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RESUMEN

La presente memoria profesional corresponde a un antecedente que describe los
desarrollos del Médulo de Compras del ERP SAP Business One en la compafiia
Negociaciones Internacionales LEMA S.A. de C.V., empresa dedicada a la
comercializacion de productos quimicos de corporaciones, principalmente
extranjeras, que encuentran en México un nicho importante de mercado para la

distribucion y oferta de sus productos, asi como la expansion de su marca.

La linea de investigacion surge de la necesidad de desarrollar topicos referentes al
comercio internacional de la compafiia, luego de la carente situacion operativa del
Departamento de Compras y la falta de informacion que afectaba en la toma de
decisiones adecuadas, tras utilizar softwares comerciales como Excel y Access que
generaban incompatibilidad, pérdida de informacion, duplicacion de trabajo,

incidencias, entre otras.

Negociaciones Internacionales LEMA es considerada una comercializadora y
distribuidora que sirve para enlazar los procesos productivos de las organizaciones,
por lo cual debe de proporcionar servicios integrales de comercio internacional en
forma eficiente y sintetizada, cumpliendo con el abastecimiento, resguardo y control
de inventarios de materiales quimicos para una entrega efectiva a clientes.

Uno de los departamentos que juega un rol importante para cumplir con las
necesidades de los clientes es el area de Compras e Importaciones, donde me
desarrollo como gerente, en dicha area se realiza la gestion de compra, desde su

solicitud hasta la entrega final en los almacenes de LEMA.

Este departamento es una de las partes medulares de la compafiia para el inicio de
los proceso, sin embargo, muchos de estos no estaban creados a fin de que
pudieran ser de ayuda para la correcta aplicacion, es por ello que se tuvo que
concentrar en desarrollar soluciones que permitan mejorar los niveles de servicio,

eficiencia y calidad, asegurando que la ejecucion se realice en tiempo y forma.



El Modulo de Compras SAP Business One, presenta bondades mas dirigidas al
cumplimiento de objetivos, tales como: unificacion de procesos, planeacion, control
de logistica y, lo mas importante, reportes confiables. De esta manera se pudo
concluir que con los desarrollos del nuevo sistema se genera un mejor desempefo
de las labores del departamento de compras en cuanto a la realizacion de los

procesos en forma automatizada.



SUMMARY

This professional memory is an antecedent that describes the developments of the
Purchasing Module of the ERP SAP Business One in the company Negociaciones
Internacionales LEMA S.A. de C.V., a company dedicated to the commercialization of
chemicals of mainly foreign corporations that find in Mexico an important market
niche for the distribution and offer of their products, as well as the expansion of their

brand.

The research line arises from the need to develop the topics related to the
International Trade of the company, after the poor operational situation of the
Purchasing Department and the lack of information, which therefore affected in
making appropriate decisions; after using commercial software like Excel and Access

that generated incompatibility, loss of information, rework, incidents, etc.

Negociaciones Internacionales LEMA is considered a commercializer and distributor
that serve to link the productive processes of the organizations, for which it must
provide comprehensive international trade services in an efficient and synthesized
manner, complying with the supply, protection and control of inventories of chemicals

materials for effective delivery to their customers.

One of the departments that plays an important role to meet the needs of customers,
is the area of Purchases and Imports, in which | develop as a manager, here is where
the management of the purchase from the request to the final delivery in our

warehouses.

This department is one of the core parts of the company for the beginning of the
process, however, many of these were not created in order that it could be of help for
the correct application, that is why it was necessary to concentrate on developing
solutions to improve the levels of service, efficiency and quality, ensuring that the

execution is carried out in a timely manner.



The SAP Business One Purchasing Module presents more targeted benefits such as:
process unification, planning, Logistics control and most importantly reliable reports.
In this way it was possible to conclude that with the developments of the new system
a better performance of the work of the purchasing department is generated in terms
of the realization of the processes in automated form.
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INTRODUCCION

Uno de los campos de la economia que evoluciona con mayor rapidez es la actividad
comercial. La incorporacion de las nuevas tecnologias, aunada a la globalizacién de
los mercados, ha provocado que la actividad comercial cambie de manera acelerada,
adquiriendo un elevado grado de desarrollo y complejidad. Las empresas se
enfrentan a mercados cada vez mas amplios en los que la competencia es mas
intensa, esto hace que todas las actividades relacionadas con la comercializacion y

distribucion de sus productos o servicios adquieran mayor relevancia.

El fuerte avance que se ha dado en los ultimos afios sobre el software como un
sistema de control administrativo para los entes econdmicos (empresas) ha tomado
gran importancia, tal es el caso de los Enterprise Resource Planning conocidos como

ERP por sus siglas en inglés y Planificacion de Recursos Empresariales en espaiiol.

El Médulo de compras del ERP SAP Business One ha brindado hoy la oportunidad
de abordar este tema para ofrecerles una resefia y, a su vez, una amplia perspectiva
del enfoque que debe considerarse para lograr de manera satisfactoria su desarrollo
en el area de compras de la empresa Negociaciones Internacionales LEMA S.A. de
C.V., érea que desde el inicio de la compafiia ha jugado un papel importante y clave

en las negociaciones comerciales con proveedores.

Actualmente la cartera de LEMA cuenta con empresas que comercializan productos
guimicos de paises como Estados Unidos, Canada, Alemania, Holanda y Malasia,
por lo que han surgido nuevas necesidades para la mejora en los procesos de

distribucion, abastecimiento y control.



En la actualidad la compafia atraviesa por procesos de transicion y desarrollo
derivados del crecimiento de la linea de productos, gracias a la participacion de
proveedores, en consecuencia, el crecimiento de la cartera de clientes ha sido
considerable, ocasionando una fuerte demanda y exigencias de la mejora continua
en los procesos operativos. La ejecucion del Moédulo de Compras como un software
de administracion empresarial ha permitido la creacién de diversos desarrollos en
los procesos del area de compras e importaciones, lo que permite ir a la par con el

crecimiento de la compafia.

Para efectos de esta Memoria de Experiencia Laboral se analizara el Modulo de
Compras SAP Business One, con el objetivo de demostrar si los desarrollos del ERP

en el Departamento de Compras han logrado mejorar los procesos administrativos.

Con el propésito de cumplir con los objetivos de este trabajo de investigacion, en el
capitulo primero se desarrolla la descripcibn de la empresa Negociaciones
Internacionales LEMA S.A. de C.V., asi como las actividades que he desempefado
dentro de la misma antes del uso del Médulo de Compras SAP Business One. En el
capitulo segundo se expone la deteccion de las deficiencias del area de Compras e
Importaciones y se inicia con el analisis de sus deficiencias con la finalidad de sugerir
la implementacion de un nuevo ERP. En el capitulo tercero, una vez identificada la
problemética, se procede a la implementacion del SAP Business One,
especificamente del Modulo de Compras. El capitulo cuarto describe los desarrollos
gue se crearon para justificar los beneficios que esto tuvo para optimizar el comercio

internacional de la compaifiia, beneficios que se desglosan dentro del capitulo quinto.



CAPITULO |

NEGOCIACIONES INTERNACIONALES LEMA S.A. DE C.V.

En este capitulo se expone, desde lo general hacia lo particular, la situacion de la
empresa Negociaciones Internacionales LEMA S.A. de C.V. para conocer el proceso
gue derivd en la necesidad de la implementacion y desarrollo del ERP SAP
BUSINESS ONE en el area de compras.

1.1 Descripcion de la Empresa

Se define el término empresa como “la unidad econdémica-social en que el capital, el
trabajo y la direccion se coordinan para lograr una produccion socialmente util de

acuerdo con las exigencias del bien comun”. (Hernandez y Rodriguez, 2011: p.22)

LEMA es empresa cine por ciento mexicana, dedicada a la importacion, distribucion
y comercializacion de productos quimicos para diferentes industrias como:
agroquimicos, alimentos, articulos de limpieza personal e industrial, cuidado
personal, hules, petrdleo, plasticos, pinturas, recubrimientos, textil, tintas, entre otras,
registrada en la Ciudad de México en el afio de 1990 por el ingeniero Fernando

Saucedo Duerias.

Es considerada una PYME clasificada por la Secretaria de Economia y el sector
privado como Mediana por cumplir con los criterios de empresa de comercio con los
siguientes rangos: “de 31 a 100 empleados con ventas anuales desde $ 100.01 hasta

$ 250 millones de pesos”. (Hernandez y Rodriguez, 2011: p.25).



Tiene la representacion en México de mas de diecinueve diferentes empresas de
distintos paises, tales como: Akzo Nobel, Continetal Carbon Company, Hallstar, IGI,
Lion Copolymer, Kenrich, Momentive Performance Material, Protameen, PMC
Biogenix, Global Seven de Estados Unidos; Hoffmann Mineral y Kettlitz Chemie de
Alemania; CANCARB de Canada; Sonneborn de Holanda, Emery de Malasia y en
México Chemtura, Corporacion Sierra Madre, FQC, entre otras que se han
incorporado a la cartera de proveedores para desarrollar una compafia

comercializadora de productos quimicos al nivel de muchas otras en México.

Figura 1. Proveedores de LEMA
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Fuente: www.lema.com.mx.

Negociaciones Internacionales LEMA se encuentra ubicada con domicilio en calle
Jacarandas # 16, col. San Isidro Cuamatla, Cuautitlan Izcalli, Estado de México
C.P.54740 con el Registro Federal de Causantes NIL9011198B7.

Cuenta con 6 almacenes clasificados segun las caracteristicas de los materiales y

regiones, como se indica a continuacion.



En Cuautitlan Izcalli:
-Almacén de Blancos
-Almacén de Tambores
-Almacén de Sacos
-Almacén de Negros

-Almacén Varios

En Apodaca Nuevo Leon:

-Almacén Monterrey

Y una oficina comercial en Guadalajara.

Figura 2. Presencia de LEMA
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En total tiene una capacidad de mas de 700 toneladas para el resguardo de
productos quimicos, favoreciendo el abastecimiento en diferentes areas geograficas

dentro de la Republica Mexicana.

Figura 3. Almacenes LEMA
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1.2 Logotipo y Slogan

Figura 4. Logotipo LEMA
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Fuente: Presentacion LEMA archivo 2015

La marca LEMA, disefiada con tipografia gruesa y color negro, representa firmeza y
elegancia; la letra “M” se corona por una punta de flecha en color rojo que sefiala

hacia el horizonte simbolizando crecimiento y desarrollo.

LEMA es una palabra compuesta por las dos primeras letras de los nombres de las

esposas de los fundadores de la Compaiiia: Leticia y Magdalena.

El slogan que reza al pie de la marca “ONLY HI.TECH PRODUCTS”, “Solo productos
de alta tecnologia” en espafiol, se presenta en inglés como una estrategia de
penetracion al mercado global, definiendo a la empresa como una comercializadora
internacional de productos quimicos altamente especializados que brinda soluciones

en los procesos de transformacion para la industria.



1.3 Mision y Vision

Mision

“Somos una empresa que brinda soluciones a los diferentes sectores industriales a

traves de servicios y especialidades quimicas de alta tecnologia”.

Vision

“Ser la empresa lider en la comercializacion de especialidades quimicas,
contribuyendo con el bienestar social y laboral para mantenernos en la mente de
nuestros clientes como su mejor  opcion”. (Recuperado de

http://www.lema.com.mx/esp.html).

1.4 Productos quimicos

La linea de productos que maneja LEMA se dirige a mercados convencionales o
especializados, desde el area de investigacion y el descubrimiento hasta la

produccion de gran volumen.

Actualmente se comercializan mas de 450 productos para diferentes industrias
como: pinturas, plasticos, cuidado personal, petréleo, gas, agroguimicos, lubricantes,

textil, entre otros que se muestran en el siguiente cuadro.



Figura 5. Industrias y productos

INDUSTRIA PRODUCTO

CUIDADO Silicones, Dioxidos de Titanio, Surfactantes,
PERSONAL Acidos grasos,Aceites, etc...

Antioxidantes, Agentes antiestaticos, Acidos
POLIMEROS & grasos, Desmoldantes, EPDM, Negros de
ELASTOMEROS humo, Estearatos Metilicos, Esponjantes,

Ceras, Plastificantes, Antiadherentes, etc...

RECUBRIMIENTOS,
TINTAS &
PINTURAS

Moldeadores de viscosidad, Fluidos de control
GRASAS & hidraulico resistentes a la flama, Grasas de
LUBRICANTES sulfonato-calcio, Inhibidores de corrosion, Deter-
gentes y emulsificantes, Lubricantes hidraulicos, etc...

CUIDADO DEL
HOGAR

Alcoholes etoxilados, Espesantes, etc...

Alcoxilatos, Surfactantes y emulsificantes,

AGROQUIMICOS Adyuvantes, etc...

PETROLEO &
GAS

Aminosilicones, Aminosilicon polieter modificado,
TEXTIL Silicones epoxi, Silicon cuaternario,
Polietersilicones, etc...

Fuente: Elaboracion propia con datos de la pagina web www.lema.com.mx




Todos los productos quimicos provienen de empresas certificadas por lo que son de

alta calidad y competitividad. Cuentan con laboratorios de investigacion para

desarrollo de nuevos productos y apoyo técnico a los clientes.

1.5 Clientes

Para LEMA, el poder cumplir y satisfacer los requerimientos de los clientes es una

politica que se sigue dia con dia. Siempre se busca alcanzar un alto indice de

calidad en los productos y en especial en el servicio. La cartera de clientes es de

mas de trescientos, a continuacion se mencionan algunos:

BARDAHL DE MEXICO, S.A. DE C.V.
QUIMICA APOLLO, S.A. DE C.V.

AVON COSMETICS MANUFACTURING, S. DE R.L. DE C.V.

MISSION HILLS, S.A. DE C.V.

DIXON COMERCIALIZADORA, S.A DE C.V.
UNIVAR DE MEXICO, S.A. DE C.V.

HULES BANDA, S.A. DE C.V.

RECKITT BENCKISER MEXICO, S.A. DE C.V.
INDUSTRIAL MEXICANA DE HULES, S.A. DE C.V.
PETROQUIMIA DEL GOLFO, S.A. DE C.V.
CLARIANT (MEXICO) S.A. DE C.V.

HEXPOL COMPOUNDING, S.A. DE C.V.
DISTRIBUIDORA COMERCIAL JAFRA, S.A. DE C.V.
BAYER DE MEXICO, S.A. DE C.V.

AQUA BEAUTY, S.A. DE C.V.

LABORATORIOS AGROENZYMAS, S.A DE C.V.
BASF MEXICANA, S.A. DE C.V.

SCHERING PLOUGH, S.A. DE C.V.

SANCHEZ, S.A. DE C.V

CIA. SHERWIN WILLIAMS, S.A. DE C.V.

SAYER LACK MEXICANA, S.A. DE C.V

10



Figura 6. Clientes de LEMA
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1.6 Organigrama

“Una forma clara de especificar lo que requiere una empresa, en cuanto a un
ordenamiento jerarquico, que especifique la funcion que cada persona debe ejecutar,
se da a conocer mediante el organigrama, el cual indica la linea de autoridad y
responsabilidad, asi como también los canales formales de comunicacion, la
naturaleza lineal o asesoramiento del departamento, los jefes de cada grupo de
empleados, trabajadores, entre otros; y las relaciones que existen entre los diversos
puestos de la empresa, en cada departamento o seccion de la misma”. (Wether,
1995: p.289).

Todo lo anterior lo podemos identificar en el Organigrama General de LEMA donde
existe un director corporativo, administrador, gerentes, jefes de areas, y asi va

escalando hasta intendencia.
El jefe de compras es encargado también de la parte de atencion a clientes, apoyado

por dos personas que estan bajo su cargo y otra persona ubicada en el organigrama

como asistente administrativo que atiende las funciones de recepcion.
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Figura 7. Organigrama general de LEMA
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Fuente: Documento LEMA de su area de gestion de calidad 2015.
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1.7 Historia laboral del autor y panorama general

Ingresé a Negociaciones Internacionales LEMA el 9 de Mayo de 2005 como auxiliar
de importaciones, logistica y atencion a clientes; el primer contacto con la empresa
fue a través de una pagina de internet. Después de un filtro de tres entrevistas,
resulté seleccionado para el puesto. En una retroalimentacion posterior se me
comento que fui contratado debido a dos factores importantes: el primero, contar con
experiencia en manejo de personal y el segundo, tener conocimientos basicos en

comercio internacional.

Figura 8: Fachada exterior de LEMA

Fuente: Propia
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Al momento de mi ingreso a esta honorable empresa de modestas instalaciones,
comentario que realizo con el fin de destacar el esfuerzo e ingenio del fundador,
guien se proyectd y consiguio realizar negociaciones con empresas para representar
y comercializar sus productos dentro de México, logrando formar desde cero una
empresa exitosa, contaba con alrededor de cuarenta empleados, desde ayudantes

en general hasta la direccion general.

Al ser una empresa comercializadora especializada en productos quimicos, los
procesos logisticos con los que contaba le resultaban suficientes ya que eran pocos
los productos en los que se manejaban grandes volimenes; sin embargo, también
era una empresa en crecimiento que requeria cada vez mas de herramientas que le
permitieran controlar adecuadamente los recursos que la conformaban; una de las
areas base para lograr su desarrollo era crear un area de compras que mantuviera
un mayor control de sus recursos, inventarios, contacto con proveedores, entre otros,
lo cual se visualizaba viable debido a que no se presentaban problemas serios de

ningun aspecto y la tendencia que llevaba LEMA al crecimiento era favorable.

Grafica 1. Ventas anuales en millones de ddlares 2008-2014
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Fuente: Elaboracion propia en base a las ventas registradas al 2014

En la grafica se muestra el desarrollo de la empresa. En los primeros afios se percibe
un crecimiento lento, es decir, se mantenia en estabilidad, el crecimiento se aceler6 a

partir del 2013 debido a los controles y desarrollos de nuevos negocios.
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La empresa inicio con tres areas principales: Logistica, Ventas y Finanzas, sin
embargo, LEMA no contaba con una clara estructura departamental, lo que
provocaba que las funciones y actividades no estuvieran correctamente asignadas y
distribuidas. También se observaba un sesgo en la comunicacion, un flujo lento y
deficiente de la informacion desde las areas en que se generaba, hacia el
departamento de contabilidad, quien debia procesar dentro de su propio sistema la
totalidad de la informacion, esto provocaba que se presentasen imprecisiones v,

sobre todo, que se retrasase mucho la generacion de la informacion financiera.

Lo anterior se debia primordialmente a que los canales de comunicacion dentro de la
misma, estaban fragmentados y fuera de sincronia, al punto que cada departamento
generaba su informacion basandose Unicamente en sus necesidades, lo que
provocaba que dificilmente algun otro departamento pudiera aprovechar la
informacion y la experiencia que se habia generado. Se contaba con un sistema de
administracion desarrollado en Access (procesador de bases de datos de Microsoft
Office) el cual se enfocaba en las operaciones realizadas por el area de logistica, en
el que me encontraba como encargado y que incluia modulos como: inventarios,
compras, facturacion, cuentas por cobrar, bases de clientes y listas de precios, sin
abordar el resto de las operaciones que la empresa realizaba, por lo que no era apto
para cubrir el total de las necesidades que se requerian. Ademas de Access, nos
auxilidbamos de Excel con la finalidad de elaborar documentos como: 6rdenes de
compra, algunos reportes de ventas, cuentas por cobrar, entre otros. Las exigencias
fueron cada vez mayores, asi como el tiempo que se invertia en la captura y
elaboracion de documentos y reportes, de modo que una ayuda se convirtié en un

proceso que entorpecia los tiempos de respuesta.

Al ser una empresa PYME la mayoria de los empleados desempefiabamos
actividades que involucraban otros departamentos, ésto nos permitid adquirir
conocimientos de distintas &reas. La responsabilidad y el compromiso laboral

aumentan cuando una compafiia tiene una visién de crecimiento.
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Inicialmente el departamento lo conformabamos dos personas, quienes
manejabamos diferentes areas: Importaciones, Compras, Logistica, Atencion a
Clientes y Cuentas por Cobrar, resultaban demasiados tépicos para un
departamento, por consiguiente, gran cantidad de incidencias que se traducian en
errores constantes, lo que nos condujo a buscar soluciones de gestion y elaboracion

de documentos fuera de los softwares establecidos.

Figura 9. Funciones de Servicio a Clientes antes de la nueva  estructura

. Importaciones

l. Compras Inventarios

Servicio
a
Clientes

Facturacién Logistica
Nacional

Cuentas por
Cobrar

Fuente: Elaboracién propia

En un inicio, bajo mi cargo se encontraban las compras foraneas y nacionales,
importaciones, logistica internacional y nacional, cuentas por cobrar y el servicio a
clientes, puesto en el que me desempefié hasta el 2008; en este tiempo logré
empoderarme por completo de los conocimientos necesarios y criterios de las

diferentes areas de la empresa; ademas, es importante destacar que estando en una
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empresa de compacta administracion, siempre es necesario cubrir diferentes
actividades que se relacionan, que se pueden y deben resolver desde el puesto que
se ocupa; sin embargo, esta situacion resulta beneficiosa ya que permite obtener una

amplia vision de lo que requiere la empresa en si.

Las actividades que desempefié en un inicio correspondian al Servicio de Atencién a
Clientes, entendiéndolo como el servicio que proporciona la empresa para
relacionarse con los socios de negocio, sin embargo, desde este punto
vislumbrdbamos ciertas deficiencias, ya que el objetivo principal del area era
proporcionar al cliente el producto en tiempo y forma, con las caracteristicas

necesarias para cumplir con sus requisitos.

Corroboramos que muchas de las ordenes de compra no eran suministradas, esto
debido a errores en precio 0, en un peor escenario, por falta de material, stock, ya
que los controles de inventario eran realizados en un Kardex en Excel que incidia en
constantes errores de captura o que el material automéaticamente “desaparecia” y no
a causa de robo, sino por las muchas salidas que no eran registradas, perdiéndose

asi informacion, por lo que las fallas eran constantes y en muchas ocasiones graves.

Otra de las areas donde me desempefiaba era en cuentas por cobrar, si bien en un
inicio no contaba con la experiencia suficiente para la tarea, ya que le consideraba un
area contable y no administrativa-operativa, la falta de organizacion y el tamafio de la
empresa, hicieron preciso atender esta actividad necesaria para la compafiia. En un
inicio representd un reto mayor, ya que no contabamos con las herramientas
suficientes ni la atencion que el area merecia, por lo que el resultado fue poco
favorable, el desarrollo de la operacion consumia la mayor parte de la jornada
laboral; mi responsabilidad con esta area fue por un corto periodo, ya que los

directivos tomaron la decision de contratar a una persona calificada para el puesto.

Atencion de compras e importaciones son algunas de las funciones mas relevantes y

por las que fui contratado, como ha quedado sefialado anteriormente, al tratarse de
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una empresa comercializadora, esta es una de las areas mas importantes y la que
requeria mayor atencion, principalmente con la atencidn a proveedores nacionales y
extranjeros, compras, relacion con las Agencia Aduanales, transportistas nacionales
e internacionales, costos de importacion, inventarios y entre otras actividades,
destacando la atencidon con el SAT, ya que las revisiones hacia la empresa eran
constantes debido a las caracteristicas del producto con el que labora; las diferencias

existentes en la clasificacion arancelaria resultado de muestreos, provocaban multas.

Resulté imperativo sefialar a la direccion de le compafia que al mantener distintos
softwares para los registros de la empresa, supondria un gran reto para mantenerlos
actualizados, integrados y en perfecto funcionamiento en las diversas aplicaciones,
ademas, para la obtencion de un panorama general se requeria de un trabajo
considerable para la extraccion y conciliacion de informacion proveniente de estos
sistemas. Es por ello que resulta sumamente relevante el término de integracion y
vinculacion de procesos cuando se analiza una solucion administrativa para una

compainia.

El departamento entonces se conformaba por las diferentes éareas antes
mencionadas y estaba siendo sobrepasado por la carga de trabajo y los tiempos
requeridos en el registro de la informacion; se sabia que, ademas de la necesidad
de una nueva estructura organizacional, la solucion radicaba en automatizar los
procesos de registro a través de un sistema en el cual no se duplicaran las tareas y
se apoyara a la mejora en los flujos de informacion de las distintas areas; se requeria
optimizar el seguimiento y coordinacion en items como Compras, Inventarios,
Negociaciones de Precios, con el objetivo de ofrecer un panorama general y

confiable tanto para clientes y proveedores dentro y fuera de la Republica Mexicana.

La meta no se veia cercana, aungque se tenia una mentalidad ambiciosa, se requeria
de la intervencién de nuevas tecnologias y era inaceptable continuar con el manejo
de distintas aplicaciones las cuales ya no generaban resultados; contdbamos con

informacion de que la Secretaria de Hacienda y Crédito publico y la Secretaria de
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Relaciones Exteriores estarian realizando algunas modificaciones en las
importaciones tales como la facturacion electronica, el registro de facturas de
importacion en el sistema COVE (Comprobante de Valor Electronico) como un
sistema que valida y recibe de manera anticipada la informacion de los documentos
gue comprueben el valor de las mercancias importadas y exportadas y la correcta
visibilidad de los pedimentos en las facturas comerciales, temas que nos alentaron a

guerer ver con una nueva vision la sistematizacion de los procesos.

Todo esto determind un verdadero reto, desde ese momento se optimizo el contacto
con las diferentes areas como contabilidad, sistemas y el operacional con el fin de
generar informacion correcta mediante la observacion del registro de la misma y
empezar a generar reportes, formatos, vinculos para poder ser mas funcional en el
area y que éste marchara de manera mas eficiente, precisa y segura para tener
mayor y mejor contacto con las diferentes Agencias Aduanales, Proveedores,

Autoridades Gubernamentales y Clientes
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CAPITULO Il

DETECCION DE LAS DEFICIENCIAS DEL AREA DE COMPRAS E
IMPORTACIONES

Para LEMA como comercializadora de productos de importacion, el area de compras
e importaciones tiene relevancia, ya que las relaciones con los proveedores es la
punta de inicio para cualquier negocio, mismas relaciones que se van adquiriendo
con el tiempo, cuanto mejor si la empresa tiene lo necesario para dichas relaciones
como, informes confiables y detallados, precios en el mercado, cuentas por pagar
sanas, entre otras que ayudan a Optima toma de decisiones; sin embargo, en sus

inicios no se cuidaban estos aspectos, ya que no existia un control de la informacion.

A la compra se le define de la siguiente manera: adquirir bienes y servicios de
calidad adecuada, en el momento y precio adecuados y del proveedor mas
apropiado. Dentro del concepto de empresa moderna las compras se deben
mantener por un departamento especializado que debe formar parte de la propia

organizacion de la compafia. (Mercado, 1996: p.13).

Leonel Cruz define a las compras desde el punto de vista de la organizacion
cientifica como: “La operacion que se propone suministrar, en las mejores
condiciones posibles, a los distintos sectores de la empresa, los materiales que son
necesarios para alcanzar los objetivos que la administracion de la misma ha
definido”. (Cruz, 1999: p.16).

Para comprar es necesario seleccionar las mejores fuentes de abastecimiento,
mantener cordiales relaciones con los proveedores, preparar Yy aplicar

adecuadamente las especificaciones de los materiales adquiridos, comprar con
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inteligencia, es decir, considerando todos los factores y no Unicamente el precio,
hacer los pedidos a su debido tiempo, entre otras condiciones. (Mercado, 1996: p.5).

No so6lo las compras son las principales actividades del area, otras de las
responsabilidades incluye la logistica internacional, relaciones con transportistas
nacionales y extranjeros, importaciones de mercancias, contacto con Agencias
Aduanales, es decir, implica todo el proceso que se lleva desde la compra del

producto en el extranjero hasta la llegada a los almacenes en México.

2.1 Importancia del area y objetivos a alcanzar

Durante los primeros afios de la compafiia y al ser en esos tiempos una pequefia
empresa, el duefio se encargaba de realizar la compra de todos los materiales. A
medida que esta iba creciendo, se requeria de la participacion de personal
especializado ya que uno de los propositos de compras e importaciones es ayudar a

producir mas utilidades para lo cual se requeria alcanzar ciertos objetivos.

El objetivo basico de la funcion de compras es asegurar la continuidad de suministro
de materias primas, productos sub-contratados, repuestos y reducir el costo final de
los productos terminados. (Mercado, 1996: p.21). En otras palabras, el objetivo es
no sélo obtener las materias primas al precio mas bajo, sino reducir el costo final del
producto, dichos objetivos empezaban a caer en grandes errores por lo que se

empez0 a trabajar en la determinacion de nuevas metas.
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Figura 10. Importancia del departamento de compras
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Fuente: Elaboracién Propia

Los principales objetivos que se establecieron para mejorar en el departamento de

compras e importaciones eran los siguientes:

% Control de inventarios.

% Control de compras.

+ Buscar alternativas de productos sin desproteger a las representadas.
“ Explorar fuentes alternativas de suministro de materiales.

+ Establecer y mantener buenas relaciones con los proveedores.
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% Conseguir la maxima integracion con el departamento de ventas.
+« Formar y desarrollar al personal.

« Mantener un registro de datos eficiente y presentar informes de gestion.

Puede haber diferentes puntos de vista con lo anteriormente expuesto, sin embargo,
dentro de los objetivos que se buscaban especificamente en LEMA para la
formalizacion del area eran los que se consideraban y los principales que se

tomaran en cuenta para adquirir un nuevo sistema de informacion.

2.2 Analisis y determinacion de las deficiencias

La compafiia tenia claro que una correcta administracion de los procesos de compra
puede hacer la diferencia entre el éxito y el fracaso, por lo que en este subcapitulo se
revisaran las deficiencias que impedian que los objetivos planteados al area se
pudieran cumplir, ya que si esta area no es capaz de adquirir de manera eficiente los
materiales que la organizacion necesita para alcanzar los objetivos, tampoco sera

capaz de ofrecer un servicio eficaz y oportuno a los clientes.

Por otro lado, garantizar la eficiencia del proceso de compras generara una reaccion
positiva en cadena que se traduce en ahorros de tiempo, dinero y mejores resultados
en todos los ambitos, asi como también la disminucion de posibles errores, como por
ejemplo, la ausencia de informacién y la falta de comunicacion entre los distintos

departamentos involucrados.

Como resultado de estas deficiencias, se enlistan las principales que impactaron de
manera econOmica al area de compras e importaciones y que impedian el desarrollo

eficaz de la misma:

X Ordenes de compra sin un formato establecido: Se contaba con un formato
en Excel, en el que manualmente se capturaba los datos esenciales y en muchas
ocasiones se incurria en fallas de precios, lo que ocasionaba errores en la

facturacion por parte de los proveedores y en costos.

24



7

X No existian controles ni registro de precios de com pra: Los precios eran
capturados en una base de Excel, se incurria en errores y en ocasiones no eran
aplicados los descuentos proporcionados por los proveedores.

X No se tenia un control de los productos ni de sus ¢ aracteristicas: Solo se
generaban el registro del nombre de los materiales, sin ninguna caracteristica ni
asociacion con el proveedor.

<> Constantes errores en los Términos de Comercio Inte  rnacional : Al
momento de la compra no se sabia con claridad las condiciones de la compra, por lo
gue no se registraba el término comercial, lo que incurria en errores en el momento
de la entrega.

X Imprecisiones en los costos de importacion: Con una tabla en Excel se
capturaban los datos de todos los costos de una compra, en muchas ocasiones no
se consideraban ciertos costos o0 algunos impuestos.

X Desorganizacion en los stocks y faltantes de materi  ales: Se manejaba un
Kardex en tablas de Excel en donde no se controlaban las salidas ni las entradas de
mercancias en los almacenes, ocasionando que existieran numerosos faltantes.

<> Compra de materiales sélo con la intenciébn de repon er stocks de
inventario en almacén: No habia una medicion ni planeacion de la compra.

X Recapturas de informacion en las que se le invertia tiempo excesivo:
Todos los informes, reportes, costos, inventarios, etc., se hacian de manera manual y

en muchas ocasiones solian ser repetitivas o que ocasionaba inversion de tiempo.

X Poco contacto con proveedores, no se les mantenia i  nformados de los
resultados: A las representadas no se les informaba de las compras generadas en

periodos de tiempo, ocasionando una falta de interaccion.
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X Falta de estructura de la compafiia, sin procedimien  tos y sin una vision
clara de crecimiento: La empresa no contaba con informacion fehaciente, ni con
procedimientos estructurados que pudieran servir COmo registros en sus procesos
para comprobar el correcto uso de su informacién; pretender una certificacion era
inalcanzable.

Ademas, la compafiia se administraba con el uso de herramientas de informacion
para sus operaciones tales como Access y Excel, las cuales también mostraban

deficiencias en su practica.
2.3 Herramientas de compras

En todas las operaciones de la compafiia se abordé el sistema de administracion con
las que se contaba en ese momento, un procesador de bases de datos de Access
de Microsoft, este sistema se componia originalmente del médulo de inventarios,
compras y facturacion, el cual lo volvia un sistema muy limitado que permitia generar
s6lo una parte de la informacidon que terminaba siendo muy complicada de
homogenizar con el resto de la informacion que se generaba en Excel (Microsoft) y
en el caso del area contable, esta herramienta de Access era inexistente ya que

dicha area usaban otro sistema conocido como COI (Aspel) y el tradicional Excel.

Especificamente en el area, la informacién que se manejaba solo correspondia a
archivos propios de la misma, ya que, aunque muchos de los resultados no se
compartian por cuestiones de “seguridad contable”, no se podia comparar, esto
provocaba diferencias en los resultados y por consecuencia errores en la operacion.

Como el sistema era tan fragmentado, se necesitaba que se integrara la informacion
de todas las areas de la empresa y que pudiera cubrir las necesidades de cada
departamento de manera total, motivo por el cual se solicitd6 a los programadores,
quienes habian desarrollado el sistema Access, que mejoraran los modulos de
compras y contabilidad, quienes también tenian un interés por la integracion de la
informacion y fueron agregados a los siguientes modulos: Cuentas por Pagar y

Costos de Importacion.
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Se desarrollaron rapidamente (o simplemente se agregaron) los tres modulos al
sistema con el que ya se tenia trabajando operativamente. Dia a dia se iba
observando el comportamiento y corrigiendo lo necesario, sin embargo las
incidencias eran constantes y graves, lo cual denotaba claramente que contabamos
con un sistema endeble y con deficiencias en su estructura, lo que lo convertia en

una herramienta poco confiable.

Aunado a esta situacién, el médulo de costos de importacion no habia sido integrado
al de inventarios, de tal manera que no se incluia el valor que se determinaba a los
productos correspondientes, lo que comprobaba una falta de planeacion y de
conocimiento teérico de parte de los desarrolladores.

Figura 11. Menu principal Access

¥ Microsoft Access - [FMOOO-MENU PRINCIPAL : Formulario]

NEGOCTIACIONES INTERNACIONALES LEMA, S.A. DE C.V.

SISTEMA DE COMPRA

MENU PRINCIPAL
Recepciones [l PEDIMENTOS

Transacciones Ordenes R“':'::'o.n Ide PEDIMENTOS Ordenes
S pedientes
Proveedores Detalle de PRODUCTOS
pedimentos COMPRADOS

Departamentos Reporte de
pedimentos
pedimentos

Fuente: Procedimiento de uso del Sistema CTI ACCESS LEMA 2006
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2.3.1 Access

Access es el desarrollo de una base de datos con tablas relacionadas en el
procesador de Microsoft Office, la posicion que ocupaba dicha tecnologia (software)
con relacion a lo que se encontraba en el mercado para desempefar las mismas
funciones era en su momento eficaz, sin embargo, con el desarrollo de la empresa y

con los objetivos previamente planteados al area, lo hacia cada vez menos funcional.

Este desarrollo databa del afio 2002 en el que fue implementado por la empresa
consultora de ACCESS CTI con nombre fisico de José Luis Lyescas Yy durante
mucho tiempo no se habia actualizado dicho software, Unicamente para corregir

imprecisiones o problemas de funcionamiento.

Este sistema solo contaba con tres modulos inicialmente, los cuales eran Inventarios,
Compras y Facturacion lo que lo volvia esencialmente un kardex de inventarios,
valuado a precios de compra; desde el inicio era un sistema insuficiente, aunado a
las diversas deficiencias que presentaba, mismas que enunciaremos mas adelante;
el volumen de informacién crecia al ritmo de los negocios de la empresa, por lo tanto,

reclamaba un sistema eficiente y confiable.

Una de las pantallas de Access era la de ordenes de compra, en donde se
registraban manualmente algunos de los datos como: producto, precios unitarios, no
tenia ninguna relacion con los inventarios, su funcién era béasica y solo servia para el

registrar la compra.
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Figura 12: Ordenas da coonga Micrasaft Acness oo
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Fuente: Procedimiento de uso del Sistema CTI ACCESS LEMA 2006

Las deficiencias principales de este sistema fueron las siguientes:

X No era un sistema integral : Este sistema se iba conformando a manera de
rompecabezas, al ser unido tenia bastantes espacios en blanco y por cada mdédulo
gue necesitabamos el costo se iba incrementando considerablemente, ademas de
gue no existian las pantallas basicas necesarias, menos aun las funcionalidades y
herramientas para facilitar su uso y administracion.

X Era inestable : Al ser copia de un modelo que se tenia en otra empresa del

ramo industrial y no comercial como la nuestra, no siempre mostraba la informacién o

lo hacia de manera err6nea e incluso, imprecisa; era un riesgo considerable el
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trabajar con este sistema debido a que se llegaba a perder y mezclar informacion,
hecho que ni los desarrolladores podian entender.

X Era inseguro : Estaba muy expuesto a la manipulacion por parte de los
usuarios, se podia llegar a través de cualquier pantalla a las tablas y los campos
relacionados con los que funcionaba el sistema, no existia una real administracion de

candados o permisos de usuarios.

<> No tenia capacidad de escalabilidad y evolucién : Este sistema en si era
muy lento, la plataforma y su estructura no le permitia ser rapido y con el incremento
en los volumenes de informacion se hubiese sobre saturado y su rendimiento
siempre hubiera sido malo. Ademas, la funcionalidad del sistema estaba siempre
supeditada a los cambios y modificaciones que se realizaban reduciendo y

complicando el campo de accion para los desarrolladores.

X Lento: La plataforma en que habia sido creada no le favorecia para tener un

rendimiento adecuado.

X Falta de interés y vision de los desarrolladores  : El problema mas relevante
con este sistema fue que las personas que lo crearon y que se encargaban de
mantenerlo funcionando adecuadamente, estaban desinteresada en seguir

manteniéndolo, lo cual indicaba que no habia futuro alguno.

Ademas de esta herramienta, LEMA manejaba tablas contables y de calculo para el

andlisis de datos llamada Excel.

2.3.2 Excel

Sin duda, una de las herramientas mas usadas en las empresas y especialmente en
pequefas y medianas, como era el caso de Negociaciones Internacionales LEMA, es

el Excel, extraordinaria para su uso previsto como la realizacion de calculos
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numeéricos en filas y columnas y la visualizacion de datos o de resultados con

recursos graficos muy eficaces.

Sigue siendo una herramienta muy importante ya que en este programa se generan
algunas bases de datos manuales, 6rdenes de compra, reportes, inventarios, analisis
de datos, agendas de clientes/proveedores, todo tipo de base de datos, ademas se
crearon tablas y/o graficos estéticos o dindmicos, hasta macros. Es una herramienta
muy completa que, con su correcta utilizacion, resolvia gran parte de los problemas

de la empresa, en la toma de decisiones.

No obstante, Excel presentaba algunos problemas para la compaiiia, ya que no es
una base de datos: los valores pueden introducirse sin que exista una estructura
definida o exacta y puede ser manipulable. Las celdas y los rangos pueden tener un
nombre, pero los datos no hacen referencia a ellos de manera formal, mas alla de la

fila y la columna.

Por el contrario, el hecho de que la informacion de un documento de Excel sea
entendida por una persona, no implica que los datos puedan ser procesados en un
entorno digital, pues el lector humano es capaz de resolver muchas deficiencias,
reparar incoherencias y completar los vacios de informacién, pero un proyecto de
comercializacion, donde intervienen numerosos agentes y con cientos de productos y
clientes, requiere un sistema de informacion real en el que las computadoras puedan

interactuar con independencia de los operadores.

Un ejemplo son las tablas donde se captura la informacion de la empresa, tal es el
caso de los costos de las importacidon, en donde se capturaban los precios y costos
de los materiales que se importaban, podria ser significativa, sin embargo, existian
errores en las capturas y al momento de cotizar al cliente, se incurria en errores
como cotizaciones por debajo del costo, fechas inexactas de importacion, términos

de negociaciones con proveedores incorrectas, etc.
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Figura 13. Tabla de costos de importacion Excel.
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Referencia: Documento LEMA de su area operativa/Precios y costos/Importacion América.

Considerando esto, podemos resumir las siguientes deficiencias de Excel en la
operatividad de LEMA en su area de compras:

X Tiempo de captura excesiva: El tiempo de captura de reportes implicaba
horas laborales, mismas que podian ser ocupadas en otras actividades y por tal

motivo la informacion no se tenia a tiempo.

X Desconocimiento del software:  Es verdad que la mayoria de los empleados
saben usar Excel, sin embargo, el funcionamiento de este no se explotaba al maximo

ya que los conocimientos de su manejo eran basicos.

X Errores de informacion: Al ser un documento que se generaba con la
captura, la posibilidad de error era mayor.

X La dificultad de la interpretacion: Muchos documentos de Excel eran
disefiados para facilitar la lectura humana y la impresion en papel, no para analizar

los datos, sin embargo, en la era digital ya no son necesarias las definiciones
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resumidas o simplificadas, el tamafio de la informacién no es importante, siempre

gue sea facil filtrar los datos que se necesitan en cada momento.

2.4 Impacto econdmico de las deficiencias

La compafiia en los afios 2003 al 2008 no reflejaba crecimiento, se mantenia
constante y sin ningln cambio, por lo que el impacto econémico que se generaba al
usar las herramientas de compras antes mencionadas era evidente al no manifestar

ningun crecimiento real en sus ventas, tal como se muestra en la siguiente grafica.

ANO VENTAS USD
2003 $4,395,895.32
2004 $4,634,890.44
2005 $4,395,420.18
2006 $4,998,418.22
2007 $3,998,914.91
2008 $5,598,324.12

Gréfica 2. Ventas anuales en USD 2003-2008

VENTAS ANUALES EN USD 2003-2008
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Fuente: Elaboracion propia en base a las ventas registradas del 2003-2008
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Fue debido a todas estas deficiencias encontradas que se previo un displicente
futuro de la compaifia, el cual ya se hacia presente para la continuidad del trabajo y
el desarrollo de la empresa, por lo que se empezd a valorar la opcién de un nuevo
ERP que, en primer lugar, ayudara a eliminar los problemas existentes, y en segundo
lugar, se implementaran nuevos desarrollos que aportaran innovaciones para el

desarrollo de la empresa.

2.5 La necesidad de un nuevo ERP

Al realizar la evaluacion de las deficiencias generales, las cuales cada vez
generaban costos, se decidié buscar un nuevo sistema que permitiera conseguir los
objetivos que se perseguian en ese momento y no sélo para un area en especifico,

sino para integrar todos los departamentos que involucraban a la empresa.

Tras esta determinacion, se cotizaron alternativas para la adquisicion de un sistema,
entre los cuales se encontraban soluciones pequefias similares a la que teniamos en
Access, asi como softwares conocidos como ASPEL o Contpaq y también mas
prestigiados como Oracle y SAP; fue entonces que el ingeniero Fernando Saucedo
Duenfas, director general de la compafiia, decidié sobre la inversiébn que se debia
realizar para contar con un sistema realmente confiable y eficiente, el cual cubriera

con todas la necesidades de la empresa

Se organiz6 una junta ante la direccion de la empresa para exponer la situacion y la
inviabilidad de seguir trabajando bajo dichos esquemas. Se propuso, mediante la
gréfica que se muestra en esta seccion, otras opciones que debian ser consideradas
para el manejo de la informacion de la empresa, ya que no solo el area de compras
presentaba problemas, sino todas las areas: contabilidad, finanzas, cuentas por

cobrar, servicio y atencion a clientes, almacenes y ventas.
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De entre las ofertas que hay actualmente en el mercado solo se consideraron tres:
SAP B1, ASPEL y SYSBASIC. Se analizaron en un estudio realizado por el area

contable las siguientes funcionalidades:

-Calidad y prestigio.
-Escalabilidad.

-Flexibilidad en integracién de procesos.

-Cobertura de areas operativas.
-Integridad de los datos.
-Costo de la inversion.

-Calificacion promedio.

Figura 14. Tabla de costo en USD de inversién de 3 ERP para 12  usuarios
SAP B1 ASPEL SYSBASIC
LICENCIA S 41,644.44 | S  34,758.00 | $ 56,300.00
ACTUALIZACION N/A S 6,620.00 | $ 4,400.00
SUSCRIPCION MENSUAL N/A S 1,721.00 N/A
TOTAL $ 41,644.44 | $  43,099.00 | $ 60,700.00

Fuente: Elaboracién propia con datos area contable LEMA.

Los resultados de estas medidas se explican en el siguiente diagrama que muestra la

comparativa de las distintas soluciones bajo criterios generales. Practicamente la

totalidad de las soluciones coinciden en las caracteristicas analizadas para empresas

PYMES, mismas que se tuvieron que considerar para la seleccién del ERP.
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Figura 15. Comparativo de tres diferentes ERP
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Fuente: Area contable LEMA.

El ERP seleccionado para ser implantado en Negociaciones Internacionales LEMA,
fue el SAP Business One, el cual resultd ser una muy buena opcién por los
estandares de calidad con los que ha sido creado, el gran desarrollo de su estructura

y la tecnologia con que trabaja.

Otro factor de decision fue escalabilidad, ya que la aplicacibn no se quedara
pequefa: si la empresa crece, el ERP se adaptara a ese crecimiento.
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2.6 Costo-beneficio de adquirir el ERP-SAP B1

Los métodos posibles que permiten evaluar la inversion del SAP B1 demandan un
calculo de los beneficios, sus costos totales de implementacién y su relacion costo-
beneficio. Es por esta razén que en este subcapitulo se revisaran estos puntos para

después analizar qué tan acertada fue esta inversion en la compafia.

El costo por la adquisicion del SAP Bl fue de 41,644.44 USD mediante un
financiamiento de 36 meses de 1,156.79 USD, es decir, un costo anual de 13,881.48

USD, los cuales incluyeron:

+« 12 semanas de consultoria.

+ 12 usuarios.

% Capacitacion y Consultoria incluida.

+ Entrenamiento en las oficinas.

+» Incluye Software, Licencias, Andlisis, Instalacién, Configuracion, Capacitacion
y Soporte.

+ Proyecto personalizado de acuerdo las necesidades de la empresa LEMA.
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Figura 16. Pagaré costo SAP
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Fuente: Area contable LEMA

Los costos totales generados para la implementacion del proceso son los siguientes:
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Figura 17. Costos totales en USD para la implementacién del SA

COSTOS DE LAIMPLEMENTACION DEL SAP B1

LICENCIAS $ 41,644.44
12 COMPUTADORAS $ 9,730.00
1 SERVIDOR $ 1,800.00
3 IMPRESORAS $ 2,800.00
SOFTWARE $ 3,000.00

OTAL $ 58,974.44

Fuente: Elaboracién propia con datos area contable LEMA

Para poder calcular el costo-beneficio se usaré la siguiente férmula de rentabilidad,

gue es la cantidad de dinero que se obtendra por la implementacion del ERP.

La sumatoria de los beneficios

X 100
Sumatoria de Costos del proceso de implementacion
Figura 18. Calculo costo-beneficio
COSTOS USD BENEFICIOS USD
Licencias SAP B1 Control de stocks e
por aiio $ 41,644 44 |inventarios $ 10,000.00
Incremento de la
12 computadoras $ 9,730.00 |utilidad real 15% $ 17,363.99
Reduccion de
Servidor $ 1,800.00 |incidencias $ 2500.00
Reduccion tareas
3 impresoras $ 2,800.00 |extrasistema $ 2,800.00
Software $ 3,000.00 |Reduccion tiempos | $ 5,000.00
TOTAL INVERSION | $ 58,974.44| TOTAL BENEFICIOS | $ 37,663.99
ANO COSTOS BENEFICIOS RDI
1 $3121148 | $ 3766399 [ $ 645251
2 $1388148 | $ 3766399 | $ 2378251
3 $1388148 | $ 3766399 | $ 2378251
4 $ - $ 37,66399 | $§ 37,663.99
$58,974.44 $ 91,681.52

Fuente: Elaboracion propia
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En la figura anterior se observa que si los beneficios son correctos, el retorno de la
inversion sera cubierta en su totalidad hasta el cuarto afio, es decir, a partir del 2012,

usando la férmula observamos lo siguiente:

58,974.44 USD / 91,681.52 USD x 100 = 155.45 %

Esto quiere decir que la inversion se vera recuperable hasta el cuarto afio de su
implementacion, en promedio al 155.45 % y de mantener los beneficios, cada afo

sera favorable para la compafiia.

También se consideré el historial de la utilidad de la compafia en el periodo del
2005 al 2007, menos los costos fijos: ndminas, rentas, impuestos, entre otros, los
cuales se reportaron de la siguiente manera:

Figura 19. Utilidad en USD de LEMA del 2005 al 2007

UTILIDAD COSTOS FIJOS |UTILIDAD REAL
2005 | $ 819,302.00 | $ 72432500 | $ 94,977.00
2006 | S 72541500 [ $§ 62242200 |$  102,993.00
2007 | $ 799,412.00 [ $§ 74932500 | $ 50,087.00

Fuente: Elaboracién propia con datos &rea contable LEMA

Tomando en cuenta los datos anteriores se considerd que el invertir en el ERP SAP
B1 genera grandes beneficios y que los costos no afectaran para el desarrollo de la
compafia, a pesar de cubrirse un costo mantenimiento anual del 8%, es decir,
alrededor de 3,300 USD.

Al haber definido lo anterior, se puntualizé la atencidn al sistema para que se pudiera
integrar a los diferentes departamentos; en el caso del area de compras e
importaciones, que fuese una herramienta necesaria para el funcionamiento de la
misma y que se realizaran las adecuaciones necesarias, tanto al sistema como a los

procesos administrativos que se ejecutaban en la compafia; sin embargo,
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dificilmente un sistema se podra ajustar totalmente a las necesidades de una
empresa, ya que muchas veces las empresas tienen controles propios, por lo que
debe existir una flexibilidad de ambas partes, siempre orientada a funcionar bajo las
mejores practicas posibles.

Asi es como se abordara uno de los temas méas importantes de este trabajo, una vez
revisadas las deficiencias y los problemas a los que comunmente se enfrenta un area
tan compleja como compras, y en la necesidad de la adopcion e integracion de un
sistema de administracion, tenemos el antecedente y punto de partida para evitar
gue se repitan, por lo cual, en los siguientes capitulos se determina qué tan aceptada
fue la eleccion que se hizo del ERP y el desarrollo del Modulo de Compras en la

empresa para la optimizacion de las relaciones comerciales.
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CAPITULO 1l

MODULO DE COMPRAS DEL ERP SAP BUSINESS ONE

Los ERP son la columna vertebral de los sistemas de informacion de la mayoria de
las empresas, ésta conserva transacciones y proceso de los datos histéricos y
actuales para iniciar y vigilar el desempefo. Durante la década de 1990, muchas
empresas comenzaron a remplazar los sistemas heredados con sistemas ERP,
diseflados como modulos de transacciones integrados con una base de datos comun
y uniforme. (Browersox, Closs y Cooper, 2007: p.101).

Definimos ERP (Enterprise Resource Planning o Sistema de Planificacion de
Recursos Empresariales) como un sistema de planificacion de los recursos y la
gestion de la informacion que, de una forma estructurada, satisface la demanda de
necesidades de la gestion empresarial. Se trata de un programa de Software
integrado que permite a las empresas evaluar, controlar y gestionar mas facilmente

su negocio en todos los ambitos. (Mufiiz, 2004: p.27).

La implementacion del SAP Business One se realizé por la empresa Hewlett-Packard
Operations México, S. de R.L. de C.V. y con la coordinacién de la empresa AVANTIS
(Avant Information System), esta fue larga y en ocasiones compleja, ya que implico
redisefiar los esquemas de trabajo; fue de alto riesgo, debido a que envolvié todas
las areas al contemplar los altos costos en equipos, empezar con la definicion de
areas, inversion de tiempo, ademas de organizar la informacién que cada area

creaba y ocupaba.

Durante el 2008 existieron cambios organizacionales debido a la carga de trabajo y a
la vision de la empresa que estaba teniendo un crecimiento importante, fue necesario

determinar las actividades y responsabilidades reales para cada departamento, asi
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como la implementacién del nuevo sistema. Se tuvieron que reorganizar las areas,
por lo que se contratd nuevo personal para ocupar las nuevas areas que quedaron
como: Area de Servicio al Cliente, Area de Cuentas por cobrar, Area de Almacén y

Area de Compras.

Al tomar el cargo de Jefe de Compras, se trabajo con la informacion con la que se

contaba y esta misma cargarla al nuevo sistema, que en el caso de compras era:

*

Inventarios.

(4

.0

Catélogo de proveedores.

L)

*

Cuentas por pagar.

(4

*
0.0

Precios.

Se tenia que respaldar con la informacién que poseiamos bajo propios y diversos
controles, lo cual no garantizaba que fuesen totalmente correctos, sin embargo,
sirvieron de base, pues la informacién generada por el departamento de contabilidad
era rezagada. Al comenzar a trabajar con un sistema de esta envergadura, se
invirtieron los papeles, la deficiencia venia de nuestra informacion y estructura
administrativa, lo que provoco que se iniciaran los trabajos de manera deficiente en

el sistema.

3.1 Aspectos generales del SAP Business One

SAP Business One es un software de administracion empresarial de SAP, accesible
y facil de usar, desarrollado especificamente para optimizar las operaciones de las
PYyMES. SAP Business One permite controlar funciones criticas en areas de
finanzas, distribucién, compras, ventas, gestion de relaciones con clientes (CRM),
manufactura, planeacion de recursos empresariales (ERP), entre otras, todo ello
dentro de un sistema administrativo integrado. (Recuperado de

http://www.bexap.com/sap.business-one.html).

43



Figura 20. Logo SAP Business One
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Fuente: http://www.bexap.com/sap business one.html

El objetivo de implantar un ERP no es simplemente modernizar los sistemas de
trabajo y reducir los costos, sino que las prioridades estan cambiando hacia nuevos
proyectos que extienden la implementacion del ERP mas alla, con el fin de mejorar
las ventas, el servicio a clientes y la planificacion comercial. Se debe extender el
sistema ERP en las diferentes formas que ayuden a la empresa a diferenciarse

ventajosamente de sus competidores. (Mufiiz, 2004: p.23).

Con la implementacion en LEMA se percibe una mejoria en la productividad y lo que
se busca es que adquiriera el control total de las operaciones mas importantes de la
compafia y que de forma sencilla se pueda acceder a la informacion de la empresa
completa, actualizada y al minuto para poder responder a los proveedores con mayor

eficacia y hacer crecer el negocio de forma redituable y sostenible.

Este software tiene una aplicacion realmente amigable, de manejo sencillo y
eficiente, tiene funciones de conexién entre moédulos, que permite con un solo clic
acceder desde una pantalla a otra, de un documento a otro, realizar busquedas
rapidas o personalizar el menua principal, con esto se busca satisfacer las diferentes
necesidades de informacion de la empresa para conseguir que los distintos

responsables puedan tomar decisiones y controlar el cumplimiento de objetivos.



Figura 21. Menu principal SAP B1
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Fuente: SAP B1 LEMA

La aplicacion del SAP Business One dentro de la empresa permite integrar todas las
funciones empresariales basicas de la totalidad de la empresa (incluyendo la gestién
financiera, ventas, gestion de relaciones con clientes, gestién de inventarios y las
operaciones); a diferencia de muchas otras soluciones para empresas pequefias
disponibles actualmente en el mercado, esta es una sola aplicacion que elimina la

necesidad de instalaciones separadas y la compleja integracion de varios modulos.
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Los objetivos que la empresa busca de manera general al adquirir este nuevo ERP

son los siguientes:

+«+ Organizacion, integracion y control de la operacion, y administracion de la

empresa.

« Se planea iniciar una certificacion y este sistema ayudaria a definir la base
para dirigir la empresa a un 1ISO:9001-2015.

+ Permita tomar mejores decisiones basadas en informacion en tiempo real.

3.1.1 Procesos especificos que cubre el SAP

Para cubrir los objetivos que se buscaban al adquirir un nuevo software, era
necesario analizar de manera puntual los procesos especificos con los que contaba,

esto para poder tener una clara vision de las herramientas que ofrecia.

A continuacién se enumeran y explican los procesos para su facil comprension:

1. Gestion Financiera: Aqui se puede automatizar, integrar y gestionar todos los
procesos financieros y contables.

2. Gestidon de almacenaje y produccién : Se pueden gestionar los inventarios
en multiples bodegas, se hace un seguimiento a los movimientos del
inventario y gestion de las 6rdenes de produccion sobre la base de la
planeacion de requisitos materiales.

3. Gestion de Compras: Automatiza el proceso de aprovisionamiento por
completo, desde el pedido hasta el pago de la factura del proveedor.

4. Gestion de ventas: Se puede crear planes financieros y comerciales a nivel
corporativo, basandose en la demanda anticipada, tomar las decisiones de
aprovisionamiento Optimas, perfeccionar la gestion de compras y de contratos,

mejorar las ventas y el servicio
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5. Gestion de relaciones con los clientes: Incrementa la rentabilidad por
cliente y aumenta la satisfaccion de estos con una gestion efectiva de las
ventas y el servicio post-venta.

6. Gestion de Cartera: Mantiene un cercano seguimiento a la rotacion efectiva
de la cartera de clientes.

7. Gestibn de reportes : Se pueden tomar decisiones sobre la base de
informacion inmediata y completa con base en reportes completos y en tiempo

real. (Recuperado de http://tec-arm.com.mx/soluciones/para-pequenas-y-

medianas-empresas/sap-business-one-el-mejor-erp-para-pymes-en-cualquier-

industria.htm).

Como se ha puntualizado, el ser una empresa mediana implica diversificar el
conocimiento de las distintas areas, lo mismo ocurre con los médulos del SAP, la
informacion que ahi se genera no soOlo corresponde a una sola area, al ser
informacion de la empresa se cuenta con acceso general. Compras trabaja con otros
modulos a la par, sin embargo, para el desarrollo de este trabajo s6lo se expone el

modulo de compras.

3.2 Modulo de compras

Es en esta seccion donde se aborda uno de los temas fundamentales en este
trabajo: el Modulo de Compras, el cual se desarroll6 conjuntamente con el area de
sistemas, esto para poder integrarlo y adecuarlo a los objetivos y necesidades que

esta area en especifico requeria.

Este Modulo permite realizar las transacciones o documentos relacionados con las
compras de la empresa tales como solicitudes de servicio, entradas de mercancia o
gestion de precios adicionales derivados de una importacion de mercancia a través

de la aduana. (Recuperado de: http://www.codejobs.biz/es/blog/2013/08/23/l0s-

modulos-de-sap-business-one#sthash.OfnxKY1m.dpbs).

47



Permite describir los documentos y funciones que se utilizan en el proceso de
compras Yy realiza el seguimiento de las modificaciones en el inventario durante el

proceso de compras.

Ademas, orienta todo el proceso logistico, desde los pedidos hasta la gestion de las
facturas de proveedores y entrega de material, por lo que es posible crear diferentes
reportes para analizar informacién, por ejemplo, analisis del volumen de compras,
informacion sobre determinacion de precios, antigiiedad de saldos de proveedores,

entre otros.

Mucha de esta informacion se obtiene a base de la inclusion de los siguientes

documentos de compras que vienen en el mismo modulo:

+ Ofertas de compras.

+» Pedido.

+» Pedido de entrada de mercancias.
+¢ Devolucién de mercancias.

+ Factura de anticipo de proveedores.
+ Factura de proveedores.

+« Nota de crédito proveedores.

+ Factura reserva de proveedores.

¢ Precios de entrega.

Una de las principales caracteristicas del sistema es que un documento de compras
puede basarse en otro y asi copiar todos los datos relevantes en el nuevo
documento, por ejemplo, se comienza con el pedido y el pedido de entrada de
mercancias se basa en ese pedido; se procede con la factura de proveedores y ésta
se basa en el pedido de entrada de mercancias, es decir, que la informacion que se
genera desde un inicio se va ligando para tener continuidad y asi cumplir con el flujo

de informacion.
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En términos generales, el médulo cumplia con todas las necesidades. El proceso de
incluir un nuevo sistema en cualquier empresa no es sencillo es a base de su uso
como se van conociendo las funciones, es por esto que para su integracion a la

empresa requirieron ciertas acciones.

3.3 Panorama general de su Implementacion

La implementacion se define como la realizacion fisica de la base de datos o del
diseiio de las aplicaciones. (Connolly y Begg, 2005: p.277). El SAP Business One se
inicié en el mes de noviembre del 2008, con lo que se buscaba que la entrada en

operacién fuese a partir del periodo 2009 incluyendo el Médulo de Compras.

Una implementacién sera mas complicada a medida que el conjunto de gente que
esta involucrada no esté convencida de que la labor que desempefia resultara en un
beneficio comun, mientras menos habilidad tengan afectard en el avance del
proyecto, la disposicion al trabajar en equipo debe estar presente en todo momento
para lograr los objetivos. (Connolly y Begg, 2005: p.281).

Antes de que LEMA iniciara el proyecto, fue importante considerar lo siguiente:

1) Definir Usuarios “expertos” , es decir, gente que tiene conocimiento a

profundidad de los procesos de su area. (Asesores de la empresa AVANTI-SAP).

2) Definir Jefes de mddulo , cuyo cargo les permite tomar decisiones en relacion
con cambios en los procesos de un departamento. (Jefes de cada area, cargo que

actualmente desempefio en el moédulo de compras).
3) Compra de equipo adecuado, para poder funcionar, esto implica servidores

poderosos y buenas estaciones de trabajo, mismos que se instalaron en un area

especial.
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4) Mantenimiento , El sistema requiere mantenimiento y es necesario personal
capacitado para este fin, de lo contrario, se corre el riesgo de detener la operacion

por tiempo prolongado.

5) Integrar otras tecnologias , comprar licencias de Microsoft Office, actualizacion

de lenguajes de computo como HTML, misma que se asigno al area de sistemas.

Sin embargo, el proceso de implementacion fue cada vez mas complicado debido a
gue el conjunto de gente que participaba no estaba convencida de que la labor que
desempefia, resultaria en un beneficio comuin, mientras menos habilidad tengan y su

rechazo al trabajar en equipo, mas complicado seria el cumplimiento de los objetivos.

Resaltar el concepto de “trabajo en equipo” fue primordial. Los departamentos de la
empresa antes del SAP tendian a ser autonomos y por ende, celosos de su
informacion, sin embargo, la vision del ERP, de ver a una empresa como una serie
de procesos que comparten recursos, hace necesaria la participacion grupal y la
buena comunicacién interdepartamental, esto tuvo que ser esencial para iniciar con

la implementacion del programa.

Se han dado casos de empresas que han desaparecido ya que no han soportado el
cambio de un sistema a otro, es por esto que para LEMA la implementacion del SAP
se tenia que realizar con mucha reserva, teniendo mucha comunicacién con todas la
areas, capacitar al personal, crear formatos o procedimientos para llevar a cabo

dicha implementacion.
Para poder entender como este ERP inicia dentro de la compaiia, expondré en

términos generales su implementacion, abordando el plan de trabajo que se

desarrollé para que entrara en vigor sin afectar las operaciones de la compafiia.
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3.3.1. Plan de trabajo y la metodologia

Los consultores trabajaron en disefiar la metodologia que usarian para realizar la
implementacion del ERP, esto considerando que no podian interrumpir al cien por

ciento las actividades diarias de la empresa.

Las fases del desarrollo iniciaron a partir del 01 de diciembre de 2008 para entrar en

operacion el 02 de mayo de 2009 abarcando los siguientes puntos:

X

Preparacion del modelo.

*,

0.0

Definicion de procesos.

X

Instalacion.

*,

0.0

Arranque de operacion.

El desglose de esta metodologia se puede apreciar en Plan de trabajo para la

implementacion del SAP B1. (Ver anexo 1).

Para el cumplimiento de la implementacién se estructuraron algunas areas mediante
la departametalizacion, asi como la capacitacién al personal para conocer los

modulos y la realizacion de los instructivos.

3.3.2 Departamentalizacion

Inicioé con una fase de organizacioén, para la cual es necesario subdividir a la empresa
en departamentos y estos departamentos en puestos con el objetivo de definir

correctamente las funciones de cada integrante y su interrelacion.

La departamentalizacion es agrupar actividades relacionadas con cada éarea de
trabajo de forma que se permita la especializacion de los responsables y se lleve a
cabo una division de funciones segun la actividad de cada empresa y la forma en

gue mejor convenga la atencién de su produccion, mercadeo de sus productos y
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administracion de sus finanzas y sus recursos humamos. (Herndndez y Rodriguez,
2011: p.193).

Esto represento uno de los retos mas grandes durante la implementacion de SAP, ya
gue no se disponia de una clara ni bien definida estructura organizacional. Era
necesario realizar una definicion de puestos, debido a que el personal que
conformaba el area administrativa no conocia exactamente cuales eran las
actividades que debia cumplir y, por lo tanto, no se tenia un procedimiento
administrativo bien establecido, la empresa  estaba  diseccionada
administrativamente. Por una parte, esto representaba una ventaja al tener un amplio
campo de accidn para la realizacion de las actividades, sin restriccion alguna, pero
mas alld de esto, era un inconveniente ya que no existia una guia sobre como se
tendrian que integrar los diferentes departamentos de Negociaciones Internacionales
LEMA, en especial los departamentos que conformaban Servicio a Clientes, entre

ellos el &area de compras e importaciones.

Por las caracteristicas de la empresa, se requeria cumplir con ciertas obligaciones y
dar solucion a problemas que atafien indirectamente las actividades de cada area o
hasta algunas que no tenian relacion. Esto volvia confuso poder definir el
departamento, area de trabajo especifica o bien, las actividades en conjunto de
ciertos empleados bajo un contacto adecuado, por lo que fue necesario comenzar a

formalizar la departamentalizacion de la empresa.

Al ser una empresa comercializadora se opt6 por dividir las actividades con base en

los siguientes departamentos operativamente.

« Compras e Importaciones: Generacion de ordenes, registro de facturas de
proveedores y notas de crédito.
% Atencion a Clientes: Facturacion, mantenimiento de datos maestros del socio

de Negocio.
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« Cuentas por Cobrar: Depdsito de clientes, depésitos no identificados,
traspasos entre cuentas.

+ Contabilidad: Pago a proveedores, registro de gastos de operacion, registro de
comisiones, némina.

« Almacén: Control de existencias en inventarios, mantenimiento de Datos
maestros del articulo.

Asi, con base en la determinacion de los departamentos anteriores y para lograr una
correcta determinacion de los procesos, se crean los diagramas de flujo de
informacion bajo los cuales debia cumplirse la ejecucion de los procesos dentro de la

empresa.
En el siguiente esquema se muestra el diagrama de flujo, compras en el centro, de

ahi el proceso que se debe de seguir y la relacion que tiene con almaceén,

proveedores y contabilidad.
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Figura 22. Flujo de compras
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Fuente: Archivos contables LEMA 2009

3.3.3 Capacitacion

Siempre, en un proceso de implementacién y desarrollo, la capacitacion implica una
ardua tarea que se acentla inversamente con la preparacion profesional y actitud del

personal al que se debe capacitar. El que se cuente con personal capacitado o con
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experiencia con el manejo de sistemas de esta indole puede marcar la diferencia
entre una implementacion facil y eficiente o todo lo contario, pero el factor méas
importante recae sobre la persona a quien se le asigna el proyecto, ya que el delegar
esta responsabilidad sobre una persona que no cumpla con los conocimientos y
preparacion necesaria para afrontarla, puede llevar a que se tenga que invertir
mucho mas tiempo y recursos de los previstos o, en el peor de los casos, a que el

proyecto no se concrete y la inversion sea infructuosa.

Entre otros beneficios que se generan para la empresa, existe uno que se refleja
directamente en el usuario y es la generacion de mas tiempo libre, lo que mejorar su
desempefio y también, en gran medida, su calidad de vida; sin embargo, a pesar de
gue la implementacién de un ERP brinda estos beneficios, los usuarios se oponen,
reniegan o sienten una gran incertidumbre ya que consideran que al mejorar sus

procesos laborales serdn menos requeridos por la empresa.

Existen empresas de consultoria que saben y manejan estrategias de actualizacion y
capacitacion para empresas a las que brindan sus servicios con el objetivo de que el
usuario final aproveche al maximo su ERP y otras cosas, para que los usuarios no

cometan errores o generen problemas en la interaccion con el sistema en si

Para la capacitacion de los usuarios de compras se aprobaron varios métodos:

*
0.0

Capacitacion en grupo.

0

Capacitacioén individual por modulo.

.0

Entrega de material para capacitacion de forma autodidacta.

L)

°

Capacitacion individual por actividad.

.0

Instructivo de uso del sistema y criterios generales por actividad.

L)

La capacitacion mas efectiva fue la que se impartia de forma individual con base en
cada una de las actividades que se realizaban, ya que no se tenian bien definidos los

procedimientos a seguir para cada uno de los procesos que se realizaban en la
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compafia. Esto fue funcional y necesario, aunque implicaba una mayor demanda de
tiempo en atender cada una de las dudas de los usuarios, de esta forma se podia ir
revisando el desempefio tanto del usuario como del sistema y el de los

procedimientos con los que se llevaban a cabo las actividades.

3.3.4 Creacion de Instructivos para el Médulo de Co  mpras

Tras definir adecuada y razonablemente los procedimientos administrativos bajo los
cuales se realizarian cada una de las actividades, superado el inconveniente de tener
gue realizar correcciones continuamente, se generaron los instructivos

administrativos para el area de compras, mismos que se describen a continuacion:

¢ Registros de entradas de mercancia por compra: Creado para asegurar que
se registre correctamente en el sistema SAP Bl el ingreso de los productos
generados por compras nacionales o de importacion al inventario de la
empresa. (Ver anexo 2).

+ Registros de costos de importacion: Creado para asegurar que se determine
correctamente el valor de los productos comprados en el extranjero,
incluyendo los gastos en que se incurre por su proceso de importacion,
logrando con ello una valuacion precisa del inventario de la empresa. (Ver

anexo 3).

Los instructivos descritos de SAP para el Area de Compras de la empresa
Negociaciones Internacionales LEMA SA de CV estan creados con la siguiente

estructura:

Cdédigo de Calidad, Afio de Revision y Titulo del Instructivo.
Propésito.
Alcance.

Definiciones.

o O O O O

Responsabilidades.
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o Desarrollo.
= Especificaciones contables del registro.
* Flujo de informacion.
» Proceso de registro en SAP.

= Documentacion implicada.

o0 Notas.
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CAPITULO IV

DESARROLLO DEL MODULO DE COMPRAS

El SAP ha resultado innovador para algunos de los usuarios que diariamente
trabajan con él; las transacciones para acceder a su informacion y ver el dato que es
importante ha resultado un tanto novedoso, ademas de traer consigo la ventaja del
tiempo (necesidad de tener la informacion de manera rapida). Por tal razén se ha
seguido trabajando con el desarrollo del mismo; usuarios clave que deben manejar
informacion relacionada con las compras desean una aplicacion un poco mas

amigable a lo que actualmente les puede ofrecer el SAP como tal.

Para el departamento de compras, la necesidad de una informacién que cumpla con
las caracteristicas mencionadas es de suma importancia, ya que requiere de una
gran diversidad de procedimientos en su operacion que habran de utilizarse en las
tareas cotidianas. Para desarrollar un buen sistema se requiere considerar, por una
parte, que la empresa cuenta con una gran cantidad de materiales de un alto valor
monetario y, por otra parte, la necesidad de mantener un control adecuado para
evitar desabastecimientos, urgencias en los requerimientos, contacto oportuno entre
proveedor y clientes, asi como la contribucion potencial de esta funcion para lograr
efectividad en las operaciones de la compafiia. La introduccion del procesamiento
electrénico de datos tuvo un gran impacto sobre el proceso de adquisicién y su
administracion. Se requiere de una gran destreza para garantizar una continua

efectividad, por lo que la aplicacidén de este modulo resultd ser de gran ayuda.
Todas las innovaciones tecnologicas de los ultimos afios han generado cambios

draméticos en la forma en que bienes y servicios se producen y distribuyen. Estas

innovaciones han generado una tasa muy alta de nacimiento de empresas, muchas
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de las cuales revolucionan y toman una fraccion muy significativa del sistema

nacional de produccion y de distribucion. (Varela, 2008: p.543).

En las empresas, los resultados de los desarrollos administrativos son generalmente
aplicaciones de nuevos conocimientos o nuevas combinaciones de conocimientos ya
existentes, consideran el proceso de innovacion como un proceso de creacion de
conocimiento cuyo ingrediente principal es el conocimiento disponible, el cual
necesita ser capitalizado y transferido a los trabajadores que participen en el

proceso. (Nonaka, 1995: p.14).

Después de revisar como el departamento de compras se mantuvo por muchos afios
con sistemas deficientes que hacian poco funcional el flujo de la informacion y
empezar con una etapa de crecimiento, se da inicio un capitulo donde, ya instalado y
creados los procedimientos del ERP SAP BUSINESS ONE en el departamento de
compras, se expondrd como dicho sistema se tuvo que desarrollar para cumplir con
las necesidades de la empresa y qué tipo de desarrollos se fueron dando para el

comercio internacional de la misma.

En economia, Joseph Schumpeter fue quien introdujo el concepto de innovacion y
desarrollo en su «Teoria de las innovaciones», en la que lo define como el
establecimiento de una nueva funcién de produccién. La economia y la sociedad
cambian cuando los factores de produccion se combinan de una manera novedosa.
Sugiere que invenciones e innovaciones son la clave del crecimiento econémico, y
qguienes implementan ese cambio de manera practica son los emprendedores.
(Schumpeter, 1961: p.39).

Con el objetivo de dar a conocer con profundidad y amplitud la propuesta innovadora

de SAP del mddulo de compras para la empresa Negociaciones Internacionales

LEMA, se analizaran las mas significativas y su impacto.
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4.1 Pedido

En los primeros afios de la empresa, y como cualquier otra al iniciar, los documentos
con los que se cuenta suelen ser ortodoxos, como para LEMA lo fueron Excel y
Access, sin embargo, para esta era en donde la tecnologia va caminando dia con dia
a pasos agigantados, es muy importante el contar con documentos administrativos
gue puedan dar una imagen corporativa, y lo mas importante, ser funcional para las
actividades que se pretendan realizar con éstos. Una de las necesidades para el
departamento era poder ser claro en el momento de tener contacto con los

proveedores mediante la documentacion.

Las Ordenes de compra, también llamados Pedidos, se tuvieron que analizar
detenidamente para que éstos cumplieran con su funcién, el SAP arrojé una ventana
de posibilidades para adecuar las caracteristicas que se necesitaban establecer en
dicho documento tales como: la cantidad a comprar, el o los tipos de quimicos o
productos, precios vigentes, las condiciones de pago, contactos, términos
internacionales de comercio (INCOTERMS), las direcciones de puertos y/o Agencias
aduanales entendibles ademéas de ser especificas, legales y que cumplieran con

todas las caracteristicas que se demandaban.

Para las compras internacionales de la empresa este documento es de suma
importancia por las cuestiones legales que implica, debia ser completa y entendible,
para esto se desarroll6 en el sistema una serie de campos que tenian una funcion
determinante para la compra, estos campos se relacionaban con inventarios,

logistica y los costos finales.

El proceso de compra se inicia mediante la solicitud de producto, ya sea por faltante
de stock o por solicitud de algun cliente; una vez evaluadas, se piden los materiales
utilizando el documento de solicitud de pedido, que también puede ser utilizado para

solicitud de servicios.
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Figura 23. Pedidos

Pedido - Partido Q@@

Provesdor r.vlpxsums No 15-05 15163 -lo |
Nombra Estzdo Abiertos |
|

= |ALE MIRIAM Fachz d= contzbilzzcidn |27/05/2015
RRIER - FLETERA |YOUR CARR]ER echa estimada recepci 27 05/2015

Contznido | Logistica Finanzas Anexcs

Clase de articulofser  |Articulo Clzsz d= resumen |Sin rzsumen
¥ | Ndmero de ... | Descripcidn del articulo Cantidad 4] Precio por unidad | % de de... | Indi.. | Totzl (doc.)

= EI012 ESTEARATO DE SODIO C-1 PWD 907.2 5.5115 USD 0.00 |=> VE £,000.03 USD
= Ki0d4 KEMAMIDE EES PWD 907.2 2.4251 USD 0.00 |=> VE 2,200.05 USD
= EI015 ESTEARATO DE ZINC ED HS PWD 907.2 3.8881 USD 0.00 |=> VE 3,500.07 USD
= K008 KEMAMIDE VO PWD. 1,000 3.0884 USD 0.00 |=> VE 3,085.40 USD
= Ki001 KEMAMIDE E BEAD 1,125 5.1808 USD 0.00 |=> VE £,828.40 USD
= EI008 ESTEARATO DE ALUMINIO 22 PWI 1,360.8 5.9365 USD 0.00 |=> VE §,160.04 USD
= Li015 LITHIUM STEARATE 305 PWD 1,360.8 7.9585 USD 0.00 |=> VE | 10,820.05 USD
= EI016 ESTEARATO DE ZINC NE-80 PWD 2,268 £.9524 USD 0.00 |=> VE | 13,500.04 USD
= Ki003 KEMAMIDE EBS PRILL 4,536 2.4251 USD 0.00 |=> VE | 11,000.25 USD
= Ki002 KEMAMIDE E PWD 5,000 5.1808 USD 0.00 |=> VE | 25,904.00 USD
0.00

oplplolnoinipnlolininln

4|

Encargzdo dz compras  |RNM Totzl zntes del descuento |

Tiulzr [ Descusnto | | 9|
Gastos adicionalss =
[[] Redond=o |
Impussto |
Totzl pago vencido [ §2,002.34 USD)

I,_‘Actuakar I[ Cancelar ] [ Copiar de ][

L

Fuente: SAP B1 LEMA

Terminado el registro de la compra en pantalla, tomando en cuenta los precios,
minimos de compra, condiciones de compra y los incoterms, se completa el formato
gue se desarroll6 en el sistema para que el pedido u orden de compra sea el
documento que se envié al provedor, ya sea en Estados Unidos, Europa o Canada,

considerando ciertas caracteristicas que se explicaran a continuacion.
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4.1.1 Formato de orden de compra

Se desarrollo un formato que cumpla con todas las indicaciones que una orden de
compra tiene que llevar, ya que es un documento que emite el comprador para pedir
mercancias al vendedor, indicando cantidad, detalle, precio, condiciones de pago,

entre otras cosas.

No cuenta con requisitos fiscales y sirve a manera de amparo por los productos que
fueron solicitados, asi como la fecha y condiciones con las que el proveedor debe
enviar la mercancia. Anteriormente, con los sistemas tradicionales se incurria en
diversos errores como precios incorrectos, condiciones comerciales con diversos
errores que generaban costos a la empresa: pérdida de contenedores maritimos si
se venia de Europa, demoras por la falta de claridad de los destinos o arribos que

impactaban considerablemente a los costos.

Por lo tanto, el formato le sirve a la empresa como un instrumento de control que,
ademas de amparar la operacion, evita que se efectlen compras cuando no es
necesario hacerlas, es por esta razén que en el momento en que la empresa
desarrollé este documento, se tuvo que ser muy claro y especifico en lo que se
necesitaba, tratando de abarcar todas las caracteristicas para que fuese funcional

como son las siguientes:

1. Numero de orden de compra.

. Datos del proveedor.

. Fecha en la que se efectla la orden.

. Referencia a la solicitud de cotizacion, indicando su nimero y fecha.
. Fecha en la que el proveedor debera entregar la mercancia.

. Condiciones de pago.

. Hacer referencia a la solicitud de compras, indicando su nimero.

. Clave del material.

© 00 N O 0o A W DN

. Descripcion.
10. Cantidad solicitada.
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11. Precio unitario.

12. Importe parcial (precio unitario por unidades).
13. Impuestos.

14. Importe total (importe parcial mas impuestos).
15. Firma del encargado de compras y autorizacion.
16. Medio de transporte que se utilizara.

17. Incoterm.

A continuacién se muestra un ejemplo de formato que se utiliza una vez cubiertas las
caracteristicas previamente mencionadas para la solicitud de mercancias a los

proveedores internacionales para el flujo logistico del comercio de la compaiiia.
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Figura 24. Formato de Orden de Compra

NEGOCIACIONES INTERNACIONALES
. LEMA, SADECV.

ONLY NIPECH PRODUCYZ

PURCHASE ORDER

L ____covsevio Il _____swvocero |
PMC BIOGENIX. INC CIO GONZALEZ CASTILLO Y MEDINA  NEGOCIACIONES INTERNACIONALES
5.C. 001-956-795-1063 USA, LEMA, SADECV.
01-867-745-0170 MEX ACARANDAS o &
1231 POPE STREET 14203 DISTRIBUTION AVE SAN ISIDRO CUAMATLA

INTERAMERICA INDUSTRIAL PARK CD. DE MEXICO
MEMPHIS, 18108 LAREDO TX C.P. 78045 CUATITLAN IZCALU 54770
PHONE: +52 55 55712500
PHONE: (800) 641-2152 FAX: +82 88 58715838
FAX: VAT:  NIL901113387
ATTN

ALEERTO E. PURIELMIRIAM THOMPSON

PAYMENT REQUESTED
TERMS CURRENCY INCOTERMS S‘;"’l:?

o & W DAT LAREDO TX ]

CODE QUANTITY UOM | DESCRIPTION UNIT PRICE AMOUNT
EI008 13608 KG ESTEARATO DE ALUMINIO 22 PAD $.995¢€ USD 8,160.04 USD)

20412 KG LITHIUM STEARATE 305 PWD 7.5536 USD|  16.245.03 USD)

725.76 KG ESTEARATO DE MAGNESIO DM PWD 4.7333 USD| 3.440.03 USD)

072 KG ESTEARATO DF SODIO G-1 PWD $.5115 Uso| 5.000.03 USO)
2288 KG ESTEARATO DE ZINC NS-60 PWD 58524USD0|  13.500.04 USDS

%072  KG  HYSTRENE 2018 NF FOOD GRADE PD 3se01us0|  3s2003usg
3000  KG  YEMAWIDEEDWD 51808usD| 15542 s0uSD)

KG  KEMAMIDE E BEAD 51808USD|  5.828.40USO)
1000 KG  KEMAMIOE EBS PWD 24251Us0|  2425.10UsQ)

3000 KG  KEMAMIDE ERSPRIL 24251us0|  7.275.30 usol
1000 K&  KEMAMIDE VO PWD. 3pesauso| 308820 USH

535.04 KG KEMAMIDE S PWD 5.2470 USD) 3,332.05 USOy

SUM | 87.35491USD

* PLEASE CONFIRM SHIPPING DATE ASAP TOTAL | 8735491 USD)

NOTES:

RODRIGO NINO MARTINEZ

De: 1 Direccion Jacarandas No. 8, Col. San Isidro Cuamatia Teléfe + 52 (55) 5871 - 2600
Cuautitlan 2calli, C P. 54740, Fax: +52(55)5871-5835

Edo. de México. México weerw Jema.com.mf

Fuente: SAP B1 LEMA



4.1.2 Precios

Una de las principales probleméticas en el area era el descontrol de los precios
debido a que no existia un orden, lo que llevaba a humerosos errores. Se tenia un
archivo en Excel donde se capturaban y, aunque el software no era deficiente, no
habia una persona designada a la colocacion de los mismos y muchas personas lo

hacian, por lo que el margen de error era muy alto.

Una vez que el encargado de hacer las compras de materiales recibe la solicitud de
compras debidamente autorizada, puede empezar a hacer los tramites necesarios

para efectuar las compras del material que se le solicito.

El primer trdmite consiste en buscar los proveedores autorizados, al que le ofrezca
las mejores condiciones y precios. De tal forma que el encargado de compras debe
efectuar una investigacion con varios proveedores potenciales para poder elegir al

gue mas convenga.

Otra de las tareas es negociar descuentos sobre compras, ya sea por volumen o por
pronto pago, dependiendo de las condiciones y necesidades del negocio. Al obtener
dichos descuentos u ofertas, se debe tener un control muy detallado de todos los
precios diferentes que un producto pueda tener, es por esto que en la busqueda de
softwares, SAP cumplia con la solucién de esta problematica, ya que permite no sélo
tener un solo precio por producto, sino mas de uno y por fechas de cotizacion,
descuentos, pronto pago, entre otros, lo que permite que la compra se realice de
manera correcta.

La funcion del SAP para el registro de precios por proveedores y articulos ha sido de
gran ayuda para evitar errores y para negociaciones de precios; el contar con un
registro ordenado permite tomar decisiones al momento de manera que las compras
puedan realizarse de manera inteligente, incluso se puede comparar el precio con
otros mercados para realizar un analisis de la competencia y ventajas al adquirir las

mercancias con diversos niveles de precios.
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Figura 25. Precios especiales para socios de negocios

Precios especiales para socios de negocios

Cddigo SN Nombra de socio d2 negocios Clzse de socio dz negocios

o |PXEUA1S [price1oGENIX: INC | [Provesdor |
Lista de pracios Sin lista de pracios v
[0.00 ]

Buscar [ J

Porcantzje de dascuento

Numero de articuke

Descripcion del articulo

Listz de pracios

Descuento | Precio tras el descuentc

> EI008

ESTEARATO DE ALUMINIO 22 PWD

Sin listz d= pracios

0.00 J5.5365 USD

= EI00?

ESTEARATO DE MAGNESIO DM PWD

Sin lista d= pracios

0.00 4.7332 USD

= EI012

ESTEARATO DE SCDIO C-1 PWD

Sin listz d= pracios

0.00 [5.5115 USD

> EI013

ESTEARATO DE SODIO C-7 PWD

Sin listz d= pracios

0.00 [5.6873 USD

= EI01S

ESTEARATO DE ZINC ED HS PWD

Sin listz d= pracios

0.00 [3.8881 USD

= EI016

ESTEARATO DE ZINC NE-80 PWD

Sin lista d= pracios

0.00 [5.5524 USD

= HI016

HYSTRENE 5016 NF FG VEG PWD

Sin listz d= pracios

0.00 |5.1505 USD

HYSTRENE 5016 NF FG VEG FLAKE
HYSTRENE 5016 NF FOOD GRADE PWD
HYSTRENE 9016 FLK

INDUSTRENE R FLK

KEMAMIDE E BEAD

KEMAMIDE E PWD

KEMAMIDE EES PRILL

KEMAMIDE EES PWD

KEMAMIDE S PWD

KEMAMIDE VO PWD.

KEMSTRENE 93.7% USP GLYCERIN
LITHIUM STEARATE 306 PWD
NEUSTRENE 080 FLK

0.00 f2.7778 usD
0.00 |3.8501 USD
0.00 J2.5550 USD
0.00 f1.7637 USD
0.00 [5.1808 USD
0.00 [5.1508 USD
0.00 J2.4251 USD
0.00 J2.4251 USD
0.00 |5.2453 USD
0.00 |3.0854 USD
0.00 J1.2683 USD
0.00 |7.3585 USD
0.00 |2.5014 USD
0.00

> HI017
> HI019
= HI1021
> 11004
> K001
= KI002
= KI003
> KI004
= KI00S
> KI00S
> Ki031
> LI01S
> NIOSO

Sin listz d= pracios
Sin listz d= pracios
Sin lista d= pracios
Sin listz d= pracios

Sin listz d= pracios

mn:sw@\lmmhw'\lﬂ*

Sin listz d= pracios
Sin listz de pracios
Sin listz d= pracios

-
4

-
w

-
o«

Sin listz d= pracios

-
~

Sin listz d= pracios
Sin listz d= pracios
Sin listz d= pracios
Sin listz d= pracios

-
w

-
w

b5

44444t

Sin listz d= pracios
4| = |

oK I[ Cancelar ]

[ Agragar articulos ][ Copizar descuentos

Fuente: SAP B1 LEMA

El comercio internacional cada dia es mas agresivo en cuanto a precios y para LEMA
es muy importante tomar ventaja de las negociaciones comerciales que se le
presenten, al obtener un buen precio, la utilidad es mayor, es por esto que la
adecuada utilizacion de la herramienta SAP se convierte en un arma competitiva en

los negocios.
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4.2 Datos maestros del articulo

Otro de los desarrollos mejorar las compras internacionales en LEMA fue el de los
datos maestros del articulo en SAP Business One, éste nos permitié gestionar todos
los articulos de la empresa; los servicios también pueden definirse como articulos,

aunque solo son relevantes para las ventas.
Para cada articulo, se introducen los datos relevantes de un area en particular que se
utiliza para las compras, ventas, produccion, gestion de almacenes, contabilidad y

servicios, ademas son enumerados todos los articulos de la empresa.

Figura 26. Datos maestros del articulo

Datos maestros de articulo

Nimero de zriManual | E1013 | Articulo de inventario
Descripcidn [EsTE2RATo DE SoDio c7 PwD Articulo vents
Fraccién & clasificacion ar  |2915.70.53 ESTEARATO DE SODIO Articulo de compra
Clzse de articulo |Articulos v|

Grupo de articules |Articulos v|

Grupo de unidadas de [Manual |® Cddigo de barras [1234567530124 | @

Lista d= pracios |Lista d= pracios 01 v| Precio por unidad|Monedz prim:™ || ] [3

General Datos de compras Datosde ventas |  Datos de inventario Datos de planificacidn Propiedades Comentarios

Fijar cuentss de mayorseg  [Almzcén | Gestidn de stocks por zlmacén
Nivel d= stock
Nombre de unidad de med  [SACO 22.65 KG | Neceszrio (UdM de Compras)
[imims

Maximo

Método de valoracidn |FIFO

F Cddigo de al... ‘ Nombre del almacén En stock | Comprometido | Pedido Disponible I
a BLANCOS 3,832.92 8,368.92 | 19,119.24 | -
MISSION HILLS CONSIGNATARIO 5,863.69 |
CUARENTENA 2268
MUESTRAS |

|
9,719.49 836892  19,119.24

E{ e |

[ Fijar almacén estindar ]

OK ” Cancelar ]

Fuente: SAP B1 LEMA
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Los materiales los pudimos agrupar conforme a diferentes criterios. Esto permite una
gestion mas facil y una mejor evaluacion de materiales con caracteristicas similares;
LEMA pudo agrupar estos materiales para que cumplan sus necesidades
especificas, determinando y definiendo las clasificaciones de cada articulo
agrupandolos por especialidades ya sea Cleaning, Personal Care, Pinturas etc., para
gue al momento de la compra se definiera el proveedor y para que al generar el
reporte de compras, que mas adelante se detallara, el resultado fueran informes mas

exactos.

Dentro de los datos maestros del articulo se introdujeron ciertas caracteristicas que
sirven para darle un mejor funcionamiento a los sistemas internos como externos de
la compaiiia, pero fundamentalmente para el control de ciertos articulos que, por sus

caracteristicas, son esenciales para su compra.

4.2.1 Ma&ximos y minimos

El control del inventario es uno de los aspectos de la administracion que en la
pequefia y mediana empresa es pocas veces atendido, sin tenerse registros

fehacientes, un responsable, politicas o sistemas que le ayuden a esta tarea.

En LEMA existia un descontrol de los inventarios, los niveles de stock en ocasiones
no eran medibles y por lo tanto las consecuencias eran graves, por ejemplo: un
grado maximo de urgencias, faltantes de mercancia, costos excesivos de logistica,
transportes con servicios extraordinarios, pérdida de clientes, y en caso contrario,
compras descomunales e innecesarias de materiales, entre otros, que eran
ocasionados por esta falta de medicion en los niveles de stock de cada producto,

medidas que se hacian de manera incorrecta.

Uno de los métodos de control de inventario es el de Maximos y Minimos,
entendiéndose como Maximo la cantidad tope de cada material o de cada producto

gue debe almacenarse. La adquisicion normalmente se calcula mediante la
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diferencia entre la existencia al momento de efectuar el pedido y la cantidad fijada
como maxima; y el minimo, a la cantidad de existencias que sirve de sefial para
reabastecer, también es conocida como reserva, cantidad de materiales o de
productos que se mantiene en existencia como una prevision de seguridad o para
casos en que las cantidades calculadas para el consumo durante el periodo de
entregas lleguen a agotarse, ya sea por demora en la entrega, por consumos mas

rapidos, por salidas a produccién o por ventas a clientes. (Mercado, 1996: p.35).

Llevar niveles de existencia maximos y minimos es muy importante en LEMA, ya que
ayudan a no caer en excesos de inventarios y, por otro lado, disminuir el riesgo de

faltantes para ventas.

La herramienta que se desarrolld, permite poder lograr un control preventivo de
inventarios, basandonos en reposiciones reales y evitando faltantes o acumulaciones
excesivas de stock. La importancia de establecerlos es que cada producto reside en
el objetivo primordial que la empresa busca, el obtener utilidades, ya que este es el
motor de la empresa, sin embargo, si la funcién del inventario no opera con
efectividad, ventas no tendr4 material suficiente para trabajar, el cliente se
inconforma y la oportunidad de tener utilidades se disuelve. Entonces, sin
inventarios, simplemente no hay ventas.

Por lo anterior, se tuvieron que revisar los niveles Maximos y Minimos de inventario,
ademas de su respectivo periodo fijo de revisién. La cantidad a ordenar corresponde
a la diferencia entre la existencia maxima calculada y las existencias actuales de
inventario. Los pedidos que se efectlen fuera de las fechas establecidas de revision
corresponderan a aquellos que busquen reaccionar a una fluctuacién anormal de la
demanda de unidades que haga que los niveles de inventario lleguen al limite
minimo antes de la revision. Por fortuna, el SAP determina mediante la técnica de
maximos y minimos, calculando puntos de revision y solicitando automaticamente

ordenes de compra con sus respectivas cantidades a requerir.
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Para lograr esto se consideraron los siguientes puntos:

% Tiempo de reposicion de inventario (en dias).
+ Consumo mensual.

+ Consumo anual.

 Existencia maxima.

% Existencia minima (inventario de seguridad).
% Cantidad de pedidos.

«+ Existencia actual.

Figura 27. Ejemplo de hoja de célculo para determinar minimos de stock .

Negociaci Inter ionales LEMA, s.a. c.v.
Dpto. de Compras
PMC BIOGENIX
EXISTENCIA | VENTAS POR | STOCK MINMO| PEDDOS AL | ENTRANSTO|  CANTA FECHA PALLET
PACKING SIZE POR REQUERDO ESTIMADA DE CLENTE

SKu# PALLET Kg. PRODUCT OENENT MES SAP O3/ENEN7 | CONTENEDOR | SOLICTARKg.| LLEGADA
10129 680.40 ALUMINUM STEARATE 22 PWD 1,099.00 1,175.00 2,041.20 BASF

1000.00 ARMOSLIP E BEADS 500.00 0.00 0.00

1000.00 ARMOSLIP CP BEADS 200.00 0.00 0.00
11832 680.40 LITHIUM STEARATE 306 PWD 420.00 1979.00 | 4,082.00 CHEMTURA
10269 907.20 MAGNESIUM STEARATE DM PWD 1,428.64 9355 200.00 SWaN

907.20 MAGNESIUM STEARATE NF FG 113.40 0.00 0.00
10250 907.20 SODIUM STEARATE C-1 PWD 2,000.00 577.00 2,000.00 MH, LAVIN
10255 907.20 SODIUM STEARATE C-7 PWD 211024 | 399500 | 6.000.00 MH.ALDAR, UNVAR 1
10453 907.20 ZINC STEARATE ED HS PWD 725.00 200.00 200.00 AVON. SWAN
10040 680.40 ZINC STEARATE NB 60 PWD 3,644.00 940.19 2,041.20 FANDELI 8
10095 907.20 HYSTRENE 5016 NF FG PWD 113.40 255.15 226.80 NORDIN-SG
10555 907.20 HYSTRENE 5016 NF FG VEG FLK 3,406.00 | 443414 | 7,257.60 EVSA Y METAPOL

907.20 HYSTRENE 5016 NF FG VEG PWD 0.00 82.00 0.00

907.20 HYSTRENE 5016 NF FG FLK 0.00 82.00 0.00 sp

907.20 HYSTRENE 9016 FLK 0.00 0.00 0.00
10168 907.20 HYSTRENE 9718 NF EXT FLK 0.00 0.00 0.00

907.20 HYSTRENE 8522 FLK 0.00 0.00 0.00

907.20 INDUSTRENE 7018 FLK 0.00 0.00 0.00

907.20 INDUSTRENE 9018 PWD 0.00 82.00 0.00
10393 907.20 INDUSTRENE R FLK 0.00 22.00 0.00
10048 1000.00 KEMAMIDE E EXPORT PWD. 2,000.00 622.00 1,000.00 EQSA 3
10345 1000.00 KEMAMIDE E EXPORT BEAD 0.00 410.00 1,000.00 PaG
26238 907.20 KEMAMIDE EBS PWD 1,338.00 875.00 1,814.40 AGUPLAST
26286 907.20 KEMAMIDE EBS PRILL 5783.00 | 3,100.00 3,000.00 POLNAL, POG 10
10625 1000.00 KEMAMIDE U PWD 500.00 0.00 0.00
25138 1000.00 KEMAMIDE VO PWD 60.00 1,300.00 2,000.00

1000.00 KEMAMIDE VO S.B. PWD 600.00 0.00 0.00
25156 1000.00 KEMAMIDE VO BEAD 349.00 325.00 1,000.00

1000.00 KEMAMIDE S PWD 680.40 0.00 0.00
10795 907.20 KEMESTER 5500 FLK 0.00 0.00 0.00

800.00 KEMSTRENE 99.7%USP GLYCERIN 0.00 0.00 0.00 HALCON

907.20 NEUTRENE 060 FLK 0.00 0.00 0.00 PISSA

TOTAL Kg. 0.00 22
TOTAL Lb. 0.00

Fuente: Elaboracion propia

Se colocan los niveles en cada dato maestro del articulo y automaticamente el
sistema hace una exploracion y si hubiera un exceso, un faltante o una aproximacion
a cualquiera de los dos, el sistema lanza una alerta para que se revise dicho articulo

0 material, de esta manera se pueden controlar los inventarios de una forma casi
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perfecta por lo que las problematicas que esto habia generado afios anteriores han
disminuido notoriamente; por supuesto, esta informacion se revisa periédicamente ya
gue pueden existir cambios en los consumos de cada producto, lo que llevaria a una

nueva reestructura del sistema.

Figura 28. Mensajes de alertas de los maximos y minimos de sto  ck

Carpsta Entrada Carpeta Salida

Asunto Fecha w Desde
Desviacidn almacén minima 15/06/2015 ALMACEN1
Desviacidn almacén minima 15/06/2015 ALMACEN1
Desviacion almacén minima 19/06/2015 manager

iacidn almacén minima 18/06/2015 manager
Desviacion almacén minima 18/06/2015 LCLIENTE
Desviacion almacén minima 18/06/2015
Desviacion almacén minima 18/06/2015
Desviacion almacén minima 18/06/2015
Desviacion almacén minima 17/06/2015

EEERER®ERDR

# | Nimero de articulo Cddigo de almacén Nivel de stock minimo LE:SM

1 o 2000

l Lista de materiales Q @ @

N° producto = Ki008 I{ Cantidad |1 Almacen = |01 »

Descripcidn KEMAMIDE VO PWD. Lista de precics  |Lista de precics 01 ¥

Tipo LMat Preduccion hd Norm.repartc v
Proyscto

= Nimerodeart.. Descripcidn delarticulo  Cantidsd  Nombr.. Almacén  Método emisidr Lista de ...

1 = K033 KEMAMIDE VO PWD S.B 1 |SACOS 25 = 01 Manual ¥ |Lstadepr¥

2 | S SACOS 25 v Lstadepr¥

Fuente: SAP B1 LEMA
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4.2.2 Alta del INCOTERM

Uno de los puntos en las operaciones para el comercio internacional de LEMA son
los INCOTERMS (Términos de Comercio Internacional) ya que es un instrumento (til
e importante a considerar para que las actividades de importacién se realicen de una

manera ordenada, clara y rapida.

Los incotérminos se refieren a contratos de transporte, no a contratos de ventas.
(Long, 2007: p.30). En el sistema SAP se realizo la visualizacion correcta de estos
términos para poder manejar con claridad las negociaciones con nuestros socios
comerciales y establecer el correcto término de la compra, esto nos permite a ambas
partes, tanto a LEMA como al proveedor, entenderse, asumir sus obligaciones y
responsabilidades referentes a la mercancia en los términos de la compraventa que

se haya realizado.

Los INCOTERMS son aquellas clausulas que definen las responsabilidades del
vendedor y el comprador para hacer los arreglos para el envio, pago de los cargos
de transporte, seguro de los bienes, pago de los cargos del puesto y responsabilidad
de riesgo de los mismos en caso de que se pierdan o sean dafiados en el camino.
(Long, 2007:p.28).

Este desarrollo en el modulo ayudo a reforzar y facilitar las practicas comerciales, asi
como también a solucionar los problemas logisticos que se venian arrastrando en la
compraventa de los materiales; todo esto es de gran relevancia y sirve como un
respaldo para la correcta practica con las negociaciones que actualmente se tienen

con los paises de los socios comerciales.

Como se puede observar en la pantalla de los INCOTERMS, es aqui en donde se
pueden realizar las modificaciones a los términos de comercio dependiendo del socio
de negocios y del convenio al que se haya llegado, ademas, estas pueden ser
modificadas por la persona autorizada segun convenga a sus necesidades;

considerando que el 16 de septiembre de 2010, la Camara de Comercio
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Internacional (ICC) lanzé6 la nueva version de las reglas Incoterms 2010, las

cuales

entraron en vigor el 1 de enero de 2011 con objeto de ser utilizadas en un sinfin de

transacciones comerciales alrededor del mundo.

Figura 29. INCOTERM.

Datos maestros socio de negocios

Cddigo Manual yas Monzdz loczl v
Nombrz ICONTINENTAL CARBON COM| Szldo de cusnta g -2,814,174.24 []ﬂ]
Nombre extranjero

Grupo |PROVEED. EXTRANIEROS ¥ |

Monedz Monzaaas (toazs) A

RFC XExXX010101000

Teléfono Oficinas (281) 647-3727 Pzrsonz d= contacto NANCY LIAU

Teléfono Almacén CURP - Tax ID 76-0471782.0010000 |

Nextel o Celular QN Poncz City, OK l
Fax {251) 647-3722

Correo electrénico Cia Comentarics

Sitio Web

Clzsz d= expadicidn v aAQv RNM v|®

No. Proveedor - Cliente

Indicador de factoring

Proysacto SN

Ramo v
Tipo socio negocios Privado

Formato da exportacidn dz docu v
Nombre zlizs

GLN

(® Activo Dasde Hasta Comentarics
O Inactivo
O Avanzzdo

=](=]|E3

Generzl | Personas de contacto = Direcciones = Condiciones de pago = Ejecucion de pago = Finanzas = Propiedades  Comentarios  Anexos

I OK I [ Cancelar ] [ También es posible

) IE

Fuente: SAP B1 LEMA

Esta herramienta le ha permitido a LEMA evitar errores en las entregas, ya que

anteriormente no existia un orden de negocio con cada proveedor y en ocasiones las

entregas de los materiales llegaban a las aduana con cobros de fletes y cargos

extra, no se hacian responsables de la pérdida o extravio de mercancias, lo que

ocasionaba tramites tediosos a consecuencia de estos errores.
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A continuacion una tabla explicativa con la modificacion de los INCOTERMS que

entro en vigor a partir del 2011.

Tabla 1. INCOTERMS

EXW X No
FCA |/ Si
FAS /S
FOB |/ Si
CFR /i
LF |/ Si
CPT / Si
P |/ Si
DAT / i
DI / Si
DOP / Si

Cargaa |Pago detasas
camion | de exportacion

X o
JSi
/s
/i
JSi
/9
/i
/s
Jsi
/S
JSi

Transporte al

exportacion

X o
JSi
Ve
/8
JSi
VE
Jsi
/S
Jsi
Ve
JSi

Descarga del
camidn en el
puerto de
exportacion

XNo
X o
/s
Jsi
Jsi
/S
Jsi
VE
Jsi
Jsi
Jsi

Cargos por

Transporte al
embarque en el

puerto de
puerto de 5 i

, importacion

exportacion
X o X o
X No X o
Xto X o
/i X o
/9 /8
VE VE
Jsi JSi
/ Si / Si
Jsi JSi
/ Si / Si
/8 /8

Descarga én
camiones desde el Transporte

importacion

Cargos por

desembarque en el

puerto de importacion pue
X o X o
X No X o
X o Xto
XNo X o
X o X o
X o X o
X o X No
X o X o
Jsi JSi
/8 /9
Jsi JSi

al destino

X o
X o
Xto
X o
X o
X o
X o
XNo
X o
/8
/s

Paso de
108
aduanas

Xto | XNo
XNo | XNo
Xho | XNo
Xto | XNo
Xho  Xo
/s Xne
Xto | XNo
g XN
Xto | XNo
XNo Yo
/5 /s

Impuesto de;
importacion

X o
X o
X o
X o
X o
X o
X o
X No
X o
X o
Js

Fuente: Incoterms CCI.http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/la/13/incoterms.html.Fecha de consulta:
27 Agosto de 2016

A continuaciéon se definen los principales términos que LEMA ha pactado con sus

socios de negocio para el transito de mercancias, asi como las obligaciones de

ambas partes:

EXW (Ex Works)
El proveedor realiza la entrega de la mercancia en el lugar convenido (taller, fabrica,

almaceén, etc.), sin despacharla para la exportacion ni cargarla en un vehiculo.

Este tipo de negocios conviene a LEMA desde el punto de vista del precio ya que se

pacta sin ningun costo adicional y es recolectado en la planta o almacén del
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proveedor de cualquier pais; LEMA se hace cargo de la logistica (transportes
internacionales, nacionales, aduanas) esto se negocia previamente para poder llegar

a los costos mas bajos.

Obligaciones de LEMA:

X Pagar el precio establecido en el contrato de compraventa.
X Avisar al proveedor de la fecha concreta y/o lugar especifico de recepcion de
la mercancia, de forma oportuna y cuando proceda determinarlos.
X Recepcion de la mercancia cuando se produzca el aviso y entrega de la
misma por parte del exportador; entregar al exportador alguna prueba de dicha

recepcion.

CIF (Cost, Insurance and Freight)

“Costo, Seguro y Flete” significa que el Proveedor entrega la mercancia a bordo del
buque designado, de acuerdo con las practicas (operativa) del puerto. También es
posible que el exportador obtenga la mercancia en estas condiciones para su

transporte hasta destino.

Este término sélo se puede emplear con medios de transporte maritimo y por vias
navegables de interior, por lo que es utilizado para las compras en Europa, paises

como Alemania y Holanda.

Obligaciones de LEMA:

X Pagar el precio establecido en el contrato de compraventa. .

X Avisar al proveedor el momento de embarque y el punto de entrega de la
mercancia en el puerto de destino, todo esto de forma oportuna.

X Aceptar el documento de transporte suministrado por el proveedor, siempre

gue haya sido emitido de acuerdo con las condiciones del contrato de compraventa.
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X Recoger la mercancia (cuando se haya producido la entrega) en el puerto de

destino.

DAT (Delivered At Terminal)
“Entrega en terminal” es un término incorporado con los Incoterms 2010, que supone
gue tras la descarga de la mercancia, la entrega de la misma se realiza en la puerta

del importador y es puesta su disposicion en la terminal designada.

Por “terminal” se entiende cualquier lugar al aire libre o cubierto, (muelle, almacén,
terminal de carga area / ferroviaria / de transporte por carretera, depédsito de
contenedores) pero conviene especificarlo, detallando incluso el punto concreto de

entrega dentro de la terminal.

Este término es uno de los que mas conviene a la empresa, ya que el proveedor
coloca el material en algun punto fronterizo: PMC, AKZO NOBEL, CANCARB, LION

COPOLYMER, entre otros proveedores, se hacen cargo de los fletes internacionales

Obligaciones de LEMA:

X Pagar el precio establecido en el contrato de compraventa.

X Aceptar el documento suministrado por el proveedor para poder recoger la
mercancia.

X Recibir la mercancia cuando haya sido entregada en la terminal establecida,
en el puerto o lugar de destino acordado, en su gran mayoria, en la aduana de
Laredo_Texas.(Recuperado.de:http://azure.afi.es/ContentWeb/EmpresasUnicaja/inco
terms/contenido_sidN_1052425 sid2N_1052384 cidlL_ 1264369 ctylL 139 scidN_1
264369 utN 3.aspx).
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4.2.3 Fracciones arancelarias por articulo

Existe una gran variedad de productos quimicos que por su compaosicion llegan a ser
de dificil clasificacion, pero sin excepcion alguna, todo producto debe contar con una
al pasar por las aduanas de Laredo, Veracruz y Altamira a fin de identificar de
manera clara y precisa qué tasa porcentual de arancel les corresponde pagar de
acuerdo con al origen, por los tratados comerciales que existen con nuestro pais, asi
como para conocer y vigilar el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias,
cCoOmoO permisos previos, cuotas compensatorias, regulaciones sanitarias, de

etiquetado, entre otros.

Los aranceles son impuestos sobre bienes y servicios importados, instituidos por el
gobierno como un medio para elevar los ingresos y como barreras al comercio.
(Czinkota y Ronkainen, 2007: p.750). Una de las principales problematicas de LEMA
es la correcta clasificacion de los materiales, ya que por el hecho de ser “producto
quimico”, las autoridades mexicanas toman muestras para enviarlas a sus
laboratorios centrales y confirmar que dicho producto esta siendo correctamente
clasificado. De lo contario, la empresa seria acreedora a una multa por mala

clasificacion o evasion de impuestos notificacion emitida por medio del SAT.

Este tipo de notificaciones se han recibido en LEMA por concepto, segun el
laboratorio central, dado que el producto no fue correctamente clasificado, o que ha
llevado a la compafiia a priorizar este tema. En este subcapitulo considero las
fracciones arancelarias por articulo, como una de las innovaciones para el comercio
internacional, ya que se tuvo que implementar un espacio en SAP para que cada

ITEM o articulo de importacion cuente con la visualizacion de la fraccion.

En la siguiente figura se muestra la pantalla de los datos maestros del articulo,
debajo del nombre de cada producto existe un campo definido como “fraccion
arancelaria”, se identifica la mercancia con dicha fraccidn compuesta por un cédigo
numérico de ocho digitos, antecedida por notas de seccién, capitulo, partida y sub -

partida, seguida con su descripcion. Esto nos sirve para el control de las mercancias

77



importadas, se verifica contra pedimento cada uno de estos materiales conforme
ingresan a bodega, ademdas de responder con seguridad y rapidez cuando existe
alguna notificacion del SAT y para tener también un historial de las mercancias

cruzadas con esa clasificacion.

Figura 30. Fracciones arancelarias por articulo

Datos maestros de articulo 8[=](E3]
o . 5 a
Numero de arManuzl N1023 Articulo d= inventario
Dascripcidn N-550 S BAGS Articulo vents
IFraccién & clasificacion ar |2803.00.02 NEGRO DE HUMO | Articulo de compra
Clzss de articulo Articulcs v
Grupo de articulos Articulos hd
Grupo de unidadesda v Manuz! hd Cédigo de barras @
Lista de precios Listz d= pracios 01 v Precio por unidad|Monsdz prim:¥ E]
General Datos de compras Datos de ventas Daztos de inventario Datgs de planificacidn Propiedades Comentarics Anexcs
Fijar cuentas de mayor seg  |Almacén 4 Gestign de stocks por zimacén
Nivel de stock
Nombre de unided demed  |S BAGS Necsszrio (UdM d= Compras)
Minimo 5,000
Maximo
Método de valoracidn FIFO
# | Cddigo de... | Nombre del almacén Bloqueadc | En stock | Comprometido | Pedido Disponible
1 < 04 NEGRO DE HUMO D 858.27 870 5,541.52 5,529.79 ~
2 |& 35 MEZCLADORA DE ELASTOMEROS COBR O
3 O
v
858.27 870 5,541.52 5,529.79
4 : »
FEijar almacén estindar
:

Fuente: SAP B1 LEMA

Es importante mencionar que la fraccion es sugerida por el proveedor mediante el
Certificado de Origen y posteriormente es cotejada por las agencias aduanales,
quienes con su departamento de clasificacion revisan las hojas técnicas y de
seguridad de cada articulo para determinar la correcta fraccion arancelaria con base
en el andlisis del producto.
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Figura 31. Certificado de Origen

SUPPLIER NUMBER: 924323

DEPARTMENT OF THE TREASURY
UNITED STATES CUSTOMS SERVICE

NORTH AMERICAN FREE TRADE AGREEMENT
CERTIFICATE OF ORIGIN

Please print or type

19 CFR 181.11, 181.22

OMB No. 1515-0204
See back of form for
Paperwork Reduction
Act Notice.

1. EXPORTER NAME AND ADDRESS
Continental Carbon Company
16850 Park Row

Houston, TX 77084

TAX IDENTIFICATION NUMBER: 76-0471782

2. BLANKET PERIOD (DD/MM/YY)

FROM
01/01/17

T0
31/12117

3. PRODUCER NAME AND ADDRESS
Continental Carbon Company
16850 Park Row

Houston, TX 77084

TAX IDENTIFICATION NUMBER:  76-0471782

4. IMPORTER NAME AND ADDRESS
Negociaciones Internacionales

Jacarandas No 9
Col San Isidro Cuamatla
Cuautitlan lzcalli CP,54740 MEXICO

TAX IDENTIFICATION NUMBER:

5 6. 7 8. 9 10.
DESCRIPTION OF GOOD(S) HS TARIFF PREFERE PRODUCER NET COUNTRY OF
CLASSIFICATIO NCE cosT ORIGIN
N NUMBER CRITNERIO
Continex N234 Carbon Black 2803.00 B Yes No u.s.
Continex N326 Carbon Black 2803.00 B Yes No u.s.
Continex N330 Carbon Black 2803.00 B Yes No u.s.
Continex N339 Carbon Black 2803.00 B Yes No u.s.
Continex N650 Carbon Black 2803.00 B Yes No u.s.
Continex N300 Carbon Black 2803.00 B Yes No u.s.

| CERTIFY THAT:

THE INFORMATION ON THIS DOCUMENT IS TRUE AND ACCURATE AND | ASSUME THE RESPONSIBILITY FOR PROVING SUCH
REPRESENTATIONS. | UNDERSTAND THAT | AM LIABLE FOR ANY FALSE STATEMENTS OR MATERIAL OMISSIONS MADE ON OR IN
CONNECTION WITH THIS DOCUMENT;

| AGREE TO MAINTAIN AND PRESENT UPON REQUEST DOCUMENTATION NECESSARY TO SUPPORT THIS CERTIFICATE, AND TO
INFORM IN WRITING ALL PERSONS TO WHOM THE CERTIFICATE WAS GIVEN OF ANY CHANGES THAT COULD AFFECT THE ACCURACY
OR VALIDITY OF THIS CERTIFICATE;

THE GOODS ORIGINATED IN THE TERRITORY OF ONE OR MORE OF THE PARTIES, AND COMPLY WITH THE ORIGIN REQUIREMENTS
SPECIFIED FOR THOSE GOODS IN THE NORTH AMERICAN FREE TRADE AGREEMENT, AND UNLESS SPECIFICALLY EXEMPTED IN ARTICLE
411 OR ANNEX 401, THERE HAS BEEN NO FURTHER PRODUCTION OR ANY OTHER OPERATION OUTSIDE THE TERRITORIES OF THE
PARTIES; AND

T

HIS CERTIFICATE CONSISTS OF 1 PAGE. INCLUDING ALL ATTACHMENTS

11a. AUTHORIZED SIGNATURE

b8 Tt

11b. COMPANY

Continental Carbon Company

11c. NAME (Print or type)

Edward T. Carroll

11d. TITLE

V.P. Finance

Fuente: Proveedor Continental Carbon Company 2017
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En caso de que exista alguna discrepancia entre lo analizado y lo documental, se le
notifica al proveedor para que hagan los cambios en el Certificado de Origen y estos
coincidan con lo arrojado en el andlisis; si el proveedor no acepta dicho cambio, se le
solicita compruebe de manera documental que el articulo contiene los elementos
guimicos de los cuales componen el producto. Una vez que coinciden, se realiza la

importacion y es dada de alta en el SAP para su control.

4.2.4 Rombo de seguridad

Todos los articulos que comercializa la compafiia, deben contener para su compra,
almacenamiento y distribucién de los rombos de seguridad, ya que son clasificados
como materia prima quimica, ademas de contar con hojas de analisis, también deben
contar con esta especificacion; por tal motivo se designo una pantalla especial dentro

de los datos maestros del articulo llamado “Rombos de seguridad”.

Este apartado nos ayuda a indicar la peligrosidad o la nobleza de los quimicos,
mismos que ubicamos en cada producto dentro del sistema. Esta herramienta que se
desarrollo, ayuda también a identificar en una compra si el producto requiere un trato

especial de transportacion o almacenamiento.
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Figura 32. Rombos de seguridad

Datos maestros de articulo [m] 4| | [General

Nimero de ar{Manual | az001 Articulo de inventario ROMBO SALUD
Descripcién [ACTIGRAN GR 70 Articulo venta ROMBO FLAMABILIDAD

Fraccién & clasificacion ar 6545132 Articulo de compra ROMBO REACTIVIDAD
Clase de articulo |Articulos ROMEO EPP

Grupo de articulos |Articules ROMEO.

Grupo de unidades de v [Manual v|® Cédigo de barras [ ] GJ

Lista de precics [Lista de pracics 01 v Precio por unidad|Moneda prim: | (=)

| @eneral | Datosdecompras | Datosdeventas | Datosdeinventario | Datosde

[ Suisto a retencién de impuesto Datos de produccién
Sujeto a impuesto O Articulo ficticio

[ No aplicar grupos de descuento

Fabricante [KETTUTZ-CHEMIE & Co. KG__ ™!
- —

1D adicional |

‘ -
fLts 7]

[En todas las transacciones v

Fuente: SAP B1 LEMA

Elrombo de seguridad tiene cuatro secciones de colores que proporcionan

informacion diferente:

+  Rombo Azul . Representa el riesgo a la salud.
+ Rombo Rojo . Representa el riesgo de inflamabilidad.
+ Rombo Amarillo . Representa la reactividad.

+ Rombo Blanco . Representa cuidados especiales.

81



Figura 33. Rombo de seguridad

NIVEL DE RIESGO

4 - MORTAL

3 - MUY PELIGROSO
2 - PELIGROSO
1 - POCO PELIGROSO/
0 - SIN RIESGO .

RIESGOS

\_ A LA SALUD

COR - CORROSIVO
sa -RADIOACTIVO
M- - NO USAR AGUA

_INFLAMABILIDAD |

REACTIVIDAD

INFLAMABILIDAD

4 - DEBAJO DE 25 °C
3 - DEBAJO DE 37 °C
2 - DEBAJO DE 93 °C
1 - SOBRE 93°C
0 -NO SE
INFLAMA

RIESGO RIESGO REACTIVIDAD
ESPECIFICO ESPECIFICO 4 - PUED EXPLOTAR
SUBITAMENTE
OX - OXIDANTE 3 - PUEDE EXPLOTAR EN

CASO DE CHOQUE O

CALENTAMIENTO.
2 - INESTABLE EN CASO DE

CAMBIO QUIMICO VIOLENTO
1-INESTABLE EN CASO DE

CALENTAMIENTO
0 - ESTABLE

ﬁ\ - RIESGO BIOLOGICO

Fuente: Seguridad industria. https://sequridadindustrialgt.files.wordpress.com. Fecha de consulta:
17 abril de 2016

4.2.5 Tipos de empaques

Una de las etapas mas delicadas en el proceso de importaciéon es la del traslado de
productos a México. La actividad de LEMA como comercializadora involucra una
serie de requisitos de empaque y embalaje que garanticen que el producto llegue en
buen estado a su destino en almacenes de México, por lo que el tema expone la
relevancia de saber como los empaques y sus equivalentes para el area de compra

beneficia para su transportacion y almacénamiento.

La funcion de hacer llegar los productos, desde las plantas de los proveedores hasta

los almacenes en México, necesita de diferentes organizaciones y herramientas.
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Para el traslado fisico se necesita conocer con claridad qué tipo de empaque se esta
manejando. Eston se especifican dentro de los datos maestros de cada articulo por
tamarnos, presentaciones, tipo de materiales y pesos de cada uno de ellos, ayudando
tambien a facilitar su manejo y protegerlos contra humedad, polvo, insectos y

roedores o contra robos, esto facilita una buena transportacion y almacénamiento.

Figura 34. Empaques

Datos maestros de articulo [;] {m] E]
Numero de ar{Manual KI019 Articulo de inventario
Descripcidn KEZADOL GR Articulo venta
Fraccion & clasificacion ar  |3812.20.01 OXIDO DE CALCIO/PLASTIFICANTES COMPUESTOS Articulo de compra
Clase de articulo Articules b
Grupo de articulos Articulos bad
Grupo de unidades de i Manual hd Cdédigo de barras @
Lista de precics Lista d= pracics 01 hd Pracio por unidad Monads primi™ [Z]
General Datos de compras Datos de ventas Datos de inventario Datos de planificacidn Propiedades Comentarics Anexos
Provesdor por defecto = | PXALEO2 @
Nimero de catélogo de fabricante
Longitud
Nombra de unidad de medidadac KG Ancho
Articulos por unidad de compras Altura
Volumen cm ¥
Nombrea de unidad dz medida de embalz fCAJA Paso 15kg
Cantidzd por paquste 1S
Factor 1 1
Factor 2 1
[B]] Factor 3 1
Factor 4 1
Grupo de aduanas S/DAduzn hd %
I OK I [ Cancelar

Fuente: SAP B1 LEMA

La compra de los articulos y las cantidades que se pueden trasportar empezaron a
ser de gran ayuda para evitar saturacion de materiales. Se tuvieron que adecuar los
almacenes dependiendo del empaque y dandole nombre a cada uno de los

almacenes.
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Almacén 1. Sacos y cufietes.
Almacén 2. Cajas
Almacén 3. Tambores

Almacén 4. Super Bolsas de Negros de Humo.
Ayudando a reducir los tiempos, agilizar la carga y descarga del producto con el

equipo apropiado,se eficientaron las operaciones en los almacenes y se redujo la
posibilidad de pérdidas por cualquier razon.
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Figura 35. Packing List

Original

Kettlitz-Chemie GmbH & Co. KG - - 86643 - Germany

Qualitatsmanagement

A Wir sind zerifiziert

Regetmatige hremiige
Oberwachung nach 150 9001:2008

Negociaciones Internacionales Lema, s.a. de c.v.
Jacarandas No. 9

Col. San Isidro Cuamatla, Cuautitlan Izcalli

CP 54740 Edo. de México Packing/Weight-List: 169454
MEXIKO
Date: 20.03.2017
Customer-No.: 11068
Agent;
Page: 1
Delivery Certificate: Yes
AEO-No.: DEAEOF 104262
KC-No.: DE/KC/00102-01

Order-Date: 02.03.2017 Order-No.: 2017070 Orderer: Rodrigo Nino Martinez
Tax-1D No. NIL9011198B7

We deliver for your account and risk as per our General Terms of Sale and Delivery
Art.-No. Description Net weight Gross weight
18024 KETTLITZ-Kezadol GR 2.400,00 kg 2.520,00 kg
F kg sachet/15 kg carton/1200 kg pallet/ZEWA |
Code-No.: K019
2 Pallets = 160 Cartons
HS No. 3812 3990
18016 KETTLITZ-Kezadol GR 600,00 kg 630,00 kg
1 kg sachet/15 kg carton/600 kg pallet/ZEWA
Code-No.: KI019
1 Pallet = 40 Cartons
HS No. 3812 3990
20062 KETTLITZ-Antitack BTO-31 LF 500,00 kg 530,00 kg
100 kg drum
Code-No.: Al008

1 Pallet = 5 Drums
HS No. 3812 3990

SHIPMENT BY MS "Maersk Kokura”
ETS BREMERHAVEN: 25.03.2017
ETA VERACRUZ: 11.04.2017

Kettlitz-Chemio GmbH & Co. KG KG mil Sitzin Rennentshofen HypoVereinsbank, Ingolstadit Commerzbank, Ingolstadt
Chemische Fabrik 1RA 102022 (BLZ 72120078) Acc.-No. 4479394 (BLZ 72140052) Acc.-No. 191451400
Industriestrafe 6 Komolementir Kettlitz-Chemie GmbH BIC: HYVE DE MM 426 RIC: CORA DF FF XXX

Fuente: Proveedor Kettlitz 2017




4.3 Costos de importacion

Al importar mercancias, LEMA incurre en ciertos costos adicionales como los

aduanales, fletes, seguros, impuestos etc., dichos costos pueden asignarse a los

articulos importados y reflejarse en el sistema de contabilidad mediante la funcion

“Precios de entrega” del médulo de compras SAP Business One.

IMPORTACION

Se denomina costos de importacion al
precio que se asigna a las
importaciones de los materiales que se
adquieren en el exterior del pais y que,
por lbgica, se considera todos los
factores necesarios para trasladar el
producto de Estados Unidos, Canada o
Europa hacia Meéxico; dichos costos

son: pagos de transporte, servicios de

las agencias aduanales e impuestos, entre otros.

La empresa tiene un sistema de inventario permanente en ejecucion, la creacion del

documento de precio de entrega automaticamente contabiliza un asiento en el

sistema de contabilidad. El asiento actualiza el precio medio variable y el FIFO

(Primeras Entradas, Primeras Salidas) de los articulos importados.
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Figura 36. Precios de entrega

Precio de entrega (][] |3
Provesdor v PXEUAOL AKZO NOBEL SURFACE CHEMIST Nimero 1138
Agencia aduanal = |ANGCMO1 GONZALEZ CASTILLO Y MEDINA
UsD 15.2635
# PEDIMENTO 15243596-5001157
Articulos | Costos | Provesdorss | Info.detslads | Genersl  Anexocs

# | NGmero ... | Cantidad | Precio do... || Valor docume... | Aduana ... | Valor aduana | Tasa ad... | Gastos Valor cost... | Costo LEMA... Total Aduana prev... | IGI - Gastos x Item | Valor costo... | Precio del almacén ...

1 v BI010 840 | 6.4970 USD  |5,457.48 USD 40387 MXP | 3,442.87 MXP 15,4833 4.0401 MXP 3,393.68 MXP 107.3058 MXP | $0,136.87 MXP 0.2647 USD | 222.36 USD 222.34 USD 7.0264 USD | ~

2 v BIOOS 419.12 | 6.7000 USD | 2.808.10 USD 4.0388 MXP | 1,717.87 MXP 15.4833 | 4.0406 MXP 1,693.48 MXP 1104047 MXP | 46,272.82 MXP 0.2647 USD | 110.95 USD 110.95 USD 7.22594 USD|

3 < BIOOS 380 | 5.8000 USD | 2,204.00 USD 6.2487 MXP | 2,374.52 MXP 15.4833 | 4.0408 MXP '1,535.51 MXP 98.8178 MXP | 37,550.76 MXP 0.4036 USD | 153.36 USD 100.60 USD 6.4683 USD|

4 v Al01S 420 | 5.6400 USD | 2,368.80 USD 6.2456 MXP | 2,624.42 MXP 15,4833 4.0354 MXP 1,696.54 MXP $6.3741 MXP | 40,477.12 MXP 0.4036 USD |169.50 USD 111.15 USD 6.3082 USD|

4 »
Aduanas a5 656.17 USD Gastos totales de transp{  545.04 USD Antes de impuestos 14,039.59 USD

Impk 656.17 USD Monto a saldar 0.00 USD Impuesto 1 0.00 USD
Fech /2015 Impuesto 2 0.00 USD
) Total 14,039.59 USD

[PED.5001157,GCEM-4547, AKZO-6170043696, CARWAY

Comentarics SOLUTIONS-11,MEJA-11374B2sado en Pedido de

Fuente: SAP B1 LEMA

Para poder efectuar la identificacion de los gastos efectuados a cuenta de uno o
varios productos se utiliza la pantalla precios de entrega, la cual con base en una o
varias entradas de mercancia puede prorratear el importe de una serie de gastos
entre los productos identificados con dichas erogaciones, ya sea en relacion a su
cantidad, volumen o precio de acuerdo al numero de productos, haciéndolo de forma
automatica, efectuando instantdneamente el valor de las existencias y ajustando
contra el costo de ventas la produccion de los productos que ya han sido vendidos y

gue debieron ser afectados por el incremento.

El costo de importacion esta constituido por el precio original de compra mas todos
los gastos incurridos para poner el producto importado en el almacén de la empresa.
Estos gastos adicionales estan constituido por: fletes, seguros, derechos e impuestos
gue gravan la importacion, transportes, acarreo y gastos de aduana en general; por
consiguiente, incluye todos los gastos atribuibles directamente al producto, asi como
también los indirectos, como son: gastos administrativos generados por los entes que

apoyan a la operacion de compra-venta del exterior. No se incluye en el costo de
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importacion los gastos financieros, ya que no son propios del valor real de la

mercancia importada.

Después de la recopilacion de los documentos, se capturan dentro de la pantalla de
precios de entrega, en donde se determina el costo del producto con base en la
union de todos los documentos que se generaron desde la compra hasta la entrega

de los materiales.

Anteriormente todo este proceso se realizaba de forma manual con tablas y formulas
de Excel, sin embargo, gracias al desarrollo del médulo de compras, se ha podido

implementar la pantalla para que toda esta informacion sea de facil manejo.
La importancia de este desarrollo es que los costos de importacion sean exactos y

sin errores para que el Area de Ventas pueda determinar el precio de venta

considerando ya una utilidad.
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CAPITULO V

BENEFICIOS DEL MODULO DE COMPRAS EN NEGOCIACIONES
INTERNACIONALES LEMA S.A. DE C.V.

Este es el capitulo final, tras haber revisado los aspectos mas relevantes obtenidos a
lo largo de los cuatro capitulos anteriores que conforman el desarrollo de este
trabajo, se expondran los beneficios con los que el Modulo ha contribuido en el area
de compras e importaciones de la empresa Negociaciones Internacionales LEMA,
asi como con la conclusion general; se denota la relevancia que ha tenido como
consecuencia en la compaifia el desarrollo y consolidacion del proyecto que

conforma el tema central de este trabajo de titulacion.

La intencion de este analisis es buscar la mejor manera de realizar las actividades
gue a diario se presentan para las negociaciones comerciales de la empresa y que,
con la busqueda de adaptar los programas informaticos, se realicen las tareas de la
forma mas eficiente posible, dando como consecuencia un desarrollo empresarial en
todos los ambitos ante los nuevos retos y necesidades de esquemas que se

presentan dentro de esta area.

La optimizacion de los procesos en el comercio exterior es una prioridad para LEMA,;
avanzar, pero también aprovechar al maximo la infraestructura, los equipos, el capital
humano, estar respaldados con personal capacitado que maneja sus operaciones,
dando como resultado un mejor y mayor crecimiento de las finanzas. A continuacion

se exponen los beneficios de dicho Mdédulo.
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5.1 Generacion y confiabilidad de la informacion

Conocer la informacion operativa al momento ha ayudado a tomar decisiones mas
acertadas. Conocer los inventarios, costos, los margenes para una negociacion,
historiales de ventas y precios, ha dado la capacidad de tomar decisiones de manera

informada y eficaz.

Ahora se pueden generar reportes quincenales que indican el historial de lo que se
ha comprado a cada uno de los proveedores. Directamente en las pantallas se
puede visualizar productos e historiales de costos. De esta manera se percibe hasta
gué punto se pueden negociar mejores precios y créditos con algunos de los

proveedores, al formar un historial de compras en tiempo real.

Estas dltimas, como muchas otras caracteristicas, son las que se encargan de
desarrollar una de las ramas de los TIC (Tecnologias de la informacion y la
comunicacion) llamada Business Intelligence (Bl). Estas herramientas permiten
obtener de la informacion que se ha generado, el maximo beneficio al brindar
novedosas funcionalidades para utilizar, analizar y presentar los datos que se

registran en las tablas de una base de datos.

Las necesidades de informacion dentro de Negociaciones Internacionales LEMA son
muchas y abarca necesidades muy especiales, lo que en consecuencia obliga a
tener que emplear estas herramientas para poder disefiar reportes que cubran las
necesidades de informacion de la mayoria de los usuarios y para que los reportes
especializados para las areas de contabilidad, auditoria o direccion, por ejemplo,
cumplan con las exigencias que a esos niveles se requiere para la toma de

decisiones de forma correcta.

También se contaba con un historial del comportamiento o movimiento de cada
producto para con el cliente final y de esto se genera un valioso analisis. Con este
ERP ha sido més rapido y organizado hacer todo el proceso de interaccion con el

proveedor e inmediatamente hacer las 6rdenes de compra puntuales. Los clientes
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estan mas comodos porque se les atiende mejor y se cuenta con los productos que

en realidad estan demandando de manera oportuna.

Respecto al tiempo que se invertia en la creacién de algunos documentos o reportes,
muchos de ellos estaban llenos de errores y no eran confiables, y una sola persona
podia repetir el mismo documento varias veces, todo esto no se contemplaba como
una inversion del factor humano y se perdia tiempo valioso que se podria ocupar

para realizar otras actividades.

Se redujo alrededor del 40% la carga administrativa al eliminar las recapturas, se
pudieron aprovechas mas los tiempos, no solo para obtener informacion mas
oportuna y al momento, sino que incrementamos la confiabilidad de las mismas.
Reportes de Costos de Importacion, Inventarios, Compras a representadas, son
algunos beneficios especificos que se han percibido en LEMA para su comercio

internacional.

5.2. Reportes e informes

Contar con fuentes de informacion confiables, veraces y oportunas, que ofrezcan un
criterio para la toma de decisiones acertadas, es el suefio de toda empresa, en este
breve subcapitulo se expondra una sintesis de los reportes que hoy en dia son
generados por el area de compras para que cumplan dichos objetivos, con la

finalidad de puntualizar la relevancia de la gran herramienta con que cuenta LEMA.

Para la empresa, los reportes son informes que organizan y exhiben la informacién
contenida en una base de datos, su funcién es aplicar un formato determinado a los
datos para mostrarlos por medio de un disefio atractivo y que sea facil de interpretar,
lo que anteriormente no se cumplia, ya éstos contaban con un disefio personalizado
gue en ocasiones so6lo era entendido por el creador y no asi por los demas; el tiempo

invertido en crearlos era demasiado y no se tenia la certeza de su confiabilidad.
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Gracias a los reportes que actualmente se desarrollaron en SAP, cualquier persona
puede realizar un resumen de datos o a clasificar éstos en grupos determinados. Por

todo ello se entiende que estos documentos sean tan importantes para la empresa.

Asi, teniendo en cuenta los datos que abordan y la extension que tienen, estos
reportes se pueden clasificar en diversos niveles en cuanto a su complejidad, dando

lugar a catalogos, listas y resumenes.

Estos son algunos de los reportes e informes que se han desarrollado:

Informe de costos de importacion LAB LEMA de produc tos: Ademés de ser un
reporte, se convierte en un catalogo de precios histéricos que ayuda a determinar el
precio de venta una vez que el producto se encuentra en Meéxico. Contiene
informacion del producto, precios, fecha de compra, numero de pedimento,

kilogramos importados y precios. (Ver anexo 4).

Informe de inventario valuado vy lotificado: Aqui se encuentran todos los

productos por almacén, detallando la cantidad y numeros de lotes. (Ver anexo 5).

Reporte de analisis de compra por representada: En este reporte puede visualizar

las compras que se realizaron a cada proveedor. (Ver anexo 6).

Reporte de andlisis de compra por articulo: En este reporte se puede visualizar

las compras que se realizaron de cada producto. (Ver anexo 7).

Estos reportes son posibles gracias a la operacion y registro diario que se realiza de
cada una de las areas tales como almacén, contabilidad, compras y ventas,
recopilando toda la informacién sobre un hecho o acontecimiento para luego

proceder a informar al publico del mismo.
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5.3 Unificacion de los procesos

En el Capitulo Il se revis6 como los procesos de la compafia eran operados en
diferentes plataformas, mismos que originaban que la compafiia tuviera margenes de
error demasiado frecuentes. En este subcapitulo se dan a conocer las ventajas de
los procedimientos tras haber sido unificados en una misma solucién y como ésto

ayuda a que los proveedores obtengan respuestas mas confiables.

Para la empresa no fue una tarea sencilla empezar con este paso, lo mas importante
es que existid un compromiso serio por parte de los directivos de la empresa y de los
empleados, fue necesario aprender a comprender el negocio, asumir mas

responsabilidades y a trabajar en equipo.

Al integrar todas las funciones de la empresa con un solo sistema, tales como
compras, ventas, contabilidad, almacén, la informacién fluy6 de manera exitosa;
hasta ahora se puede tener un balance exacto de la situacion actual de la compafiia,

lo que ayuda para que las decisiones comerciales se generen con mayor exactitud.

Con los departamentos integrados en el area de compras, se pudieron economizar
operaciones, ahorrar tiempo y tener representadas (proveedores) mas satisfechos, al
brindar una mejor vision de la compafia. De manera sencilla se puede gestionar la

cartera de proveedores, ademas de tener un historial de compras.

Al unificar procesos, sobresalen los siguientes puntos:

< Actualmente se puede tener y visualizar informacion valiosa que ayudara a
planificar las compras.

« Generar reportes de relacién entre 6rdenes de compra, entradas de almacén y
facturas de proveedores.

+ Tener a la mano un historial completo que le dara informacion valiosa y
ayudara a formar estrategias de compra, visualizar movimientos de precios en

rangos de tiempos, etc.
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A consecuencia del uso de SAP se pudieron integrar al departamento de compras
los inventarios y ventas, por lo que también ayudd a generar un analisis importante
para la toma de decisiones, esto marco la diferencia para mejorar operaciones y

ahorrar tiempo.

5.4 Control de inventarios

Salvador Mercado lo define como un sistema de registro por medio del cual se
comprueban las existencias fisicas de materiales en los almacenes. Es necesario
para saber cuando reponer las existencias, asi mismo, para asignar los materiales a
las necesidades particulares e impedir que se acumulen existencias excesivas.
(Mercado, 1996: p.26).

Una de las mayores preocupaciones de la empresa eran los inventarios, en afos
anteriores no existia una observacion detallada de los mismos y se tenia stock de
productos obsoletos, de lento movimiento y en cuarentena, debido a que las compras

no estaban siendo examinadas y esto repercutia en los inventarios.

La base de LEMA es la compra y venta de materiales quimicos, de aqui la
importancia del manejo de su inventario, empresas como la esta, dedicadas a la
comercializacion, necesitan un constante analisis resumido sobre los mismos. Este
manejo también contable, permite a la empresa mantener el control oportunamente
y un foco de alerta para el area de compras al conocer al final de cada periodo de

tiempo un estado confiable de la situacion econémica de la compafiia.
A partir de la implementacion de los datos maestros del articulo y todas sus

adecuaciones, la empresa tuvo los siguientes beneficios que repercuten

directamente en su comercio exterior:
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+ Integracion de todos los materiales: Todos los articulos estan capturados y
disponibles en el SAP B1, esto permite observar las caracteristicas principales

de cada uno.

+«+ Correcta ubicacion fisica de los materiales: Con la adecuacion de las areas y
definicion del propésito de cada almaceén, se pudo clasificar correctamente los
inventarios, de tal manera que su contabilizacion y localizaciéon ayudé mucho

para su control.

% Reposicion de los materiales: Tanto fisica como sistematicamente quedaron
agrupados, éstos se pudieron medir de manera mas réapida y la reposicion de

los mismos se pudo realizar rapidamente en funcion de la demanda.

Para lograr un adecuado control en los inventarios, forzosamente se requirié de una
correcta planeacion, que es la parte fundamental para el adecuado funcionamiento
de cualquier empresa o0 grupo social, ya que por medio de ésta podemos prever
contingencias y cambios que podrian enfrentar en el futuro, ademéas de establecer
las medidas necesarias para afrontarlos. (Galindo, 1997: p.65). Medidas que se

consideraron para la planeacion de las compras que se explican a continuacion.

5.5 Planeacién de compras

Para comprar es necesario seleccionar las mejores fuentes de abastecimiento,
mantener cordiales relaciones con los proveedores, preparar Yy aplicar
adecuadamente las especificaciones de los materiales adquiridos, comprar con
inteligencia, es decir, considerando todos los factores y no Unicamente el precio;

hacer los pedidos a su debido tiempo. (Mercado, 1996: p.5).

El SAP nos ayuda, entre otras cosas, a la correcta planeacion y programacion de las
compras; dentro del sistema se especifican los niveles maximos y minimos de cada

articulo, como ya se expuso en el capitulo anterior, alimentandolo con la informacion
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de solicitudes de pedidos por los clientes y los historicos de compra y venta, de esta
manera, al anunciar la alarma de desabastecimiento, el area de compras revisa el

articulo, realiza un andlisis y se dispone a solicitarlo al proveedor.

Muchos de los objetivos que se plantearon al adecuar este sistema a la empresa se
han ido concretando, sin embargo, en muchos se sigue trabajando y la planeacion de
compras es uno de estos, que sin duda, las mejoras que ha demostrado han sido

muy valiosas pero este tema sigue siendo un foco de atencién para la misma.

Parte de los avances que se han obtenido con la planeacion de las compras son:

*
0.0

Negociaciones de precios.

*

Negociaciones de entregas.

(4

.0

Forecast por proveedor.

L)

.0

Evitar sobre stocks.

L)

5.6 Crecimiento en las ventas y utilidades

Uno de los principales beneficios que busc6 LEMA vy por lo cual fue justificada la
adquisicion del ERP, es el crecimiento econOmico. Invertir en un sistema de
informacion tecnoldgica como el SAP B1, ayudé a obtener mejores formas de
combinar los insumos, conocimientos mas avanzados y que los empleados tengan
mas instrumentos para la realizacion de tareas encomendadas. El crecimiento

econOdmico se encuentra en el progreso tecnoldgico que tuvo la compaiiia.
Esto se demuestra con las ventas y utilidades que se han generado a partir de 2011,

en donde después de dos afios de su implementacion, los beneficios econdmicos

han sido sustancialmente visibles.
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Figura 37. Ventas LEMA 2011-2016

LEMA VENTAS USD
PERIODO 2011 2012 2013 2014 2015 2016 % CRECIMIENTO

ENERO $ 49569388 | $ 482,847.13 537,209.13 769,080.20 77090473 | § 588,781.43 -24%
FEBRERO $ 490,006.22 [$ 586,520.21 615,442.02 532,948.49 52040569 | § 674,927.24 30%
|IMARZO $ 63343733 [$ 484,831.98 541,156.82 606,190.65 633,783.07 | $ 599,108.65 5%
|ABRIL $ 64210982 [$ 354,753.39 780,661.99 503,702.72 806,671.02 | § 755771.47 6%
MAYO $ 70962311 [$ 493,833.41 477,540.74 490,596.72 508,579.98 | § 604,964.00 19%
JUNIO $ 53325392 [$ 432,095.53 447,783.66 499,216.51 70572499 | § 637,988.67 -10%
JULIO $ 47172293 [$ 445381.13 474,367.78 504,107.47 663,090.35 | § 621,282.33 6%
AGOSTO $ 53926597 [ $ 572,437.72 649,585.82 605,145.97 516,759.77 | § 653,915.49 27%
SEPTIEMBRE [$ 427,933.77 [$ 572,439.25 585,627.99 443,291.83 674,087.51 642,451.62 5%
OCTUBRE $ 41460560 | $ 569,661.44 557,146.59 591,971.89 527,338.36 | § 582,083.82 10%
NOVIEMBRE [ $ 414387006 [ $ 469,74567 530,177.97 592,839.89 565,743.22 | § 734,650.46 30%
DICEMBRE [$ 29878337 [$ 37336357 370,365.94 500,056.06 42203527 | $ 450,859.28 7%

TOTAL:| $ 6,071,305.98 | $ 5,837,910.43 | $ 6,567,066.45 | $ 6,639,148.40 | $ 7,315,123.96 | $7,546,784.46 3%

Fuente: Elaboracion propia en base a las ventas registradas en SAP
Figura 38. Utilidades LEMA 2011-2016
LEMA UTILIDAD USD
PERIODO 2011 2012 2013 2014 2015 2016 % CRECIMIENTO

ENERO $ 100,174.57 [ $ 129,237.35 102,794.27 179,702.60 168,165.97 177,525.58 6%
FEBRERO $ 11253844 [$ 124,450.02 12791272 114,145.07 144,686.92 192,522.09 33%
|[MARZO $ 13291897 [$ 9392171 99,121.87 119,858.15 182,604.38 152,940.29 16%
|ABRIL $ 14001844 [$ 7587243 157,186.75 100,645.94 204,110.87 172,818.94 15%
MAYO $ 14015908 [$ 119,340.45 85,709.80 98,302.26 136,673.98 173,488.83 27%
JUNIO $ 12470343 [$ 9876277 114,464.40 106,426.05 188,427.78 195,656.42 4%
JULIO $ 7570172[$  90,829.31 103,335.44 95,854.07 173,927.33 164,768.50 5%
AGOSTO $ 14796013 [$ 118,285.78 14352527 131,600.45 137,142.76 170,677.89 24%
SEPTIEMBRE [$ 110,177.74 [$ 109,224.83 127,360.79 104,805.50 208,679.09 161,141.23 -23%
OCTUBRE $ 113,09988 [$ 106,196.33 134,484.58 140,056.62 128,863.82 162,062.47 26%
NOVIEMBRE [$ 10856199 |$ 8994258 96,479.54 134,979.09 132,051.96 [ $ 218,201.80 65%
DICEMBRE _ [$ 7545340 [$ 6927540 76,512.44 126,557.23 99,185.77 140,393.86 42%

TOTAL:| $ 1,381,467.79 | $ 1,225,338.96 | $ 1,368,887.87 | $ 1,452,933.03 | $ 1,904,520.63 | $2,082,197.90 9%

Fuente: Elaboracion propia en base a las utilidades registradas en SAP
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Gréfica 3. Ventas y utilidades anuales en millones de ddlares 2011-2016
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Fuente: Elaboracién propia en base a las ventas y utilidades registradas en SAP

También parte del crecimiento es justificado por las siguientes razones:

% Se han captado nuevos negocios.

% La industria automotriz ha crecido en México, lo que genera mayores
ventas.

% La compafiia esta organizada para soportar las demandas de los
clientes.

% Mayores y mejores formas de administrar los recursos.

En general, el desarrollo de la compafia ha sido constante, el porcentaje de
crecimiento en la utilidad del 2016 comparado con el 2015 alcanzé un 9% vy el
objetivo es cumplir una meta de, por lo menos, 7% cada afio, de esta manera el
costo-beneficio que se planted en un inicio para adquirir el ERP se mantendra de
manera firme y exitosa.
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5.7 Inicios de la certificacion ISO 9001-2015

Una vez revisados casi todos los beneficios que el modulo de compras del SAP
BUSINNES ONE ha traido a la compafiia, se menciona el dltimo: iniciacion de la
certificacion de la compafia con el 1SO 9001-2015 en la que estos uUltimos meses se

ha trabajado y se espera terminar con la certificacion a finales del afio 2017.

Para lograr los objetivos, toda la compafia ha trabajado para mejorar sus procesos
con ayuda del SAP, optimizando los controles con los que ya se han estado
trabajando, y en conjunto con la direccion, gerentes, jefes y empleados, para que de

esta manera se logren las metas planteadas.

Las ventajas internas a las que se desea llegar con la certificacion son:

% Mejorar los puntos clave de la organizacion.

¢ Fortalecer a la organizacion.

+«» Implantar un sistema eficaz de gestion de calidad, que permite la reduccion de
rechazos e incidencias, el aumento de la productividad y mayor compromiso

con el cliente.

En lo que respecta al area de compras, se esta trabajando en el mejoramiento y
redisefio de formatos ya existentes que ayuden a los procesos de informacion y

control, ademas de la creacioén de los Procesos Operativos tales como:

PO-COM-01 RO Seleccién y Evaluacion de proveedores.
PO-COM-02 RO Compras. (Ver anexo 8).

Se espera que en el 2018 la compafiia ya cuente con la certificacion, lo que

reafirmaria que los procesos se apliquen de manera eficaz, generando mayor

confianza para nuestros proveedores y clientes.
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5.8 Validacioén de los beneficios.

Una vez detectados los beneficios a partir del andlisis realizado, se procedera a la
validacién de las mismas, usando una tabla comparativa del antes y el después de
implementar los desarrollos del Médulo de Compras SAP Bl, de esta manera, con
las evidencias se confirma la optimizacion del area de compras e importaciones de la

empresa Negociaciones Internacionales LEMA S.A de C.V.

Tabla 2. Antes, después y evidencias de los beneficios

ANTES DESPUES EVIDENCIA

Formato mas confiable,
funcional y preciso.
Ordenes de compra sin un (caracteristicas del
formato establecido. empaque, precio,
INCOTERM, remitente,
consignatario, etc.)

*Formato de orden de
compra (ver figura 24, pag.
63), * Programa de
recepcion de érdenes de
compra (ver anexo 9)

Control de precios,

- registrados al momento de
No existian controles

. . recibir la cotizacion por *Precios especiales para
digitales de precios y los : .
reqistros se llevaban parte de los proveedores 'y | socios de negocios (ver
g automaticamente se obtiene figura 25, pag. 65)

documentalmente. S
el precio vigente al crear la

orden de compra.

Registro y control de los *Datos maestros del
Sin una base de datos de articulos, su fraccion articulo (ver figura 26, pag.
los productos y sus arancelaria, su rombo de 66), * Packing list
caracteristicas. seguridad, presentaciény | proveedores (ver figura 35,
tipo de empaque pag. 84)
Constantes errores en los . *Datos maestros socio de
Claridad y control de los

Términos de Comercio
Internacional.

negocios INCOTERMS

INCOTERMS (ver figura 29, pag. 72)
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Imprecisiones en los
costos de importacion

Costos de importacién mas
precisos, en donde se
integran todos los
comprobantes que se
generan desde la compra
hasta la entrega.

*Informe de costos de
productos de importacion
LAB LEMA (ver anexo 4),
*DI Costos de Importacion

(ver anexo 10)

Controles deficientes e
imprecisos del inventario.

Control de inventarios

*Inventario valuado y
lotificado (ver anexo 9)
*EP Entrada de producto
(ver anexo 11)

Compra de materiales
solo con la intencion de
reponer stocks de
inventario en almacén.

Planeacion de las compras
con base en los maximos y
minimos.

*Maximos y minimos de
stock, * Datos maestros
del articulo en stock,
comprometido y pedido.
(Figura 26, pag. 66)

Recapturas de
informacion en el que se
le invertia tiempo
excesivo.

Generacion y confiabilidad
de la informacién

*Consecutivo de ordenes
de compra (ver anexo 12)

Errores en la informacion,
fragil y dificultad de
interpretacion.

Creacion de reportes e
informes confiables y de
facil interpretacion.

*Informe de costos de
productos de importacion
LAB LEMA (ver anexo 4),

*Informe de inventario

valuado vy lotificado (ver
anexo 5) * Analisis de
compra (ver anexo 7) *
Informe de estatus de
autorizacion (ver anexo 13)

Poco contacto con
proveedores, no se les
mantenia informados de
los resultados.

Generacion de resultados
anuales

*Analisis de compra por
representada (ver anexo 6)

Uso de diferentes
herramientas de
informacion como Access
y Excel que no eran
sistemas integrales y eran
inestables.

Unificacién de los procesos

*Mapa de relacion por
proceso de la compra (ver
anexo 14)
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Uso de tecnologias de
informacion incapacidad

de evolucionar, lentos, Tl que constantemente * Todos los informes,
falta de interés de los revoluciona los procesos de procedimientos,
desarrolladores, y por la compafia al ritmo del | desarrollos e innovaciones
parte de los usuarios mercado global. gue se van generando.
desconocimiento del
software.

Falta de estructura de la

compaiia, sin *Procedimiento operativo
procedimientos, y sin una | Inicios a la certificacion ISO | compras ISO 9001-2015
vision clara de (ver anexo 8)
crecimiento.

Fuente: Elaboracién propia

Tras verificar los beneficios obtenidos en la empresa, se puede concluir que la
importancia de implementar un sistema de informacion en el area de compras, radica
en el hecho de que sirve de plataforma para desarrollar en la organizacién una serie
de actividades, procesos y procedimientos encaminados a lograr que las
caracteristicas del servicio cumplan con los requisitos de sus socios comerciales, que
sean de calidad, lo cual ofrece mayores posibilidades de que sean adquiridos por
nuestro principal objetivo que es nuestro cliente final, logrando asi el porcentaje de
ventas planificado por la organizacién, lo que repercute directamente en los

beneficios de todas las partes implicadas.

102



CONCLUSIONES

Con base en el analisis realizado al desarrollo del M6dulo de Compras SAP Business
One en el departamento de compras e importaciones, las conclusiones mas

importantes de este trabajo son las siguientes:

1. Se puede mencionar que este sistema de informacion tecnoldgica, junto con
internet y las nuevas tecnologias, conforman una estrategia de comercio electronico
cuyo uso y aplicacién otorga una mejora en la productividad de la empresa y con ello

ofrece una gran ventaja competitiva frente a las demas empresas del ramo.

2. Con los desarrollos para el departamento de compras se ha podido obtener
informacion util a través de los diferentes departamentos de la empresa, mejorando
las compras y la productividad en todos los procesos de la distribucion de los
productos quimicos, eliminando actividades innecesarias o duplicadas, mejorando
aquellas que lo requieran vy, principalmente, integrando los procesos a lo largo de

toda la organizacion.

3. Se ha facilitado las formas de presentar reportes, informes y resultados de las
compras; no existen limites en la flexibilidad para la personalizacion y elaboracion de

ciertos reportes necesarios para la empresa.

4. Manejar la administracion de la compafia en un entorno de red, permite a los
usuarios capturar la informacién en tiempo real y hacer uso de ellas cuando se

necesite, en su propia estacion de trabajo.

5. Construir la base para el buen manejo y organizacion de los datos comerciales de

la empresa, ha sido un factor decisivo para la compafia, ya que puede responder
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con mayor rapidez a los cambios en su ambiente y a las demandas exigentes de los

socios de negocios internos y externos.

Actualmente la empresa sigue en una etapa de desarrollo e integracion y debe seguir
definiendo de manera propia los métodos y procedimientos que la lleven a mantener
y a mejorar la calidad de su comercio internacional. Si bien es cierto que se esta
trabajando en ello, la realidad es que se ha mantenido lento el avance del mismo, por
lo cual es necesario dar un mayor impulso a este proceso de vital importancia en la

transformacion y consolidacion de la empresa.

Se sugiere, por otra parte, que se mantenga en actualizacion y mantenimiento el
Mdodulo, el cual bien ha significado una gran inversion, pero también ha sido una gran
solucion a graves problemas de comunicacion interna y externa, por lo que es
necesario mantenerlo al corriente, funcionando adecuadamente y obteniendo el
mayor beneficio que este tipo de tecnologias de la informacion ofrecen para

posicionar a LEMA de una manera solida en la economia global.

Si LEMA desea seguir creciendo como empresa, con un panorama sustentable de
sus operaciones, se requiere medir y controlar las mismas en tiempo y forma real,
para lo cual se necesita ir a la par del crecimiento de sus operaciones, con
soluciones para el manejo de informacién que permitan tomar decisiones de manera

oportuna y correcta.

Para concluir, es importante mencionar que dichos sistemas se estan convirtiendo en
una necesidad vital para las empresas, los cambios en la tecnologia y los mercados
mas competitivos exigen nuevas formas de hacer negocios, mas rapidamente y sin
necesidad de estar presentes en las transacciones. Las formas electronicas de
comercio estan desplazando las préacticas anteriores que se realizaban en papel,
donde las empresas méas aventajadas tecnolégicamente tendran mayor facultad de

enfrentar el futuro, ser competitivas y permanecer en el mercado global.
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LEMA esta ya en el camino adecuado, pero necesita seguir adaptandose,
evolucionar y desarrollarse de forma que siempre se encuentre bien informada y con
ello, mejor preparada, solventando las demandas de los socios comerciales para

seguir perfeccionando también las relaciones internacionales.
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Anexo 1. Plan de trabajo para la implementacién del SAP B1.

Plan de Trabajo LEMA Recponcablec Diac Feoha iniocio Feoha Fin
Lemn AW Aut
Fase de Desarrolio 153 01-dic-08 Ozogsay
Preparacion del Modelo 23 01-dic08 23-dic-08
Documentacion del Modelo 23 01-dic-08 23-dic-08
Defnicion gel Modeio General - s o1-oc0s o7-cic-08
Documentacion gel Modelo General s 01-gic-0s Os-aic-08
Defnicion el Catalogo de Cuentas 2 06-aic-os 08-cic-0s
Definicion oe 13 estruciura de cataloqo de Clientes L B aCoe S0 £
Definicion oe 13 estruciura de c3talogo de Proveedores b - REECaC T
Definicion oe 1a estruciura de cataigo de articulos - BEECRC S i
Centros de Beneficios 1 12-0ic-08 13-cic-08
cm de Bancos 2 13-gc-08 15-aic-08
Parametros Generaies 2 1Sdic-0s 17-dic-08
Integraciones Financieras 3 17-ac-08 20-aic-08
Inteqraciones FINancieras de IMpuesios 3 20-dic-08 23-gic-08
Defincion de Procesos 51 23-dic-08 11-feb-09
Definiciones Procesos Compras 11 23-dic-08 02-ene-09
Elaborar Check List de Procesos N R DR
Definicion cel Modo de Operacion en SAP - - — e
Rm y Pruebas en SAP 3 27908 30-aic-08
Documento de Proceso - - A CHC RS
Definicion Procesos de empaque y Embarques 11 02-ene-09 12-ene-09
Elaborar Check List de Procesos N e Ca R
Definicion del Modo de Operacion en SAP - SR Eca——t
Regisiro y Pruebas en SAP » OFenetS Ob-ene-00
Documento de Proceso e 3 oFene0s 1Eenes
Definicion Procesos de Inventarios 11 12-ene-09 22-ene-09
Elaborar Check List de Procesos . 12enats Eh-ane-08
Definicion del Modo de Operacion en SAP N 13-ene03 1Eene0s
Registro y Pruebas en SAP 3 16-ene-09 19-ene-09
Documento de Proceso o 3 13-ene03 22-ene-0s
Definicion del Procesos de Ventas 11 22-ene-09 01-feb-09
Elaborar Check List de Procesos - 1 22-ene09 23-ene09
Defnicion del Modo de Operacion en SAP 3 23-ene03 26-ene0s
Registro y Pruebas en SAP - 2 ena-0b 2hansOS
Documento de Proceso Sy 3 28-eneo Or-an0e
Definicion de los Procesos Fiancieros 11 01-feb-09 11-feb-09
Elaborar Check List de Procesos - 1 O1-feb-09 02-%b-09
Definicion del Modo de Operacion en SAP 3 02-fe-0% CS-%ed-09
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Regisiro y Prusbas en SAP 3 05-feb-09 Ce-%eb-09
Documento ge Proceso - 3 08-fet-09 130009
Instalaciéon € € € 51 08feb-095 30-mar-09
Lay Outs 19 08-feb-09 26-feb-09
Definicion de los I3y outs de Compras 3 -Sa-0e -t
Definicion de los I3y outs oe Ventas - SHeb-00 -l O
Definicion de los I3y outs oe Inventarics - e St
Definicion de los I3y outs de Finanzas - L RSt
Definicion e los 13y outs oe Bancos N - IEsen0s
Reportes y Consultas 13 26-feb-09  10-mar-09
Definicion de Ios Reportes y Consultas con 3 2510003 01-mar03
Queres y soluciones estandar de SAP de
Compras
Definicion de 10s Repores y Consultas con 3 O1-mar-08 02-mar0?
Queres y soluciones estandar de SAP de
Ventas
Definicion e los Reportes y Consultas con 3 Os-mar-03 07-mar03
Queres y soluciones estandar de SAP de
Inventarios
Definicion e los Reportes y Consultas con 3 o7-mar-0s 10302
Queres y soluciones estandar de SAP de
Finanzas
Capacitacion 21 10-mar-09  30-mar-09
Elaborar gocumentos de Capacikacion 3 10-mar-0s 13-mar0s
Capacitacion Finanzas . AT—0 -
Capacitacion Ventas y Aimacenes s 20-emer-09 2%-marOS
Capacitacion Commas S 2%-mer-09 30-mar-09
Arranque de Operacion € € € 34 30-mar09 02-may-09
Carga de Saldos Iniciales 15 30-mar-09 13-abr-09
Saloos oe Proveedores (Facturas por Pagar) s 30-mar09 04-ebr-09
Saidos oe Clientes (Facturas por Cobrar) 3 O¢-sbr-09 07-etr-09
Saidos oe Inventarnos (Costos y Saldos) 3 07-abr-09 10-abr-09
Saidos Flanancieros 3 10-abr-09 13-abr-09
Arranque de Operacion 34 30-mar-09 02-may-09
Ausies y complemento saldos 02 Inventarios 3 13-3br-0% 15-20e-0%
Astes y complementor saldos de Balance 3 16-abr-09 19-abr-09
Amranque y Apoyo en sitio y Remoto 30 30-mar-09 29-3br-09
AJusi2 3 I0S Procesos y Reportes que se presenten 12 19-3br-09 01-may-09
Reporte ge Liberacion = = I = 3 29-str-00 o
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Anexo 2. Registro de entrada de mercancia por compra.

Negociaciones Internacionales Lema, S.A. de C.V.

INSTRUCTIVO DE SISTEMAS SAP BO.

160 5p-04 REGISTRO DE ENTRADAS DE MERCANCIA
Rev.0 Ago-2011 POR COMPRA.
1.- PROPOSITO

Asegurar que se registre correctamente en el sistema SAP B1 el ingreso de los productos
generados por compras nacionales o de importacdn al inventario de la empresa.

2.-ALCANCE

Aplica a todas s mercancias que nos envien los proveedores nacionales como extranjeros
por concepto de compras, muestras y/o materiales en consignacién que nos hagan liegar.

3.-DEFANICIONES

EP: Es el cé6digo de sistema (SAP 81) con el que se identifican los registros generados desde
la pantalls Entroda de mercondios.

Diferencia considerable en Compras: Cuando ¢l porcentaje de la diferenca entre el
material reabido fisicamente y lo que hay impreso en el documento sea mayor al 3% (Tres
por cento) del total del producto en cuestidn.

Inventario de Stock: Es un registro de los productos que se encuentran almacenados y
chsificados formando parte del patnmonio de una compafiia. Y que para efectos de este
Instructivo corresponde a los almacenes de NEGOCOACIONES INTERNACIONALES LEMA.

4. -RESPONSABIUDADES

4.1, Jefe de Almacén.

4.1.1 Deberd registrar en sistema (SAP 81) todas las entradas de materiales que
lleguen al almacén, ya sea por compras, muestras © materiales 3 consignacidn, de
acuerdo a los criterios establecidos en cada uno de los casos segin el presente
instructivo.

4.1.2. Deberd imprmir el formato de Entrodo de mercancia (EP — A-FTO-ALO1)
para soportar y comprobar ¢l registro en sstema del material recibido.

4.1.3. Deberd reportar al Gerente de compras sobre materiales que e estén
recbiendo y que no tengan orden de compra para generar su entrodo de
merconcic 3l inventario, asi como modfficaciones o dferencias en precio y/o
cantidad entre b orden de compra y e documento que viene amparando b
mercancia a recibir, de acuerdo a b establecido en el presente instructivo.

4.1.4. Cuando se tengan fiskamente productos 3 consignacién de proveedores en
nuestros almacenes el Jefe de almacén debers observar y tendrd que reportar (al

INSTRUCTIVO DE SISTEMAS SAP BO PARA EL REGISTRO
DE ENTRADAS DE MERCANCIA POR COMPRA. Pigina 1de 6
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Anexo 3. Registro de costos de importacion.

Negociaciones Internacionales Lema, S.A. de C.V. OOLY WITEER POSPVETS

INSTRUCTIVO DE SISTEMA SAP BO.

1GO-SP-05 REGISTRO DE COSTOS DE
Rev.0 Sep-2011 IMPORTACION.
1.- PROPOSITO

Asegurar que se determine correctamente eof valor de los productos comprados en o
extranjero, incluyéndoles los gastos en que e Incurre por su proceso de iImportacidn,
logrando con ello una valuadén precisa del rwentano de la empresa.

2.-ALCANCE

Apica para todas y cada una de s mercancias que nos envien los proveedores extranjeros
¥ya sea por concepto de compras regulares y/o muestras, por las que se efecthen
crogaciones durante el proceso de importacidn (3 excepddn de los Impuestos que se
puedan acreditar).

3.-DEFANICIONES

Erogadén: Pago, Gasto, Dispendio, Salida de efectivo. Para efectos de este instructivo
todos los pagos realizados para la importacdn de mercancias.
Impuesto acreditable: £s el mpuesto 3l valor agregado que haya sido trasladado al
contribuyente y que é hublese efectivamente pagado con motivo de b importacédn o
enajenacién de bienes o servicios, en el mes de que se trate.

4.-RESPONSABIUIDADES

4.1. Asistente administrativo.

4.1.1 Al recbir los documentos orignales, de parte del Gerente de compras,
deberd corroborar que estén completos y sean originales asi como conformar,
organizar y entregar los tres paquetes de documentos para cada una de las dreas
involucradas.

4.1.2. Deberd regstrar en Sstema (SAP BO) todos los gastos de las compras de
importacién segin b documentacién recbida, de acwerdo 3 los criterios
establecidos en el presente instructivo.

4.1.3. Deberd siempre y sin excepadn corroborar que los precios determinados
para cada producto coinddan con los determinados por ¢f Gerente de compras. En
caso de que no coincidan deberd identficar el origen de la diferencia y eiminaria
¥a sea autocorrigiéndose o retroalimentando al Gerente de compras.

4.1.4. Deberd imprimir el formato de Costos de importacdn (Di) para soportar y
comprobar que se ha registrado en Sistema los costos de los productos.

INSTRUCTIVO DE SISTEMAS SAP BO PARA EL REGISTRO
DE COSTOS DE IMPORTACION. Pigina 1 deB
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Anexo 4. Informe de costos de productos de importacion.
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Anexo 5. Reporte de inventario valuado Y lotificado.

LEMfA

ONLY BISTECH PRODVCTS

NEGOCIACIONES INTERNACIONALES LEMA S.A. DE C.V.

INVENTARIO VALUADO Y LOTIFICADO

Sistema de Gestion de Calidad I1SO 9001

Al025 ACAI BUTTER CERTIFIED ORGANIC
Al025 ACAI BUTTER CERTIFIED ORGANIC
Al025 ACAI BUTTER CERTIFIED ORGANIC

ANO17 ACEITE DE OLIVO REFINADO
ANO17 ACEITE DE OLIVO REFINADO
BIOS3 BABASSU OIL ULTRA REFINED
BI0S3 BABASSU OIL ULTRA REFINED
BI054 BRAZIL NUT BUTTER
BI054 BRAZIL NUT BUTTER
BI054 BRAZIL NUT BUTTER
BI054 BRAZIL NUT BUTTER
Cl029 CERA OKERIN 143 WHITE
Cl029 CERA OKERIN 143 WHITE
Cl053 COCOA BUTTER NAT
Cl053 COCOA BUTTER NAT
Cl053 COCOA BUTTER NAT
Cl053 COCOA BUTTER NAT

Clos4 CRANBERRY BUTTER-CERT ORGANIC
Cl054 CRANBERRY BUTTER-CERT ORGANIC
Cl054 CRANBERRY BUTTER-CERT ORGANIC

19/07/2017

223A03-01
3027325
CUBETA 25 KG
220516A0
PORRON 20 LTS
20726
CUBETAS 25 KG
205J16-01
205J16-01
205J16-01
CUBETAS 25 KG
U1750354
CAJA 29.5060 KG
34332-60085
26144-69192
34332-60085
CUBETA 25 KG
226E16-01
226E16-01
CUBETA 25 KG

9.90
25.00
34.90
14.00
14.00

9.80

9.80
10.00
50.00

85.00
2,004.90
2,004.90

25.00

1.00
35.00
9.86
25.00
34.86

0.00 9.90
0.00 25.00

DISPONIBLE: 3490 $ 14,135.03
0.00 14.00 [

DISPONIBLE: 1400 $  1,400.00
2.00 7.80 [

DISPONIBLE: 780 $ 236411
0.00 10.00 [
0.00 50.00
0.00 25.00

DISPONIBLE: 8500 $ 26,411.53
0.00 2,004.90 [

DISPONIBLE:  2,004.90 $ 146,014.95
0.00 25.00 [
0.00 9.00
0.00 1.00

DISPONIBLE: 3500 $  9,698.09
0.00 9.86 [
0.00 25.00

DISPONIBLE: 3486 $ 1451098

01
01

01

01

01

01

01

01

01

01

01

01
01

FO-TIC-04
20/2/17 02/06/2017
9/6/17 10/05/2020
5/12/16 20/04/2018
23/9/16

8/2/17 06/10/2019
9/6/17 06/10/2019
20/2/17 06/10/2019
15/6/17

9/6/17 27/11/2017
20/2/17 23/05/2019
23/9/16

20/2/17 03/05/2018
9/6/17 03/05/2019
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Anexo 6. Analisis de compra por representada.

PURCHASES HOFFMANN MINERAL GmbH 2013 to 2017
2015 2016 2017
SAP ITEM QUANTITY | AMOUNTUSD | QUANTITY | AMOUNTUSD | QUANTITY | AMOUNT USD SuUM
AI013_|AKTISILVM 56
AIO0S __[AKTISIL PF 216 1,950.00[ $  2,097.27 1,950.00
AI021 _[AKTISILEM 975.00] $ 933.13 975.00)
AIO02 _ [AKTISILAM
SI1033_ [SILFITZ-91 2,925.00( $  1,825.28 1,950.00( $  1,203.43 1,000.00] $ 573.23 5,875.00
SI035 _[SILLIKOLLOID P-87 65,325.00( $  43,034.22 59,475.00] $  40,643.15 |  16,600.00( $  10,722.38 |  141,400.00)
SI036 [SILLITIN N-82 100,425.00( $  39,206.59 |  126,750.00[ $  51,834.88 |  37,075.00| S 14,174.31 [  264,250.00)
SI1037__[SILLITIN N-85 14,625.00[ S 6,129.01 48,750.00] $  21,874.03 |  28,300.00 §  11,513.87 91,675.00)
SI106 _ [SILLITIN Z-86 BIG BAG 21,000.00[ $  9,637.94 31,000.00 $  15,366.94 |  90,000.00( $  39,386.68 |  142,000.00)
SI039  [SILLITIN 2-86 193,050.00| $  86,795.31 |  245,700.00| $ 115,472.87 | 205,750.00| $  89,395.84 |  644,500.00)
SI110 _ [SILLITIN N-82 BIG BAG 2,000.00] $ 817.02 2,000.00)
[toTaL
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Anexo 7. Analisis de compra por articulo.

Fecha 18/08/2017
Analisis de compras por articulos (anual) Hora 19:04

Documento Fact.proveedores

# Numero de articulo Descripcion del articulo Cantidad Compras
1 S1033 SILFIT Z-91 1,950.0000 1,203.43 USD
2 S1035 SILLIKOLLOID P-87 59,475.0000 40,643.15 USD
3 S1036 SILLITIN N-82 126,750.0000 51,834.88 USD
4 S1037 SILLITIN N-85 48,750.0000 21,874.03 USD
5 S1039 SILLITIN Z-86 245,700.0000 115,472.87 USD
6 S1106 SILLITIN Z-86 BIG BAG 31,000.0000 15,366.94 USD,
7 S1110 SILLITIN N-82 BIG BAG 2,000.0000 817.02 USD
515,625.0000 247,212.32 USD|
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Anexo 8. Pracrdimientn nogrativg, cnourgs 1ISO0NL-201% . ..

PROCEDIMIENTO OPERATIVO

.
ONKY NISTECN PRODUCTS COMPRAS DE PRODUCTOS
Sziema e Gesten oe Canass 15O 3001

2de8

1.- OBJETIVO

Esuueowlasmdadesymdesmnosparamsuwhscomprascon, o probados, a fin de garantizar el ¢t 1to de requisitos en la
\amiento y distribucion de especialidades quimicas.

2.- ALCANCE:

Blpr p imiento es apli al petsonaldeléreadeCompfasyResponsaMesdeAma.

3.- DOCUMENTOS DE REFERENCIA

* Manual del Sistema de Gestion de la Calidad
« Norma ISO-2000:2015 (NMX-CC-8000-IMNC-2015) Fundamentos y Vocabularo.
«  1SO-8001:2015 / NMX-CC-8001-IMNC-2015/ Sistema de Gestion de la Calidad — Requisitos

4.- RESPONSABILIDADES Y AUTORIDADES

Direct 1 / Director C. P
e Facilitar los recursos necesarios que permitan el imiento del pr
e Autorizar el stock y las compras de mateniales.

pr 1to.

Gerente de Compras

Autorizar las 6rdenes de compra de cualquier producto, INSUMO o servicio.

Generar reporte de compras al area Comercial.

Planificar en coordinacion con Ventas las i dep a

Controlar y dar seguimiento a las importaciones con pmwedores y agencia aduan.\l
Enviar y confimar las 6rdenes de compra con proveedores extranjeros.

Dar seguimiento a Ias incidencias eon nuestros proveedores.

Evaluar el d no de los p

Dar de alta en SAP a nuevos proveedores y productos.

Aplicar las notas de crédito en SAP.

FO-5GC-01 /RO

PROCEDIMIENTO OPERATIVO

LEMIA

ONLY NISTECK PRODUCTS
Siziema de Gesten de Calldad 15O 3001

COMPRAS DE PRODUCTOS

Auxiliar Administrativa de Compras

Elaborar las ordenes de pra en base a requisiciones de los solicitantes.

Planificar, controlar y dar seguimiento a las compras nacionales.

Enviar y confirmar Ias ordenes de compra con proveedores.

Dar seguimiento e info diari. ueelestadodelasordenesdeeompra

Entregar oportunamente documentacion de las compras al area de contabilidad.

Determinar los costos de los productos comprados en SAP.

Elaborar informe de costos nacional, de importacion, LAB LEMA y precios de venta por representada.

Responsables del area

e Elaborar y tumar requisici con inf on pl
Jefe de Almacén

* Informar cualquier incidencia en el desempefio del producto o servicio prestado por nuestros proveedores
Jefe de Calidad

* Informar cualquier incidencia en el desempeno del producto o servicio prestado por nuestros proveedores

Auxiliar Admini i | de i ios

o Capturar en tiempo las entradas de producto del proveedor y notificarlas a todas las areas.
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Anexo 9. Programa de recepcion de 6rdenes de compra.

NEGOCIACIONES INTERNACIONALES LEMA, SAA. DE C.
A PROGRAMA DE RECEPCION DE ORDENES DE COMPRA

ONEE WLTECR RRBRNETE

FECHA FG¥ KoY
ITEM ARTICULO ETALEMA ..o PRECIO MON .. roruqu

50 DIAS

0.00 123,069.14

017141 0417 KNO03 KEMAMDE EBS PRILL 200017 18480 231 U0 181440 X
017141 0ade-17 KOO KEMAMDE E BEAD 20-abe-17 225000 4@ usD 500 00 1no7Ts 8
017141 017 K08 KEMAMDE VO PWD 20-abe-17 2,00000 294 U0 200000 SATI&

SUBTOTAL PROVEEDOR: 17.478.88 431440 E501080

BYXELIAIE PMC BIOCENIX 1t B DI

-7 V0 00 1w oo oMo AIuE |
0172 Sun17 KNOS KEMAMDE EBS PRILL Squn-17 297020 231 uvsD 007020 2306108
SUBTOTAL PROVEEDOR: 18.879.20 18070.20  ©7,347.26

[ 2017206 Spn17 ANQT ARMOSLIP CP BEADS 17 500 00 400

uso 500 CO 200000
017206 17 E)X12 ESTEARATO DE 8COKO C-1 PWD Spun-17 0720 §51 UsD 907 20 §.00003
017206 417 ENNS ESTEARATO DE 800K C.7 PWD Squn-17 544320 580 usD 544320 30960 32
2017206 17 ENNS ESTEARATO DE 2INC ED HS PWD Spun-17 w120 388 usD 00720 50007
2017206 Spn-17 ENNS ESTEARATO DE ZINC NB-£O PWD Pqun-17 2040100 63 usD 204100 13048 11
017206 17 K001 KEMAMOE E BEAD Squn-17 225000 4 uvso 225000 107883
017206 17 KN0S KEMAMDE VO PWD Squn-17 3,000 00 294 U0 3,000 CO 881410
2017206 17 K07 KEMAMDE VO BEAD Spun-17 2,00000 294 U0 200000 SATT &
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Anexo 10. DI Registros de costos de importacion.

LEMIA

ONLY NI-TECH PRODUCTS

COSTOS DE IMPORTACION

FOLIO DI :

1837

. - 17433921-700
Pedimento: 3009

PED. 7003009, F-17401009 HOFF, GR-14342, EX-2204,

2749,

Basado en Pedido de entrada de mercancias

FechaPed. 26/05/2017
HOFFMANN MINERAL GmbH (Private Limited Company)
# | Gastos Gastos ME Tipo Cambio Gastos MN

1 |CNT 208 18.8868 30.20 0.03
2 |DTA 1301 18.8808 262.76 0.18I
3 | FLETE NACIONAL 800.02 18.8868 16,820.30 11.57
4 |FLETE EXTRANJERO 1.78245 18.8868 33,670.12 23.15
5 |HONORARIOS AGENTE ADUANAL 14563 18.8868 2,750.92 1.89
8 |LAVADO DE CONTENEDOR 73.18 18.8868 1.382.38 0.85
7 | MANIOBRAS RECONOCIMIENTO ADUAN 380.08 18.8868 7.368.27 5.0
8 |PRV 7.65 18.8868 14451 0.10
9 | RECONOCIMIENTO ADUANERO 10.83 18.8868 20647 0.14
10 | REVISION PREVIA 1083 18.8868 20647 0.14
11 | SELLO FISCAL 1347 18.8868 25445 0.17|

334111 83,112.62

IGI 000 18.8898 0.00

TOTAL GASTOS DE IMPORTACION: 3,341.11 63,112.92

COMENTARIOS:
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Anexo 11. EP Registros de entrada de producto.

EP ENTRADA DE PRODUCTO: 2786
SOLY PVECN PRI 'D. mm: As W
R F.C. XEXXD10101000 CREDITO €0 DIAS FECHA CONTABILIZACION:  14/06/2017
CONTINENTAL CARBON COMPANY NILSA 2017174
Descripcion ael Articulo Kgs Pedido Empaque Recibido  Precio Total
NIOOS N-300 § BAGS-2 19000 5 2AGS 1858274 02205 USD 415143080
085 2000 ROOMES1 Y1 1T2O0R6T001 141
T0E 4000 ROOMED1 YO IT2OMRETO0N 141
TE0 2000 ROOMED1 e IT2OCRETO0 141
204 2000 e IT2OMRETO0 141
TET 0000 ROOMED1 Y913 IT2ORETO0 141
ROOMED1 Y04 1720867001 141
7108000 ROOMED1 Y9 IT2ORETO0 141
£74 0000 ROOMED1 Y9 IT2OMRETO0 140
7002000 17 1720067001 141
057 6000 ROOMED1 Y9N AT2OMRETO0 141
€32 4000 ROOMED 1 TN 1T2OPRET001 141
10000000 NG A4 LOTE: ROOMESI NG PEOMENTD 17208067001 141 JONUEVOLARIDD ROMEO: S 0 My Re 0 EPPe D
3 ROOMES1 Y9 IT2OMRETOO 141
881 2000 ROOMES1 Y9 1720067001 141
Loe 6000 ROOMED1 Y02 IT2OMRETO0 141
200 0000 ROOMEST D 1720067001 141
272 0000 ROOMES1 YD 1720067001 141
206 0000 ROOIED1 T 1720867001 141
274 0000 ROOMED1 TS IT2OMRETO0 141
ROOMES1 YC IT2OMRETOO 140
200 2000 ROOMED1 YT IT2ORETO0 141
2800 2000 ROOMES1 Y90 IT2OMRETOO 141
006 4000 ROOMES 1S IT2OMRETOO 140
NIDOS N-300 8 BAGS-2 5 8AGS 8152 02205 USD 1357USD
SIS0 NS A Lore lw.fnﬂt,ot PEOMENTD 17208067001 141 JUENUEVOLARIDD ROMBO: S 0 Me Re 0 cPPe D
omceN
TIPO CAMSIO DIISA A USD: 10000  usDAMN: 181802 Suptotal 75.720.71 MN 4,165.01 USD
OBSERVACIONES: Elste:
114 CON - [ " &nﬂz' m
CP0ss n—anlhoa-zmm : ) 7572071 MN 4,165.01USD
Impuesto
Total 75.720.71 MN 4,165.01 USD
INFORMACION GENERAL

FECHA DE RECEPCION ALMACEN: 16062017

CERTIFICADO CALIDAD: NO CRDENDECOMPRA: 2017474
PEDIMENTO: s PROCEDENCIA: EXTRANVERO
AGENTE ADUANAL:  GONZALEZ CASTILO GLORIA ELSA - 3536 - GOCOSSOSOTMTENSLOS
"OBSERVACIONES:
CONDICIONES DEL PRODUCTO: 51 #0€ SELLO: BOE1521315

CONDICIONES TARIMA CONFORME
CONDICIONES DEL TRANSPORTE: CONFORME

"ELABORO: MARTIN JUAREZ PEREZ DISPOSICION: ACEPTADO
FO-ALM-0% REV 0. USUARIO: FINANZAS PAGINA-1 DE 1
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Anexo 12. Consecutivo de érdenes de compra.

OULY RISTECN PRODYCETS

CONSECUTIVO DE ORDENES DE COMPRA

£0C, Proveedor FechaOC ETALEMA #ltem Producto KGS Status
2017141 PMC BIOGENIX INC 200042017 20042017 EN12 ESTEARATO DE SODIO C-1PWD 90720 C
2017141 PMC BIOGENIX INC 20/04/2017 200422017  ENI013 ESTEARATO DE SODIO C-7 PWD 181440 C
2017141 PMC BIOGENIX INC 20/04/2017 200472017  HI017 HYSTRENE 5016 NF FG VEG FLAKE 90720 C
2017141 PMC BIOGENIX INC 2000422017 200472017 1002  INDUSTRENE 7018 FLK 90720 C
2017141 PMC BIOGENIX INC 200472017 200472017  HI020 HYSTRENE 8522 FLK 24048 C
TOTALES NILSA: 17,478.68
2017192  PMC BIOGENIX, INC 60 DIAS DAT LAREDO TX
2017182 PMC BIOGENIX, INC 06/06/2017 06/06/2017  KI002 KEMAMIDE EPWD 900000 O
2017182 PMC BIOGENIX INC 06/08/2017 06/06/2017 K003 KEMAMIDE PRILL 097020 O
TOTALES NILSA: 18,979.20
2017205  PMC BIOGENIX, INC 60 DIAS DAT LAREDO TX
2017205 PMC BIOGENIX INC 00/08/2017 09062017  AI027 ARMOSLIP CP BEADS 50000 O
2017205 PMC BIOGENIX INC 09/08/2017 09062017  EI012 ESTEARATO DE SODIO C-1 PWD 90720 O
2017205 PMC BIOGENIX INC 00/08/2017 00062017  EI013 ESTEARATO DE SODIO C-7 PWD 544320 O
2017205 PMC BIOGENIX INC 00/08/2017 09062017  EI015 ESTEARATO DE ZINC ED HS PWD 80720 o
2017205 PMC BIOGENIX, INC 000672017 00062017  EI018 ESTEARATO DE ZINC NB-80 PWD 204100 O
2017205 PMC BIOGENIX, INC 000872017 000672017 KIO01 KEMAMIDE E BEAD 22500 o
2017205 PMC BIOGENIX INC 00/08/2017 09062017  KI008 KEMAMIDE VO PWD 300000 O
2017205 PMC BIOGENIX INC 000672017 00062017  KIO07 KEMAMIDE VO BEAD 200000 O
TOTALES NILSA: 17,048.60
2017211 PMC BIOGENIX, INC 60 DIAS DAT LAREDO TX
2017211 PMC BIOGENIX INC 140082017 14/0622017 KOO8 KEMAMIDE VO PWD 100000 O
TOTALES NILSA: 1,000.00
2017255  PMC BIOGENIX, INC 60 DIAS DAT LAREDO TX
2017255 PMC BIOGENIX INC 120772017 12072017  EI013 ESTEARATO DE SODIO C-7 PWD 544320 O
2017255 PMC BIOGENIX INC 12072017 120072017  HIO17 HYSTRENE 5018 NF FG VEG FLAKE 635040 O
2017255 PMC BIOGENIX, INC 12072017 120772017  HIO19 HYSTRENE 5016 NF FOOD GRADE PWD 90720 O
2017255 PMC BIOGENIX INC 120772017 1200772017  EIO08 ESTEARATO DE ALUMINIO 22 PWD 204120 O
2017255 PMC BIOGENIX INC 120772017 12072017  EI018 ESTEARATO DE ZINC NB8-80 PWD 204120 O
TOTALES NILSA: 16,783.20
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Anexo 13. Informe de estatus de autorizacion.

Mlm
11:13  NGN OKI CON PERDIDA MATERIAL DE LENTO MOVIMIENTO AUT. MANUEL GOMEZ
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Anexo 14. Mapa de relacion.
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