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INTRODUCCION

México ha evolucionado en la Gltima década, de ser una economia
cerrada se ha convertido en una de las mas abiertas. La inversidn
extranjera en sector servicios no se deja esperar; observamos
establecimientos nuevos en el pais que vienen a competir con los ya
establecidos. Me llamd la atencidn para elaborar este trabajo las
tiendas de Autoservicio debido que hace diez afios no tenian una
participacién en el mercado, entonces predominaban tiendas de
Gobierno como: CONASUPO, ISSSTE, Tiendas del Departamento DDF,
Magisterio, etc.

La wutilizacién de 1la tecnologia es fundamental en el
Autoservicio porque las hace mads eficientes, y sin duda influye en
la productividad y calidad. En base a esto parto de sostener que
las Tiendas de Autoservicio la nueva tecnologia es un factor
inherente para el incremento de la productividad y la intervencién
del recurso humano para lograr una adecuada incorporacidén de esta
a las actividades propias de la empresa.

Comienzo por establecer conceptos generales de productividad y
calidad. Y para abordar la nueva tecnologia se estudia el cddigo de
barras, como la primer herramienta que causa una revolucidn
tecnoldgica, se describen los diferentes tipos de cdédigos que
existen y sistemas de numeracidn de identificacién de los
productos.

Una vez que se conocen los diferentes cbddigos de barras pasamos
a la implantacidén del sistema scanning en tiendas de Autoservicio,
primero se estudia el funcionamiento operativo, comercial vy
contable. Después se procede al proceso de implantacién del
sistema.

Con el escaneo de productos surgen nuevas actividades y es
importante atacar y realizarlas con eficiencia, una de ellas es la
administracidn de precios, pués de ella depende la confiabilidad
reflejada en el consumidor al brindar un sélo precio de 1los
productos que adqguiere. A partir de la implantacién del sistema
scanning da lugar a otros proyectos como son Intercambio
Electrdénico de Datos (EDI).

Con EDI surge una nueva tecnologia inter-organizacional o
externa, es decir tecnologia que se utiliza entre organizaciones en
relacidn con las actividades desde la seleccién de la materia prima
hasta la obtencidén de los productos por el consumidor.

. Para lograr este fin es necesario utilizar estrategias donde
;nterviene la tecnologia y el recurso humano como un factor
indespensable sobre todo en el disefio de sistemas y trabajo de
equipo al implementar la estrategia.



CAPITULO I

ESTABLECIMIENTO DE OBJETIVOS

1.1 OBJETIVOS

Las empresas de Autoservicio mediante el empleo de la
tecnologia tiende a la automatizacidn, como una respuesta a la
complejidad de los negocios, para tener un nivel de eficiencia
aceptable y poder responder a la competitividad, pues debido a
la apertura comercial del pais las nuevas tiendas de Autoservicio
que se han establecido ultimamente, son de gran magnitud y
eficiencia gracias a las ventajas que brinda la tecnologia.

Los objetivos de el trabajo son:

1.- Proporcionar una nocién clara de la utilizacién de la
tecnologia en general en las Tiendas de Autoservicio en el
presente y futuro.

2.- Analizar el proceso de incorporacidén de la tecnologia para
lograr la automatizacidén de los negociocs y la intervenciédn
del elemento humano.

El empleo de la tecnologia es fundamental para lograr la
automatizacidén de los negocios, pero es encesario un proceso de
implantacidén visto como una adecuacidén de las actividades de la
empresa con las ventajas que brindan los nuevos equipos.

El elemento humano es de gran importancia en el proceso de
implantacidén, tiene el papel de participar, dependiendo de 1la
afectacidén en sus actividades, y se puede afirmar que todo el
personal estd involucrado en el proceso, porque la utilizacidn
de la nueva tecnologia cambia nuestras actividades sblo en el
trabajo, sino en nuestras actividades cotidianas y por tanto se
refleja en un cambio en nuestra cultura.

La elaboracidén de esté trabajo pretende crear una visidn de
la relacidén existente en el empleo de la tecnologia con las
actividades funcionales de las Empresas de Autoservicio vy
Departamentales en su organizacidén, sus elementos vy su
interaccidn a nivel interno y externo.

La importancia que tiene el sector detallista en lograr el
comercio electrdénico requiere de el uso de nuevos equipos
disponibles en el mercado y las empresas deben tener un proceso
1l6gico para incorporar las nuevas herramientas para el logro de
la productividad y calidad de la empresa.



1.2 PLANTEAMIENTO DE HIPOTESIS

Las hipétesis a desarrollar en el presente trabajo son las
sigientes:

1.- La utilizacién de la tecnologia en las tiendas de
Autoservicio como factor inherente para el mejoramiento de la
productividad y calidad.

2.- La tendencia de la automatizacién de los negocios a traveés
de la tecnologia a un nivel interno y externo, y la
intervencion de un elemento fundamental: el recurso humano.

Las empresas de Autoservicio dada su magnitud y expansidén se
requiere de la implantacién de la nueva tecnologia disponible ya
en el mercado mexicano para la automatizacidn, es decir el control
a través del comercio electrénico. Considero que debido a la
apertura comercial se han introducido en el mercado nuevas empresas
del ramo Autoservicio muy efecientes, por tanto la alternativa para
el mejoramiento de la productividad y calidad
es la implantacién éxitosa de la tecnologia.

Para lograr una implantacién exitosa de las herramientas
tenolégicas es necesario la intervencidén de él elemento humano y
toma un papel muy importante la interaccién con el medio ambiente,
sobre todo con las demds organizaciones y consumidores,
dando lugar a un avance mas en la tecnologia de nivel interno y
externo.

Esta tecnologia hacia afuera, abarca la creacidn de nuevas
herramientas para lograr una interrelacién de las organizaciones.
Anteriormente la tecnologia estaba enfocada a su utilizacidn
interna, ahora se pretende crear nueva tecnologia que se utilice
entre las organizaciones para el mejoramiento de la productividad
de los bienes y servicios proporcionando la satisfaccidn de las
necesidades del consumidor.



CAPITULO II

ELEMENTOS DE PRODUCTIVIDAD Y CONTROL DE CALIDAD

En el presente capitulo corresponde a la descripcidn de los
elementos bédsicos de productividad y <control de calidad.
Basicamente consiste en entender de manera sencilla y practica ¢qué
es productividad?, ¢comdé se mide?, los factores que pueden
incrementarla, el personal de sentido de responsabilidad y su
relacidén con el control de calidad.

Describiré 1los factores utilizados para incrementar la
productividad de manera amplia, asignando mayor importancia al
factor tecnolégico, en razdén de que una accidén innovadora de éste
ocasiona modificaciones en los demas factores, es decir que en la
implementacidén de la tecnologia es necesario ajustar las demés
actividades a las nuevas necesidades.

2,1 EVOLUCION DE LA PRODUCTIVIDAD EN MEXICO.

El concepto de productividad ha involucrado 1las ideas de
eficiencia y rendimiento en la economia empresarial y economia
nacional.

El interés de la productividad en México ha surgido después de
la Segunda Guerra Mundial. En el afilo de 1955, el Gobierno de la
Repiblica promueve de manera conjunta con el Sector Obrero,
Empresarial y con la asistencia Técnica del Gobierno de Estados
Unidos, el Establecimiento del Centro Industrial de Productividad,
institucidén orientada basicamente al estudio y promocidén de la
productividad, capacitacidén y adiestramiento.

Como 1la necesidad de incrementar la eficiencia de 1la
productividad, en 1965 surge en Centro Nacional de Productividad
(CENAPRO) cuyo funcionamiento depende del Gobierno Federal, con una
estructura, donde participan los sectores publico y privado y
representantes del sector obrero y educativo.



La CENAPRO continudé con la estrategia de capacitacién de las
dreas de ingenieria industrial, canalizando mayores recursos a la
investigacién orientada a la productividad.

En 1981, la CENAPRO se transforma en el Instituto Nacional de
Productividad Mexicano (INAPRO), esta fué un puente para el
movimiento de la productividad pasando de una organizacidn
tripartita a una organizacidén gubernamental.

En 1983 desaparece INAPRO y el Movimiento de Productividad
Méxicano se institucionaliza en la Direccién General de
Capacitacién y Productividad desde la Secretaria de Trabajo vy
Previsidn Social.

Las instituciones gubernamentales de productividad proporcionan
orientacién y servicio para el desarrollo eficiente de la
productividad. El1 tema que me ocupa de la utilizacidén de la
tecnologia para el aumento de la productividad en Empresas de
Autoservicio tienen gran importancia las asociaciones, creadas sin
fin lucrativo orientadas a incrementar la difusién tecnolbgica e
implementacién, asi como el ajuste de las actividades afectadas.

En México contamos con asociaciones wmuy importantes en el
incremento de la productividad de las empresas de Autoservicio.
Entre ellas tenemos:

Asociacidén Mexicana del Cédigo del Producto

Asociacién Mexicana del Cédigo del Producto (AMECOP) creada en
1986, con el objetivo de difundir y administrar el Cdodigo del
Producto (cédigo de barras), asi como promover el uso de estandares
de identificacién y del Intercambio Electrénico de Datos (EDI).

La utilizacién de los scanner, lector O6ptico del codigo de
barras, para aumentar la productividad y tener un mejor control de
los negocios, cuando estos se vuelven cada vez mas complejos se
hace necesario una organizacién que se encargue de la
administracién y difusién tecnolbégica para su implantacidn.
Finalidad que tiene AMECOP y ademds brinda los siguientes
servicios:

! Tomados de folleto publicitario de los servicios prestados
por AMECOP.



- Asignacidén de cédigos EAN 13 y EAN 8.

- Asignacién de cédigos, UPC-A y UPC-E.

- Conformacidén de cdédigos ITF-DUN 14.

- Conformacién de cdéddigos EAN/UCC- 128.

- Asesoria en el uso de cddigos no estdndarizados.
- Calculo del digito verificador.

- Asosoria en la correcta impresidn y ubicacidn del cdédigo de
barras.

- Asesoria en el uso de cébdigos. (altas, bajas y cambios) .
- Control de calidad y verificacidn de cddigos.

- Asesoria en uso de cédigos dentro de mensajes EDI.

- Visita de asesoria a empresas.

- Cursos de capacitacidn.

- Seminarios de capacitacidn y actualizacidn.

- Participacién de las empresas en cOmites comerciales y
técnicos.

- Informacidn de proveedores y productos vy servicios nacionales e
internacionales.

- Representacidn en cédmites internacionales.

- Entrenamiento y educacién.

Consultoria Genérica.

- Asesoria en proyectos de reingenieria.

- Sistemas de estrategias para ECR, QR y JIT.
- Modelos scanning.

- Conceptos de inventarios perpetuos.

- Modelo de manejo de categorias.



- Conceptos de administracién de productos de peso variable.

- Modelos de recibo automatizado.

- Asesoria en la estadndarizacidn de pallets.

- Coordinacién de pruebas piloto.

- Asesoria en automatizacién de procesos industriales y
comerciales.

Intercambio electrdnico de datos.

- Asesoria en uso de estandares EDI.

- Asignacién de cdédigos de localizacidn.

- Actualizacidén de los estandares EDI.

- Asesoria de proyectos EDI:

- Coordinacién EDI entre industria y comercio.
- Presentacién en los cOmites internacionales.
- Entrenamiento y educacidn.

Ccuando no se esta familiarizado con el funcionamiento de una
empresa de autoservicio, se tendrd desconocimiento del campo Qque
abarcan los servicios prestados por la AMECOP, para ello los
capitulos estéan desarrollados de tal manera que al finalizar su

estudio se tengan nociones claras de los servicios.

Asociacidén Nacional de Tiendas de Autoservicio y Departamentales.
(ANTAD) .

Proporciona los siguientes apoyos?:
- Informacidén y asesoria

- Difusién del Sistema de Respuesta Dinamica, a través de
seminarios, revistas y publicaciones.

2

? SECOFI. Manual del sistema de Respuesta Dinadmica para la
industria textil y de la Confeccidén. Pag. 25.
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- Organizacidén de programas de capacitacidn sobre aspectos de
especificos del sistema.

- Desarrollo de canales de comunicacidn con organismos del
extranjero que cuenten con tecnologia en el campo de Respuesta
Dinédmica.

- En coordinacidén con la Asociacidn Mexicana del Cddigo del
producto (AMECOP), asesoria y capacitacidn en la implementacidn
de cbdigos informaticos.

Asociacidn Mexicana de Identificacidn Automatica. A.C.

Se funddé en 1991 y desde entonces se ha dedicado agrupar
empresas mexicanas lideres en el suministro de equipos de
tecnologias de recoleccidn automdtica de datos.

Entre estas tecnologias se tiene:

- C6digo de barras.

- Banda magnética

- Identificacidén y recoleccidn por radio frecuencia.
- Reconocimiento dptico de caracteres.

- Reconocimiento de voz.

Sus objetivos® son:

1.- Promover el entendimiento y la adopcién de tecnologias de
identificacidén automética.

2.- Promover el desarrollo del mercado

3.- Cooperar con todos los miembros o afiliados a nivel nacional
e internacional, asi como con grupos, asociaciones e institu-
ciones para lograr que se adopten estdndares y cddigos
uniformes.

4.- Prestar servicios de asesoria para la superacidn técnica,
capacitacidn, apoyo operativo y desarrollo de proyectos.

’ Marquez Reyna, Oscar. ¢(Qué es el AIM en México? Cit. en
AMECOP. Rev. Julio-Agosto, 1995. Pag. 50.
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EDI World Institute.

Organizacidén internacional no 1lucrativa, creada en 1992 su
misién es*:

- Desarrollar y promover en Intercambio Electrdnico de Datos para

lograr un mejoramiento del Comercio Mundial.

Food Marketing Institute (F.M.I)

Es una asociacién no lucrativa que realiza programas de
investigacidén, educacidn, relaciones industriales y asuntos
publicos por parte de sus 1500 miembros, datallistas y mayoristas
de alimentos y sus clientes en los Estados Unidos y alrededor del
mundo.

Asociacidon Latinoamericana de Supermercados. ALAS.

Es una organizacién no lucrativa fundada en 1986, que agrupa a
las entidades nacionales gue agrupan a los supermercados, asi como
a cadenas de tiendas de Autoservicio. ALAS tiene como objetivo el
fomento del libre comercio entre las naciones de América L&atina,
intercambiando informacidén de sector que sirva de base para el
andlisis y tendencias de la actividad de los supermercados y de la
nueva tecnologia comercial.

2.2 DEFINICION DE PRODUCTIVIDAD

La Secretaria de Trabajo y Previsidén Social a través de la
Direccidn General de Capacitacién y Productividad pGblica 64
definiciones de Productividad agrupados y clasificados, por su
contenido, en definiciones técnicas, econdémicas y humanisticas y
son el resultado de la encuesta aplicada a empresas industriales en
la ciudad de México y de textos de productividad.

Por la importancia que representa de contar con una definicién
clara, uniforme y generalmente aceptado de la productividad, la
Direccidén de Promocién de la productividad y de la Direccién
General de Capacitacidédn y Productividad, en su caracter de

* Lalonde, Richard. E.D.I. Un instrumento de integracién.
Cit. en AMECOP. Rev. 1994, Pag. 34.
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Secretario de la Comisidén de Estudios de Productividad, sometid a
consideracidn de sus miembros, la necesidad de obtener una
definicidén que fuese manejado tanto por representantes del sector
publico, del privado y del social.

Como resultado de este concenso se presenta la definicidén de
productividad:

"Es la capacidad de la sociedad para utilizar la forma racional
y optimo los recursos de que se dispone: humanos, naturales,
financieros, cientificos Yy tecnoldgicos retribuyendo
equitativamente a los factores que intervienen en la generacidn de
la produccién, para proporcionar los bienes y servicios que
satisfacen las necesidades materiales, educativas y culturales de
sus 1integrantes, de manera gque mejore cuantitativamente el
bienestar social y econdémico de dicha sociedad"®,

Si analizamos la anterior definicibén apreciamos dque esta
contiene elementos técnicos, econdmicos y humanisticos. Es
importante no olvidar estos elementos en el desarrollo de este
trabajo, puesto que ello implica tener una mente abierta, donde el
seguimiento de la productividad, no sbélo debe seguir la
satisfaccidn de los objetivos de la empresa, sino también el uso
adecuado de los deméas elementos que intervienen y se relacionan en
el manejo de la productividad.

Para explicar de una manera sencilla y prdactica consideraré a
la productividad como una relacidén de los resultados obtenidos con
los recursos utilizados, es decir:

RESULTADOS OBTENIDOS

RECURSOS UTILIZADOS

PRODUCTIVIDAD

i}

° STPS: Definiciones de productividad 1985. Dereccidén General
de Capacitacidn y Productividad



13
2.3 MEDICION DE LA PRODUCTIVIDAD

Un incremento en la productividad no ocurre por si sbélo, se debe
provocar estableciendo metas, descubriendo obstaculos que se oponen
a tales metas, desarrollar un plan de accidén para eliminar esos
obstaculos y al dirigir con efectividad todos los recursos a su
alcance, buscando el mejoramiento de la productividad. Es decir los
directivos deben provocar una relacidén de mejores resultados con
una maximizacién de los recursos.

Para medir 1la productividad tenemos dgque basarnos en los
pardmetros. La productividad no es una simple proporcidén de la
produccién y los recursos, no esg estatico sino una relacion
dinamica que busca el incremento de esta proporcién. La relacidn
entre resultados y recursos empleados comprende:

RESULTADOS REALES CUALITATIVOS O CUANTITATIVOS
DE LA PRODUCCION O SERVICIO
PRODUCTIVIDAD = == - - - mm o m oo e o m e o m e e e e o o e e e m - mm oo~ = -
SUMA DE RECURSOS UTILIZADOS (HUMANOS, TECNICOS,
FINANCIEROS,ETC.)

Enfocado a nuestro estudio, el esquema de obtener el
mejoramiento continuo de la productividad, tenemos la siguiente
relacién:

RESULTADOS REALES
PRODUCTIVIDAD = ==---m---mmmcmmmmmmmmmm e oo
SUMA DE RECURSOS (IMPLANTACION DE
AUTOMATIZACION EN TIENDAS)

A través de la utilizacidén de la tecnologia en empresas de

Autoservicio y Departamentales se logra la automatizacidn, es decir
el control total del negocio por medio de la electrédnica.
Todo ello, lleva el empleo de muebles de Check Out con bandas,
Léctores Opticos, Sistema Punto de Venta, Cbédigos de Barras,
Intercambio Electrdnico de Datos, Sistemas, etc. La utilizacidn de
la tecnologia para el incremento de la productividad ocasiona
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que los factores promotores de la productividad tengan un proceso
de ajuste reflejandose en un cambio de las actividades realizadas
en la produccién de un servicio, logrando asi una mayor eficiencia.

2.4 FACTORES QUE MOTIVAN LA PRODUCTIVIDAD

Algunos de los factores que motivan la productivad son los
siguientes

La tecnologia.

Es la utilizacidén del equipo y maguinaria para sustituir en gran
parte el esfuerzo del hombre. Sus ventajas son:

- Ahorro de energia humana.
- Ahorro de tiempo en la produccidén del bien o servicio.

- Proporciona una mayor eficiencia.
Recursos Humanos

Se devide en dos: en el plan estratégico y el plan tactico.
En el plan estratégico encontramos la mercadotecnia, las finanzas
y la produccidén. En la mercadotecnia lo esencial es satisfacer al
cliente, tomando en cuenta su calidad y precio. Sus necesidades o
aspiraciones del cliente las conoce la mercadotecnia por medio de
visitas, entrevistas y la observacién.

En el plan téctico encontramos gque para incrementar la
productividad el valor real de los salarios, la capacitacién y la
cooperacidén en equipo.

La Capacitacidén y Adiestramiento.
Su objetivo es dar conocimiento al empleado para que desempefie

de una manera eficiente su actividad correspondiente, la
capacitacidn debe ser continua por naturaleza.
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La herramienta para mejorarla es el adiestramiento: esto es un
conocimiento integral del proceso productivo y dar pericia en el
trabajo desempeifiado.

Ademds debemos considerar y establecer lo siguiente:
a) Trabajo en equipo y crear conciencia de la productividad.

b) Cultura de calidad. Creencias y valores, al unir los objetivos
personales con los objetivos de la empresa, todo esto va hacia
el mejoramiento de la situacidén de la empresa traduciéndose en
mejoras del personal. Mediante:

- Precisién y exéctitud en todas las actividades de la
organizacién

- La toma de decisién basada siempre en informacién interna y
externa del problema y Sus causas.

- Se inculque el compromiso para aumentar la calidad.

Sistemas de Organizacidn.

La organizacién y la reestructuracién de 1las piramides
organizacionales hasta volverlas mids ligeras y orientarlas a tener
una respuesta a las demandas de los servicios, ademas las empresas
deben tener una visidn a largo plazo.

Una planeacién estratégica para la reduccidén de los costos del
servicio a lo largo de la empresa para darle mds valor al cliente.

Calidad

El término calidad se emplea en una amplia variedad de formas
diferentes, desde el punto de vista del comprador, la calidad con
frecuencia se asocia a su valor de utilidad e incluso al precio,
desde el punto de vista del productor, la calidad se asocia al
disefio y 1la produccién de un producto para satisfacer las
necesidades del cliente. La calidad generalmente se ha definido
como adecuacidn al uso.
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La Secretaria del Trabajo y Previsidn Social

La STPS a través de la Direccién General de Capacitacidn y
Productividad publican varios factores que contribuyen en la
productividad de la empresa®, el andlisis de estds variables
contribuyen a determinar el diagnéstico de la productividad en una
empresa:

Factor 1
Cambios en la Inversidém-Trabajo.

Se busca identificar como afectan a la productividad los cambios
que se producen en la relacidn entre la inversién en activos fijos
y el ndmero de trabajadores.

Factor 2
Cambios en la composicidén de los recursos humanos.

Se refiere a los niveles educativos, culturales, de capacitacidn
y adiestramiento con los que cuentan los recursos humanos, estimar
en términos relativos, que porcentaje del total de los recursos
humanos tiene los niveles educativos, culturales, de capacitacidn
y adiestramiento necesarios necesarios para el buen desempefio de
sus funciones.

Factor 3

Capacitacién

Se pretende detectar el estado de la capacitacidén y el
adiestramiento en la empresa y su incidencia en la produtividad.

Factor 4
Tendencia de la relacidén horas-trabajo

Las horas trabajadas son el resultado de restar a las horas que
formalmente esta un empleado en la empresa, las horas que por

diversos motivos no son utilizados directamente en realizar sus
funciones.

° Id. Autodiagnéstico de productividad. Direccidn General de
Capacitacién y producticidad. Pag. 21-28.
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Factor 5
Renumeraciones

Se pretende analizar el nivel de renumeracidén al trabajador
Factor 6
Investigacién y Desarxrollo

Se Dbusca determinar el porcentaje que representa la
investigacién y desarrollo, con respecto a los activos totales de
la empresa.
Factor 7

Liquidez Financiera

En este caso se trata de reconocer la capacidad de la empresa
para cumplir con sus pagos inmediatos.

Factor 8
Conocimiento de las condiciones externas

Tiene por objeto conocer el grado el gque la empresa esta
informada sobre los cambios que ocurren en el exterior.

Factor 9
Tecnologia

Tiene por objeto determinar el grado que la empresa hace uso de
la tecnologia.

Factor 10
Recursos Materiales
Evaluar las condiciones en que la empresa maneja Sus insumos.
Factor 11
Instalaciones, maquinaria y equipo.

Tiene por objeto identificar las condiciones en gque se
encuentran las instalaciones maquinaria y equipo.
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DESEMPENO DEL TRABAJO Y PRODUCTIVIDAD

Para efectos de considerar 1los factores que aumentan la
productividad en las empresas considero gque son bastantes 1las
acciones que logran el incremento. Cualquier accidn positiva
aplicada en la empresa de los siguientes elementos se obtendrd como
resultado el mejoramiento de la productividad:

.- Implementacidén tecnoldgica, maquinaria equipo y proceso.

.- Factores técnicos (materias primas, materiales, servicios
auxiliares, metodos, etc.)

.- Capacidad

.- Conocimiento

Aumento de habilidades

.- Motivacidn

.- Condiciones fisicas:

N =

oo W
H

- Iluminaciédén

- Temperatura

- Ventilacidn

- Periodo de descanso
- Seguridad

- Masica

9.- Necesidades Individuales fisioldbgicas, sociales y
psicoldgicas.
- Experiencia
- Educacién
- Antecedentes culturales
- Grupos de referencia
- Nivel de aspiracidn
- Percepcidn de la situacidn
- Actividades dentro y fuera del trabajo.

10.- Situacidn del momento

- Condiciones generales

- Situacidén personal del individuo
11.- Organizacién formal:

- Estructura dela organizacidn
- Eficiencia de la organizacién
- Politicas de personal

- Funciones y responsabilidades
- Seleccién

- Inducciédn

- Normas de trabajo

- Nivel de salarios

- Evaluacidén del trabajo

- Calificacidén de méritos
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12.

Organizacidén informal del grupo
- Tamafio, cohesibn, objetivos.

13.- Relaciones con su supervisor

14 .- Estilo de direccidén. (Autocréatico, demdcrata, indiferente
participativo.)

15.- Sindicato.

2.5 PERSONAL RESPONSABLE DE LA PRODUCTIVIDAD.

Los directivos deben emplear acciones, tener capacidad para
obtener y mantener el mejor esfuerzo por parte de todos 1los
empleados, para que proporcionen una gran oportunidad para mejorar
la productividad, por lo tanto deben atender los siguientes
aspectos:

- Establecer un espiritu de cooperacidén y de trabajo en equipo
entre todos los empleados, fomentando mejora continua.

- Obtener el maximo beneficio de los conocimientos
y experiencias del personal de mayor antiguedad.

- Proyectar e instrumentar con éxito programas de capacitacidn
acordes a las necesidades de personal.

- Motivar a los empleados a que adopten como propias las metas de
la organizacién.

Todos los dirigentes son los responsables de desarrollar vy
mantener un clima laboral favorable para cumplir con las metas
organizacionales, ya que el clima de cualquier situacién laboral,
no sélo refleja las actitudes individuales del grupo, tambiem es un
fuerte indicador de la actividad del dirigente.

En el aumento de la productividad contribuye la capacidad del
dirigente, pero todo ello se reduce si este logra crear un sentido
de responsabilidad en cada uno de los empleados. Asi un grupo
unido, pueden ser los que controlen y vigilen la calidad de los
productos para gque no exista error al proporcionar los servicios,
haciéndoles ver que en caso de no hacerlo, todos saldrian
afectados. Porgue la mala calidad afecta y perjudica a todos los
empleados que laboran en la empresa, a las familias, pais Yy
deteriora el prestigio de la sociedad.
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En el papel de fomentar la productividad tienen responsabilidad
todos los miembros de la empresa. Asi concluyendo, el personal
involucrado en el mejoramiento de la productividad, somos todos,
porqué a todos nos perjudica, claro mds directamente a los
empleados y aln méds a los dirigentes de la empresa, pero todos
tenemos un papel y nos corresponde poniendo nuestro granito de
arena para el mejoramiento continuo de la productividad.

2.6 RELACION ENTRE PRODUCTIVIDAD Y CALIDAD

En la productividad y la calidad existe una relacidn estrecha,
ya que no se trata de proporcionar un servicio, se debe cuidar que
lo que se produce sea cada vez mejor, que se traten de evitar y
prevenir errores, los defectos y cumpliendo con los requisitos se
logra una verdadera produccidn de calidad.

La productividad tiene una medida de calidad llamada eficiencia
que sirve para comparar la cantidad de recursos usados en la
produccidén sin desperdicios o deficiencias y la cantidad de
recursos utilizados en su totalidad.

RECURSOS PROGRAMADOS
EFICIENCIA = --=-c-mmmmmmmmmmmmmmemmo
RECURSOS REALES

Calidad es la satisfaccidn del cliente, esta depende de que la
empresa brinde al cliente las caracteristicas que necesita o desea
en el momento mas oportuno.

En este caso, eso que se desea implica proporcionar al cliente
servicios que concuerde con sus expectativas, el punto cuando se
desea, recalca la importancia y puntualidad en el proceso de
compra. Por lo tanto se requiere combinar precisidén y oportunidad
para producir servicios de calidad que logren satisfaccién del
cliente.

Factores que propician la calidad
DISENO CORRECTO

El disefio de los métodos y procedimientos que se requiere para
producir resultados.
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EQUIPO REQUERIDO

La precisidén, confiabilidad, capacitacién y utilizacidén mixima
de los equipos con gue se cuentan en el mercado.

MATERIALES ADECUADOS

Las caracteristicas de los materiales deben ser seleccionados en
base a las necesidades gque deben satisfacer.

DESEMPENO
El grado de eficiencia con el que el empleado se desenvuelve en
sus labores conjugando motivacibén, capacitacidn, experiencia y

actividad positiva y un medioc ambiente adecuado.

Beneficios obtenidos al mejorar la calidad

- Menos retrabajo

- Menos errores

- Menos desperdicios

- Puntualidad o precisién y como resultado de todo lo anterior,
incrementar la satisfaccién del cliente.

Calidad Total

Definicién: Todo el personal hace su trabajo bien desde la
primera vez y en todas las veces para asegurar la satisfaccidn del
cliente.

Las caracteristicas del control total de calidad, seglGn la STPS’
son:

- Lo primero es la calidad, las utilidades son consecuencia.
- El consumidor orienta la calidad
- El siguiente proceso es el consumidor

- Hablar con hechos y datos mediante la aplicacién de los métodos
y herramientas estadisticas.

7 Ib. Circulos de Calidad. Direccidn Gral...
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- Administracién funcional.
Responsabilidad del Control de Calidad

La responsabilidad de la administracidén del control de calidad
es mayusculo, el mismo Dr. Deming ha demostrado estadisticamente
que a las empresas el 85 % de los problemas de calidad son
productos de sistema con el gue se opera y sbélo el 15% se deben a
la falla de trabajadores.

Principios que deben guiar la administracidén para mejorar la
calidad Dr. Deming.

- Crear consistencia del propdsito de mejorar el producto o
servicio.

- Cesar la dependencia sobre la inspeccidn y mejorar el proceso.

- Poner fin a la préactica de competitividad con base al precio
sin calidad.

- Insituir métodos modernos de estimulo en el trabajo.
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CAPITULO III
CODIGO DE BARRAS
La utilizacién del cdédigo del producto a nivel internacional

representa una revolucidén tecnoldégica en el manejo de la
informacidn, pues existe su presencia en cualquier actividad:

1.- Se utiliza en el comercio en detalle para efectuar
transacciones con el cliente.
2.- Es utilizado para el control de inventarios

3.- El control unitario de articulos se hace en base al cddigo de
barras.

4.- Interviene en el proceso de distribucidén autométizado
5.- Proporciona informacién oportuna para tomar decisiones.
6.- Facilita el comercio internacional

7.- Facilita el estudio de tendencias de los consumidores.
8.- Es utilizado en la promocidn de productos

9.- En el proceso productivo se ejerce mejor control de
movimientos de materia prima en sus distintas etapas.

10.- Tiene el cédigo del producto un papel importante en la
implementacion de EDI (Intercambio Electrdnico de Datos)

3.1 INSTITUCIONES QUE REGULAN EL CODIGO DEL PRODUCTO

El incremento del uso de la computadora en la industria y el
comercio, hace necesario el uso de cbébdigos de identificacidn
automdtizada en los productos, mencionaremos los antecedentes del
c6digo de barras'.

Estados'Unidos:

En 1972, la industria de autoservicio y supermercado de Estados
Unidos vid la necesgsidad de adcoptar una simbologia que

I Tomados de Folleto: AMECOP es su Asociacién.
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permitiera simplificar las operaciones en el punto de venta. Los
industriales dedicados a la implementacidn de esta nueva manera de
identificar los productos, fueron pioneros en utilizar el

cédigo de barras y establecieron sus reglas para el uso de la nueva
simbologia, al crear un sistema numérico estandar, que permite la
identificacién del producto (Cédigo UPC) y el Uniform Code Council
(UCC), es la organizacidén que hoy en dia maneja el sistema UPC.

Europa

En 1977, representantes de la industria manufacturera vy
distribuidores de 12 paises europeos, tomaron la iniciativa de
formar una agrupacidén que los agrupara; en el European Article
Numbering Asociation (EAN). Tomado como base el estandar UPC de
doce digitos, afiadieron un digito mds para identificar el pais de
origen del producto, por lo que el cdéddigo EAN queda constituido
como una clave estandar de doce digitos.

Posteriormente otros paises fuera del continente europeo se
asociaron a EAN, la Organizacidn cambio su nombre a internacional
Article Numbering Association, aunque sigue siendo conocida por las
siglas EAN,

México

En 1986, se crea en México la AMECOP, Asociacion Mexicana del
Cédigo del Producto, afiliada a la EAN.

AMECOP es una organizacidén sin fines de 1lucro, encargada de
administar el cdédigo del producto y los estandares establecidos
para el uso de este sistema, asi como para el Intercambio
Electrdénico de Datos (EDI). Asi mismo AMECOP ha sido designado por
el Uniform Code Council (UCC) como el UGnico organismo regulador
del sistema UPC en México.

Los sistemas de numeracidén empezaron en Estados Unidos con el
UPC, posteriormente en Europa con el EAN y hoy en dia se emplean en
una gran cantidad de paises donde es posible el uso de los dos
estadndares, como es el caso de Mexico.
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3.2 ¢QUE ES EL CODIGO DE BARRAS?

"Es un sistema de identificacién de productos, un lenguaje a
nivel universal promovido y aceptado por industriales y
comerciantes en muchos paises"’ Para:

Facilitar la comunicacidn entre socios de negocios

Generar informacidn de mercados

i

Vincularse en el desarrollo electrdnico de informacién

i

Ofrecer un mejor servicio al consumidor.

Estandares

Existen los sistemas EAN y UPC, en los articulos de consumo
masivo contribuyen al 1libre movimiento de articulos con una
identificacién Gnica en cualquier parte del mundo. Esto es,
representados por el Cédigo de Barras, que son leidos por lectores
épticos (scanner) a lo largo de una cadena comercial,
proporcionandc informacidn precisa y veraz.

¢Cémo funcionan?.

A cada producto se le asigna un nimero UGnico, que es
representado por un simbolo ( cdéddigo de barras) que puede ser leido
por equipos lectores. El nUimero solamente identifica al producto,
el nimero se asigna y el simbolo se imprime en el empaque, lo que
se asegura que los productos idénticos tengan el mismo numero de
identificacién.

Beneficios del cdédigo del producto

Los cbdigos del producto tienen una amplia utilizacidén a lo
largo de la cadena comercial. Su funcidén principal es proporcionar
una informacidén eficiente, esto se logra a traves de

? Tomado de Folleto: El Cédigo de Barras en el Comercio
Internacional. AMECOP.
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los computadores que procesan informacidén tomada de los cédigos por
medio de lectores Opticos y dan como resultado reportes para la
buena toma de decisiones. Ofrece grandes beneficios:’

Para el fabricante:

Mejora la comunicacidén para transportistas y detallistas,
agiliza el control de inventarios, almacén y distribucidén, obtiene
mas y mejor distribucidn sobre ventas de su producto, permitiendo
la planeacidén de su produccidn de acuerdo a las condiciones reales
del mercado y acortar el ciclo de pedido y entrega, simplifica el
proceso de informacién y reduce los costos de informacidn.

Para el mayorista:

Agiliza el proceso de pedido, recibo y despacho de mercancia
debido a que el sistema facilita el control de inventarios
permanente, disminuye los costos de administracidén y hace posible
la administracién éptima del espacio del almacén.

Para el detallista:

Utiliza los cbédigos de producto para simplificar y agilizar los
cambios de precio, ahorro en gastos de etiquetado, obtiene
informacidn por producto y sin errores, tanto en recibo como en
punto de venta. El wuso de un estandar reduce gastos de
administracién y mejora la comunicacién con proveedores, los datos
pueden ser utilizados para predecir patrones de ventas y acortar
los tiempos de resurtido.

Para el consumidor:

Obtiene un rapido servicio en su paso por el punto de venta,
desaparecen los errores de precio por tecleo, obtiene un ticket
pormenorizado de los articulos adquiridos.

’ AMECOP. Sus estandares... Pag. 2.
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3.3 COMO OBTENER Y UTILIZAR EL CODIGO DEL PRODUCTO EN MEXICO

Las empresas dueflas de las presentaciones finales para un punto
de venta son quienes deben registrarse en AMECOP, que generalmente
corresponde a los fabricantes de productos. Las empresas que se
encargan de la importacidén y distribucidn de productos deben
respetar los cbddigos de origen; ademads si los productos carecen de
cdédigos deberéan contactar la empresa duefla y solicitarle el cdédigo.

Las empresas residentes en México que deseen obtener el cdédigo
para sus productos, deben registrarse en AMECOP y solicitar
asesoria en referencia al cédigo que deban utilizar, este puede ser
EAN para el pais y extranjero, con exencidén de Estados Unidos, y
UPC para exportar a Estados Unidos e interior del pais.

Una vez hecho el registro para el caso de EAN-13, se asignan 8
digitos (tres correspondiantes al pais, para México es 750 y cinco
corresponden a la empresa). En el caso de UPC se asignardn 6
digitos.

La empresa asignara 4 digitos en caso de EAN y 5 digitos en el
caso de UPC, a cada una de las diferentes presentaciones de sus
productos. Esta clave de producto no deberd ser cambiada ni
duplicada en otra presentacidn. La empresa no tendrd la obligacién
de avisar a AMECOP de las claves del producto, pero si es
necesario informar a sus socios comerciales estas claves y a que
producto corresponden.

Finalmente el digito verificador podré ser calculado manualmente
(verificar anexo 1) o sera calculado directamente por el proveedor
de pelicula maestra. Cualquier maquina que haga etiquetas o
pelicula maestra calcula autamaticamente el digito verificador.

Cualquier producto o servicio vendido en el comercio detallista
o comercializado entre compafiias, puede ser identificado de manera
4gil y sin error dentro del sistema estandar del cddigo de barras.
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3.4 SISTEMAS NUMERICOS!

Los sistemas de numeracidén de productos son internacionales.
Cualquier pais que quiera hacer uso del sistema de numeracidn de
articulos tiene que inscribirse a la International Article
Numbering Organization (EAN), la que asignard una clave de pais,
para México es 750.

En México las empresas que deseen obtener cdédigo para productos,
deberédn registrarse en la AMECOP y solicitar asesoria para
determinar el estdndar a utilizar. Los diferentes estandar que
proporciona la AMECOP y son:

Cédigo EAN 13 Formado por 13 digitos
7 ” 501234 5 12343 “
750 1234 5 1234 3

Clave del pais 5 digitos, clave 4 digitos,clave 1 digito

(MEXICO) asig- de empresa del produto verifica
nado por EAN asignada por asignado por dor
INTERNACIONAL AMECOP la empresa

~El digito verificador es producto de un algoritmo matemdtico y
sirve para verificar que la clave completa se ha leido
correctamente.

* La descripcién de la composicién de sistemas nlmericos son
tomados de los manuales de codificaciédn.
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Cédigo EAN 8

Utilizado en articulos muy pequeifios donde por su tamgﬁo y Sistema
de impresién, no aplica un EAN 13. Formado por 8 digitos:

7501 2342
750 1 234 2
Clave del pais 4 digitos, clave 1 digito
(México) Asig- del producto asig- verificador
nado por EAN nado por AMECOP

Cédigo UPC A

Asignando por AMECOP a aquellas compailias gque exporten sus
productos a Estados Unidos y Canad&. Formado por 12 digitos.

0 |12345 67890 |

0 12345 67890 5

Namero de sis-| |5 digitos, clave||5 digitos, clave 1 digito
tema asignado de empresa asig-||de producto asig-}|verifi-

por UCC y en nada por UCC y nado por la empre| |cador
México otor- otorgado en Me- sa
gado por xico por AMECOP

AMECOP
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Ccédigo UPC E

Utilizado en articulos wmuy pequefios. Formado por 8 digitos. Se
trata de un cédigo UPC A reducido por medio de un sistema llamado

"supresién de ceros". Los ocho digitos son proporcionados por
AMECOP.
0 ' 012345”7
0o 012345 7

Nimero de sistema Nimero de fabricante| |l digito
otorgado en México| |y producto, reducido||verificador
por AMECOP. por el sistema de su
presidn de ceros.

Cédigo EAN 8

Para articulos muy pequefios (previo andlisis) los siete digitos
son asigandos por AMECOP, 3 correspondientes al producto, el octavo
es el digito verificador.

Cédigo UPC A

Al obtener un cbédigo UPC A, AMECOP asigna los primeros 6 digitos
(némero de sistema y 5 digitos de clave de empresa). Cada empresa
le asignard 5 digitos a sus diferentes presentaciones, con
posibilidades del 00000 al 99999. El registro de los cddigos UPC se
puede hacer directamente en AMECOP o solicitar por mensajeria las
formas de inscripcidén. El doceavo es el digito verificador.

3.5 REGLAS DE ASIGNACION DE LA CLAVE DEL PRODUCTO

Un cambio minimo provoca un nuevo cddigo de barras e implica gue
se trata de un producto diferente, a continuacidén se

»
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presentan las reglas de asignacién de clave del producto.’
Cantidad, peso y tamarfo.

- Cada vez que cambie el sabor, color, cantidad, peso, tamafio y
contenido de un producto, cambiard su cédigo.

Colores, modelos y tallas.

- Cada vez que cambie el modelo, la talla o el color en un
producto, cambiard su cédigo, ejemplo:

Una empresa de ropa con Cédigo 750 (namero de pais México asignado
por EAN Internacional), 1234 5 (namero de clave de empresa
asignado por AMECOP), podria manejar sus claves de producto de la
siguiente manera.

ARTICULO COLOR TALLA CODIGO
Camisa Hombre Mod-x Azul 15 750 1234 5 Q001 2
Blanco 15 750 1234 5 0002 9
Verde 16 750 1234 5 0003 6
Pantaldén Dama Mod-Y Naranja 7 750 1234 5 0004 4
Ocre 7 750 1234 5 0011 1
Pantaldén Hombre Mod-2Z Negro 28 750 1234 5 0020 3
Multiempaque

-Cuando se cree un multiempaque, este deberd codificarse con una
clave de producto diferente.
Promociones

- Una promocidén deberd codificarse con una clave de producto
diferente:

1) Cuando la promocidn se venda a un diferente precio en la unidad
esté&ndar.

° AMECOP. Sus estdndares.. Pag. 5-7.
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2) Cuando la promocién difiera en volumen o peso de la unidad
estandar.
3) Cuando en la promocidén aparece un regalo extra.

Modificacién en el articulo o en el empaque.

- Se requerird una nueva clave de producto cuando exista alguna
modificacidén importante en el articulo estandar.

1.- Cambio de peso

2.- Rediseflo de empaque

3.- Nuevo nombre para el mismo producto

4.- Cuando es necesario distinguir el articulo nuevo del

anterior.

3.6 CASOS ESPECIALES DE CODIGOS

Libros -978 (ISBS)

El cédigo ISBN, International Standard Book Numbering, es un
sistema internacional para numerar cada uno de los titulos de la
produccidén editorial de cada pais o regidén, con el objeto de
identificar al editor, al titulo y al autor de una obra, sin
posibilidad de repetir el nUimero asignado.

En México, el Centro Nacional de Informacidén de Derechos de
Autor, dependiente de la Secretaria de Educacién PGblica, es la
agencia nacional ISBN, responsable de la asignacidén, a cada editor,
del numero correspondiente.

Si una compafiia editorial ya maneja el cdédigo ISBN en sus
libros, éste puede ser utilizado dentro del esténdar EAN 13 por
medio del prefijo 978. Aqui para mayor informacién de la
construccidén del cdédigo consultar a AMECOP.

A las compafiias editoriales que no posean un cddigo ISBN, se les
asignarda un nimero de fabricante EAN con la siguiente estructura:
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7 "50

1234 12345

|

750 1234 12345 7

Clave del pais 4 digitos, clave 5 digitos, clave| |l digito

(México) asig- de empresa asig- del producto a- verifi-
nado por EAN nada por AMECOP signados por la cador
INTERNACIONAL EMPRESA

Si la compafiia editorial va a exportar sus articulos a cadenas
detallistas en Estados Unidos o Canadé, debera solicitar un cédigo
UPC:

Revistas y Ediciones seriadas- 977 (ISSN)

El ISSN, International Standard Serial Number, es un cbédigo
Gnico, que permite la identificacidén de cualquier publicacidén
seriada vigente o que dejd de publicarse, sin importar su lugar de
origen, idioma o contenido.

El Centro Méxicano del ISDS (International Serial Data System)
dependiente de CONACYT, es el encargado de asegurar el
establecimiento del sistema automdtizado del registro de
publicaciones seriadas que son editadas en México.

El ISSN es una herramienta para el control de archivos, en forma
manual o automatizada. Si una compafiia editorial ya maneja el
cédigo ISSN, éste puede ser convertido a un estandar EAN 13
utilizando el prefijo 977. Aqui también para la construccién del
cddigo consultar a AMECOP.

A las compafiias editoriales que no tengan un cdédigo ISSN; se les
asignard un cédigo EAN 13 con la siguiente estructura:
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501234 123457

750 1234 12345 7
Clave del pais 4 digitos, clave 5 digitos, clave| |1l digito
(México) asig- de empresa asig- del producto a- verifi-
nado por EAN nada por AMECOP signados por la cador.
INTERNACIONAL empresa.

Si las revistas van a ser exportadas a cadenas detallistas en
Estados Unidos o Canadd, se les deberd asignar un cédigo UPC.

Cupones =99

Algunos fabricantes pueden utilizar cupones de descuento en
productos especificos, aplicables en el punto de venta de las
cadenas detallistas en el territorio mexicano. El cupdn es un
sistema de promocidn mediante el cual se ofrece al consumidor una
cantidad determinada de dinero, al adquirir uno o varios productos
a los cuales el cupdn hace referencia. Su funcidén principal es
fomentar la fidelidad del consumidor a un centro comercial
determinado o una marca. El sistema EAN/UPC permite la codificacién
de los cupones de manera Unica, para hacer posible su control por
medio de un cbédigo de barras estandarizado. La empresa duefla de la
presentacién final para punto de venta, es la encargada de asignar
la clave a sus cupones, respetando las siguientes estructuras:



Cédigo EAN 13 para

cupones:

912345 000014

35

99 1234 5 0000 1 4
Clave del cupbdn 5 digitos, clave||5 digitos, clave| |l digito
asignado por EAN| |de empresa asig-||del producto a- verifi-
INTERNACIONAL nada por AMECOP signados por 1la cador
empresa.
Cédigo UPC para cupones:
5 “ 12345 67890 “0
5 12345 678 90 0
Clave del cu-| |5 digitos, 3 digitos 2 digitos 1 digito
pén asignada clave de la|jclave de la||clave del verifica-
familia del| |valor del cador.

por UCC.

empresa a-
signada por
UCC, y otor
gada por
AMECOP

cupdn asig-
nados por
la empresa

cupdén a-

signados
por la
empresa.
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Cédigos EAN 13 intermnos 20 al 29

Existe la posibilidad de que una empresa detallista codifique
internamente aquellos articulos que no poseen cdédigos de origen
manteniendo la caracter{stica de no repeticién del cdédigo.

il

2 §1012345 678903

20 al 29 1234567890 3
Prefijo para cdédigos 10 digitos, elegidos 1 digito
internos del detallis- a criterio del comercio verificador

ta (No puede ser usa-
por fabricantes)

Cédigos EAN 8 internos del 20 al 29:

Utilizado en articulos muy pequefios, donde por su tamafio y
sistema de impresidén no aplica un EAN 13.

2012 3451
20 al 29 12345 1
Prefijo para cdédigos 5 digitos, elegidos 1 digito
internos del detallis- a criterio del co- verifica-
ta. No puede ser uti- mercio dor.
lizado por fabricantes
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3.7 IMPRESION DE CODIGOS DE BARRAS

Una vez que se haya conformado el Cédigo del Producto de acuerdo
al estandar indicado (EAN 13, EAN 8, UPC A o UPC E), en siguiente
paso sera traducirlo al simbolo de cdédigo de barras correspondiente
segun el estandar, para posteriormente, fijarlo al producto.

Hay dos posibilidades en general, de fijar el cdédigo al
producto:

l.- Impresidén directa

El cbdigo de barras puede ser impreso como parte de la cara
comercial del producto, utilizando cualquier sistema de impresidén
convencional (offset, serigrafia, rotograbado, flexografia,
litografia, etc.) para esto se necesita de una pelicula maestra,
para que el impresor pueda hacer su trabajo.

Pelicula maestra

Se le denomina asi al positivo o negativo del cédigo de barras,
utilizado en la generacién de placas y clichés para impresiones.

AMECOP proporciona una lista de compafiias donde se puede
adquirir la pelicula maestra para cada uno de sus cbéddigos de
productos.

Es importante remitirse al Manual de Normas de Codificacién de
AMECOP para conocer las caracteristicas que hay que considerar al
solicitar una pelicula maestra.

2.- Etiquetas

Si no se desea que el cédigo de barras sea impreso como parte
del empaque, este puede ser fijado en una etiqueta autoadherible,
colgante o cosida, generalmente las etiquetas son impresas en
transferencia térmica o léser. Estos sistemas no requieren de una
pelicula maestra.
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3.8 CARACTERISTICAS DEL CODIGO DE BARRAS

El cbédigo de barras es un simbolo que utiliza barras claras y
obscuras de diferente grosor para representar caracteres (numeros).
Un scanner es un lector que leerd estas barras por medio de un rayo
que pasard a través de todas y cada una de ellas; el reflejo de
cada barra serd entendido por el scanner como un sistema binario
(1,0) para posteriormente traducirlo al caracter correspondiente.
Es importante, por lo tanto que el contraste entre las barras
claras Y obscuras sea el correcto y que no exista deformacién en la
impresidén de las barras.

A las barras obscuras se les conoce como barras y a las barras
claras como fondo.

Dimensiones

Los cbdigos EAN 13 y EAN 8 pueden ser impresos en diferentes
tamafios, dependiendo del &rea del producto y del tipo de impresidn.

Truncamiento

Es el reducir la altura del cbédigo. No se recomienda, a menos
que sea totalmente necesario, y siempre de acuerdo a los estandares
de truncamiento.

Colores

Ademés de los colores es importante el substrato sobre el cuél
el cédigo serd impreso, porque el substrato puede hacer que un
amarillo a la vista del hombre, sea negro para el scanner.

3.9 IDENTIFICACION DE LAS UNIDADES DE EXPEDICION ITF DUN-14

Una unidad de expedicidén es aquella que se crea con el fin de
facilitar 1la distribucidén de 1las unidades de consumo. LoOS
corrugados representan una de las formas mads comunes de unidades de
expedicidén. A diferencia de las unidades de consumo, la unidad de
expedicidén no lleva la intencidn de pasar por un punto de venta al
detalle.

El cbédigo que identifica a la unidad de expedicidén es el
ITF DUN 14, cuya estructura estd basada en la identificacidén
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primaria de un articulo (cédigo EAN o UPC) y una variable logistica
(1 digito) que identifica el contenido de la unidad de expedicidn.

l.- ITF-DUN 14 con EAN 13
37501234512344
3 750 12345 1234 4
1 digito Clave del 5 digitos 4 digitos 1 digito
variable pais clave de clave del verifi-
logistica (México) empresa producto cador.
2.- ITF-DUN 14 con EAN 8
I
i | E
©30000075012343
3 00000 750 1234 3
1 digito, 5 ceros, Clave del 4 digitos, {1 digito
variable para com- pais clave del verifi-
logistica pletar 14 (México) producto cador
digitos
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Reglas para la identificacidén de la unidad de expedicidn
El c6digo ITF-DUN 14 de la unidad de expedicidn cambia:

1.- Cuando cambia la cantidad de productos que contiene
2.- Cuando cambia el tipo de producto gue contiene

3.- Cuando cambia el tipo de empaque
EAN/UCC 128 Cédigo de Informacidn Suplementaria

En ocasiones es necesario que, ademds de los cddigos de
identificacién, aparezca simbolizada en barras cierta informacidn
variable (nimerc de lote, numero de enviéd, fecha de caducidad, etc) .
Dentro del sistema EAN existe un estandar de simbolizacidn de
informacién variable llamado EAN/UCC, el cual permite a cualquier
empresa el reconocimiento de datos de manera ordenada Yy
estructurada.

En forma general el estdndar EAN/UCC hace uso de ciertas claves
ldgicas conocidas como identificadores de aplicacidn (IA).
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MANUALES DE CONSULTA

Consulta de manuales

Manuales desarrollados por el Uniform Code Council, Inc.
Manual de Especificaciones del Cdédigo UPC

Manual Técnico para la implementacidén del Cédigo UPC

Manual de verificacién de Peliculas Maestras

Manual de Especificaciones del Cédigo en Unidades en Unidades
de Expediciédn.

Manual para Cupones para el Cbédigo UPC.

Manual de Especificaciones del Cédigo UCC-128 para Unidades de
Expedicidn.

Manual Practico para la Implementacidén del Cdédigo UPC:

Guia UPC para la Industria y el Comercio.

Guia para el Marcaje del Cddigo UPC para Mercancias Generales y
Ropa.

Guia de Comunicacidén de Datos UPC en Mercancias Generales y
Ropa.

Estadndares de Identificacidén para la Aplicacidén del Cédigo
UCC/EAN 128.
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CAPITULO IV

EL SISTEMA SCANNER PARA EL INCREMENTO DE LA
PRODUCTIVIDAD

La implantacidén con éxito del sistema scanner en una Tienda de
Autoservicio o Departamental produce un flujo de informacidn para
tomar decisiones en base a datos claros como el Control Unitario
del Producto.

A continuacidén se presentan los elementos a consideracidn para
el sistema scanner, para ello mencionaré algunos aspectos basicos
de funcionamiento de una empresa de autoservicio y en el siguiente
capitulo se estudiard el proceso de implantacién del sistema
scanning.

4.1 RELACION DEL CODIGO DE BARRAS CON LAS ACTIVIDADES.

Hasta hace 20 afios con la llegada de la tecnologia scanning al
punto de venta y sin embargo el concepto no se utilizaba con mucha
frecuencia, pero en la actualidad se estd generalizando su empleo
debido a la complejidad de 1las empresas de autoservicio vy
departamentales.

El concepto scanning es producto de la conjuncidén de elementos
derivados del cdédigo de barras como identificador de mercancias, su
importancia no radica en cbédigo como tal, sino todo lo que se
encuentra atras de él, que determina el cambio radical en la
empresa. El control unitario del producto ha provocado que el
cdédigo de barras se convierta en una herramienta para aumentar la
productividad.

Lo que se encuentra atras de él codigo de barras, es que al ser
utilizado como identificador de productos en las empresas de
Autoservicio da lugar a cambios en casi todas las demas areas.
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Fuente. AMECOP. Implantacién de sistema scanning.
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4.2 TIENDAS DE AUTOSERVICIO AUTOMATIZADAS

Cuando se da primordial atencidén al cliente, es necesario la
automatizacién de los negocios. Esto no es nada sencillo, pués
1mp11ca un trabajo de control, de cooperacidén de equipo. Uno de los
primeros pasos es la utilizacidn éxitosa del cbébdigo de barras que
representa una revolucién de la tecnologia aplicada a los negocios.

Comenzar a utilizar el cdédigo de barras en el negocio, implica
un aprendlzaje gradual para las areas involucradas en la
organizacién. También lo es para el proveedor porque debe mejorar
la calidad de la impresidén, el sistema de distribucidn y un
compromiso para las firmas encargadas de brindar servicios
especializadas en la automatizacién de los negocios.

La automatizacién de los negocios comienza con la integracidn
del cédigo de barras y utilizar estd herramienta existird una
asimilacidén gradual de informacidn, capacitacién en el persoconal y
ello crea una mejor calidad en el servicio!

El punto de revisién o punto de venta se empleard de manera
indistinta, pero me refiero a la misma 4rea, es decir al area donde
es realizado el registro y cobro de la mercancia de los clientes.
El cbédigo de barras nos ha permitido generar la presencia del
cambio y modernidad hacia el cliente, lo que se traduce en una
imagen de calidad y servicio. Una vez que se ha llevado a la
prdctica, a pesar de los esfuerzos el proyecto de él sistema
scannning es congruente con otros proyectos, como es EDI y la
utilizacidén de nuevas estrategias.

En las tiendas de autoservicio como resultado de la utilizacidn
del cbédigo es la creacibén de una base de datos histdricos, que
permite visualizar tendencias y analizarlas. En estos momentos de
apertura de los mercados, se convierte en una herramienta para la
obtencién de informacidn para la planeacidn comercial.

' Minvielle M. Luis. Tiendas de Autoservicio Automatizadas.

Cit. en AMECOP. Rev. 1994. Pag. 22.



45

Durante largo periodo de tiempo, las empresas productoras de
articulos de consumo han mantenido una congruencia de informacidn
histdérica mediante la generacién de datos. Ahora en el sector
comercio se comienza con la acomulacién de informacidn en base de
datos, que bésicamente es del control unitario de articulos vy
permite estar en posibilidades de dialogar con proveedores, acerca
de lo que mas conviene a los consumidores

Con respecto al Intercambio Electrénico de Datos (EDI) se
considera un paso adicional de servicios al cliente, lo que se
busca es una reduccién de faltantes al minimo, mediante wuna
eficiencia en el resurtido del dezplazamiento de los productos.

Segin, datos de la Asociacién de Fabricantes de Estados Unidos
las empresas detallistas tienen un 40% de reduccidén de inventarios
y los mads importante es la informacidn que permite ahorros desde el
empaque, la fabricacién y la venta.

La informacién generada a partir de la automatizacién de los
negocios crea una mejor vinculacién de los proveedores Yy
detallistas, lo que significa el esfuerzo de un trabajo de equipo
y corresponde a este equipo crear la comunicacidén adecuada y sobre
todo crear aplicaciones inmediatas para gque se comprueben
beneficios operativos, comerciales y administrativos.

4.3 FUNCIONAMIENTO OPERATIVO, COMERCIAL Y CONTABLE.

En una empresa de Autoservicio y Departamental las actividades
que permiten su funcionamiento, desarrollo y maduracidén depende de
la eficacia del ciclo compras-ventas-cobros-pagos.

Estas actividades al evaluarlas, 1los flujos de efectivo
generados por las actividades naturales Compras-ventas-cobros no es
suficiente para efectuar los pagos, es necesario recurrir al
financiamiento externo haciendo uso de una actividad artificial.

Hay empresas que recurren al financiamiento externo, es decir
que las actividades compras-ventas-cobros-pagos no se efectuan de
manera natural y se recurre a una actividad artificial:
financiamiento externo. Pero una empresa éficaz es la que cumple
con las siguientes caracteristicas:
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1.- Que el conjunto de las compras sea autofinanciable por el costo
de los vendido en su cicleo para que la utilidad de las ventas

garanticen:
- Cubrir todos los gastos.

- Crear una reserva de efectivo para la recuperacidn de la
inversidn.

2.- Que la informacidn sea generada de manera completa, oportuna
y veraz para:

- Reciclar la operacidén comercial

- Proporcionar elementos confiables para evaluaciones

- Cumplir con las responsabilidades externas: clientes,
proveedores, empleados y accionistas.

CONTROL UNITARIO DEL PRODUCTO.

Las empresa de Autoservicio, por medio de sus directivos pueden
utilizar cualquier herramienta, método o estrategia que le permita
alcanzar sus objetivos, sin embargo en en la actualidad, el control
unitario del producto es el primer paso para poder ejercer en

control del ciclo compras-ventas-cobros-pagos en busca de la
eficacia operativa, comercial y contable.

Ciclo natural de la Empresa

COMPRAS —»| VENTAS }|— COBROS ——| PAGOS

Eficacia de la empresa.

.- Financiamiento nominal o plazo que otorga el proveedor
.- Frecuencia de resurtido

Dias de inventario inicial

.- Dias de pago

.- Tiempo de respuesta del proveedor

Gl W
'
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Se deben obtener buenos resultados de la relacidn para que
garanticen lo siguiente:

1.- El costo de compra unitaria de productos gque exeda en cantidad
el limite de autofinanciamiento del costo de lo vendido en su ciclo
particular, deberd ser financiado por:

a) El excedente en autofinanciamiento generado por el ciclo de
otros productos, hasta donde alcance.

Ph

g,
b

A
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i,

PRODUCTO

A

PRODUC

B

TO

c

PRODUCTO

L] yr1nipap
LNl costo

Los productos B y C son autofinanciables y el producto A no lo
es por si mismo.

b) La utilidad de lo vendido, hasta donde alcance

B

UTILIDAD

PRODUCTOS D
COSTO

La utilidad cubre el costo de los productos no financiables por
si mismos.
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c¢) Financiamiento externo con su respectivo costo.

PRODUCTOS ﬁ FINANCIAMIENTO
EXTERNO
D COSTO

Cuando 1la wutilidad no alcanza a financiar el costo de las
ventas, se requiere de financiamiento externo.

Es necesario la implantacién del sistema scanner para evitar
problemas como los siguientes:

- Parar las compras, en secciones departamentales que se
encuentren sobreinventariadas.

- Devolver mercancia al proveedor.

- Rebajar mercancia para obtener liquidez

- Recortar personal

- Tratar de obtener bonificaciones de los proveedores.

2.- Cuando se incrementa la frecuencia de resurtido, se
acrecienta la posibilidad de lograr el autofinanciamiento del costo
de lo comprado, entre otras razones porque:

a) Se necesita menos inventario inicial
b) Se requiere menos volumen de compra.
a) Se tiene mas oportunidad para corregir desviaciones.

d) Posibilidades de menos merma operativa

3.- A menor plazo de pago debe corresponder un mayor margen de
utilidad real del producto.
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4.- El tiempo de respuesta del proveedor afecta a los resultados
del ciclo compras-ventas-cobros-pagos.

Al término de estos procesos se cuenta con presupuestos de:

a) Ventas por tienda, seccidén y articulo, en dias, pesos y
piezas.

b) Compras por tienda, seccibén vy articulo, en dias, pesos
y piezas.

c) Pagos por tienda, seccidn, articulo, en dias, pesos y
piezas.

d) Fechas y ciclos de resurtido por articulo y proveedor.

e) Dias de venta minimos de inventarios para pedidos
emergentes por articulo.

Cabe serialar que ahora, dependiendo de los resultados exitosos
de implantacién del sistema scanning, se logra el control unitario
del producto, que no es otra cosa mas gque una herramienta
informativa, es decir el control unitario implica seguir, registrar
y tener disponible en cualquier momento el comportamiento de las
ventas de cada articulo, desde su alta hasta su baja. La
informacién que se tiene sobre los articulos es:

a) Por seccidn, tienda y empresa.

b) Por dia, semana, mes y afio.

¢) Por circunstancias normales y cuando es afectado por
ofertas, o rebajas y promociones.

d) Sus variaciones en costo, condiciones y tiempos de
respuesta en el resurtido

4.4 ANALISIS DEL COSTO BENEFICIO

Cuando las empresas crecen, se tiene como opcidén la
automatizacién del negocio como herramienta para incrementar la
productividad y por lo tanto de 1las ventas. También 1la

automatizacidén se hace necesaria por la creciente complejidad
del control de las actividades y como una respuesta al crecimiento
de la competencia.
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Una de las formas mas efectivas y répidas en la automatizacidn
del comercio, ese el uso del cbédigo del producto, el cual se
refiere a la aplicacién de un nimero exclusivo y su traduccidn a
barras de cada uno de los productos. Mediante la lectura del cddigo
de barras con un lector éptico que esta conectado a un computador
que reconocerd la informacién y grabard la informacidén de las
ventas.

Los beneficios obtenidos de la utilizacidén de cbédigo de barras
son el ahorro de dinero, el cual esta directamente relacionado con
la reduccién del proceso administrativo, gastos de ndémina vy
reduccién de inventarios. Se reducen los errores por cajeras,
reduccién del ciclo de transaccidn, incremento de la productividad
de los empleados, incremento de rotacidén de productos y un mejor
manejo de los espacios en los anaqueles.

Naturalmente el costo del sistema es el punto gque mas preocupa,
sin embargo mucho mas importante es el soporte y mantenimiento que
pueda proveer el vendedor después de la venta.

BENEFICIOS DE LA INSTALACION DE SCANNER EN LOS PUNTOS DE VENTA

En este andlisis de los beneficios derivados de la instalacidn
de lectores Opticos en las cajas registradoras y el uso del cédigo
de barras, bajo condiciones estandares fue realizado por una cadena
de supermercados quien decididé confirmar la conveniencia de la
instalacién de scanners en los puntos de venta’

En este estudio, 80% de los productos estan codificados de
origen. Este porcentaje corresponde, practicamente, a todo aquello

que pueda ser codificado por los proveedores. Los parametros
analizados son:

* Tiendas que tienen en promedio 11 cajas registadoras.
* El promedio de compra por consumidor es de 11 productos.
* Atiende un promedio de 44,000 clientes por mes.

* Los productos codificados de origen presentan el 80%.

* La lectura de los cédigos en la primera pasada representa el
85%, segunda lectura, el 10%.

? Sanchez, Lourdes. Modelo de Implantacién del Sistema
Scanner. AMECOP. Pag. 25-30.
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Tiempo en la linia de registro

Es el tiempo total diario de la operacién de reglstro consiste
en el tiempo productivo y no productivo de una cajera. El tiempo
productivo estd dividido en:

Tiempo de registro: que corresponde al periodo entre presionar la
primera tecla y presionar la tecla del total.

Tiempo de cobro: el tiempo entre el fin de la operacién de registro
y cerrar el cajén del dinero.

El tiempo intermedio: corresponde a las pausas entre cada uno de
los clientes en la linia.

Tiempo de atencidn al cliente

Se llama tiempo de registro por producto al resultado de dividir
el tlempo de registro entre el nimero de productos de cada
operac1on En todos los ejemplos siguientes, los parametros de
operac1on son apreciablemente mas bajos que los limites que la
operacidn tedrica establece para el trabajo de cada cajera.

Los ahorros de tiempo que se presentan a continuacién
corresponden al tiempo productivo exclusivamente.

1. Beneficios directos, productividad en la linea de cajas:

OPERACION TECLADO SCANNER VENTAJA
TIEMPO DE REGISTRO

POR PRODUCTO 4.2 seq. 2.2 seqg. 47%
TIEMPO DE COBRO POR

CLIENTE 29.0 seq. 29.0 seg. 0%
TIEMPO DE REGISTRO

POR CLIENTE 46.2 seq. 24.2 seg. 48%
TOTAL DE TIEMPO

POR CLIENTE 94.0 seg. 66.5 seq. 29%
HORAS DE TRABAJO 4.2 hrs. 3.3 hrs. 21%
El tiempo de registro utilizando un teclado (4.2 seg.) fué

tomado del promedio de tiempo que requiere una cajera para
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teclear los productos en diferentes tiendas durante un periodo de
5 meses. El tiempo de registro utilizando un scanner (2.2 seg.) fue
tomado de estadisticas que en los Estados Unidos fueron validas en
una tienda piloto, con el 85% de lecturas a la primera y 10% a la
segunda pasada por el scanner.

Ahorros econdmicos

CONCEPTO CANTIDAD
TIEMPO QUE SE AHORRA POR CLIENTE 27.5 seq.
TIEMPO AHORRADO AL MES POR CLIENTE 336.0 seg.
TIEMPO AHORRADO POR DIA 13.0 segq.
COSTO POR HORA 2.5 dlls.
DINERO AHORRADO POR MES 840 dlls.
DINERO AHORRADO POR ANO 10,083 dlls.
DINERO AHORRADO POR
SCANNER AL ANO. 1,008 dlls.




2. Eliminacién del procedimiento de etiquetado.
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Andlisis de la eliminacién de la etiqueta con un cédigo namerico

de 5 digitos. Para el tiempo promedio del trabajo etiquetado,

hicieron estudios en varios supermercados.

se

CONCEPTO CANTIDAD
ETIQUETADO 1.41 seqg.
PREPARACION 0.12 segq.
OTROS TIEMPOS (.36 seg.
TIEMPO ESTANDAR 1.89 seg.
COSTO POR MANO DE OBRA * 20 dlls.

DESPERDICIO

10%

ART. REGISTRADOS POR MES

48,400 pzas.

PRODUCTOS CON CODIGO

80%

ART. A ETIQUETAR POR MES

QUE PASAN POR LA REGISTRADORA

38,720 pzas.

ARTICULOS CON ETIQUETA POR MES

87,200 pzas.

CONSUMO DE ETIQUETAS POR MES.

424,600 pzas.

(*) Ahorros logrados, en dbélares por afio por scanner.

CONCEFTO CANTIDAD VENTAJA
MANO DE OBRA 487 35%
MATERIAL 254 65%
TOTAL 741
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3. Reduccidén de pérdidas cuantificables

CONCEPTO CANTIDAD

ERRORES EN EL INGRESO DE
DE DATOS POR TECLADO 1 de cada 300

ERRORES EN EL INGRESO

DE DATOS POR SCANNER 1 de cada 3,000,000
COSTO ESTIMADO EN PROMEDIO

POR ERROR 0.40 dlls.
PRODUCTOS RESGISTRADOS POR MES 48,400 pzas.
PRODUCTOS CODIFICADOS DE

ORIGEN 80%

AHORRO POR SCANNER POR ANO 581 dlls.

Los errores en la entrada de datos por teclado y por scanner han
sido tomados de estudios realizados en Estados Unidos. El costo
promedio por error es una estimacién basada en la que la mayoria
de los errores positivos son detectados e indicados por el cliente,
en tanto que la gran mayoria de los errores negativos no son
detectados.

Reduccidén de perdida no cuantificable:

Los cambios de etiquetas, intencionales o no, que mediante 1la
existencia de un cédigo de barras impreso de origen, impide el
cambio intencional o accidental de las etiquetas por el cliente o
por el personal. La evaluacién de este medio es incierto y debemos
mencionar que puede ser insignificante.

El scanner ayuda a la supervisién de cajas, y esto hace que
dificulte la entrada.

Hace que la mercancia tenga un buen manejo. Este beneficio es
importante para aquellos gue buscan una excelente apariencia de los
productos.
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4. Otros beneficios directos.

Reduccién de los pasillos de revisién en la tienda. En el
andlisis de la productividad, se identificé en wuna de las
posibilidades de reducir el espacio utilizado para atender el
nimero de clientes con menos cajas, para incrementar el &area de
exhibicidén y mejorar la circulacidén de los clientes.

De acuerdo con los estudios conducidos por el Departamento de
Ergonomia de la Universidad de Ohio, la instalacidén de los scanner
en los pasillos de revisién reduce considerablemente 1los
movimientos de la mano y la mufieca de las cajeras’.

Uno de los trabajos mas pesados y poco agradables para el
personal es el etiquetado que practicamente se elimina con la
utilizacién de scanners.

> Para el estudio ergondémico, existe un video realizado por el
FMI (Food Marketing Institute) qgque pretende ser parte de la
capacitacién de cajas, sobre la técnica del manejo del producto.
Establece los estudios ergondmicos para proteccidén del personal y
reduccidn de errores.



56
CAPITULO V

IMPLANTACION DEL SISTEMA SCANNING EN TIENDAS DE AUTOSERVICIO

La ventaja del sistema scanning no es su implantacién, sino
estar convencidos de gue su implantacidén es uno de los primeros
pasos para lograr el control total del negocio, es decir que
posteriormente serdn necesarios otros proyectos para conducir esta
herramienta como una ventaja competitiva.

Sistemas y equipos

Muchos de los proveedores de equipo han anunciado una nueva
generacién de equipos que dicen ser mas abiertos en su
arquitectura, esto significa que tienen posibles adaptaciones para
otros proyectos tales como bésculas, control de capones,
dispositivo de autorizacién de tarjeta de crédito, de transferencia
electrdnica de datos, etc. En la Convencidén Anual de FMI, Mc. Carty
Holman, Inc. anuncié su intencidén de moverse hacia un nuevo sistema
abierto: "Con sistemas abiertos no nos preguntamos que podemos
hacer, sino que queremos hacer en el futuro, nuestros sistemas de
inform?cién soportaran las necesidades de nuestra empresa y no al
réves"’.

Con la cantidad de programas de computo que existen, el volumen
de proveedores de computadoras y de software y la gran variedad de
equipos hoy en dia no es dificil comprender la integracidn de los
sistemas en las empresas, que es uno de los problemas a que se
enfrentan las tiendas de supermercado.

En el préximo capitulo se analizardn las consideraciones a tomar
para la seleccidn de equipo béasico.

5.1 PROCEDIMIENTOS SCANNING.

Los procedimientos de sistema scanner en las tiendas deben ser
congruentes para que proporcionen una O&ptima precisién de la
informacidén de tal manera que los clientes confien en el sistema.
A continuacidén se presentan cuatro reglas para el manejo del
sistema scanning’:

4 UCC, 1992 Survey by Store Systems Consulting Marketing. Cit.
en AMECOP. Pag. 36.

* De la Vega, Lourdes. Guia voluntaria para detallistas
scanning. Cit. en AMECOP. Marzo-Abril 1995. pég. 55.
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1.- Asegurar que la clientela pueda fé&cilmente identificar un
producto y referenciarlo a la etiqueta cde géndola por:

- Legibilidad
- Ubicacién de los productos en proximidad e las etiquetas.

La etiqueta de la géndola puede ser cualquier etiqueta o sefial
que anuncie el precio de cada uno de los productos en venta. Esto
serad estudiado también en el préximo capitulo en uso de etiquetas
electrdnicas.

2.- Asegurar que el precio anunciado en las etiquetas de las
géndola, sea el correcto y que corresponda al precio a ser pagado
por el cliente en la linea de cajas.

3.- Proporcionar al cliente informacidén clara sobre el producto
y precio en el puntoc de la compra en términos de display
electrdénico y recibos impresos.

4.- Asegurar que el personal de la tienda esté entrenado para
informar al cliente acerca de los procedimientos de la tienda, y
responder cualquier consulta sobre discrepancias en precios.

La implementacidén de estas reglas dependerd de las
caracteristicas especificas de cada tienda, su estructura
organizacional y el tipo de mercancia a vender. En el capitulo de
técnicas administrativas se desarrollard la administracidén de
precios, donde se apreciard la mecénica de proporcionar precios
Gnicos a los clientes.

5.2 PROYECTO DE IMPLANTACION DE SISTEMA SCANNING

Hemos explicado que la utilizacion de la tecnologia del cdédigo
de barras le pega a casi todas las &reas de la empresa, por lo
tanto es obvidé que la responsabilidad del establecimiento del
sistema no serd de una sdla area, sino de varias que descansaran en
un Cémite asignado pOr la Direccidn General el cual deberd estar
integrado por A&Areas comerciales y administrativas de 1la
organizacidén. De esta manera se suman esfuerzos de los integrantes
de las areas involucradas bajo la direccién de un lider.
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Es importante contar con un modelo de implantacidén de un sistema

scanning gque permita auxiliar al Coémite encargado de esta
responsabilidad.
LIDER DEL PROYECTO
OPERACIONES COMPRAS INFORMATICA MERCADERIAS
DIRECCION DIRECCION DIRECCION DIRECCION
GERENCIA GERENCIA GERENCIA GERENCIA
JEFATURAS COMPRADCR PROGRAMADOR
ADMTVO. RESP. P.O.S.
(1) OTRAS AREAS
DETALLISTAS CENTRO DE DISTRIBUCION
INVENTARIOS CAPAQITACION
AUDITORIA DISENO DE TIENDAS
PAGOS MANTENIMIENTO
CONTABILIDAD ETC.

(1) Sdélo participan a nivel de requerimientos especificos.

Fuente: Sanchez. Lourdes. Mdédelo de Implantacién del sist.
Scanning.
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El lider del proyecto deberd ser capaz de coordinar las
necesidades de cada &rea, por lo tanto se recomienda que el lider
del proyecto sea una persona que tenga conocimiento de las diversas
dreas involucradas sobre todo el de operacién comercial.

Funciones del Cémite®:
1.- Identificar las areas afectadas por el cbédigo de barras y que
como consecuencia sufriradn modificaciones.

2.- Coordinarse con las jefaturas de las areas operativas para
ajustar las modificaciones.

3.- Reunir todo tipo de informacién, reportes y estadisticas para
una toma de decisiones.

Estrategias del Cémite.

Las estrategias que debe seguir el Coémite para lograr 1los
propbdsitos, segin Sanchez de la Vega son:

1.- Definicién de objetivos

Definir claramente los objetivos del proyecto, lo mds importante
de la implantacién de la tecnologia de barras es el convencimiento
de la empresa de las ventajas que pueda obtener, dentro de 1los
objetivos es necesario gue se reconozcan las razones fundamentales
por las cuales se decidid sistematizar.

2.- Formacién de Grupos de trabajo.

La formacién de grupos se recomienda con personas de distintas
dreas con el fin de repartir tareas y poder retroalimentarse, de
tal manera que se contemplen la gran variedad de funciones
distintas.

3.- Ruta Critica.

Establecer rutas criticas generales Yy particulares para
visualizar todas las actividades que se deben desarrollar.

4 .- Programacidén de actividades.

6 1d. Modelo de implantacidén del sistema scanning. AMECOP.
Pag. 44.
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Es necesario la elaboracién de un programa bien difinido donde
se establescan los mecanismos de siguimiento, de tal manera que las
tareas sean desarrolladas en forma real.

5.- Seleccionar secuencia de instalacién

Evaluar segln las caracteristicas de cada tienda, por donde
conviene empezar por obtener mejores resultados tomando en cuenta
de las tiendas su: ubicacidén, poblacidn, resultados operativos,
recursos, namero de pasillos a revisidn, metros cuadrados de piso
de ventas, etc.

6.- Identificar la capacidad y configuracién del sistema basico.

Conocer las caracteristicas de los recursos con los que cuenta
el area de informdtica. Hacer una evaluacién de los sistemas con
que se cuenta, para determinar necesidades futuras y la posible
inversién que se ha de realizar.

7.- Definir los requerimientos especificos de instalacidn:
En la actualidad, 1los equipos requieren de instalaciones
especiales dada su configuracién, por lo tanto es necesario

asesorarse por especialistas para lograr una buena instalacidén de
equipo y sistemas.

8.- Manejo de productos de peso variable

Definir el manejo que se le dard a los productos de peso
variable, asi como mercancia de entrega directa a clientes. Es
necesario conocer los implementos que existen en el mercado para el
manejo de estos productos, como son: basculas, impresoras, sistemas
de codificacidn, etc.

9.- Determinar el disefio del sistema

Determinar el sistema, por tanto hay que definir las siguientes
responsabilidades:

- Scanner

- Terminal punto de venta.



61

- Necesidades del servidor

- Equipos periféricos.

Para una mejor seleccién de equipo implica conjugar calidad,
mantenimiento, soporte técnico, durabilidad y los méds importante si
va ha manejar arquitéctura abierta o cerrada. Es necesario definir
que es lo que se requiere y si en el futuro se utilizaran otros
dispositivos que se encuentren ya adaptados en la arquitéctura del
equipo.

10.- Desarrollar un programa de informacidén y entrenamiento para
el personal.

Es muy importante que el personal administrativo como operativo
conozca lo elemental del sistema scanning y las razones por 1las
cuales la empresa los utilice, para gque haya un papel de
involucramiento del personal por medio de 1la capacitacidn vy
entrenamiento.

11.- Designar el personal clave para el sistema integral scanning.

Es necesario promover la cultura scanning al personal clave
aprovechando los recursos humanos que estdn dentro de la
organizacidén. Todos los participantes en el proyecto deberan de
tener la informacidén de acuerdo a su participacidén en el cdmite.

12.- Desarrollar un programa de informacidén para el consumidor.

Quien experimenta cambios en los procedimientos de la empresa no
s6lo es el personal de la empresa, sino también los clientes
quienes deben estar considerados en la implantacién del sistema,
pués son perjudicados en gran medida y repércute en los precios
pagados por ellos. Por tanto es necesario establecer campafias de
orientacidén a los clientes haciéndoles saber conceptos como: usted
siempre pagard el precio mas bajo.

13.- Desarrolar procesos de auditoria y programas de sistemas de
seguridad.
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Al implantar el sistema scanning nadie garantiza que no se
presenten fallas, por tanto se sugiere establecer listados de
revisién de supervisién que motiven la seguridad, asi como
auditoria a los sistemas.

14.- Definir patrones de medicidén de productividad.

Seguramente los factores y parametros sobre la cual estaba
basada la productividad sufrirdn algunas variaciones con el sistema
scanning. Entonces se aconseja hacer una recopilacidén de
informacién de los cambios para adecuar una modificacién o cambio
de los conceptos y parametros de la productividad.

Cédigos de productos.

La ventaja de utilizar el sistema scanning es aprovechar las
identificacién de los productos por parte del proveedor, para
lograr una identificacién de todos los articulos de la tienda de
Autoservicio, se tendrd la necesidad de utilizar varios cdédigos de
identificacidn:

Cédigo de barras de origen.

Es el cédigo de barras utilizado por el proveedor conocido como
de origen, este lo coloca en los productos y puede ser:
EAN-8, UPC-A o UPC-E. El uso de este cb6digo serd para el suso de
abarrotes, mercancias generales y ropa.

Uso de cdédigo de barras interno

Se utilizada un cbédigo de barras cuando asi lo determina el area
de Compras, para los articulos gque no cuenten con un cbédigo de
origen. Asi cuando el proveedor incorpore en su producto el cédigo,
se eliminard el uso y etiquetado del cédigo interno.

En caso de la ropa, el cbdigo internoc que se utilice debera

contener informacidén de acuerdo a los liniamientos de asignacidn de
cédigos de barras.

Cédigos para mercancias de peso variable.
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Los productos que no sean vendidos a granel o no deban ser
pesados en las bésculas en el punto de venta, se empacaran y su
codificacién serd a través de etiguetas para peso variable.

5.3 FASES DE IMPLANTACION

Uno de los aspectos mas importantes dentro del proyecto scanning
es la definicién de las fases de implantacidén y su seguimiento en
forma secuencial. Para garantizar una aplicacidén con éxito, se
recomiendan las siguientes fases?®

Planeacién de automatizacidén

[=)
1

2.- Identificacién de cambios en sistemas y procedimientos
3.- Registro y cobro

4 .- Capacitacidn general y especifica

5.- Recibo de mercancia

6.- Sistemas de informacidén contable

7.- Control de Inventarios en tienda.

8.- Sistema automadtizado de compras.

1.- Planeacidén de la automatizacidn.

Una vez que se ha decidido automdtizar los procedimientos
comercial-contable, es indespensable planear objetivamente sobre el
proceso de manera paulatina en base a los siguientes
requerimientos.

A) Inventario de equipo

Hacer un recuento del equipo disponible y evaluar el que sera
necesario en las siguientes categorias:

- De cajas

- Recibo de mercancia

’Sanchez dela Vega, Lourdes. Modelo de Implantacidén del Sistema
scanner, 1992. AMECOP. Pag. 79.
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- Marcaje de mercancia
- Piso de ventas

- Administracidén gerencial.

b) Tipos de equipo

La empresa decidird el nivel de automatizacién, a continuacidn
de describe una lista del equipo que podria requerirse:

- De cajas:

* Terminal punto de venta

* Scanner (vertical, horizontal, inclinado o manual)

* Bascula

* Dispositivo para autorizacién de tarjeta de crédito.
* Dispositivo para transferencia electrénica de fondos.
* Check out motorizado.

* Controlador y sistema computarizado.

* Control de copunes a través de tarjeta electrdnica.

- Recibo de mercancia

* Terminal de cdmputo

* Lector

* Verificador de lectura
* Bandas motorizadas

* Montacargas
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- Marcaje de mercancia
Etiquetadoras para cédigo de barras
Impresora

Términal de cdmputo

- Pigso de wventa

Términales de cémputo para consulta proporcionando servicio a
varios departamentos.

Lectores verificadores de precios para clientes
Lectores para auditoria de precios

Basculas para mercancia de peso variable en departamento de
perecederos.

Lectores portdtiles para toma de inventarios, segin el grado de
automatizacidn.

Cenefas electrdnicas

Sistema de panatalla digital, para pedidos de clientes a
departamentos como salchichoneria.

Cajeros automdticos para clientes, dentro y fuera del &area de
cajas.

- Administracidén de Gerencia
Términal de cdémputo para consulta de recibo, registro y cobro,
inventarios, etc.

Equipo conturarizado para Caja General, consulta, retiros
parciales de efectivo, entregas, retiro de cajeras y depdsitos.

Léctores para control de personal

Manejo de espacios, por ejemplo: piso de ventas, area de cajas,
islas , bodega.
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c) Secuencia de Instalacidn

Establecer un programa de fechas de instalacién por tiendas de
la organizacién, tomando en cuenta las &reas de afectacidn.

d) Seguimiento de la implantacién

Establecer un seguimiento general de implantacidn que comprenda
a todas las areas de la organizacidn el cual deberd manejarse por
el lider del proyecto.
2.- Identificacidén de cambios en sistemas y procedimientos

Es necesario revisar, modificar o ratificar todos los
procedimientos, de tal manera que los cambios producto de 1la

automatizacidn se tomen en cuenta:

a) Posibles cambios a los sistemas y procedimientos.

- Departamento de cajas
* Uso de terminal punto de venta
* Registro de mercancia a través de scanner.
* Uso de bascula para frutas y verduras

* Cobro de mercancia: tarjetas de crédito, cheques, efectivo,
cupones © vales.

* Argueos
* Shoppers.
* Cambios de precio.

* Empaque de mercancia

- Departamento de recibo

* PFunciones del recibidor

* Manejo de la computadora
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Manejo del lector

Manejo de la hoja de catélogo electrdnica

Recibo fisico de la mercancia

Manejo de cambios, devoluciones y notas de cargo.

Manejo de talones de entrada y documentacidén del proveedor.

- Departamento de marcaje

Cambios de precio en marcaje

Manejo de computadora.

Manejo de impresoras

Manejo de hoja de catdlogo electrdnica

Manejo de documentacidn

- Departamento de piso de ventas

Manejo de computadora

Cambios de precio en piso

Manejo de hoja de catdlogo electrdnica
Manejo de pedidos electrénicos.

Manejo de control de mermas.

Manejo de devoluciones y cambios fisicos de mercancia.
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- Procedimientos nuevos
* Auditoria de precios
* Manejo de mercancia de peso variable.
* Cambios de precio en Cajas y Piso de Ventas.
* Etiquetado de cbédigo de barras
* Funciones de aduana.

- Listado de revisién operacional

Elaboracién de un listado de actividades sujetas a revisidn del

manejo operativo de jefes de departamento, subgerentes y gerentes
de tienda.
3.- Capacitacidén General y Especifica.

La capacitacidén al personal se puede enfocar de acuerdo a:

a) Para personal en general
b) Personal de tienda
c) Personal afectado en sus funciones
Para el personal en general, se deberadn efectuar platicas para
informar de la decisidn de utilizar el sistema scanning y cuél seré

el impacto en el manejo de la empresa.

Para el personal de tienda, es preciso ofrecer presentaciones al
personal empezando por el gerente donde se informe:

Uso general del cdédigo de barras

Compromiso de la empresa

- ¢Qué se espera de la tienda?
- Secuencia de instalacidn

- Seguimiento de actividades

- Programa de capacitacidn al personal.
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Para el personal afectado en sus funciones es necesario definir
la capacitacidén que se les impartird de acuerdo a su puesto, es
recomendable tratar mdédulos tedricos y préacticos.

4,- Registro y cobro

Para efectuar el registro y cobro de la mercancia con el sistema
scanning es necesario:

a) Contar con una base de datos disponible para la linea de cajas
donde las terminales punto de venta puedan tener acceso a la
informacién.

b) Registrar con productos con céddigo de barras de origen.

¢) Tratamiento a mercancia sin cdéddigo de barras.

Se tienen varias opciones como el empleo de cbédigos de origen,
cdédigos de peso variable.

d) Diseflar una campafia de informacidén y orientacidén al cliente.

e) Contar en el piso de ventas con verificadores de precios.

f) Colocar cenefas en anaqueles, para los articulos que ya no
contengan los precios de venta.

g) Establecer una auditoria de precios que garanticen que los
precios que se encuentran en las cenefas de los anaqueles sean los
mismos al de las cajas registradoras.

h) Cambiar los precios primero en el piso de ventas y después en el
drea de cajas.
i) Colocar filtros en recibo y piso de ventas para detectar

productos que ingresen con cdédigos de barras y que no estén dentro
del catalogo de articulos con cbédigo.

5.- Recibo de mercancia.

El recibo de mercancia juega un papel importante para realizarlo
adecuadamente es necesario:



70

a) Realizar, a través de la pantalla, revision de la hoja de
catdlogo electrdnica verificando los datos generales del proveedor
y sus articulos vigentes.

b) Manejar equipo scanner en recibo, para la recepcidn de
mercancia.

c) Revisidén de la orden de compra electrdnica.

d) Establecer comunicacién con el proveedor respecto a sus cédigos
ITF DUN 14, para agilizar el recibo.

6.- Sistema de informacidén contable

La informacidén generada por al tienda en el registro y cobro,
asi como recibo de mercancia, deberd utilizarse por el a&rea
administrativa de la organizacién, y uno de 1los principales
objetivos serd que llegue semiprocesada.

7.- Control de inventarios en tienda.

La interaccidén del &rea de recibo con la de cajas se podra
obtener diariamente, el inventario en tienda de las diferentes
secciones departamentales, linea y producto que son comerciales.
8.- Sistema automatizado de compras.

El objetivo final de un sistema scanning es el de inducir a la
operacién hacia un sistema automdtizado de compras que le permita
a la empresa contar para cada uno de sus puntos de venta con
niveles adecuados.

El sistema automdtizado de compras permite contar con
a) Emisidén de boletines de oferta y cambios de precio
b) Altas bajas y cambios de los articulos y proveedores de las

mercancias.

c) Manejo del libro de pedidos electrénico que le permita al
proveedor conocer:
- Existencias

- Sugeridos de compra de tiendas

- Reporte semanal
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Tiempos de entrega de proveedor y plazos de pago.

Mayor frecuencia de entregas y, para ello, dividir pedidos en
semanas.

Manejo de pedidos a consignacidn.
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CAPITULO VI
SELECCION DE TECNOLOGIA

En esté capitulo se veran algunas consideraciones para la
seleccidn de tecnologia. El equipo para adquirir es una lista que
podria resultar muy grande, sin embargo el nivel de automatizacién
lo deciden los directivos. Se analizard bésicamente la seleccidn
del punto de venta, scanner, cenefas electrdnicas y su estructura
en las tiendas de autoservicio.

6.1 SELECCION DE UN PUNTO DE VENTA

Uno de los factores determinantes para el éxito del comercio
detallista radica en la rapidez y precisién de la recepcidén y
procesamiento de la informacidén generada por el Sistema punto de
venta (POS).

El flujo de la informacién constituye una herramienta bdésica
para el control total de las diversas transacciones de venta, de
las actividades de los supervisores, de las cajeras, en si el
control total del negocio.

El sistema punto de venta es una herramienta valiosa para medir
el desplazamiento de cada articulo y para distribuir espacios de
anaquel, de acuerdo con las ventas y mivimientos de cada producto.
Por ello es muy importante seleccionar el equipo adecuado de
acuerdo a lo que se quiera lograr.

A continuacidén se describen consideraciones respecto a la
confiabilidad y caracteristicas del hardware del sistema punto de
venta establecidos por Edmundo Torres, Subdirector de
Comercializacién de Tec Electrdnical, con respecto a la
confiabilidad y caracteristicas de equipo POS.

CONFIABILIDAD DE UN EQUIPO P.O.S.

Es necesario que el sistema sea confiable, que garantice 1la
integridad de la informacidén, tanto en instalaciones de un usuario,
como en red de multiusuarios,

Los aspectos a considerar para garantizar un Sistema POS
confiable son:
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1.- Su operacién deberd ser sencilla y que los registros se efctien
en forma rapida.

2.- La capacitacién en el manejo tanto del software como del
hardware deberd ser simple y econdmico. puesto que debe estar
diseflado para personal que no requiera conocimientos de
computaciédn.

3.- Que el proveedor ofrezca soporte y mantenimiento a nivel
nacional, lo que reduce significativamente los costos y el tiempo
de respuesta en los servicios de mantenimiento.

4.- Que el software este diseflado para configurarse en cualquier
combinacidén de periféricos en las terminales PC-POS, que no
requieran cambios o modificaciones para las nuevas instalaciones o
dispositivos.

6.2 TECNOLOGIA DE ARQUITECTURA ABIERTA.

En la actualidad, existe una gran variedad de marcas de
proveedores de este equipo de sistemas. Las empresas que ofrecen
equipos totalmente diseflados tienen un papel importantisimo para
las actuales necesidades de eficiencia y optimizacién de los
recursos.

Entre los diversos modelos de Hardware profesional para Punto de
Venta, podemos encontrar dos tendencias: integrados y modulares. La
tendencia modular tiene las siguentes ventajas:

a) Ahorro de espacio en una area tan importante, esto aumentaria el
area de piso de ventas.

b) La facilidad de intercambiar las partes sujetas a
mantenimiento preventivo o correctivos.

c) Disefio ergondmico que mejora la imagen de 1la atencidn
personalizada.
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CARACTERISTICAS DE SELECCION DE HARDWARE.
CPU

* Proteccidén con cerradura para evitar el acceso no autorizado a
los dispositivos de la lectura de informacidén como: Floppy disk,
disco duro y botdn de encendido.

* Panel o cubilerta trasera para la proteccidén de los cables de
conexidén de los periféricos.

* El1 CPU deberd tener al menos dos ranuras de expansidn,
normalmente utilizadas para la Tarjeta de Red y Tarjeta fiscal. En
caso de que no se requiera utilizar un ménitor prescendir de él. En
caso necesario el ménitor deberd aceptar la Tarjeta Autdnoma VGA.

* Arquitéctura abierta basada en procesador INTEL, minimo
recomendable 386 SX/25 MHZ.

* Ademds deberad tener al menos cinco puertos RS-32, donde tres de
ellos deberan tener voltaje de 5 a 12 volts, necesarios para la
conexidén de periféricos que podrian ser:
- Lector de cbédigo de barras.
- Bascula de Check Out.
- Impresora de cdédigo de barras.
- Impresora de facturacién.
- Mouse, etc.
PERIFERICOS
En 1los periféricos es donde podemos encontrar una gran

diferencia de los disefios debido a que estén diseflados para cubrir
diferentes necesidades.

Teclados

Normalmente un teclado POS es mas pequefio de los de una PC, ya
que el ahorro del espacioc en el area POS es importante, posibilidad
de lector integrado con una banda magnética. Ademds debe contar con
cerraduras de control para tener acceso a diferentes personas de la
tienda, permitiendo el acceso a algunas
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funciones que exijan la intervencién de un supervisor o un Gerente,
como:

- Cancelaciones
- Retiro de dinero de Gaveta.

- Recibo de cheques, etc.

Impresoras

Las recomendaciones para la seleccidén de impresor para POS. El
tratar de ahorrar para en la impresora se debe buscar la forma de
que este periférico trabaje lo mds posible, en la medida que opera
emitiendo tickets.

Es importante observar que el mecanismo de arrastre, tanto del
rollo de auditoria como del ticket del cliente. A medida que el
impresor es de mayor calidad, se reducen los costos operativos en
forma representativa, lo que justifica la inversidn.

Existen en el mercado impresores que automaticamente se va
reentintando el carrete, conservando la misma impresién e
incrementando la utilidad del carrete.

Lectores de cédigo de barras.

Existe también una gran variedad y tipos de lectores, diseflados
para diferentes tipos de aplicacidén. Para ello se deberén
considerar los puntos:

- Que el proveedor cuente con servicio autorizado por la firma para
ofrecer el soporte correctivo y 1la garantia, asi como las
refacciones.

- Que el proveedor tenga experiencia en instalaciones similares,
para que pueda asesorar de manera profesional al usuario final,
considerando las variables:

1.- Tipo de lector: manual, horizontal, vertical, con o sin bascula
integrada.

2.- Rendimiento especifico del lector, en cuanto a la velocidad de
lectura, para definir un adecuado en base a las lecturas diarias.
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3.- Un motor encargado de mover los espejos que reflejan los rayos
de luz visible hacia el cbddigo de barras.

Seleccidén de scanner.

Para efectos de seleccidédn de scanner, en el mercado hay una gran
variedad de modelos. Lo importante de selecionar un scanner al
igual que el demés equipo es importante el soporte del proveedor
para asegurar el mantenimiento oportuno.

En un inicio salieron al mercado scanners con una cobertura de
45 grados ahora podemos encontrarlos de 360 grados. Estos pueden
ser verticales, horizontales o mixtos.

Los escéanner de 360 grados proporcionan mas ventaja debido a que
los cajeros tienen una mayor facilidad en el registo de los
articulos porque modificaria el procedimiento de técnica de
registro de los anterirores, porque con el de 360 grados ya no
tendrian buscar la localizacibn del codigo de barras en el
articulo y girar la mufleca para direccionar el cddigo de barras en
el scanner sino Unicamente pasar el articulo por el scanner y
verificar el registro éxitoso.



77

6.3 ETIQUETAS INTELIGENTES.

El desarrollo tecnolbdgico de la empresa sueca Esselte Meto, ha
convertido en realidad para México el poder etiquetar o actualizar
permanentemente y en tiempo real los precios de los productos.’

Esto se ha logrado mediante la denominada "etiqueta inteligente
o etiqueta electrdnica" como un paso mas para la automatizacidn de
las cadenas de Autoservicio.

La tecnologia es compatible con el hardware existente. Para
conocer las caracteristicas de como opera y beneficios se cuenta
con informacién de él1 Presidente de dicha empresa C.P., Felipe
Ramos Zarate.

El sistema se encuentra enlazado con la red informética del
detallista, optimizando su funcionamiento, ya que los precios al
consumidor se actualizan al mismo tiempo que los cambios a nivel
POS, evitando el proceso de reetiquetacidédn manual en las gdéndolas
y su margen de error, brindando asi una mayor confiabilidad para
el cliente.

En cuanto al aspecto fisico de las etiquetas inteligentes, las
hay de diferentes tamafilos unas adecuadas para gbéndolas
tradicionales y otras mds grandes para formatos tradicionales y
otros mas grandes para formatos de bodega o club de precios,
asemeja a un reldj digital del grosor de una calculadora portatil.

La red que comunica las etiquetas es a base de cable sencillo
con transmisién via radio frecuencia (RF) de 130 KHZ con sistema de
autoverificacidén de cambio de los precios de dos vias.

Los tableros y portaprecios electrdnicos via cable son
conectados a un puerto en el servidor de la tienda y son ideales
para departamentos como carnes y pescados, también ofrecen la
posibilidad de destacar alglin precio de oferta gracias a un control
gue funciona de manera independiente que permite que determinada
cifra aparezca con luz intermitente.

También se cuenta con terminales portdtiles para el supervisor
de tal forma que este pueda accesar desde el piso de venta para
consulta o cambio de precio.

‘Conec, Juan. Precios electrénicos. Cit. en CADENAS. Rev.
Febrero. 1995. Pag. 52-3.
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Otro aspecto de confiabilidad es el sistema de pantallas
electrdénicas. El cliente sabe que los precios en los anaqueles, es
el mismo que el manejado en el POS, de tal forma que todo cambio
realizado en el procesador se refleja en las terminales punto de
venta y en las etiquetas electrdnicas.

En lo referente a los costos y retorno de la inversidn 1los
primeros minimos de comparacidén con los beneficios, el empresario
invertirad alrededor de dos centavos diarios por etiqueta y cada
radiotransmisor se calcula US$ 2000.00.

Unid. de control l L 1 L]
Modem Etiquetas electrdnicas
I i
1
Ordenador
(*)
[ [ a Terminal POS
e ]
f‘ AENREENEEN N B
Impresora Laser Panel electrdénico
[ arolrinananannanaan T LAY,

Portaprecios electréd-
nicos.

FLUJO DE OPERACION.
Fuente: CADENAS Febrero 95.
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La comunicacidén de doble sentido entre el Sistema de etiquetas
y computador aumenta eficacia y seguridad en el marcaje de
precios.

La instalacidén del sistema mencionan que es facil y sencillo
y el mantenimiento es practicamente nulo y por tanto muy
econdmico.

Este nuevo sistema esta destinado a revolucionar a los
autoservicios, haciendo més eficiente y econdmico su operacidn,
brindando mejor informacidén al consumidor al tiempo que optimiza
el control de precios de la cadena.

El sistema consta bdsicamente de una base de datos de precios
y de software de comunicacidén y manejo de la red operando bajo
ambiente windows.

Beneficios.

Una mayor rédpidez en el sistema de marcaje y los puntos de
venta se comunican directamente con el programa donde se
encuentran almacenados los articulos con sus precios
correspondientes.
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CAPITULO VII

NUEVAS ACTIVIDADES ADMINISTRATIVAS.

Con la utilizacién del sistema scanner se obtiene informacidn
unitaria del desplazamiento de los articulos y es necesario
aprovechar esta informacidén para la toma de decisiones y asi mismo
utilizar para lograr mayor eficiencia en las demds &reas de la
empresa.

Surgiran nuevas actividades a controlar como resultado de la
implementacidén del sistema scanning.

7.1 ADMINISTRACION DE PRECIOS EN AUTOSERVICIO

Cuando se comenzo a utilizar el céddigo de barras para efectuar
el registro con scanners se consideraron aspectos fundamentales
como el flujo de la mercancia desde que llega a la tienda hasta la
salida por el punto de venta.

Esto se liga a la administracidén de precios, que consiste en
establecer un mismo precio al consumidor en las diferentes &reas:
anaqueles, verificadcres de precio de los pisos de ventas, y en el
sistema punto de venta, por tanto es necesario politicas de precios
como una funcién basica para utilizar el registro por escéneo.

Ahora, cémo se puede garantizar al cliente el precio que
encuentra en el anaquel sea el mismo al que va ha encontrar en la
terminal punto de venta cuando se le cobre y ademds debe coincidir
con los verificadores de precio cuando tenemos por ejemplo cddigos
dificiles de leer.

Coédigos dificiles de leer.

Los cdédigos de dudosa calidad por lo regular no son leidos al
primer intento, entonces el cajero realiza otro intento y al no
tener éxito desiste del problema, digitando el precio del producto
al departamento correspondiente.

Lo conveniente es que digite la numeracidén del cdédigo, pues de
esta manera no ocasiona desviaciones y genera una informacién
correcta, la desventaja es la perdida de tiempo y en vez de ser mas
rédpido el registro seria mas lento. Si el cddigo del fabricante es
malo en un lote de productos, puede ser que el
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cajero al pasar nuevamente los articulos por el punto de venta no
intente leer el articulo por el scanner y lo digite manualmente.

Los intentos miltiples y el tecleo de articulos representa un
costo elevado de mano de obra. En el mercado han aparecido nuevos
scanners con mayor eficiencia de lectura de cédigos de barras y de
cobertura de 360 grados. También aparecen el mercado nuevas
tecnologias de impresién que puedan aumentar la frecuencia de
errores, al no ser de buena calidad.

El problema gue estamos tratanto son las irregularidades en la
existencia en la base de datos del articulo escaneado o la calidad
de la impresién del cédigo de barras, ahora falta el factor mas
importante la correspondencia de precios de los anaqueles a el
sistema punto de venta.

Para ello, es necesario establecer un sistema administrativo de
precios y el control de las nuevas actividades para garantizar su
objetivo: un sélo precio.

Administracidn de precios de empresa de Autoservicio.

En toda empresa de Autoservicio se deben establecer politicas de
precios. Hace aflos cuando las cadenas de tiendas empezaron a
crecer, era importante que el mismo precio establecido en una
tienda se manejara en la sucursales, que fuera un estandar de
precio de venta, no importando los canales de distribucidn, ni los
costos de las mercancias. Sin embargo hoy la dindmica, ha provocado
que la competencia, gue en ocasiones en una plaza se venta a un
precio y otro distinta en otra.

ESTABLECIMIENTO DE UN SISTEMA ADMINISTRATIVO DE PRECIOS.

Hace posible la correcta aplicacidén de precios por el flujo de
recorrido por la tienda. El precio de los productos se estiman los
margenes iniciales do venta, y en ocaciones no logramos conocer el
margen final de los productos, porque median factores que inciden
en esa variacion, (ofertas, descuentos y otros que modifican el
margen final de los productos). Tener como finalidad que se pueda
verificar la solucion correcta de las dificultades permitira
garantizar todos los precios en cada uno de los puntos de venta.
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ADMINISTRATIVO DE PRECIOS Y EL SISTEMA

DE PUNTOS DE VENTA.

DECISION DEL PRECIO
* COMPRAS
* ALMACEN CENTRAL
* TIENDAS

TRANSMISION DEL NUEVOC PRECIO CON LA FECHA DE APLICACION

RECEPCION

SISTEMA ADMINISTRATIVO DE PRECIOS

I

[

1

Transmisidn de la actuali-
zacdn del precio a la fecha
deseada o anticipadamente a
la fecha de vigencia

gbébndola.

* Produccidén de la cenefa de

* Colocacién de la cenefa.

I

|

TERMINAL
PUNTO
DE VENTA

VERIFICADOR
DE
PRECIOS

Fuente. Manual. Sistema Administrativo de Precios.

CENEFA
DE
GONDOLA

AMECOP.
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ACTIVIDADES
Cambios de precio

Este proceso de decisidén es generada en el departamento de
compras, en el alamacén central o directamente en las tiendas,
depende la cadena de su organizacidn, de su ciclo comercial. Esta
decisién tiene que ser transmitida con fecha de aplicacidn.

Esta transmisién puede ser mediante los diversos medios de
comunicacién: mdédem, via satelite, un diskete, dependiendo de los
medios de comunicacién de cada cadena para segurar que sea recibido
en la computadora de la tienda en la parte correspondiente al
sistema administrativo de precios.

El verificador de precios es un aparato, donde se confirma el
precio al cliente, es un mecanismo de seguridad, ubicado en el piso
de ventas para que pueda pasar el producto por un scanner, leer en
la pantalla la descripcidn y su precio. Este precio debe coincidir
con la del anaquel y la del precio de cajas.

Actualizacidén de precios.

Una de 1las actividades puede ser el cambio de un precio
programado con anticipacidén, por ejemplo: determinamos una oferta
los dias de Navidad y desde hoy lo sabemos, por lo que podemos
programar con anticipacibén que va a haber un cambio de precio, un
aumento o disminucion temporal y lo podemos efectuar de una vez.
Logista de sefializacién.

Para efectos, se devide la logistica de seflalizacidédn en cuatro
etapas:

l1.- Actualizacidn de los archivos del sistema punto de venta en
verificadores y en terminales.

2.- Edicidn de las cenefas de gbéndola.
3.- Colocacién de las cenefas
4,- Control de la sefializacidn.

~ La colocacidn de las cenefas es algo muy importante, ningln
sistema, ni computadoras, ni la mejor tecnologia nos va ayudar,
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sino se cumple con la correcta apllcac1on de las cenefas. Lo
importante es que haya un control muy estricto de las funciones
manuales, que alguien tiene que desarrollar. Podemos tener el mejor
equipo y sofisticado sistema, pero si el empleado que lo tenia que
hacer que hacer se le olvido, puede originar un porblema muy serio.

Para el control de la seflalizacidén consiste en identificar todos
los cambios que hagamos con la mercancia. Porque tal vez ese
Nescafé Clasico que esta en ese mueble en esa zona, también estd en
la cabecera de un pasillo preferencial del departamento de
abarrotes.

La cenefa de géndola.

Lo mds importante en la cenefa de gdndola es que describa el
articulo, su contenido, precio de venta, y el cédigo de producto
asignado. Es la informacién minima necesaria que requiere una
cenefa de gdéndola para ser colocada junto a un producto.

La edicidn para identificar un articulo nuevo es necesaria la
edicién de impresidn oportuna de las cenefas y su asignacidén en los
archivos.

Algunos problemas presentados:

Se relacionan con algunos problemas debido a la aplicacién
incorrecta de 1las reglas a la codificacién EAN/UPC de 1los
articulos. Muchas veces llega un proveedor y no responde su cbédigo
de barras al que se tiene en la base de datos, o un proveedor no
aviso que 1iba a entregar con un cédigo de barras nuevo y el
empleado no tiene conocimiento de que hacer.

Hoy en dia no podemos hacer mucho sino se cuenta con una
adecuada organizacién administrativa dentro de las tiendas vy
particularmente en las Areas de recibo que inicia 1la
comercializacidn.

Un mismo cdédigo asignado a dos diferentes articulos, suele
suceder. El cddigo x se asigna a dos productos diferentes del mismo
proveedor. Y no es que el proveedor tenga el deseo de colocarlo en
los productos, sino gue el impresor del proveedor se equivoca, y el
mismo cédigo se lo coloca a dos productos.

También hay que insistir en el mafiana con los proveedores en su
control de calidad de codigo de barras, no s6lo en la lectura,
también en lotes porgue puede suceder.
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El entrenamiento del personal es basico y es volver a insistir

que dentro de todos los procesos del gistema scanning es

el

personal, guien juega el papel mas importante al interior de este

proceso. Porque (Para qué sirve el cbdbdigo de barras, un

verificador y como puedo verificar? sino tiene entrenamiento
persconal. Lanzar canpaflas donde se les diga al cliente que
encuentra un precio mas bajo que lo que dicen nuestras cenefas
gana, sera lo gque paygara, tratar de garantizar que siempre pague

el
si
el
el

precio mas bajo que lo que dicen las ofertas y no tener problemas.
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CAPITULO VIII
INTERCAMBIO ELECTRONICO DE DATOS (EDI)

Cuando no se utiliza EDI, las compafiias todavia tienen a alguien
haciendo pedidos, llenando documentos impresos en papel y es
transportado o enviado por Fax, por correo, bicicleta, etc. El
pedido llega a su destino, es recibido por otra persona, leido y
probablemente capturado en una compudadora. Esto se traduce un
elevado porcentaje de la captura de los documentos por
cumputadoras, provocando un desperdicio de tiempos y una gran
fuente de errores.

8.1 ¢QUE ES EDI?.

Hablar de Inter-organizacional significa hablar de un cambio
trascendente de la manera de ver la tecnologia de informacidn.
La tecnologia de EDI es intra-organizacional, con sistemas
gerenciales, sistemas de control de auditoria, etc., EDI es entre
compafiias u organizaciones, es una segunda forma de informatizar.

Tomaré el siguiente concepto, que a mi juicio estd completo y
expuesta de manera sencilla. " EDI es la manera de enviar y recibir
documentos comerciales entre dos sistemas diferentes de
administracidén comercial utilizando formatos estandares de datos.
Esto implica que los socios comerciales tengan sistemas
computarizados para que la informacidén pueda ser intercambiada
electrdénicamente. Los beneficios ademas del incremento en la
eficiencia a través de toda la cadena de suministro es la
eliminacidn de todo esfuerzo excesivo en oficina, demoras en
procesamiento, errcores en la recaptura de la informacidén y la
necesidad de crear y enviar documentos en copia impresa"!

Entonces EDI es una herramienta de trabajo que facilita el
intercambio de informacién entre las partes involucradas’ al:

- Reducir los costos operativos

- Acelerar los procesos relacionados con las 6rdenes de pedidos
y facturacidn,.

! Respuesta Eficiente al Consumidor. ALAS, FMI, ANTAD.

Pag.29.

? Lalonde , Richard. EDI: Un instrumento de integracién. Cit.
en AMECOP. Rev. 1994. Pag. 34.
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- Permitir la transmisién directa de los informes de venta del
comerciante a sus proveedores, para proceder al pronto
resurtido de las compafiias.

EDI puede ser instalado en cualquier computadora desde un
Mainframe hasta una computadora personal. El software comercial ya
se consigue con costos que varian de USD $ 2,000 en instalaciones
pequefias hasta sobrepasar USD $ 100,000 en sistemas mads grandes.
Otros gastos incluyen la capacitacién de personal y el tiempo
dedicado a EDI, el cual variard segun la compafiia.

Con el propdsito de maximizar los beneficios de la comunicacidn
electrdnica, una compafiia debe entender primero sus propias
necesidades respecto a EDI y el flujo de informacidén. Puede ser
sencillo como el documentar como los datos circulan en el sistema
para generar un pedido del detallista, y llegar al proveedor, y
como el proveedor acusa el recibo del mismo y factura al cliente.
En cada paso de procesco debera ser evaluado para determinar si es
necesario y si puede realizarlo mas eficientemente.

Cuando se efecttGan los pedidos sin EDI existen dos problemas:
la cantidad de papel generada es excesiva y los niveles de revisidn
son redundantes, es decir un pedido pasa por varias personas donde
una levanta el pedido, otras personas tienen que revisarlo y aun
otra persona tiene que autorizarlo. Por tanto la transmisidn
electrdnica de datos reducird el papeleo dejando a la compafiia con
la necesidad de evaluar el proceso en el que se elimine la
autorizacidén y llegar a ser mas eficiente en la totalidad del
proceso.

{QUIENES DEBEN UTILIZAR EDI?

Cada dia el uso de EDI se estd incrementando en la industria, en
los servicios . Si la empresa la cual posee algunas de las
siguientes caracteristicas, debe considerar el uso e implementacidn
de EDI:

A) Maneja un alto volumen de acciones repetitivas.

b) Opera con margenes muy pequefios



c)

d)

8.

Encara una fuerte competencia, requiriendo asi de mejoras
significativas en la productividad.

Ha recibido requerimientos de sus proveedores.

INDUSTRIAS QUE UTILIZAN EDI

OFICINAS

FABRICAS BANCOS DE
GOBIERNO

UNIVER-
TIENDAS OFICINAS SIDADES

2 BENEFICIOS DE UTILIZAR EDI

Reduccidn de tiempo inicial

*

Mejor conocimiento de nuestros socios comerciales, y por ende
mejores negociaciones.

Reduccidn de los niveles de inventarios
Incremento en el movimiento de inventario.
Mejor utilizacidén del espacio en el almacén.

Proyecciones de inventarios mas exactos.

88
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* Reduccidn de faltantes.
* Reduccidn de situaciones de emergencia

* Menores costos de transporte.
Eficiencia en almacenes.

* Mejor planeacidn para embarque y recepcidn.

* Reduccidén de costos de almacenamiento.

* utilizacidn mas eficiente de los patios de maniobras y andenes.
Eficiencia contable

* Reduccidn de discrepancias en facturas.

* Reduccidn de papel.

* Menor tiempo dedicado a la conciliacidén de diferencias.
* Reducciébn de ajustes crédito/débito.

* Reduccidn de costos administrativos.

* Reduccidén de problemas en la entrega.

* Reduccidén en el tiempo de procesamiento de las facturas.
* Informacidn financiera oportuna y exacta.

* Reduccidn de demora en los pagos.

Exactitud de la transaccién.

* Menor tiempo dedicado a la conciliacién de diferencias y
errores de todo tipo en todas las &reas de la empresa.

* Reduccidn de problemas en pedidos incompletos.
* Menor devolucidn de productos.

* Eliminacién de capturas y recapturas, reduciendo casi a cero
los errores por entrada de datos.

* Eliminacidén de papel.
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Incremento en la productividad.

* Reduccién de tiempo de personal dedicados a los departamentos
de mercadeo y ventas.

* Mejores decisiones de compra.

* Utilizacién mas eficiente del tiempo de personal de ventas para
identificar oportunidades de negocios.

* Mejor informacién sobre el estado de los pedidos.

* incremento de las oportunidades para alternativas de compra.

Costos administrativos y de personal.

* Reduccidén o eliminacibén del tiempo destinado a:

Edicién y revisidn de los documentos.

Archivo y recuperacidén de los documentos.

Comparacidén de los documentos

Captura de informaciédn.
Negocios basados en informacidn

Bajo cualquier consideracién, siempre se debe tener en mente que
las operaciones estén basadas en :

- Informacidén para comprar.
- Informacidén parta vender
- Informacidén para enviar.
- Informacidén para recibir.
- Informacidn para pagar.

8.3 FUNCIONAMIENTO TECNICO DE EDI.

La utilizaciin de EDI reduce o elimina la intervencién humana en
muchas partes del proceso. La documentacién empresarial es en su
mayoria transaccional (pedidos, compras, transportes, negocios
bancarios, pero también es de informacién como se estd utlizando en
hospitales, universidades y expedientes policiacos). Cualquier
informacidén puede ser intercambiada a través de EDI.
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Para ello, necesitamos un formato estdndar, la informacidn es
facil de manejar por computadora. Se necesita sd6lo un lenguaje de
traduccién para convertir la informacién a un lenguaje comin y
dejar que las organizaciones hablen con los sistemas.

La programacién de EDI hace que las decisiones de rutina sean
automdticas en la computadora, liberando al usuario de muchas
cargas de trabajo.

ESTANDARES.

Existen dos estdndares internacionales: ANSI X12 Y EDIFACT.

X12

Es el estandar desarrollado y utilizado en Estados Unidos.
Dentro de este estdndar existen dos subsets para el manejo de
transacciones en la industria detallista UCS que es utilizado
basicamente en la industria de alimentos, y VICS EDI que se utiliza
en la industria de mercancias generales.

La diferencia radica en dos aspectos fundamentales:

1.- El tipo de industria al que pertenece la empresa gue va hacer
EDI.

2.- El contenido de los documentos de negocio, es decir que la
informacién y cada uno de los datos que se requieren ser
intercambiados entre los socios comerciales, formen parte de
la estructura del negocio. Es decir manejen orden de compra ©
pedido, factura, cambio de precio, mantenimiento de catalogo
de productos, etc.

EDIFAC.

Es el estandar desarrollado en Europa, dentro del cual estd
contenido en subset EANCOM.

En México se adoptd el uso del estandar X12, y especificamente
UCS y VICS EDI, por las siguientes razones:

a) Es el estandar utilizado por Estados Unidos y Canada. Apoyados
en el hecho de que el mayor intercambio comercial de México se
lleva con los dos paises mencionados, y aumentara con el
Tratado de Libre Comercio.
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Es un estandar basado en las préacticas e intercambios
comerciales existentes. Cuenta con més de 200 documentos de
negocio debidamente identificados y con informacidn muy
especifica, acorde con las préacticas de negocios.

Es un estandar flexible. En Estados Unidos existen los cdmites
de mantenimiento UCS y VICS EDI, estos se reunen
periodicamente y revisan el estado de los subsets para que
satisfagan los requerimientos de los negocios.

EQUIPO NECESARIO PARA IMPLANTACION DE EDI.

Una microcomputadora (PC), como el equipo (Hardware) minimo
necesario. Un mdédem (equipo moodulador) para enviar los datos
de la computadora via telefdnica.

Un médem (equipo modulador) para enviar los datos de la
computadora via telefdnica.

Un programa (software) de traduccidén de EDI, que es lo que
permitird que los datos que salen/entran del/al sistema de la
empresa, se conviertan en un lenguaje comin de acuerdo al
estandar.

Un programa de comunicaciones, el cual se encargara de
establecer la comunicacién con la Red de Valor Agregado (VAN).

La contratacidén de una VAN. A través de los servicios de este
tipo de redes, se obtiene la ventaja de gque estas se encargan
de todo el manejo y administracién de las comunicaciones entre
los socios comerciales, y proveen facilidad de buzones
electrdnicos y la interconexidén entre las diferentes VANs para
garantizar gque los documentos de negocio enviados lleguen

a su destino.

Si no se hace uso de una VAN, se debe tener una gran

infraestructura de comunicaciones, y la responsabilidad total de
las transmisiones sera de los socios comerciales.
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FUNCIONAMIENTO DE EDI.

Cualquier software para EDI funciona como traductor de las
normas internacionales, las cuales pueden ser de norteamérica:
ANSI ASC-X121 o de Naciones Unidas EAN/EDIFACT.

Asi cada vez gue una computadora recibe un mensaje EDI, por
ejemplo una orden de compra u orden de pago, se tiene que traducir
la informacidén a un formato que el usuario pueda entender.

- - M ORDENES DE
O COMPRA
-IR |- D
E E — > FACTURAS
-|D |- M
_ ORDENES DE
- - [ 1 PAGO.
L l
DOCUMENTOS .

Una vez que conocemos nuestro estandar, veamos como funciona
EDI desde el punto de vista técnico.

Vamos a contar con nuestros sistemas y aplicaciones internos,
estos sistemas generan datos que pueden ser usados, por ejemplo
para la creacidn/generacidédn de un pedido; tamaremos ese pedido y
generaremos un archive plano por una interfaz por el software de
traduccidén de EDI, y mediante el uso de un mapa previamente
definido, negociado y desarrollado, se conviertan los datos que
llegaron del sistema a un lenguaje comin bajo el estandar
seleccionado. Posteriormente, este documento EDI se envia a la Red
de Valor Agregadoc (VAN) y esta, a su vez, lo despacha a su destino
final.

FLUJO DE INFORMACION DEL SISTEMA EDI.

La integracidn en la tecnologia de comercio elctrdnico, es la
integracidén de los socios comerciales, proveedores, clientes,
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intermediarios, interna de la organizacién y por Gltimo
integracién dentro de una gama electrdnica completa.

FLUJO DE INFORMACION DEL SISTEMA EDI

TIENDA COMUNICACIONES PROVEEDOR
EDI
l | | |0000Ooo
| T ORDEN
| DE
CONFIRMACION PAGO

MENSAJE EN EL BANCO
C ] [
BANCO B > BANCO A
CONFIRMACION

En el comercio electrdnico, wmuchos consideran que EDI es una
mezcla de tecnologia, gque comparte informacidn entre organizaciones
y en conjunto facilita y mejora transacciones entre socios
comerciales. Utiliza parte de las tecnologias del comercio
electrénico, los cddigos de barras, formatos electrdnicos, base de
datos, fax, etc. la mayoria se utiliza para la captura automatizada
de los datos.

EDI con los proveedores. El primer nivel de implantacidn de EDI
es entre socios comerciales, uno de los cuales es promotor de la
implantacidén de EDI.

Claro que EDI comienza con los proveedores, pero hay grandes
ganancias cuando se usa con los clientes. Quiere uno tener mas
clientes, y se supone que su lealtad es por precio, calidad y
respuesta. La calidad representa acelerar la informacdén, enfoque
personalizado y flexibilidad. Un cliente grande puede decir a un
proveedor "vas a usar EDI", pero los provedores no lo pueden hacer
con los clientes. Hay que tener buenos argumentos y beneficios,
para gque gquieran utilizar EDI.
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8.4 IMPLEMENTACION DE EDI.

Una vez gque EDI se convierte en un elemento estratégico para
la organizacidén, es necesario llevar los siguientes pasos para
Implementar el proyecto EDI en la empresa’.

a) Identificacidn estandarizada de productos EAN/UPC.

b) Estandar de Intercambio Electrénico de Datos (VICS-EDI, UCS)

¢) Identificador de comunicaciones y localizacién en forma
estandarizada.

d) Identificacién de los procesos actuales para su adecuada
reestructuracioén y redefinicién.

e) Apegarse a los estandares existentes.

f) Normatividad y homogeneidad.

g) Desarrollo de interfaces entre las aplicaciones interna y EDI.
h) Comprometerse en una trayectoria de integracién real para la

estructura de los documentos de negocios via EDI.

i) Proceso de negociacidén efectivo, basado en ganar-ganar.

Como efectuar la implementacién EDI.

Primer Caso. En el que se define iniciar un proyecto EDI y usarlo
como disparador para optimizar la operacién de toda la
organizacidn.

- Decidir, y en su caso, adquirir una computadora desde una P.C.
hasta un Mainframe que realmente se requiera.

- Contratar los servicios de una red de valor agregado (VAN).

- Sincronizar Base de Datos entre los socios comerciales.
Utilizando cualquier medio, asegurarse que la informacidén de
los productos (nimero de producto, descripcidén, presentacién,
precio, entre otros) del proveedor esté disponible y puedan
almacenarse en la computadora del cliente.

> Ramirez. Picardo. Implementacién de EDI. Cit. en AMECOP.
Pag. 11.
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- Definir el primer documento a intercambiar (tradicionalmente es
el pedido de orden de compra).

- Estructurar el contenido de dicho documento a través de una
negociacidén entre los socios comerciales.

- Iniciar la transmisién del documento para familiarizarse con el
proceso y tomar confianza de los datos enviados y recibidos son
los correctos.

- E1 Area de sistemas debera desarrollar la interface con las
aplicaciones de la empresa.

- Intercambiar el documento y pasar la informacidén a las
aplicaciones. A partir de este momento se descartarda el proceso
en papel.

- Expandir el uso de EDI. Incluir nuevos documentos de negocios e
invitar a més socios comerciales para intercambiar informacidn
EDI.

Segundo caso: Se define que la empresa debe dar solidez a su
automatizacién, para luego iniciar su proyecto EDI.

- Decidir una estrategia.

- Obtener el compromiso de la Alta Direcciédn.
- Crear un equipo para el proyecto.

- Conducir/obtener programas de capacitaciédn.
- Revisar los sistemas internos y procesos de negocios
- Desarrollar una estrategia tecnoldgica

- Seleccionar a los participantes.

- Definir los mensajes EDI a usar

- Establecer los contratos de EDI.

- Conducir una prueba piloto.

- Revisar la prueba piloto.

- Expandir el uso de EDI.

- Publicar y promover los resultados de EDI.
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Algunos de estos pasos son muy parecidos a los de el primer
caso, pero la estrategia es diferente. Aqui lo importante radica en
un proyecto-compromiso estratégico y fundamental para la empresa y
por eso se sugiere la creacidén de un equipo de trabajo, que puede
ser llamado Staff EDI con papeles especificos a desempeilar:

GRUPO DE LIDERAZGO DE EDI
Responsables Directos

GRUPO DE SOPORTE
Legal y Auditoria

Capacitacidn.
! |
GRUPOS OPERACION GRUPO TECNICO GRUPO DE ENLACE
Gerentes Comunicaciones Vendedores, coordi-
Funcionales. aplicaciones, nadores de socios
técnicos. de negocios.

Fuente: Technos.

ACTIVIDADES DE LOS GRUPOS

Actividades de grupo de liderazgo.

- Proveer direccidn y supervisidén global
- Déterminar el alcance y disefio

- Establecer la prioridad de las aplicaciones de EDI.
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- Disefiar los nuevos procesos y flujos funcicnales.

Actividades del grupo técnico.

- Realizar las tareas de sistemas
- Recomendar las opciones de comunicacidn y software.

- Desarrollar. Obtener el software.

Actividades del grupo de enlace.

- Vender EDI internamente y externamente.
- Seleccionar los socios de negocios para la prueba piloto.

- Mantener el estado de los socios de negocios.

Actividades del grupo de soporte.

- Revisar el proceso EDI sobre los aspectos legal y de auditoria.

- Desarrollar, obtener programas de capacitacién

8.5 VENTAJAS DE EDI

Desminuye papel.

Las operaciones se hacen mediante transmisidén electrobnica de
los documentos, rales como Ordenes de compra, O6rdenes de pago,
facturas, acuses de recibo, textos y otros mas.
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Costo de generacidn de papel.

5
4
3
2
1
!
Hoja de Hoja
papel electrdénica

Fuente: NPMA.

Segln la Asociacidn Nacional de Gerentes de Compras NPMA de los
Estados Unidos la pagina generada electronicamente representa el 8%
del costo promedio que tiene la creacidn y envid de una sola hoja
de papel®.

EDI realiza la comunicacidén a través de computadora, por 1lo
tanto desaparece la necesidad de utilizar papel.

Reduce errores.

Con la comunicacidén electrdnica y la identificacidn automatica
desaparece el llenado de documentos y captura, por lo tanto reduce
errores y ademas el extravid de documentos.

* Smith Sitz. Thomas. La seleccidn global para un ambiente
EDI Cit. =n AMECOP. Julio-Agosto 1994. P&ag. 38.
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Incremento a.utilidades.

Con la disminucidén de papel y reduccidn de errores provoca
menores Costos y por tanto un incremento en las utilidades.
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CAPITULO IX
UTILIZACION DE ESTRATEGIAS Y TECNOLOGIA

Es este capitulo veremos como las empresas de autoservicio
utilizan algunas estrategias, también son empleadas por cualguier
empresa debido a la combinacidén de tecnologia y estrategias ha dado
lugar para utilizar tecnologia inter-organizacional, es decir
tecnologia aplicable a la interrelacidén de empresas, para
aprovechar las ventajas que brinda la informacién

9.1 SISTEMAS DE RESPUESTA DINAMICA

Concepto de Respuesta Dinadmica (Quick Response)

El concepto Quick Response (QR) nacid en la década pasada, como
una necesidad cde la industria norteamericana de la confeccidn para
hacerle frente a la competencia extranjera, principalmente en Asia.

La buena calidad y sobre todo los bajos precios de los productos
importados ganaban cada vez mas participacién en el comercio
norteamericano.

La primera estrategia de la industria en ese pais fue un
importante esfuerzo para incrementar el producto nacional, que si
bien sirvid, no fue suficiente paras recobrar el posicionamiento
deseado.

Se 6pto entonces por 1o que en el futuro se convertird en uno de
los cimientos del comercio de productos de nuestros dias: el
concepto de ganar-ganar, basado en el cambio de la relacidn
proveedor-cliente a la de socios de negocios.
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La metodologia de trabajo consiste en revisar cada uno de los
procesos existentes a lo largo de la cadena, produccidn,
distribucidén y venta de productos de la confeccidn, para eliminar
operaciones que no generen valor agregado, compartiendo totalmente
la informacidén y evitando la publicidad de acciones. Lo anterior
enfocado a la satisfaccidn del consumidor final al 100%.

Sistema de Respuesta Dindmica no se debe interpretar como la
aplicacién de una tecnologia para empresas. Significa la unidn de
proveedor de materia prima, fabricante y distribuidor y detallista,
para acelerar el flujo de informacidén y de mercancias a través de
los canales de produccidn y comercializacién teniendo como objetivo
la satisfaccién del consumidor.

Para nuestro estudio, nos enfocaremos a las Tiendas de
Autoservicio considerando gue estas aproximadamente abarcan el 50
$ de las ventas a consumidores finales. Es importante la
implantacidén de esta estrategia de negocios.

La informacion fluye del detallista al distribuidor, de éste al
fabricante y a! proveedor de materia prima. La mercancia fluye
mediante trasladc de materia prima al fabricante, del fabricante
al al distribuidor y a 1los detallistas donde estos dltimos
participan las tiendas de Autoservicio. Esquematicamente la
informacién y mercancia fluye como se aprecia en la figura

Fabricante Proveedor
Suministros
Distribuidor Detallista
RETROALIMENTACION

—

Consumidor
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Respuesta Dinamica ha evolucionado rédpidamente en los Estados
Unidos y en México comienza a utilizarse en la industria textil y
confeccién y ahora en tiendas de Autoservicio. Debido al éxito se
han extendido a mas productcs, no solamente bdsicos sino también
temporada y moda, utilizando niveles de implementacidén de Respuesta
Dindmica mds avanzados.

Generacidén de valor agregado

La respuesta a esto es sencilla, conociendo al consumidor. Es
decir, analizar vy prondsticar qué productos desea: el modelo,
talla, color, cuando, en dénde y en que cantidad los requiere, con
un precio competitivo y con el menor costo posible para los
socios comerciales.

La nueva visidén ganar-ganar y la cooperacidén entre los
participantes a lo largo de la cadena comercial son factores
indespensables. Otro es, el uso de los estdndares de identificacidn
de productos y del intercambio electrdnico de datos, en otra
palabras: Cédigo de Barras bajo el sistema EAN/UPC y estéandares EDI
(VICS) .

Este lenguaje comun de negocios, capacita a las empresas para
identificar en forma uUnica a cada producto y sus niveles de
agrupamiento, ademds gue, a través de estédndares de mensajes
electrénicos (6rdenes de compra, facturas, avisos de embarque,
etc.) permite la comunicacidn directa de las aplicaciones entre
diferentes compaiiias, reduciendo costo de papeleo y operativos, al
mismo tiempo que desminuye considerablemente los tiempos de recibo,
procesamiento y envidé de informacién.

Esta nueva cooperacidén entre compailias de estrategias comunes,
que une optimizacidén de operaciones con sistemas avanzados de
procesamiento de informacién y estdndares de identificacidén vy
transferencia electrénica de informacidn, es lo que se conoce como
QUICK RESPONSE o Sistema de Respuesta Dinamica.’

! ANTAD, AMECOP. Sistema de Respuesta Dindmica. Folleto.
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Filosofia de QR.

Se basa en tener los productos solicitados por los consumidores,
al precio indicado, en el momento esperado y en los lugares
apropiados, a través del uso de la tecnologia y estrategias de
negocios que optimizan los procesos.

Qué significa Quick Resgponse

Quick Response significa obtener mas por menos, mas ventas,
mejores surtidos y un nivel superior de servicio al cliente, con
menores CoOStos.

La implementacidén de Quick Response significa redisefiar los
procesos de resurtido de compraventa y desarrollo de nuevos
productos a todc lo largo de la cadena de la industria y comercio.
Quick Resgponse significa:

Para detallistas:

Para los detallistas, significa recortar 1los «ciclos de
planificacién del movimiento de wmercancias, disponiendo de
informacidén sobre los articulos a nivel talla, modelo y color.

Con la captura automatica de informacidén en el momento de la
venta y recibo de mercancia se puede proceder répidamente para
hacer pedidos mas pequefios y mds frecuentes recibiendo vy
distribuyendo la mercancia de forma mds rapida.

Para el Fabricante:

El fabricante debe aplicar un sistema de planeacidn y produccidn
mas flexible, fabricando lotes mas pequefios y de esta forma
modificar los esquemas de produccién a tiempos de tiraje
inferiores, realizando previsiones mas confiables con base a la
informacién obtenida en los inventarios y ventas de producto
unitario.
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Para el consumidor

El consumidor también es beneficiado con estd técnica, puesto
que al haber encontrado la mercancia solicitada, se acostumbrard a
encontrar los productos que satisfacen sus necesidades, con mayor
valor agregado y precios adecuados.

VENTAJAS DE UTILIZAR RESPUESTA DINAMICA®

* Aumento de ventas y movimiento de inventarios.
* Ahorro en inventarios

* Reduccidn de descuentos y abonos

* Reduccidn de gastos de administracidn
* Reduccidén de Gastos de Mercadeo

* Prondsticos mas precisos.

ETAPAS DE IMPLEMENTACION.

LAS ETAPAS PARA IMPLEMENTAR RESPUESTA DINAMICA

CODIGO RESUKRTIDO| ALIANZA ADMON DESARROLLO [ INTEGRA -
DE CICLOS DE DE CONJUNTO CION
BARRAS FIJOS RESURTIDO| ESPACIOS DE DE
Y EDI AVANZADO PRODUCTOS |RESPUESTA
DINAMICA

! Ibidem.
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Las etapas de implementacién se mencionan como siguen tomadas de
la Revista Industria del Vestido. Kurt Salmén Associates’:

1.- Utilizacién del cédigo de barras y el Intercambio electrdmnico
de datos (EDI) .

En esta etapa se logra Respuesta Dindmica a través de la
implementacién del cédigo de barras EAN/UPC y EDI basado en ANSI
x12 subset VICS. Este paso acelera el flujo en los puntos de venta,
proporciona datos precisos de las ventas y optimiza la
comunicacidn,

2.- Ciclos fijos de resurtido.

Los proveedcres embarcan mas rapida y frecuentemente 1las
6rdenes, lo que incrementa las ventas al mantener el adecuado
surtido en las tiendas.

Los detallistas obtienen también mejores flujos de inventario de
mercancias con Respuesta Diné&mica y liberan con los de la compra
abierta,lo que permite ofrecer mejor surtido al cliente.

3.- Alianzas Avanzadas de Resurtido.

En este caso se optimiza el resurtido. Detallistas junto con
fabricantes evaluan los datos de ventas, desarrollan planes y
predicciones gsobre la demanda futura, reducen los inventarios,
manteniendo surtidas las tiendas y disminuyen las situaciones en
que quedan sii existencias. En las etapas avanzadas, 1los
fabricantes manejan el inventario y resurtido del detallista,
optimizando y e. margen bruto de utilidades sobre la inversidn.
Comparten los prondsticos y datos del punto de venta.

 Revista Industria del Vestido. Traducida y adaptado por

Sanzhez Arcos, Gabriela. en AMECOP. Sept.-0Oct.1995. Pag. 48.
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4.- Manejo de espacios.

La adaptacicn de surtidos y resurtidos con las necesidades
fisicas de cada tienda y el patrdén de demanda de sus clientes. A

menudo, losg fabricantes participan en las decisiones sobre
surtidos, cantidades, axhibidores y equipos en el piso de ventas,
el entrenamient: y motivacidn de los socios de ventas.

4

El espacio de la tienda se maneja en funcidén de los clientes,
surtido y resur:ido y mercadeo.

5.- Desarrollo de productos en conjunto

Los nuevos productos se crean conjuntamente, trascendiendo el
proceso tradicicnal comprador/vendedor, acortando el tiempo que el
producto tarda 2n pasar del concepto a los anaqueles. A menudo,
los productos nu=vos se prueban en las tiendas.

Las pruebas dentro de la tienda de nuevos productos son parte de
esta etapa.

6.- Integracidén de Respuesta Dindmica.

En la sexta etapa se refiere a la integracidén de todas las
etapas al proceso global de las compafiias, apoyando sus estrategias
mediante el redisefo.

Aunque muchas empresas pueden ofrecer Respuesta Dindmica sin
cambiar bruscamsnte su manera de negociar, pierden la mayoria de
beneficios de Reupuesta Dindmica si no cambian. La implementacién
de las etapas wno a cuatro ha dado lugar a la reingenieria masiva
de los procesos de reabastecimiento de compra-venta.

Las asociacion2s de AMECOP y ANTAD estén involucradas en la
implementacion < =sta sstrategia, por tanto es conveniente acudir
a ellas para la obtencidn de asesoria si va a utilizar esta
estrategia.

9.2 RESPUESTA EFICIENTA AL CONCUMIDOR (ECR)

En el proceso de distribucidn las empresas de Autoservicio les
corresponds distribuir los productos del distribuidor
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mayorista o proveedor al consumidor. Puede observarse como sigue:

st

PROVEEDOR |5 ||DISTRIBUIDOR|— |[|DETALLISTA |— |[CONSUMIDOR

El Cémite Mixto de la Industria define ECR como una estrategia
de la industria de productos alimenticios en la cual 1los
detallistas, mayoristas, comisionistas y proveedores de productos
alimenticios colaboran estrechamente para otorgar un valor agregado
al consumidor. Otros consideran que ECR su objetivo principal es
eliminar tiempo, costo e ineficiencias del sistema de distribucion
y satisfacer mas oportunamente las necesidades de los consumidores.

ECR en Empresas de Autoservicio.

En el desarrollo del comercio las empresa de Autoservicio tienen
un papel muy importante al representar el mayor porcentaje de las
operaciones comerciales. En este enfoque de servir al consumidor ha
engendrado un nuevo concepto llamado Respuesta Eficiente al
Consumidor. ECR por sus siglas en inglés.

EL ECR trata de la eliminacién de ineficiencias y excesivos
costos en la cadena de distribucidén de productos a partir a partir
del proveedor de la materia prima hasta el anaquel de la tienda.
Persiguiendo una reduccidn del costo de los articulos. El ECR es
una gran oportunidad para los fabricantes y sus cadenas de
suministro para definir la forma en que pondradn sus productos en
las manos del consumidor.

La mayoria de las relaciones entre el fabricante y el
detallista, el vendedor estd en desigualdad con el fabricante,
puesto que el fabricante esta motivado por vender lo mas posible en
cantidad, mientras que el vendedor se ve recompensado al obtener
mejores negociaciones, aungue tenga que comprar lo que no necesite,
es decir compra .o gue no vende porque ello le permite conservar
buenas negociaciones.
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En ECR elimina esta mentalidad al promover el concepto
industrial y comerciante en visualizarlos como una sola compafiia®.
Al tener como objetivo compartir informacidn tecnoldgica, costos y
estandares para maximizar las ganancias a través de una cadena
completa de suministros, el ECR permite gque industrial vy
comerciante trabajen juntos para desarrollar nuevos negocios.

El ECR esta diseflado para eliminar el desperdicio en la cadena
de distribucidén al utilizar cuatro tacticas fundamentales®’. Como
identifican en su trabajo de andlisis sobre ECR:

1) Reabastecimiento eficiente del producto en lugar, tiempo vy
cantidades adecuadas.

2) Surtido eficiente de tiendas para asegurar que cuenten con la
variedad correcta de mercancias y asi maximizar la satisfaccidén del
consumidor y aprovechar las ventajas que proporciona la utilizacién
correcta del espacio.

3) Utilizar estrategias eficientes de promocién, las cuales se
enfocan principalmente a eliminar comprar por adelantado,
racionalizar las politicas de precios y agilizar el abastecimiento
del producto.

4) Introduccidn eficiente del producto, lo cual alinea a
distribuidores y fabricantes a trabajar juntos para definir,
desarrollar, probar y rotar rapida los productos que sean bien
recibidos por el consumidor.

Todavia algunas empresas acostumbran comprar y almacenar, con
las ventajas de HCR ocasiona que nos olvidemos de este concepto.
Ademas se trata casi de la desaparicién del almacén en las tiendas
de Autoservicio, lo que conformaria el almacén es el propio piso de
ventas. Y esto se logra mediante la eficiencia de obtencidn de
informacioén del punto de venta y su adecuado procesamiento en la
utilizacién de estrategias.

* Mark Zaremba. Respuesta Eficiente al Consumidor. ANTAD.
Rev. CADENAS. Marzo.1995.

SIbidem.
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Si se pretende disminuir los inventarios mediante
implementacién de sistemas fluidos, los escdners seran
(atn m&s) elementos importantes en el futuro del sistema de
distribucidn.

BENEFICIOS DE ECR.

ECR brinda beneficios a fabricantes como detallistas:

BENETFICTIOS

Para detallistas: Para el fabricante:
Rotacidén de inventario Eficiencia en la produccién
Flujo de efectivo Mejor manejo de inventario
Eficiencia de la bodega Eficiencia del proveedor

por flujo continuo
Reduccidn en costos
Reduccidn de costos ad- administrativos.

ministrativos.
Efectividad de promocidn
Productividad
Productividad en ventas

Desarrollo de una estrategia ECR

Se recomiendan seis pasos esenciales para el desarrollo de una
estrategia ECR":

* Primero. Definir claramente su propia misidén corporativa y los
objetivos del negocio.

* Segundo. Entender todos los componentes de ECR y como pueden
lograr la mision corporativa y los beneficios esperados.

6

Respuesta Eficiente al Consumidor. AMECOP, ANTAD. Pag. 4
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* Tercero: Evaluar las capacidades y recursos de la compafiia y
el ambiente competitivo contra los componentes ECR en
consideraciodn. Decidir cuales componentes, si es que existen,
pueden permitir gque su compafiia logre su misién y rinda
beneficios.

* Cuarto. Diseflar un plan para implementar los componentes ECR.
Esto deberd incluir un programa, responsabilidades, compromiso,
beneficios financieros, estructura organizacional, sistemas de
compensaciones y asociaciones.

* Quinto. Identificar a los lideres y aquellos responsables de
la implementacidn.

* Sexto. Evaluar y monitorear el desempefio continuamente,
revisando el plan y comunicando los resultados.

Areas de actividades que generan ahorros en ECR.

En el nucleo de ECR existen cuatro actividades disefiadas para
incrementar la eficiencia, reducir costos y mejorar el servicio a
consumidores:

l1.- Surtido. Optimizar el surtido y la asignacién de espacio en
la tienda para incrementar las ventas de categoria por metro
cuadrado y la rotacidn de inventario.

2.- Resurtido. Simplificar la distribucién de bienes de consumo
desde una linea de produccidén continua hasta los anaqueles
del detallista.

3.- Promociones. Reducir el costo de promociones al comercio y a
los consumidores.

4.- Nuevos productos. Reducir el costo de desarrollo e
introduccidén de nuevos productos.

Para que ECR funcione se necesitan cinco estrategias esenciales
y tfacilitadors: organizacién. asociaciones, administracién de
categorias, tecnoiogia y medicidén del desempefio.

COMPONENTES ESENCIALES DE ECR.

Una vez que la estrategia béasica de ECR sea adaptada a las
necesidades de la empresa, los detallistas desearan evaluar
aquellos elementos que producirdn los beneficios més inmediatos:
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Orden de compra asistida por computadora

Se enfocan en el resurtido de productos a nivel tienda, ya sea
desde el punto de distribucidén del detallista o directamente del

fabricante

Intercambio Electrdnico de Datos.

EDI elimina la elaboracién de documentos, sustituye en su
mayoria el papeleo por una comunicacidén electrénica generando asi
pedidos rapidos y exactos.

Distribucidén £luida.

La administracidén de espacios y anaqueles en base a el control
unitario del producto permite que los pedidos se hagan cada vez mas
fluidos. Al recibirse en el centro de distribucidn, los pallets o
cajas se etiquetan, pasan por scanner, se colocan en un sistema
transportador, se entregan en la pista de embarque y se cargan en
un camién para asi, realizar el embarque todo en horas o minutos,
en lugar de dias.

Costeo en base a actividades.

La asignacidén de costos por cada actividad es una herramienta
poderosa para decidir si se eliminan actividades o productos
demasiados gue no generan valor. Esta técnica de Costos basados en
las actividades permite a los detallista y proveedores medir los
costos asociados a los productos de cada actividad para determinar
el costo real para hacer llegar los productos al consumidor.

Administracidén de Categorias.

Es un elemento esencial de la estrategia de ECR. Proporciona las
capacidades centrales en organizacidén y un proceso comercial para
administrar negocios que cumplan totalmente con las necesidades del
consumidor. Estd enfocada a la variedad, mercadeo, almacenaje,
precios, introduccidn de nuevos productos y resurtido de los mismos
de una manera de maximizar el potencial de una categoria.
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Resurtido Continuo.

Es un sistema en la cual el resurtido se hace sobre bases
reales, es decir que se cuenta con la informacidédn de mercancias en
existencia de pedidos reales. El resurtido Continuo ha demostrado
ser efectivo para la rotacidén de inventarios y decrecer los ciclos
y las existencias agotadas.



CAPITULO 10

LAS TIENDAS DE AUTOSERVICIO EN MEXICO
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En los Gltimos diez afios México ha evolucionado de ser una
economia cerrada a llegado a convertirse en una de las economias
mas abiertas del mundo. Segin los andlisis econdmicos durante la
década de los 90 la economia mundial continuard en un proceso de

expansién.

EXPANSION AGRESIVA DE AUTOSERVICIOS
MEXICO

A

TOTAL AUTOSERVICIOS

S 20 CADENAS MAS IMPORTANTES

COPYRIGHT 1994 A.C. NIELSEN.

ALIANZAS ESTRATEGICAS EN MEXICO

Un factor importante han sido las alianzas estratégicas entre

cadenas nacionales y extranjeras.

ALIANZAS ESTRATEGICAS

CIFRA WALL-MART/SAM'S
GIGANTE CARREFOUR FLEMING
COM. MEXICANA PRICE CLUB

CASA LEY SAFEWAY .
CALIMAX SMART FINAL

LIVERPOOL K-MART
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Debido a 1la apertura comercial ha motivado que productos
importados reflejan una importancia dentro de los rubros de
alimentos empacados, higiene y belleza, uso doméstico y licores.

Equipos scanner.

preceso de
tiendas de

tienen un
scanner en

Los establecimientos comerciales
modernizacidn por la penetracidén de
autoservicio.

PENETRACION SCANNING EN AUTOSERVICIO

24 NUMERICO
41 VALOR
19592 1993 1994

El sistema scanning permite tener mayor informacidn sobre lo que
esta sucediendo con los productos que se comercializan, con la
finalidad de detectar las necesidades del consumidor final para
brindarle el mejor servicio posible.

Los fabricantes deben alinearse a los requerimientos de 1la
mercadotecnia con los detallistas, desarrollando estrategias en
conjunto para satisfacer las necesidades de los consumidores.

Por lo tanto las compafiias que logren balancear la ultima
tecnologia con un toque humano, son las empresas que disfrutaradn de
los beneficios de ser lideres del mercado del maflana.

10.1 PRINCIPALES TIENDAS DE AUTOSERVICIO.

En México existe un alto grado de concentracidn econdmica en la
venta del menudeo en operacidén. Los tres més grandes compafiias
representan 22 millones de pies cuadrados de espacio de venta de un
mercado total de 44 millones de pies cuadrados.
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Estas tiendas son principalmente tiendas de combinacidén de
mercancia de autoservicio, comida y mercancias generales se les
conoce como supermercado’.

WAL-MART Y CIFRA

Uno de los detallistas mas grandes en México, es CIFRA. Comenzd
con una sola tienda, hoy cuenta con 38 supermercados gque van desde
50000 a 1393000 pies cuadrados.

En 1991, Wal-Mart y CIFRA celebraron una inversidn conjunta para
abrir varios almacenes de Club con el nombre de Club Aurrera.
Ademds un Club en Monterrey y un Supermercado Wal-Mart, mismos que
va estdn funcionando. Mas tiendas se operaran con el nombre de
CIFRA, tendran una participacidén del 50% con Wal-Mart. Es probable
que estas tiliendas con el tiempo se incluyan en el sistema de
distribucidén de Wal-Mart.

GRUPO GIGANTE Y FLEMING COMPANY.

El operador mas grande de supermercados es Grupo Gigante, con
232 tiendas en el pais. El tamafio promedio de una tienda es de
58000 pies cuadrados y ofrece alimentos, muebles, discos, juguetes
y otros tipos de mercancia. Opera negocios con Fleming Company, uno
de los mayoristas de alimentos més grandes en los Estados Unidos.

THE PRICE CLUB Y CONTROLADORA COMERCIAL MEXICANA.

La tercera operadora mas grande de supermercados es Controladora
Comercial Mexicana, que promedia 67,790 pies cuadrados.

El formato nuevo de la empresa es la inversidn mixta de bodega
con Price Club. Comercial Mexicana tendrd un 51% de propiedad. La
primera se abrid en 1992 y tuvo la tercer membresia mas alta de
cualquier tienda. De 1992 a la fecha se abrieron 4 tiendas.
DILLARD DEPARTMENT STORES

Es una inversidén mixta con Melvin Simdén y Fondo Opciédn,

»

'Kalish. Ira. La Venta al Menudeo en México. Cit. en AMECOP.
1994. Pag. 4-9.
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abriradn dos tiendas en Monterrey y Guadalajara, planeado para 1995
y 1996. ‘ i

K-MART.

Es una inversidén mixta con el datallista mexicano Liverpocl,
maneja un grupo de hipermercados. Se encuentra establecido en

México.
J.C. PENNEY.

Anuncidé sus planes para abrir cinco tiendas en México durante los
préximos cuatro aflos.
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CAPITULO XI
CONCLUSIONES

Una empresa de Autoservicio es eficiente si puede mantener su
ciclo de actividades naturales: Compras-ventas-cobros-pagos y
obtener un buen rendimiento. Pero esta eficiencia se logra mediante
la venta de mercancias a clientes y para ello se deben atraer
clientes en base a:

- Conocer gue es 1lo que guieren

- Proporcionar un buen precio (con utilidad para el negocio).

- Promover un servicio con rapidez en la linea de cajas, preciso,
exacto, calidad y surtido y que la cantidad de producto sea
los adecuados y frescos.

Para brindar lo anterior la clave esta en la utilizacidédn del
cédigo de barras (EAN/UPC), desarrollado como un sistema esténdar
de codificacién de productos. El sistema EAN/UPC utiliza 1la
tecnologia de barras y espacio para una captura rapida y precisa de
datos.

Todo esto que hemos mencionado se puede obtener mediente uso de
tecndlogia y estrategias, porque estas producen un flujo de
informacién insténtaneo y el movimiento de los productos puede ser
seguido a lo largo de la cadena de comercializacidn. :

Con respecto a las hipdtesis planteadas a lo largo de los
capitulos afirmo que el mejoramiento de la productividad se logra
a través de la automatizacién de los negocios, sin estd no
podriamos utilizar las estrategias descritas.

En el proceso de incorporacidn de la tecnologia de las tiendas
en los Autoservicios es de gran importancia el elementc humano que
se ve involucrado, incluso sostengo que la nueva tecnologia afecta
no sb6lo al personal sino a los miembros de la sociedad en el
sentido que cambia nuestra cultura.

Sin embargo, wutilizar los nuevos equipos no proporcionan gran
ventaja sino se implementa el uso de estrategias y por tanto afirmo
que para obtener éxito en la implementacidén de estrategias
interviene en su mayoria el elemento humano, como el ser capaz de
construilr los sistemas de informacidn, establecer la seleccidén y la
coordinacién de los diferentes grupos de las empresas que
participardn en una estrategia en base a la automatizacidn
alcanzada.

Incluso para Intercambio Electréniéo de Datos (EDI) no es visto
precisamente com una tecnologia, pues el éxito de su utilizacidn en
la empresa depende de la habilidad del personal
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de las empresas que participan en el intercambio de la informacidn.
Y ademds debe romper las barreras de crear una nueva forma de
pensar de parte de los directivos y duefios en considerar y ser
innovadores en la implementacidén de EDI y no esperar a gue las
demds empresas se lo requieréan.

El éxito lograr 1la automatizacidén producirda un flujo de
informacidén oportuna y veraz, y dard lugar para el wuso de
estrategias como son Respuesta Dindmica y Respuesta Eficiente al
Consumidor donde el éxito dependerda de la habilidad del personal
que participe en la implantacidén de la estrategia.

En el uso de estrategias como ECR y Respuesta Dindmica es

aproximadamente un 20% de uso de tecnologia y 80 % de intervencidn
humana.

El avance de la automatizacién de tiendas de Autoservicio es muy
dindmico aunque las tecnologias y estrategias ya existen el proceso
de implantacién es lento. Pero, es importante iniciar y avanzar lo
mas posible.

En México la mayoria de las empresas de Autoservicio
han incorporado el uso del sistema scanning y ha dado lugar a
nuevas actividades, pero debemos continuar para lograr eficiencia
y poder avanzar en los siguientes proyectos de integracidn de
tecnologia y estrategias.

Entre las actividades que han surgido, mencionamos algunas y que
de manera indirecta han sido tratados en el desarrollo de los

capitulos.

- Resurtido asistido por computadora.

- Admninistracidén de espacios y ubicacidn.
- Auditoria de precios.

- Sistema de administracidén de perecederocs.
- Identificacidén de mermas’.

- Revisidén de drdenes.

Estas actividades no existian cuando no se utilizaba sistema
scanning, consideramos conveniente recomendar el logro de
eficiencia para abordar nuevos proyectos.



ANEXO

Supon
asignado
"Chichar
identifi

120

1

gamos que la empresa "X" estd asociada a AMECOP y le fue

el nGmero 12345. Quiere codificar un producto denominado
os 250 gr." al que le asigna el nimero 1234 para
carlo. El cddigo serd el siguiente:

750 12345 1234

y faltara el digito verificador, el cual se calcula de la siguiente

manera:

1. Paso. Empezando por el primer digito de la derecha (excluyendo
la posicidn del digito verificador) numerar las
posiciones.

2. Paso: Cada una de las posiciones tiene un factor constante. La
primera posicidén de la derecha tiene un factor igual a
3, la cuarta igual a 1, la segunda posicién tiene un
factor igual a 1, la tercera igual a 3 y asi
sucesivamente hasta concluir todas las posiciones

3. Paso: Cada uno de los digitos que componen el cddigo de
producto se multiplica por el factor que le corresponde.

4. Paso: Los productos de estas multiplicaciones se suman.

5. Paso: El resultado de esta suma se resta a la cadena inmediata
y el resultado es el DIGITO VERIFICADOR.

De esta manera, el cédigo del producto completo es:

750 12345 1234 3

PASO PAIS COMPANIA PRODUCTO
7 5 0 {1 2 3 4 5 1 2 3 4
1 12 11 10|99 8 7 6 5 4 3 2 1
2 T3 143 1 3 1 3 1 3 1 3
3 715 013 2 9 4 15 1 6 3 12

4 T7+15+0+3+2 +9+4+15+1+6+3+12 = 77

5 80-77=3

Cod.Com 7 5 011 2 3 4 5 1 2 3 4

El algoritmo es el mismo para:
(el 12 es verificador)
(el 8 es verificador)

* Para UPC

* Para EAN 8

* Para ITF

11 digitos
7 digitos
13 digitos

(el 14 es digito verificador)
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