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IMPLEMENTACION DEL MODULO DE VENTAS Y DISTRIBUCION DEL
SISTEMA SAP R/3BAJO METODOLOGIA ASAP PARAEMBOTELLADORA

SAN MIGUEL.
MERCEDES ROJAS, KENNY JUNIOR!
RESUMEN

La tesis pretende analizar el proceso de IMPLEMENTACION DEL MODULO DE
VENTAS Y DISTRIBUCION DEL SISTEMA SAP R/3 BAJO METODOLOGIA
ASAP PARA EMBOTELLADORA SAN MIGUEL. Objetivo: Determinar la
Influencia de Implementar el modulo ventas y distribucién (SD) en SAP R/3 bajo el
uso de la metodologia ASAP para la gestion comercial de embotelladora San Miguel.
Resultados: Los resultados evidencian que méas del 60% del personal interno estan
conformes con la implementacion del mddulo de ventas y distribucion del sistema SAP
R/3 bajo metodologia ASAP para embotelladora San Miguel. Conclusion: Existe una
correlacion positiva significativa moderada entre Mddulo de Ventas y Distribucion

Sistema SAP R/3 y Metodologia SAP. (Rho =0.70; p =0.00 < 0.05).

Palabras claves: Mddulo de Ventas y Distribucion Sistema, SAP R/3y metodologia

ASAP.

'Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas. Facultad de Ingenieria Industrial, Sistemas e Informatica.
Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrién. Huacho-Peru



XV
IMPLEMENTATION OF THE SALES AND DISTRIBUTION MODULE OF
THE SAP R /3 SYSTEM UNDER METAPOLOGY ASAP FOR SAN MIGUEL

BOTTLING MACHINE.
MERCEDES ROJAS, KENNY JUNIOR?
ABSTRAC

the thesis aims to analyze the process of IMPLEMENTATION OF THE SALES AND
DISTRIBUTION MODULE OF THE SAP R / 3 SYSTEM UNDER ASAP
METHODOLOGY FOR BOTTLING SAN MIGUEL. Objective: Determine the
Influence of Implementing the sales and distribution (SD) module in SAP R / 3 under
the use of the ASAP methodology for the commercial management of the San Miguel
bottling company. Results: The results show that more than 60% of the internal
personnel are satisfied with the implementation of the sales and distribution module of
the SAP R / 3 system under the ASAP methodology for the San Miguel bottling
company. Conclusion: There is a moderate significant positive correlation between the
SAP R / 3 System Sales and Distribution Module and the SAP Methodology. (Rho =

0.70; p = 0.00 <0.05).

Keywords: Sales and Distribution System Module, SAP R / 3 and ASAP

methodology

2 Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas. Facultad de Ingenierfa Industrial,Sistemas e Informatica.
Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion. Huacho-Peru
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INTRODUCCION

La implementacion del modulo de distribucion y ventas del sistema SAP R/3 bajo
metodologia ASAP para embotelladora San Miguel, se encuentra ubicado dentro del area

tematica de Tecnologias de la informacion.

Comprende siete capitulos, en el primer capitulo se detalla el problema y los

objetivos del proyecto.

En el capitulo Il se detalla los antecedentes de la investigacion, bases tedricas
sobre la cual se fundamenta la siguiente investigacion, la formulacion de las hipotesis
especificas y generales las cuales seran validadas o refutadas dentro del desarrollo de

la investigacion.

El capitulo 111 determina el Disefio de la Metodologia usada, el Tipo , Nivel
usada en la investigacion, la metodologia utilizada, poblacion muestra y la respectiva

operacionalizacion de variables.

El capitulo 1V se presenta la implementacion del médulo de distribucién y

Ventas del sistema SAP R/3 bajo metodologia ASAP.

El capitulo V se desarrolla la parte estadistica del siguiente trabajo de
investigacion se realiza la validacion de instrumentos y el posterior analisis estadisticos

de los resultado obtenidos del procesamiento de la informacion recolectada.

El capitulo VI se discute las conclusiones y recomendaciones resultantes del
proceso de andlisis estadistico obtenido en el capitulo anterior, finalmente se consigna

las fuentes de informacion utilizadas y los anexos respectivos.



1 CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion del problema

Vivimos un mundo Cambiante y rodeados por las Tecnologias de Informacion,
Es en este Mundo donde las Empresas deben Adaptarse de Forma Rapida y Progresiva

a estos cambios.

Toda organizacion actualmente busca realizar sus operaciones con el minimo
uso de recursos tanto humanos como econémicos buscando eficiencia como resultado,
en este contexto las organizaciones buscan Sistemas Informéaticos Como ERP SAP que
cubran todos sus procesos de negocios con el objetivo de Integrar sus operaciones

Comerciales, Productivas, Logisticas,Calidad.

Embotelladora San Miguel es una organizacion que pertenece al sector
manufactura especificamente a la fabricacion de bebidas no alcohodlicas dentro de la
evaluacion de los procesos de ventas y distribucion se identificaron 10 escenarios de

negocio aplicables.

Ventas Nacionales. Este escenario de negocio describe toda la secuencia del
proceso de ventas de producto terminado (Gaseosas, Jugos, Aguas Saborizadas, Agua,
entre otros) por parte de la Embotelladora San Miguel del Sur, a las Distribuidoras a

nivel nacional.

Entregas gratuitas. Este escenario de negocio describe toda la secuencia del
proceso de donaciones de producto terminado (Gaseosas, Jugos, Aguas Saborizadas,
Agua, entre otros) por parte de la Embotelladora San Miguel del Sur a Instituciones y

Otros.
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Ventas a Trabajadores. Este escenario de negocios describe toda la secuencia
del proceso de ventas de producto terminado (Gaseosas, Jugos, Aguas Saborizadas,

Agua, entre otros) por parte de la Embotelladora San Miguel del Sur a sus Trabajadores.

Consumo Interno. Este escenario de negocio describe toda la secuencia del
proceso de consumo interno de producto terminado (Gaseosas, Jugos, Aguas
Saborizadas, Agua, entre otros) por parte de las diferentes areas departamentales de

Embotelladora San Miguel del Sur.

Traslados Internos. Este escenario de negocio describe toda la secuencia del
proceso de traslados internos de producto terminado (Gaseosas, Jugos, Aguas
Saborizadas, Agua, entre otros) por parte de los diferentes centros de la Embotelladora

San Miguel del Sur.

Devoluciones. Este escenario de negocio describe toda la secuencia del proceso
de Devolucién de producto terminado (Gaseosas, Jugos, Aguas Saborizadas, Agua,

entre otros) por parte de los diferentes centros de la Embotelladora San Miguel del Sur.

Retornables. Este escenario de negocio describe toda la secuencia del proceso
de seguimiento de los envases retornables, incluyendo reposicion, retiro y cargo por
productos retornables (Cajas Plasticas, Botellas de Vidrio, Paletas, y Separadores

Plasticos) por parte de los diferentes centros de la Embotelladora San Miguel del Sur.

Ventas Exportacion. Este escenario de negocio describe toda la secuencia del
proceso de ventas de producto terminado (Gaseosas, Jugos, Aguas Saborizadas, Agua,

entre otros) a las Distribuidoras en el exterior del pais.

Notas de Crédito. Este escenario de negocio describe toda la secuencia del
proceso para la emision de notas de crédito al cliente por parte de la Embotelladora San

Miguel del Sur. Por motivos varios como, por ejemplo: Promociones, ajustes.



3
Notas de Débito. Este escenario de negocio describe toda la secuencia del
proceso para la emision de notas de débito al cliente por parte de la Embotelladora San

Miguel del Sur. Por motivos varios como, por ejemplo: Recargos, Adiciones.

Los escenarios mencionados anteriormente han sido resultado del analisis
macro de los procesos de embotelladora san miguel del sur estos procesos van a hacer
implementados dentro del ERP SAP R/3 bajo los lineamientos de la metodologia

ASAP.

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema general

¢Queé relacion existe entre Implementar el médulo de ventas y distribucién en

SAP R/3y lametodologia ASAP en la gestion comercial de embotelladora San Miguel?

1.2.2 Problemas Especificos

¢Qué relacion existe entre Implementar el médulo de ventas y distribucion en
SAP R/3 e Identificar todos los procesos de negocio en la gestion comercial de

embotelladora San Miguel?

¢Qué relacion existe entre Aplicar la metodologia ASAP en la gestion comercial

de embotelladora San Miguel?

1.3 Objetivos de la Investigacion

1.3.1 Objetivo general

Establecer la correspondencia entre Implementar mddulos de distribucion y
ventas en SAP R/3 y la metodologia ASAP para la gestion comercial de embotelladora

San Miguel.



1.3.2 Objetivos especificos

a) Establecer la correspondencia entre los procesos de negocio
involucrados con la venta y Distribucion en embotelladora San Miguel.

b) Establecer la correspondencia entre el proceso de distribucién y ventas
de embotelladora San Miguel.

c) Establecer la correspondencia entre el Flujo de los procesos de

distribucién y ventas de embotelladora San Miguel.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Antecedentes Internacionales

(Hernandez, 2009). Desarrollo e implantacion de un ERP para la empresa

Reynoso, s.a. DE C.V. México.

Obijetivo general:

Implementar la Solucién de Un ERP para la integracion de las operaciones de

la organizacion (p.1).

Conclusiones:

La Implementacion el Sistema ERP Permitio Integracion las diversas areas de

la Organizacion.

La Resistencia al cambio es un factor a considerar dentro de la Implementacion

de un ERP.producto (p.34)

(Erich, 2013). Implementacién de un sistema SAP en una empresa. Universidad

Politécnica de Catalufia. Espafia.

Obijetivo: El Objetivo Fue Poder Obtener una estimacion de un proyecto de

Implementacion de un ERP dentro de una institucion (p.1).

Metodologia: Este Trabajo Usa la Metodologia Creada Por SAP ASAP usada

en la Implementacion de las Soluciones ERP de SAP. (p.19).

Conclusiones: Se Pudo Determinar los Factores principales que determinan los
costos en un proceso de Implementacion de un ERP de SAP. Cabe Precisar que los

sistemas de informacion estan sujetos a muchas variables por lo que conocer con
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exactitud los factores que determinan los Costos sin estudio de la realidad de cada

empresa, es una tarea arriesgada y sujeta a un gran riesgo (p.75).

UGARTE F. (2008). Implementacion sobre SAP del modelo de procesos de

distribucion secundaria para una empresa petrolera. Universidad SIMON BOLIVAR

Obijetivo: Parametrizar el Sistema SAP ERP para los procesos de distribucion
de una Empresa Petrolera Incluyendo Desarrollo de interfaces a Medida e Integracion

Con Sistemas no SAP (p.8).

Metodologia: Se Us6 ASAP Como Metodologia de Implementacion sugerida

pro SAP para los procesos de Implementacion (p.22).

Conclusiones: Mediante la identificacion de los procesos principales del
Sistema Petrolera y el conocimiento de la funcionalidad estandar de SAP, se logro
implementar un modelo para una empresa del sector petrolero cubriendo sus principales

operaciones e integracion las areas de la organizacion (p.55).
2.1.2 Antecedentes nacionales

(Cuba ,2006). Disefio de la implementacion del médulo Ventas & Distribucion
del sistema ERP SAP en una empresa comercializadora: Estudio de caso. PONTIFICIA

UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

Objetivo: Entender, Diagnosticar y Disefiar procesos de despacho en la

organizacion estudiada de modo que esta pueda ser escalable en el tiempo (p.1).

Conclusiones: Poder Contar con toda la informacion necesaria para poder

paramétrizar el Sistema SAP ERP en base a los proceso de la empresa estudiada.



2.2 Bases teédricas
2.21 ERP

(Deepindir, 2004), Indica Que los ERP Son Recursos Empresariales que
cubren todas las operaciones de Una Organizacion pasando por los procesos logisticos,

Financieros, Contable, Produccion, etc. (p.81).

(Kumar y Hillengersberg, 2000) Son Un Conjunto de Médulos Configurables

que cubren todas las operaciones de una organizacion (pp.22-26).
2.2.2 Ventajas de Usar Un ERP
Entre las principales ventajas de usar un ERP tenemos:

a) Integra Operaciones

b) Automatiza Operaciones de Negocio

c) Agilidad para Procesar Grandes Lotes de Informacion
d) Sistema Parametrizables

e) Basado en Best Practices

f) Sistemas Modulares
2.2.3 Como Empresa

Segun Evolve IT ;Quién es SAP? , Es el lider en el mercado de Software de
aplicaciones Empresariales esta presente en casi todo el mundo en diferentes empresas

y en todos los sectores.
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Figura 1: Mddulos SAP
Fuente: (Consultoria SAP, 2019)
2.2.5 Lider enel Mercado de ERP

SAP Latinoamérica, Actualmente SAP Lidera el Mercado de Soluciones
Empresariales Segun el Cuadrante Méagico de Gardner, estando presente en empresas

de todo en el mundo en diversos sectores.

2.2.6 SAP Sales and Distribution (Ventas y Distribucion)

SAP SD es uno de los modulos del ERP desarrollado por SAP. Se utiliza para

Gestionar el Ciclo de Ventas desde la adquisicion del producto hasta el despacho.

SAP Sales and Distribution abarca los siguientes procesos dentro de una

organizacion:



. Pedido de Oferta de VVentas

Documento Generado que Expresa la oferta de la Venta al Cliente en un Tiempo

Determinado.

. Contratos de Venta

Documento que describe un contrato de venta de una cantidad de productos que
la empresa debe suministrar al cliente en un periodo determinado hasta que se agote el

stock o el monto contratado llega a su maximo valor del contrato.

Pedido de Venta

El pedido de venta describe la transaccion comercial realizada entre un cliente
y la empresa que suministra el producto en este se mencionan los datos basicos de todo
documento comercial como son los datos de los materiales, cantidades y datos del

cliente.
. Entrega

Este Documento Comercial Comprende la salida del producto desde la fabrica

hasta el cliente.

Transporte

Documento que contiene la informacion necesaria para el transporte de la

mercancia como por ejemplo datos de transportista.

Facturacion:
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En Este Proceso se genera el comprobante de venta para el respectivo envié y

pago por parte del cliente, el documento generado tiene la siguiente estructura:

Figura 2: Ciclo de Gestion Comercial

Fuente: Elaboracion Propia

2.3 Formulacion de la hipotesis
2.3.1 Hipotesis general

Existe una correspondencia directa y significativa entre el modulo de
ventas y distribucion en SAP R/3 y la metodologia ASAP en la gestién comercial de

Embotelladora San Miguel del Sur S. A. C.?
2.3.2  Hipdtesis especificas

. Existe una correspondencia directa y significativa entre la informacion

y la calidad de servicios para la empresa Embotelladora San Miguel.
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. Existe una correspondencia directa y significativa entre el grado de
satisfaccion de los clientes y la calidad de servicios para la organizacion Embotelladora

San Miguel.
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CAPITULO I1I: METODOLOGIA

El siguiente capitulo detalla la metodologia utilizada durante la ejecucion del

proyecto y sus etapas.
3.1 Disefio de la metodologia
3.1.1 Disefio

La Presente investigacion es descriptiva, fundamentada en la observacion.

o

T

O3

=

—»

Donde:

M = Muestra

0y = Observacion de la V. 1.
02 = Observacion de la V2.

r = Correlacion entre dichas variables.

Figura 3: Disefio de Investigacion

Fuente: Elaboracién Propia
3.1.2 Enfoque

La investigacion se desarrollaria con un enfoque mixto o cuantitativo

cualitativo.
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3.2 Tipoy nivel de investigacion

3.2.1 Tipo

El tipo de investigacion bajo los lineamientos del problemay los objetivos

identificados es Tecnoldgica por que busca la solucion al problema planteado.

3.2.2 Nivel

El nivel es Correlacional, que tiene como fin determinar el grado de
correspondencia no causal entre dos variables. Primero se cuantifican las variables para
posteriormente hacer uso de las pruebas de hipétesis correlacionales y el uso de técnicas

estadisticas, se determina la correlacion.

3.3 Metodologia Empleada

ASAP (Accelerated SAP) es un Marco de Trabajo Generado por SAP para

realizare las implementaciones de los ERP Tiene las siguientes Fases
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. Fasel: Preparacion del Proyecto:

Figura 4: Preparacion del Proyecto

Fuente: (Metodologia ASAP, 2013)

Esta Fase se caracteriza por que tiene como objetivo general Establecer la
planificacion inicial del proyecto e identificar las areas claves de enfoque, dentro de sus
objetivos especificos tenemos que buscar determinar el alcance de la implementacién

y la asignacion de recursos del proyecto.

Dentro del paquete de trabajo de esta fase de la metodologia ASAP tenemos la
planificacion inicial del proyecto (cronograma), procedimientos y estandares del

proyecto, presentacion del proyecto, planificacion de los requisitos técnicos.

. Fase 2: Business BluePrint

Figura 5 : Business Blueprint

Fuente: (Metodologia ASAP, 2013)
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En esta fase se debe elaborar la documentacion necesaria que explique los

procesos detallados de la organizacion.

. Fase 3 Realizacion

™

Figura 6: Realizacion

Fuente: (Metodologia ASAP, 2013)

Esta Fase realiza la implementaciéon de todo lo encontrado en la Fase 2 de

Business BluePrint.

. Fase 4: Preparacion Final
o

o]
1 |

- , /"n”""' \e\:—"/ >

=- P ! Eluepeint ~ Realizat)
o}
o

Figura 7: Preparacién Final

Fuente: (Metodologia ASAP, 2013)

En esta Fase se completa los ajustes finales del sistema, se brindar
entrenamiento a los usuarios finales, cargar datos iniciales y planificar el cierre tanto

de los datos como del ambiente productivo.
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. Fase 5: Puesta en Marcha

Figura 8: Puesta en Marcha

Fuente: (Metodologia ASAP, 2013)

Iniciar operaciones en SAP con el nuevo modelo de negocios y brindar soporte
a los usuarios finales, en esta fase se brinda el Soporte efectivo durante la puesta en

marcha y la etapa post-productiva y se cierra el proyecto

3.4 Poblacién y muestra

Se encuentra conformada por la participacion del personal que estara a cargo
de la Implementacion. Se estima en 12 técnicos capacitados, segun informacion

proporcionada por los ejecutivos de la empresa.

Por lo tanto, debemos considerar el tamafio de la muestra de 12 personas.

3.5 Operacionalizacion de Variables e Indicadores

Ver cuadro adjunto.

3.6 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

3.6.1 Técnica a utilizar

Se usa la observacion y la encuesta del personal, realizada en los ambientes de

la empresa. Asi mismo, se haria uso de la entrevista a los encargados de la empresa.
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3.6.2 Instrumento

El instrumento que se emplearia seria:

. La encuesta de tipo Likert: Permitié obtener la opinion de los clientes

Internos acerca del ERP SAP que se propondra para mejorar la satisfaccion del cliente.

. El instrumento a utilizar para la recoleccion de informacion seria el

cuestionario.

Para procesar los datos utilizaremos SPSS 24.

Tabla 1: Tabla Variables, Indicador, Instrumento

Variables Indicador Instrumento
- Oferta de Venta
- Contratos Encuesta
- Pedidos de venta
, - Gestién de
\I\;Ié)rﬂlglsoyde Inventario Encuesta
Distribucién Entrega
Sistema .
SAP R/3 Facturacion Encuesta
- Gente
. Encuesta
- Conocimiento
- Procesos Encuesta
Metodologia - Tecnologia
ASAP

Nota: Elaboracion Propia

3.7 Técnicas para el tratamiento de informacién
Realizaremos el uso de los siguientes instrumentos:

A. Estadistica descriptiva

B. Estadistica inferencial



18

CAPITULO IV: IMPLEMENTACION DEL MODULO DE
VENTAS Y DISTRIBUCION DEL SISTEMA SAP R/3 BAJO
METODOLOGIA ASAP

4.1 Implementacion del Médulo de Distribucion y Ventas

4.1.1 Generalidades

El siguiente trabajo toma como marco de referencia la metodologia ASAP para
su implementacion, durante el despliegue se ira detallando los entregables de cada fase

y los aspectos mas relevantes correspondiente a cada etapa.

4.2.2 Metodologia de Desarrollo

e ——
RO a D A &P

Project
Preparation
= Business Realizartion
Bluaeprin®

I'lrepni_"uﬂon Go Live &
T Support

Figura 9: Metodologia ASAP
Fuente :(SAP ASAP, 2012)
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4.2 Fases:
4.2.1 Fase 1: Preparacion Inicial

Durante esta fase se establecieron los lineamientos generales adoptados para la
implementacion realizada, el alcance del proyecto, Organizacion del proyecto,
Plataforma Tecnoldgica, Plan de Comunicaciones, Factores Criticos de Exito, a

continuacion, se detallan las actividades, entregables méas importantes de esta fase.
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4.2.1.1 Organizacion del proyecto

Figura 10: Organizacién del proyecto

Fuente: Elaboracion Propia



4.2.1.2 Herramientas
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La implementacion fue realizada bajo formatos establecidos como se indica en

las imégenes:

Toani b 3

Dhes cripcion

Froguse:

AL-w iy i Conchphy 43 Dadureinint nOME y SubonZds-onet Duiranty la tage do Hasksa-tbn
Airtnrimonn | AnEAn OONES | ORI oe wrmyind dal plan aaflc die
mabormaodn) oy o
l‘L"r‘-"\ﬁ'"" Fermile da I«:"l'l'ﬂll SIThEEn EAA A e de il S cada buwe, on b saigeda & chagere
pon o aprhocean o did pronets e s
Al men-dd % [ esurmntar. pur = cada oo gn i canea de Goronca 3 e v pharsTogsg una
@ BarEn ik
Tk e Diacumastin s r Requis rardaciin del Pruyscn Ep laps IR Apiwidsd
s Bhaieprad i e M iginaai 5 { B fraed B e Blesredl, B0 i eyl Comileler Basemeia
28 Procaans dal HNegeon ‘Notumeems | Bosprni
sl
Figura 12: Templates de proyecto 01
Fuente: Elaboracion Propia
Templates Descripcion Uso Ubicacion Final del Entregable Frequencia
GD-xx-yy-nn Documento General |Template para generar cualquier
documento con informacién
general
INT-xx-nn Especificacion de Justificacion de Interfaces & \\XXX\ Documentacion del Proyecto\30 |Durante la fase de Realizacién
Interfaces Especificacion funcional Fase 3 Realizacion\80 Desarrollo C, |, R,|Actividad del Proyecto: Desarrollo
E & F\Interfaces de programas de Interfaces
MN-xx-mm-dd Minuta de reunién Resultado de minuta de reunién En cada fase, en la carpeta de Gerencia
del Proyecto
PR-xx-yy-nn Presentacién General| Template para generar cualquier
documento de presentacién con
informacién general
R&F-xx-nn Especificaciones de |Justificacion de Reportes y \\XXX\ Documentacién del Proyecto\30 |Durante la fase de Realizacion
Reportes & Formularios & Especificacion Fase 3 Realizacion\80 Desarrollo C, I, R,|Actividad del Proyecto: Desarrollo
Formularios Funcional E & F\ Reportes & Formularios de programas de Reportes y
Formularios
SF-xx-yy-nn Formato de Sign Off |Aprobacién de cada fase del En cada fase, en la carpeta de chequeo
(Cierre) proyecto de calidad
TP-xx-nn Procedimiento de Documentar el resultado de las \\XXX\Documentacion de Proyecto\30 |Durante la fase de Realizacién
Pruebas pruebas integrales Fase 3 Realizacion\100 Pruebas de Actividad del proyecto: Pruebas
Integracion Final de Integracion final
WTSR-xx-mm- Informe de estatus  |Reportar el progreso del proyecto |En cada fase, en la carpeta de Gerencia |Cada semana desde la fase 2
dd.doc semanal del progreso|semanalmente de Proyecto\30 Status Report Semanal

del proyecto

Figura 11: Templates Proyecto 02

Fuente: Elaboracion Propia




Templates
BPP-xx-nn

Descripcion
Procedimiento de
Procesos de
Negocios

Uso

Representa una guia del
procedimiento de ejecucién de una
transaccién R/3

Ubicacioén Final del Entregable

\\XXX \ Documentacién del Proyecto\30

Fase 3 Realizacion \ 90 Documentacion

de Usuario Final & Entrenamiento\BPP’s
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Frequencia

Durante la fase de Realizacién,
Actividad del plan: Desarrollar
documentacion de Usuario final

BPQ-xx-nn

Cuestionario de
Procesos de
Negocios

Cuestionario estandar SAP para
ser usado durante el levantamiento
de informacién durante el BBP

\\XXX\ Documentacioén del Proyecto \20
Fase 2 Business Blueprint\ 50 Definicion
de Procesos del Negocio \Documentos
BBP

Durante la fase BBP, Actividad
del Proyecto: Completar Business
Blueprint

CNV-xx-nn

Especificacion de
Conversion

Justificacion del programa de
conversion & Especificacion
funcional

\\XXX\ Documentacién del Proyecto\30
Fase 3 Realizacion\80 Desarrollo C, |, R,
E & F\Conversiones

Durante la fase de Realizacion
Actividad del Proyecto: Crear
Procedimiento de Conversiones /
Interfaces

CRF-xx-nn

Formato de Cambio
de Alcance

Solicitar cambios en el alcance del
proyecto

\\XXX\ Documentacioén del Proyecto\ 80
Documentos Generales \ Log de
Cambios de Alcance

ENH-xx-nn

Especificacion de
Ampliacion

Justificacion de ampliacion &
Especificacién funcional

\\XXX\ Documentacién del Proyecto\30
Fase 3 Realizacion\80 Desarrollo C, |, R,
E & F\Conversiones

Durante la fase de Realizacién
Actividad del Proyecto: Crear
Procedimiento de Ampliaciones

Figura 13 : Templates de proyecto 03

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.1.3 Plataforma Tecnoldgica

Configutacion /

 Deanrrolio

QAS
Calicdad !
NMandantc {(200)

Figura 14: Plataforma Tecnoldgica

Fuente: Elaboracion Propia
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4.2.1.4 Cronograma de Ejecucion

Diciembre

Figura 15: Cronograma de Ejecucién

Fuente: Elaboracién Propia

4.2.1.5 Plan de Comunicacion

Reuniones Semanales los Viernes de Avance de proyecto (equipo de trabajo).
Reuniones con Comité directivo al cierre de cada Fase (Comité Directivo y
Gerencia del Proyecto).

Reporte de avance preparado y entregado cada jueves en la mafiana para
preparacion de avance de los viernes.

Boletines informativos semanales para la Organizacién sobre el progreso del

proyecto o puntos de interes
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4.2.1.6 Factores Criticos de Exito

Complejidad del proyecto

Disponibilidad de las
Herramientas e informacion
requerida para el diserio
de la solucion

Rotacion de personal
del proyecto.

Ejecucion y verificacion en
Pruebas unitarias

Definicion clara de los :
e integrales

lineamientos del negocio

Rapidez en la toma

de decisiones
Contar con un equipo con

poder de decision, y amplio

e ) Mantener control riguroso
conocimiento del negocio

de los alcances definidos

Extraccion, Depuracion y carga de los datos

Figura 16: Factores Criticos de Exito

Fuente: Elaboracion Propia

4.3 Fase 2: Business Blueprint

Documento que detalla los procesos claves dentro de la Embotelladora San
Miguel del Sur SAC.

4.3.1 Estructura Organizativa

Se evalud la estructura Organizativa y se disefi0 segun las necesidades

actuales y los posibles cambios a mediano plazo.



4.3.1.1 Organizacion de Ventas
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Dentro del proceso de anélisis de procesos de Embotelladora San Miguel del

Sur se acordd crear las siguientes organizaciones de ventas las que gestionaran el

proceso de ventas y distribucion dentro de la organizacion:

Tabla 2: Organizacion de Ventas

Sociedad FI Organizacion de Ventas
2000 2000 Huaura

2000 2001 Arequipa

2000 2002 Lima

Nota: Elaboracion Propia

4.3.1.2 Canal de Distribucioén

Los canales de distribucion encontrados como resultado del analisis del

proceso de ventas y distribucion fueron:

Tabla 3: Canal de Distribucion

Organizacion de Ventas Canal Sector
2000 Huaura 40 Distribuidoras 10 Bebidas
2000 Huaura 50 Eventos 10 Bebidas
2000 Huaura 60 Exportacion 10 Bebidas
2000 Huaura go Jraslados yh  Bepigas

Internos
2001 Arequipa 40 Distribuidoras 10 Bebidas
2001 Arequipa 50 Eventos 10 Bebidas
2001 Arequipa 60 Exportacién 10 Bebidas
2002 Lima 40 Distribuidoras 10 Bebidas
2002 Lima 50 Eventos 10 Bebidas
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2002 Lima 90 Traslados

10 Bebidas
Internos

Nota: Elaboracién Propia

4.3.1.3 Sector

El Sector determina, la imputacion comercial de la organizacién en este

caso al Sector de Bebidas

Tabla 4: Sector

Sector
10 Bebidas

Nota: Elaboracion Propia

4.3.1.4 Oficina de Ventas

Las oficinas de ventas identificadas fueron las siguientes:

Tabla 5: Oficina de Ventas

Oficina de Ventas
2000 Huaura

2001 Arequipa

2002 Lima

Nota: Elaboracion Propia
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Tabla 6: Puestos de Planificacién de Transporte
Puesto de Planificacion de

Transporte Sociedad
2000  Huaura 2000 Embotelladora
2001  Arequipa 2000 Embotelladora
2002  Lima 2000 Embotelladora

Nota: Elaboracion Propia

4.3.1.5 Centro de Suministro

Esta unidad Organizativa dentro de Embotelladora San Miguel representa
el centro logistico que proveera los datos para la venta de cada organizacion de

ventas fueron contemplados los siguientes centros de suministro:

Tabla 7: Centros Logisticos de SAP

Centros de Suministro
2000 Huaura

2001 Arequipa

2002 Lima

Nota: Elaboracion Propia
4.3.1.6 Puesto de Planificacion de Transporte

Los Puestos de Planificacion de Transporte representar los lugares fisicos

desde donde se despacharan los productos elaborados Por Embotelladora San

Miguel del Sur SAC
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4.3.2 Datos Maestros

Los datos Maestros representan Informacion que no se cambia en el Tiempo y
que representan la unidad minima de informacion requerida para poder gestionar la

realizacion de los pedidos de Venta en SAP.

4.3.2.1 Datos de Cliente

Los registros de Clientes Representan uno de los datos maestros requeridos para
la gestion de la venta dentro de SAP, Embotelladora San Miguel del Sur Contiene
Diversas Casuisticas de Clientes en sus diversos Canales Tanto Nacional como

Extranjero que seran tratadas en SAP dependiendo del escenario de la Venta realizada.

4.3.2.2 Grupo de Cuentas

Fueron definidos las siguientes agrupaciones de interlocutores comerciales;

Tabla 8: Grupo de Cuentas de Clientes SAP

Grupo Descripcion
DISN  Distribuidoras

EVEN Clientes Eventuales
EMPP  Empleados

DMNA Destino Mercancia Peru
EMPP  Empleados Peru

DMEX Destlng Mercancias
Extranjero

DCRE Corppanlas Relacionadas
Peru

DISE  Distribuidora Extranjeras

Nota: Elaboracion Propia

4.3.2.3 Ramos

Un ramo es una division por empresas segun su actividad econdémica

realizada por Embotelladora San Miguel del Sur SAC



Se identificaron los siguientes ramos de cliente:

Tabla 9: Ramos

Ramo Descripcion

0026  Distribuidores

Nota: Elaboracion Propia

4.3.2.4 Zona de Ventas
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Las zonas de ventas se numerardn consecutivamente usando el prefijo

correspondiente a la sociedad y organizacion de ventas de la siguiente manera:

Tabla 10: Zona De Ventas

Zona de Descripcion
Ventas
200001 Lima
201001 Chorrillos
201002 Puente Piedra
201003 San Juan del Lurigancho
201004 Ica
201005 Chincha
201006 Nazca
201007 Carete
201008 Chimbote
201009 Huaraz
201010 Pisco
201011 Mala
201012 Huacho
202001 Arequipa
202002 Juliaca
202003 Puno
202004 Cusco
202005 Pedregal
202006 Mollendo
202007 Camana
202008 Moquegua
202009 llo
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202010 Tacha
202011 Arica
202012 Iquique

Nota: Elaboracion Propia

4.3.2.5 Grupo de Clientes

Los Grupos de Clientes fueron definidos por Canal de Distribucion de la
siguiente manera:

Tabla 11: Grupo de Clientes

Grupo Descripcion
07 Distribuidoras

10 Colegios

11 Mini Market

12 Farmacia

15 Gimnasio

16 Cabina de Internet
23 Restaurantes

27 Casino

35 Discotecas

Nota: Fuente Propia



31

4.3.2.6 Lista de Precios

Las listas de precios se utilizan para determinar los precios de los productos que

aplican para los diferentes clientes. Ver lista de precios:

Tabla 12: Lista de Precios

Lista Descripcion
01  Detallista
12 Distribuidora
13  Empleados
15  Makro
17  San Bartolomé
18  Santo Domingo
20  Exportacién
23 Varios AQP
37  Cencosud
44  Otros Huaura
45  FBC Melgar

Nota: Fuente Propia

4.3.2.7 Grupo Precios

Agrupacion de clientes sujetos a una misma determinacion de
descuentos. Estos descuentos seran aplicados sobre la lista de precio Detallista
establecido en Embotelladora San Miguel del Sur. Los siguientes grupos de precio

fueron identificados:

Tabla 13: Grupo de Precios

Grupo Descripcion
20 5% SUPERMERCADOQOS
21 7% SUPERMERCADOQOS
22 10% SUPERMERCADOS
35  Descuento Empleados
99  Precio de Lista

Nota: Elaboracion Propia
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4.3.2.8 Prioridad de Entrega

La prioridad de entrega se utiliza para los procesos de despacho del producto.

Tabla 14: Prioridad de Entrega

Prioridad Descripcion
01 Alta

02 Normal

Nota: Elaboracién Propia

4.3.2.9 Condicion de Expedicion

Las Condiciones de Expedicion son consideradas para el despacho de la
mercancia desde las instalaciones de Embotelladora San Miguel del Sur Hasta las

Distribuidoras

Tabla 15: Condicion de Expedicion

Condicion Descripcion
01 Estandar

Nota: Fuente Propia



Tabla 16: Funcién de Interlocutor

4.3.2.10

Funciones de Interlocutor:

Funcion Descripcion
SP Solicitante
SH Destinatario mercancia.

Nota: Fuente: Propia

43.2.11

Zonas de Transporte
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La zona de transporte representa las rutas de distribucion de las distintas

empresas comercializadores

Tabla 17 : Zona de Transporte

Pais Cddigo Descripcion
PERU 200000 Lima
PERU 201000 Huaura
PERU 201001 Chorrillos
PERU 201002 Puente Piedra
PERU 201003 San_ Juan del

Lurigancho

PERU 201004 Ica
PERU 201005 Chincha
PERU 201006 Nazca
PERU 201007 Carete
PERU 201008 Chimbote
PERU 201009 Huaraz
PERU 201010 Pisco
PERU 201011 Mala
PERU 201012 Huacho
PERU 202000 Arequipa
PERU 202001 Juliaca
PERU 202002 Puno
PERU 202003 Cusco
PERU 202004 Pedregal
PERU 202005 Mollendo
PERU 202006 Camana
PERU 202007 Moquegua
PERU 202008 llo



PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
PERU
CHILE
CHILE

202009
202010
202011
202012
202013
202014
202015
202016
202017
202018
202019
202020
202021
202022
202023
202024
202025
202026
202027
202028
202029
202030
202031
202032
202033
202034
202035
202036
202037
202038
202039

Tacna
Abancay
Andahuaylas
Chalhuanca
Espinar
Anta
Sicuani
Urubamba
Aplao
Atico

Coca chacra
Chala

La Joya
Acora

llave
Yunguyo
Desaguadero
Mazocruz
Santa Lucia
Cabanillas
Ayaviri
Azangaro
Huancané
Lampa
Pucara
Moho
Putina
Macusani
Asillo
Arica
Iquique

Nota: Elaboracion Propia

para la distribucion de mercancia

Tabla 18: Grupo de Transporte

4.3.2.12

Grupo de Transporte
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Los Grupos de Transporte Agrupan al medio de transporte utilizado



Cédigo  Descripcién

Z001  Transporte Terrestre

Nota: Elaboracion Propia

4.3.2.13 Motivos de Pedido
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Los Motivos del Pedido en SAP describen el motivo de una nota de crédito o

débito o para una venta gratuita o donacion

Tabla 19: Motivos de Pedido

Cadigo Descripcion

Co1 Producto Vencido

C02 Producto Explotado

C03 Producto Averiado

Co4 Cuerpo Extrafio

CO5 Producto proximo a
vencer

G03 Consumo Interno

R02 Mal Pedido

Nota: Fuente Propia

4.3.2.14 Claves de Cuenta

Las claves de cuenta agrupan las cuentas contables asociadas al tipo de

operacion realizada

Tabla 20: Claves de Cuenta

Cadigo Descripcion

ERL Ingresos

MWS Impuesto s_obre
volumen de negocios.

MW1 Impuesto Adicional.

Nota: Elaboracién Propia



4.3.
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2.15 Grupos de Imputacién de Cliente.

Los Grupos de imputacion asociadas a la clave de cuenta describen la cuenta

contable a usar de acuerdo con la operacion de venta a realizar

Tabla 21: Imputacion Cliente

Cadigo Descripcion

01 Ingreso Nacional

02 Ingreso Extranjero

03 Ingresos Extras

05 Ingreso Extranjero
Tercero

10 Venta Empleados

11 Obsequios PT

12 Consumo Interno PT

Nota: Elaboracion Propia

4.3.

2.16 Grupos de Imputacion de Material.

Tabla 22: Grupo de Imputacion Material

Cadigo Descripcion

01 Mercadorias

02 Servicios

Z1 Refresco-Gaseosa
Z2 Agua

Z3 Botellas

Z4 Cajas Plasticas
Z7 Sabor de Oro

Z8 Jugos

Z9 Néctar

ZA Agua Saborizada
ZB Rehidratante

ZF Maquila

M Mercaderias

ZP Material Publicitario

Nota: Elaboracion Propia



4.3.2.17 Condiciones de Precio
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Las Condiciones de Precio Generadas Para Embotelladora San Miguel del Sur

SAC fueron las Siguientes:

Tabla 23: Condiciones de Precio

Condicion Descripcion
Precio Neto: condicion de precio automética y obligatoria, no
ZPRP o . L 8 . .
modificable. Esta condicidn se determinara a través de listas de precio.
(IGV): condicion de impuesto estandar obligatoria. A través del
MWST  indicador de impuesto del cliente y material se determinara cuando una
posicidn es sujeta 0 exenta de impuesto.
(ISC): condicion de impuesto selectiva. A través del indicador de
ZMW1  impuesto del cliente y material se determinara cuando una posicion es

sujeta o0 exenta a este impuesto.

Nota: Elaboracion Propia

4.3.2.18 Mensajes

Los Mensajes Identificados dentro de los procesos de Embotelladora San

Miguel del Sur SAC Fueron Facturas Nacional, Boleta de Venta, Guia de Remisién,

Notas de Débito y Crédito

Clases de Mensaje:

Tabla 24: Clase Mensaje

Condicion  Descripcion

ZFP1 Factura Nacional Per(
ZFP2 Factura Exportacion. Peru
ZFP3 Factura Gratuita Per(
ZFP4 Factura Servicio/O Venta
ZNC1 Nota de Crédito
ZND1 Nota de Debito

MIC (Manifiesto
ZMIC internacional de Carga)
ZGR1 Guia de Remision Nacional

Nota: Elaboracion Propia



4.4  Procesos de Negocios

4.4.1 Venta Nacional
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Figura 17: Ventas Nacional

Fuente: Elaboracion Propia



4.4.2 Entregas Gratuitas
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Figura 18: Entrega Gratuita

Fuente: Elaboracion Propia




4.4.3 Venta Trabajadores
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Figura 19: Venta Trabajadores

Fuente: Elaboracion Propia




444 Consumo Interno
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Figura 20: Consumo Interno

Fuente: Elaboracion Propia
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Traslados Internos
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Figura 21: Traslados Internos

Fuente: Elaboracion Propia



4.4.6 Devoluciones
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Figura 22: Devoluciones

Fuente: Elaboracion Propia



4.4.7 Ventas Exportacion

44

CRequerimiento del

D

{ Fin del }

Q
=
(=
a
>
L
Datos
%) com
(3] .
- Entrada de Pedido
8 de Cliente_ Entrega.
S Exportacion.
=
he)
Q
< i t
g ransporte
©
S
o]
(©)
S
o
Q
<
@)
3 Lista d
@© P'.Ska 3 Picki Contabilizacion de Salida de
o icking IcKing Mercancias.
1]
O
[«
L
e
0
% Datos
e ‘ MIC Guia
3 Packing Carta Manifest de Facturac Eaa“r
t‘) List Porte o] Rem 1on
5] Internac
L bl 15

Figura 23: Ventas Exportacion

Fuente: Elaboracién Propia




4.4.8 Notas de Crédito
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Figura 24: Nota de Credito

Fuente: Elaboracién Propia
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4.4.9 Nota Debito
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Figura 25: Nota Debito

Fuente: Elaboracion Propia




4.4.10 Préstamo Retornable
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Figura 26: Préstamo de Retornables
Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propia
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4.4.12 Cargo de Retornables no Devueltos
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Figura 28: Retornables No Devueltos

Fuente: Elaboracion Propia

45 Fase 3: Realizacion

En esta fase realizaremos la parametrizacion de los procesos de negocio
encontrados en la fase de Businees Blueprint dentro del ambiente de SAP ERP, como
buena practica esta customizacion seréa realizada en el Ambiente de DEV (Desarrollo)
para luego seguir al ambiente QAS (Calidad-Pruebas) y su posterior en el ambiente

Productivo de Embotelladora San Miguel del Sur SAC.
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45.1 Estructura Organizativa

Organizacion de Ventas

Segln lo encontrado en la Fase 2 Business Blueprint se deberan Crear tres
organizaciones de Ventas las mismas se crearan en:

Transaccion;: OVX5
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Figura 29: Organizacion de Ventas Huara

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 30: Organizacién de Ventas Arequipa

Fuente: Elaboracion Propia
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Lima.
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Figura 31: Organizacién de Ventas Lima

Fuente: Elaboracion Propia

Las organizaciones de ventas deben ser asignadas a una sociedad FI se asignaran
en:
Transaccion: OVX3

Modificar vista Asignacion de organizacion de ventas a sociedad: Resum
o R R E

Asignacidn de organizacidn de ventas a sociedad

OrgVt  Denominacidn So. MNombre empresa Status
2000 Huaura 2000 Embot.San Miguel del Sur -
2001 Arequipa 2000 Embot.San Miguel del Sur v
2002 ll_ima-ChurriIIas _|200"J Embot.San Miguel del Sur

Figura 32: Asignar Organizacion de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

Canal de Distribucion

Fueron Canal 40, Canal 50, Canal 60, Canal 90 las mismas seran creadas en:

Transaccion: OVXI



Modificar vista Canales de distribucion: Resumen
5% Entradasnuevas [ B2 ©9 EL L EL

Canal distrib. Denominacidn
40 Distribuidoras -
50 Eventos e
&0 Distribuidoras Expor

Figura 33: Canales de Distribucion

Fuente: Elaboracion Propia

Los canales deben ser anexados a las organizaciones creadas:

Transaccion: OVXK
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Figura 34: Asignar Canal de Distribucion

Fuente: Elaboracion Propia

El sector debe ser anexado a las organizaciones de ventas creadas

Transaccion: OVXB

Modificar vista Asignacion de organizacion de ventas a sector: Resumen

M Crrtractia noens | 7Y BL £ R T

Asgracdn e rgEnmuBdsn de vEITIEE E BROIS

 CIVT DanaitEsn 54 Denirwtacaln Sratini [ |
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0% Lrma-Chonmikoy 10 Babetm

Figura 35: Asignar Sector

Fuente: Elaboracion Propia

o1
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Oficina de Ventas

Transaccion: OVX1

Modificar vista Oficinas de ventas: Resumen
5% Entradasnuevas [ B 52 B R B =

OficinaVenta | Denominacidn il
2000 Huaura -
2001 Arequipa e
2002 Lima-Charrilos

Figura 36: Oficinas de Ventas
Fuente: Elaboracion Propia

Centro

Transaccion: OX10
Modificar vista Centros: Resumen
&% & Entradasnuevas [ B2 £ B [ E =
Ce. HMNom.2
2000 Huaura

2001 Arequipa
2002 Lima-Disponible

Figura 37: Creacion de Centros

Fuente: Elaboracion Propia

Las organizaciones de ventas creadas deben ser anexadas al centro creado en el paso

anterior:



Modificar vista Asignacion organizacion ventas/canal distribucion a ce

%% Entradasnuevas [ B2 9 B [ B

Asignacidn organizacidn ventas/canal distribucidn a centro

OrgVt Denominacidn
2000 [-Iuaum
2000 Huaura
2000 Huaura
2001 Arequipa
2001 Arequipa
2001 Arequipa
2001 Arequipa
2002  Lima-Chorrilos
2002  Lima-Chorrilos
2002  Lima-Chorrillos

CDistCliMa  Denominacidn Ce. Mombre 1 Status
}10 Distribuidoras 2000 Huaura

50 Eventos 2000 Huaura

60 Distribuidoras Expor 2000 Huaura

40 Distribuidoras 2001 Arequipa

50 Eventos 2001 Arequipa

&0 Distribuidoras Expor 2001 Arequipa

90 Traslados Internos 2001 Arequipa

40 Distribuidoras 2002 Lima-Disponible
50 Eventos 2002 Lima-Disponible
90 Traslados Internos 2002 Lima-Disponible

Figura 38: Asignar Organizacion de Ventas a Centros

Fuente: Elaboracion Propia

Puesto de Planificacion de Transporte

Modificar vista Puestos de planificacion de transporte: Resumen
DEDRRE =

B3  Entradas nuevas

PTrp | Denominacidn
2000 Huaura

2001 Arequipa
2002 Lima-Charrilos

Soc. m

2000 -
2000 M
2000

Figura 39: Puestos de Transportes

Fuente: Elaboracion Propia
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45.2 Datos Maestros

Clientes
Para la creacion de los clientes se utilizd un Ismw (Carga Masiva) estos datos
fueron cargados a través de un archivo Excel suministrada por la parte comercial de
Embotelladora san miguel se muestra en imagenes la Ismw creada.

—E CREA CLIENTES Creacion de Clientes ZXDO1

Featwerte
Umschlisselungen
Eigene Routinen

@ Aufzeichmungen

—3E= zZxpol Crear

r o
I_ZX:IL'I:L _, Crear

Figura 40: Creacion Clientes
Fuente: Elaboracion Propia

Grupo de Cuentas

Transaccion: OBD2

Madificar vista Grupos de cuentas: Clientes: Resumen
B Entradasnuevas & (O T D9 B B B =

Significado il
Dest.de Mcias Extranjeros Perl =
Dest.de Mcias Macional Perd -
Conductores Perd

Compafias Relacionadas Perd

Empleados Perd

Distribuidoras ExtranjerosPerd

Eventuales Perl

Distribuidoras Macionales Perd
Figura 41: Grupo de Cuentas

Fuente: Elaboracion Propia



Ramos
Transaccion: OB44

Modificar vista Clave de ramo industrial: Resumen
%% Entradas nuevas [ B2 =9 E [ E

Clave de ramo industrial

Ramo Ramo
0001 Industrias de Bebida -
0002 Industria Alimenta. -
0003 Industrias de Aguas

0004 Industrias de Jugos

0005 Industrias Plastico

0006 Industrias Cervecera

o0a7 Empresas Transporte

0008 Asesoria Tributaria

0009 Ermpresas Eléctricas

o010 Empresas Mecdnicas

0011 Analistas de Sisterma

0012 Mecanica Automotriz

0013 Almacenes

0014 Empresa Zona franca

0015 Bioanalistas

0016 Universidad

0017 Construccion

oola Otros -

Figura 42: Definir Ramos

Fuente: Elaboracion Propia

Grupo de clientes

Transaccion: OVS9

Modificar vista Deudores: grupos de clientes: Resumen
% Entradasnuevas ([0 B2 &3 [ [ [

GCl  |Denominacidn
07 Distribuidoras -

Figura 43: Grupos de Clientes

Fuente: Elaboracion Propia



Zona de Ventas

Transacci

on: OVRO

Modificar vista Deudores: Zona de ventas: Resumen

Sf? Entra

dasnuevas [O) B2 © B R EL

Deudores: Zona de ventas

Zona de ventas Denomin.zona ventas

200001
200002
200003
200004
200005
200006
200007
200008
200009
200010
200011
200012
201001
201002
201003
201004
201005
201006
201007
201008

Li
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I v
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Cafiete
Chimbote
Huaraz
Pisco
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Huaral
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Juliaca
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Mollendo
Carmana a
Moquegua -
0

Figura 44: Zona de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 45: Lista de Precios

Fuente: Elaboracion Propia
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Condicion de Expedicion

Transaccion: OVSF

Modificar vista Condiciones de envio: Resumen
©% Entradasnuevas [[Y B2 23 [ [ [

Condiciones de envio
CE Denominacién
Dnl Estandar =

Figura 46: Condicién de Expedicion

Fuente: Elaboracion Propia

Funciones de Interlocutor

Transaccion: VOPA
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Figura 47: Funciones de Interlocutor

Fuente: Elaboracion Propia

Zona de Transporte

Transaccion: VOPA
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Figura 48: Zona de Transportes

Fuente: Elaboracion Propia

Grupo de Carga
Transaccion: OVSX
Modificar vista Rutas: grupos de carga: Resumen

% Entadasnuevas [ B2 99 B[R B

Rutas: grupos de carga

GrCg  Denominacion
0001 Montacargas -

-

0002 Manual

Figura 49: Grupo de Carga

Fuente: Elaboracion Propia

Grupos de Transporte
Transaccion: OVSY

P pmtmane DS O JE |

DAL gy bSO e S Y
Wi Cemmaide B
s piety
-1Li | Biids w e |
=3 Lo e =)
iihE ] Frousw
T
i Fisioto § gl

Figura 50: Grupo de Transporte

Fuente: Elaboracion Propia
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Motivos de Pedido
Transaccion: OVAU

BF  Entrade noeve (DY 5208 5RO

Motwo phdds.  Deanmnacdn a8
-.‘“1 CAM: Prodincts Yencrlo -
Loy CAM) Progucts Txoletags 1
i | CAM) Podurcts Svwwrado

oIk CAM! Cuarpy Extrgio

S CAM| Praguess Prioema 3 Vendar
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Figura 51: Motivos de Pedido

Fuente: Elaboracion Propia

Claves de Cuenta

Transaccion: OK11

Modificar vista Clave de cuenta: Resumen
©% Entradasnuevas [[) B2 ©3 R [ [R

CIcta |Denorminacidn
ERL  Ingresos -

MWl  Impuesto adicional
MWS  Impto.s/vol.negocios

Figura 52: Clave de Cuentas

Fuente: Elaboracion Propia



Grupos de Imputacion Deudor

Transaccion: OVK5

Modificar vista Deudores: grupos de imputacion: Resumen
% Entadasnuevas [0 B2 9 L R B

Gr.imputacidn clte. Denominacidn
ol Ingresos nacional -
02 Ingresos extranjerd|

03 Ingresos extras

04 Ingr. Mal. sin CO

05 ing extranje Tercer

10 Venta Empleadas

11 Obsequios PT

12 Consumo Interno PT

L] Ingresos Transitorio

Figura 53: Grupo de Imputacién Deudor

Fuente: Elaboracion Propia
Grupo de Imputacion de Materiales
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Figura 54: Grupo Imputacion de Materiales

Fuente: Elaboracion Propia
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Condiciones de Precio
Transaccion: OVK5

Modificar vista Condiciones: Clases de condicion: Resumen

t% & Entradasnuevas [ B2 D B [ G

Ccd  Clase de condicidn Categoria condicidn Reqla de cdloulo
[IZJlI'i' jPercepcio’n Impuesto Retencidn impuestos Porcentual
ZJ2W Percepcion Impuesto Retencidn impuestos Parcentual
IMW1 ISC Impuestos Parcentual
IMWS IGV Impuestos Parcentual
ZERP Pracio Perd Precios Cantidad

Figura 55: Condiciones de Precios

Fuente: Elaboracion Propia

Clases de Mensajes
Transaccion: NACE

Mensaje para la gestion de la expedicion

Visualizar vista Clases de mensajes: Resumen

PAERE

Estructura de didlogo Aplicacién 2
* [ Clases de mensajes
+ [ Thulo y textos de m

Clases de mensajes
+ [ Rutinas de proceso 1

- [ Funciones de interlot Cl.mensaje |Denominacion
ZGR1 Guia de Rernisidn Mac
ZGR2 Guia de Remisidn Exp
ZGR3 EuHC Exportacidn Perd]| |

Figura 56: Clase de Mensaje

Fuente: Elaboracion Propia

Mensaje para la gestion de la Facturacion



Visualizar vista Clases de mensajes: Resumen

v RHERE

Estructura de didlogo Aplicacion 3
* [= Clases de mensajes
+ [ Tiulo y textos de m

Clases de mensajes
- [ Rutinas de proceso -

+ [ Funciones de interlot l_CI.mensaje _IDenominacién
I!ZFPl _[Jtura Nac. Perd
ZFP2 Factura Exp. Perd
ZFE3 Factura Gratuit Perd
ZFP4 Fact Servcio/O_Venta
ZFE5 Factura Desmedros
ZNC1 Mota de Credito
ZND1 Mota de Debito

Figura 57: Mensajes para la Facturacion

Fuente: Elaboracion Propia

45.3 Escenario: Facturacién Nacional
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En esta fase se realizara la parametrizacion de lo encontrado en la fase de

Business Blueprint para el escenario de ventas nacional se realizara las siguientes

parametrizacion:
Pedidos de Venta

Transaccion: VOV8

Modificar vista Actualizacion de clases de pedido: Resumen

b & Entradasnuevas [ 52 D B | [

CVt  |Denominacidn Blog. [
IVE0 HRA Ventas Nacional *
IVE1 AQP Ventas Nacional M
IVE2 |MA Ventas Nacional

Figura 58: Pedidos de Venta

Fuente: Elaboracion Propia
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Estas clases de pedido deben ser asignadas a las organizaciones de ventas

parametrizadas en el sistema.

Modificar vista Documento ventas: Clases pedido permitidas por org.ven
B2 Entradas nuevas [0 BB B9 L [ R

OrgVt  Denominacidn Sec | Denominacidn CWt  Denominacidn il
2000  Distribuidoras 10  Bebidas IVED HRA Ventas Nacional -
2001  Distribuidoras 10  Bebidas IVE1 AQP Ventas Nacional e
2002  Distribuidoras 10  Bebidas IVEZ LMA Ventas Nacional

Figura 59: Documentos de Ventas Nacional

Fuente: Elaboracion Propia

Entregas

Las entregas representan el traslado del producto hacia el cliente, representa también la

generacion de la guia para el traslado del producto hacia el punto de venta.
Transaccion: Ovlk

Modificar vista Clases de entrega: Resumen
&% & Entradasnueves [0 B> 29 R [ [

Clases de entrega
CIEnt |Denominacidn m
ZVE0 HRA Entrega Macional =
IVEL AQP Entrega Macional
ZVE2 E_MA Entrega Nacional j

Figura 60: Clases de Entrega

Fuente: Elaboracion Propia
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Transporte
Transaccion: OVTK

Modificar vista Clases de transporte: Resumen
b & Entradas nuevas ([0 B> 59 R R [

CITr Denominacion m
=

ZVEOD &Fenms - HRA| -

EZVFEL Ventas - AQP

ZVE2 Ventas - LMA

-

Figura 61: Clase Transporte

Fuente: Elaboracion Propia

Guia Remision
Para el traslado de productos es indispensable la generacion de una guia de remisién
para esto se desarroll6 en SAP un formulario que cumpla las funciones de guia
remision, para eso se procedio a crear en la transaccion NACE el mensaje V2

Condiciones del control de mensajes

Registros de condicidn  Esguermas  Clases mensaje  Secuencias de acceso

Aplicacidn Denominacidn il
V2 Expedicidn -

Figura 62: Mensaje Guia Remision

Fuente: Elaboracion Propia

Se le asocio el mensaje ZGR1



Visualizar vista Clases de mensajes: Resumen
TARHERE

Estructura de didlogo Aplicacién 2
¥ [= Clases de mensajes
» [ Titulo v textos de m
+ [ Rutinas de proceso
+ [T Funciones de interloc Cl.mensaje Denominacion
ZGR1 Guia de Remisidn Mac

Clases de mensajes

Figura 63: Mensaje Guia Remision

Fuente: Elaboracion Propia

El formulario asociado a ese mensaje es ZPESD_YBAA _SDDLN

El formulario fue desarrollado usando el lenguaje de programacion abap

.
ol

Feade e P =
ILPHAES XSTITIER
s i EIlom 110 Unm,
=y ME X-TTEC A
LTS ik L
Fias o i e
e B
Toeal  HG 0.oa0o0
Rzzdn Social : CYNERT S5.A.C.
Direccidn : CALLE AMBROSIO BUCETICH 120 URB, PARQUE INDUSTRIAL . MZ K LTE 1 RREQUIPR
RUC : 20454083423 Constencia Inscrip =
Licencia : Marca Vehiculo
Plzca : /! Inicio Translade
Chofer : CYNERT S.A.C.

Figura 64: Guia Remision

Fuente: Elaboracion Propia
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Factura Nacional

Sefiores :  CYNKAT S5.A.C.
RUC : 20454063423
Direccién : CARLLE AMBROSIC BUCETICH 120 URB, FPARQUE INDUSTRIAL . MZ K LIE 1
AREQUIPAR Arequipa
Fecha : 29.05.2017 Condicién: Crédito
OPERACION 5SUJETA A  PERCEPCICN DEL IGV
Fercepcidn : 0,50 % 5/ 12.98 = 0,086
Valor % Valor
Venta Dcto Heto
1101 1.000 CJ 30  asUA CIELO SIN GAS 625 ML ZS50BBE42016 11,00 0,00 11,00 11,00
VALOR 5/. 11,00
DOCE CON 98&§/100 NUEVDS SOLES I5cC: 0,00 % S5/. 0,00
IGV: 18,00 % 5/. 1,898
PRECIO 5/. 12,98

Figura 65: Factura Nacional

Fuente: Elaboracion Propia

45.4 Escenario: Factura Gratuitas

Este escenario de negocio describe toda la secuencia del proceso de donaciones
de producto terminado (Gaseosas, Jugos, Aguas Saborizadas, Agua, entre otros) por
parte de la Embotelladora San Miguel del Sur a Instituciones y Otros.

Pedidos

Transaccion: VOVS8
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Modiificar vista Actualizacion de clases de pedido: Resumen
b & Entradasnuevas () B O B [ [}

CNt | Denominacidn Blog. m
ZGE0  HRA Pedido Gratuito *
IGP1 AQP Pedido Gratuito v
ZGEZ LMA Pedido Gratuito

Figura 66: Pedidos Gratuitos
Fuente: Elaboracién Propia

Modificar vista Documento ventas: Clases pedido permitidas por org.ven
B3 Entradasnuevas [ B2 59 [ L ER

Qrgvt CDis  Denominacidn Sec Denominacidn Cit  Denominacidn i
2000 40 Distribuidoras 10  Bebidas ZGE0D HRA Pedido Gratuito =
2000 50 Eventos 10  Bebidas ZGP0 HRA Pedido Gratuito ~
2001 40 Distribuidoras 10  Bebidas IGP1 AQP Pedido Gratuito
2001 50 Eventos 10  Bebidas IGP1 AQP Pedido Gratuito
2001 &0 Distribuidoras Expor 10  Bebidas IGP1 AQP Pedido Gratuito
2002 40 Distribuidoras 10  Bebidas ZGP2 LMA Pedido Gratuito
'i:r_w: —I Eventos 10  Bebidas ZGP2  LMA Pedido Gratuito

Figura 67: Asignar Pedidos a Organizacion de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

Entregas

Las entregas representan el traslado del producto de Embotelladora San Miguel

hacia el Cliente

Transaccion: Ovik

Modificar vista Clases de entrega: Resumen
t% G Entradasnuevas [0 B2 29 . [ [

Clases de entrega

CIEnt Denominacidn m
ZGPD  HRA Entrega Gratuita -
ZGFl AQP Entrega Gratuta  ~
ZGFZ LMA Entrega Gratuita

Figura 68: Entrega Gratuita

Fuente: Elaboracion Propia
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Factura

Los tipos de factura creadas fueron:

Modificar vista Factura: clases de documento: Resumen
b & Entradasnuevas [ B2 £ E [ [

ClFac Denominacion
ZGP0 HRA Factura Gratuim =
ZGP1 AQP Factura Gratuita
'_ZGPE _|LM.-5L Factura Gratuita

Figura 69: Factura Gratuita

Fuente: Elaboracion Propia

Para este escenario se cred el mensaje ZFP3 Facturas Gratuitas

Visualizar vista Clases de mensajes: Resumen

vAERE

Estructura de didlogo Aplicacion w3
* [= Clases de mensajes
+ [ Titulo y textos de m
+ [ Rutinas de proceso
+ [ Funciones de interlo

Clases de mensajes

Cl.menszje Denominacidn
1M 1
I!EFPS J ‘tura Gratuit Per

Figura 70: Mensaje Factura Gratuita

Fuente: Elaboracion Propia

El mensaje creado se le asocio el formulario ZPESDS_00006_FE

LN el
Promss |

e iy _memny_m
= T

el

Sl E e Ry |5 = EEE ] itirwire
Figura 71: Asignar Mensaje a Formulario

Fuente: Elaboracion Propia
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Mostramos una factura gratuita desarrollada segun el anélisis realizado en la

fase de Business Blueprint

Qe -BUINTTH

JeEacer = MECY EoisEN  LRFCDO  ROTAS

e

bigsecidn e TiN TORA 4
feche mondicicms
Fef
Tale
¥ ] MESE TR BN ) =
VALSR  VERITAL 1 L]
5w . =k i
FRTL & it =
TRANSTERENCIE 2 THLO SRATEITO SIN Valdh ©OOHrRCiAd
ik Yaceciasas Se  Trahejadores
VRALOR  VENTA:
CERO CON 007100 NUEWOS SOLES Is5C: 17,00%
IGW: 1g8,00%

FRECIO LDE VENIA:

Figura 72: Factura Gratuita

Fuente: Elaboracion Propia

455 Escenario: Venta Trabajadores

eI003CaaEY
créd
AZcto Valas
| R
5/, 0.00
s/. 0.00
/- o.00
5/, 0.00

Este escenario de negocios describe toda la secuencia del proceso de ventas de

producto terminado (Gaseosas, Jugos, Aguas Saborizadas, Agua, entre otros) por parte

de la Embotelladora San Miguel del Sur a sus Trabajadores.
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Pedidos
Transaccion: VOV8
Modificar vista Actualizacion de clases de pedido: Resumen
b & Entradasnuevas [ B2 9 [ [ [

CNt Denominacidn Blog. [
ZIFD HRA Consumo Interno -
ZIF1 AQP Consumo Interno
ZIF2 | MA Consumo Interno

-

Figura 73: Clase documentos Consumo interno

Los Pedidos creados deben ser asignados a las organizaciones de ventas.

Modificar vista Documento ventas: Clases pedido permitidas por org.ven
B Entradas nuevas [0 B2 9 B [ E

OrgVt  Denominacion Sec | Denominacion ChNt  |Denominacion |

2000 Eventos 10 Bebidas ZIP0 HRA Consumo Interno -

2001 Eventos 10 Bebidas ZIP1 AQP Consumo Interno e
10 Bebidas ZIF2 |MA Consumo Interno

2002  Bventos
Figura 74: Asignar Area de Ventas a Documentos de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

Entregas
Transaccion: Ovik

Modificar vista Clases de entrega: Resumen
% & Entradasnuevas ([ B2 29 5L [ [

Clases de entrega
CIEnt |Denominacidn m
ZIP0 HRA Entr. Consumo In =+
ZIF1 AQP Entr. Consumo In
ZIF2 | MA Enfr. Consuma In

-

Figura 75: Clase de Entregas

Fuente: Elaboracion Propia
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Factura

Transaccion: VOFA

Modificar vista Factura: clases de documento: Resumen
‘% & Entradasnuevas [ B2 © [ [ [

ClFac Denominacion
ZIP0 HRA Boleta Vias.Trabh =
ZTP1 AQP Boleta Vias.Trab
ZTP2 | MA Boleta Vtas.Trab

-

Figura 76: Clase de Factura

Fuente: Elaboracion Propia

Para la factura se cred el mensaje ZBV1 Boleta Ventas Peru

Visualizar vista Clases de mensajes: Resumen

v HE R

Estructura de didlogo Aplicacian V3
™ [ Clases de mensajes

» [3 Thulo y textos de m .

+ [ Rutinas de proceso Clases de mensajes

» (A Funciones de interlot Cl.mensaje |Denominacidn

ZBV1 Boleta Ventas Perd

Figura 77: Boleta de Venta

Fuente: Elaboracion Propia
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El mensaje se asocio al formulario ZPESD_YBAA_SDINV_FE

SICI-BO2SE4D ¥lodd4adia
Seflorew o MRIETEY -ROJNS KT fapus e s
Dallui £ ANbLETIE
Dirmn=ynn A SRFATEL AOTITTAN LA LIRS =
MZRTRR MCAIART Lirma ¥ Tallso
Fzcha RS PR T odizden =rrdizw
Valer L] Yalmr
VYeare [ s rs
2 ) Ch 24 m-me W s G w P i (S 1 ' =
ca YT =R s if A ] T
T = | LR e i = 10, K3 1 EE
1 = aEE EES a5 IRl 40 R i EE. ¥ 23,80
iy CA g Siid kS S48 - L&y L] LE. AN 7
NOVENTR ¥ NUEVE CON 69/100 NUEVO3 SOLES PRECIO VENTA: 5/. 99.69

Figura 78: Boleta de Venta

Fuente: Elaboracion Propia

456 Escenario: Consumo Interno

Este escenario seré realizado para los consumos de productos por parte
de cada area de embotelladora san miguel del sur, tiene la particularidad que seré

facturado usando un cliente general denominado clientes varios y tomara la direccion

fiscal de la sede donde se consume.
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Pedidos
Transaccion: VOV8
Modificar vista Actualizacion de clases de pedido: Resumen
& & Entradasnuevas [ B: 29 [ [ [

CNVt  Denominacidn Blog. [
ZIFD HRA Consumo Interno -
ZIF1 AQP Consumo Interno
ZIFZ2 | MA Consumo Interno

-

Figura 79: Consumo Interno

Fuente: Elaboracion Propia

Los Pedidos creados deben ser asignados a las organizaciones de ventas.

Modificar vista Documento ventas: Clases pedideo permitidas por org.ven
5% Entradas nuevas [ B2 B B [ B

OrgVt  Denominacidn Sec Denominacion Civt | Denominacion i}

2000  Eventos 10  Bebidas ZIF0 HRA Consurno Interno -

2001 Eventos 10  Bebidas ZIF1 AQP Consumo Interno e
10  Bebidas ZIF2 LMA Consurno Interno

2002  Eventos
Figura 80: Asignar Pedios a Organizacion de Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
Entregas
Transaccion: Ovik
Modificar vista Clases de entrega: Resumen
“» & Entradasnuevas [0 B2 & L R L

Clases de entrega
CIEnt Denominacion |
ZIF0 HRA Entr. Consumo In
ZIF1 AQP Entr. Consumo In
ZIF2 |MA Enfr. Consuma In

Figura 81: Entregas Consumo Interno
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Fuente: Elaboracion Propia

Factura

Visualizar vista Factura: clases de documento: Resumen

KREERE

ClFac | Denominacidn m
ZIF0 HRA Consumo Interno =
ZIF1 AQP Consumo Interno
EIPZ ﬂLMA Consumo Interno

Figura 82: Clases de Factura Consumo interno

Fuente: Elaboracion Propia

Se cre6 el mensaje ZBV3 asociado al formulario

Vizualizar vistz fulings de procese: Defafls
# u] La # Formle
Emuriure de i T p——— beid 3 Bowta Grabatts Py
SR g Tetig PRy T Facturacds
] Ty ¥ owecis 9 m
el T Maoe D4 wrvie 1 Sy e Prowend
Rutran e Foes)
ETTEEAN 08 FN T
lajse Lmrig
L ]
Pty
Brograma o e i viin g 8
Sutiuing EXIAT

Fommig

Frermmul T e, Form [yl e Cilsridee

Figura 83: Formulario Consumo Interno

Fuente: Elaboracion Propia

4.5.7 Escenario: Ventas Exportacion

En esta fase se realizard la Parametrizacion de lo encontrado en la fase de

Business Blueprint para el escenario de ventas exportacion de Embotelladora San

Miguel del Sur SAC se realizara las siguientes parametrizacion:

Pedidos de Venta

Transaccion: VOV8
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Visualizar vista Actualizacion de clases de pedido: Resumen

C HENILNEN
CNt  Denominacion

I 1
E.E?l _AQP Ventas Export
ZEPZ  HUA Ventas Export

Figura 85

Blog.

F Y

-

: Documentos de Ventas de Exportacién

Fuente: Elaboracion Propia

Estas clases de pedido deben ser asignadas a las organizaciones de ventas

parametrizadas en el sistema

Visualizar vista Documento ventas: Clases pedido permitidas por org.ve

WL

Otgvt | Denominadin CDs . Deénomimaciin Sec. Déne... Cht  Depaminpodn

001 Arenqups [44]
2001 Aregupd (1)
2008 Arequpn LB

Figura 84: Asignar Documento a Organizacion de venta

Detrivundoras Fupoe 10 Hehidas ZEFL AQDP Venbas Export
Dtvinndoras Expor
Datrbadarns Expor 10

s

Bebides ZEED HUA Vientas Export

Fuente: Elaboracion Propia

Oehifas 25FL AQP Pedids Gentukn

|

-
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Entregas

Transaccion: Ovlik

Modlificar vista Clases de entrega: Resumen
&% & Entradas nuevas [[) B3 ) [ [ [L

Clases de entrega
CEnt  Denominacidn M
EtZ-EPl ::AQP Entrega Export. -
ZEPZ HUA Entrega Export.
Figura 86: Clase de Entrega

-

Fuente: Elaboracion Propia

Transporte

Transaccion: OVTK

Modificar vista Clases de transporte: Resumen
‘9 & Entradasnuevas [ B2 ©9 L [ [

CITr |Denominacidn m
C

ZVEQ Mentas - HRAI j-

ZVEL Ventas - AQP

ZVEZ Ventas - LMA

-

Figura 87: Clase de Transporte

Fuente: Elaboracion Propia
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Guia Remision
Para el traslado de productos es indispensable la generacion de una guia

de remision para esto se desarrollé en SAP un formulario que cumpla

Condiciones del control de mensajes

Registros de condicidn  Esguemas  Clases mensaje  Secuencias de acceso
Aplicacidn Denominacidn |
V2 Expedicidn —
Figura 88: Mensaje Guia Remision
Fuente: Elaboracion Propia

Las funciones de guia remision, para eso procedidé a crear en la

transaccion NACE el mensaje V2

Se le asocio el mensaje ZGR2

Visualizar vista Clases de mensajes: Resumen
IR RE

Estructura de diglogo Aplicacién V2
~ [ Clases de mensajes

» [ Thulo y textos de mail

» [(IRutinas de proceso

- I Funciones de interlocutor

Clases de mensajes

Cl.mensaje Denominacion
ZGR2 Guia de Remision Exp

Figura 89: Guia Remisién Exportacion

Fuente: Elaboracion Propia

El formulario asociado a ese mensaje es ZPESD_YBAA SDDLN_EXPO

IS WEARST PIRILIVEE AT AT RN, LA I

S [AP— & i i Bl {'om

B S =t TT N TR

Figura 90: Formulario Guia remision

Fuente: Elaboracion Propia



El formulario fue desarrollado usando el lenguaje de programacion abap

Sefinres
ROT
Direccién

INDOSTRIAL IOFRI

Fecha

1723
1186
1350
1351
1352
1804
1523
181G

AMERTICANDS

Factura Exportacion

00
o0
800
Z0o
450
100

40

50

FEDE-0D0D581

DISTRIBUOIDORA SAM MIGUEL DE ARICA S.A.C.

AGFTTIATO
CALLE SRANTA ROSA OE HUARA MANZANA D SITIO 29 BARARTO
IQUIQOE
Chils
0%.08_Z018 Condicidn:
Guis Nro.:
Valor %
Vents Dt
CA 12 sasrm or oao 330 M1 = O 1,31 o, 0E
Ch fi samom Cf CRO 5500 ML = CH 83 0. 06
Ch B sams pr pao S5O0 HL - EXp, f0Q o= 86 3,38 o, 00
CA 1Z mxim CTTEDT RICH 430 ML = CH 1,08 o, O
CA 12 oz FIUIT FINCH GRARADILLA 450 ML = oN 2,06 o, 00
EA 12 commace TROPICAL 500 ML-EXF IQg = 12 3,18 0,00
CA 12 onommer PEpn MAMIARA ATSNL = EXP. EEL, 3,33 o, 00
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45.8 Nota Crédito
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4.5 Fase 4: Preparacion Final

En esta Fase se Aborda la Capacitacion a los Usuarios Finales de Embotelladora

San Miguel y de ser necesario se realizan ajustes a la implementacion realizada.

4.6 Fase 5: Puesta en marcha
En Esta Fase Se inicia las Operacion Con SAP y se Contempla el Soporte a las

Operaciones Post Produccion dentro el ERP



82

CAPITULO V: VALIDACION DE INSTRUMENTOS Y

ANALISIS ESTADISTICO

5.1 Veracidad de instrumentos

La seleccion de los instrumentos se realizd en la operacionalizacion de
variables aqui se identificaron las variables posteriormente se dividieron en
indicadores posteriormente se determinaron la cantidad de los items teniendo como
resultado elaborar los instrumentos de acuerdo los indicadores establecidos. Todo Esto

teniendo como objetivo la intencion de la investigacion.

El primer instrumento que se utilizd corresponde a la variable: Modulo de
Distribucion y Ventas del Sistema SAP R/3y el segundo instrumento: Metodologia
ASAP. La validacién se realizd con los Ingenieros expertos en investigacion de la
Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion. Dando como resultado la

elaboracion de los instrumentos de investigacion, los cuales contiene 10 items.
5.1.1 Revision: METODO DE EXPERTO

El resultado de las calificaciones de los expertos se muestra a continuacion en

la siguiente tabla:

Tabla 25: Nivel de validez Usando juicio de expertos

EXPERTOS

Puntaje %
Dr. Cérdenas Saldafa, Luis 75 85
Dr. Huaméan Tena, Angel 75 85
Ing. Gallardo Andrés, Jhonar 75 85
PROMEDIO DE VALORACION 75 85

Fuente: Instrumentos de opinion de Juicio de expertos
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Los resultados obtenidos, después de la tabulacion de la calificacion emitida
por los expertos, estan considerados a un nivel de validez muy bueno, los mismos se

muestran a continuacion:

Tabla 26: Escala de los Intervalos de Validez

VALORES NIVELES DE VALIDEZ
91 -100 Excelente

81-90 Muy bueno

71-80 Bueno

61-70 Regular

51-60 Deficiente

Nota: Elaboracion Propia
Se obtuvo un valor de 85% con lo cual deducimos que el instrumento tiene una

buena validez.

5.1.2 Validez de los instrumentos

Para encontrar la confiablidad interna del primer instrumento de investigacion
se realiz6 una encuesta considerando 10 encuestados, elegidos al azar, y se aplico la
prueba estadistica de Kuder Richarson 20, por ser un instrumento con respuestas de tipo

dicotomico.

La formula de Kuder Richarson aplicada es:

Prrzo = — & (1- M(k- M),
k-1 kG2
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Dicho procedimiento se realiz6 bajo la siguiente secuencia:

a) Se establecié una muestra de 10 personas.
b) Serealizé el cuestionario validado por juicio de expertos.
C) Los resultados obtenidos para el analisis de confiabilidad es el siguiente:

Del cual se desprende que el instrumento de investigacion es plenamente
aceptable y aplicable, segun la tabla de valoracion siguiente:

Tabla 27: Intervalo de Valores de confiabilidad

VALORES INTERPRETACION
1,00 Confiabilidad perfecta
0,72 a 0,99 Excelente confiabilidad
0,66 20,71 Muy confiable

0,60 a 0,65 Confiable

0,54 a 0,59 Confiabilidad baja
Menos a 0,53 Confiabilidad nula

Nota: Elaboracion Propia

Aqui se presenta la tabla que sera introducida al Software SPSS que muestra
las respuesta de los 10 encuestados a las 08 preguntas realizadas, aqui tenemos las

equivalencias de las categorias a un puntaje numérico.

Completamente de acuerdo = TA=5

De acuerdo = A =4

No sabe no opina = NSO =3

Desacuerdo =D =2

Totalmente en desacuerdo = TD =1
Tabla 28: Tabla de Datos

PREGUNTAS El E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8 E9 E10 TA TD

N° 1y sus
alternativas
N° 2 y sus
alternativas
N° 3y sus

alternativas
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N° 4y sus
alternativas
N° 5y sus
alternativas
N° 6 y sus
alternativas
N° 7 y sus
alternativas
N° 8 y sus
alternativas
TOTAL 5 7 2 7 6 5} 6 6 6 6 56

24

Nota: Elaboracion Propia

Donde:
1 = Totalmente de Acuerdo (TA)

0 = Totalmente en desacuerdo (TD)

Total de Acuerdo

Vali =
alidez Total de Acuerdo (TA) + Total de Desacuerdo (TD)
. 56 o
Variable = ey 0.7 =70%

Con una validez general de 70% segun la escala de validez del instrumento.

Tabla 29: Estadisticas de confiabilidad

Kuder Richarson No de elementos

0.70 10
Nota: Elaboracion Propia

El valor resultante tiene una probabilidad de 0.70 % que se encuentra en el

intervalo de confiabilidad excelente, eso concluye que la encuesta es confiable.

5.2 Analisis estadistico

Se procesaron los datos recolectados de los resultados del cuestionario
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Pregunta 01: ;Estan Uds. de acuerdo que se implemente el Sistema de gestion ERP

en la empresa?

Tabla 30: Porcentaje de la pregunta 01.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 1 8,4

No sabe/no opina 1 8,3

De acuerdo 10 83,3

Completamente de acuerdo

Total 12 100

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion:
Se observa, que el 83,3% de los encuestados estan de acuerdo; el 8,4% estan en
desacuerdo y el 8,3% no sabe/no opina del Universo Tomado de Embotelladora
San Miguel del Sur SAC

Pregunta 02: ;Creen Uds. que el Sistema de gestion ERP para servicio al cliente

A Aplicar es el mas recomendado?

Tabla 31: Porcentaje de la pregunta 02.

Respuesta Frecuencia Porcentaje

En desacuerdo

No sabe/no opina 2 16.7
De acuerdo 9 75

Completamente de acuerdo 1 8.3
Total 12 100

Nota: Elaboracion Propia
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Interpretacion:
Se concluye, que el 75 % estan de acuerdo; el 8.3 % estan completamente de

acuerdo y asi mismo el 16.7 % no sabe/no opina del Universo Tomado de

Embotelladora San Miguel del Sur SAC
Pregunta 03: ;Creen Uds. que la aplicacion del sistema de gestion ERP traiga

Beneficios a la empresa?

Tabla 32: Porcentaje de la pregunta 03.

Respuesta Frecuencia Porcentaje

En desacuerdo

No sabe/no opina 1 8.3
De acuerdo 9 75
Completamente de acuerdo 2 16.7
Total 12 100

Interpretacion:

Se determina, que el 75 % estan de acuerdo; el 16.7 % estan completamente de

acuerdo y el 8.3 % no sabe/no opina del Universo Tomado de Embotelladora San

Miguel del Sur SAC

Pregunta 04: ;Cuéles son los beneficios del software ERP?

Tabla 33: Porcentaje de la pregunta 04.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 2 16.7
No sabe/no opina 1 8.3

De acuerdo 9 75
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Completamente de acuerdo

Total 12 100

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion:

Se establece, que el 75 % estan de acuerdo; el 8.3 % no sabe/no opinay el 16.7 %
estan en desacuerdo del Universo Tomado de Embotelladora San Miguel del Sur
SAC

Pregunta 05: ¢ Tienen conocimiento Uds. de como implementar un ERP en la
Empresa?

Tabla 34: Porcentaje de la pregunta 05.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 1 8.3
No sabe/no opina 1 8.3
De acuerdo 10 83.4

Completamente de acuerdo

Total 12 100

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion:

Resulta, que el 83.4 % estan de acuerdo; el 8.3 % estan en desacuerdo y el 8.3 %
no sabe/no opina del Universo Tomado de Embotelladora San Miguel del Sur SAC

Pregunta 06: ;Como saber si la empresa necesita un sistema de gestion ERP?

Tabla 35: Porcentaje de la pregunta 06

Respuesta Frecuencia Porcentaje

En desacuerdo 1 8.3
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No sabe/no opina 1 8.4
De acuerdo 10 83.3

Completamente de acuerdo

Total 12 100

Nota: Elaboracion Propia
Interpretacion:
Se llega a la conclusién, que el 83.3 % estan de acuerdo; el 8.3% estan desacuerdo
y el 8.4 % no sabe/no opina del Universo Tomado de Embotelladora San Miguel
del Sur SAC

Pregunta 07: ;Cémo creen Uds. deben elegir el mejor software ERP para la

empresa?

Tabla 36: Porcentaje de la pregunta 07.

Respuesta Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 2 16.7

No sabe/no opina 1 8.3

De acuerdo 9 75.0

Completamente de acuerdo

Total 12 100

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion:

Se establece, que el 75 % estan de acuerdo; el 16,7 % estan desacuerdo y el 8.3 %
no sabe/no opina del Universo Tomado de Embotelladora San Miguel del Sur SAC.

Pregunta 8: ;Como creen Uds. debe prepararse la empresa para una

Implementacion del sistema de gestion ERP?
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Tabla 37: Porcentaje de la pregunta 08

Respuesta Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 1 8.3
No sabe/no opina 2 16.7
De acuerdo 9 75

Completamente de acuerdo

Total 12 100

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion:

El 75 % de los encuestados estan de acuerdo; el 8.3% estan desacuerdo y el 16.7%

no sabe/no opina del Universo Tomado de Embotelladora San Miguel del Sur SAC
Pregunta 9: ¢Creen Uds. que es el tiempo adecuado que necesita la empresa para

implementar un sistema de gestion ERP?

Tabla 38: Porcentaje de la pregunta 09

Respuesta Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 1 8.3

No sabe/no opina 1 8.3

De acuerdo 10 83.4

Completamente de acuerdo

Total 12 100

Nota: Elaboracion Propia
Interpretacion:
El 83.4% de los encuestados estan de acuerdo; el 8.3% estan desacuerdo y el 8.3%

no sabe/no opina del Universo Tomado de Embotelladora San Miguel del Sur SAC
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Pregunta 10: ;Estan Uds. conformes para que se empiece a utilizar la solucion?

Tabla 39: Porcentaje de la pregunta 10

Respuesta Frecuencia Porcentaje
En desacuerdo 1 8.4

No sabe/no opina 1 8.3

De acuerdo 10 83.3

Completamente de acuerdo

Total 12 100

Nota: Elaboracion Propia
Interpretacion:
Se establece, que el 83.3% de los encuestados estan de acuerdo; el 8.4 % estan
desacuerdo y el 8.3% no sabe/no opina del Universo Tomado de Embotelladora
San Miguel del Sur SAC.
5.3 Contrastacion de hipdtesis
5.3.1 Hipotesis general
Ho: El modulo de ventas y distribucion en SAP R/3 no se relaciona con la
Metodologia ASAP de embotelladora San Miguel del Sur S. A. C.
Hg: El modulo de ventas y distribucion en SAP R/3  se relaciona con la
metodologia ASAP de embotelladora San Miguel del Sur S. A. C.
Tabla 40 Hg - variables significantes coeficientes correlacion Spearman.

Tabla 40: variables significantes coeficientes correlacién Spearman

Descripcion Valor
Correlacién Rho Spearman 0.668
Significancia bilateral (p.valor) 0

Significancia estadistica (a) 0.05
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Nivel confianza 0.95

N° de encuestados 12

Interpretacion:
Se observa en los datos mostrados, que el valor de correlacién rho spearman
entre las variables estudiadas, se encuentra en el rango [-1.0 a 1.0], siendo un
valor de 0.668, por lo que se interpreta como una correlacion positiva media,
ademas se observa que el valor significante bilateral (p. valor) es menor que
el valor significante estadistico (o) por lo que indica que hay una relacién
real y no debida al azar. Dado esos valores, se rechaza la hip6tesis nula (Ho)
y se acepta la hipotesis general (Hg).

5.3.2 Hipdtesis especificas
Ho: El sistema de informacién no se relaciona con la calidad de servicios
para la empresa Embotelladora San Miguel.
Hel: El sistema de informacion se relaciona con la calidad de servicios para
la empresa Embotelladora San Miguel.

Tabla 41:Hel - valores significantes coeficientes correlacion Spearman

Descripcion Valor
Correlacion Rho Spearman 0.713
Significancia bilateral (p.valor) 0
Significancia estadistica (o) 0.05
Nivel confianza 0.95
N° de encuestados 12

Interpretacion:
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Se observa en la informacion mostrada, que el valor de correlacion rho
spearman entre las variables en estudio, se encuentra en el rango [-1.0 a 1.0],
siendo un valor de 0.713, por lo que se interpreta como una correlacion
positiva media, ademas se observa que el valor significante bilateral (p.
valor) es menor que el valor significante estadistico (o) por lo que indica que
hay una relacion real y no debida al azar. Dado esos valores, se rechaza lo
que la hipotesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis especifica 1 (Hel).
Ho: El nivel de satisfaccion de los clientes no se relaciona con la calidad de
servicios para la empresa Embotelladora San Miguel.
He2: El nivel de satisfaccion de los clientes se relaciona con la calidad de
servicios para la empresa Embotelladora San Miguel.

Tabla 42:He2 - valores significantes coeficientes correlacion Spearman

Descripcion Valor
Correlacién Rho Spearman 0.656
Significancia bilateral (p.valor) 0
Significancia estadistica (a) 0.05
Nivel confianza 0.95
N° de encuestados 12

Nota: Elaboracion Propia

Interpretacion:

Se observa en la tabla 42, que el valor de correlacion rho spearman entre las
variables en estudio, se encuentra en el rango [-1.0 a 1.0], siendo un valor de
0.656, por lo que se interpreta como una correlacion positiva media, ademas
se observa que el valor significante bilateral (p. valor) es menor que el valor

significante estadistico (a) por lo que existe una relacion real y no debida al
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azar. Dado esos valores, se rechaza la hip6tesis nula (Ho) y se acepta la

hipétesis especifica 2 (He2).
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CAPITULO VI: DISCUSION, CONCLUSIONES Y

RECOMENDACIONES

6.1 Discusion

Los resultados del desarrollo de la investigacion permiten llegar a la conclusion
que existe la relacion entre propuesta de Implementar médulos de ventas y distribucion

en SAP R/3 con la Metodologia ASAP.

La validez de la presente investigacion permiti6 dar la confiabilidad de los datos
recolectados de las muestras, para este fin se utilizd con el coeficiente de Kuder
Richardson que fue igual a 0,70%; es decir, la recoleccion de datos de las encuestas

tiene una excelente confiabilidad.

Contrastando nuestros resultados con los del antecedente, se observa relacion,
mostrando la Importancia de poder obtener la aplicacion propuesta para la Implementar

maodulos de ventas y distribucion en SAP R/3 con la metodologia ASAP.
6.2 Conclusiones
Se Determina la necesidad de Implementar modulos de ventas y distribucién en

SAP R/3 bajo el marco de la metodologia ASAP para la gestion comercial de la

Empresa objeto del estudio.

Se Identificaron los procesos de negocio vinculados a la venta y distribucion de

la Empresa de Bebidas no Alcoholicas.

Se Disefiaron Flujos de los procesos de distribucion y ventas relacionados a la

Gestion Comercial de la Empresa Objeto de Estudio.
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6.3 Recomendaciones
Capacitar al personal que se encuentre imbuido en la Aplicacion y tenga

Injerencia directa en la Toma de decisiones gerenciales dentro de la organizacion

presente en el Estudio realizado.

Finalmente, se recomienda, llevar al cabo la Implementacion de médulos de

ventas y distribucion en SAP R/3 con la metodologia ASAP dentro de la Embotelladora

, a fin de que los funcionarios puedan tener herramientas de gestion para una mejor

toma de decisiones.
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ANEXO 1: Validacion del instrumento a través del juicio de expertos

JUICIO DE EXPERTO A

I. EXPERTO

1.1. Apellidos y nombres del Juez: ..........cccooiiii it

1.2. Especialidad: ........................Grado: ..o

1.3. Nombre del instrumento evaluado: Encuesta

1.4. Autor del instrumento:

I1. DATOS DE LA INVESTIGACION

2.1 Titulo: IMPLEMENTACION DEL MODULO DE VENTAS Y

DISTRIBUCION DEL SISTEMA SAP R/3 BAJO METODOLOGIA ASAP

PARA EMBOTELLADORA SAN MIGUEL

I11. ASPECTOS A EVALUAR: Marque con x dentro del cuadro de valoracion

Deficiente Regular | Bueno [Muy bueno [Excelente

INDICADORES CRITERIOS 1 2 3 2 5

OBJETIVIDAD Expresado en hechos observables

Utiliza un lenguaje apropiado y

CLARO comprensible

COHERENCIA Tener relacion entre las variables

ORGANIZACION Presentacion ordenada: problema
—obietivos—hipotesis

IACTUALIDAD Relacionado al Avance de la Ciencia y la
Tecnologia.

PERTINENCIA Consigue datos de acuerdo a los

objetivos planteados

SUFICIENCIA Cubre la variable en
Calidad suficiente en el proceso

CONSISTENCIA Pretende conseguir datos basados en
Teorias 0 modelos tedricos

METODOLOGIA La estrategia responde a los objetivos
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CONVENIENCIA

Genera nuevas pautas para la
Investigacion y construccion de teorias.

SUB TOTAL

TOTAL

IV. CALIFICACION

INTERVALO INTERPRETACION
(01-09) Deficiente

(10-12) Regular

[12 - 15) Bueno

(15-18) Muy bueno

(18 -20) Excelente

Huacho, Agosto 2018




TEMA: IMPLEMENTACION DEL MODULO DE VENTAS Y DISTRIBUCION DEL SISTEMA SAP R/3

ANEXO No 02: MATRIZ DE CONSISTENCIA

BAJO METODOLOGIA ASAP PARA EMBOTELLADORA SAN MIGUEL

120

metodologia ASAP en la gestion
comercial de embotelladora San
Miguel?

* Establecer la relacion entre el Flujo de

los procesos de distribucién y ventas

de embotelladora San Miguel

Formulacion del problema Objetivos Hipotesis Variables Indicadores Instrumento
Problema general General General Independiente
¢, Qué relacion existe entre Establecer la relacion entre Implementar[EXiste una relacion directa y significativa - Oferta de Venta ENCUESTA
Implementar el modulo de ventas y . e 5 i - Contratos
N, modulos de ventas y distribucion en SAP R/3 y lalentre el modulo de ventas y dis. ] .
distribucion en SAP R/3y la y y Médulo de - Pedidos de venta
metodologia ASAP en la gestion metodologia ASAP para la gestion comercial de Ventas y - Gestion de
comercial de embotelladora San embotelladora San Miguel tribucion en SAP R/3 y la metodologia Distribucion Inventario ENCUESTA
Miguel? IASAP en la gestion comercial de Sistema - Entrega
. SAP R/3 - Facturacion
embotelladora San Miguel del Sur S. A. C.?) ENCUESTA
Especificos Especificos Especificos Dependiente
¢Qué relacion existe entre * Establecer la relacion entre los|* EXiste una relacion directa y significativa
Implementar el médulo de ventas y|procesos de negocio involucrados con la venta ylentre lainformacion y la calidad de servicios | Gente
distribucién en SAP R/3 y Identificar|Distribucién en embotelladora San Miguel para la empresa Embotelladora San Miguel.
todos los procesos de negocio en la * Establecer la relacién entre el prc* Existe una relacion directa y significativa - Conocimiento ENCUESTA
gestion comercial de embotelladora|gistribucién y ventas de embotelladora entre el nivel de satisfaccion de los clientes
San Miguel? _ v la calidad de servicios para la empresal Metodologia ASAP - Procesos
' San Miguel ) )
. Qué relacion existe entre Aplicar la Embotelladora San Miguel. - Tecnologia ENCUESTA




