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Introducción

Definición de EDI Electronic Data Interchange

Es el intercambio de documentos de computadora a computadora en un

formulario electrónico estandarizado. Los documentos como órdenes de pedido,

facturas, avisos de despacho, etc., todos ellos pueden ser manejados vía

EDI.

Hay varios conjuntos de estándares EDI que cubren una variedad de industrias

y áreas geográficas. En los Estados Unidos, el principal estándar es ANSI

ASC X.12, generalmente llamado simplemente el X.12. Hay muchos otros

estándares que se utilizan alrededor el mundo, como EDIFACT, que es el

mayormente usado en Europa, aunque también está comenzado a ser usado en

Estados Unidos.

Dentro de cada estándar, generalmente existen subconjuntos específicos por

industria, que han sido adoptados para satisfacer las necesidades de

industrias particulares. Algunos subconjuntos del X12 incluyen UCS

(industria de verduras), VICS (minorista), Y AAIAG (automotriz).

Es importante comprender que estos estándares y subconjuntos tienen un

alcance muy amplio. Ofrecen a cada compañía la libertado de diseñar una

implementación de EDI de acuerdo a sus necesidades específicas. Esto

significa que cada comercio asociado (trading partner) (una compañía que

utiliza EDI) debe, o ser lo suficientemente grande como para forzar a sus

asociados a usar sus estándares, o bien tener software lo suficientemente

flexible para manejar toda una variedad de implementaciones.

El mercado EDI

Muchas industrias manejan EDI, esto significa, que EDI es o está

convirtiéndose en patrón primario en conductas de negocios. En aras de

satisfacer esta necesidad, las compañías deben planear sus implementaciones

EDI. Una solución para distribución/producción/finanzas con capacidades EDI

incorporadas será un requerimiento imprescindible para un negocio exitoso.

Los mercados como minorista, manufactura, automotriz, y depósitos son los

mercados especialmente enfocados para suministrar una cadena de proveedores

fuertes de EDI.

Como puede verse en la figura 1, Macola Progresión Series está en una

posición líder para capitalizar estos mercados. EDI es un requerimiento

imprescindible en muchas compañías de estas industrias. Entre el 55 y el 62

por ciento de los proveedores han sido obligados a implementar una solución

EDI en 90 días. Si los clientes grandes de una compañía requieren EDI como

condición, esta demanda debe satisfacerse. Hay varios tipos de estrategias

de solución EDI, que se discutirán en detalle.

Macola ha sido, por varios años, reconocida como líder en software de

producción y distribución. Con una oferta de software EDI  superior, Macola

es la elección natural para las compañías en estas industrias. Con el módulo

EDI de Macola, los documentos pueden integrarse fácil y oportunamente en

Macola. Los documentos externos (como facturas o avisos de envío) también

pueden generarse sin necesidad de reindexar la información.

Las grandes compañías dependen de EDI porque mejora la eficiencia y reduce

el gastos generales. En otras palabras, ahorra dinero. Se estima que el 90

por ciento de las grandes compañías usan EDI. Estos beneficios no

se transfieren a los vendedores de estos asociados, a quienes se solicitó

que se actualizaran para poder generar y recibir cada documento EID. Con el

módulo EDI de Macola, las compañías más pequeñas pueden disfrutar de los

mismos beneficios con un ROI rápido. Una vez que el EDI de Macola está

instalado, rápidamente se paga por sí mismo. Luego, estará generando dinero

para la línea base, dado que incrementa la eficiencia, reduce gastos

generales, reduce el tiempo de los ciclos en un promedio del 40% e

incrementa la satisfacción del cliente. [...] Aún cuando varias compañías

grandes consumen los productos Macola, solamente el 6% del estimado de 10

millones de compañías estadounidenses tienen EDI. Se estima que el

crecimiento de EDI se  cuadruplicará, llegando a los 3.2 billones de dólares

para 2001.

Notar que mientras estas industrias representan el alto crecimiento de las

industrias EDI, la mayoría de las otras industrias están o estarán muy

pronto incorporando EDI. Si prevalecen las computadoras y el software de

administración, es el camino seguro de crecimiento.

El crecimiento de EDI puede

mostrarse tanto por el número de compañías que comienzan un programa EDI,

como por el número de nuevos comercios asociados (trading partners) que son

usuarios actuales de un proyecto EDI por los próximos 5 años. Con las varias

soluciones para standalone o "homegrown" (crecimiento hogareño, de hogar, o

casero), este crecimiento puede representar una considerable fuga de

recursos, dado que cada comercio asociado (trading partner) tiene sus

propios mapas estándares. La solución Macola para EDI viene pre-mapeada para

cada estándar.

Hay diferentes conjuntos de estándares EDI para

usar. Esta información simplemente intenta mostrar cómo es que se estructura el

documento. La información ISA y GS, provista por el comercio asociado

(trading partner), ayuda al usuario a configurar debidamente el traductor

para que reconozca al comercio asociado (trading partner) y a su conjunto de

transacciones.

Cada estructura de sobre provee un nivel de la información necesaria para

transmitir con éxito y procesar los documentos EDI. El sobre de la

comunicación contiene información que se usa para mover exitosamente el

documento a lo largo de cualquier VAN que se use. Los sobres de Intercambio

y Funcional proveen información al recipiente. Esta información es para el

traductor, para que identifique al comercio asociado (trading partner). Los

niveles del conjunto de transacciones identifican los tipos de transacción

que se usará. Dentro de este nivel hay documentos reales, como órdenes de

pedido y facturas, que serán enviadas o recibidas.

Requerimientos específicos de la industria

Mientras que existen varios modelos diferentes de comercio electrónico que

cubren industrias tan diversas como trucking, médica e  instituciones

académicas, este informe se concentrará en dos de los modelos más comunes:

minorista y automotriz.

Cada uno plantea diferentes necesidades para EDI. El mercado minorista es

una amplia industria donde la producción se orienta al almacenamiento. Muy a

menudo la confección de pedidos depende de la demanda del cliente. Las

órdenes de pedido se generan con algo tipo Punto de Venta. En la industria

automotriz, la idea conductora es JIT. En función de reducir costos e

incrementar la eficiencia, los fabricantes de autos han adoptado un sistema

donde la recepción  es tan estricta que mucha mercadería es recibida unos

pocos minutos antes de ser puesta en la línea de ensamblado. Para satisfacer

las necesidades de estas diversas industrias, existen diferentes tipos de

documentos EDI. Cada modelo se discutirá en detalle a continuación. Nótese

que Macola soporta ambos modelos en su software de EDI.

El modelo Minorista: ¡Poner en las estanterías!

Si bien son muchos los documentos que se usan en esta industria, hay tres

que son los principales. Las órdenes (850 de 875), los remitos (810 de 880)

y los avisos de envío/ASN  (856). El principio conductor de este modelo es

que el stock (las productos terminados) se almacena en locales de

almacenamiento. El inventario a nivel de depósito debe ser forzarse a

niveles aceptables siempre contra reloj, pero sin caer en sobrestockeo. Para

satisfacer estas necesidades, la orden, el remito y el ASN son documentos

cruciales.

La Orden es el principio de la transacción. Unas 850 (sobre 875 de ...) se

preparan con información basada en un Punto de Venta, información

recolectada por el minorista. Cuando se llega a los puntos de re-orden

predeterminados, se apunta una orden de pedido, generando una orden EDI. Una

orden EDI contiene gran cantidad de información. Incluye quién paga y a

quién hay que entregar, condiciones, total y valores, bonificaciones e

impuestos por ítem, códigos de referencia, precios y cantidades. En algunas

órdenes la información de entrega es por ítem. 

Luego que la información ha sido enviada, se genera los avisos de envío ASN

(advance Ship Notices).  Estos son documentos que brindan información al

cliente sobre qué envíos han sido realizados, por qué medio, qué ítems iban

en el envío y cómo estaban embalados. Hay hasta 5 niveles para una nota de

envío, dependiendo de los requerimientos de comercio asociado (trading

partner). Están los niveles de entrega, orden, ítem, bulto, y paquete. Una

vez que la ASN se ha transmitido al cliente, en el puesto de recepción

simplemente se ingresa el envío o se revisan las etiquetas en los paquetes y

cajas para ver qué se envió. Muchos centros de distribución utilizan un

sistema de ruta automatizada para escanear en la caja y luego dar curso a

otros medios que llevarán los ítems a su destino final.

Existen dos tipos de notas de envío, como se muestra en la figura. El primer

tipo, paquete estándar, asume que todos los bultos y cajas contienen el

mismo ítem. El ítem es el tercer nivel de una ASN y se listan los números de

caja o paquete como detalle bajo el ítem. Para las ASN Pick and Pack, todas

las cajas y paquetes pueden contener distintos ítems. Nótese que el nivel de

ítem es el quinto nivel en este estilo de ASN, dado que el ítem se

distribuye en varias cajas y paquetes. Nótese que no todos los comercios

asociados utilizan todos los niveles de una ASN.

Una vez que la orden ha sido procesada y se han impreso los remitos, se

pueden crear los remitos EDI. Estos remitos contienen la mayoría de la

información que estaba en el 850/875, y agregan las cantidades embaladas y

las cuentas. Estos remitos se transmiten al comercio asociado (trading

partner) de manera que la información puede ser integrada a su sistema de

cuentas a pagar. Con este tipo de tecnología el sistema de pagos se hace

mucho más rápido debido a que la información no debe ser reindexada en el

sistema de cuentas a pagar.

El modelo automotriz: mantener la línea en movimiento.

Cómo se mencionó antes, el principio que guía la industria automotriz es la

línea de ensamblado en movimiento. Para recortar costos y evitar el

sobrestockeo de partes, la industria ha incorporado la filosofía JIT. El

concepto es que aquellas partes necesarias para la línea de ensamblado se

distribuyan desde el punto de recepción directamente al punto de la línea en

que se necesitan. Con este modelo, existe un comprometido riesgo de que si

el proveedor falla en las entregas, toda la producción sufra las

consecuencias, es decir, un enorme costo. Para prevenir que esto ocurra, se

transmite el 830 semanalmente para actualizar las órdenes planificadas. El

862, que funciona como el 850 de la minorista, actualiza los ítems por

envío. Una vez los ítems han sido enviados, se transmite una ASN indicando

qué se ha enviado.

EL 830 (Planning Schedule) es el punto de partida del ciclo automotriz EDI.

Este documento registra requerimientos futuros de ítems. Mientras que la

mayoría de las industrias automotrices transmiten diaria, semanal y

mensualmente, lo más común son proyecciones de trece semanas. Los

fabricantes de autos transmiten el 830 en un fin de semana, proporcionando

información actualizada sobre sus necesidades proyectadas. Esto permite a

sus principales proveedores planear la producción consecuentemente.

Cuando se acerca el momento del envío real, se arma un 862 (Shipping

Schedule). Este documento, estructuralmente similar al 830, tiene algunos

ítems a embalar. En este punto, las órdenes están hechas para que así el

producto pueda ser embalado y enviado.

El paso final es crear y transmitir una ASN de vuelta al comercio asociado

(trading partner). Las ASN son críticas para la industria automotriz porque

los envíos sumamente relacionados con la producción. 

Tipos de soluciones EDI disponibles

Con una comprensión básica de EDI, es tiempo de echar una mirada a los tipos

de soluciones disponibles para pequeñas y medianas empresas con

requerimientos EDI. Cada una de estas soluciones debe analizarse bajo dos

criterios: efectividad y retorno de la inversión (ROI). Muchas veces, en la

búsqueda de soluciones sólo se toma en cuenta el aspecto precio, sin

considerar qué beneficios se obtendrán de una solución EDI y cómo impactará

una solución de este tipo en los procesos.

Jeffrey Brooks, en su investigación del impacto del EDI sobre la empresas,

hace un caso modelo de decisiones para EDI basado en varios factores. Un

conjunto de factores, que él llama factores cuantitativos, incluye: recursos

financieros, eficiencia operacional, capacidad de servicio y ventajas

competitivas. Otros factores, agrupados como factores cualitativos incluyen:

justificación, educación, diferenciación, participación, comunicaciones y

segmentación. Cada uno de estos puntos se verá con más detalle después. Por

ahora, es importante recordar que EDI es más que simplemente adquirir nuevo

software. Representa un cambio fundamental en la manera en que funciona un

negocio, un cambio que puede incrementar significativamente la fuerza de su

compañía.

Tipo 1: Soluciones solo traductor

Esta solución, que quizás sea todavía la más común, implica adquirir un

traductor EDI y correrlo como una apliación standalone. Los documentos

ingresantes pasan por el traductor. Una vez que la información es procesada,

se puede generar un reporte detallando los datos que se han recibido. De la

misma manera, los documentos que salen de la empresa se ingresan a través de

información de entrada en pantalla, dentro del traductor. La información es

procesada a través del traductor y transmitida nuevamente hacia el comercio

asociado (trading partner).

Este tipo de solución tiene varios aspectos negativos. Se la suele llamar un

fancy fax. Se gastan entre 500 y 20000 dólares por una máquina que no ofrece

más funcionalidad que un fax. Todos los documentos que intresan, como

órdenes o Planning Schedules deben imprimirse y luego ingresarse manualmente

en un sistema de producción o financiero. Los docuemntos que salen crean más

trabajo e incrementan la posibilidad de error pues en lugar de faxear o

mailear una factura generada por el sistema de administración, un empleado

debe reingresar  toda la información de la factura en un traductor, vía

pantalla y teclado. Si se requiere una ASN, deben confeccionarse en una

segunda instancia. Además de esto, los documentos que salen requieren

información que no está disponible, generalmente, en el sistema

administrativo, como por ejemplo, calificadores de códigos de condiciones,

calificadores de entrega, etc. Estos datos deben ingresarse en la pantalla,

haciendo necesaria la presencia de servicios con el conocimiento necesario,

o bien el operador debe tomar las decisiones apropiadas en el momento de

ingresar la información, otra fuente de errores potenciales.

Con la complejidad de los documentos EDI, debería ser claro que no deben ser

procesados manualmente jamás. EDI es amigable a la máquina, pero no amigable

al usuario. La solución de sólo traductor no tiene beneficios reales,

excepto que permite satisfacer mínimamente los requisitos del comercio

asociado (trading partner) (si bien es cierto que actualmente algunas

compañías incluyen como requisito que se demuestre que los documentos no han

sido procesados manualmente). Compare este beneficio contra los siguientes

aspectos negativos: probabilidad incrementada de errores (en comparación con

los métodos sin EDI), incremento del tiempo de proceso debido al reingreso

de todos los documentos, frustración del empleado debido que debe trabajar

directamente sobre datos EDI, y la posibilidad de obtener ASN inoportunas o

erróneas.

Tipo 2: soluciones personalizadas o de terceras partes

Esta clase de soluciones EDI potencialmente pueden evitar varias de los

aspectos negativos que tiene el  tipo anterior, dependiendo de la

sofisticación del diseño. Aún una solución customizada introduce otros

problemas que pueden tener un efecto de peso equivalente. Dependiendo de las

necesidades EDI, serán necesarias muchas horas-persona para crear una

solución EDI. Este tiempo de desarrollo puede costar desde 50000 dólares

llegando a medio millón. Además, las soluciones personalizadas tienden a

incluir en el código muchos de los requerimientos EDI. Esto implica que si

se incorporan nuevos comercios asociados (trading partners), o si aparecen

nuevos documentos EDI, se gastará mucho dinero en el mantenimiento de la

solución customizada. Además de esto, si el paquete de software modifica sus

estructuras, existe un costo significativo en la reprogramación del nuevo

modelo de datos. En resumen, la compañía puede llegar a gastar gran cantidad

de tiempo debuggeando. Dado que es una solución personalizada, no hay opción

a la hora de los cambios.

Las soluciones de terceras partes solucionan algo, pues distribuyen los

costos. De todos modos, especialmente si no están usando el código fuente

del paquete administrativo, deberán replicar todas las reglas operativas

necesarias para obtener datos válidos del sistema administrativo. Esto puede

ser fuente de potencial corrupción severa de datos. Por otro lado, las

terceras partes no comparten los mismos objetivos de diseño de la compañía,

de manera que las actualizaciones pueden ser significativamente demoradas.

Tipo 3: Soluciones EDI integrales

Las soluciones EDI integrales son lo mejor de las empresas medianas y

pequeñas, con cualquier volumen de documentación EDI. Se escriben como parte

integral del sistema administrativo. Proveen una rápida ROI, incrementando

la satisfacción del cliente al tiempo que disminuyen los costos de ingreso

de datos. Se estima que EDI puede reducir los promedios de error en el

ingreso de datos en un 50 por ciento. Los documentos que ingresan, como

pedidos de los clientes, se procesan a través del traductor y se integran

directamente en la Orden de Entrada del sistema. Los documentos que salen

como los remitos y las ASN se generan directamente de la información

administrativa, y se transfieren al traductor que los convertirá a formato

EDI y los transmitirá al comercio asociado (trading partner). Si la hay, es

muy poca la cantidad de información que hay que ingresar.  Lo más importante

es que dado el incremento en la eficiencia y la disminución del gastos

generales, este tipo de solución permite el crecimiento de la empresa y la

expansión de sus negocios sin necesidad de recursos adicionales.

Las soluciones integrales son fáciles de mantener. Dado que son soluciones

cerradas, están diseñadas totalmente para ser una parte verdadera del

sistema administrativo. Los controles de auditoría para las transacciones

EDI son las mismas reglas operativas que aplican a los procedimientos

manuales. La sincronización de la base de datos nunca es un problema, porque

tanto el sistema como la solución integral son del mismo proveedor.

Solución EDI de Macola

El software de Macola está dedicado a proveer una solución high-end de EDI,

en función de satisfacer los objetivos del mercado del comercio electrónico.

ECS (Macola's Electronic Commerce Services), los servicios para comercio

electrónico de Macola son suministrados por un grupo de profesionales en

comercio electrónico que están totalmente enfocados a proveer solución

flexibles de EDI que sean simultáneamente sofisticadas, pero fáciles de

usar. ECS mantiene un staff de programadores y personal de soporte con

muchos años de experiencia práctica con EDI. También provee conocimiento de

asistencia pre-venta para asistir todas las preguntas de usuarios

potenciales.

Macola ha hecho un especial compromiso en el desarrollo de ECS porque

estamos convencidos de que el comercio electrónico no es meramente un

agregado técnico de funcionalidad. Por el contrario, Macola entiende que el

dominio de EDI está evolucionando para ser la única manera de trabajar en

años venideros. El comercio electrónico está cambiando la forma de todo el

panorama de negocios. Las prácticas de negocios están modificándose a partir

de las realidades emergentes del EDI.

Años atrás, la gente hacía sus trámites bancarios visitando la sucursal del

banco entre las 9 y las 4 de la tarde. Con la chequera en la mano, las

transacciones ocurrían una a una. Los hábitos consumistas estaban basados en

la idea del acceso limitado a sus ahorrros.  El efectivo era una comodidad

limitada, pues los bancos proveían acceso limitado.

Luego vino el ATM. De repente, el efectivo estaba disponible las 24 horas de

día los 365 días del año. Al principio, no variaron los hábitos. Pero

gradualmente, la gente empezó a depender de la disponibilidad del dinero a

cualquier hora. Hoy en día, la mayoría de nosotros tendría una crisis si

desaparecieran los cajeros electrónicos. Objetaríamos la noción de que las

transacciones debe ser hechas manualmente, en un horario limitado. Nuestros

estilos de vida se han adaptado a las nuevas posibilidades que creó el

cajero electrónico.

El mundo del comercio está pasando por una transición similar. Las empresas

e industrias están comenzando a explotar las ventajas que ofrece EDI. Macola

ha determinado no limitarse a seguir la curva, proyecto sencillamente

'cumplir' con requerimientos EDI. Intentamos ser innovadores de EDI. Si

escuchamos las necesidades de nuestros clientes, podemos proveer soluciones

creativas y  progresivas para el correo electrónico. Macola no ve EDI como

un problema a resolver, sino como una oportunidad. La solución EDI descrita

no es un paquete completo. En realidad EDI es un sistema de transacciones en

continuo crecimiento y evolución. Este es solo el comienzo.

Nota: existen dos vías de desarrollo para las versiones 6.5x y 7.0x de los

módulos de EDI. Es importante verificar con Macola la disponibilidad de un

submódulo individual.

El flujo de información

La solución de Macola comprende los siguientes componentes: un traductor, el

módulo EDI base, el submódulo ASN, el submódulo automotriz, y el sistema de

interfase de código de barra. El concepto de modularización surgió como

resultado de la realidad en la implementación de soluciones EDI. Cada

negocio es único y cada uno tiene que tratar con un conjunto único de

comercios asociados (trading partners), cada uno de los cuales tiene sus

propios requerimientos EDI. En lugar de crear una módulo extremadamente caro

que tuviera todos los documentos y funciones, el concepto de submódulo

permite elegir componentes en base a las necesidades específicas de EDI de

cada usuario.

El traductor

El traductor es la pieza crítica del éxito de cualquier sistema EDI. Maneja

los requerimientos EDI de las comunicaciones, hace las validaciones, genera

avisos cuando los documentos han sido recibidos y, lo más importante,

convierte los datos EDI desde y hacia un archivo de interfase apropiado a la

transacción. Sin un traductor que funcione correctamente, EDI no funcionará.

En vista de esto, Macola ha seleccionado dos de los traductores de EDI más

vendidos para integrarlos en su módulo EDI: GENTRAN (Director para Windows

de Sterling Software, Inc. De Dublin, Ohio) y STX para DOS (de Supply Tech

Inc de Ann Arbor, Michigan). Ambos funcionan correctamente con las versiones

6.5x y 7.0x del EDI de Macola. Cada traductor está reconocido como producto

líder en la industria. Macola también vende cualquiera de ellos

directamente, por medio de sus revendedores habituales, brindando así al

cliente un único punto de venta. Además de la venta, Macola provee servicio

técnico para ambos traductores, dando la asistencia más completa.

EDI de Macola: el módulo base

El gráfico muestra el módulo EDI de Macola como un rectángulo en el centro.

En realidad, el módulo de Macola está compuesto del módulo base y varios

submódulos. Cada uno de ellos está representado por una figura diferente con

flechas grises. El módulo base es el corazón de la solución EDI de Macola.

Es el componente imprescindible para la lógica básica de integración, las

referencias cruzadas entre archivos, y las herramientas estándar del

sistema, utilizadas en los demás módulos. Cuatro documentos son soportados

en el módulo base: las órdenes 850 ANSI, las órdenes UCS 875 (verduras),

ambos documentos ingresantes; y documentos de salida: los remitos ANSI 810 y

los remitos UCS 880 (verduras). El sistema EDI de Macola no crea avisos,

pues estos son generados automáticamente por los traductores.

Las órdenes que ingresan son recibidas directamente desde el comercio

asociado (trading partner), por el traductor. Todas o un grupo seleccionado

pasan por el archivo intermedio que se usará para generar las órdenes. Una

vez hecho esto, el usuario debe seleccionar una opción de menú en el módulo

EDI de Macola para integrar las órdenes (en la versión 6.5x es una opción

aparte de menú, en la versión 7.0 hay una opción que permite integrar todas

o un grupo seleccionado de transacciones). El proceso de integración lee el

archivo intermedio y entonces procesa cada documento, chequeando la validez

de la información ingresante contra la información de Macola. Cualquier dato

de entrada no válido se graba en el archivo de excepciones (Exception File).

Luego se puede generar un reporte de auditoría para ver exactamente qué

ítems necesitan revisarse manualmente. Además, la información EDI se graba

en el archivo de captura (Capture File). Este archivo contiene una copia de

la información que ha llegado, para que esté disponible para los documentos

de salida, como los remitos y las ASN. Luego de este paso, las órdenes están

en OE/COP listas para levantarse.

Los remitos de salida se crean a partir de remitos que han sido impresos.

Cuando este programa corre, los registros de remito se procesan en un

archivo intermedio en un formato específico según el requerimiento particular

de cada comercio asociado (trading partner). Macola provee un 'formato' para

cada documento de salida, lo que permite que la información adopte la forma

específica requerida por el comercio asociado (trading partner). La

información está disponible a partir de la información del remito, de las

referencias y del archivo de captura. Una vez generado el archivo

intermedio, el usuario corre el traductor y selecciona una opción de menú

que convierte el archivo intermedio al formato EDI. Hecho esto, los

documentos están listos para ser transmitidos al comercio asociado (trading

partner).

El submódulo ASN

El submódulo ASN crea un documento: el ASN 856. Este es uno de los

documentos más complejos en EDI pues puede tener 5 niveles de detalle. Los

ASN se necesitan en la industria automotriz y son un requerimiento de muchos

comercios asociados (trading partners) de minorista. El propósito de una ASN

es informar al cliente acerca de los detalles del envío. Los datos incluyen

carrier, código de barra de paquete y caja, qué ítems han sido despachados y

cómo han sido estos embalados. Macola puede crear tanto pick&pack como ASN

estándares. Durante la remisión, el usuario selecciona la opción creación de

ASN (en la versión 7.0, se puede elegir si todas las transacciones de salida

o un subconjunto seleccionado). Se generan las ASN para aquellos comercios

asociados (trading partners) que las requieren. Si una ASN se configura 

como

Pick&pack, la pantalla de ingreso de datos se muestra a continuación,

permitiendo al usuario distribuir las cantidades despachadas en las cajas y

paquetes apropiados. Si la ASN se configura como Standard Pack, no se

requiere intervención del usuario.

Una vez se ha generado el archivo intermedio de ASN, el usuario ejecuta el

traductor y selecciona la opción de crear el archivo EDI a partir del

archivo intermedio. En este punto, las ASN están listas para ser

transmitidas. Es importante notar que muchos comercios asociados (trading

partner) tiene requerimientos de tiempo estrictos, desde que el envío deja

el puerto hasta que la ASN debe comenzar a transmitirse. Este submódulo ha

sido diseñado para maximizar la flexibilidad de la creación de las ASN, de

manera que puedan lograrse los requerimientos de cada tranding partner.

El submódulo automotriz

El submódulo automotriz comprende dos documentos de ingreso: el Planning

Schedule (830) y el Shipping Schedule (862). El Planning Schedule

(cronograma de planificación) se usa para proveer a los vendedores de autos

con información precisa de cuáles serán los requerimientos de sus comercios

asociados (trading partner). Macola captura trece semanas de información

precisa. El Shipping Schedule (cronograma de despacho) informa al vendedor

los ítems que efectivamente están siendo preparados para despachar. 

Ambos

documentos son críticos.

El cronograma de planificación está integrado en el módulo de Planificación

Maestra (Master Scheduler). Una vez se creado el archivo intermedio en el

traductor, el usuario seleccionará la Fase 1 de la Integración del

cronograma de planificación. Este proceso carga los datos en el archivo que

guarda los 830. Luego el usuario tiene la opción de editar la información

que ha sido recibida. Para hacer esto, sebe correr el programa de Ingreso de

datos en el archivo que contiene los 830. Esta pantalla presenta la

información en un registro de línea. El usuario puede ver cada ítem. Hay un

campo por cada una de las trece semanas que lleva el sistema. Por cada

semana, el usuario puede ver la información original de la semana actual, la

información modificada de la semana actual, y la información original y

modificada de la semana anterior. Solamente se puede editar la información

modificada de la semana actual. Una vez que la información es correcta, el

usuario ejecuta la Fase 2 de la Integración del cronograma de planificación.

Este proceso crea órdenes en el módulo de Planificación Maestra. Por cada

ítem por cada semana se crea una orden. Todas las órdenes previas que

hubiera en el módulo EDI se borran, se manera que no haya registros

duplicados.

El cronograma de despacho se integra de la misma manera que una orden. La

mayor diferencia es que el proceso se abre en dos etapas, muy similar a la

Integración del cronograma de planificación, permitiendo al usuario editar

las cantidades a despachar antes de crear las órdenes en OE/COP.

El archivo de interfase de código de barras

Este sistema no es un submódulo en el sentido estricto pues es una facilidad

agregada al submódulo de ASN que permite al sistema ASN entenderse con un

sistema de código de barra de una tercera parte. Estos sistemas juntan

información en el punto de empaque y generalmente generan las etiquetas UCC

128 de códigos de barras. Estas etiquetas se requieren en la mayoría de las

ASN.

Si el usuario corre un paquete que ha sido escrito para poder entenderse con

este archivo, entonces los datos recolectados en el punto de empaque, como

las UCC 128 o los ítems pueden servir a Macola para generar una ASN. Esto es

especialmente valioso para ambientes pick&pack pues el escaneo de los

códigos de barras elimina el ingreso de información manual de caja y paquete

innecesaria. 

La solución integrada de EDI

Macola está dedicado da proveer una solución poderosa de comercio

electrónico, consecuentemente con todas las facetas su EDI, desde las

órdenes que ingresan hasta las ASN que salen. La integración con el código

de barras y la eliminación de la duplicación en el ingreso manual de datos

son parte de los objetivos generales al cualquier intento de incrementar la

eficiencia en los procesos. La solución de Macola no es ni un agregado ni un

sistema personalizado ineficiente. El EDI de Macola es una solución

integrada totalmente como parte funcional de la organización.  Macola ha

evaluado su propuesta en base a criterios estándares y objetivos de la

industria, a efectos de valuar la usabilidad y eficiencia.

_______________________________________

Evaluación de la solución EDI de Macola

Jeffrey Brooks,

_______________________________________
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El dinero virtual

Se multiplican las maneras de hacer negocios

Algunos consultores y futurólogos cuestionaron el dinero virtual como forma

de comercio por considerarla riesgosa. Michael Kelley, presidente de Sun de

Argentina también se refirió a este tema y a las nuevas formas de hacer

negocios.

-¿Qué beneficios tiene el dinero virtual?

-El monedero electrónico ya se está utilizando en algunos países y es una

forma de hacerle llegar servicios bancarios a un segmento de la población

que normalmente no está bancarizado, a gente de cierto nivel de ingreso que

típicamente el sueldo se le paga a veces hasta en efectivo. En Sudáfrica ya

está implementado y hay algunos países europeos que han hecho ese tipo de

experimento y ha resultado positivo.

-¿Y en la Argentina?

-Hay algunas empresas que usan la tecnología de Sun para funcionar en ese

contexto, pero Chile probablemente salga con algo antes que en la Argentina,

porque ya hay un proyecto que lleva tres años y está en la etapa de

maduración.

-La tecnología, ¿va a cambiar también la manera de hacer negocios?

-No, yo creo que si la tecnología cumple su misión no debería cambiar la

forma de hacer negocios, la debería potenciar o beneficiar. No hay manera de

cambiar el negocio persona a persona. Ahora, si un representante de ventas

estuviera sentado frente a su cliente y en una pantalla relativamente

pequeña le debería decir al cliente: "¿No me prestas tu cable de red?".

Entonces, del escritorio sacaría un cable de red y por la impresora del

cliente podría salir la cotización o la factura, o lo que fuere. Nuestra

visión de la computación es abrirla y que la tecnología pueda difundirse y

transportarse sin necesidad de llevar consigo las cosas. Hoy en día el

roaming (acuerdo entre redes celulares que permite a los usuarios utilizar

los servicios y la cobertura de una red ajena) de los celulares es un

ejemplo práctico, vos te llevás eso, vas a cualquier lugar del mundo y

hablas y te llaman sin mayores problemas. Nadie te instruye, no tenés que

configurar ni armar algo. Es esa idea.

-¿Cuál es la inversión promedio que tiene que hacer una empresa pequeña o

mediana en la actualidad para poder competir?

-En general, el número está relacionado con la facturación. Hay un rango que

va entre el 2 y el 8% de la facturación, dependiendo del giro del negocio de

la compañía, destinado a tecnología exclusivamente. El mínimo para que una

compañía pueda tener un repositorio de información, teniendo en cuenta la

compra de un paquete de software pequeño, podría estar en torno de los 25 o

30 mil dólares. Es el mínimo para que una compañía diga "estoy

informatizada", desde un quiosco hasta una empresa con 20 puestos de

trabajo.

-¿Es suficiente con tener un gerente de sistemas para manejar las nuevas

tecnologías?

-No, las empresas deberían tener también un gerente de tecnología, que es

quien debe especializarse en analizar las tendencias del mercado. El gerente

de sistemas es más operativo.

-¿Cómo se logra dentro de las empresas que la tecnología de la información

se transforme en una ventaja competitiva y no en un gasto?

-Es fundamental tomar conciencia de que la tecnología es un recurso

adicional para la producción de la empresa y para eso tiene que haber una

decisión ejecutiva. En los países en vías de desarrollo, tal vez el

industrial o el comerciante estén permanentemente viendo a esta inversión

como un gasto. Pero el nivel de dirección de la compañía tiene que

comprender que la informática está entroncada con el negocio. 
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VIDRIERAS VIRTUALES

Los elementos básicos para un constructor de negocios on-line son: una base de datos para suministrar información del catalogo, herramientas de autoria html para ayudar con la creación de las paginas que verán los clientes y una variedad de herramientas para el manejo de la contabilidad, el procesamiento de los pedidos, pagos y otras funciones administrativas, con un integración tal que funciones administrativas, con una integración tal que funcionen conjuntamente de manera eficiente.

De la misma manera en que no se abre un negocio sin tener alguna experiencia empresarial, para poder operar un negocio virtual hace falta saber tanto de administración de empresas como de computadoras.

Para ser exitoso ,el funcionamiento de un negocio on-line requiere conocimientos, esfuerzo, creatividad y crédito disponible como cualquier otro tipo de negocio minorista.

Las posibilidades de éxito de un negocio electrónico son probablemente proporcionales a cuan realistas sean las expectativas que se depositan en él. A pesar de que los productos que se presentan pueden ayudar a ganar un lugar en el ciberespacio a corto plazo, ninguno puede realmente hacer que un negocio este funcionando en cuestión de horas.

La Web demuestra ser un ambiente prometedor para los negocios y los constructores de negocios virtuales pueden reducir los obstáculos para el ingreso.

COMUNICACIONES Y COMERCIO ELECTRONICO EN UN SOLO PAQUETE

A veces llamados sistemas commerce-server o merchant-server, algunos productos de vidrieras como parte de una familia de herramientas de servidores y herramientas de desarrollo. Un buen ejemplo es el grupo de productos Net Commerce de IBM, que incluyen un servidor Web , un servidor para las operaciones del negocio, Net Commerce Administrator e IBM DATABASE 2 (DB2).

La administración de bases de datos y los modelos de HTML,\ juegan un rol importante, pero con los paquetes servidores de comercio, estos elementos operan con uno o mas servidores dedicados que manejan no solo las comunicaciones de la Web, sino también la visualización HTML y el almacenamiento de transacciones. 

El comercio electrónico no siempre es garantía de éxito. En ciertos casos, el negocio se estrella contra un mercado todavía inmaduro.

La posibilidad de comprar on-line es hoy una realidad en muchos países de América Latina. El comercio electrónico brinda la seguridad de que los clientes recibirán exactamente lo que pidieron, sin tener que preocuparse por la presencia de hackers en la Red. Aunque el bajo numero de personas que poseen una cuenta full Internet sigue siendo una de las principales limitaciones, las empresas de servicios y también los fabricantes se animan cada vez mas a probar suerte con el shopping virtual.

Cuando la cadena de supermercados Disco coloco sus góndolas en la Web, llamo la atención de muchos navegantes desprevenidos que hasta ese momento no habían reparado en la existencia de otros paseos de compras locales que ya estaban funcionando en el mercado. Lo cierto es que hoy, tanto en Chile como en la Argentina, se puede hacer un click para comprar desde discos o libros, hasta filete de merluza o los tornillos necesarios para ajustar la mesa del comedor. Pero la oferta no podrá mantenerse por mucho tiempo si la demanda no comienza a reaccionar rápidamente y revierte las perdidas con las que hoy se manejan muchos de estos proveedores.

La guerra comercial que libran en estos momentos tanto los hiper como lo supermercados hace que ninguno de ellos quiera perderse la mas mínima tajada del mercado; por eso, todos analizan las nuevas forma de comercialización. Aunque la mayoría reconoce que el negocio de vender en la Web sera todo un éxito dentro de un par de años, es sabido que quien pique en punta en este terreno gozara, sin dudas, de una notable ventaja competitiva. Pero no solo se trata de vender sino también de conocer al cliente. Las operaciones que se liquidan al contado o incluso las que se realizan con tarjetas de crédito aportan muy pocos datos a los comerciante sobre sus clientes. En cambio, realizar una compra a través de algún medio electrónico significa, por lo general, que el cliente se ha registrado previamente indicando su lugar de residencia, su edad, la integración de su grupo familiar y también su forma preferida de pago.

Hoy la diferencia estratégica esta en el manejo de la información., sostiene Gustavo Fourcade, gerente de Tecnología de Disco.

El plan estratégico de Disco comenzó con la colocación de parte de su capital en la bolsa de New York. Esta decisión significo abrir sus balances a los ojos de sus competidores, pero también un reconocimiento a nivel internacional.

NACIDO EN USA

Los shoppings virtuales pueden no ser todavía un buen negocio en los países emergente, pero sí lo son en Estados Unidos, donde la penetración de Internet es mucho mayor. La cantidad de sites en los que se puede comprar cualquier articulo crece a un ritmo similar al de la compra on-line: alrededor de 80 por ciento cada año. Este fenómeno hizo que surgieran paginas dedicadas a rankear los sites de ventas según sus cualidades. BizRate es una de las principales entidades que se encarga de recibir encuestas de usuarios y ponerlas al alcance del publico de manera gratuita. Así, quien ingresa a esa pagina buscando información sobre determinado producto puede pedir un ranking de proveedores ordenados según la seguridad en el sistema de transacciones, en el soporte brindado, la privacidad que se le da a las ordenes de los clientes o la efectividad en los envíos. Un arma mortal para los improvisados.

Las compras virtuales tendrían el mas promisorio de los futuros, siempre y cuando el publico en general aceptara a Internet mas rápidamente. Para llegar a un desarrollo mas avanzado, quizás será necesario que la Web TV o las network computer aceleren sus pasos hacia el mercado.  Si ello no sucede habrá que esperar a las nuevas  para que el negocio funcione realmente.

