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Resumen

En base a la experiencia de los autores en la prictica profesional en el grupo Falabella, se detecta
la necesidad por parte de la empresa de alinear sus procesos de compra y de pagos internaciona-
les, con el fin de optimizar el proceso de pago a proveedores extranjeros. Falabella cuenta con un
flujo de compra que le permite sustentar todas las operaciones de abastecimiento. Sin embargo,
en el camino se evidencia que el drea de pagos no estd incluida en este proceso, lo que implica
que no se puedan optimizar operaciones de pago ya que todas las actividades del departamento
se sustentan actividades manuales, lo que genera una serie de enmiendas en documentos banca-

rios como de gestion interna.

Se comienza una investigacion cualitativa sobre el proceso de gestion de compra de Falabella re-
tail, a partir de la cual se realiz6 un anélisis y mapeo completo de todas las actividades que per-
miten realizar el proceso en la actualidad. La metodologia que se empled para llevar a cabo la
investigacion fue un andlisis documental, donde los autores analizaron material corporativo con
el fin de encontrar los lineamientos para incorporar el departamento de pagos a la gestion de

compra.

En funcion de la investigacion, se decide desarrollar una propuesta de mejora que permita dar so-
lucién al problema detectado. Como metodologia, los autores realizaron diversas entrevistas a
personas claves dentro del proceso de Gestion de compra de Falabella, su experiencia dentro de
la compaiiia y como aportan al proceso, la relevancia que tienen como parte del flujo completo

de la compra y a que desafios importantes se enfrentan en la actualidad.

Este informe presenta una propuesta que consiste en poder realizar gestiones crediticias con los
bancos a través del sistema SLI (Sistema informacién de gestion de compra), asi como también
el registro de las transferencias y la base de datos actualizada de los bancos de los proveedores.
Permitiendo una mayor visibilidad y optimizacién de procesos internos del area del pagos inter-
nacionales. La propuesta de los autores entonces, consiste en elaborar la propuesta que tendria el
area pagos dentro de SLI para que pueda efectuar todas las operaciones dentro del sistema de Fa-

labella.



Abstract

Based on the experience of the authors in the professional practice in the Falabella group, there is
a need for the company to align its international purchase and payment processes, in order to op-
timize the payment process for foreign suppliers. Falabella has a purchasing flow that allows it to
support all sourcing operations. However, along the way it is evident that the payment area is not
included in this process, which implies that payment operations can’t be optimized since all the
activities of the department are supported by manual activities, which generates a series of

amendments in bank documents as internal management and internal management

We started qualitative research on the purchase management process of Falabella retail, from
which a complete analysis and mapping of all the activities that allowed the process to be carried
out today. The methodology used to carry out the research was a documentary analysis, where
the authors analyzed corporate material in order to find the guidelines for incorporating payment

departments into the purchase management.

Depending on the research, it is decided to develop a proposal for improvement that will allow to
solve the problem detected. As a methodology, the authors conducted several interviews with
key people within the Falabella Retail Purchase Management process, their experience within the
company and how they contribute to the process, the relevance they have as part of the complete

flow of the purchase and which major challenges are facing today.

This report presents a proposal that consists of being able to carry out credit operations with the
banks through the SLI system (Purchase management system), as well as the registration of the
transfers and the updated database of the banks of the suppliers. Allowing greater visibility and
optimization of internal processes in the area of international payments. The authors' proposal is
to elaborate the proposal that would have the payment area within SLI so that it can carry out all

the operations within the Falabella system.
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Introduccion

Actualmente la empresa cuenta con un flujo de compras que permite realizar todas las operacio-
nes necesarias para la importaciéon de mercaderias. Sin embargo, el item de pagos no es participe
de este proceso, siendo una etapa muy importante en la relacién con los proveedores extranjeros.
Por otro lado, existe una carencia en la optimizacion de procesos relacionados a los pagos inter-
nacionales, ya que la gran mayoria de las operaciones que se realizan por el departamento res-

ponsable son ejecutadas de manera manual y por ende, susceptibles a error.

Objetivo general y especificos

Objetivo General

Establecer propuesta para vincular el flujo de gestién de compra de Falabella retail con su drea
de operaciones financieras internacionales incorporando el proceso de pago a proveedores ex-

tranjeros.

Objetivos especificos

e Describir los sistemas de informacién que interactian dentro de la gestién de compra.
e Determinar las etapas y actores en el proceso de gestion de compra de Falabella retail y la

interrelacion entre ellos.

e Establecer los lineamientos para vincular el drea de compras con el de los pagos interna-

cionales con el fin de mejorar la gestion y operacion.

Hipotesis

¢ ,Es posible incorporar la etapa de pagos internaciones al proceso de gestion de com-

pra de Falabella ?
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Justificacion

Los autores decidieron abordar la temética de la gestion de Compra de la industria del retail, de-
bido que este sector es bastante atractivo en cuanto al consumo de las personas en la actualidad.
El sector del retail en nuestro pais es un sector de la economia Chilena que ha experimentado en
el ultimo tiempo un crecimiento muy importante, que se espera que el sector tenga un crecimien-
to de un 5.4% al ano 2019, pasando de haber vendido US$56.922 millones en el afio 2014 a
US$73.895 en el aflo 2019. Estas cifras son muy positivas teniendo en cuenta el tamaifio de nues-
tra poblacién, pues paises como Brasil y México, crecerdn al 7% y 6% respectivamente, aunque
estas poseen una fuerte influencia por el tamano de su poblacién. (América Economia,
2015).Cabe destacar que las ventas del sector retail de Chile se han reducido paulatinamente
desde los anos 2010-2013 donde promediaron un crecimiento del 10%, de ahi en adelante el re-
tail ha experimentado un débil crecimiento de los proyectos de inversién y en paralelo la desace-
leracién econdmica es otro factor que ayudo a bajar este crecimiento. No obstante, las empresas
lideres en el retail Chileno, como Falabella, han incrementado su porcentaje de ventas en un

3,2% respectivamente al finalizar el periodo 2013 (América Economia, 2015)

Entonces, el crecimiento que ha experimentado el sector del retail lo ha convertido en un sector
interesante, fuente de inspiracion para los autores que desean conocer los secretos del éxito de
las empresas de rubro, ;Pero a qué se debe el éxito del retail? Muchas de las interrogantes han
llevado a los autores a dilucidar que se debe en gran parte a efectos de procesos logisticos como
transporte, distribucion, compra y venta de mercancias. Este dltimo punto ha llamado la atencion
de los autores con el caso emblemdtico de Falabella. Con sus 125 afios de experiencia en el mer-
cado, esta empresa y su proceso de Gestiéon de compra son un reflejo de cémo este punto se
convierte en un factor importante de éxito. Falabella realiza programaciones anuales para armar
las colecciones en sus tiendas por departamento. Trabajo bastante exhaustivo que si no se realiza
con métodos ordenados y las herramientas necesarias, pueden convertirse en un dolor de cabeza.

A partir de lo anterior podemos establecer que Falabella y su desarrollo en la gestion de compra
es esencial para lograr objetivos y mover grandes volimenes de productos. Tal como indica la
revista Logisctec, no es novedad que nos encontremos con la afirmacién de que el retail es el

sector mds dindmico en nuestra economia, los grandes volimenes de productos que mueve, la
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gran cantidad de ventas, sus gigantescas operaciones y la enorme cantidad de empleados que
conforman este sector son factores que ratifican que el retail chileno es un grande en Sudamérica,
como consecuencia de esto, el modelo de trabajo del retail Chileno ha sido exportado a paises
como Perd, Argentina y Colombia, este dltimo, siendo un mercado con inmenso potencial.

(Logistec, 2015)

Marco Teorico

Para apoyar a la investigacion que realizaran los autores respecto a la temética del retail y la ges-
tién de compra, estos han preparado un capitulo exclusivo que apoya tedricamente todos los con-
tenidos que sustentan el trabajo realizado. Se puede encontrar en este apartado definiciones y ti-
pologias de ambos temas basado en bibliografia idénea por parte de otros autores expertos en
ambos temas.

Marco Metodolégico

Los autores han definido su investigacién como una investigacion cualitativa la cual se divide en
etapas. Las metodologias utilizadas para cada una de ellas se basa en descripciones funcionales y
documental de la gestién de compra de Falabella retail y los lineamientos para incorporar el drea
de pagos. Ademds de entrevistas que sustentan los requerimientos de Falabella desde la alta ge-

rencia que permitirdn a los autores elaborar propuesta de mejora.
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1. Capitulo 1: Antecedentes de la Practica

Es importante, antes de iniciar este punto, indicar que los autores realizaron su préctica profesio-
nal en diferentes Empresas. En primer lugar se entregardn los antecedentes de autora Carla Co-
rrea, quien realizo su practica profesional en DHL Global Forwarding. Posteriormente, se prose-
guird con los antecedentes del segundo autor, Ignacio Toro, quien desempeiié funciones en So-
dimac S.A. A continuacién se desarrollardn cada uno de los puntos mencionados, con informa-

cion relevante de cada una de las instituciones.

1.1 Historia de DHL Global Forwarding

DHL fue fundada hace mds de 40 afios en San Francisco USA. Su nombre lleva las iniciales de
sus fundadores: Adridn Dalsey, Larry Hillblom y Robert Lynn. Su revolucionaria idea de nego-
cio comenz6 cuando se dieron cuenta que enviar documentos de embarque desde San Francisco a
Honolulu via drea les permitia empezar de manar anticipada los tramites de Aduana antes de que
lo barcos llegasen. DHL nacia como un empresa dedicada a los ofreciendo los servicios expresos
internacionales de aire. Dentro de un afio DHL también tiene un punto de apoyo en la costa este

de los EE.UU.

En los afios 70° DHL se convierte en un socio de confianza de muchas empresas. Su red crece
répidamente y la empresa se expande hacia el Lejano Oriente y la Cuenca del Pacifico. También
a paises como Japon, Hong Kong, Singapur y Australia. En el afio 1974, DHL inaugura su prime-
ra oficina europea en Londres. Sélo cinco aios después de su fundacion, la compaiiia ya atiende
3.052 clientes en el mundo y emplea a 314 personas. Entre 1976 y 1978 avanza hasta el medio

oriente, Latinoamérica y Africa

En los afios 80’ DHL entra en una empresa conjunta con la Republica Popular de China y se
convierte en la primera compailia expresa activa en China.A inicios de los 90’ DHL entra en
alianzas estratégicas con Lufthansa, Japan Airlines y Nissho Iwai. También hace una inversién
de US $ 60 millones en un nuevo centro de operaciones en Bahrein. En 1998 Deutsche Post se
convierte en accionista de DHL, y rdpidamente el 2002 Deutsche Post World Net se convierte en

el principal accionista de DHL se completa una participacién del 100% hasta el final del afio.
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Deutsche Post se convierte en la marca paraguas para todas las parcelas de la firma, expresa y
servicios de logistica. La red en Asia se amplia cuando DHL firma un joint venture en el flete aé-

reo expreso con Cathay Pacific.

En el afio 2003, los colores corporativos de DHL ahora son de color amarillo y rojo. En Abril, la
optica en todo el mundo tiene conversion de todos los vehiculos, materiales de embalaje y edifi-
cios A través de la compra de Airborne Express, DHL es el proveedor de servicio expreso mas
grande en los EE.UU. Durante el afio 2005 Deutsche Post World Net adquiere Exel, la empresa
de logistica britdnica por 5,5 millones de euros. Alrededor de 111.000 empleados trabajan para
Exel en 135 paises. Exel ofrece principalmente soluciones de transporte y logistica para clientes

claves. (Deutsche Post DHL, 2015)

En 2007, DHL es el primer proveedor internacional de servicios de logistica para ofrecer un ser-
vicio de carga aérea doméstica en China. El centro de innovaciéon de DHL abre en Troisdorf,

Alemania, que se convierte en el centro de las actividades de investigacion y desarrollo de DHL.

DHL Express y Lufthansa Cargo establecen el transportista de carga aérea conjunta AeroLogic,
con las operaciones de vuelo a punto de empezar en abril de 2009. En ese mismo afio se cambia
al nombre del grupo a Deutsche Post DHL, dando relieve una vez mas a la importancia de la
marca DHL. La visiéon de DHL vy su estrategia 2015, es convertirse en "La Compafiia Logistica
para el Mundo" y ser el proveedor, empleador y la inversién de eleccion para sus clientes, em-

pleados e inversores. (Sissing, 2012)

1.2 DHL Global Forwarding en la actualidad

e Nombre de la Empresa: DHL Global Forwarding (Chile) S.A
e RUT: 96.551.880- 0
e Direccién: Av. Del Valle 890, Piso 1 y 2 Ciudad Empresarial - Huechuraba

e Representante Legal: Alejandro Adelsohn, Alberto Oltra y Jaime Benavente
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1.3 Misién y Vision

La misién de DHL se basa en 4 puntos muy importantes, los cuales expresan directamente a con-
tinuacion: 1) Simplificar la vida de sus clientes, 2) Hacer mas exitosos a sus clientes, empleados
e inversores, 3) Contribuir positivamente al planeta y 4) Demostrar respeto en la consecucién de

los resultados financieros de DHL.

Por otro lado la vision deja en claro su voluntad de ser La Compariia Logistica para el Mundo.
Esto supera el simple hecho de que, como compaiiia global, cubren mas de 220 paises y territo-
rios. DHL evidencia su deseo de ser el proveedor logistico al cual recurre la gente: ser su primera
opcidn por excelencia, no solo para los clientes que necesitan enviar mercancias, sino también

para los empleados y los inversores. (DHL, 2015)

1.4 Empresa Deutsche Post DHL

Es el lider mundial de correos y grupo de servicios de logistica. DHL y sus marcas de Deutsche
Post DHL ofrecen servicios integrales en expreso internacional, nacional y entrega de paqueteria
cinternacional, carga aérea y maritima, por carretera y el transporte por ferrocarril como por con-
trato y de comercio electrénico soluciones relacionadas a lo largo de la cadena de suministro
completa. Deutsche Post DHL es tnico proveedor universal de la Alemania de los servicios pos-
tales y entrega de correo y mercancias en Alemania y en el mundo. Los ingresos generados del
grupo son de mas de 55 miles de millones de euros en 2013 con cerca de 480.000 empleados en

mas de 220 paises y territorios (Deutsche Post DHL, 2015)
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Figura 1: Cantidad de Empleados Deutsche Post DHL

Deutsche Post DHL
Key employee figures Deutsche Post DHL

DPDHL is one of the largest employers worldwide?

Europe™ (24%)
~114,000 Employeas

Germany (42%)
~201,000 Employees

Americas (16%)

79,000 Employees Asia/Pacific (14%)
~69,000 Employees
Others/RoW (4%)
~18,000 Employees
1) Excluding Genmany; 2) Headcount a5 of 06/30/2014
Gorporate Presentation | August 2014 Deutsche Post DHL | Page &

Fuente: DHL (Corporate Presentation, 2014)

1.5 Estructura Organizacional Deutsche Post DHL

La estructura organizacional del Deutsche Post esta dividida segtn sus divisiones de la unidad

estratégica de negocios. Como sociedad anénima alemana, Deutsche Post tiene una doble estruc-

tura de gestion y de supervision. Los miembros del Consejo de Administracién son nombrados

por el Consejo de Administracién y son responsables de la gestion de la empresa. El Consejo de

Administracion se compone actualmente de siete miembros, donde el CEO ha dejado de cumplir

el rol de Manager de RR.HH y éste ha pasado a Melanie Kreis.
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Figura 1: Gerentes del Grupo Deutsche Post actualmente

Deutsche Post DHL
Who we are — the board of management

Dr. Frank Appel

CED sins February 2003

Ken Allen Jiirgen Gerdes Lawrence Rosen
EXPRESS Post - eCommercs - Parcel FINANCE, GBS

Bom In 1955 Bom In 1564 Bom In 1857

Member since February 2008 Member zsinca Juty 2007 Member since September 2008

Roger Crook John Gilbert
GLOBAL FORWARDING, SUPPLY CHAIN
FREIGHT
Bom in 1957 Bom In 1563
Member EInce March 2011 Member since March 2014
Corparsts Presentstion | August 2014 Deutsche Post DHL | Page B

Fuente: DHL (Corporate Presentation, 2014)

1.6 Estructura Deutsche Post

El grupo Deutsche Post estd compuesto por Divisiones, cada division estd especializada con dife-

rentes productos y servicios:

Figura 2: Estructura de las divisiones de la unidad estratégica DHL

| Deutsche Post DHL |

| Corporate Center | | Divisions |
@ 7
Board department
~ GLOBAL FORWARDING, SUPPLY
P EXPR
eP ‘ EXPRESS ‘ FREIGHT ‘ CHAIN
Iyl Iyl =1 I3}
14T 14T =1 14
Board member Brand Business unitsfregions
+ Roger Crook DHL - Glohal Forwarding
- Freight

Fuente: DHL (Corporate Presentation, 2014)
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Comercio Electrénico: Agrupa productos bdsicos de comunicaciones por correo electrénico,
servicios de marketing y prensa de didlogo, el negocio de punto de venta y el negocio de im-
portacién / exportacion. Incluye también en sus empresas de paqueteria nacional y envio del
paquete transfronterizo en el comercio electrénico.

Express: Transportan documentos urgentes y bienes de forma fiable y en tiempo de puerta en
puerta. La red se extiende por més de 220 paises y territorios, en los que unos 100.000 em-
pleados prestan servicios a mds de 2,7 millones de clientes. Como operador de red global que
aplica procesos estandarizados.

Supply Chain: También DHL cuenta con una division dedicada exclusivamente al servicio de
bodegaje, servicios de informacién corporativa y otros servicios que van agregando valor a lo
largo de toda la cadena de suministro.

The Global Forwarding Freight: Corresponde a la Unidad de negocio responsable de trans-
portar via maritima, aérea o via férrea diversos tipos de mercancias. También incluye ademads
del transporte servicios de valor agregados como seguros de transporte de carga, biisqueda de

aduana mediante partners etc. (Deutsche Post DHL, 2015)

1.7 Politicas de Responsabilidad Social Empresarial DHL

Estas politicas se basan en Programas Corporativos estratégicos, los cuales cuentan con el apoyo

de los empleados a nivel local de forma voluntaria:

La entrega de ayuda (Go Help)

Preparacion de equipos DHL en caso de desastres naturales o de otro tipo.

La mejora de oportunidades y la empleabilidad educativa (GoTeach)

La asociacion con las organizaciones internacionales de Teach For All y Aldeas Infantiles SOS

(en 21 paises)

Soluciones Verdes (Go Green)
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Disponer de rutas optimizadas de transporte, vehiculos hibridos y depdsitos con eficiencia ener-
gética: existen muchas formas de reducir las emisiones de CO2, que daiian el clima, y otros efec-

tos nocivos para el medio ambiente causados por el transporte y el depdsito de mercaderias.

e [ .as actividades de voluntariado

Participar en Programas Corporativos o iniciar proyectos locales para mejorar las oportunidades
educativas y de empleo (GoTeach), para proteger el medio ambiente y la diversidad (GoGreen),
para proporcionar ayuda calificada a las personas necesitadas (GoHelp). (Corporate Presentation

Chile, 2015)

1.8 DHL Global Forwarding Chile

DHL Global Forwarding Chile cuenta con productos y servicios disponibles para satisfacer las
necesidades unicas de cada cliente. Cuentan con una red mundial de expertos locales para coor-
dinar los envios de la calidad del servicio en consonancia con los vehiculos preferidos seleccio-
nados. DHL ofrece servicios integrados y soluciones a la medida, enfocadas en el cliente para la
gestion y el transporte de mercancias y la informacion en todos los sectores: automotriz, tecnolo-
gico, farmacéutico, ingenieria y manufactura, productos de consumo y quimicos. (Corporate

Presentation Chile, 2015)
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1.9 Trabajo desarrollado en Practica Profesional

La autora Carla Correa realiz6 su practica Profesional en DHL Global Forwarding, en el depar-
tamento de International Supply Chain. DHL lo ofrece a Clientes del sector del Retail su manejo
de coordinacion de Embarques, donde funcionarios de DHL otorgan servicios vinculados a tra-
vés de potentes sistemas de visibilidad de TI de apoyo, orden de compra, proveedor, soporte y
gestion de destinos con un informe completo. Las tareas realizadas se basaron netamente en la
preparacion de documentaciéon durante la temporada alta de importacion de mercancias para

abastecimiento de sus marcas y tiendas en Chile. Algunas de las funciones fueron:

® Preparacion y Despacho de Documentos (BL/AWB, commercial invoice, Packing List, Cer-

tificate of Origin) a las Agencias de Aduana Stein y Telleria.
e Corroborar a la par la fecha de llegada de las naves con la orden correspondiente, revisando
en el sistema interno de DHL (Gt Nexus) dicha informacién. Y realizar cuadraturas de Em-

barque en el Sistema interno del cliente, denominado Oracle.

¢ Emision de Cartas de Discrepancias Bancarias: Banco de Chile, BBVA, Banco Security.

Emision de Carta de Liberacion de BL y Recepcidon y Control de Documento
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1.10 Historia de Sodimac S.A

En seis décadas, Sodimac se ha convertido en la principal empresa de mejoramiento del hogar en
Chile, procurando dar respuesta a las necesidades de los maestros especialistas, familias chilenas
y clientes del mundo corporativo, con un modelo que se internacionalizo, llegando a Colombia,

Peru, Argentina, Brasil y Uruguay.

Sodimac inici6 sus actividades en 1952, siendo adquirida en 1982 por Empresas Dersa, quienes,
en 1988, introdujeron el formato de venta al detalle “Homecenter Sodimac”, que apunta al seg-
mento de mejoramiento, reparacion y decoracion del hogar, y que permiti6 a la compaifiia reducir
su dependencia del ciclo de la construccion. Adicionalmente, en 1992 se inici6 el desarrollo del
formato “Sodimac Constructor”, destinado especialmente a los contratistas, constructores inde-
pendientes y pequefias empresas del rubro. Por otra parte, la internacionalizacion de la compaiia

comienza en 1994, al inaugurar la primera tienda en Colombia.

Durante 2003 se fusionan las operaciones de Sodimac con S.A.C.I. Falabella, la cual operaba la
cadena Homestore, y, ademds, en 2005 comienzan las operaciones de la compaiia en Perd. Cabe
sefialar, que la inversion en paises extranjeros se concreta a través de filiales de S.A.C.1. Falabe-
lla, de acuerdo a la politica del grupo de organizar su estructura societaria por paises. De esta
manera, el negocio internacional no tiene una influencia financiera directa en Sodimac. Poste-
riormente, a objeto de ampliar sus operaciones al segmento maderero para especialistas, durante
2007 Sodimac adquiri6 el 60% de la cadena de ferreterias Imperial S.A., orientada a ese segmen-

to del mercado.

La internacionalizacion de la marca ha continuado, con la entrada al mercado argentino durante
2008 a través de la apertura de su primera tienda en Buenos Aires (bajo el alero organizacional y
patrimonial de Falabella, sin efecto sobre los resultados de Sodimac Chile, tal como se menciond
anteriormente). Mientras que en 2013, ingresa a Brasil con la adquisicién de la cadena Dicico

que opera 57 tiendas en Sao Paulo. (Corvalan, 2013)
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1.11 Sodimac en la actualidad

Nombre de la empresa: Sodimac S.A.

RUT: 96.792.460-k
® Direccion: Av. Presidente Eduardo Frei Montalva N° 3092, Renca, Santiago de Chile.
e Representante Legal: Eduardo Mizo6n, Gerente General Sodimac Chile.

Sodimac S.A. (Sodimac) es una empresa que se dedica a la intermediacién de articulos de cons-
truccién y mejoramiento del hogar. Sus operaciones se orientan a tres segmentos de negocios: el
retail, las pequefias y medianas empresas (Pymes) del drea construccion y las grandes construc-
toras. La venta al detalle, a hogares en su mayoria, representa la principal fuente de ingresos y
margenes para la compafiia. Es importante mencionar que si bien en esta actividad el grupo con-
trolador tiene presencia en Perud, Argentina, Colombia y Brasil, dichas empresas no consolidan
con Sodimac Chile S.A., sino a través de filiales de S.A.C.I Falabella, por lo cual no influyen en

el analisis financiero realizado al emisor.

La empresa posee 84 puntos de ventas (70 tiendas Sodimac y catorce tiendas Imperial) distribui-
dos a lo largo de Chile, y segun la informacion de 2013, gener6 ingresos anuales del orden de los

USS$ 3.301 millones y un EBITDA en torno a los US$ 274 millones

Su deuda financiera a de junio de 2014 ascendia a US$ 186 millones para un patrimonio contable

de USS$ 643 millones.

Entre las principales fortalezas de Sodimac, destaca su s6lido y claro liderazgo dentro del merca-
do chileno, sustentado en un fuerte reconocimiento de las marcas Sodimac y Homecenter (que
siendo genérica se asocia al emisor) y en una adecuada cobertura, tanto en términos de nimero

de puntos de venta como del mix de productos ofrecidos a los consumidores.

Otros atributos que apoyan y le dan valor a la compaifiia, son el respaldo de S.A.C.I Falabella

como controlador de la compaiiia, que se ubica dentro de las empresas del refail mas importantes
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de Sudamérica, y el exitoso desarrollo de la estrategia de negocios de Sodimac. También incor-
pora como elemento positivo la participacién de la sociedad en Imperial, empresa de larga tra-
yectoria en el sector y con una importante presencia en un segmento de mercado de mayor espe-
cializacién (mayoristas y mueblistas), lo que permite al emisor diversificar y ampliar sus ingre-

sos y consolidar un mayor liderazgo en el sector.

1.12 Mision, Vision y Valores

A continuacién se detalla la misidn, vision y valores de Sodimac S.A:

e Mision: Desarrollarnos con innovacién y sostenibilidad, ofreciendo los mejores productos,
servicios y asesoria, al mejor precio del mercado, para inspirar y construir los suefios y pro-

yectos de nuestros clientes.

e Vision: Ser la empresa lider de proyectos para el hogar y construccién que, mejorando la ca-
lidad de vida, sea la mds querida, admirada y respetada por la comunidad, clientes, trabajado-

res y proveedores en América.

e Valores: Son la base que marca nuestras relaciones y la forma de hacer negocios. Nuestros
valores representan aquello en lo que creemos, trazan el camino que nos permite llevar ade-
lante nuestra mision. Constituyen los principios, objetivos y prioridades estratégicas sobre los
cuales se construye nuestra empresa. Estos principios pueden sintetizarse a través de los si-

guientes valores:
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Figura 3: Mision, vision y Valores Sodimac S.A

Responsabilidad Integridad Respeto

Fuente: Sodimac (Sodimac S.A, 2015)

1.13 Propiedad de Sodimac S.A

La propiedad de la compaifiia recae en un 100% en S.A.C.I. Falabella a través de las sociedades
Home Trading S.A. e Inversiones Parmin SpA. Falabella es un grupo ligado a las familias Solari
y Del Rio, y actualmente es la segunda cadena de retail chilena en términos de ingresos consoli-
dados. Falabella cuenta con presencia internacional a través de tiendas por departamento, centros
comerciales, supermercados y tiendas de mejoramiento del hogar, estas ultimas ubicadas en Pe-
rd, Colombia, Argentina y Brasil. La composicion societaria actual de la propiedad de Sodimac

Chile es la siguiente:

Home Trading S.A.: 99,9999986% 17.758.157.950 acciones
Inversiones Parmin SpA: 0,0000014% 252 acciones
Total de acciones: 17.758.158.202

(Sodimac S.A, 2015)

1.14 Sodimac en América Latina
En 2013, Sodimac siguié su consolidacién como cadena lider de Latinoamérica en comercializa-
cion de materiales de construccion y productos para el mejoramiento del hogar. El afio cerré con

un total de 201 tiendas y una superficie de ventas de 1.369.699 m?2 en los cinco paises donde estd

presente (Chile, Colombia, Pert, Argentina y Brasil).
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La expansion internacional comenzé en 1994 cuando, en asociacién con el grupo Corona, Sodi-
mac ingresé al mercado colombiano, proceso que profundizé con el inicio de operaciones en Pe-
rd en 2004 y la apertura en Argentina en 2008. En 2013 se dio un nuevo impulso a esta interna-
cionalizacién con la adquisicion de la cadena Dicico en Brasil y la compra de terrenos para la

construccién de dos tiendas en Uruguay, que se iniciard en 2014.

La inversiOn en estos paises se concreta a través de filiales del grupo Falabella, al cual Sodimac
pertenece, y se desarrolla una gestion coordinada de las operaciones en los diferentes mercados.

(Corvalan, 2013)

Figura 4: Las cifras de Brasil se presentan desde 2013, afo de adquisicion de la cadena paulista

Dicico, que marca el ingreso de Sodimac a ese mercado.

35 b
-1
w014 ..
COLOMBIA 2011 2012 2013 PERD 201 2012 2013
Puntos de venta 23 29 32 Puntos de venta 17 18 24
Trabajadores 5.199 5.834 7.029 Trabajadores 3.999 3.988 5.876
Superficie de venta (m?) 236.200 295.616 318.486 Superficie de venta (m?) 131.567 136.922 179.779
| ?%L
m
, / )
ARGENTINA 201 2012 2013 BRASIL 20m 2012 2013
Puntos de venta 6 7 1 Puntos de venta - 57
Trabajadores 1.196 1.106 1.377 Trabajadores - 3317
Superficie de venta (m?) 65.185 74.785 74.785 Superficie de venta (m2) - 120.905

Fuente: Sodimac (Corvalan, 2013)

En cada mercado, la empresa concibe su crecimiento como un avance continuo, pero respetuoso
con el entorno, involucrado con las necesidades de la comunidad y atento a la calidad de vida y
desarrollo de quienes se desempeifian en la organizacién. Por tanto, Sodimac busca lograr un am-

biente laboral grato, que potencie las capacidades y el desarrollo de las personas en toda la re-
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gién, ademads, la empresa se estd esforzando por medir y mitigar el impacto de sus operaciones.
A los reportes desarrollados por Sodimac Chile, desde 2013 se sumé el primer Balance Social y
Ambiental de Sodimac Colombia, que incorpora todas sus actividades enfocadas en la sostenibi-
lidad durante el ejercicio. En la siguiente figura se muestra cémo ha ido creciendo la cantidad de

tiendas en Chile de Sodimac S.A:

Figura 5: Desarrollo Operativo de Sodimac Chile

Desarrollo operativo de Sodimac Chile

Sodimac tiene 69 tiendas distribuidas en 35 ciudades a lo largo de Chile.

Puntos de venta 60 67 69
Trabajadores 17.224 20.400 19.460
Superficie de venta (m?) 529.314 582.387 609.363

Fuente: Sodimac.

Fuente: Sodimac (Corvalan, 2013)

1.15 Modelo de negocios

Sodimac, se ha caracterizado por tener un modelo de negocios el cual abarca a cada uno de sus
clientes objetivos, pues asi puede satisfacer las necesidades de cada consumidor de manera espe-
cifica, cada formato de tienda opera de manera diferente en muchos aspectos, ya sea la distribu-
cion de la mercaderia, los precios, tipo de atencidn al cliente y hasta la forma en que te atenderan

a los posibles compradores.

e Tiendas Homecenter

El formato homecenter esta orientado a las familias que buscan mejorar sus hogares.
Actualmente cuenta con 54 tiendas a lo largo de Chile, 17 de ellas ubicadas en la Regién
Metropolitana. En el presente Sodimac es el lider nacional en este formato, lo que se refleja en

que el concepto homecenter, pese a ser un genérico, estd muy asociado a la marca Sodimac.
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e Homy

Este es el mas reciente formato de la compaifiia, que se inicid a fines de 2009, y que actual-
mente cuenta con cuatro tiendas ubicadas inicamente en la Regién Metropolitana. Las tien-
das tienen por finalidad llegar a nuevos clientes, siempre en el segmento de mejoramiento del

hogar, con una propuesta vivencial de disefio y decoracion a precios accesible.

e Sodimac Constructor

Con doce locales a lo largo de Chile, de los cuales cinco se ubican en la Region Metropolita-
na, es el drea de negocios dedicada a atender a contratistas, constructores y pequefas empre-
sas del drea de la construccién. Dentro de este segmento destaca la relacion que se ha busca-
do construir con los consumidores a través de iniciativas como el “Circulo de Especialistas”
(CES), que cuenta con cerca de 330 mil socios. Dentro de este segmento son muy importan-
tes la versatilidad y accesibilidad de los productos, asi como la rapidez de la operacién de

compra.

e Imperial

Imperial es un actor del mercado especializado en la atencidén a mayoristas. Esta cadena tiene
un perfil distinto al de Sodimac, con un enfoque mas de nicho y, por lo tanto, comercializa
productos que muchas veces no se encuentran en su matriz, ya que responden a necesidades
especificas de los compradores (en especial mueblistas, que concentran el 40% de sus ven-
tas). A la fecha, Imperial cuenta con catorce tiendas, ocho de ellas ubicadas en la Regién Me-

tropolitana.

e Venta a empresas

Es la unidad de negocios dedicada a la venta a las grandes y medianas empresas del sector de
la construccién y esta dividida en los sectores geograficos norte, centro y sur. Estos clientes

compran en grandes volumenes, lo que permite a la firma mejorar su posicion negociadora
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con los proveedores. Esta drea representa en torno a un 17% de las ventas de Sodimac en

Chile (incluyendo Imperial).

Figura 6: Modelo de Negocios Sodimac S.A

Mejoramiento Mantencidn y Reparacion Obras
del Hogar del Hogar Nuevas
Familias Maestros Empresas
(Duefios y duefias de casa) (Contratistas, pequefios (constructoras medianas

especialistas) y grandes)

HOMECENTER
eASODIMAC. %ﬁ%@rﬁcﬂ' "'“".’.!.':.‘:?E :

HOMY. [CLETW

Fuente: Sodimac (Corvalan, 2013)

1.16 Gobierno Corporativo

El gobierno corporativo esté liderado por un directorio de nueve miembros seleccionados por la
junta de accionistas, a cargo de generar los lineamientos principales que guien a Sodimac y res-

pondan a los accionistas por su correcto cumplimiento.

La Junta de Accionistas de la empresa tiene facultades, mecanismos y procedimientos técnicos y
legales para nominar a los integrantes del directorio que respondan a su confianza y cumplan con
el nivel de exigencia, experiencia profesional y capacidad de gestién necesarias para orientar la
estrategia de crecimiento de Sodimac. Con igual foco, evaliia anualmente la gestién y el desem-
peio del directorio, tomando en consideracion las metas fijadas para el periodo en materia eco-

némica, social y medioambiental. (Corvalan, 2013)
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La plana ejecutiva, en tanto, esta encabezada por un gerente general corporativo, del cual depen-
den los gerentes generales de Sodimac Argentina, Sodimac Brasil, Sodimac Chile, Sodimac Co-

lombia y Sodimac Peru.

A su vez, éste lidera un comité ejecutivo corporativo, estructura que permite una direccion del
negocio agil y eficiente en apoyo a la politica de internacionalizacion que desarrolla Sodimac. La
mision de este equipo gerencial es lograr en todos los mercados un crecimiento responsable,
aplicando las sinergias de una operacion a escala internacional, pero respetando siempre la cultu-
ra y las especificidades propias de cada pais. Tanto Sodimac Chile como su filial Imperial tienen,
ademads, sus respectivos comités ejecutivos, que controlan y gestionan el desarrollo econémico,

social y medioambiental de la compaiiia.

Figura 7: Directorio Sodimac S.A
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Fuente: Sodimac (Corvalan, 2013)

1.17 Posicion de mercado y reconocimiento de marca

La compafiia presenta un claro liderazgo en el mercado chileno, con una participacién del 26,8%,
seglin estimacion del propio emisor. Para alcanzar este logro han sido de gran importancia las
marcas “Constructor” y “Sodimac”, las que se encuentran muy posicionadas en sus respectivos

nichos y son reconocidas por los consumidores, quienes asocian fuertemente el término genérico
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de la categoria homecenter a Sodimac. Cabe sefialar que el liderazgo de la compaiiia ha sido una

constante a través del tiempo.

1.18 Cobertura de ventas

A la fecha Sodimac cuenta en Chile con 54 tiendas Homecenter destinadas al segmento de mejo-
ramiento del hogar, mas de la mitad de ellas estdn ubicadas en regiones. Ademads, tiene doce
tiendas “Sodimac Constructor”, las que atienden a contratistas, constructores y pequefias empre-
sas. Por udltimo, estdn las oficinas dedicadas exclusivamente a la atencion de grandes clientes.
Imperial, por su parte, cuenta con catorce locales, ocho de ellos en la Regiéon Metropolitana.
Ademads, se ha introducido el nuevo concepto de tiendas Homy, que apunta a ampliarse a nuevos
publicos con una propuesta vivencial de disefio y decoracién a precios accesibles, en la cual, se-
gln la compaifiia, se pretende recrear una diversidad de alternativas de espacios del hogar con
una oferta novedosa y vanguardista. A la fecha, la empresa cuenta con cuatro tiendas, todas ellas

ubicadas en la Regién Metropolitana. (Corvalan, 2013)

1.19 Trabajo desarrollado

El autor Ignacio Toro, fue contratado como miembro de la Unidad de Pagos Internacionales

(UPI), en la Gerencia de Operaciones Financieras, encargado de lo siguiente:

e Apertura control y gestion de las cartas de créditos de todas las importaciones de Sodi-
mac y Homy.

® Prevision y Planificacion de pagos futuros de internacion de mercaderias, pago de Wire
Transfer y Carta de crédito a proveedores extranjeros.

e Preparacion de informes contables sobre los estados de deuda de Sodimac e informes Kpi
sobre el desempefio de la unidades de la Gerencia.

® Desarrollar Informe Contable de pagos internacionales segiin pagos y contabilizacion,
asignacion a centros de costos y sus descuentos correspondientes

e Registrar contablemente los cargos bancarios por gastos e impuestos de las cartas de cré-
dito.

e Generar registro contables de todos los gastos de distintas dreas de la compafifa en mone-

da extranjera.
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2. Capitulo 2: Marco teérico

El presente trabajo busca establecer los lineamientos para vincular el drea de gestiéon de compra
con el de pagos internacionales con el fin de optimizar el proceso de pago a proveedores extran-
jeros. En ese sentido, es preciso aclarar algunos conceptos previos. En primer lugar abordaremos

el retail y sus tipologias y posteriormente todo lo relacionado a la gestién de compra.

2.1 Definicion de Retail

El retail es un término que no utilizamos frecuentemente pero que lo vivimos inconscientemente
todos los dias, es un sector de la economia, que agrupa a todos los tipos de comercio involucra-
dos en la comercializacién masiva de productos y/o servicios uniformes a una cantidad masiva
de clientes. El termino ingles hace referencia, a lo que en espaifiol podriamos mencionar que sig-
nifica Comercio Minorista o Comercio Detallista. Entonces a quienes se desenvuelven en este

medio se les puede llamar minoristas, detallistas o retailers. (Lewison, 1991)

Generalmente lo primero que se piensa es que el retail es la venta de un producto en un estable-
cimiento, es decir, se asocia a supermercados y tiendas por departamentos, ddndole un contexto
fisico al concepto. Pero el retail no es solamente esto, pues incluye una serie de prestaciones in-
tangibles (servicios) y estas, no necesariamente serdn entregadas en tiendas. Por ejemplo la
atencion médica es dirigida a consumidores finales, también lo son la educacién, los servicios
publicos, el entretenimiento, la banca, la educacién y otros diversos servicios que dia a dia son

utilizados por la gente.

Lewison (Lewison, 1991)define el retail como a la actividad de negocios que consiste en vender
productos y servicios al consumidor final. Levy & Weitz lo sefialan como el conjunto de activi-
dades de negocios que agregan valor a productos y servicios que son vendidos a los consumido-

res finales para uso personal o familiar.
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Los autores proponen en el presente trabajo que el retail es la agrupacién de procesos, recursos y

actividades que satisfacen necesidades de consumidores finales mediante la facilitacién de la

transferencia de propiedad en el flujo de productos y servicios.

El dinamismo del retail y su alta competencia pueden desglosarse en distintos tipos de organiza-

ciones y analizarse de acuerdo a distintos modelos.

2.2 Tipos de Retail

De acuerdo a la estrategia en la que se basan los operadores, podemos utilizar el modelo pro-

puesto por consta de dos dimensiones; precios relativos y oferta relativa, en el cual encontramos

cuatro segmentos a los cuales pueden pertenecer los retailers: los “innovadores”, los “Big Midd-

le”, los “precio bajo” y los que estdn en problemas (in trouble). (M., Grewal, & Peterson, 2005)

A continuacion, se define cada una de estas tipologias:

Las empresas de retail que pertenecen al segmento innovador son las cuales estdn en un am-
biente de competencia intensa y de consumidores exigentes, lo que los obliga a implementar
formatos que permitan incrementar el valor de la experiencia de compra y crear imagen de
marca, en este segmento podemos incluir claramente a Sodimac, el cual a lo largo de su his-
toria siempre ha implementado nuevos formatos, como lo es el relativamente nuevo formato
Homy. Noétese que una de las caracteristicas principales del segmento innovador es una oferta
relativamente alta asociada a un precio alto.

Los operadores que integran el segmento de precios bajos son aquellos que ofrecen valor a
sus consumidor solo enfocdndose en los precios, algunos ejemplos de este segmento en Chile
son “Fashion’s park™, “Lider” o incluso “Paris” de Cencosud.

Las empresas de retail que pertenecen al “Big Middle” han llegado “al gran centro” debido a
que han entregado una oferta diferenciadora, precios bajos o incluso ambos, proporcionando
asi un mayor valor a sus consumidores finales.

Las compaifiias que se encuentran en problemas o in troubles, generalmente son las cuales no
han adaptado los formatos que ofrecen a los cambios en el consumo, quedando en una posi-
cién de baja oferta relativa la cual se asocia a altos precios, si estos retail no solucionan sus

problemas al mediano plazo, corren riesgo de quebrar. (M., Grewal, & Peterson, 2005)
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2.3 Retail en Chile y tipologias

El retail ademas es uno de los sectores mas importantes en la economia de nuestro pais, no solo
por sus ventas, sino que también genera una cantidad importante de empleos y oportunidades,
abarcando una amplia gama de 4reas. En los dltimos afios, la industria del retail en nuestro pais
ha experimentado grandes cambios, transformacidn que se explica por el crecimiento econémico,
la formalizacién del mercado del trabajo y por consiguiente el aumento del consumo ademaés del

aumento de la penetracién del crédito de consumo.

El retail en Chile retine ventas aproximadas por US$ 38.000 Millones anuales, concentradas en
mads de un 60% en los formatos de supermercados, Home improvement y tiendas por departa-
mento. Sin duda, este sector del retail es el que mas conoce la gente y que lleva mas tiempo pre-
sente en nuestro pais, por lo que el proceso de formacién y de maduracion lleva méas de dos dé-

cadas en progreso. (M. Josefina Giiell Z, 2013)

Las tiendas por departamento cuentan con una penetracion de 64m2 cada 1000 habitantes, un da-
to no menor considerando que economias mds desarrolladas que la nuestra como EEUU la pene-
tracion llega a 100 m2 cada 1000 habitantes. En el ambito de las ventas, en el afio 2012 las ven-
tas de tiendas por departamentos alcanzaron aproximadamente los USD 7828 millones, dividido
en 7 empresas donde el 74% de participacion se encuentra repartida entre tres grandes: Falabella,
Ripley y Cencosud. Siendo Falabella el lider del sector con un 29% de participacion del merca-

do. (M. Josefina Giiell Z, 2013)
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Figura 9: Participacion de Mercado Lideres de Tiendas por departamento

2012 Falabella Cencosud Riple HITES
Participacion de Mercado 29,0% 24,0% 21,0% 5,0%
M® Tiendas 38 78 40 14
M? (miles) 254 377 252 a7
Crecimienio Ventas 2012 11,8% 28,3% 10,1% 12,2%
Margen Bruto 2012 28,8% 27 1% 33,4% 25,8%
Margen EBITDA 2012 6,0% 4 5% 2,0% 4,6%

2012 Forus La Polar ABCDIN Promedio
Participacién de Mercado 3,0% 10,0% B,0% 14,3%
M® Tiendas 240 40 81 76
M? (miles) 30 182 63 178
Crecimienio Ventas 2012 17.0% -16,1% 11,4% 10,7%
Margen Bruto 2012 59,7% 17,3% 28,3% 31,5%
Margen EBITDA 2012 121% -15,4% 2,0% 2,.3%

uents: Repore Companias, CorpResearch

Fuente: Reporte Compaiiias CorpResearch (M. Josefina Giiell Z, 2013)

Un factor relevante en este formato son las marcas propias, ya que generan un mayor margen
bruto. Segun el reporte de Corp Research, se indica que en promedio 20% madas que las marcas
tradicionales. Si se desglosa en detalle, alrededor de un 33% de las ventas de Falabella retail son
de marcas propias, mientras que para Cencosud un 25% de las ventas, un 22% de las ventas de
Ripley y un 21% de las ventas de Hites. Los principales operadores de la industria del retail son
grandes compaiiias nacionales, que generalmente estdn consolidados en multiformatos, es aqui
donde encontramos a D&S (Lider, Presto, Ekono, Siper Bodega Acuenta, Saitec), Cencosud
(Almacenes Paris, Jumbo, Easy, Banco Paris, Santa Isabel, Alto Las Condes), Corp Group (Su-
permercados Unimarc, Monserrat, Bryc, Deca, Korlaet, Rendic, entre otros, Mall Piedra Roja
(Gran Hyatt, CorpBanca, CorpVida, Copesa) y Falabella (Tiendas Falabella, Tottus, Farmacias
Ahumada, Banco Falabella, Homecenter Sodimac, Dicico, Maestro, Imperial, Tiendas Falabella,

Mall Plaza). (M. Josefina Giiell Z, 2013)

Una caracteristica muy particular que posee la industria de retailers en Chile es el cruce de las
fronteras comerciales, en donde por ejemplo el retail de alimentos, cada vez mds incursiona en
vestuario, electrodomésticas y electrénica, libreria, juguetes, productos del hogar, etc. O en el ca-
so de las farmacias, las que al conformarse en el formato Drugstore, estidn incursionando en ali-
mentos, juguetes, electronica y otros, provocando un alejamiento de la especializacién y un co-

mienzo a la apertura hacia otras categorias para responder a los requerimientos que los consumi-
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dores exigen de encontrar todo en un solo lugar y de rapido acceso, a través de un surtido que sea

lo mas amplio y completo posible. (M. Josefina Giiell Z, 2013)

2.4 Gestion de Compra

2.4.1 Definicion Gestion de Compra

La gestion de compra hace referencia bdsicamente a como las empresas inician el proceso de
aprovisionamiento tanto de materiales, productos o servicios, los cuales son necesarios para su
funcionamiento. Cabe destacar que todo lo anterior se norma en las cantidades requeridas, cali-
dad y precio competitivo en el mercado. Entonces, podemos definir a la Gestiéon de compas co-
mo:

“Aquel proceso que consiste en cubrir (satisfacer) las necesidades de la Empresa con elementos
exteriores de la misma, maximizando el valor del dinero invertido. La funcién de compras va a
depender de las caracteristicas particulares de cada empresa, de su entorno y de sus hombres. La
funcién de compras debe ocuparse de: 1) realizar previsiones, 2) Negociacion de precios, 3)
Busquedas de otras fuentes de aprovisionamiento, 4) Contratos de aprovisionamiento, 5) Rota-

cioén de stock, 6) Personal de compras entre otros”. (Moya E. M., 2007)

Otro factor relevante a presentar es el ciclo de gestion de compra, el cual, es la responsable de la
adquisicion de todos los bienes y servicios necesarios para el desarrollo de las actividades orga-

nizacionales y sus principales funciones son las siguientes:

¢ Analizar el mercado de oferta.

® Analizar los proveedores

e Planificar las compras

e Optimizar las decisiones de compras

e [Establecer controles

También, debemos identificarlas y diferenciarlas segtin sus tipos de compras los cuales son:
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® Por lotes o elementos especificos

e Por programa

e Por asociacion con el proveedor

® Proceso de compra

e Recepcion de la requisicion o pedido de compras interno
e Seleccién de proveedor

® Pedido de cotizaciones

¢ Estudio de ofertas recibida y seleccion del proveedor

® Colocacion de la orden

e Seguimiento

(Boland, 2007)

Figura 10: Gestion de Abastecimiento

Proveedores

3

Compras Recepcion
|

Inventarios Almacenamiento

s

Control de stock

Fuente: (Boland, 2007)
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2.5 Proceso de Compras

Las compras son un proceso complejo que va mas alld de la negociacion y del tramite burocrati-
co. Antes de gestionar la compra tenemos que estudiar el mercado localizar fuentes de aprovisio-
namiento, conocer caracteristicas técnicas y de calidad. Precios de referencia de los productos y
materiales que necesitamos adquirir o de los servicios que tengamos que contratar, entonces el

proceso de compras plantearemos segin menciona Serrano. (Serrano, 2011)

(Cuando comprar?
Consiste en hacer un estudio anticipado de las necesidades de la cual carece la empresa; de esta
forma puede informarse sobre los productos existentes en el mercado y estar preparado antes de

que surja la necesidad

(Que comprar?

Las compras generalmente se centralizan en el departamento de compras, este recibe de los dis-
tintos usuarios internos “fabricacién, almacén, ventas” los boletines de solicitud de materiales y
analiza la prioridad de las peticiones para tramitar su gestion. Usualmente en las empresas se es-
tablece un comité de compras, el cual estd integrado por las directivas de la empresa, con el fin

de priorizar los insumos a comprar.

(Cémo comprar?

Una vez recibidas las ofertas hay que estudiarlas, analizarlas, compararlas y examinarlas. Para
que la evaluacion resulte més fiable, evitaremos solicitar un nimero excesivo de ofertas o hacer
una preseleccion descartando aquellas que incluyan condiciones inadmisibles para los objetivos

de la empresa.

(Cuanto comprar?

Durante esta fase se comenta y especifica algunos puntos de la oferta que puedan ser negociables
como la cantidad minima y maxima de venta establecida por el proveedor, la forma de pago, el
embalaje la forma de entrega el servicio, las reposiciones, la garantia, etc.

(Serrano, 2011)
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(Donde comprar?

Una vez seleccionado los posibles proveedores, debemos contactar por carta o personalmente,
para solicitarles la informacién que debemos conocer. La informacién gira en torno a tres aspec-
tos: condiciones econdémicas, condiciones técnicas y servicios postventa. Ademads, debemos pedir
catdlogos muestras, presupuestos En el proceso de La globalizacién, un entorno altamente com-
petitivo, y el desarrollo tecnolégico demandan procesos con tiempos de ciclos més cortos y es-
beltos, mejor aprovechamiento de recursos, y un manejo de informacién agil y confiable para
que las empresas proveedoras de productos y servicios puedan competir y convertirse en lideres

en el segmento de la industria en el que se desarrollan.

Seleccién de proveedores

Existen 4 palabras claves, para la seleccion de proveedores: Costo, calidad, plazo y garantias
personales de la empresa que suministra el producto por eso cuando la empresa necesita adquirir
un bien o servicio tiene que dar los pasos necesarios para encontrar los proveedores que fabrican
o venden los materiales y deben hacer un estudio de las ofertas recibidas seleccionar al provee-

dor y negociar la compra etc.

Proveedores registro de proveedores.
El director o jefe del departamento de compras deberd verificar el registro de los proveedores en

sus antecedentes que acrediten su solvencia y seriedad

Certificacion de proveedores.
Este procedimiento tiene por objeto establecer las politicas o condiciones, actividades,
Responsabilidades y controles para lograr la consolidacién de una base de datos de proveedores

Confiables y adecuados a las exigencias y calidad de los productos y servicios requeridos.
Desarrollo de proveedores:

El desarrollo de proveedores constituye una de las mejores practicas para las organizaciones que

tienen la necesidad urgente de contar con proveeduria especializada, competitiva y alineada con
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los agresivos planes de crecimiento de su empresa cliente, logrando asi una cadena de suministro

bien integrada y lista para la atraccion de nuevos proyectos (Serrano, 2011).

2.6 Actividades del Area de Compras

Las actividades segtin Serrano se clasifican en:

Investigar las condiciones del mercado:
Analizar la tendencia del mercado, anticipdndose a los cambios de precios, modas, nuevos pro-

ductos o las tendencias utilizadas en las empresas de la competencia.

Asesorar a los clientes internos:

Debe intercambiar informacion con los clientes internos para que estén seguros de ofrecer los ar-
ticulos que se encuentran en inventario y poder tener movimientos en inventarios represados para
poder cumplirles a los clientes externos. Intercambiar informacién para que en conjunto con las

otra dreas o secciones fabriquen productos de calidad y competitivos.

Seleccionar proveedores:
Buscar proveedores competitivos, que ofrezcan ventajas para nuestros productos. Objetivo prin-
cipal es operar con el proveedor apropiado que nos facilite las materias de mejor calidad y nos

asegure el plazo de entrega.

Negociar precio-calidad:
Conseguir la mejor relacidon precio - calidad, cuando la calidad es el criterio principal de elec-
cidén, es preciso negociar con el proveedor las facilidades de pago o el transporte, para intentar

disminuir el coste total de la adquisicion (Serrano, 2011)
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Segtin Moya, la concentracion de la funcion:

Compras centralizadas:
¢ Distribucién propia.
e Menores cotos.
¢ Incremento de niveles de inventario.
¢ Dificultades administrativas.
e Riesgo de perdidas, dafio y robo.

® Pool de compras.

Compras descentralizadas:
e Pedidos desde centros productivos o comerciales locales.
e Compras con base a presupuestos departamentales.
e Perdida de ahorro por volumen.

e (Compras a distintos precios con diversos proveedores.

Segtn el modelo de gestion de la empresa:
Compras tradicionales:
® Diversos proveedores para un mismo producto bien o servicio.
e Relaciones a corto plazo
¢ Ambiente de desconfianza (inflacidn de precios o volimenes de compras futuras)

e (Conveniencia individual

Compras justo a tiempo:
¢ Fuentes de abastecimiento Unicas con relacién a largo plazo con proveedores.
e Entregas frecuentes de lotes pequefios con mayor coordinacion entre clientes y proveedo-

Ies.

Segtn el tipo de bienes que se adquieren:

Compra de bienes fisicos:
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¢ Visualizacion, prueba y control de calidad.

® Pedido que se convierte en contrato exigible.

Compras de servicios:
® No es posible una evaluacion previa.
e Se puede hacer en base a contratos.

e Apoyarse en las experiencias de otros usuarios.

Segun su origen:
Compras locales:
® Proveedores locales
e Menores tiempos de entrega
e Puede tener ventajas en costos

¢ desventajas en precio y calidad (por impuestos menor productividad)

Compras internacionales:
e Compras internacionales
e Compras a diferentes mercados del mundo a través de proveedores
e Menores costos por ventajas comparativas
® Mayor liberalizacién de comercio global

® Requiere una mayor coordinacidn logistica, tramites y evaluacion de costos involucrados.

Segtn los medios para las transacciones:
Compras cara a cara:
® Negociaciones personales para adquisicién de gran valor.

® Donde haya necesidad de bienes y servicios individualizados.

Compras telefonicas:
* Apoyo en la determinacion de disponibilidad y costo de bienes y servicios solicitados por
teléfono.
e Para articulos de poco valor de forma esporadica.

e Distancia
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Compras electrénicas
e Intercambio electrénico de datos (EDI)
e Compras a través de internet

e Distancia

(Moya E. M., 2007)
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3. Capitulo 3: Marco Metodologico

Los autores han definido su investigacién como una investigacion cualitativa basdndose en las

siguientes fases de este tipo de investigacion.

Definicién del problema

En base a la experiencia de los autores en sus practicas notaron que el flujo de compra de Falabe-

lla no estaba completo, ya que el area de pagos no estaba incluida dentro de la operacién, sin

contar ademas los desafios internos del departamento respecto a las malas practicas de pagos y

de informacién. Los principales problemas del area de pago son:

Creacion manual en el Registro de Apertura: Al recibir un requerimiento de apertura
de carta de crédito. Se debe llenar plantilla tipo de Carta de crédito con los datos necesa-
rios para su gestion con el banco.

Enmienda Manual en Registro de Apertura

Registro interno de Gestion de Carta de crédito: Hay que generar un registro en un
documento Excel el n° de requerimiento con datos: proveedor, fecha origen fecha, dias de
pagos para uso interno. El registro manual puede incurrir en errores en la informacién
inicial de la carta crédito, generando retrocesos.

Enmienda Manual en Gestion Carta Crédito

No existe plataforma que sustente todas las operaciones de pagos : La cual pueda uni-
ficar todas las operaciones de finanzas internacionales y base de datos de proveedores ex-
tranjeros. Una plataforma que permita la elaboracién de reportes que permitan comprobar

la trazabilidad de los procesos alineados a la gestion de compras.

Hipotesis

Es posible vincular el flujo de gestiéon de compra con el drea operaciones de finanzas internacio-

nales incorporando el proceso de pago a proveedores extranjeros en SLI.
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e Metodologia

La metodologia empleada por los autores consiste en recopilar informacién de diversas fuen-

tes donde se puede contar.

» Aanilisis de material corporativo de Falabella retail y de DHL.
» Utilizacion de técnicas como entrevistas de tipo semiestructurada.

» Experiencia operacional por parte de los autores en los rubros del retail y la logistica.

e Recogida de datos

Los autores realizaron un andlisis documental del flujograma de compra de Falabella retail apo-
yado de una revision documental de manuales internos de Falabella respecto a los sistemas de in-
formacion que interactdan en el proceso de compra donde los autores conocieron de cerca cémo
funcionan dichos sistemas, que actividades se pueden realizar en cada uno de ellos, ademas de
ventajas y desventajas. Los autores recogieron ademds informacién en base a las entrevistas a
actores claves de la compania como de Jose Luis Sanchez -Gerente de Operaciones Financieras

Sodimac y Andrés Piro Jefe de procesos logisticos Corporativo Sodimac.

e Resultados

Los autores elaboran una propuesta que permite reorganizar todas las operaciones de pago inter-
nacional e incorporar al flujograma de gestiéon de compra todas aquellas operaciones de pago a
proveedores utilizando la plataforma de Gestién de compra de Falabella SLI. Esto le permitira al
area de Finanzas internacionales respaldar todas las actividades del departamento de Pagos de
forma ordenada y sistemadtica. Esto les permitird a los funcionarios de finanzas respaldar todos
sus procesos internos en una base de datos unificada. Con la incorporacion de los procesos a SLI,

multiples usuarios podrdn generar reportes internos y realizar gestion en base a esa informacion.
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4. Capitulo 4: Resultados

En base a lo expuesto por los autores en el marco metodoldgico, a continuacion se detallan las 3

etapas de investigacion en la que se enfoca este trabajo.

Las etapas de la investigacion son las siguientes:

Etapa 1: Determinar los sistemas de informacion que interactian dentro de la gestiéon de com-

pra.

Etapa 2: Determinar las etapas y actores en el proceso de gestion de compra de Falabella retail y

la interrelacion entre ellos.

Etapa 3: Propuesta de mejora: Lineamientos para vincular el drea de gestion de compra con el

de pagos internacionales

4.1 Etapa 1: Determinar los sistemas de informacion que interactian dentro de la gestion

de compra

En esta primera etapa busca determinar los sistemas de informacién que interactian dentro de la
gestion de compra. Se describen a continuacién sistema de Proveedores XPC (Proveedores), Gt
Nexus (DHL Global) y Sli (Falabella). Cada uno de ellos con su definicidn, usuarios y activida-

des que se pueden realizar al interior de cada sistema.
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4.2 Sistemas de Informacion de compra Falabella Retail y principales usuarios

4.2.1 XPC system

XPC Es un sistema integral de gestion de 6érdenes de compra, proveedores, desarrollo y produc-
cion de productos importados. Es una herramienta colaborativa que ayuda a Falabella a mantener
el control, gestion en seguimiento en ciclo de vida del producto.

XPC permite realizar multiples tareas dentro del sistema:

Planificacién oc (ebook)
® Armado y Definicién de Colecciones a Nivel Corp.

® Colocacion y Gestion de Ordenes Multipais

Confirmaciéon OC
e Modificacién y Validacién
o Emision Centralizada de PI

e Interfaz Para Generacidén de OC en SRX

Seguimiento

¢ (Control de Tiempos de Desarrollo de Productos y Cumplimientos de fecha de Embarque

Administracién de Proveedores
e Biblioteca de Proveedores
e Biblioteca de Fabricas
e Scorecard Proveedores

e Responsabilidad Social

Colaboracion con Proveedores
e UPC Multipais

* Booking de Inspecciones
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e Packing List

e Facturacion

Control de Calidad
e Reportes de Lab. Test
e (alendario y Reportes de Inspeccion de Pre-Embarque

¢ Control de Costos de Inspeccion x SKU/Pais

Ejecucion
* Biblioteca de Calces
¢ Biblioteca de Materiales
e Aprobaciones en Linea

¢ Visibilidad en Cada Etapa del Desarrollo

Logistica en Finanzas
e Generacion de PDP

e Integracion con Forwarders Para Booking y ASN

4.2.2 Ventajas de XPC

® Visibilidad a nivel corporativo de todas las PO/PI

e Generacion corporativa de SKUs

¢ Interaccién y negociacién con proveedores a través de la web app
¢ Diferenciacion entre Proveedores y Beneficiarios

e Reportes corporativos de todos los sistemas integrados

e Estandarizacién de marcas, proveedores, tamafos y jerarquias
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4.2.3 Dhl System (GT Nexus)

El sistema GT Nexus ( GTN ) es una aplicacion de ejecucion de Transporte que le permite al
operador logistico, en este caso DHL, gestionar una PO y lograr una Gestion efectiva con los
proveedores . GT nexus se utiliza para apoyar a la cadena de suministro internacional ( ISC ) .En
GT nexus se pueden realizar varias tareas dentro del sistema y esto ayuda a tener una vision
completa de la cadena de abastecimiento de Falabella Retail.

A continuacién se detallan las principales tareas que se pueden efectuar en GT nexus:

Abastecimiento
e Herramientas de ofertas colaborativas
¢ (Contratos, modificaciones y oferta
¢ QGuias de ruta y planes de asignacion

e Ofertas spot

Listas para embarcar
¢ Administracién de érdenes de transporte
e Excepciones de embarques automaticos

e Actualizaciones de informacion ACN

Optimizacion y planificacién

e Optimizacion carrier, tarifa y servicio
e Optimizacion de carga consolidada, ruta y proximas salidas

® Reglas de planificacion de negocios automaticos

Reservas/Licitaciones
e Reserva
® Jicitaciones
¢ Instrucciones de embarque
e Manifiestos

e lista embarcadores
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¢ Tiempos/emisiones/secuencias

Visibilidad de 6rdenes en transito
e Actualizaciones de status
e alertas y excepciones
e Estimaciones de ETA( arribo mercaderia)

® Millestone modeling

Pago de Flete

® Visibilidad de fletes y validez
e Facturacién
® Pago integrado

¢ Financiamiento anticipado de pagos

4.2.4 Ventajas GT NEXUS

Eficiencia y la visibilidad
¢ visibilidad temprana a los temas de la fechas, cantidades y precios
e Datos de PO aprovechadas en toda la cadena de suministro
¢ visibilidad temprana de posibles problemas
e Reducir las actividades manuales basados en papel

¢ normas de cumplimiento de encargo y flujo de trabajo personalizado

Impacto financiero
® Apoyo a las condiciones de pago de normalizacion
® Aumentar los margenes: reducir las ventas perdidas y ONE OFF

e Reducir el costo de ventas
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Impacto proveedor

e soporte al proveedor en todo respecto a sus embarques
® Agsistencia a proveedores necesidades de efectivo

e Normar politicas cumplimiento entre proveedor y Falabella

4.2.5 Falabella SLI system

SLI system es el sistema de Falabella Retail que gestiona toda su cadena de abastecimiento.
Permite la comunicacién entre entes tanto internos como externos. Internos para todos los usua-
rios de la Compaiifa (departamentos) que gestionan una OC y usuarios externos como los Pro-
veedores de Falabella y el operador logistico que coordina todas las importaciones.

SLI permite gestionar desde la OC hasta los movimientos dentro del Centro de Distribucion del
grupo Falabella.

Algunas de las funciones que se pueden realizar dentro de SLI System son las siguientes:

Toma de Referencias

e [dentificacién o Correlativo asignado autométicamente por sistema “SLI” para bus-
queda de OC y proveedor correspondiente

e Estimar fecha tentativa de ventana de embarque

e [dentificaciéon Linea o Jerarquia que permite saber en qué tienda o departamento co-
rresponde la OC

¢ (Con la informacién anterior se genera una referencia de este tipo 43000CLFA/15J09

Correlativo Pais Empresa | Afio Jerarquia

43000 CL FA 15 JO9
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Carga de orden de compra

Carga de orden de compra, tipo de producto, tipo de orden de compra, proveedor, com-
prador, status forwarder y estado

Datos mandatorios dentro de la carga de informacidn, esta se obtiene directamente de PI
Los CBM y Kg. son datos relativos que se modifican en cuanto se crea el ASN o CCM

Informacion necesaria para entregarle al Forwarder informacion acerca de las PO

Carga de Booking

Carga de Booking : Se debe completar campos mandatorios: puerto carga y destino,
compaiiia, fecha de embarque, orden de compra, nave, fecha de arribo, total de unidades.

Actualizar Booking : Las cantidades del Booking Estan sujetas a la confirmacién del

vendor en el 856C

Carga de ASN

Llenado de campos mandatorios dentro del ASN, si uno de estos campos se encuentra
vacio el ASN quedara retenido en Buzon hasta que se corrija el error.

Se revisa ASN y las cantidades con las que se cargd estd en el sistema, estas se comparan
contra los documentos que cargan en GTN, y en caso de encontrar un error se modifica a
lo correcto. Una vez que se encuentra revisado y confirmado le damos grabar y volver
Seleccionar “Embarcar”. Hay que tener mucho cuidado ya que una vez embarcado no se

puede volver a modificar las cantidades. Cambia status ha embarcado

Carga de CCM

Se ingresan todos los datos necesarios para el ASN, generalmente esto se saca de GTNX.

Una vez ingresados se presiona crear CCM
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e En esta parte de la operacion se deben colocar los cartones, volumen y peso en O (solo

se deja un SKU con los datos), porque a Falabella le aparece la cantidad multiplicada

4.3 Mapeo completo Proceso Gestion de Compra

Ya conocidos los sistemas que interactian en la Gestion de Compra de Falabella, los autores se
dispondran a explicar paso a paso el flujograma completo de la Compra desde la generacién de la
PI hasta cuando la orden se dispone finalmente en centro de Distribucion.

El Mapeo completo del Flujograma de Gestiéon de compra fue una tarea bastante extensa que fue
posible gracias a Entrevistas realizadas a personas claves de este proceso y al andlisis documen-
tal previo de cada uno de los sistemas con material corporativo de Falabella. El step by Step de
la gestién de compra permitird a los autores mds adelante en el avance de esta investigacion iden-
tificar los factores criticos que hacen de Falabella sin duda una Empresa ejemplo y pionera en los
procesos de abastecimiento de la industria del retail, con eficiencia en cada uno de sus pasos y

con un mecanismo de mejora continua.

A continuacidn, se explicara cada uno de los pasos a seguir del proceso de Gestion de compra de
Falabella, la comunicacién entre los sistemas XPC de los proveedores, DHL System y Falabella
SLI system. Al final del mapeo del proceso de compra. Los autores tomardn cada uno de los pun-
tos clave del proceso y dispondrdn como aporte significativo a la investigacion el flujograma es-

quematizado con todas las interacciones de los sistemas.

4.4 Etapa 2: Determinar las etapas y actores en el proceso de gestion de compra de Falabe-

lla retail y la interrelacion entre ellos.

En esta etapa se determinara todas las etapas que ocurren dentro de la gestion de compra y como
cada uno de los sistemas se interrelacionan entre si. Los autores analizan el flujograma del proce-

so de gestién de compra paso a paso.
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4.4.1 Flujograma Proceso de Gestion de Compra Falabella

El proceso de Gestion de compra comienza en base a dos posibles supuestos o estados de inicio.
El primero es que no se cuenta con un proveedor que interactie con Falabella Retail de manera
comercial. En este caso se trataria de un proveedor nuevo para Falabella. El segundo escenario,
es que el flujo comience con un Proveedor ya conocido por Falabella.

En el primer caso para un proveedor nuevo, hay un proceso previo a la gestiéon de compra donde
un Planner o desarrollador de negocios va en buisqueda de nuevos proveedores a aquellos paises
que realicen manufactura de ciertos productos. El retail en general trabaja de acuerdo a coleccio-
nes o temporadas. Por ejemplo trabaja en coleccidn: primavera, verano, invierno o en base a
temporadas: escolar, dia de la madre, dia del padre etc. En base a esa planificacion, la cual puede
durar desde 6 meses a un afo, los Planner aprovechan en desfase de temporada al otro lado del
mundo para poder conocer las proximas tendencias en moda y consumo.

Los Planner se disponen a conocer a estos nuevos proveedores basados en data de mercado o
simplemente asistiendo a ferias comerciales donde suelen hacerse este tipo de contacto entre
Proveedor y Comprador.

Cuando Falabella ya ha encontrado un proveedor que le genere interés para trabajar con é€l, lo
importante es que este proveedor esté dispuesto a alinearse en un sistema exclusivo para provee-
dores llamado XPC System que tiene Falabella. Este sistema le permitird al proveedor entrar
acopladamente al todo el proceso de gestion de compra tanto de manera operativa como de in-
formacion. Falabella dispone de un entrenamiento exclusivo para sus nuevos proveedores acerca
de XPC system, donde se les capacita acerca del uso y responsabilidades de ambas partes.

Una vez que ya se cuenta con este entrenamiento, comienza a gestarse poco a poco el primer in-
dicio de compra que es la proforma invoice. Donde Ambas parten acuerdan diversos términos de

compra que se materializan en la pi especificando puntos relevantes.

Luego un Planner en Falabella, que es una persona que trabaja en conjunto con el Comprador
genera una orden de compra a partir de la proforma invoice. Generandose un movimiento hacia

SLI. A la vez el Sistema del proveedor es XPC, recibe el mismo mensaje. La orden de compra se
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pacta en el tiempo es decir, para una ventana de embarque, para esa PO, SKU especifico y esas
cantidades.

Posteriormente, se desarrolla lo que denomina como ventana de embarque es una fecha con 15
dias de diferencia. Por ejemplo tengo una estimada fecha de embarque 15 de marzo y tltima fe-
cha de embarque 30 de marzo. Si no se embarca en la fecha pactada se tiene que pagar multa, se
efectian descuentos, etc.

Como XPC ya tiene la informacidn, el drea de importaciones también, se involucra al Freight
Forwarder. En este caso DHL Global trabaja con Falabella. El embarcador se pone en contacto
con Falabella para coordinar que 6rdenes de compra estan disponibles para coordinar flete inter-
nacional y contactarse con los proveedores en origen.

DHL Global trabaja con el Sistema GT Nexus . SLI le manda la PO a GT Nexus y la misma in-
formacion a XPC.

El paso siguiente es cuando el proveedor “bookea”, es decir, el proveedor te informa que la carga
es la que se va a embarcar segin fecha de embarque. Desde este punto comienza el flujo de
mensajes entre los diferentes sistemas.

Estos mensajes de transmision nombres universales. Podemos identificar los siguientes mensa-

jes: 856A, 856B, 856C y el 856F.

El primer mensaje que se emite es el 856A que es cuando el proveedor le avisa a DHL que es-
tan listas las Ordenes de compra del cédigo establecido y un SKU determinado. Este mensaje
viaja mediante una transmision electrénica que va directamente a GT nexus y refleja como un

shipping order.

La oficina de DHL en origen se contacta con el carrier y le hace la solicitud de acuerdo al reque-
rimiento. Si pide CY serd acorde al cubicaje que entregue al proveedor. La otra es un CFS CY
que es cuando se consolida carga de varios proveedores de Falabella.

Luego que DHL se contacta con el carrier, ellos obtienen el nombre de la nave y se confirma el
contenedor para que sea liberado por el proveedor. DHL envia a Falabella el mensaje 856B y
llega a SLI. DHL le informa a Falabella que el Proveedor tiene una cantidad especifica bookea-

da para una nave en particular y se requiere su aprobacion.
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Cuando la operacién anterior es aprobada por Falabella, DHL dispara el mensaje 856B infor-
mando el booking al proveedor. Cuando el proveedor da la aprobacion, le llega una alerta a
DHL indicando que el contenedor estard listo en la fecha programada, a su vez el proveedor
prepara los documentos del embarque y el pedido. Cuando el proveedor esta en ese proceso se
dispara un tercer mensaje que es el 856C, donde el proveedor indica la cantidad real que se va
embarcar. A su vez viaja otro mensaje a GT Nexus, donde DHL tiene la visibilidad de la infor-
macién de cantidades que acaba de confirmar el proveedor. Para DHL solo se tornara “real” el
embarque cuando se le asigne un contenedor y un bl durante el flujograma.

Finalmente, se genera un dltimo mensaje que es 856F que es el ACN de embarque, y este se
dispara a XPC y a SLI. A XPC se dispara para que el proveedor pueda cerrar su compra y pueda
decir todo lo que me compré Falabella yo ya lo entregue, lo despache y existe una constancia.

SLI para que empiece todo el proceso interno de Falabella de programacién de contenedores.
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Figura 11: Flujograma de compra de Falabella , Fuente: Elaboracién
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4.5 Etapa 3: Propuesta de Mejora: Lineamientos para vincular el area de gestion de com-

pra con el de pagos internacionales

Luego del andlisis del flujograma de compra internacional de Falabella Retail, los autores busca-

ran incorporar al flujo el drea de pagos internacionales.

Para poder trazar los lineamientos de esta propuesta, los autores realizaron entrevistas al
Gerente de Operaciones Financieras Sodimac Jose Luis Sanchez y a Andres Piro Jefe de proce-
sos logisticos Corporativos, quienes nos compartieron su vision acerca del retail, las compras y

los desafios que enfrenta el grupo Falabella respecto a los pagos internacionales.

También bajo la experiencia de unos de los Autores, Ignacio Toro, quien ocupo6 el cargo de Ana-
lista de Finanzas internacionales, se identificé aquellos puntos del Flujograma de Pagos Interna-
cionales del holding que son susceptibles a errores operativos, tales como retrasos de Pagos a los
proveedores, inconsistencia en los pagos y datos bancarios, duplicidad de pagos entre otros.

Posterior a la identificacion de las principales falencias del sistema de pagos internacional, los
autores proponen una estructura nueva que se pueda detallar todos los procesos ordenados de
manera sistemdtica y ademds, sustentar toda la data que se venia manejando de forma manual en
los registros del sistema SLI en una vista independiente que permitird administrar la OC tanto en

la informacion de proveedor, cantidad, booking y pagos.

A continuacion, los autores analizan las principales falencias del sistema de Pagos Internaciona-
les de Falabella Retail y la propuesta que puede ser adquirida por el holding para el mejoramien-
to continuo de sus Procesos en base al sistema actual y los puntos relevantes a considerar por
parte de los usuarios del drea interesada pensando en una futura incorporacion y las bases de da-

tos al sistema SLI.
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4.5.1 Puntos de falencias operaciones Pagos Internacionales

Los puntos de falencias en las operaciones de pago internacional son los siguientes:

¢ (Creacion manual en el Registro de Apertura: Al recibir un requerimiento de apertura
de carta de crédito. Se debe llenar plantilla tipo de Carta de crédito con los datos necesa-
rios para su gestion con el banco.

¢ Enmienda Manual en Registro de Apertura

e Registro interno de Gestion de Carta de crédito: Hay que generar un registro en un
documento Excel el n° de requerimiento con datos: proveedor, fecha origen fecha, dias de
pagos para uso interno. El registro manual puede incurrir en errores en la informacion
inicial de la carta crédito, generando retrocesos.

e Enmienda Manual en Gestion Carta Crédito

¢ Firma Fisica de los Documentos: Presencia fisica de las personas autorizadas para fir-
mar carta de crédito retrasa la gestion de esta. Registro y Mantencion de Datos Banca-
rios Proveedores: Actualmente se va registrando manualmente en un Excel que contiene

dicha informacion.
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4.5.2 Propuesta de mejora: Vinculacion de pagos internacionales a SLI

4.5.2.1 Descripcion funcional

¢  Objetivos
Realizar gestiones crediticias con los bancos a través del sistema SLI. Donde se podra tener una
vista exclusiva con la generacion de integraciones con los bancos y registrando todos los movi-
mientos de la operacion Carta de Crédito para una mayor visibilidad.

e Resumen
Actualmente Falabella cuenta con una plataforma que registre las operaciones de Carta de Crédi-
to y la interaccidn con los clientes internos y externos. Es por este motivo que se hace necesaria
la incorporacién de un médulo de Cartas de Crédito en SLI, siendo la plataforma que entregara la
solucién a la administracion de las operaciones de Carta de Crédito, entregando una visibilidad

del proceso de pago.

Las vistas que se requieren incorporar dentro de SLI son las siguientes:
e Generacion Requerimiento de Apertura
e Solicitud de Apertura
e Registro de Apertura
¢ Generacion de Requerimiento de Enmienda
¢ Solicitud de Enmienda

® Registro de Enmienda

Para lograr una automatizacion de estas pantallas se ha disefiado dentro del proceso mantenedo-
res que seran administrados localmente, apoyados con interfaces que administraran los datos
bancarios de los proveedores y conexiones con los bancos emisores, generando un sistema inte-
grado en las operaciones de Carta de Crédito dentro de SLI. Al contar con estas integraciones
SLI podra realizar validaciones que optimizaran los tiempos de respuesta de cada unidad de tra-

bajo, entregando un mejor servicio a los clientes internos como externos.
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4.5.2.2 Descripcion detallada

Generacion de Requerimiento de Apertura LC

La Generacion de Requerimiento de Apertura de LC es el primer paso para la emision de la carta
crédito, donde el Encargado de Requerimiento de Apertura es el responsable de realizar el for-
mulario de apertura a través del moédulo “Requerimientos de Apertura”, donde deberd revisar los
datos precargados de la orden de compra e incluir los datos adicionales del formulario de apertu-
ra, para luego grabar el requerimiento de apertura y generar la solicitud formal que serd enviada
por SLI al Area Encargada de Emitir las Aperturas.

El Requerimiento de Apertura serd un proceso administrado por SLI, donde se generaran los re-
querimientos de apertura de una Carta de Crédito, esta opcion se encontrara dentro del médulo
de Carta de Crédito, con el nombre de “Requerimiento de Apertura”, donde el actor encargado
de completar el requerimiento de apertura deberd validar las condiciones del requerimiento, con-
siderando para esto toda la informacidn existente en la orden de compra y datos externos envia-
dos por el proveedor, esta informacidn serd precargada en el requerimiento de apertura bajo las

siguientes condiciones:

¢ Orden de compra con estado “Estimado”

¢ Orden de compra con forma de pago “Carta de Crédito”

Cumpliendo con esta condiciéon SLI debe permitir generar el requerimiento por una orden de
compra o tantas érdenes de compra se requiera en la operaciéon de Carta de Crédito, los datos a
mostrar una vez seleccionada la orden de compra deben ser los siguientes datos:

¢ Numero de Orden de Compra

¢ Numero de la Carpeta

¢ Nombre del Proveedor

e (Cdbdigo interno del Proveedor

¢ Direccidn del Proveedor

¢ (iudad y Pais del Proveedor

¢ Tipo de Moneda
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* Monto de la Orden de Compra

® Embarques parciales “Permitidos/No Permitidos”
e Transbordos ‘“Permitidos/No Permitidos”

e INCOTERMS

e Viade Transporte “Maritima/Aérea/Terrestre”

e Puerto de Embarque

e Puerto de Descarga

e Ventana de Embarque

¢ (Compaiiia de Transporte o Forwarder

¢ Documentos Requeridos

e Descripcion de las Mercancias

Para los casos de emitir un requerimiento de apertura por mas de una orden de compra, el siste-
ma deberd validar las siguientes condiciones:

e (Cddigo Proveedor

® Pais y Puerto de Origen

® Pais y Puerto de Destino

Estos datos deberdn ser validados por el actor encargado de generar el requerimiento de apertura,
en caso de encontrarse mal cargados los datos, deberda modificar o actualizar la informacién en el
origen que serd la orden de compra, una vez visados los datos iniciales de la orden de compra el

actor deberd completar los siguientes datos:

¢ Beneficiario de la Carta de Crédito

¢ Direccién del Beneficiario

e Lugar de Negociacion

® Dias de negociacion de LC expirada

e Empresas Inspectoras

e Requerimientos especiales a la negociacion

e Nombre del Actor Responsable del Requerimiento de Apertura.
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Una vez completado el formulario del Requerimiento de Apertura, el sistema debera habilitar la
opcién de grabar o cancelar dicho requerimiento, a realizar la accidén de grabar el sistema debera
validar que no se encuentren campos en blanco, en caso de encontrar campos en blanco el siste-
ma no debe permitir grabar y debe solicitar completar la informacién faltante, una vez grabado el
requerimiento se generara la solicitud formal de apertura al drea de encargada del proceso de re-

vision de la carta de crédito, quedando el requerimiento de apertura en estado “Creado”.

Generacion de Solicitud de Apertura LC

La Generacién de Solicitud de Apertura LC es el segundo paso para la emision de la carta crédi-
to, donde el area encargada debe emitir la apertura es la responsable de realizar la confirmacién
del requerimiento de apertura a través del médulo “Solicitud de Apertura”, los datos de esta
pantalla deberdn encontrarse codificados a nivel de “Nombre Campo/Cdédigo Campo Swift”,
donde debera validar los datos del requerimiento de apertura y asignar el banco emisor de la car-
ta de crédito. Para luego grabar la solicitud de apertura y generar la solicitud formal, paralela a

esto el sistema debe emitir un documento formal con la solicitud de apertura.

Con la informacién confirmada en la orden de compra y el requerimiento de apertura en estado
“Creado”, al area encargada de emitir la apertura se generard una “Solicitud de Apertura”, esta
confirmacion de solicitud deberd llegar diariamente al drea en un formato de correo electrénico
indicando las solicitudes a procesar, esta solicitud se incorporara via interfaz a los datos banca-
rios del proveedor desde la base de datos bancarios. Dentro de esta pantalla se debe visualizar a

nivel macro los siguientes puntos:

e Detalles del Requerimiento de Apertura

¢ Datos Bancarios del Proveedor

¢ Datos de Banco Emisor y Corresponsalia

e Responsable del Requerimiento y de la Solicitud de Apertura

® Vigencia de la Carta de Crédito

® Tipo de Carta de Crédito “Irrevocable/Intransferible/Confirmada”

e Porcentaje de Tolerancia
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® Dias de pago al Beneficiario “A la Vista/A Plazo”

En caso de no existir los datos bancarios, el sistema deberd generar una alerta indicando que no
se cuenta con datos bancarios, donde el actor debera salir de la pantalla Solicitud de Apertura y
completar los datos bancarios en el mantenedor que corresponda, en esta accion el sistema debe
mantener la solicitud en el estado “Creado”

El area encargada debera emitir la apertura verificando los detalles del requerimiento de apertura
y los datos bancarios del proveedor, una vez realizada la verificacion y comparando todos los
campos, se generard la instancia de aprobar o volver la solicitud de apertura, para el caso que to-
dos los datos se encuentran correctos, se deberd realizar la asignacién del banco emisor, gene-
rando automdticamente la validacion de la corresponsalia y entregando las alternativas de corres-
ponsalia a la drea encargada de emitir las aperturas para su eleccion, una vez completada la Soli-
citud de Apertura, el sistema deberd habilitar la opcién de grabar, una vez grabada la solicitud se
generard el envio por interfaz al banco emisor con todo el detalle de la Solicitud de Apertura, pa-
ralelo al envio por interfaz el sistema debe permitir un documento genérico formal de apertura
donde el drea encargada de emitir la apertura pueda imprimir. En el caso de que el actor quiera
volver a la solicitud de apertura el sistema no debera realizar ninguna accién dejando esta solici-
tud en estado “Creado”, para que sea completada en otra instancia dentro del flujo. Una vez con-

firmada la solicitud de apertura el sistema debe modificar el estado de la solicitud a ‘“Enviada”.

Registro de Apertura LC

La Generacion de Registro de Apertura LC es la proceso final de la apertura de una Carta Crédi-
to, donde se generard una vez recibido el swift de apertura por parte del banco emisor, donde el
area encargada de las cartas de crédito serd el responsable de realizar el ingreso de la apertura de
la Carta de Crédito a través del médulo “Registro de Apertura”, los datos de esta pantalla debe-
rén encontrarse codificados a nivel de “Nombre Campo/Cédigo Campo Swift”, donde el sistema
validara los datos de la solicitud de apertura y swift de apertura de la Carta de Crédito. Para lue-
go grabar el Registro de Apertura y generar la notificacion de apertura al drea de Logistica de
Importaciones y al proveedor desde XPC.

Enviada la solicitud de apertura el banco deberd confirmar la emision del swift de apertura, el

cual sera validado por el sistema, tomando como referencia los datos de la solicitud de apertura
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contra los datos del swift de apertura, esto a través de la interfaz Banco Emisor-Sistema, en el
caso que existan discrepancia o inconsistencia en los datos el sistema debe enviar un LOG indi-
cando el problema de la validacién, para que sean revisado por la drea encargada de emitir la
apertura. Para el caso que los swift emitidos estén correctos el sistema debe generar un LOG in-
dicando la carga satisfactoria en la pantalla Registro de Apertura, para que el 4rea encargada de
emitir la apertura ingrese los siguientes datos:

¢ Fecha de envio de la solicitud de LC

e Fecha de apertura de la LC

e Numero de LC

Una vez ingresado el Registro de Apertura en SLI, se realizara la notificacion de la apertura a
Logistica de Importaciones, quedando el requerimiento de apertura en el estado “Confirmada”,
donde podran revisar los datos de apertura en la ventana “Seguimiento por Carpeta”, los datos a
visualizar serédn los siguientes:

¢ Fecha de envio de la solicitud de LC

e Fecha de apertura de la LC

e Numero de LC

® Banco emisor

¢ Banco corresponsal (si hubiera)

e VigenciadelaLC
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Generacion de Requerimiento de Enmienda

La Generacion de Requerimiento de Enmienda de LC es el proceso donde se solicitara la modifi-
cacion de alguna condicidon de la Carta de Crédito, donde el actor responsable de solicitar la en-
mienda serd el responsable de realizar el formulario de enmienda a través del médulo “Reque-
rimientos de Enmienda”, donde debera revisar los datos precargados de la apertura ya confir-
mada, donde deberd indicar los campos a modificar de esta, para luego grabar el requerimiento
de enmienda y generar la solicitud formal que serd enviada por SLI al drea encargada de las car-
tas de crédito.
El Requerimiento de Enmienda serd un proceso administrado por SLI, donde se generaran los
requerimientos de enmienda de una Carta de Crédito, esta opcion se encontrara dentro del médu-
lo de Carta de Crédito, con el nombre de “Requerimiento de Enmienda”, donde el drea encargada
del requerimiento enmienda deberd validar las condiciones de la apertura considerando para ello
toda la informacion existente del registro de apertura, esta informacion para que sea cargada en
el requerimiento de apertura debe cumplir con las siguientes condiciones:

¢ Orden de compra con estado “Estimado”

¢ Orden de compra con forma de pago “Carta de Crédito”

e (Contar con el registro de apertura con estado “Confirmada”

Cumpliendo con esta condicion SLI deberéd solicitar la confirmacién del campo a enmendar per-
mitiendo agregar mas de una modificacién por apertura, donde deberd mostrar el campo a modi-
ficar (este campo no debe ser editado por el usuario) y un campo donde se registrara la nueva
modificacién. Una vez completado el formulario del Requerimiento de Enmienda, el sistema de-
bera habilitar la opcién de grabar o volver dicho requerimiento, una vez grabado el requerimien-
to se generara la solicitud formal de enmienda 4rea encargada de las cartas de crédito, quedando

el requerimiento de enmienda en estado “Pendiente”.
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Generacion de Solicitud de Enmienda

La Generacion de Solicitud de Enmienda LC es el segundo paso para la enmienda de la carta
crédito, donde el drea encargada de la solicitud de enmienda es la responsable de realizar la con-
firmacién del requerimiento de enmienda a través del médulo ““Solicitud de Enmienda”, los da-
tos de esta pantalla deberdn encontrarse codificados a nivel de “Nombre Campo/Cdédigo Campo
Swift”, donde debera validar los datos del requerimiento de enmienda. Para luego grabar la soli-
citud de apertura y generar la solicitud formal que serd enviada por una integracion al Banco

Emisor, paralelo a esto el sistema debe emitir un documento formal con la solicitud de apertura.

¢ (Con la informacién confirmada en el requerimiento de enmienda generada por el drea en-
cargada del requerimiento de apertura, llegara a la unidad encargada de la solicitud de
enmienda una “Solicitud de Enmienda”, esta solicitud incorporara una validacién de en-
mienda al campo Beneficiario y Datos Bancarios, los cuales deberdn se corroborados via
interfaz con los datos bancarios del proveedor, rescatando esta informacién desde una ba-
se de datos bancarios u otro sistema que cuente con la base de dato. Dentro de esta panta-
lla se debe visualizar a nivel macro los siguientes puntos:

e (Campo con el registro real de la apertura

e Campo con el registro a enmendar

e (Cdbdigo del campo a enmendar

e Responsable del Requerimiento y de la Solicitud de Enmienda

El 4rea encargada de la solicitud de enmienda revisara la Solicitud de Enmienda verificando los
detalles del requerimiento de enmienda y los datos bancarios del proveedor en caso de existir un
cambio en este campo, una vez realizada la verificacién y comparando todos los campos, se ge-
nerara la instancia de aprobar o rechazar el requerimiento de enmienda, para el caso que todos
los datos se encuentran correctos, una vez aprobada la Solicitud de Enmienda, el sistema deberd
habilitar la opcién de grabar, una vez grabada la solicitud se generara el envio por interfaz al
banco emisor con todo el detalle de la Solicitud de Enmienda, paralelo al envio por interfaz SLI
debe permitir un documento genérico formal de apertura al drea encargada de emitir la solicitud

de enmienda. En el caso de que la verificacion realizada sea rechazada por la Unidad de Pagos
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Internacionales SLI deberd habilitar la opcién de Requerimiento de Enmienda a la orden de
compra, para que el drea de Logistica de Importaciones pueda actualizar la informacién y genere
el envio correcto del requerimiento de enmienda y continte el flujo normal de la solicitud de

enmienda de carta de crédito, quedando el requerimiento de apertura en el estado “Enviada”.

Registro de Enmienda L.C

La Generacion de Registro de Enmienda LC es la proceso final de la enmienda de una Carta
Crédito, donde se generara una vez recibido el swift de enmienda por parte del banco emisor,
donde la unidad encargada de emitir la solicitud de enmienda es la responsable de realizar el in-
greso de la enmienda de la Carta de Crédito a través del mddulo “Registro de Enmienda”, los
datos de esta pantalla deberdan encontrarse codificados a nivel de “Nombre Campo/Cédigo Cam-
po Swift”, donde el sistema validara los datos de la solicitud de enmienda y swift de enmienda de
la Carta de Crédito. Para luego grabar el Registro de Enmienda y generar la notificacion de aper-
tura al 4rea encargada del requerimiento enmienda.

Enviada la solicitud de enmienda el banco debe confirmar la emision del swift de enmienda, el
cual seré validado por el sistema, tomando como referencia los datos de la solicitud de enmienda
contra los datos del swift de enmienda, esto a través de la interfaz Banco Emisor-SLI, en el caso
que existan discrepancia o inconsistencia en los datos el sistema debe enviar un LOG indicando
el problema de la validacion, para que sean revisado por la unidad encargada de emitir la solici-
tud de enmienda. Para el caso que los swift emitidos estén correctos el sistema debe generar un
LOG indicando la carga satisfactoria en la pantalla Registro de Enmienda, para que la unidad en-

cargada de emitir la solicitud de enmienda ingrese los siguientes datos:

e Fecha de envio de la solicitud de LC

o Fecha de enmienda de la LC

Una vez ingresado el Registro de Enmienda en SLI, se realizara la notificacién de la enmienda a
Logistica de Importaciones, quedando el requerimiento de enmienda en el estado ‘“Enmienda
Confirmada”, cabe sefalar que estos datos deberdn ser automdticos con la integracién de los

bancos, pero debe permitir el ingreso manual de la informacién. El registro de la enmienda se
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podrédn visualizar en la ventana “Seguimiento por Carpeta”, los datos a visualizar serdn los si-

guientes:

¢ Fecha de envio de la solicitud de LC
¢ Fecha de enmienda de la LC

e Numero de LC

e Banco emisor

¢ Banco corresponsal (si hubiera)

® Vigenciade la LC

e Campos enmendados

Incorporacion del detalle de la Carta de Crédito en ‘““Seguimiento por Carpeta”
La incorporacién del detalle de la Carta de Crédito a la vista de Seguimiento por Carpeta, serd el
motor de buiisqueda para los usuarios, los cuales podran visualizar todo el movimiento de la ope-
racion, contando con una vista rapida e integrada con todo el proceso de embarque de la orden de
compra. Estas pantallas administraran la informacién de cada proceso o hito de la operacién car-
ta de crédito. Esta nueva pantalla debera desplegar todos los movimientos de la carta de crédito
asociada a la carpeta embarque que se estd visualizando y su detalle tal como:
Apertura:

¢ Fecha de envio de la solicitud de LC

e Fecha de apertura de la LC

e Numero de LC

e Banco emisor

e Banco corresponsal (si hubiera)

e VigenciadelaLC

Enmienda:
e Fecha de envio de la solicitud de LC
e Fecha de enmienda de la LC

e Numero de LC
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e Banco emisor
¢ Banco corresponsal (si hubiera)
e VigenciadelaLC

e Campos enmendados

Incorporacion del detalle de la Carta de Crédito en ‘“‘Seguimiento por Documentos”

La incorporacion del detalle de la Carta de Crédito a la vista de Seguimiento por Documentos,
serd el motor de busqueda para los usuarios, los cuales podran visualizar todo el movimiento de
la operacién, contando con una vista rdpida e integrada con todo el proceso de embarque de la
orden de compra, donde la bisqueda debera ser por “Numero de Carta de Crédito”. Esta nueva
pantalla deberd desplegar todos los movimientos de la carta de crédito asociada a la carpeta em-
barque que se estd visualizando y su detalle tal como:
Apertura:

¢ Fecha de envio de la solicitud de LC

e Fecha de apertura de la LC

e Numero de LC

e Banco emisor

e Banco corresponsal (si hubiera)

e VigenciadelaLC

Enmienda:

¢ Fecha de envio de la solicitud de LC

e Fecha de enmienda de la LC

e Numero de LC

e Banco emisor

¢ Banco corresponsal (si hubiera)

® Vigenciade la LC

e Campos enmendados
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Reportes LC

Los reportes de carta de crédito serdn un apoyo para realizar gestion y control en las operaciones
de Carta de Créditos, logrando con esto tener una mirada macro y micro del negocio, con el obje-
tivo de generar una base de datos tunica, la cual apoyara en las tomas de decisiones, a continua-
cion se detalla los reportes relacionados a la operacion de Carta de Crédito:

Listado Cartas de Crédito

Para este reporte se requieren los siguientes filtros y columnas:

Filtros:
¢ Banco Emisor: un banco o todos los bancos
e Fecha Emision Desde: rango de fecha desde la emision de la LC
¢ Fecha Emision Hasta: rango de fecha desde la emision de la LC
e Estado Apertura: un estado o todos los estados

e Proveedor: un proveedor o todos los proveedores

Columnas:
e Proveedor
e Banco Emisor
e Banco Beneficiario

¢ Banco Corresponsal

e Pais

e POL
e POD
e ESD
e LSD

e Monto Apertura

e Tolerancia

¢ Estado Orden de Compra
e Fecha Solicitud

e Fecha de Apertura
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e Plazo de Negociacion

Dias de Negociacién

e Estado de Apertura

e Numero de Swift

¢ Ejecutivo Responsable

® Analista Responsable

Cartas de Crédito Detalladas por Banco

Para este reporte se requieren los siguientes filtros y columnas:

Filtros:

e Banco Emisor: un banco o todos los bancos

¢ Fecha Emision Desde: rango de fecha desde la emision de la LC

¢ Fecha Emision Hasta: rango de fecha desde la emision de la LC

e Estado Apertura: un estado o todos los estados
Columnas:

e Banco Emisor

e N° Carta Crédito

e Proveedor

e N° Carpeta

e Embarque

e N° Orden Compra

e Estado Embarque

¢ Fecha Emisi6n Apertura

e Moneda Origen

® Importe Moneda Original

e Fecha Negociaciéon

e Fecha Vencimiento

e Plazo de Pago

e Estado Apertura
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e FEstado Enmienda

Requerimientos de Aperturas sin Procesar

Para este reporte se requieren los siguientes filtros y columnas:

Filtros:

Fecha Emision Desde: rango de fecha desde la emision de la LC
Fecha Emision Hasta: rango de fecha desde la emisién de la LC
Estado Orden de Compra: un estado o todos los estados
Proveedor: un proveedor o todos los proveedores

Columnas:

Proveedor

N° Carpeta
Embarque

N° Orden Compra
Estado Embarque

Estado Requerimiento Apertura

Solicitudes de Aperturas /Enmiendas sin Procesar

Para este reporte se requieren los siguientes filtros y columnas:

Filtros:

Tipo Solicitud (Apertura/Enmienda): un tipo o todos los tipos
Fecha Emision Desde: rango de fecha desde la emision de la LC
Fecha Emision Hasta: rango de fecha desde la emision de la LC
Estado Solicitudes: un estado o todos los estados

Proveedor: un proveedor o todos los proveedores

Ejecutivo Responsable: un ejecutivo o todos los ejecutivos
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Columnas:

Tipo Solicitud
Proveedor

N° Carpeta
Embarque

N° Orden Compra
Estado Embarque
Estado Solicitud

Ejecutivo Responsable

Reporte de Enmiendas

Para este reporte se requieren los siguientes filtros y columnas:

Filtros:

Fecha Emision Desde: rango de fecha desde la emision de la LC
Fecha Emision Hasta: rango de fecha desde la emision de la LC
Estado Solicitud: un estado o todos los estados

Proveedor: un proveedor o todos los proveedores

Columnas:

Proveedor

N° Carpeta

Embarque

N° Orden Compra

Estado Embarque

Estado Solicitud

Campo Enmendarl

Campo Enmendar2

Campo Enmendar3

Campo Enmendar4

Campo Enmendar5

74



e Campo Enmendar6

e (Campo Enmendar7

e (Campo Enmendar8

e (Campo Enmendar9

e Campo Enmendarl0

® Ejecutivo Responsable

® Analista Responsable

Reporte de Ordenes de Compra con cambios forma de pago (LC-WT)
Para este reporte se requieren los siguientes filtros y columnas:
- Filtros:
¢ Fecha Emision Desde: rango de fecha desde la emision de la LC
¢ Fecha Emisi6n Hasta: rango de fecha desde la emision de la LC
¢ Estado Solicitud: un estado o todos los estados
- Columnas:
e Proveedor
e N° Carpeta
e Estado Orden de Compra
¢ Fecha Emision
e Forma de Pago
¢ Banco Emisor
e POL
e Enmienda (S/N)

Maestro de Bancos Nacionales
El maestro de Bancos Nacionales debe ser un mantenedor donde se registran todos los datos
bancarios de los bancos con los cuales crédito para realizar las operaciones de carta de crédito,

este mantenedor debe contar con los siguientes campos editables:
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e Nombre del Banco Nacional
e RUT del Banco Nacional

¢ Contacto Comercial

¢ Direccién

e (Cdbdigo Swift

e Pajis

En el maestro de bancos nacionales debe existir la opcién de editar y desactivar un banco nacio-
nal, donde:
e La opcidn editar: se utilizara para la actualizacién de los datos bancarios del banco
nacional
e La opcidn desactivar: se utilizara para cancelacion de los datos bancarios del banco
nacional, pero esta informacion debe mantenerse en las tablas, la accién de desactivar

solo eliminara al banco dentro del proceso, pero se puede volver activar en el tiempo.

La actualizacién y validacion de los datos serd responsabilidad del encargado de Mantenedor de

Bancos.

Maestro de Bancos Extranjeros
El Maestro de Bancos Extranjeros debe ser un mantenedor donde se registran todos los datos
bancarios de los proveedores de carta de crédito, este mantenedor debe contar con los siguientes
campos editables:

e Nombre del banco extranjero

e (Cddigo interno del banco extranjero

¢ Contacto comercial

¢ Direccién

e (Cdbdigo Swift

e Pajis

En el maestro de bancos extranjeros debe existir la opcion de editar y desactivar un banco extran-

jero, donde:
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e La opcidn editar: se utilizara para la actualizacién de los datos bancarios del banco
extranjero

e La opcidn desactivar: se utilizara para cancelacion de los datos bancarios del banco
extranjero, pero esta informacién debe mantenerse en las tablas, la accién de desacti-
var solo eliminara al banco dentro del proceso, pero se puede volver activar este ban-

CO.

La actualizacion y validacion de los datos serd responsabilidad del encargado de Mantenedor de

Bancos.

Mantenedor de Condiciones Especiales
El mantenedor de condiciones especiales servird para llevar el control y registro de las condicio-
nes que no se registran en la orden de compra y que serdn revisadas al momento de negociar la
carta de crédito, este mantenedor debe contar con los siguientes campos editables:

e Nombre de la Glosa

e Detalle de la Glosa

e Campo Asociado

La actualizacion y validacion de los datos serd responsabilidad del drea encargada del Requeri-

miento de Apertura.

Integracion con Bancos

La integracién con Bancos serd la conexion para la emision de aperturas y enmiendas, donde SLI
enviara toda la informacién que requiere el banco para emitir los Swift (se extraerd de SLI y se
enviara fisicamente) y después el banco enviara a SLI toda la informacion que se requiere para la
validacién de la correcta emision y posterior registro en el sistema SLI (via correo, informacion

que se ingresara a SLI)
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Integracion con sistemas de finanzas con datos bancarios

La integracion con sistemas de finanzas con datos bancarios serd la conexion para extraer los da-

tos bancarios de los proveedores al momento de emitir la apertura o realizar una enmienda donde

se vea modificado el campo “Beneficiario”.

Figura 13: Incorporacion Pagos internacionales a flujo de compras
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5. Conclusion

Como se ha dicho a lo largo del avance de esta investigacion, el propdsito principal del trabajo
desarrollado por los autores fue elaborar un Anélisis de la Gestion de compra de Falabella Retail
y propuesta de mejora en los pagos internacionales. La fase final del rastreo de una orden de
compra se sustenta en este ultimo punto y en la actualidad, el grupo Falabella no tenia incorpora-
do en su flujograma de compra todo lo relacionado con el pago a proveedores via transferencia o
carta de crédito.

Para demostrar lo anteriormente expuesto, los autores analizaron la situacidon inicial de la gestion
de compra de Falabella paso a paso. En dicho andlisis pudieron observar que el flujo de compra
de Falabella retail es un sistema estructurado que funciona en 3 lineas fundamentales: XPC, SLI
y Gt Nexus, los cuales corresponden a sistemas de informacién que permiten llevar a cabo la
comunicacion de proveedores, DHL Global Forwarding y Falabella retail en el manejo de las di-
versas 6rdenes de compra. Se pudo comprobar en base a entrevistas y andlisis documental de di-
cho flujo que la gestion de compra de Falabella es una estructura potente y ejemplo de muchos
retailers.

Sin embargo, hay un punto importante que afecta operativamente a la gestiéon de compra relacio-
nada con los pagos internacionales. El drea de Finanzas internacionales de Falabella sustenta su
proceso de pagos con gestiones internas que se basan en actividades manuales y sin respaldo de

un sistema de informacidn, entorpeciendo la relacién comercial con los proveedores.

Por esta razon, los autores diseflaron una propuesta de valor que le permitird al departamento de
Finanzas y pagos internacionales mejorar sus procesos a fin de evitar errores operacionales que
puedan afectar a la gestion de compra. El disefio fue construido en base a la experiencia de cada
uno de los autores en ambos rubros y ademds en colaboracién con personajes claves dentro del
grupo Falabella que les otorgaron a los realizadores los lineamentos actuales de la empresa res-
pecto al topico de los pagos a través de entrevistas.

Para optimizar el flujograma de compra, se utiliz6 el sistema propio de Falabella que es SLI en
una pestaiia independiente que permitird a los funcionarios de finanzas respaldar todos sus pro-
cesos internos en una base de datos unificada. Con la incorporacién de los procesos a SLI, malti-

ples usuarios podran generar reportes internos y realizar gestién en base a esa informacion.
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En conclusién, incorporacion de Pagos y finanzas serd un aporte significativo para la Gestién de
Compra de Falabella retail, ya que contard con un flujo mds robusto y detallado que otorgard
multiples beneficios operativos, donde se incluye una fluidez operacional con una cantidad de
errores reducida. Lo que se traduce a su vez en beneficios econdmicos debido a que cada en-
mienda de pagos tiene un costo monetario para el grupo Falabella. La disminucién paulatina de
las enmiendas evitard gradualmente los retrasos en los pagos a proveedores y se reducen los

margenes de tiempos en la coordinacidn operativa.
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7. Anexos

7.1 Guia Practica XPC

HOW-TO DO...

1.a) Entrar al Sistema

Para entrar al sistema hay que tener una conexion a Internet. El sistema solo soporta Internet Explorer como Browser

1.-En la barra de direcciones de Internet Explorer escribir cualguiera de las siguientes direcciones:

http://'www?3 xpressb2b _com/falabella/jsp/profile/Login jsp

o

http://www?2 xpressb2b . com/falabellaljsp/profile/Login jsp

(E= indistinto cual acceso se use, de ambas formas se esta accediendo al mismo sistéma y bases de datos).

2.- Se abrira la siguiente pagina donde se
deben ingresar el nombre de la empresa,
nombre de usuario v clave de acceso.

Considerar gue el zistema e& senzible a
MAYUSCULAS/minds culas

S e —

B

el el e e i =

R e

alabella.

ec¥ision: |

Ce
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ROW TO DO...

Compras

1.b) Envio de solicitudes de: cambio de precio, cantidad, fecha de embargue, y cancelacion de un
estilo

Una vez que las ordenes estan en el sistema, después de haber cargado los archivos planos del libro de compras, hay
cierta informacion (precios, cantidades v fechas de embargue) que solo puede ser modificada previo acuerdo entre las
3 partes involucradas: vendors, merchandisers v compradores.

Cualguiera de estas 3 partes puede enviar una “proposicion de cambio™. Para que esta proposicion sea validada en el
sistema, debe =er aprobada por las 2 partes restantes.

Si se quiere hacerun cambio en el zistema que afecte precios, cantidades, fechas de embargue o cancelaciones de
estilos se debe seguir el siguiente procedimiento:

1.-En la barra de mend, pestaiia ORDERS, hacer click en STYLE CHANGE

ey

B e s ey B

e e et ewim e
o e —
=

L r ] = ey Feeire,

r e L] v e

g == u
Fimd T LT
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HOW TO DO...

Compras

1.b) Envio de solicitudes de: cambio de precio, cantidad, fecha de embarque, y cancelacion de un
estilo

2.- Uze los fitros correspondientes

: AT [ e st s e e e aloi
en el cuadro “Dynamic Criteria™ [ [ e e e p—— plE e ah
para ver los estilos gue se quiera drbe Ui Gt e e
miodificar N e Nt ] R e i et

: "l LR o LA L6 L B o | L s | R PR e e ]
3 # TR T x ]
Se puede usar el signo =+ para e =t = ily

abreviar la informacion contenida
en el campo gue esta uzando para

el fittro. Por ejemplo sino se e —
recuerda el nombre exacto con gque g | — T
esta creado el vendor Saizon ze ?;:':.T ; M“-"T"
I3 . . Ll g gniyar
podria digitar **zaiz0™ en el campo T — ] [
fantasy vendor name vy el sistema et i Gt A Lo
PR — Y Y ey Y T e

va a entregar como resultado todos
los proveedores que contengan los

D vestr [Teemeee =] e | LN | L

caracteres “saiso” ——— ———— / =TT,
' ]
=
3.- Una ves elegidos los criterios 2
para fittar, =e debe apretar el boton 3!
RUMN para ejecutar el filtro. :. g
Ly (o Lo s e condarar |4 =

4.- Una vez ejecutado el fitro v va listados los productes gque sobre los cuales se guieren hacer los cambios, apretar
el botdn EDIT.

Si una vez sjecutado el fittro se quiere cerrar el cuadro de fitros dindmicos para tener mas espacio para revisar los
datos listados, se puede apretar el boton que estaa la izquierda de DYNAMIC CRITERIA
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HOW TO DO...

Compras

1.b) Envio de solicitudes de: cambio de precio, cantidad, fecha de embargue,y cancelacion de un

estilo
5.- Desplazarse hacia la derecha
para ver los campos disponibles v
hacer log cambios ya sea en precio,
cantidad por color o fecha de
embargue. Motar que cada linea
corresponde a un estilo/proforma.

6.- Para modificar cantidad por
Color o Agregar/Elminar colores:
apretar el botdn gue esta en la
g=quina inferior izquierda del
cuadro de descripcion de colores y
cantidades vy se abrira la siguiente
wentana:

P

alcm
[+ T e e———— E | B
it i P fewie peesss e
I T — 11 R S I e
—— s [P ————— |
. — et Ll ] e B e e ok

m{_ e (o e

Je e e el e el

i 1 K17, M B -0, Tl 378

[ [ s e ot

oot Oty 1500
[ Sk Ralio e
SEAPORT 200 -] Bad Dhelete
LILAC 200 Ed A3 Drelete
0K | Closs

En estawventana se pueden cancelarfagregar colores v/o modificar las cantidades de los colores ya existentes.

Mota: para agregar colores en una Pl, éstos deben estar ya creados en el maestro de productos. Si no han sido
creados, coordinar la creacion con el merchandiser correspondiente o crearlos desde Master de Productos.
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RHOW TO DO...

Compras

1.b) Envio de solicitudes de: cambio de precio, cantidad, fecha de embargue, y cancelacidn de un

estilo
7.- Para cambiar precios: digitar los
nuevos precios en la columna de
precios. Si se esta trabajando con
un listado de estilos que tienen un
mismo precio, para evitar digitar los
precios en cada campo se puede
apretar el boton ALL v &l precio se
copiara en todos los estilos listado
en la pantalla.

&.- Para cambios de fechade
embargue. Apretar el boton que
esta al lado de LSD REVISED BY
BUYER v =eabrira el siguiente
calendario paraingresar la nueva
fecha.

3 =0

[+ T Fr————

e e

R L it

jr— [T i YTV T r———r—y] 328 e e =]
-ﬂ—.h’-"ﬂ o B N s, Wiy O e ) Dncesions ] Priies
. —p— - r ]
’p-w_ | T [T wan | Bmn | Dot | | Comam b
ey g e T L o [ Lo
T -
0 e v [ 4™ E] I Ywasw
s =
i -_-I_-I F A
u 3 :l i A
—3
= s - = | T — T
r 3 _:I I'l— ]
" . :j 5 " smone  [FEEE
- 3
=4 i F weasw = T
o | o
P 1, il 1= 30, Tl K%
..... : £l
el [ s s wdarie [, =

Mota: es importante después de hacer cualguiera de los cambios anteriores, agregar un comentario gue indigue 1a razon
del cambie a las otras dos partes gue tendran gue aprobar el cambio antes gue sea valido (merchandiser v vendor)
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RHOW TO DO...

Compras

1.b} Envio de solicitudes de: cambio de precio, cantidad, fechade embarque, y cancelacion de un

estilo
8- Cancelacion de Estilos de una ki
PI: v [ e lali=f Bl

St [foin pr feeris Geewseim bk

En la pantalla que =enos ha abierte | . o

-]

N e 10 - s g o ) ve—

en &l punto 1 anterior, 20lo basta
con seleccionar los estilos a

e
m— =

o [

e, T
= B T Mashey | Visbny F Gchedies | Gscemsons 8 Profies

AL ABELLA S o VarpEILne Y Aot L st | Ve PR e L e ]

i w

cancelary luego apretar el boton P — - [

B s |

CANCEL MEMS

BT endor [ Beange =] e |

T e ad

el [}
r w A L1l
r a i
- osF u x ]
r s "

i )

B oned | L

(] L
wiw pygalt  ®]0

T T TR TS T T ™ |

=
=
|
s r(.':'..: I =1
o)
r.— = JEe =

Dpms
=
r.1-:!: TR L =

Dpan i
=1
T r-:n:.l:l SO |34 T[4 =
=

—r o

T e

=

el

—

HOW TO DO...

Compras

1.c) Aprobacion de: cambios de precio, cantidad, fecha de embargue y canc

Si la *proposicion de cambio™ ha sido digitada por un vendor o un merchandiser, el

proceso de aprobacion/rechazo por parte de un comprador es €l siguiente:

1.- En la barra de meni, pestafia ORDERS, hacerclick en STYLE EXCEPTION

EemTTE———
[+ [ S e s lf -
e g e e

[ I e —— E | Epo [ e o g e =
g —EEOE—— e, T e T B |
‘.H-M-luw-uuluﬂ-.mlhh 4Lk

[ FES PR T eRpp—
=3 | T
prryege—
© o et g
| 1 e s r—.—w—wll.h-ol

—
Braren Do

L i b et [ g =) it [
FalF [T vt

L
L R

[CmmRwgm =) o |

Pl T LT I At Cobd 1 ] Tl Dl DRI O
it S | 1 Ay Chirin | ol e D BRSNS 3

i

Py 1 L iBcoe 1 - . Tl 7

e -
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lacidn de esfilng

s ]

mm me—

2 .- Todos los estilos cuyo
EXCEPTION STATUS esTO
D0, estan esperandola
aprobacion de alglin cambio por
parte del comprador.

Basta con marcar el estilo v
apretar los botones APPROVE
0 REJECT segln seael caso.

Para leer el cambio gue se estd
proponiendo se debe desplazar
la pantalla hacia la derechay se
vera los datos que seesta
pidiendo cambiar con sus
rezpectivos valores originales,
los nuevos valores propuestosy
los motivos por los gue se esta
pidiendo el cambio.



HOW TO DO...

Compras / Comex
1.d) Imprimir una Pl

Una vez gque ya se han hecho los cambios gue puedan haber sido necesarios a las OC gue estan en el sistema, los
proveedores cambiaran el status de la OC desde OPEM a TURN Pl Este procesodejara las proformas dispanibles
para ser bajadas va=sea en archives PDF o en archivos XML los cuales pueden ser cargados en SHEX yevitar la

digitacion manual de las drdenes de compra.

Para bajar una proforma en FDF se debe:

1.- En el mend, pinchar la pestaria PI
(sub-mend P} vluego seleccionar
CONFIRMED en el mend de FOLDERS
que estad a la izguierda de la pantalla.

Luego se debe =eleccionar de la lista, la
proforma que e guiere imprimir,
pinchando directamente sobre el nimero
de PL.

alily
u_-'_\.-‘hul.—lﬁ—rl.'i.a-fﬂ&!uh-bvh"ml.- ] oA e
| T —
WO e [} L e

o, AL P Bkt PGS Pl . AL |t s g 2]
= T T v U — il

e e

Dremenl
b o [

[Tp o e b T =

"HOWTO DO...

Compras / Comex
1.d) Imprimir una Pl

2.- Una vezdentro de la Pl, sedebe
apretar el boton PRINT en la eguina

superior derecha y se descarga el PDF.

[ o ko e ]
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7.2 Guia Practica SLI

1 falanet CAMILD CERABDO GRMERG CRUCES @ L E ¢ E D O E]

- Reserva Carpeta

4 falanet CAMILO GERARDO ORMER 0 CRUCES @ L $ w QD O s [x

St 20 30 TAE09E TV » FIMGOTL = Rusar:

SR = BRAIva Car T

Filmport.  Importaciones P

Baisqueda de Reserva de Carpeta

Rango: A Frofarma; I Afin: 2015

L L
Disponibla Reservado

s
e
Reservar Carpeta

Falaballa | Sodimac | Tobte | Banco Falabells | Vigjes Falsbells | Segu pela | CMR Felabslls | Mavil Falabells | Homy | Imparisl

Datos de Busqueda a nivel de carpeta
o a nivel de proforma

EJ: 43000 a 43010

“Nota: Solo se debe utilizar para
verificar la toma de la carpeta o la
modificacion de esta”
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& falanet

Extoe aqui: 5L Falabats (o

Reserva Naomero de Carpeta

CAMILO GERARDO DRMERD CRUCES

I 1dentificaddn

2 | PR |
@ P2 d g = QO e 1]

IFecha Inicio Fraceso

@

Fecha Embargue

O1SMCLFAIITR I Linea ~SELECTIONAR- =]
= [ —N
Flanilla Descripcién Producto (PDF) O RECESTAPDR [ | Licaria

Creado por
Madificada par

Falabeta

¥Procesar | ¥ lolver

Totws | Banco Faibeila | Vizjes Faabeia |

4> Identificacion o Correlativo asignado
automaticamente por sistema “SLI”

Ref.”

Proforma: Es unico e irrepetible por referencia. “ es
la llave para procesar la OC”
Nota: “La Carga De OC es posterior a la toma de

 Falabeils

Madl Falabella | Homy | Imperial

Para bisqueda del Proveedor puedes

ingresar iniciales o primera parte del <]
nombre.

Corresponde la Ventana de Embarque:

“ESD & LSD” <

[dentificadan

Frafarma

Plarilla Descripeibn Products. (POR)

Fecha [rido Proceso

Creado por
Modificada por

DIS94CLFAF 15000

o wEcEEmA FE ]

H

of
A

Broveadar

Licancia

Facha Embarqus

e PRANCIRCD
BODINAC

D4ADIRA
| WCTIVD A0 MUESTRAS
INTERKET

KOURTE

RINCIN JUVENIL HOMERES
DEFDRTES.

CHAE
RINCON SUVENILFASHION
RO iNTERICR

¥ Bumear

PERFUMERLS.

Falabeln | Sodimac | Toltus | BanceFalsbela | Wiajes Falobedn | Seguros Faabels

Linea o Jerarquia es la manera de diferenciar
la tienda a nivel de departamento

CHR Falsbela |

vl Fanteia | TR T

TRITRET 1t

Una vez finalizada carga de la informacion se
graba por ende queda una referencia tomada
a la espera de procesar la OC
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43000CLFA/15)09

Correlativo

Pais

Empresa |Afip Jerargulia

43000

cL N

FA W W 109

Mantanadar

Clonar Orden de
Cempra

Carga de Banking
Carga A5H CCM

Falabells

Sodimac

CAMILD GERARDD ORMERO CRUCES

F1 Import
* |ngreso F1
o Completa Orden Compra

il

lle | CME Falsbells | Movil Filabells | Homy | Imperisl -

| Barco Falabella

4 falanet

Extas aqut- 5

| Fataseda Chie = FY 1mgart. « 1agree P« Compleca Grden omara

CAMILO GERARDO DRMERD CRUCES Gl P d s EE O mE 7

Shantenedor

Buisqueda de Ordenes de Compra

Orden de Comora;  S5A3614

Paletizable: 51 © Mo T

Ver |10 Eﬁpﬁsum

Orden Compra :Tt_ndel’mt‘hﬂn

Mestrando O a 0 de 0 Registros

Falahella

Tipo de Orden de Compr

= | Banco Falabella

Estado: | ~SELECCICNAR- =]

Facha Envia

Ingresa filtros para la busqueda...

OC obtenida
su

con los reportes que entrega

Falabella | Falsbella | CMI alabella | Homy | Ilmperial
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Completar Grdenes de Compra

Grden Compl

Orden Compra

Debe ser el mismo al ingresado
con la toma de carpeta de no
ser igual el campo quedara en
Blanco

| Ectago | COWPLETA ! T

Proforma.
Protoens  FVIBCLATGORHEG-A I 0 T I carpets [FORSELEATSIG
ertana Inkc. Term, |15-08-2015 || 260.08-2015 Caleunr Linite de Aeribe Tarten 1 AU CORE B.b I
\ermediark | -SELECCIONAR- [=]
Dates Envio
Tramspert vin | 254 = Puert Corgs  GHNAL SHANGHA! Fuerto Descarga  CHLE FSAN ANTOND
Farnarder | OWL GLOMAL FORVARDING [CHILE) 4. = !
Tl FFax. ship. Line HAFAD LLOMT zl
Contacto Agente —SELECTKOMNAR— lLI
Faiz Origen & Partilshp. | METALTWED [=] Transship. MO ALTmED =l
Mercaderia
Datos mandatorios dentro de la carga de Segun sea la forma de pago,
informacion, esta se obtiene directamente de Pl siempre se exige:
Nota:” Los CEM y Kg. son datos relativos que Bls: 3/3
se modifican en cuanto se crea el ASN o CCM” C0:2/2
Fais Origen E=] Fartismp, | NOTALCWER (] Trangshp, | MOTAUSWED  [w]
Mercaderia
Distos Pago:
FormaPago J7)_CO% DIRECTA [=] Incatee PO LUEFE A BIRDG [=] Moneda DOLAR
TIC 75T,
Otres Datos Volumen Documents Requerid
Fecha Agrob, |05-0 r 40 Al KO - Orig Cop
Respoisatie 0 0 0 o o nvedce
Comprador ATALNA A ARLTIA CBat it Packing List
Provedsr  [SHANGHAI TEXTILE UNTED CO. L] Ll
it =] J/
L 0
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Posterior a la carga de la informacidn le damos completar y grabar

Pais Or =B BartislShip, |MOT ALOWED = Tramship, | NOT ALDWED =
Mercaderia
ko Pago.
Forno Page ) 08, DIREGTA =] Incokerm | FPE LIBRE ABORDD = Rt - DALLR
T TET.

Orden de Compra 53383 8 |MERCADERIA - JE COMPRA MUEVA
Responsatie. s

Farwarder 5168 L GLOB-AL FORWA
Cemprador
Provescor

emomwewmnmamrﬂmm

e

Luego de grabar la enviamos a

las plataformas de los forwarder

CAMILD CERARDG CRMERD CRUCES @l o G =mE QR [E

Mastenedor  Costablidad

Llevar cursos a:

F1 Import
* Carga de Booking
o Actualizar Booking

(CCLFA fp in-1 i S Faabella Chilss € Intranet local | Miada profegide: desactivada far Rn v

4 falanet CAMILO GERARDO DRMEND CRUCES @5 =R Q| e =]

Exaz gt Sl Faabstn

Carga de Booking Estimada
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CAMILD GERARDO ORMERD CRUCES @5 E Q| =]

Carga de Bocking Estimada

Carpata bBuscar Orden da Compra :

Buscar e ingresa la Ref.

Se debe
| Fatiwets [ Googe &) Home: ) SLUBETA (B8 foin Weh Corference & Tnoutar 280
e ] B B - v e Sertnd Hemertm @ buscar la ref
it LN IR L s =
43000CLFA/14102 - | del afio en
43000CLFA/1310% Ccurso
43000CLFA/12101 . s
al siempre serd
43000CLFA 11105
la primer de
la lista.
= Haz click
sobre la ref.
En ambas
ocasiones.

W, Intrarset: bocal | Wiods protagids: decivads

Luego de este
paso
nuevamente
“Buscar”
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L falanet CAMILD GERARDO ORMERD CRUCES @2 E SO [ [

E———
e

Carga de Baoking Estimade

Carpeta FBuscar Orden de Compea @
=)k |
[ Carpeta Embarque Grden de Compra Tipe Estada
| 43000C1FA/ 1 TI09 1 _AETRIG} Ordan da Compra Ruava Estimado

5 | Banco Faabeln | Wiajes Falsb:n | Seq aiabelln | CMRFalzbeta

Cuando Esta aparezca en la pantalla haz click sobre la orden de compra

“Se encuentra demarcado en Rojo”

s duCompn bewnicmpt = 6 | 1 [ 6 g

+ o
i Fevcrint | g S anenics v B eadeChie B 01 ) Tama 5 Logn ) FALSET E MPCFRB £ DHL-LDG-HET Lagin ) Felct [ Googie ) Home ) SLLBETE 8 Jon Wb Comboseras. ) Trwhucs 260
e B - i e Digras Smudme Hourieme §e

= =]
Datos
urpea e mtn 11 oo 2 oot : Mandatorios
Pusrin Carma CRRA | FHian] e Fyin Dering B LE YA PR e para Ia
Cretia Trampar VEDTERS s g ey R e A
Faife e Enbore [l Fecka tie =] grabacidn del
“#alura Cambior F ek viw Tl ceumdzs ¥ Coter Tkl N
Seushsty Frperiscer [ o BDDkII'Is.
= et sl VPN | Wodele | Conddad Commrads |
| FOLERS WL BECHIE BECLT ELAMEE 1 R sl shin H En caso que el
it A0S . BEC G BEC WATE | R sl sl
e | POLETA HE B50I8 BSE ARRE ) Baen | O | ewm wuf T hmk'm_g no
e POLERA MC BEIE DS CORA T BRI fi=rii] 2maoa el -
mam OIS BT BSONCRESE LT BLEY mumm | mams | s ol b tenga una nave
B FOLIRS B BRL I B PR NG L] FAE L= b L deﬁniti\‘a SE
carga bajo el
nombre “TBA"
s [
o Febsbal
» Sodumad
L Sl vt lecal] Vock peonsg o desactindy iy W -
Una ver confirmada toda la El dato mas importante dentro esta
informacidn procedemos a pestafia son las cantidades ya que esta
grabar Cambiando su estado no permite procesar posteriormente
de Estimado a “Bookeado” la carga del ASN.

Nota: 1- “Cuando ya contamos con un booking confirmado y se genera uno nuevo con diferente informacién se debe
priorizar el booking que tiene la primera fecha de Arribo cargando los nuevos datos en el sistema y asi esperar que se
genere el Back Order y bookear el pendiente”

2- “Las cantidades del Booking Estdn sujetas a la confirmacion del vendor en el 856C"
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| FtipMakan elTalabsebb.ch e pfspe TRAP o gica g T PRIFIrEc o L P s s e B2 B presae e 1 B e P emn SL1 Pl eella Chike bl b .8 ding

P

£l

o Fusarese | o [ swor mgeicor @) Darco cacrie M 001 ) Thwn JR Login ] FALAMET g | MPCFAR | DHL - LOG-MET Login o] Faiswats [ Gasgle g | Homa | SLEETA. S Join Wb Canfamanca g | Tesductor SR

[T LT e g — p——

B B -0 - Piga SRpuided ™ Hmmionis~ @

A falanet

Eatm s FL Fateta (i

CABILO CERSAID CRAWERD CRUCES

-

@8 d s w D e ]S

F1 Import

Carga ASN CCM

mastrar| : reghires
carpets

LA 1

sty amoe pegist o el 1 5 1 e un botal da | registron

Ingresa el némero de laref. a
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Los siguientes datos son mandatorios dentro
del ASN, si uno de estos campos se encuentra
vacio el ASN guedara retenido en Buzon hasta
que se corrija el error.

Moty e g e ol 4 Se e ot e rephi

flujo de PLs.

El nimero de booking es esencial
para las referencias XPC, por el

Nota: “el numero debe ser
idéntico a lo que dice XPC, de lo
contrario no continuara el
proceso post Embarque”
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Lo primero que debemos revisar en el ASN
son las cantidades con las que se cargd esta
en el sistema, estas se comparan contra los
documentos que cargan en GTN, y en caso
de encontrar un error se modifica a lo

correcto.

Una vez gue se encuentra revisado y
confirmado le damas grabar y volver
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Volvemos a
revisar los
altimos
detalles del
embargue vy
presionamos
“Embarcar”

Mucho
Cuidado ya
que una vez
embarcado
no se puede
volver a
modificar las
cantidades

[priners] | dmarte | [ | St | i |

“Embarque con estado Embarcado”
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Elingreso
de CCM es
distinto,
porgue hay
gue ingresar
todos los
datos para
crear el
ASN.
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Acd ya estan
todos los
datos
ingresados

Presionar crear
CCM para el
siguiente paso.

Después de
presionar
crear CCM,
aparece esta
ventana,
donde hay
que ingresar
estos datos se
sacan de
GTNX o los
documentos
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7.3 Manual GT Nexus

Ingresar User Name y Password, luego hacer click en “LOGIN”

ERdNEXUS

Registered users, please log in:

User Name
|
Password
|
For security, after 5 unsuccessful login attempts your account will be locked.

If you have forgotten your password or your account is locked, you may reguest a new password.

If you hawve forgotten your User Name, you may request it via email

Si olvidaste la clave (Password) o tu cuenta se bloque¢ utiliza la primera opcién haciendo
click en “request a new password”, de esta forma recibirds un email con un link para ac-

ceder nuevamente al sistema creando una nueva password.

Si olvidaste td nombre de usuario (User Name) utiliza la segunda opcién haciendo click
en “request it via email”, de esta forma recibirds un email con el nombre de tu usuario y

que si éstas en ambiente DHL tu usuario es normalmente la direccién de email.
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ERiInNEXUS

Registered users, please log in:

User Name

Password

For security, after 5 unsuccessful login attempts your account will be locked.

1 yf you have forgotten your password or your account is locked, you may request a new password.
2 1f you have forgotten your User Name, you may request it via email.

-Menu de pagina de Inicio

Seleccionar en el listado de la derecha el cliente (Customer) con el cual se quiere trabajar.

=D EFy

— A = HELP | GZ/COMMUNITY | CONTACT SURPORT | Marcels v
[ e _ )
E Choose Area Narrow By Enter Valse Days
[Grders =] [Purchase Grder = [ [20 x| _Search | Advanced Search
Add another fiter (3 maximum)
Customar |EINE 2
£ Personaize Page LRSI —
Cencosud Retail S...
All Views 4| % Help Center -] % COLLOKY
Corona

Visit G2, our customer collaboration platform, which contains our Help Center for product Entel (PCS & 5.4.)
documentation, including user guides, how to guides, release notes, and more. .
o How Do L. | Go Falabella Argentina

Select and click Go to view. Falabella Chile

= Falabella Colombia
O g g W Access your Information Center here

Select and dick Go to view. Click Excel to Falabella Peru

export data.
Go to Admin Page Forus SA
i = Hites
ons -
Saved Views =) ta:r'ari —
- oblaw Inc.
Recently Viewed ) = 3 = & -« (i ~ ) = 3 = Q (i Makro Atacadista ...
Corona : CORONA - Farecast OFR = Matriz 1deas =l
TRICOT : TRT - Forecast SO OFR - g & @] & ﬂ i
SMU - Forecast DGF (MAB) 3 c a ﬂ w =1 ) ﬂ Q g
o] ]

S cejodeww) 2lodwi

Bookmarked =

ou have no bookmarked views.

Calart and Airk fa tn view Click Fweal tn

Done &9 Internet | Protected Mode: Off 3 v [R100% ~
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Los mends de la pagina de inicio son los siguientes:

R~ Y7/

=i = E

A o= o | oo [

HELP

G2/COMMUNITY | CONTACT SUPPORT | Marcela v

El Choose Area Narrow By

Enter Value Days

=] [Purchase order
Add another filter

[orders

5| | [30

(3 maximum)

~]_Search | advanced Search

B

4 48 Personalize Page

All Views 2]

Select and click Go to view. Click Excel to
export data.

Go to Admin Page

Help Center ()%

Visit G2, our customer collaberation platform, which contains our Help Center for product
documentation, including user quides, how to quides, release notes, and more.
How DO L. v |60

Select and click Go to view.

B R D G G Lo your tormation corier here
IEl

o

Saved Views B3

Recently Viewed
Corona : CORONA - Forecast OFR.

TRICOT : TRT - Forecast SO OFR.

SMU : SMU - Forecast DGF (MAB)

Matriz ideas : Forecast Shippi

Lapolar : LPR - Forecast Shipp.
Show more >

T elodew elodow
cedodeE elodewd
eRodew] elade;

Customer | IR
CASTORAMA =
Cencosud Retail S...
COLLOKY
Corona
Entel (PCS & S.A)
Falabella Argentina
Falabella Chile
Falabella Colombia
Falabella Peru
Forus SA
Hites
Lapolar 1=
Loblaw Inc.
Makro Atacadista ...
Matriz 1deas |

e Menua Principal: para bisqueda de 6rdenes, shipping order, warehouse receipt,

shipments, documents, FCR, etc. Bisqueda Simple y bisqueda avanzada. Manejo de

la operacion

I_@[—C}rigin Operations 1|r1ntegratiun 1|r1ntelligence ][Administratiun ]

El Choose Area

Narrow By Enter Value

Cays

Shipping Orders ;I
B/L Instructions
Bills of Lading
Bookings

Contracts
Documents

Draft Manifests
FCR=

ISF (10+2)

Orders

Shipment Plans
Shipments

Shipping Orders
Warel]clruseu Reuce.ilpts

| Shipping Order Num  _-| [20145051897

Add another filter (3 maximum)

[=] [

Help Center

~| Search | Advanced Search

|30

25 Personalize Page

[=][x

Visit G2, our customer collaboration platform, which contains our Help Center for product
documentation, including user quides, how to quides, release notes, and more.

v How Do L..

vl Go|

e Ment para cambiar password, huso horario, para solicitar ayuda al equipo de Support

o salir del sistema.
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HELP| G2/COMMUNITY | CONTACT SUPPORT Marcela w

Change Password

Display Settings

My Profile
Notifications
Scheduled Views History

Cust
Log Out

e Mend de consulta de las vistas o también llamados reportes que tenemos guardados.

All Views | Help
Visit €
docun

| v Howr
--Orders-- 9

COLLOKY : CKY - OPEN ORDER STATUS
COLLOKY @ CKY - Order details (MAB)
COLLOKY : CKY - Order header details
s COLLOKY : CKY - STATUS GENERAL (MAB)
COLLOKY : COLLOKY - Detalle OC-Vendor...
{ COLLOKY : COLLOKY - Status Sample App...
FCOLLOKY : Open Order
; COLLOKY : OPEN ORDER - SAMPLE APPRO...
E COLLOKY : Ordenes by item (MAB)
! COLLOKY : STATUS APROBACION DE MUE...
[. --Shipments (ITV)--

Fl

¢ (Centro de ayuda y respuesta a preguntas frecuentes.
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Help Center

(=]

Visit G2, our customer collaboration platform, which contains our Help Center for product
documentation, including user guides, how to guides, release notes, and more.

How Do L.. '

v | Go |

How Do I...

Attach a Document?
Create a B/L instruction?
Create a booking?

¢ Enter/edit milestone actuals?
Find a Particular Document?
Find a set of documents related to a shipment?
Find a set of documents related to an order?
Find particular orders?
Resolve exceptions?
Track a shipment?
Update outlook dates?

e Listado de vistas utilizadas recientemente

Saved Views [+][%

Recently Viewed

Corena : COROMNA - Ferecast OFR...
TRICOT : TRT - Forecast SO OFR...
SMU : SMU - Forecast DGF (MAB)
Matriz Ideas . Forecast Shippi...
Lapolar : LPR - Forecast Shipp...
Show more =

Bookmarked

You have no bookmarked views.

My Saved Views... b4
[#i5 0| [etExzel|

Select and click Go to view. Click Excel to
export data.

Go to Admin Page
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-Bisqueda de Referencias

¢ Bisqueda Simple: Para realizar una bisqueda simple se utiliza el mend 1 comple-

tando los campos “Choose Area, Narrow By y Enter Value

= e m =

Orders Shipments Documents [ Integration Intelligence Administration

B Choose Area Narrow By Enter Value Days

IOrders ;I [Purl:hase Order _vl | |30 -vl Search | Advanced Search

Add another filter (3 maximum)

¢ Biusqueda Avanzada: En el caso que el valor buscado no se encuentre en la opcién

de busqueda simple se puede utilizar la bisqueda avanzada haciendo click en “Ad-

vanced Search”, y el sistema mostrara la siguiente pantalla.

View Order Headers > Search Orders

Reference ID's

Use * for wildcard
Enter at least 3 characters for wildcard search
Use ; to separate multiple values in text boxes

Customs Entry Number search is only enabled for customs entry summaries processed in the system When you enter precise values (i.e. values without a wildcard) in this section, the date criteria will be ignored when performing the search

Purchase Order &
Item # &
BL/AWB # &
Pro # ,— >
Container # &
Shipment ID &
Customs Entry Number| &

Shipping Order Num
Shipment Plan ID

Submit

Date Criteria

Select the Rolling Window, or specify a Date Range for your search

Select Reference Date

Ship Window End ~|
& Rolling Window  |Last/Next ~ 30 x| Days
© Date Range From To
? 5] ]

Submit

Supply Chain Criteria

ki e e
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e Como buscar una Orden de Compra:

siguientes campos:

luego de seleccionar el cliente completar los

Campo

Valor

Choose Area

Orders

Narrow By

Purchase Order

Enter Value

Ejemplo: 4700088257

Luego hacer click en “Search”

_EIANN

mﬂrders Shipments | Documents | Integration | Intelligence | Administration

E Choose Area

Narrow By Enter Value

Days

|Drder5

j |F"urchase Order

Add another filter

_=| |4700088257

(3 maximum)

30 ~| Search | advanced Search

e Como buscar una Shipping Order: luego de seleccionar el cliente completar los si-

guientes campos:

Campo Valor
Choose Area Shipping Orders
Narrow By Shipping Order Num

Enter Value

Ejemplo: 20143707144

Luego hacer click en “Search”
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momers Shipments | Documents || Integration | Intelligence | Administration

[=l Choose Area Narrow By Enter Value

Days

;, IShipping Order Num
Add another filter

| Shipping Orders

(3 maximum)

| [20143707144

|30 v| search | Advanced Search

e Como buscar un Embarque teniendo el nimero de HBL o BL: luego de seleccio-

nar el cliente completar los siguientes campos:

Campo Valor
Choose Area Shipments
Narrow By BL/AWB #

Enter Value

Ejemplo: 1HK882626

Luego hacer click en “Search”

Orders Shipments || Documents | Integration || Intelligence | Administration

= Choose Area Narrow By

Enter Value

Days

~| |euaws 2

Add another filter

IShipments

(3 maximum)

_~| |1Hkss2626

30 v| Search | Advanced Search

e Como buscar un Embarque teniendo el nimero de contenedor: luego de selec-

cionar el cliente completar los siguientes campos:

Campo

Valor

Choose Area

Shipments

Narrow By

Container Num

Enter Value

Ejemplo: AMFU8517992

Luego hacer click en “Search”
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Home || Orders |ESNTINEUIEE Documents | Integration || Intelligence | Administration
View Shipments View Draft Manifests Create Manifest View Shipping Orders  Create Shipping Order

=l Choose Area Narrow By Enter Value Days
|Shipments | [Container Num ] |AMFU8517992 |30 v| Search | Advanced Search

Add another filter (3 maximum)

¢ Como buscar un Embarque teniendo el nimero de orden de compra: luego de

seleccionar el cliente completar los siguientes campos:

Campo Valor

Choose Area Shipments

Narrow By Purchase Order

Enter Value Ejemplo: 4700089709

Luego hacer click en “Search”

Home | Orders |ESNTHNEUIEE Documents || Integration || Intelligence | Administration
View Shipments  View Draft Manifests Create Manifest View Shipping Orders  Create Shipping Order

=l Choose Area Narrow By Enter Value Days
[Shipments ;I IPurchase Order ;I I4700089709 |30 v Search | Advanced Search
Add another filter (3 maximum)

¢ Como buscar Documentos de Embarque teniendo el nimero de orden de com-

pra: luego de seleccionar el cliente completar los siguientes campos:

Campo Valor
Choose Area Documents
Narrow By Purchase Order
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Enter Value Ejemplo: 4700089709

Luego hacer click en “Search”

Home || Orders m Documents | Integration 'Intelligence Administration
| View Shipments View Draft Manifests Create Manifest View Shipping Orders  Create Shipping Order

= Choose Area Narrow By Enter Value Days
IDocuments ;] IPurchase Order ;I |4700089709 ISV 'I Search | Advanced Search

Add another filter (3 maximum)

e Como buscar Warehouse Receipts teniendo el nimero de Shipping Order: luego

de seleccionar el cliente completar los siguientes campos:

Campo Valor

Choose Area Warehouse Receipts
Narrow By Shipping Order Num
Enter Value Ejemplo: 20143707144

Luego hacer click en “Search”

Home [ orders |[IBNT P Documents |[ Integration | Intelligence | Administration |
View Shipments View Draft Manifests Create Manifest View Shipping Orders  Create Shipping Order

=l Choose Area Narrow By Enter Value Days
| warehouse Receipts _+| |shipping Order Num -] |20143707144 |30 v Search | Advanced Search

Add another filter (3 maximum)
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Ver layouts estandar del sistema

Los LAYOUTS corresponden a las diferentes formas de ver la informacién bisqueda, ya sea a
nivel de linea de item o a nivel de cabecera de la orden de compra o Header, ademds a estas vis-
tas podemos agregar o sacar datos y cambiar el orden de estos segtn lo requerido.

Hay diferentes tipos de Layout Standard que ofrece el sistema dependiendo de la etapa en que se

encuentre la orden de compra:

1. View Orders

El listado de a continuacién muestra las Vistas o “View” Standard que define el sistema, a partir

de estos se puede crear otra Vista o Layout segin nuestra preferencia.

Configure Layout For View Orders

Select "View by"” Data Level
The data level you select will change the "Fields in Layout” you can select below.
Available View Orders data levels:

* Order Header

" Order Line

" order Line Item Shipment

" Orders - Transportation Execution

Para llegar a este listado de opciones tenemos dos formas:
a. Utilizando la hoja llamada “Orders”, hacer click en ella y luego hacer click en la palabra

“Configure”

Haofne m Shigments | Documents | Integration | Intelligence | Administration
Vigw Orders Creafe Order

El Choose Area Narrow By Enter Value Days
| Shipments | |Container Num | |AMFUBS17992 |30 -] Search | Advanced Search
Add ancther filter (3 maximum)

View Order Headers

= Displaying rows 1 - 39 of 39

Saved Views: Edit Delete Share Schedule Show Criteria Layouts Delete
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b. La segunda opcién es buscar primero una orden de compra conocida de la siguiente for-

ma y hacer click en Search:

4 N/ = N/ N/ = N/ = N/ = - 2 )
Orders Shipments | Documents || Integration || Intelligence || Administration

=l Choose Area Narrow By Enter Value Days
IOrders ;I lPurchase Order ;I |4700089709 |30 VI Search I Advanced Search
Add another filter (3 maximum)

Aparecerd una vista Standard del sistema y luego hacer click en “Configure”.
Home Ox

View Orders  Create Order

= Choose Area Narrow By Enter Value Days
[Orders =] [Purchase Order =] [4700089709 [30 - Search | Adva. rch
Add ancther filter (3 maxamum)
Customer : Matriz Ideas
View Order Headers MowDol. ?

= Displayingrows 1-10f 1

Saved Views: save Ede Show Critena Layouts
| =l [Order Header
L:! Burchage Order DQuvision Ivpe Ereight Payment Terms Status Docs
) r 4200089709 Matriz 1deas Cross-border tn Transit Vi
r Select Al

2. View Shipping Orders

| »

Configure Layout For View Shipping Orders

Select "View by" Data Level
The data level you select will change the "Fields in Layout" vou can select below.

Available View Shipping Orders data levels:
e Shipping Order Aszzortment

s Shipping Order Line

= Shipping Order Header
~

Shipping Order Exceptions

Para llegar a este listado de opciones de vista tenemos dos formas:
a. Iralahojallamada “Shipment”, y luego hacer click en la segtin parte del Menu donde di-
ce “View Shipping Orders” y luego Configure y aparecerd el menud para Configurar un

Layout

ocuments |[ Inte gratiunﬂv Intelligen e | Adwq\l

| View Shipments  View Draft Manifests  Create Manifest | View Shipping Orders | Create Shipping Order

[ | =5
| Home || Orderq |

=l Choose Area Narrow By Enfer=—iéerker Days
|Or|:|er5 ;I IPurchase Order ;I |4?00089?09 |3C| V_I Search | Advanced Search

Add another filter (3 maximum)

118



b. La segunda forma de llegar al mismo ment para configurar es buscando una shipping or-

der number conocida como indicado en la primera parte de este manual.

3. View Shipments

Configure Layout For View Shipments

Select "View by" Data Level
The data level you select will change the "Fields in Layout" you can select below.
Available View Shipments data levels:

" Unique Container

" Unique BL/AWB/PRO-Container

" Unique BL/AWB/PRO-Container-Shipment ID

@ Shipment Line Item

Para llegar a este listado de opciones de vista tenemos dos formas:

a. Ir alahojallamada “Shipment” y luego hacer click en “Configure” y aparecera el listado

de campos para configurar una Layout de Embarque.

[Home | Drderl Shipments Iocuments | 1ntegration | Intelligence | Administration |
Create Shipping Order

View Shipments  View Draft Manifests  Create Manifest  View Shipping Orders

El Choose Area Narrow By Enter Value Days
| orders _=| |Purchase Order _-| |4700089709 |30 - Search | Advanced Search
Add another filter {3 maximum)
View Shipments
= Displaying rows 1 - 200 of 1000 Total Cached On: 24/11/2014 11:02 ART Refresh Export View
[4 4 |page[t  ofs |k M
Saved Views: Edit Delete Share Schedule Show Criteria Layouts Delete Configure

b. La segunda opcién es buscar un embarque ya sea por BL, contenedor, orden de compra u

otro dato conocido, luego hacer click en Search, luego hacer click en Configure y apare-

cerd el listado de campos para configurar una Layout de Embarque.
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4. View Warehouse Receipts

Configure Layout For View Receipts

Select "View by” Data Level
The data level you select will change the "Fields in Layout” yvou can select below.

Available View Receipts data levels:
" Receipt Summary

* Receipts By Shipping Orders

" Receipts By Shipments

Para llegar al listado de opciones para configurar un reporte de Warehouse Receipts, se debe
buscar un Warehouse Receipts por orden de compra o por shipping order, y luego hacer click en
Search. Para luego aparecer la opcion de hacer click en “Configure” para cambiar la configura-

cion del Layout.

-Crear Layout

Para crear un Layout se debe primero saber qué informacioén es la requerida, dado que GTNexus
muestra los datos por evento es importante determinar antes de crear un Layout que hitos debe
contenedor el reporte. Lo otro importantes es saber distinguir si la informacion requerida es a ni-
vel de item (Line) o a nivel de cabecera (Header).

a. Como crear un Layout a nivel de Orden de Compra:

Ir a Ia hoja llamada “Order”, luego hacer click en la palabra “Configure”

Ho Ements Documents | Integration || Intelligence | Administration

View Orders  Create Order

El Choose Area Narrow By Enter Value Days
| Wwarehouse Receipts  _+| |Purchase Order _~| |4700089709 30 -| Search | Advanced Search
Add anecther filter (3 maximum)

View Order Headers

E Displaying rows 1 - 39 of 39 Cached On: 24/11/2014 10:54 ART Refresh Export View
Saved Views: Edit Delete Share Schedule Show Criteria Layouts Delete Configure
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Luego seleccionar el Nivel de Informacién que se desea ver:

Order Header: Mostrard informacién de 6rdenes de compra a nivel de cabecera, por lo que no
incluird datos por SKU o item. Es importante saber antes de usar esta opcidn si los campos que el
cliente transmite al sistema son a nivel de Orden (Header) o Item (Line).

Los campos disponibles en esta opcion incluyen:

Order information

Order Acceptance Status

Milestone Status Information

Flexible References

Order Line: Mostrard la informacién disponible a nivel de item, SKU o cédigo 13 (depende del
cliente el tipo de item que se vera en esta opcion).

Los campos disponibles en esta opcion incluyen:

Order information

Order Acceptance Status

Milestone Status Information

Flexible References

Order Line Item Shipment: Mostrard informacion a nivel de item también al igual que la ante-
rior opcion con la diferencia que se podrd incluir algunos datos de embarque tales como BL o
container.

Los campos disponibles en esta opcion incluyen:

Order information

Order and Shipment information

Order Acceptance Status

Milestone Status Information

Flexible References (Shipment)

Flexible References (Shipment Line)

Reason Codes

Flexible References
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Orders - Transportation Execution: esta opcién incluye todos los eventos de la orden de

compra, sin embargo no se recomienda su uso dado que ciertas lineas podrian aparecer duplica-

das dependiendo de cuantos eventos tenga, ademds que su vista y entendimiento de la informa-

cién es mas dificil. De todas maneras los campos disponibles en esta opcion incluyen:

Order information
Shipment information

Packing information

Milestone Status Information

SO Information

Receipt Information

Para efecto del ejercicio se tomard la opcién “Order Line” y aparecerd a la derecha los campos

que el sistema muestra por defecto.

Configure Layout For View Orders

Select "View by" Data Level

Available View Orders data levels:
" Order Header

@ Order Line

T Order Line Item Shipment

" Orders - Transportation Execution

Select Fields in Layout

All Fields

..... Order Information - - - - - =~
# of Cartons
Also Motify Addrl (Order Line)

Also Notify Addr2 (Order Line)

Also Motify Addr3 (Order Line)

Also Notify Addrd (Order Line)

Also Motify City (Order Line)

Also Motify Code (Order Line)

Alsa Notify Country Code (Order Line)
Also Motify Email (Order Line)

Also Notify Name (Order Line)

Alza Notify Postal Cade (Order Line)
Also Motify State (Order Line)
Awvailable for Transload Qty

Bank Addrl

Bank Addr2

Bank Addr3

Bank Addr4

Bank City

Bank Country Code lJ

Done

The data level you select will change the "Fields in Layout™ you can select below.

Customer :  Matriz Ideas
Selected Fields
Fields Sort Order Rollover Suppress
1 Ttem # |None v ] [1 =] [None -| o
4¢ Purchase Order |Nonc '| l__—| |Nonc '| L

- Display date exception indicators b and

I™ Display quantity exception indicator #

I™ Display "order updated after shipment planned” exception indicator » and » and missing
@ Internet | Protected Mode: Off A | RiWk -
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Luego seleccionar de los campos a la izquierda cuales se desea agregar, en este caso selecciona-
mos el campo “Ship Window Start”, luego hacer click en la flecha de al medio para pasar el
campo a la derecha.

Configure Layout For View Orders

Select "View by" Data Level
The data level you select will change the “Fields in Layout™ you can select below.
Available View Orders data levels:

" order Header

& order Line

" Order Line Item Shipmeant

" @rders - Transportation Execution

Select Fields in Layout

Customer :  Matriz Ideas

All Fields Selected Fields
Ship To Name ﬂ Fields Sort Order Rollover Suppress
Ship To Name (Order Line) J-| 2 = ,_|, =
Ship To Postal Code (Order Line) - tharm; & [Nane 1 [tane 1 =
Ship To State o P 1=
Ship To State (Order Line) i Purchase Order  |None -] [Nene - r
Ship To Zip

Shipping Terms

Shipping Terms (Order Line)
Shpd. First Cost

Shpd. Landed Cost

Shpd. Retail Cost

Size

Size Code

Style

Style Code

Supglier

Supplier Addrl (Order Line) =

I™ Display date exception indicators b and
I Display quantity exception indicator #
™ Display “order updatad after shipment planned” exception indicator » and b and missing
[ @ Internet | Protected Mode: Off v [H10% -

Se vera de la siguiente manera.

Configure Layout For View Orders

Select "View by" Data Level
The data level you select will change the “Fields in Layout” you can select below.

Available View Orders data levels:
' Order Header

@ Order Line

 Order Line Item Shipment

" Orders - Transportation Execution

Customer :  Matriz Ideas

All Fields Selected Fields
Ship To Name =] Fields Sort Order Rollover Suppress
Ship To Name (Order Line) ’—‘] =
Ship To Postal Code (Order Line) o Item & | None vl = |NDne vl r
Ship To State =
=hip To State (Order Line) 44 4 Purchase Order [None ~|[: [nene -] ]
Ship To Zip @ & Ship Window [None ~] |"__]
Ship Window End Start =
Shipment Planned {date) -

Shipping Terms

Shipping Terms (Order Line)

Shpd. First Cost Ll
Shpd. Landed Cost

Shpd. Retail Cost

Size

Size Code

Style

Style Code

Supplier

Supplier Addr1 (Order Line)

Supplier Addr2 (Order Line) LI

™ Display date exception indicators ¥ and

™ Display quantity exception indicator #

I Display "order updated after planned” ion indicator » and b and missing
[ [ [ |@ Intemet | Protected Mode: Off [%a ~ [ ®10% -
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Luego se puede utilizar las flechas del cuadro de la derecha para mover los campos ya sea hacia

arriba, hacia abajo o hacia la izquierda para sacar un campo del reporte.

Configure Layout For View Orders

Select "View by” Data Level
The data level you select will change the “Fields in Layout” you can select below.
Available view Orders data levels:

" Order Header

@ Order Line

" Order Line Item Shipment

" Qrders - Transportation Execution

Select Fields in Layout
Customer :  Matriz Ideas

All Fields Selected Fields
Ship To Name ZI Fields Sort Order Rollover Suppress
Ship To Name (Order Line) —=
Ship To Postal Code (Order Line) 4 fems [Mone =] [2 =] [Nene =l O
Ship To State E e 1w
Ship To State (Order Line) 5 :n.-chn.sedmrder [Nane =11 [ne =2 =
Ship To Zip A o Fhip Window [——! r—] =
Ship Window End i W Btart e =111
Shipment Planned (date) -

Shipping Terms

Shipping Terms (Order Line)

Shpd. First Cost +|
Shpd. Landed Cost =
Shpd. Retail Cost

Size

Size Code

Style

Style Code

Supplier

Supplier Addrl (Order Line)

Supplier Addr2 (Order Line) =

I Display date exception indicators b and
I Display quantity exception indicator #

I™ Display "order updated after shipment planned” exception indicator » and b and missing
& Internet | Protected Mode: Off fa v | H10% ~

Luego de definir los campos del reporte y el orden de este, seleccionamos “Create New Layout”

y luego asignamos un nombre al Layout creado, y luego hacer click en “Submit”.

_ Select User Roles o
All User Roles Selected User Roles
Consolidator
Customs Broker

Forwarder
Warehouse

[t [+

C zavelavout | Layout Name* [TEST REPORTE ORDENES
% Create New Layout

Submit | Cancel |

© 1999-2014 GT Nexus, Inc. All rights reserved.
. € Internet | Protected Mode: Off 1 fa v [®100% ~
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El layout se vera de la siguiente manera:

“Home D Integration Ad
View Orders  Create Order
El Choose Area Narrow By Enter Value Days
[orders _~| [Purchase Order _-| [4700085709 30 -] Search | advanced Search
Add anather filter (3 maximum)
Customer : Matriz Ideas
View Orders HowDoL..| ?
El Displaying rows 1 - 2 of 2 Export View
Saved Views: save Edit Show Criteria  Layouts Delete Configure
[ -] TEST REPORTE ORDENES -
= Purchase Order Item # Ship Window Start Docs
= O 2700083709 000003 104535000027 20/08/2014 View
= - 4700085709 000003053526000040 30/08/2014 View
[ select All

-Crear vistas

Las vistas son reportes guardados y que son visibles en la pagina de inicio de GTNexus. Si-

guiendo con nuestro ejemplo tomaremos el Layout creado anteriormente llamado “TEST
REPORTE ORDENES” y hacemos click en “Edit”.

Home m Shapments | Documents | Irbegrabon | [nbelbpence | Admemssirabon

Wiew Drdars reate Crder

= Choose Ares Marrow By Eriber Viakse Dy

[Geders =] [Purchape Grar =] [acansares 6 -] _Search |

i (3 manarmum]

Wiew Owrdors

= Desplaying rows

Saved Views: = . 3 Layouts Resie siclidars

ad | TEST REPORTE ORDENES bl
i B roar Shep Window Stars Docs
] r CHe L H 3ocanzoe
-] r Cilin b ] BOTATOM
I Soloct 28

Editar un Layout significa que fijaremos el rango de fecha del reporte, la fecha que utilizaremos
para fijar el rango, la divisién que queremos ver en caso que un cliente tenga mas de una division
(Ejemplo: Cencosud tiene como divisiones EUROFASHION, JUMBO, etc), se puede seleccio-
nar también el origen o destino de la informacién que estamos buscando, se puede incluir tam-
bién filtros respecto al status de la orden como por ejemplo “On Order”, “In Transit”, etc.

En esta oportunidad utilizaremos solo el filtro por fecha “Ship Window End” entre los tltimos y

proximos 30 dias y hacemos click en “Submit”.
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Purchase Order

Item #
BL/AWB #

Pro #

Shipment ID

Customs Entry Number

Shipping Order Num

|
|
|
|
Container # I >
|
|
|
|

Shipment Plan ID

Submit

Date Criteria
Select the Rolling Window, or specify a Date Range for your search

Select Reference Date
Ship Window End |
# Rolling Window  |Last/Mext = [30 ~| pays
T Date Range From L -
3 L |

Submit I

Luego para guardar esta vista hacemos click en “Save’

b

View Orders
= Displaying rows 1 - 200 of 1000 Total Export View
I 4 |pageli ofs | b M
Saved \h:wi@;ﬂs Show Criteria  Layouts Delete  Configure
I =] [TEST REPORTE ORDENES -]
= Burchase Order Leme Ship Window Start

Y asignamos un nombre a nuestra vista para finalmente hacer click en “Save View”.

View Orders

E Displaying rows 1 - 200 of 1000 Total Export View
[ 4 page[1 of s | b M

Y : List Saved Views =how Criteria  Layouts Delete nifiguyr
||TE5TREF‘CIRTE ORDENES| [ Defaul] Save View | TEST REPORTE ORDENES =]

=] Pyrchase Qrder Item =

Para la préxima vez que ingresemos a la pigina de Inicio (Home) se podrd ver entre nuestras vis-

tas “My Saved Views” el reporte creado e ingresar directamente a este para descargar.
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-Conceptos basicos de una orden de compra

Purchase Order Header: toda orden de compra ya sea transmitida por el cliente o creada ma-

nualmente en el sistema tendrd al menos los siguientes campos:

o Purchase Order: corresponde a la referencia de la orden de compra del cliente

o Division: corresponde a la divisién de negocio del cliente.

o Mode: Ocean o Air

. Supplier: en algunos casos el cliente puede transmitir un cédigo del proveedor o en
otros el nombre

° Shipping Terms: para indicar el INCOTERMS (Ejemplo: Free On Board)

° Order Payment Terms: corresponde a la forma de pago entre el cliente y el provee-
dor (Ejemplo: Letter Credit)

° Order Status: muestra el status de la orden ya sea abierta que significa que debe ser
controlada por DHL o Cerrada que significa que no es una orden para controlar o ma-

nejar (Ejemplo: Open, Closed)

Purchase Order Header

Purchase Order XCL1402399435 Version # & (version updated on 24/04/2014 )
Division JOHNSON PO Number 1402399435

Type Cross-border Bank Name BANCO SANTANDER DE CHILE
Buyer Last Name . JASFIGU

Department JEANS HOMBRES (661) Executive

Order Status OPen

Supplier CHINA WELL FASHIONS LIMITED
Order Date  23/04/2014
Shipping Terms Free on Board
Freight Payment Terms Order Date 1
Order Payment Terms LETTER OF CREDIT AT SIGHT Order Date 2
Mode Ocean LC # 828611
Bill To Address Ship To Address
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Product Detail: corresponde a la informacién a nivel de cédigo, item o SKU; el formato del

item depende de cada cliente ya que hay items con solo nimeros y otros alfanuméricos.

View Orders > Product Detail

Purchase Order

Product Code
Product Desc.

XC1 1402399435

379333002
661JEMUV15-310 DENSA SURT

Order Qty

Open Not Shipped (leg-1)
Shipment Qty

Total Shipped Qty

# of Cartons Shipped
Carton Range

1,800 ea

-22ea
1,822 ea
1,822 ea
51

Line Item Detail: corresponde a la informacion del item en el cual se detalla informacion tales

como fechas, puertos, etc.

A nivel de item se informa la ventana de embarque compuesta por Ship Window Start y Ship

Window End.

El Line Item Detail

Division

Type

Master Pack Qty
Inner Pack Qty

Ship Window Start
Ship Window End
PO ETA

Product Date 3

Shipping Terms

Freight Payment Terms
Product Priority

Event Code
Manufacturer ID

Vendor Ttem
EAN

Sub Department
Class

Sub Class

HTS #
(from Product Master)

HTS #
(from Purchase Order }

Color Code
Color
Style Code
Style

JOHNSON
Cross-border

22/05/2014
22/05/2014

Free on Board

661JEMUV15-310

0
0
0

Milestone Status
Inventory Status
Carrier
Equipment ID
Equipment Type
Service Type

Port of Load
Port of Discharge
Final Destination (Order)

Delivered
Alloc to Origin Load
Hamburg Sud

C¥/Port - CY/Port

Yantian, CN
Valparaiso, CL

Final D
Transload Point

Country of Origin
City of Origin

Date Deliver Store
Requested Arrival Date
Appt. Date

Appt. #

Quota Category
(from Purchase Order )

Size Code

Size
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8. Entrevistas

8.1 Entrevista 1: Jose Luis Sanchez -Gerente de Operaciones Financieras Sodimac

1.- {Cudles son los factores que influyen en el éxito de las empresas de retail?

El éxito de las empresas de retail estd dado en gran parte por un buen manejo de inventarios. Lo
ideal es seguir una linea que conlleve a siempre tener productos disponibles, sobre todo con
aquellos productos indispensables para los clientes.

Con respecto a lo anterior, es muy importante tener el andlisis de los productos que no pueden
tener quiebre de stock y por otro lado, evitar manejar un sobre stock de productos. La adminis-
tracion de productos es muy compleja de gestionar de manera Optima, pero es un diferenciador
entre una buena gestion de una empresa Lider y una del montén.

Otro factor relevante, puede ser Invertir fuertemente en Centros de distribucion y venta por in-
ternet.

2.- Si a lo anterior, le damos una mirada mas logistica ;Cudles serian los factores mas importan-
tes?

Hoy en dia también es importante es tener buenos sistemas de informacién y mds que unos bue-
nos, tener los adecuados para cada rubro y empresa, teniendo presente tu realidad empresarial.
Otro factor clave es la adecuada distribucion a tienda utilizando el Sorter que tenemos en el CD;
un énfasis en la gestion de las competencias y a esto sumarle eficiencia en costos.

3.- Me podria comentar un poco de como se gestionan las bodegas y CDs en Sodimac?

El CD a grandes rasgos no tiene un funcionamiento diferente a como lo ensefan en las universi-
dades. Los productos llegan, se chequean, almacenan y reenvian a tiendas segun sus necesidades.
Esto puede realizarse también via Cross Docking, que son los productos no se almacenan y se
envian directamente a destino.

Sodimac cuenta con alrededor de 5 Cds, 40 bodegas propias y 10 externas. Te preguntards por
que aperturamos bodegas externas, pues bien, al abrir una nueva tienda, no generamos una bode-
ga propia de manera inmediata, externalizamos este servicio los primeros periodos, realizamos

todo un andlisis logistico para luego construir nuestra bodega.
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4.- { Qué piensa que podriamos mejorar a nivel local en Finanzas Internacionales?

Dificil pregunta (risas). En primer lugar, debemos preocuparnos mds en conjunto con RRHH
acerca de las contrataciones. Necesitamos jovenes entusiasmados por aprender y quer tengan una
formacion en torno a los negocios internacionales.

En cuanto al dmbito més técnico, lo ideal es automatizar més los procesos. Como sabrds, tene-
mos multiples tareas que se manejan de manera manual en Excel, Word o simplemente correos.
Esas labores que tienen una delicadeza e importancia muy alta, como los datos de los proveedo-
res, los datos bancarios de estos e incluso los montos a pagar. Tu experiencia en el drea te ha
permitido entender que tenemos mensualmente unos 5 pagos a proveedores extranjeros (via Wire
transfer) y que en ocasiones, justamente por el manejo manual se gestionan de mala forma, lle-
vando a la compaiiia a sufrir ciertos inconvenientes financieros tales como: como pagar de maés,
pagar de menos o enviar de manera errénea los datos bancarios generando que los pagos rebo-
ten, etc.

Por otra parte, en el proceso de generacion de carta de crédito, tenemos un porcentaje importante
de enmiendas bordea un 15-25% de casos en donde un mal tratamiento de este documento ban-
cario genera gastos adicionales para la operacion, doble gestion y ciertas barreras de la operacion
bancaria.

En general, como compaiiia estamos en una buisqueda para limpiar la operacion y transparentar
nuestro proceso.

5.- {Cémo podrian mejorar lo que me acabas de sefialar de modo mds técnico?

Necesitamos mejorar nuestros sistemas de informacién, incluir finanzas y pagos internacionales
a SLI y crear un médulo que se comunique con estos.Quizds hasta que nuestros bancos tengan
visibilidad de SLI y nos ayuden a mantener toda la informacién ahi.

Tal vez crear solo un médulo para pago de Wire transfer que se conecte con AP discoverer para
liberar los pagos. Podriamos dejar de depender de la carta de crédito y fidelizar a nuestros pro-
veedores. Bien sabrds que cada afio tenemos menos % de cartas de crédito y mas % de pago WT,
pero sinceramente, dudo que se pueda quitar la Carta de crédito, siempre habrdn proveedores

nuevos en una empresa como esta.
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8.2 Entrevista 2: Andres Piro- Jefe de procesos logisticos Corporativo. Sodimac

1.- {Cudles son los factores que influyen en el éxito de las empresas de retail?

A mi criterio, su antigiiedad, orientacién al crecimiento de la empresa y no al reparto de utilida-
des, inversion en mejora continua (como es el caso del grupo Falabella)

2.- Si a lo anterior, le damos una mirada mas logistica ;cuédles serian los factores mas importan-
tes?

Si nos ponemos a picar, podriamos comentar a los gerentes de negocios, quienes viajan a buscar
nuevos proveedores y negocian buenos términos para las compras del grupo, siguiendo esa linea,
la gestion de COMEX y Logistica en el Grupo es notable, tenemos un CD extraordinario, la ca-
dena comienza y termina con sistemas de informacion, el cual nos mantiene a todas las areas in-
formadas de que productos faltan, cuantos faltan, donde faltan, esto es informacion valiosisima
para las dreas de mejora, donde se han estado optimizando los usos y flujos de todas las areas
responsables de que tengamos stock en las tiendas.

Otro factor clave, que no se me debe quedar en el tintero, es el hecho de que en nuestros sistemas
de informacion el proveedor involucrado y sea un participante activo, desde ahi todo baja por
SLI y tenemos todo consolidado y actualizado.

3.- (Qué podriamos mejorar a nivel local en Finanzas Internacionales?

Finanzas tiene muchas oportunidades de mejora actualmente, pagos mal realizados, retraso en la
gestion de cartas de crédito, informacidn errénea, proyecciones de pagos lejos de lo real, com-
pras de monedas para los pagos realizados que son mal gestionadas.

Todo lo anterior recae en que no hay una base para manejar esta informacidn, todo estd en plani-
llas de Excel ingresadas por ustedes mismos, y como es normal que el humano cometa errores, al
ser todo manual, estos errores se traspasan a la operacion.

4.- ;Cémo podriamos, mejorar lo que anterior me mencionas, técnicamente hablando?

Que ingresen a SLI los pagos de Wire Transfer y LC, es bésico y es a lo que el grupo debe apun-
tar. Podriamos manejar reportes e informacion real, enlazar las PO con las Cartas de crédito, que
la informacion sea toda igual y no se generen problemas de traspaso de dato erréneos.

Es basico y es en lo que estamos trabajando.

5.- {Qué tal te parece la incorporacién futura de DHL con Sodimac?

131



Era inevitable. Falabella ya trabaja con DHL y lo hacen con un sistema integrado que se comuni-
ca con los nuestros (no recuerdo ahora el nombre), es el tinico embarcador que nos da esa opcién
por el momento y es lo que nos espera debido al gran aumento en volumen de importaciones que
estamos teniendo.

Me parece una buena idea y un buen partner logistico, esperemos que podamos negociar buenas

tarifas, ya que Sodilog estd un poco caido en ese dmbito.
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