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Introduccion

El proyecto de implementaciéon del ERP SAP se llevd a cabo en una de las compaiiias de
telecomunicaciones mds importantes y con mayor presencia en América Latina, Estados
Unidosy Europa. La implementacidn se llevé a cabo como parte de la estrategia directiva
de la compafia para estandarizar procesos y sistemas dentro de todos los paises
miembro del grupo, con el fin de contar con indicadores que provean la misma
informacién en cualquier ubicacién, logrando una gestion efectiva de la compafia y
teniendo informacion confiable para la definicidn de estrategias.

Para fines de la documentacién del proyecto, las actividades llevadas a cabo y los
resultados obtenidos, en adelante se referira a la compania como “el cliente”.

El cliente es el proveedor lider en telecomunicaciones en América Latina. A través del
desarrollo de una plataforma de telecomunicaciones de clase mundial, ofrece a sus
clientes una cartera de servicios de valor agregado y soluciones de comunicaciones en
25 paises de América y Europa.

El cliente conecta personas, organizaciones y herramientas tecnoldgicas a través de
servicios de telecomunicaciones fijas y méviles integrales en 25 paises de América Latina
y Europa. Esto da la oportunidad no sélo para atender a una poblacién de mas de 892
millones de personas, sino también para crear conciencia de la importancia de operar
de una manera sostenible y mejorando las condiciones de vida de las comunidades a
través de los diferentes programas e iniciativas con las que cuentan.

Planteamiento del problema

El cliente se encuentra en busca continua de implementar soluciones para mejorar la
eficiencia en sus procesos internos o colaborativos que contribuyan con la estrategia del
negocio.

La integracion de operaciones en las diferentes areas de negocio telefonia movil y fija,
plantea un escenario en el que es indispensable la creacién de un modelo que unifique
las operaciones en un solo proceso y bajo una plataforma homologada que permita la
consolidacion de la informacién y control financiero.

Dentro del entorno global debe ser competitivo y fuerte ante los adversarios; deben ser
los mejores, a partir de esta serie de caracteristicas del cliente, nace el proyecto Sinergia.
El objetivo del proyecto Sinergia es contar con una plataforma homologada de procesos
de negocio y de mddulos del sistema SAP que permita aprovechar las mejores practicas
existentes en el cliente, asi como la nueva funcionalidad de la versién 6.0 (migracion).
Con esto se lograran robustecer los procesos de negocio buscando mayor eficiencia en
la operacién.

Esta homologacién se va a lograr definiendo una plantilla basado en la plataforma y
procesos definidos para la operacién en México, el cual serd replicado en todos los
paises en América Latina en los cuales tiene presencia el grupo.



Justificacion

La vida de hoy seria inconcebible sin acceso a las telecomunicaciones, no sélo porque
juegan un papel fundamental en el desarrollo social y econdmico de todos los paises,
sino también porque nos hemos convertido en una industria clave a nivel mundial.
Para el cliente es fundamental la ejecucion del Proyecto Sinergia puesto que se buscan
obtener los siguientes beneficios:

Procesos mas robustos. La implementacion de las mejores précticas del cliente y de la
nueva funcionalidad de la plataforma resultard en una operaciéon con procesos mas
efectivos y eficientes.

Mejorar el soporte a procesos. El cambio a la mas reciente versién de la plataforma SAP
nos permitird aprovechar la nueva funcionalidad disponible en la plataforma para
ampliar el soporte a nuestros procesos.

¢Qué se busca lograr?
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Imagen 1. Objetivos del proyecto

Eficiencia

e Mejores procesos administrativo-financieros apoyados en las mejores practicas
internas y externas.

e Reduccion de costos operativos y administrativos.

e Reduccidon de costos de adquisicidn a través de mejor control sobre contratos y
descuentos.

e Reduccidn de costo total de propiedad de la aplicacién.

e Agil incorporacién de nuevas empresas / negocios a la plantilla global de forma
replicable, ordenada y oportuna.

e Mayor claridad en el proceso de adquisicion de empresas (analisis de brechas
entre empresa y plantilla).



Estandarizacion

Unico modelo operativo de negocio a las regiones.

Reportes estandarizados en todos los paises.

Facilidad para entender y comparar operaciones con los mismos medidores de
desempeiio.

Control y un mejor seguimiento al disminuir los riesgos de operacién dado que
las actividades son estandarizadas y homologadas.

Facilitard la movilidad del personal entre paises.

Oportunidad e integridad de la informacién

Toma de decisiones confiables que estaran soportadas por informacién unica.
Unica fuente de la verdad para todos.

Estandarizacion de la informacion. El mismo dato tendra el mismo significado en
todas las organizaciones.

La informacién estard disponible de forma oportuna para quienes lo requieran.
Simplificacion del proceso de acopio de informacion para analistas externos y
entidades regulatorias.



Capitulo I. El cliente. Marco tedrico

La empresa del cliente fue fundada en el afio 2000, es una compaiiia de
telecomunicaciones con presencia en Estados Unidos, Latinoamérica, el Caribe y Europa.
Es parte de un grupo Holding internacional y es la cuarta compafiia de
telecomunicaciones mads grande del mundo, con presencia en 18 paises. Su oferta de
servicios incluye telefonia moévil y fija, servicios de datos fijos y mdviles, acceso a internet
y televisidn de paga.

La gama de servicios incluye:

Telefonia movil
e Prepago
e Postpago
e Roaming
Telefonia fija
e Servicio local y de larga distancia

e Administracion de datos
e Servicios de hosting
e Banda ancha

Datos
e SMS
e MMS

e Entretenimiento movil
e Transmision de datos

e |[nternet

e E—mail

e Pushto talk
Productos

e Baterias

e Accesorios
o Netbooks
e Celularesy teléfonos

El cliente en nUmeros

Cuentan con operaciones en 18 paises de América Latina
Mas de 256 millones de clientes celulares

Mas de 30 millones de lineas fijas

17 millones de accesos de banda ancha

Mas de 15 millones de suscriptores de televisidon

Mas de 158 mil empleados

ANENANENENEN



Mision, vision y valores del proyecto

Mision

Tener una plataforma homologada de procesos de negocio y de médulos del sistema
SAP que nos permitan aprovechar las mejores practicas existentes en el cliente, asi como
la nueva funcionalidad de la versién 6.0 para lograr robustecer los procesos y caminar
hacia una mayor eficiencia operativa.

Vision

Contribuir al crecimiento global de el cliente a través del trabajo en equipo orientado a
la excelencia y calidad en el funcionamiento de los procesos; trasladando mas alla de las
fronteras un cambio en la cultura de trabajo, soportado en un didlogo abierto entre las
distintas areas de la compaiiia, logrando de esta forma la Sinergia Global.

Valores

Honestidad Legalidad

Desarrollo Humano Austeridad
Creatividad Empresarial Responsabilidad Social
Productividad

Respeto

Optimismo

Modelo de negocio

El modelo de negocio se basa en realizar importantes inversiones para incrementar la
coberturay la capacidad de las redes y que faciliten la adaptacion de nuevas tecnologias.
Esto, aunado a un fuerte esfuerzo comercial, se refleja en una mayor penetracion de las
telecomunicaciones en la poblacién.

Estructura Accionaria

Fl cliente

Imagen 2. Estructura accionaria



Analisis FODA
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Fortalezas
= Portafolio de servicios
= Departamento de investigacion y
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= Liquidez limitada
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Imagen 3. Andlisis FODA

Fortalezas

El amplio portafolio de servicios aunado a la presencia de mercado que tiene en toda
Latinoamérica son las grandes fortalezas de la compafia. Ademas, cuenta con un
departamento de I&D el cual se especializa en desarrollar servicios de red inaldmbrica 'y
mantener su ventaja tecnoldgica.

Oportunidades

El creciente mercado 3G y 4G en el mundo y en Latinoamérica proveen oportunidades
clave para el cliente. El mercado global de telecomunicacién estd pronosticado para
crecer 6.3% anual en los préoximos 5 afos, igualmente la creciente penetracidn movil en
México y Brasil representan una oportunidad para incrementar el porcentaje de
mercado.

Debilidades

Actualmente el cliente no puede solventar sus deudas a corto plazo, lo cual afecta su
capital de trabajo y limita sus planes de expansién. Igualmente, la disminucién de sus
margenes operativos afecta directamente a la utilidad, lo que se refleja en un menor
valor al accionista.

Riesgos
El cliente debe mantenerse a la vanguardia tecnoldgica con el fin de mantenerse
competitiva y superar el cambio tecnoldgico.



Descripcidn del puesto

El proyecto se divide en multiples frentes, de acuerdo a los médulos que conforman la
implementacién del ERP SAP. Mi posicion dentro del proyecto se encuentra dentro del
frente comercial y logistico, que corresponde al mddulo de Sales and Distribution — SD
(Ventas y Distribucién) de SAP.

Tipicamente el médulo de Ventas y Distribucidon de SAP se encuentra mapeado para la
implementacion del ERP dentro del proceso llamado OTC — Order to Cash (Pedido a
Cobro) y abarca todos los procesos que estan involucrados dentro de una organizacién
desde que se levanta un pedido por parte de un cliente, hasta que se realiza el cobro de
la factura.

Dentro de la implementacion del ERP para el cliente, fui parte del equipo funcional
encargado de la implementacidn de todos los procesos OTC.

Directores del
Programa

Soporte del
Proyecto
(asistentes)

Lider de Lider de

Lider funcional y :
tecnologia despliegue

Lider de
macroproceso
OTC

Lideres de
macroprocesos

Imagen 4. Organigrama del proyecto

Tecnologia en sistemas de informacion como estrategia clave para el cliente

Desde su fundacion, parte de la estrategia global del cliente estd enfocada en la
administracion de sus recursos, procesos e indicadores por medio de las herramientas
tecnolégicas mas avanzadas que ofrece el mercado. Al ser una empresa de naturaleza
tecnoldgica cuya propuesta a sus clientes es el ofrecer los mejores sistemas de
comunicaciones, redes y equipos modviles y de voz mas actuales antes que la
competencia, es de suma importancia que la gestién de sus procesos y operaciones deba
contar con los sistemas de informacién mds robustos, que deben ser capaces de
soportar la operacion diaria de millones de transacciones comerciales, logisticas y
financieras, ademads de contar con los sistemas de inteligencia de negocios para su
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consolidacion, reporteo y cumplimiento de mandatos fiscales en cada pais en el que el
cliente tiene presencia.

Bajo esta directriz, el cliente ha seleccionado como uno de sus principales socios
estratégicos y de tecnologia a SAP, compaiiia alemana responsable del desarrollo del
ERP del mismo nombre y que es el sistema de informacién y gestién utilizado por el
cliente. La firma de consultoria para la que yo presté mis servicios profesionales es la
encargada del disefio, la implementacién y el soporte de este sistema en el proyecto de
implementacién de la versién 6.0 siendo, por lo tanto, un upgrade a la version anterior
de SAP con la que contaba el cliente.

¢Qué es un ERP? Ventajas competitivas del uso de SAP como ERP

Un ERP (Enterprise Resource Planning) o Planificacién de Recursos Empresariales es un
conjunto de sistemas de informacidn que permite gestionar las diferentes operaciones
de una compafia y que toma en cuenta sus diferentes procesos de manera integral para
poder obtener datos certeros que permitan tomar decisiones estratégicas.

Para poder desarrollarse de manera competitiva y tener un crecimiento sostenido, las
organizaciones deben contar con datos e informacién, resultado de sus operaciones,
para la toma de decisiones. Los procesos de negocio deben ser organizados de tal
manera que se puedan utilizar los sistemas de informacién disefados para operar de
manera eficiente y mejorar el desempefio de toda la organizacién. Los procesos de
negocio son disefiados con el objetivo de brindar informacién valiosa a todas las partes
relacionadas de la organizacién (socios, accionistas, directivos, empleados, etc.) que
ayude a priorizar la estrategia que brindara un mas rapido y mas alto retorno de la
inversion (ROI — Return of investment). K. Ganesh el al., Enterprise Resource Planning,
Management for Professionals. Springer International Publishing Switzerland 2014
SAP, del aleman Systeme, Anwendungen und Produkte (Sistemas, Aplicaciones y
Productos) es una empresa creada a fines de los afios 70 por ex ingenieros de IBM que
desarrollé el producto que lleva el mismo nombre y que se ha posicionado como el ERP
mas buscado en la actualidad por las empresas mas importantes a nivel mundial. SAP
concentra en un solo sistema todos los procesos que se realizan en una empresa:
logisticos, ventas, financieros, gestién de proyectos, controlling, recursos humanos,
inteligencia de negocios, entre otros. Estos procesos se manejan como diferentes
maodulos dentro del sistema con un disefio que concentra las mejores practicas de los
diversos tipos de industrias, de manera que las organizaciones que se inclinan por la
implementacién de SAP, contaran con un sistema pre disefado con procesos de negocio
gue garanticen el éxito de su operacidn. Los diferentes mddulos con los que cuenta SAP
siempre interactian entre si dando como resultado un sistema integral que ofrece
informacién con un alto grado de confiabilidad.

Entre las ventajas de SAP como sistema de gestion empresarial se tienen:

e Es adaptable a las necesidades de la organizacién: si se presentan casos en los
que los procesos de la organizacién difieren del estandar del sistema, este puede
ser programado bajo el lenguaje ABAP/4, que es el lenguaje de programacion de
SAP y permite programar de una manera estructurada.
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e Se puede implementar sobre cualquier base de datos.

e Ofrece gran seguridad al no poder borrar ningin documento generado, por lo
gue nunca se pierde la trazabilidad de las operaciones.

e Adaptable a cambios: como cualquier organizacién, al momento de hacer la
implementacion del ERP, esta se hace con base en los procesos disefiados en ese
momento, asi como en las regulaciones fiscales y gubernamentales. Estos
procesos y regulaciones van evolucionando en conjunto con la empresa. SAP es
un ERP robusto que soporta estos cambios de procesos, siempre asegurando la
integracién entre sus médulos y el almacenamiento de informacién histdrica.

e Escalabilidad: en conjunto con la evolucidn y crecimiento de las organizaciones,
SAP ofrece diversos mddulos dentro del mismo portafolio del ERP, asi como
soluciones adicionales, por ejemplo: sistema CRM, Inteligencia de Negocios,
plataformas digitales B2C, entre otras, que permiten que el crecimiento del
negocio esté siempre soportado por SAP segun los requerimientos especificos
de la organizacién.

e Ademas de las ventajas inherentes al sistema, por ser el sistema mas utilizado
por las grandes empresas a nivel global, SAP ofrece una red de consultores
expertos en cada uno de los mddulos de los que se compone y que pueden
soportar la operacion del sistema. También, como consecuencia del liderazgo en
el mercado, se dispone de una grande comunidad de usuarios para el
intercambio de experiencias, contactos y como punto de encuentro para
compartir problemas y visiones diferentes de cémo afrontarlos.

e SAP se encuentra constantemente desarrollando nuevos productos o
incorporando empresas que hayan desarrollado nuevos productos que puedan
complementar su oferta de servicios.

Enfoque de implementacion SAP del cliente

El proyecto de implementacién de SAP considera los médulos mds importantes que
ofrece el sistema, estos son: ventas y distribucidn, logistica, finanzas, controlling, gestién
presupuestaria, analisis de rentabilidad, activos fijos y gestion de proyectos.

El cliente maneja SAP para su operacion desde hace mas de 10 anos, por lo que la
plantilla de usuarios del sistema ya ha desarrollado un amplio conocimiento de este y
entiende las ventajas que ofrece. Sin embargo, al tener presencia en varios paises, se
presentd una falta de directriz para la definicién de los procesos de la organizacién que
al final afectaron la implementacién del ERP, teniendo como resultado que cada pais
esté considerado como una operacion independiente que se rige por sus propios
procesos. El manejo del sistema y la configuracion para la gestion de procesos difieren
entre cada pais del grupo, por lo que, si bien todos manejan el ERP SAP en su version
4.6, ninguno tiene la misma definicion de procesos y configuracién en sistema por lo que
no es posible llevar a cabo andlisis para la gestién empresarial de manera centralizada.
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El médulo descrito en el presente informe y sobre el cual tuve participacion como
consultor en el proyecto es Sales and Distribution (Ventas y Distribucién) o SD.

Modulo de ventas y distribucion en SAP

El procesamiento de ventas se basa en las siguientes estructuras basicas:

e Cada empresa tiene una estructura definida a nivel organizacional. Para trabajar
con el ERP SAP, la estructura de empresa debe estar representada en el sistema,
esto se hace con la ayuda de las estructuras organizativas que maneja el sistema
de manera estandar.

e En ventas y distribucion, los productos se venden y se envian a los socios
comerciales y clientes o se realizan servicios para ellos. Los datos sobre los
productos y servicios, asi como sobre los socios comerciales, son la base para el
procesamiento de ventas. El procesamiento de ventas con el sistema SAP
requiere que los datos maestros se hayan almacenado en el sistema.

e Ademas de las ventasy la distribucidn, otros departamentos de la empresa, tales
como contabilidad o gestién de materiales de acceso a los datos maestros. Los
datos maestros de material se almacenan en una estructura especifica con el fin
de permitir el acceso desde estas diferentes vistas.

e El procesamiento de las transacciones comerciales en ventas y distribucidn se
basa en los datos maestros. En el sistema SAP, las transacciones comerciales se
almacenan en forma de documentos. Estos documentos de ventas y distribucion
estan estructurados de acuerdo con ciertos criterios para que toda la
informacidn necesaria en el documento se almacene de forma sistematica.

Con base en la definicién basica del mddulo de Ventas y Distribucién de SAP, el objetivo
del frente comercial es lograr la homologacién de la estructura de la empresa
representada en el sistema para todos los paises en donde el cliente tiene presencia.
Esto dara como resultado el tener los mismos controles e indicadores para todas las
compaiiias del grupo, asi como tener una operacioén idéntica para todos los procesos de
la empresa, siempre y cuando se cumplan las legislaciones de cada pais.

Para lograr esto se debe considerar la relacién que existe principalmente entre los
procesos comerciales, logisticos y financieros, ya que SAP cuenta con reglas especificas
y previamente definidas para la operacidon entre estas tres dreas. Aunque el sistema es
cien por ciento moldeable a las necesidades del cliente, lo ideal en cuanto a optimizacién
de recursos es apegarse lo mads posible al estdndar ofrecido por SAP, evitando:

e Necesidad de personal técnico especializado: para llevar a cabo modificaciones
en sistema con el fin de cumplir requisitos especificos del cliente, es necesario el
desarrollo y codificacion de programas que requieren personal adicional
especializado en programacion.

e Incremento de costos del proyecto: por una parte, el personal técnico requerido
representa un alto costo y por la otra, el equipo funcional de implementacion
debe dedicar tiempo adicional a la revision y pruebas de los programas
desarrollados, lo cual también aumenta el costo.

e Incremento en la duracion del proyecto: entre haya mas necesidad de desarrollo
de programas, el tiempo de proyecto aumentard de manera importante.
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Capitulo Il. Estado inicial del proyecto

El cliente se encuentra conformado por multiples empresas a lo largo de Norte, Centro
y Sudaméricay el Caribe. La operacion definida para cada pais que forma parte del grupo
es totalmente independiente y no comparte procesos ni metodologias en comun.
Como se planted anteriormente, el objetivo del proyecto se enfoca en buscar la
homologacién de procesos de negocio de todos los paises en donde el cliente tiene
presencia. Para lograr este objetivo se definid una estrategia inicial en la cual se
realizaron talleres de presentacién de la plantilla en cada uno de los paises participantes.
En estos talleres llevamos a cabo un analisis de identificacién de gaps (brechas) que cada
operacion tiene con respecto a la plantilla presentada. Estos gaps se dividen en dos
categorias

e Gaps por legislacion del pais: estos gaps en los procesos no pueden ser
adaptados a la plantilla ya que es necesario cumplir con la legislacion existente
en cada pais.

e Gaps por diferencias en la operacion: existen gaps relacionados a las diferencias
operativas en cada pais. Es justamente el objetivo del proyecto la identificacién
de estas brechas y la modificacién de los procesos de negocio que culminen en
la homologacién con la plantilla definida.

Vision general del proceso de transformacion

Para asegurar la homologacién de procesos y funcionalidad a lo largo de la organizacién
se requiere de un modelo integral que permita administrar, desde las actividades de
mantenimiento y actualizacion de la plantilla, hasta la implementacion del mismo en
cada uno de los paises participantes.
Dentro del modelo estan considerados cuatro hitos principales, cuyos objetivos estan
alineados con la estrategia global del proyecto:
Gobierno de la plantilla
e Alinear a toda la regidn en los procesos y en la funcionalidad de la plantilla.
e Tener un Unico punto de monitoreo y administracién del sistema y de los
procesos de negocio.
e Tener visibilidad total de la operacion para decisiones estratégicas
e Evitar posibles desviaciones de los procesos de negocio y funcionalidad de cada
region.
Despliegue acelerado
e Rapidez en el despliegue de nuevos rollouts al contar con una metodologia para
tener mas eficiencia de recursos, configuraciones y desarrollos.
e Rapidez en la migracién a nuevas versiones de la herramienta.
e Rapidez en la aplicaciéon de nuevos parches del fabricante (actualizaciones de
SAP).
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e Evitar la repeticion de esfuerzos en el desarrollo de multiples integraciones,

desarrollos y configuraciones.
Operacién estandar

e Estandarizar los procesos de negocio a través de las diferentes regiones.

e Homologar la informacion para una mejor negociacién con clientes y
proveedores globales.

e Mejorar el tiempo de respuesta en el analisis y autorizacion de nuevos
requerimientos globales y locales alineados a la estrategia de el cliente.

Facilitar la construccion de reportes globales estratégicos y de operacién para
facilitar la toma de decisiones.

Asegurar pruebas de regresién por nuevas funcionalidades que deberan ser
aplicadas para todos los paises.
Centro de competencia
e Facilitar la centralizacion de transacciones operativas (Centro de Servicios
Compartidos) en un futuro.
e Segmentacion de funcionalidades entre paises o regiones seleccionadas.
e Reducir costos por operaciones repetitivas.

Alcance de procesos

La plantilla del proyecto Sinergia considera un universo de procesos en donde se han
concentrado los esfuerzos de homologacidn. Sin embargo, la implementacidn regional
tiene considerado un esfuerzo de localizacion (requerimientos legales del pais) y de
complemento con las implementaciones actuales de los paises con SAP.

En el siguiente diagrama se muestran los procesos definidos dentro de la plantilla del
proyecto. Aquellos procesos que forman parte de la plantilla Sinergia son aquellos en
donde se busca tener un mayor apego a las reglas de configuracidon definidas para
mantener la homologacion de procesos. Por el contrario, los procesos considerados
como complemento de la plantilla son aquellos en donde se debe considerar un esfuerzo
adicional para la localizacién de la funcionalidad por pais.

Ademas de los procesos propios de la operacion del negocio, el proyecto considera en
paralelo el desarrollo de metodologias de gestion de cambio organizacional y la
constitucién de la oficina de proyectos (PMO). Las metodologias de gestion de cambio
organizacional son un importante apoyo para que los recursos dentro de la organizacién
puedan adoptar los nuevos procesos y formas de trabajo de una manera sencilla y que
tenga el minimo impacto posible en la operaciéon. Por su parte, la oficina de proyectos
tiene la responsabilidad de llevar el control de las diferentes fases del proyecto, elaborar
el plan de trabajo del proyecto y asegurar el cumplimiento de las fechas establecidas en
este y llevar un control de entregables por cada uno de los responsables dentro del
proyecto.
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Legistica
Presupuesto de Inversion

Presupuesto de Gasto

Template
Sinergia

Contabilidad y Reportes Financieros

Datos Datos Maestros

Funcicnalidad Contabilidad , Reportes, Administracion de Inmuebles
Adicicnal

Requerimientos lecales (fiscal, impuestos, comercial)

Complemento
de Template .

Implementaciones actuales en el pais

Imagen 5. Alcance de procesos

Alcance de rollouts

La implementacién de la plantilla se realiza en la versién SAP ECC 6.0 y se compone de
modulos comunes aplicables a las 5 regiones (color verde) y mddulos locales que son
especificos de cada pais (color azul) que actualmente estan implementados.

EEUU y Brasil

Caribe

México

Centroamérica

Imagen 6. Alcance de rollouts

En la siguiente tabla se muestran los paises y compaiiias existentes por regién, en los
gue se considera la implementacion del sistema.
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Pais (es)
Una sociedad financiera, regién México

Colombia, Perd, Panama, Ecuador

Brasil Tres sociedades financieras, region Brasil
Argentina, Chile, Paraguay, Uruguay
EEUU, Puerto Rico, Republica Dominicana

Guatemala, Honduras, Nicaragua, El Salvador, Costa
Rica

Enfoque de la estrategia

El enfoque de la metodologia de despliegue busca habilitar a la organizacién para
generar las condiciones necesarias para una salida en productivo exitosa. Los objetivos
son: identificar, planear e implementar la estrategia y actividades de despliegue para
cada regién en términos de:

e Procesos y aplicaciones: procesos, pruebas, funcionalidad y configuracién.

e (Capacitacién y comunicacién.

e Tecnologia de informacién: infraestructura, seguridad, roles vy
telecomunicaciones.

e Datos: limpieza, creacion y validacién de informacion

e Soporte: dinamica, funcionamiento e interacciéon del equipo de despliegue y
central.

e Planes de contingencia y métricas de estabilizacién: planes, procesos y métricas
para asegurar la continuidad de la operacién después de la salida en vivo.

e Administracion del proyecto: definir roles y responsabilidades de los diferentes
frentes y coordinar las actividades entre los equipos centrales y los equipos
desplegados en cada regioén.

La metodologia de despliegue se basa en un modelo de gobierno dentro del cual se
ejecuta la primera actividad que forma parte de la de la preparacidén inicial del proyecto,
esta es el proceso de analisis fit — gap por regidn / pais. Dentro de este proceso se
ejecutan 6 actividades para identificar las diferencias o gaps encontradas en cada pais,
en comparacién con las definiciones de la plantilla global. Estos gaps formaran parte de
un listado de desarrollos (programacién personalizada dentro del sistema) que se deben
considerar dentro del alcance del proyecto. A continuacion, se muestra el diagrama con
las actividades descritas.
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Preparacidn del d

Comparacion

Requerimientos
‘. .i, ,i . de Region |/ Pais

Andlisis FIT GAP por Region / Pais
por Macro proceso

. Témplate
Estandarizacién Global

¥y Homologacion

Sinergia
de Procesos s

Adecuacion

Preparacion Talleres de del Template /

del andlisis identificacion - Construces
Fit Gap de Gaps de Gaps Validacién onstruccion
de Gaps

Modelo de Gobiermno

Configuracidn y Pruebas — Ecosistema Integrado

Prueba sin Configuracion

Desamollo e - Prueba Prueba
toti afectacion de Ambiente de L
el po Template: desamollo UTETE ILETE]

Imagen 7. Enfoque de la estrategia

SAP Sales and Distribution (SD). Alcance y procesos dentro del médulo

Si bien el proyecto de implementacién de SAP abarca todas las areas de operacion del
cliente y los procesos para llevar a cabo sus servicios, el presente informe se acota
solamente a la implementacion de los procesos comerciales y de distribucién, que es el
modulo de especialidad dentro del cual se encontraba mi rol en el proyecto.

El proyecto cuenta con consultores SAP especialistas en los diversos mdédulos que el ERP
ofrece y que estan dentro del alcance definido para el proyecto. Para lograr los objetivos
planteados para el proyecto, se debe conocer a fondo el mddulo dentro del sistema, en
este caso Sales and Distribution (SD), que forma parte de los procesos logisticos dentro
de la solucion de SAP.

El alcance del mddulo esta definido por la plantilla global del grupo que incluye el disefio
de todos los procesos comerciales que deben ser considerados dentro de la
configuracion a realizar en el sistema. En paralelo a la configuracidon de los procesos
definidos en SAP, se debe llevar a cabo el analisis de desarrollos requeridos, es decir, de
procesos que salen de la solucién estandar del ERP y que requieren que se elabore un
documento detallado con el proceso de negocio requerido (especificacién funcional), su
viabilidad técnica y solucién, para que el equipo de desarrolladores pueda hacer la
codificacion y pruebas de la solucién.

Funciones basicas y datos maestros en los procesos SD

Para que el sistema pueda procesar correctamente las operaciones comerciales se
requiere definir la estructura organizacional en el sistema, mediante las diferentes
unidades organizacionales definidas en el ERP de manera estandar. Estas estructuras
representan la estructura legal de una organizacion o empresa.
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El médulo de SD se forma por unidades exclusivas para el mapeo de los procesos de
ventas y distribucidon. Algunas de las unidades organizativas mas importantes se
describen a continuacion:

Sociedad

Representa una entidad fiscal y contable independiente sobre la cual se imputan todos
los movimientos contables de la empresa para cumplir con los requerimientos fiscales
del pais, como los libros de ventas, el balance y estado de resultados.

Organizacion de ventas

La organizacidn de ventas es una unidad organizativa dentro de logistica, que estructura
la empresa de acuerdo a sus requerimientos de ventas.

Una organizacién de ventas es responsable de la venta y distribucion de bienes y
servicios, representa la unidad vendedora como entidad legal. La subdivisidn regional
del mercado también puede llevarse a cabo con la ayuda de organizaciones de ventas.
La organizacién de ventas es también utilizada para, por ejemplo, dividir el mercado en
sub divisiones como ventas regionales, nacionales e internacionales. La organizacién de
ventas es asignada Unicamente a una Sociedad, no es posible asignar a mas de una
sociedad fiscal.

La organizacion de ventas debe especificarse en todos los documentos de ventas. Por lo
tanto, estd disponible para todas las funciones basicas de SD (como precios,
disponibilidad de stock, etc.).

Canal de distribucion
El canal de distribucidn representa el medio a través del cual los materiales (productos)
o servicios vendibles llegan a los clientes. Los canales de distribucion tipicos incluyen
ventas al por mayor, al por menor y ventas directas.
Dentro de una organizacién de ventas un cliente puede ser suministrado a través de
varios canales de distribucién. Ademas, los datos maestros de material relevantes para
las ventas, como precios, cantidad minima de pedido, cantidad minima a entregar y
entrega de la planta, pueden diferir para cada organizacion de ventas y canal de
distribucién.
En resumen, el canal de distribucion:

e Es el medio por el cual los productos llegan al cliente final.

e Representa la estrategia de la empresa para distribuir bienes y/o servicios a los

clientes.
e Ejemplos: ventas a retail, ventas web, etc.

Sector

El sector es un agrupador de lineas de productos o servicios que se comercializan, es el
dato organizativo que define el producto o servicio que se esta comercializando, por
ejemplo: computadoras, celulares, televisores, etc.

Para cada sector es posible hacer acuerdos especificos de cliente, por ejemplo, entregas
parciales, precios y condiciones de pago.
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Area de ventas

Una organizacion de ventas puede subdividirse en varias cadenas de distribucion que
determinan la responsabilidad de un canal de distribucion. Varios sectores pueden ser
asignados a una organizacién de ventas que es responsable de los materiales o servicios
proporcionados.

La estructura bdsica del médulo de ventas la forman la combinacidn de estos tres datos
y es llamada Area de Ventas.

Un area de ventas determina qué canal de distribucidn se puede utilizar para vender los
productos de una divisién en una organizacién de ventas.

Centro
Un centro es el lugar fisico en donde se almacenan y distribuyen los productos que se
venden, para ventas y distribucién representa un centro de distribucién.

Puesto de expedicion

La expedicién es un mdédulo que se integra con los procesos de ventas y distribucion. El
puesto de expedicidn o punto de carga controla las actividades logisticas de embarque.
Este puede ser una rampa de carga, un carril ferroviario, una puerta de carga de camidn
o incluso un grupo de personas encargadas de la planeacién de las entregas de
mercancia.

Gestidon de datos maestros

Ademas de la estructura organizacional descrita y su configuracion en sistema, dentro
de SAP se tienen varios tipos de datos maestros que son también necesarios para poder
gestionar los procesos de ventas. Los datos maestros, a diferencia de la configuracién,
son gestionados en la operacién del dia a dia de la empresa.

Para el médulo de SD los datos maestros principales son:

e Clientes: pueden ser cliente terceros o clientes inter compaiiia.

e Precios, cargos y descuentos: registros de precios de productos para
determinacién automatica en pedidos de venta. Ademas del precio de un
producto se pueden dar de alta cargos y descuentos especificos que sean
aplicados cuando se cumplan ciertas condiciones; por ejemplo, descuentos a
clientes especificos, descuentos a partir de un volumen de compra, descuentos
a un canal de venta particular, a un producto o si la venta se hace dentro de un
rango de fechas definido.

e Vendedores: los vendedores que se tienen en la empresa pueden ser
relacionados a los clientes para tener la trazabilidad de sus voliumenes de venta.

e Acuerdos de rebate (rappel de ventas): el rebate de venta se refiere a un acuerdo
comercial con el cliente a partir del cual se define un volumen de venta y un
periodo de cumplimiento. Si el volumen de venta se cumple en dicho periodo, se
aplica un descuento comercial al cliente el cual puede ser acumulable dentro de
un periodo de liquidacion previamente definido, con lo cual el importe de los
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descuentos comerciales se provisiona en una cuenta en finanzas para
posteriormente ser liquidada al cliente mediante una nota de crédito.

e Registros info: es un dato maestro que mediante una tabla hace equivalencias
entre el cédigo y denominacién de los productos de la empresa con los codigos
y denominaciones con los que el cliente reconoce en su stock y/o sus sistemas
los mismos productos. Este dato maestro es utilizado cuando por exigencia del
cliente es necesario entregar sus facturas con los cédigos y denominaciones
propios.

SAP Sales (SLS)

El médulo de ventas permite ejecutar diferentes transacciones comerciales basadas en
documentos de ventas definidos en el sistema. Las transacciones comerciales
relacionadas con ventas se registran en el sistema como documentos de ventas. Estos
se agrupan en cuatro categorias:

e Documentos de preventa: consultas y cotizaciones.

e Ordenes o pedidos de venta.

e Acuerdos generales, tales como contratos, acuerdos de programacion de ventas
y entregas y acuerdos de descuentos comerciales ligados a los clientes.

e Reclamos y devoluciones de clientes, que conducen a entregas gratuitas y
solicitudes de nota de crédito.

e Facturas, Notas de Crédito y Notas de Cargo.

Si los procesos empresariales lo requieren, es posible procesar las entregas y los
documentos de facturacién directamente desde un documento de ventas. Ademas,
algunos documentos de ventas, como las ventas en efectivo y las érdenes urgentes,
activan automaticamente la creacién de documentos de entrega y facturacién
posteriores.

Funciones basicas en el procesamiento de érdenes de venta

Durante el proceso de pedidos de venta, el sistema lleva a cabo funciones basicas, tales
como:

e Supervisidon de transacciones de ventas.

e Comprobacién de disponibilidad.

e Transferencia de requisitos a la planificacion de materiales (MRP).

e Programacion de entregas.

e Calculo de precios e impuestos.

e Comprobacién de los limites de crédito.

e Creaciébn de documentos impresos o transmitidos electrénicamente
(confirmaciones, etc.)
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Dependiendo de cémo esté configurado el sistema, estas funciones pueden estar
totalmente automatizadas o también pueden requerir algun procesamiento manual. Los
datos que resultan de estas funciones basicas (por ejemplo, fechas de envio, cantidades
confirmadas, precios y descuentos) se almacenan en el documento de ventas donde se
pueden visualizar y, en algunos casos, cambiar manualmente durante el procesamiento
posterior.

Caracteristicas: las entregas y los documentos de facturacidn se pueden crear y procesar
desde el documento de ventas. Se puede también activar automaticamente la creacién
de entregas posteriores y documentos de facturacion.

Procesos logisticos en SD

Los procesos logisticos llevados a cabo por el cliente se definen de acuerdo con el
estandar de SAP con el objetivo de operar bajo las mejores practicas de la industria
(telecomunicaciones).

El proceso de ventas basico dentro del mdédulo de SD en SAP sigue un flujo definido el
cual se representa por documentos de ventas en sistema que siempre estan
relacionados entre si, es decir, a partir de un documento de SD se puede tener toda la
trazabilidad de una venta especifica a cliente. El proceso OTC (order to cash / pedido a
cobro) que es el que se describe en el informe considera el proceso completo entre el
levantamiento del pedido a cliente hasta la gestion de la cobranza y pago del cliente.
Los documentos principales que se generan en sistema, siguiendo el flujo estandar de
SAP son:

1. Cotizacidn (opcional): en esta se dan precios a peticion de un cliente de los
productos que se comercializan y tiene una fecha de validez, es decir que los
precios no podran ser modificados mientras estén dentro del periodo de validez.
El documento se puede convertir en un pedido en firme de uno o todos los
productos cotizados.

2. Pedido de venta: en él se registran los productos que serdn entregados a cliente
y contiene el precio final de venta, asi como descuentos y/o cargos adicionales,
en caso de aplicar.

3. Entrega de salida: es el documento logistico que indica el centro y almacén del
cual se van a entregar los productos.

4. Factura: documento fiscal para la cobranza de los productos vendidos al cliente.
Esta factura debe cumplir con los requerimientos fiscales de cada pais y una vez
contabilizada, se hace la afectacién a las cuentas contables financieras y se
genera una cuenta por cobrar a cliente.

5. Devolucién (opcional): esta se genera cuando el cliente tiene alguna
inconformidad con los productos y/o servicios entregados y se genera un pedido
de devolucion (en caso de devolucién fisica de productos).
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Venta con stock

Este proceso de negocio define el proceso de venta estdndar con stock propio a un
cliente, engloba todas las etapas desde la creacién de un pedido, la factura de la venta
y la compensacién de una cuenta por cobrar contra el pago del cliente.

En SAP, el proceso comienza con la creacion de un documento de pedido de ventas de
cliente, en este documento se capturan varios datos relacionados a la venta, como son:
el area de ventas desde donde se vende (organizacién de ventas, canal de distribuciéony
sector), cliente, materiales (productos) a vender, precios y descuentos. Dentro del
procesamiento estandar del pedido se hace la verificacion de disponibilidad de
materiales para el cumplimento de la fecha de entrega al cliente, en caso de no tener
stock suficiente para cumplir con el pedido, puede tener lugar un traspaso de stock entre
almacenes.

Venta con abastecimiento especifico

El proceso de venta con abastecimiento especifico ocurre cuando se tiene una orden en
firme de un cliente, mas no se cuenta con el stock de producto para que el pedido pueda
ser surtido. Este tipo de pedidos se generan en sistema especificando una fecha de
entrega al cliente a futuro, tomando en cuenta el tiempo de aprovisionamiento y/o de
produccién (en caso de que la empresa fabrique los productos). Este tipo de pedidos
guardan una relacion directa con el médulo de compras en SAP ya que generan un aviso
de compray lafecha en la que se requieren los productos para que el tiempo de entrega
acordado con el cliente sea cumplido.

El abastecimiento puede abarcar tres procesos:

e Abastecimiento inter compaiiia, en el cual los productos son adquiridos a una
empresa que forma parte de un mismo grupo empresarial.

e Abastecimiento por traslado entre centros, en el cual los productos se
encuentran en un centro logistico diferente y deben ser trasladados a otra
localizacion para poder ser entregados al cliente.

e Abastecimiento con compra a terceros, en este los productos se adquieren a un
tercero mediante una orden de compra.

Ventas de exportacién

Las ventas de exportacién en sistema se procesan de la misma forma que una venta
estandar con stock, con la diferencia de que para surtir los productos, se debe pasar por
un proceso de exportacidon y cumplir con los requisitos de comercio exterior aplicables
al pais exportador. La venta de exportacién puede también disparar un proceso de
abastecimiento especifico, dependiendo de las necesidades de la empresa y la
configuracion propia del sistema.
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Venta inter compafiia

Este escenario es aplicable cuando las ventas ocurren entre compaiiias de un mismo
grupo empresarial. El proceso de venta en SAP tiene el mismo comportamiento que el
estandar, incluso la empresa a la que se vende debe contar con un registro de cliente.
La diferencia que se tiene con este proceso es que la informacion financiera y la
consolidacidn contable entre las empresas se tiene de manera natural en el sistema.

Venta a consignacion

El proceso de venta a consignacion en SAP esta disefiado de manera que se procesa una
venta en sistema en la cual se tiene una entrega a cliente, mds no una factura. Una vez
gue se procesa la entrega de productos a cliente, estos pasan a formar parte de un stock
en consigna, en el cual los productos siguen formando parte del inventario de la
empresa, pero estan en un estatus de consigna en cliente. Cuando el cliente vende estos
productos al cliente final se debe llevar a cabo una nueva orden de venta que transferira
el stock al cliente y este le sera facturado.

El stock que no haya sido vendido a cliente final se devuelve a almacén mediante un
pedido de devolucidn de consigna con lo cual sale del estatus de stock en consigna, estos
productos no son facturados a cliente.

El proceso de venta de consigna puede incluir acuerdos comerciales en los que se tengan
metas de venta de productos o escalas de precios dependiendo el volumen de venta.

Venta de servicios

La venta de servicios en SAP es una venta estandar con la Unica diferencia de que esta
no pasa por una entrega de salida, ya que no se entrega ningun producto que se tenga
en stock. Los documentos bdsicos que se generan en este escenario comercial son el
pedido de ventas y la factura, sin embargo, también puede pasar por una cotizacién e
incluso una nota de crédito.

Facturacion

El documento de factura es el tltimo documento comercial generado dentro del proceso
de ventas. Una vez que la factura se genera y se corrobora que es correcta, se corre el
proceso de contabilizacién de la factura, el cual traspasa la informacién de la factura al
moédulo de finanzas de SAP, haciendo la afectacion de las cuentas contables
correspondientes y generando una cuenta por cobrar a cliente.

El proceso de facturaciéon como parte del mdédulo comercial es sumamente importante
ya que el documento generado en sistema debe tener una salida, que puede ser una
impresién de factura fisica, la cual debe cumplir con todos los requisitos fiscales del pais
en el que se genere. También puede tener salida hacia una interfaz de facturacién
electrénica en la cual se tiene una conexidn directa con el servicio de impuestos del pais
para que se corra el proceso de validacién y timbrado fiscal de la factura.
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Como parte del proceso de OTC se debe considerar la construccion ya sea de los
formatos de impresién o de la interfaz de factura electrénica, dependiendo de la
legislacion fiscal de cada pais.

Devoluciones y reclamos (notas de crédito y notas de débito)

Al finalizar el proceso de venta, se puede correr un flujo comercial adicional para
gestionar devoluciones de mercancia en caso de que el cliente tenga alguna
inconformidad en los productos vendidos. La devolucién debe generar un documento
de entrega entrante mediante el cual se hace la devolucién de la mercancia al stock,
posteriormente se factura en sistema esta devolucidn, generando una Nota de Crédito
al cliente y su respectiva cuenta por pagar en finanzas. La Nota de Crédito, al ser también
una factura, debe cumplir con los mismos requisitos que la factura de venta.

El reclamo funciona de la misma manera en sistema, solo que no genera una entrega
entrante, por lo tanto, usualmente se utiliza para generar una Nota de Crédito para una
venta de servicios.

El tratamiento de notas de cargo sirve para aplicar un cargo a una cuenta de deudor una
vez se determina que a un cliente se le ha cobrado de menos como resultado de un error
en la determinacién del precio o en el tipo impositivo de ventas.

En ese caso, se crea una solicitud de aumento suplementario de factura con el importe
a cargar y se coloca un bloqueo de factura para su revision. A continuacién, debe
liberarse para que sea relevante para facturacién y para que aparezca en el pool de
facturacion.

Gestidon de créditos

SAP cuenta con una plataforma para el manejo de crédito a clientes la cual gestiona todo
el proceso completo para este tipo de ventas. Dentro de las funciones de esta
plataforma se encuentran:

Asignacion de limite de crédito: como parte de los datos maestros de clientes, es posible
asignar un monto de crédito, bien sea por asignacién directa o mediante un proceso de
workflow que requiera autorizaciones de algun superior. El monto de crédito puede ser
asignado en diferentes monedas segun las necesidades del cliente o del negocio.
Gestidon de ventas a crédito: las ventas a clientes con un monto de crédito definido
pueden tener diferentes comportamientos que son parametrizados en el sistema.
Algunas opciones son: verificacion de crédito y bloqueo de ventas en caso de mora,
bloqueo de ventas en caso de consumo del limite de crédito, bloqueo de ventas con
posibilidad de aprobacién, etc.

Gestidon de cobranza: en caso de que el cliente tenga excedido su limite de crédito y
tenga vencido el plazo de pago, se puede gestionar el dato maestro del cliente dentro
de la clasificacién “juridico” haciendo que quede bloqueado para toda venta y que un
area de cobranza pueda dar seguimiento a estos casos.
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Administracion de precios

SAP cuenta con un motor de determinacion o fijacién de precios muy robusto, basado
en calculos que son pre configurados en el sistema.

El término fijacidn de precios se utiliza para describir el calculo de los precios (para uso
externo por parte de los clientes o proveedores) y los costos (para fines internos, como
la contabilidad de costos). Las condiciones representan un conjunto de circunstancias
que se aplican cuando se calcula un precio. Por ejemplo, un cliente en particular ordena
una determinada cantidad de un producto en particular en un dia determinado. Estos
factores (el cliente, el producto, la cantidad y la fecha) determinan el precio final que se
da al cliente. La informacidn sobre cada uno de estos factores se puede almacenar en el
sistema como datos maestros. Estos datos maestros se almacenan en forma de registros
de condicion.

La técnica de condicion se refiere al método por el cual el sistema determina los precios
a partir de la informacién almacenada en los registros de condicién. Los registros de
condicidon son claves que se configuran en el sistema y a las que se asigna un
determinado monto (precio) o cdlculo de precio, estos registros de condicién son
asignados en los documentos de ventas cuando se cumplen los factores determinados
en la configuracién. Durante el procesamiento de drdenes de venta, el sistema usa la
técnica de condiciones para determinar una variedad de informacién importante sobre
precios. Por ejemplo, el sistema determina automaticamente qué precio bruto se le
debe cobrar al cliente y qué descuentos y recargos son relevantes dadas las condiciones
gue se aplican, como se puede ver en la siguiente imagen:
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Imagen 8. Determinacion de precios por registro de condicion

Gestion de transportes

Si bien el mdédulo de transporte no forma parte del mddulo de ventas, tiene una fuerte
relacion con la parte de la distribucién de productos y se encuentra dentro de SAP como
el proceso de ejecucion logistica. Los transportes en SAP se pueden gestionar tanto con
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proveedores externos (transportistas) como con flota propia. Para ambas opciones, el
sistema es capaz de controlar la determinacidn de rutas, tramos y tiempos, gastos de
transporte y estatus global del transporte. Algunas de las ventajas del uso del médulo
de gestién de transportes en SAP son: la consolidacion de los pedidos y la maximizacién
del retorno de los gastos de transporte. Proyecta la demanda y los volimenes de envios
con precision para ajustar la planificacidon de transporte. Optimiza la gestidn de fletes,
flota y logistica para obtener visibilidad en tiempo real del transporte global y de los
envios domésticos en todos los modos de transporte y las industrias.

Gestion de stock y lotes

El stock en SAP se controla mediante unidades organizativas que se encuentran dentro
de una Sociedad (empresa) y se tienen a varios niveles. El primer nivel es el Centro, este
se encuentra directamente relacionado a una Sociedad y se puede entender como una
planta (para gestidn logistica o produccién) o un centro de distribucion (de cara al
modulo de ventas). Dentro de un Centro se tiene el siguiente nivel, que es el almacén,
un centro puede tener varios almacenes asociados y es en donde se encuentra el stock
dado de alta dentro del sistema. Es obligatorio contar con al menos un centro y un
almacén para poder operar dentro de SAP. Para ventas, los productos siempre se toman
de un centro y un almacén.

El siguiente nivel es una extension de la gestion de stock llamado WM (Warehouse
Management o Gestién de Almacenes) en el cual el stock dentro de un almacén se tiene
en localizaciones especificas, por ejemplo, ubicaciones dentro de un rack.
Independientemente de a qué nivel se esté controlando en sistema, el stock puede
gestionarse por medio de lotes, los cuales pueden ser configurados para llevar rangos
de numeracion de lotes generales, o bien, por localizacién, tipo de producto, etc.
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Capitulo Ill. Desarrollo del proyecto

El reto primordial del proyecto es lograr una exitosa implementacién del ERP SAP dentro
de la organizacidn, teniendo en cuenta el cumplimiento de los objetivos de negocio
planteados, asi como la homologacién de procesos entre los paises que integran al
grupo.

Como parte de las responsabilidades del equipo de consultoria contratado por el cliente
para el desarrollo del proyecto esta la decisidén de la metodologia a ser utilizada para el
desarrollo del proyecto y todas sus fases. Para asegurar el éxito del proyecto, se
selecciona la metodologia llamada Accelerated SAP (ASAP).

Metodologia ASAP

Preparation Go Live &

Business Realization Support

Blueprint

Imagen 9. Roadmap metodologia ASAP

ASAP es la metodologia propuesta por SAP para la implementacion de proyectos de
transformacién tecnoldgica basados en el ERP SAP dentro de cualquier tipo de industria,
esta es una metodologia probada a lo largo de cientos de proyectos a nivel mundial y ha
sido desarrollada para considerar los multiples factores a los que se encuentra sujeto
cualquier proyecto de implementacién SAP y toma en cuenta aspectos tecnoldgicos,
procesos empresariales, gestién de equipo y recursos humanos, estructura
organizacional, etc.

Esta metodologia cuenta con cinco fases muy bien delimitadas en cuanto al alcance, asi
como el avance y entregables esperados en cada una. Para tener control sobre el avance
de cada fase y el estatus global del proyecto, se lleva a cabo un Diagrama de Gantt en el
cual se definen las fechas de inicio y cierre de cada fase, asi como el listado de
actividades y entregables que forman parte de cada una de estas.

Debido a que las fases en la metodologia ASAP son dependientes, no es posible avanzar
a una fase subsecuente sin haber finalizado la anterior, lo que implica que se deben
finalizar todas las actividades y contar con todos los entregables terminados para
continuar a la siguiente fase, por lo tanto, es de vital importancia tener un adecuado
control en las fechas de entrega definidas y tener un adecuado monitoreo del estatus
global del proyecto.

Para lograr esto se definieron reuniones de revisiéon de avance dos veces a la semana,
especificamente los dias lunes y viernes, teniendo asi una revision de objetivos
semanales los dias lunes y una sesidn de revision de cumplimiento de las metas de la
semana los dias viernes. Asi, cualquier desviacion en los tiempos definidos se detecta de
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manera inmediata y se aplican las acciones correctivas necesarias, las cuales pueden ir
desde un incremento en tiempos de trabajo hasta una asignacién de recursos humanos

adicionales.

Para el proyecto de implementacién las principales actividades dentro de cada fase se
muestran en la siguiente imagen:
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Imagen 10. Fases de un projecto de implementacion SAP

Fase 1. Project preparation

Esta fase proporciona la planificacion inicial y la preparacion para el proyecto y debe
considerar los objetivos, alcance y prioridades. Las entregas descritas en esta fase
ayudan a completar los pasos de iniciacidn y planificacién de una manera eficiente y
efectiva - como la definicion del gobierno del proyecto, el plan del proyecto y el
calendario del proyecto (Diagrama de Gantt) se preparan en esta etapa.
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Diagrama de Gantt
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Imagen 12. Diagrama de Gantt (2)
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Durante esta etapa del proyecto se definen los equipos que lo van a conformar y el
alcance de actividades que tendran bajo su responsabilidad. El proyecto queda definido
con los siguientes equipos:

Integracion
con el negocio

Administracion

del cambio Tecnologia
Equipos
Centro de
excelencia Datos
(CoE)
Iniciativas
Operativas

Imagen 13. Equipos de proyecto

Integracion con el negocio: el equipo se encarga de coordinar las las actividades de
preparacion en sitio de todos los frentes, siendo la cara del proyecto en cada pais; de
establecer la relacion entre el negocio y el equipo de implementacion y de detectar,
comunicar y escalar los riesgos propios de cada sitio de acuerdo al modelo del gobierno.
Sus principales actividades son:

e Confirmacion de requerimientos derivados del andlisis Fit Gap.

e Creacién del perfil de cada sitio para determinar requerimientos por frente.

e Capacitacion funcional de los super usuarios regionales de cada sitio.

e Coordinacion y ejecucién de pruebas integrales y de aceptacidon de usuarios
finales.

e Monitoreo y seguimiento a las iniciativas operativas tanto de datos como de
procesos.

e Establecer estrategia de arranque y modelo de soporte.

e Determinar los signos vitales para medir el grado de estabilizacion de cada sitio.

Iniciativas operativas: contribuye a a garantizar una adecuada transicién de cada una

de las regiones hacia la nueva plataforma tecnolégica, enfocdndose en la preparacién
de:
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Datos: iniciativas de limpieza, creacion y actualizacion de datos conforme a las reglas de
negocio de la plantilla.

Procesos: iniciativas de alineacion de actividades actuales a nuevos procesos (disciplina
operativa).

Sus principales actividades son:

e |dentificar recomendaciones operativas orientadas a la depuracion de los
sistemas legados contextualizadas a los requerimientos de cada pais.

e Facilitar métodos de andlisis y limpieza, asi como técnicas o procedimientos para
Identificar inconsistencias en la informacion.

e Apoyar con el analisis de situaciones particulares de cada region o pais, y ser el
vinculo para alinear estos procesos con el equipo central manteniendo la
integridad de la plantilla.

Tecnologia: coordina la ejecucién de actividades orientadas a la preparacién de la
infraestructura tecnoldgica de cada una de las regiones / paises considerando:
Hardware: equipos de cdmputo, periféricos externos.

Telecomunicaciones: anchos de banda requeridos, herramientas para la comunicacidn
entre el equipo desplegado y el equipo central, cableado, etc.

Periféricos: impresoras, radio frecuencia, etc.

Upgrades Técnicos: para los mddulos utilizados en cada pais.

Sus principales actividades son:

e |dentificar estado actual de infraestructura por sitio y elaborar plan de trabajo
para preparacion.

e Apoyar en la identificacién de desarrollos derivados del andlisis Fit Gap.

e Construccion y entrega de desarrollos ABAP (localizacion mas modulos locales).

e Configuracion de roles y perfiles de seguridad.

Datos: mantienen la integridad de la informacién de la nueva plataforma SAP, validan la
calidad de datos y deben asegurarse de migrar la informacién de manera oportuna,
identificando las particularidades de cada pais y alineando al gobierno de datos. Son
responsables de preparar a la region para una transicién mas transparente y con todos
los elementos necesarios para sustentar los nuevos procesos de negocio.

Sus principales actividades son:

e Definir reglas de homologacion y limpieza de datos por region.

e Realizar extracciones y reportes de validacién precarga y post carga para
asegurar la integridad de la informacion.

e Proveer de datos para los ciclos de pruebas unitarias e integrales para cada pais.

e Realizar la migracion de datos productivos (maestros y transaccionales).
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Centro de excelencia (CoE): tiene la responsabilidad de administrar la plantilla del
proyecto, asi como las actualizaciones derivadas de la localizacidon y requerimientos
regionales y de lograr la integracién de todas las areas y la optimizacion de procesos
core del negocio para asegurar la integridad de la plantilla.

Sus principales actividades son:

e Analisis Fit Gap para determinar brechas entre la plantilla y los requerimientos
regionales.

e Configuracion de localizacién y de médulos locales.

e Ejecucion de pruebas unitarias y de regresién para asegurar la integridad de la
plantilla.

e Administracion de la resolucidon de incidentes y nuevos requerimientos de cada
region.

Administraciéon del cambio: ayuda a través de estrategias, técnicas y herramientas
enfocadas en la gente, a gestionar el proceso de cambio por el que pasan cuando se
encuentran envueltos en una implementacion de naturaleza tecnoldgica. Comunicacién
y capacitacién considera las caracteristicas en los grupos de individuos y sus condiciones
para establecer hitos puntuales que ayudan a cubrir rezagos informativos y acciones
derivadas de la implementacidn; las disciplinas de las que se auxilia son:

v Liderazgo
v' Comunicacion
v Capacitacion

Sus principales actividades son:

e Promover apoyo visible de la alta direccidn.

e Generar una visién compartida.

e Evaluar disposiciéon al cambio.

e |dentificar el apoyo de los grupos de interés.

e Informar en tiempo y forma.

e Involucrar a los colaboradores en el esfuerzo de transformacion.

e Vencer resistencias.

e Preparar a las personas en la nueva forma de trabajar por procesos y con nueva
tecnologia.

e Preparary coordinar un plan de capacitacidn para usuarios finales.

e Desarrollar habilidades y conocimientos requeridos.

Esta fase se inicia con el levantamiento de informacién de las diferentes areas de la
organizacién. Asi mismo, se desarrolla toda la documentacién de Gerencia de Proyecto
en donde se definen los acuerdos por escrito entre cliente y la firma de consultoria. Estos
acuerdos incluyen:
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e Definicién de objetivos y expectativas del proyecto.

e Roles y responsabilidades dentro del proyecto, incluyendo el proceso de
escalamiento para toma de decisiones a nivel gerencial y directivo.

e Estrategia de gestidén del cambio, la cual sienta las bases y reglas para lograr el
compromiso de todos los recursos involucrados en el proyecto y de aquellos a
guienes impactara en sus actividades del dia a dia.

Desarrollo de talleres fit — gap

Con el objetivo de dar a conocer la plantilla de procesos de negocio, como parte inicial
del proyecto se tuvieron sesiones en los paises participantes en donde se expusieron los
objetivos del proyecto y se hizo una revision detallada de cada uno de los procesos que
forman parte de la operacidn, con el objetivo de poder homologarlos.

Las actividades consideradas dentro de la fase del analisis fit — gap son las siguientes:

Preparacion del analisis fit — gap

Para el desarrollo de esta actividad, la base principal es la plantilla global desarrollado
por el cliente, sobre el cudl se deben homologar los procesos de todos los paises. A pesar
de que la directriz del proyecto marca como objetivo el apego a esta platilla, debemos
considerar que existen procesos inherentes a cada pais que no pueden respetar estas
definiciones y que deben de tener adecuaciones particulares. Estas diferencias son
llamadas gaps o brechas y pueden significar una adecuacién al proceso que se cubre por
el sistema de manera estandar, o bien, requerir un desarrollo al sistema fuera de la
configuracion estdndar. Estos desarrollos son programas que se deben disefiar y
codificar dentro del sistema y deben ser llevados a cabo por especialistas en el lenguaje
de programacion de SAP, llamado ABAP. El objetivo primordial de todo proyecto de
implementacion SAP es tratar de apegarse en la medida de lo posible al estandar del
sistema y a las mejores practicas definidas por SAP, para asi evitar la necesidad de
desarrollos externos que conllevan la necesidad de recursos humanos adicionales y de
mayores tiempos de entrega del proyecto, con los respectivos costos que esto significa.

Talleres de identificacidn de los gaps o brechas

En estos talleres se lograron identificar los gaps o brechas existentes entre los procesos
propios de cada pais y los definidos en la plantilla. Estas brechas seran abordadas en el
diseio de la soluciéon de tres formas principales:

e Brechas de proceso: las diferencias entre la ejecucion de procesos de los
diferentes paises en comparacion con la definicién de la plantilla, no son
consideradas como cambios aplicables, sino que el pais deberd adoptar los
procesos ya definidos.

e Brechas por regulaciones de pais: se consideran las adaptaciones necesarias en
el sistema para el cumplimiento de la legislacion del pais.
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e Brechas por uso de sistemas legados: al no tener un ERP comun entre los paises
gue forman parte del grupo, cada uno ha adoptado sistemas para la gestion de
sus procesos, bases de datos y sistemas de facturacion. Estos sistemas deben
tener un analisis detallado mediante el cual se define si deben seguir siendo
utilizados o si la implementacion de SAP cubre la funcionalidad que realizan. En
caso de que deban ser conservados, es necesario considerar la codificacién de
programas personalizados dentro de SAP que sirvan como interfaz de
comunicacidn con estos sistemas. Asi, se tendrd a SAP como ERP principal y solo
se hara el envio o recepcidon de informacién desde estos sistemas.

Analisis y priorizacion de los gaps

Una vez que se cuenta con el universo de gaps identificados, estos deben clasificarse de
acuerdo a las definiciones del punto anterior, con lo que el listado de gaps debe
reducirse solamente a aquellos que son por regulaciones de pais o por el uso de sistemas
legados, dejando fuera los gaps por procesos para los que el pais debe tomar las
definiciones de la plantilla global.

Sobre la base de gaps se lleva a cabo un andlisis para asegurar que las adecuaciones o
desarrollos en el sistema sean exclusivos de un solo pais, con la finalidad de no duplicar
el esfuerzo requerido y utilizar la misma estrategia de adecuacién para todos los paises
en los que el gap sea aplicable.

Ademas de esto, se realiza una priorizacidon de los gaps llevando a cabo un andlisis
exhaustivo de los recursos humanos, de tiempo y presupuesto necesarios para su
realizacion de manera que no impacten en los tiempos de entrega definidos para las
distintas fases del proyecto y se asegure cubrir la funcionalidad requerida por el o los
paises.

Disefio de gaps

El disefio de gaps se basa, ya sea en las legislaciones de pais por el cual fueron
identificados, o por los requisitos del sistema legado con el cual debe de convivir la
adecuacion al sistema.

Esto significa un esfuerzo conjunto entre equipos de proyecto con miembros del cliente
y de la consultora en donde los primeros brindan toda la informacién necesaria para la
construccion de las adecuaciones en el sistema, mientras que los miembros del equipo
de consultoria son los responsables de proponer la mejor solucién para el cumplimiento
del gap y de considerar los requisitos técnicos y equipos de programadores necesarios.
Workshops de validacién

Durante estos workshops se debe validar la arquitectura de los sistemas involucrados
en la construccién de los gaps, dependiendo de la solucién necesaria para cubrirlo:

e Configuracion del sistema: para los gaps que no requieren el desarrollo de un
programa dentro de SAP, se analiza la configuracion estdndar necesaria para
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cubrir los requerimientos del gap de manera que no tengan un impacto sobre el
disefo ya definido en la plantilla, ya que esto supondria su modificacién y el
impacto a todos los paises que estan dentro del alcance de la solucion.

e Desarrollo de programas dentro de SAP: para estos gaps deberd analizarse la
viabilidad técnica de la codificacién de los programas, ademas de asegurar que
los recursos disponibles en los servidores en donde se aloja SAP sean suficientes
para poder ejecutar los programas construidos sin que esto impacte con el
performance del sistema.

e Gaps por uso de sistemas legados: cuando el pais cuenta con un sistema externo
a SAP que no puede ser reemplazado ya sea por cubrir procesos con los que SAP
no cuenta o por estar fuera del alcance del proyecto, se considera la construccidn
de interfaces entre SAP y estos sistemas. Estas interfaces pueden ser de dos vias;
tanto de entrada de datos como de extraccidn de informacion.

e Entrada de datos: SAP procesa la informacién obtenida a partir de los
sistemas legados. Estos siguen llevando a cabo los procesos
empresariales y la interfaz se encarga de recibir en SAP la informacién
obtenida, con lo que el tema de reportes y gestién se queda dentro del
ERP.

e Extraccion de informacion: SAP obtiene mediante los procesos
ejecutados la informacidon mediante la cual se alimenta al sistema legado
para que este pueda llevar a cabo los procesos que estan fuera del ERP.

Adecuacion de la plantilla / construccion de gaps

Durante esta actividad se lleva a cabo la construccién de las adecuaciones en el sistema,
ya sea por medio de configuracién estandar o de desarrollo de cédigo de programacion
ABAP.

Finalmente, el equipo de consultoria realiza las pruebas pertinentes en el sistema,
asegurando el cumplimiento de los requisitos especificos de cada gap.

Fase 2. Business blueprint

La fase de Business Blueprints o Disefio sirve para preparar y realizar los talleres para
confirmar los requerimientos de negocio, disefiar los nuevos procesos de negocio y
evaluar la forma en la que SAP soportard estos procesos, asi como conducir la creacién
de prototipos. Identifica las areas en las que SAP no cumplird con los requerimientos de
negocio y desarrolla especificaciones funcionales para cerrar las brechas aprobadas e
identificar los impactos del cambio en las organizaciones.

El propdsito de esta fase es lograr una comprensién comun de cémo la empresa
pretende ejecutar SAP para apoyar sus negocios. Se centra en la rdpida configuracion de
entorno que esta disponible para el taller de validacion con los usuarios de negocios
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para confirmar el alcance y determinar los requisitos de brechas de negocio detectados
gue se realizard en la préxima fase.

Para la ejecucion de esta fase se realizan cuestionarios especificos para cada unidad de
negocio dentro de la organizacién de manera que se tenga una prueba de cdmo funciona
el negocio, con base en la informacidn suministrada.

Una vez que se conoce exactamente la operacién de cada unidad de negocio, se llevan
a cabo diagramas de procesos en donde se describen paso a paso todas las actividades
gue se ejecutan en un proceso en especifico. Estos diagramas y actividades deben de
cumplir de manera obligatoria con las definiciones de la plantilla. Los diagramas de
procesos son desarrollados en conjunto con los duefios de cada unidad de negocio y el
equipo de consultoria. Una vez validados deben pasar por un proceso de aprobacién y
firma por parte de los gerentes y directores del proyecto. Esta actividad es esencial ya
gue son los procesos que serdan mapeados y configurados dentro del sistema y son
considerados definitivos.

El presente informe estara enfocado en la presentacién y el desarrollo de dos de los
macro procesos que formaron parte del alcance total del proyecto; estos son Venta
Directa Canal Masivo y TAE y TPP; y Venta Indirecta Distribuidores y Retail.

Estos procesos y todos los demds incluidos en el alcance del proyecto fueron mapeados
y llevados a un diagrama de flujo para su facil presentacién como proceso de plantilla.
Es importante mencionar que los diagramas de flujo incluyen varios tipos de actividades,
ya que son procesos end to end que cubren el escenario completo de ventas,
independientemente de si involucra o no al ERP, estos pueden ser:

e Pasos o actividades realizadas en SAP, ya sea de forma manual o automatica
e Actividades realizadas desde un sistema externo (sistema legado)
e Actividades manuales en las que el sistema no se involucra

Venta directa canal masivo

Se refiere a la venta al publico en general en los centros de atencidn propios de la
compaiiia. Hay dos grandes procesos que se derivan de la venta directa canal masivo: el
post pago y el pre pago.

Las ventas post pago tienen contratos fijos por tiempo definido con sus clientes. Las
ventajas en este tipo de ventas son que los equipos celulares pueden ser financiados,
ademads de que se incluyen servicios mensuales de voz y datos.

En las ventas pre pago se encuentran los clientes que no tienen un contrato fijo con la
compaiiia y a los que se les venden equipos celulares con pago de contado y no incluyen
ningun servicio adicional, como voz y/o datos. Estos servicios adicionales deben ser
adquiridos por el cliente bajo demanda y sin tener contratos forzosos de por medio.
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Venta Directa Post-Pago
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Flujo de proceso

Dentro del sistema se sigue el flujo de ventas estandar de SAP, esto es: pedido —entrega
—factura.

En cada paso del proceso se deben considerar reglas, tanto de operacién como fiscales,
de cada pais, asi como los desarrollos especificos que deben realizarse para cumplir con
procesos que salen del funcionamiento estandar de SAP.

La gestidon de la venta directa post pago se lleva a cabo en un sistema front — end, o
portal de ventas, desde donde se captura toda la informacion relacionada a la venta.
Este portal consulta la disponibilidad de stock en el sistema, por evento, mediante una
interfaz con SAP y en tiempo real determina si hay existencia de producto en almacény,
por lo tanto, la venta es posible.

Una vez generada la venta desde el portal, SAP genera el resto del flujo de venta:
entrega, contabilizacion de salida de mercancias y factura. Por ultimo, una vez hecha la
factura se realiza la activacion del equipo desde un sistema legado independiente.

Reglas de plantilla:

e Lossistemas legados en puntos de venta seguiran operando en el front-end local.

e Los clientes masivos son considerados como clientes CPD.

e Al final de la transaccidn comercial se deberd respetar la secuencia de envio de
documentos (pedido, entrega y factura) considerando las validaciones estandar
de la plantilla.

e Todos los pedidos generan entrega de forma automatica (rush-order).

e Laventa directa post pago no hace validacién de crédito.

e La activacién de equipos no se hace dentro de SAP.

e Notas de crédito/cargo no afectan stock a diferencia de la devolucion.
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Venta Directa Prepago
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Definiciones

Dentro del sistema se sigue el flujo de ventas estandar de SAP, esto es: pedido —entrega
—factura.

En cada paso del proceso se deben considerar reglas, tanto de operacién como fiscales,
de cada pais, asi como los desarrollos especificos que deben realizarse para cumplir con
procesos que salen del funcionamiento estandar de SAP.

La gestidon de la venta directa post pago se lleva a cabo en un sistema front — end, o
portal de ventas, desde donde se captura toda la informacion relacionada a la venta.
Este portal consulta la disponibilidad de stock en el sistema, por evento, mediante una
interfaz con SAP y en tiempo real determina si hay existencia de producto en almacény,
por lo tanto, la venta es posible.

Una vez generada la venta desde el portal, SAP genera el resto del flujo de venta:
entrega, contabilizacién de salida de mercancias y factura. La activacidn del equipo se
hace desde un sistema legado independiente, pero a diferencia de la venta post pago,
esta activacion se realizd con antelacién y al momento de la venta ya estd activo el
equipo.

Reglas de plantilla:

e Lossistemaslegados en puntos de venta seguiran operando en el front-end local.

e Los clientes masivos son considerados como clientes CPD.

e Al final de la transaccidn comercial se deberd respetar la secuencia de envio de
documentos (pedido, entrega y factura) considerando las validaciones estandar
de la plantilla.

e Todos los pedidos generan entrega de forma automatica (rush-order).

e Laventa directa prepago no hace validacién de crédito.

e La activacion de equipos no se hace dentro de SAP.

e Notas de crédito / cargo no afectan stock a diferencia de la devolucion.
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Venta Directa TAE y TPP
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Definiciones

Las ventas TAE y TPP se refieren a la venta de Tiempo Aire Electrénico y Tarjetas Pre
pagadas, respectivamente.

En cada paso del proceso se deben considerar reglas, tanto de operaciéon como fiscales,
de cada pais, asi como los desarrollos especificos que deben realizarse para cumplir con
procesos que salen del funcionamiento estandar de SAP.

Se mantiene el uso de un sistema front — end para la gestién de las ventas.

El escenario de negocio se divide en cuatro subprocesos:

1. Ventas TAE con factura fiscal:
Venta de tiempo aire electrdnico. Al no ser un producto fisico que se tiene en
stock, este no debe pasar por el proceso de entrega de salida, sino que una vez
generado el pedido de venta y el pago del cliente, se genera la factura al cliente.
El sistema front — end considera una interfaz con el sistema legado para
activaciones, de modo que una vez reconocida la venta y pago del TAE, este es
abonado a la cuenta del cliente.

2. Ventas TAE con ticket, sin factura fiscal:
El proceso de venta y de activacion del TAE es el mismo que el que se lleva a cabo
con factura fiscal. La diferencia radica en que la venta al cliente solo llega hasta
el pago del pedido y la impresion de un ticket a modo de comprobante no fiscal.
La factura es generada al final del dia por un monto global que suma todos los
importes de tickets a una sola factura.

3. Ventas TPP con factura fiscal:
Se refiere a la venta de tarjeta pre pagada, el registro de la venta también es
hecho a través del sistema front — end. A diferencia de la venta de tiempo aire,
se trata de un producto fisico del cual se tiene control de stock, por lo tanto, este
proceso si pasa por la generacion de un documento de entrega en SAP, esta
entrega causa una baja en inventario y una reduccién en el valor de inventario.
Por ultimo, se crea la factura y la cuenta por cobrar al cliente.

4. Ventas TPP con ticket, sin factura fiscal:
En el proceso, el registro de la venta al cliente termina en la creacion del
documento de entrega. En el sistema front — end se captura la venta y desde el
mismo se envia la impresién del ticket, como comprobante de venta para el
cliente. En SAP el proceso llega hasta la creacién del documento de entrega para
dar de baja el inventario. La factura es generada al final del dia por un monto
global que suma todos los importes de tickets a una sola factura.
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Reglas de plantilla:

e Los sistemas legados de venta de TAE y TPP seguiran operando en el front-end
local.

e El registro de folios TPP para venta directa no se controla dentro de SAP.

e Sedeberan manejar materiales de acuerdo a la denominacion (monto) especifica
tanto de TAE y TPP.

e Los clientes masivos son considerados como clientes CPD.

e Al final de la transaccidn comercial se deberd respetar la secuencia de envio de
documentos (pedido, entrega y factura) considerando las validaciones estandar
de la plantilla.

e Todos los pedidos generan Entrega de forma automatica (rush — order), excepto
venta de servicios.

e Lafacturacion global de TAE y TPP se realiza por oficina de ventas.

e Laventa directa TAE y TPP no hace validacion de crédito.

e Notas de crédito / cargo no afectan stock a diferencia de la devolucion.

Venta indirecta distribuidores y retail

La venta indirecta se denomina como tal debido a que los productos y servicios
comercializados no llegan directamente al cliente por medio de la compaiiia, sino
mediante un intermediario. Los socios comerciales mas comunes a los que se les vende
o consigna producto son Distribuidores y Cadenas de Retail o siper mercados. Con este
tipo de clientes se tienen condiciones comerciales con precios preferentes ya que se
tratan de puntos de venta estratégicos para llegar a un publico mayor que solo con la
venta directa, ademas de que la venta o consignacién es por volimenes de venta altos.
La Unica restriccidon que se tiene para este escenario es que solo se venden equipos de
pre pago, tarjetas pre pagadas y accesorios. Las lineas de post pago solo se manejan de
manera desde los centros de atencidn a clientes propios, ya que suponen la celebracién
de un contrato con el cliente final.
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Definiciones

En el escenario de venta de hacia distribuidores se pasa por el sub proceso de Gestion
de Crédito, esto quiere decir que las ventas a distribuidores se hacen con una condicién
de pago a crédito. El area financiera es la encargada de definir las reglas y politicas
corporativas para definir la linea de crédito que se le otorga a los clientes.

La segunda gran variante en este proceso es que los clientes realizan sus pedidos desde
un portal propio, el cual tiene conexién automadtica con SAP y con base en el
requerimiento u orden de compra del cliente, publicada en su portal, se genera en SAP
el pedio de venta. En el documento de entrega, que se genera una vez se tiene el pedido
de ventas, se confirma los productos, lotes y la cantidad de cada producto vendido. Aqui
no intervienen ningun sistema front — end, sino que se crea el escenario de venta de
manera manual y mediante las transacciones estandar del sistema.

Debido al volumen de venta y a que no interviene el front — end, el proceso de picking y
la contabilizacidn de la salida de mercancias se lleva a cabo mediante escaneres, los
cuales tienen una conexidén automatica hacia SAP mediante una interfaz que envia al
sistema todos los productos escaneados. Por ultimo, se crea la factura de venta junto
con las conexiones automaticas para envio de archivo de factura electrénica al
proveedor de timbrado.

Reglas de plantilla:

e Debe existir un cédigo de cliente Unico a nivel nacional (por pais).

e Los clientes fijos deben tener asociada un drea de control de crédito y un limite
de crédito establecido.

e No se puede fincar un pedido por cantidad mayor a lo soportado por el limite de
crédito disponible.

e No existen pedidos bloqueados por crédito.

e Lossistemas legados en caso de existir, seguirdn operando en el front — end local.

e La transaccidon comercial debera respetar la secuencia de envio de documentos
(pedido y entrega) considerando las validaciones estandar de la plantilla.

e El proceso debe finalizarse con una factura emitida en SAP.

e Todos los pedidos generan Entrega de forma automatica (rush — order).

e Laventa indirecta distribuidores hace validacion de crédito.

e Notas de crédito / cargo no afectan stock a diferencia de la devolucion.
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Venta Indirecta Consignacion de Handsets y Kits
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Definiciones

Comprende el requerimiento del servicio de voz y/o datos del cliente bajo el esquema
de consignacion, en donde no se entrega la propiedad del equipo hasta que se realiza la
venta al cliente final.

El proceso inicia con un pedido de consigna, el cual solo tendrd como efecto un cambio
de estatus en el stock entregado al cliente indirecto, mostrandose como stock en
consigna, pero conservando la propiedad de los equipos.

A partir de que se tiene el stock en consigna, pueden pasar dos escenarios; en el primero
se hace la venta al cliente final, por lo que se hace un pedido de venta de consignacion,
una salida real de la mercancia y se hace la factura de ventas.

El segundo escenario es cuando no se venden los productos consignados después de la
fecha limite acordada con el cliente. En este caso, se realiza un pedido de retiro de
consigna que tiene como efecto un regreso de la mercancia al stock de almacén,
dejandode mostrarse como stock enconsigna y liberdndose para su venta a cualquier
otro cliente directo.

Reglas de plantilla:

e Debe existir un cédigo de cliente Unico a nivel nacional (por pais).

e Existe un tipo de interlocutor especial para identificar las tiendas de cada cadena
comercial.

e Los clientes fijos deben tener asociada un drea de control de crédito y un limite
de crédito establecido.

e No se puede fincar un pedido por cantidad mayor a lo soportado por el limite de
crédito disponible.

o No existen pedidos bloqueados por crédito.

e Todos los pedidos generan entrega de forma automatica (rush — order).

e Laventaindirecta cadenas comerciales hace validacion de crédito.

e Notas de crédito / cargo no afectan stock a diferencia de la devolucion.
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Fase 3. Realization

La Realizacién estda compuesta de dos sub fases: construccidn y pruebas. Durante la
construccion, el equipo configura y documenta el sistema, se desarrollan los materiales
de capacitacion y se realizan las actividades de administracién del cambio. Durante la
fase de pruebas, se lleva a cabo la preparacién y la ejecucidn de actividades para todos
los tipos de pruebas.

El propdsito de esta fase es implementar todos los requisitos identificados como brechas
de procesos de negocio definidos durante la fase de talleres fit — gap. Antes de que la
solucidn sea lanzada a la siguiente fase, la integracidon de procesos de extremo a extremo
es probada y aceptada por los usuarios finales.

La configuracién que se lleva a cabo dentro de esta fase esta acorde con los procesos
definidos en los blueprints, asi mismo se lleva a cabo el desarrollo de los programas para
llevar las interfaces y conectividad con los sistemas legados de cada pais.

Ademas de la configuracidon del sistema de acuerdo a los procesos estandar definidos
como best practices en SAP, la implementacion de los procesos identificados como gaps
o brechas, requieren del desarrollo de programas a la medida dentro del sistema que
requieren seguir con un proceso para su definicién, desarrollo, pruebas y aceptacién, el
proceso es detallado a continuacion.

52



Desarrollos SAP - ABAP

Cliente

Solicitud de
requerimiento

Pruebas de
usuario

Solicitud de
ajustes

Consultor Funcional

h 4
A Estimacion de Desarrollo de
Anall.sm.de esfuerzo y especificacion Pru.ebas.de
requerimiento PR — funcional funcionalidad

Analisis de
ajustes
solicitados

Consultor ABAP

Programacion Pruebas de

en SAP [ABAF) desarrallo

Ajustes a

programa

Imagen 19. Diagrama de proceso desarrollos ABAP

53




Si bien fueron identificados para el proyecto una gran cantidad de brechas que debieron
cubrirse con la programacion de desarrollos a la medida, en el presente informe se
incluye la documentacion de uno de los mas importantes, denominado Carga Masiva de
Pedidos (Apéndice).

Esta fase considera también los ciclos de pruebas para asegurar el correcto
funcionamiento de la solucidn. La ejecucidon de pruebas se divide en dos fases:

Pruebas unitarias

Las pruebas unitarias se realizan sobre la configuracién que se va llevando a cabo en el
sistema, considerando solamente operaciones aisladas, sin tomar en cuenta su
integracidn con el proceso completo. Cada parte de la configuracidn que es probada se
debe de documentar para la validacién de los usuarios finales. En cuanto a los
desarrollos, la ejecucién de las pruebas unitarias se lleva a cabo con datos de pruebay
sin tomar en cuenta grandes voliumenes de informacién, asi mismo, no se consideran las
pruebas de desarrollos como parte de un proceso de inicio a fin.

Pruebas integrales

Durante esta fase se desarrollan matrices de pruebas denominadas Scripts, se debe
realizar un script por cada proceso que se tenga definido. El script de pruebas integrales
contiene un listado del paso a paso que se debe ejecutar en el sistema para probar un
proceso de negocio. Para estas pruebas se deben de considerar la integracion con todos
los mddulos de SAP y los desarrollos que formen parte del proceso. Otro de los objetivos
de esta fase es tener un alto porcentaje de datos reales para poder ejecutar las pruebas
con escenarios de negocio reales y evaluando los resultados.

Fase 4. Final preparation

Preparar el sistema de produccién y a los usuarios finales para la salida en vivo, asi como
preparar las actividades que incluyen las pruebas de aceptacidon de usuario (UAT), la
capacitacidn del usuario final, el ensayo general de cutover, la evaluacién de go/no go,
el plan de contingencia de la salida en vivo y el cutover final.

El propdsito de esta fase es completar las actividades de cutover (incluyendo las pruebas
técnicas y de carga, la gestion del sistema y las actividades de regresion) para finalizar
su preparacion para ponerse en funcionamiento.

El cutover se refiere a todas las actividades que deben ser realizadas justo antes de Ia
salida en vivo y una vez que en la evaluacion de go/no go se toma la decision de seguir
adelante con el go live. Las actividades que son llevadas a cabo en esta fase son la carga
final de datos, la carga de saldos financieros y de almacenes, pruebas de regresién y
carga de documentos comerciales abiertos. En resumen, se replica en el sistema el
estatus de la operacidn justo antes de la salida con SAP, para que a partir del go live SAP
tome el 100% de los procesos.
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Fase 5. Go live and support

Se refiere a la transicion de la pre produccién a las operaciones de negocio. La
eliminacion de los sistemas legados y la transicidon de los usuarios a SAP. Asi mismo,
implantar el modelo de soporte después de la salida en vivo incluyendo la mesa de ayuda
para asistir a los usuarios finales.

El propdsito de esta fase es pasar de un entorno de pre produccién orientado al
proyecto, a una operaciéon de produccién en vivo y proporcionar apoyo sostenido a los
usuarios del negocio para ayudar a su transicion hacia el nuevo entorno.

Es importante mencionar que posterior a la fase 5, se considera la fase operativa en
donde el sistema se encuentra estabilizado y se lleva un control de incidencias
operativas en el dia a dia. Esta fase no se incluye dentro de la metodologia ASAP debido
a que no forma parte del proyecto de implementacion, sino que es propiamente la
operacion de la compania ya dentro del ERP implementado.
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Capitulo IV. Resultados

Los resultados del proyecto de implementacién son medidos segun dos factores: el
primero son los indicadores de desempefio (KPI — Key Performance Indicators) cuyo
propdsito es brindar informaciéon con la que se pueda analizar el impacto de la
implementacion del ERP en la organizacién. Mediante estos indicadores se puede
conocer si ha habido un impacto positivo en los procesos del negocio: manejo de
inventarios, tiempos de produccidn, tiempos de entregas a cliente, etc . Por otro lado,
se tienen los indicadores de niveles de servicio (SLA — Service Level Agreements) cuyo
propdsito estd mas enfocado en la medicién de acuerdos contractuales entre la empresa
de consultoria y el cliente, tipicamente son definidos con un rango en porcentaje de
desviacidn que marca los limites de aceptacidn. El cumplimiento de estos indicadores
tiene un impacto econdmico que también es definido cotractualmente.

Ambos tipos de indicadores son previamente discutidos entre la empresa de consultoria
y el cliente y una vez acordados quedan plasmados en el contrato de prestaciéon de
servicios, indicando claramente la definici6 de cada uno, asi como los roles y
responsabilidades de cada una de las partes involucradas.

Key Performace Indicator (KPI)

Algunos de los KPI mas importantes que se definieron para la ejecucidn del proyecto
son:

e Limpieza de datos

La ejecucion de los procesos empresariales en el ERP requiere datos como son
clientes, proveedores y listas de precios. Estos datos deben estar en constante
mantenimiento para evitar la obsolesencia de informacion en el sistema. Al tener
este KPI se busca que SAP arranque con datos actualizados.

Alrededor del 45% de los datos en el sistema anterior eran obsoletos (clientes y
proveedores con los que ya no se tiene relacién comercial, listas de precios
antiguas, etc.). Después de la limpieza de informacién, se logré que SAP
empezara a operar con el 100% de datos actualizados.

e Backlog en ordenes de venta

Al no contar con un ERP robusto con un mddulo de MRP (Material Requirements
Planning) para la planificaciéon de los requerimientos de materiales, se tienen
retrasos en reaprovisionamiento de stock y, por lo tanto, una serie de ordenes
de venta que no se pueden surtir en tiempo. El objetivo es que durante la etapa
de soporte y estabilizacion del sistema se logre la reduccién de backlog de
ordenes de venta, al menos en un 50%. El porcentaje de cumplimiento se
encontré en el 80%.

56



Conciliacién de inventario

Como consecuencia de no tener la actualizacién en linea de inventarios con el
ERP anterior, las diferencias en stock real en almacenes contra reportes del ERP
presentaban importantes porcentajes de desviacidn. A partir de la entrada de
SAP con movimientos de almacén en linea al momento de consumos vy
devoluciones, se alcanzé una confiabilidad de entre el 95 y 99%.

Tiempo de atencién en CAC

Uno de los procesos mas criticos para la operacion es la venta a cliente directo,
o canal masivo, mediante los Centros de Atencién a Clientes (CAC). El volumen
de operaciones es muy alto y resulta vital el contar con un ERP que permita
soportar las operaciones en linea y con alta confiabilidad. Con el sistema anterior
el tiempo de atencién a clientes era mayor e incluso se veia constantemente
interrumpido, sobre todo por el tiempo de procesamiento en facturas.

Con SAP se diseid un proceso en el que la operacidn se lleva a cabo mediante un
front — end en donde se hacen las operaciones de cara al cliente y la facturacion
se hace en linea con los sistemas del Servicio de Administracién Tributaria (SAT)
para el timbrado fiscal. Al final del dia y mediante un proceso automatizado, las
operaciones reflejadas en el front —end son replicadas en SAP para reconocer los
movimientos financieros. Es importante mencionar que se mantiene en linea la
actualizacion de inventarios desde el front — end.

Porcentaje de procesos homologados a nivel grupo

El disefio de una plantilla global que debe ser replicado a la operacién de todos
los paises y regiones en donde tiene presencia el grupo, es debido a que se busca
que todos los procesos se ejecuten de igual manera bajo lineamientos
corporativos que permitan tener controlada la operacién y sobre todo, que los
indicadores para medir resultados puedan ser los mismos. De este modo, la mesa
directiva y el consejo de administracion pueden tomar decisiones mejor
fundamentadas que permitan el crecimiento de la organizacién.

Del universo de procesos mapeados como plantilla global se logré el objetivo de
homologacién al 100%, considerando las regulaciones fiscales aplicables para
cada pais. En los casos es que estas regulaciones obligaban a tener desviaciones
en el proceso, se consideré como una localizacién aplicable solo al pais, pero
siempre alineado con los reportes definidos como plantilla global.

Service Level Agreement (SLA)

Los resultados de Service Level Agreements son presentados en forma de graficas que
muestran el cumplimiento o desviacién de los acuerdos contractuales.

Los SLA mediante los que se evalud el desempeno en la ejecucidn del proyecto son los
siguientes:
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e Desviacidon en tiempo de implementacion

El SLA no fue cumplido debido a una desviacion total del 225% en la duracién de
la implementacion.

Region Meses Real Desviacion
Andina 12 18 50%
EUA y Caribe 11 16 45%
Cono Sur 11 18 64%
Brasil 11 18 64%
Centroamérica 11 8 -27%
Total 24 78 225%

Duracion de Proyecto
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Imagen 20. SLA duracion de proyecto

e Desviacién en costo global
Este SLA es definido de acuerdo a la fase del proyecto y considera un porcentaje
de desviacioén en el costo global, es decir, de acuerdo al resultado obtenido en
todas las regiones del proyecto, por fase.
En el caso de los resultados para las fases de Realization y Final Preparation, el
SLA estuvo muy por encima del limite maximo.

Fase % aceptado % real
Preparacion 0 0
Business Blueprints 5 3
Realization 10 200
Final Preparation 10 60
Go Live & Support 5 0
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Desviacidon en Costo
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Imagen 21. SLA desviacién en costo

e Atencidn de incidencias por prioridad
La atencidn de incidencias corresponde a la fase de soporte post Go Live y divide
las incidencias por categorias: prioridad critica, prioridad alta, prioridad media 'y
prioridad baja. Cada una cuenta con un tiempo definido para respuesta y
solucion. El SLA méximo permitido es una desviacién del 5% en numero de
incidencias en tiempo y es cumplido para todas las categorias.

Incidencias Incidencias fuera

Prioridad . :
en tiempo de tiempo
Prioridad critica 73 2
Prioridad alta 346 16
Prioridad media 608 18
Prioridad baja 947 13
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Reporte de Incidencias
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Imagen 22. SLA reporte de incidencias

Porcentaje de aceptacidn en pasos de ejecucidn de pruebas integrales

Los procesos definidos para operar dentro del ERP SAP deben ser detallados para
poder ser ejecutados paso por paso dentro del sistema. Mediante una
herramienta para seguimiento de aceptacién de pruebas, es posible que los
usuarios den retroalimentacién acerca del desempefio del equipo docente y
documenten los errores. Este SLA se mide por mddulo o equipo y no debe
rebasar estar por debajo del 90%. El resultado presentado corresponde solo a la
aceptacion de pasos de procesos comerciales.

Region Numero de pasos Pasos aceptados
Andina 7644 7609
EUA y Caribe 6220 6100
Cono Sur 8023 7981
Brasil 9614 9200
Centroamérica 5837 5712
Total 37338 36602
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Pasos aceptados en Pruebas Integrales
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Imagen 23. SLA pasos aceptados en pruebas integrales

e Porcentaje de objetos de configuracion de acuerdo al plan de trabajo
De igual forma, este SLA toma en cuenta cada mddulo o equipo vy el listado de
objetos de configuracién por cada uno. Estos objetos se configuran y entregan
durante la fase de Realization y se tienen definidos tiempos limites de entrega.
Se muestra el SLA correspondiente solo a objetos de configuracién de procesos
comerciales. En este caso el SLA debe ser minimo del 90% y no se cumple para

ninguna de las regiones.

Objetos de Entregados en .
. o . Porcentaje
configuracion tiempo

Andina 472 44 9.32%
EUA y Caribe 472 108 22.88%
Cono Sur 472 194 41.10%
Brasil 472 370 78.39%
Centroamérica 472 399 84.53%
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Objetos de Configuracion
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Imagen 24.SLA objetos de configuracion

Resultado de SLA. Desviacion en costo global del proyecto

Uno de los SLA que mas atencidn tiene por ambos equipos del proyecto (cliente y
empresa de consultoria), es el que marca la desviacién en el costo global del proyecto.
Si bien esta desviacion es directamente proporcional a la desviacidn en el tiempo de
implementacién, una vez que se reconoce el aumento en el tiempo de implementacién,
se pone mas atencién en el impacto financiero que esto conlleva y se definen estrategias
para que el costo sufra el menor aumento posible.

El indicador mas importante a nivel corporativo es el retorno de la inversién (ROl —
Return of Investment) y este se ve directamente impactado cuando hay un aumento en
el costo global del proyecto, o inversion. Se espera que el ROI tenga un resultado
positivo para considerar que la inversién en el proyecto fue fructifera.

El ROl esta dado por la formula:

beneficio obtenido — inversion

R01=( )xlOO

inversion

Dado que los beneficios de la implementacidn de SAP son definidos y medidos segun los
criterios propios del cliente, no se puede conocer el resultado de este indicador desde
su punto de vista.

Desde el punto de vista de la empresa de consultoria, podemos mencionar que el
resultado de este indicador es bastante favorable y significa un importante porcentaje
del beneficio neto anual que se ha obtenido desde el afio en que se han ejecutado
proyectos de implementacién de ERP con el cliente. Cabe aclarar que los datos precisos
de los resultados obtenidos corresponden a informacion confidencial y sensible, por lo
gue no es posible presentarlo en el presente informe.
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Capitulo V. Conclusiones

La decision de implementar un ERP dentro de una organizacién debe estar soportada
por un profundo andlisis financiero, de recursos y de madurez en los procesos del
negocio para poder mitigar al maximo los riesgos que pueden presentarse tanto en el
proyecto de implementacién, como en la continuidad de la operacién.

La decision de llevar a cabo el proyecto de implementacién de SAP como ERP para
soportar toda la operacién de la compaiia estuvo soportada principalmente en el éxito
obtenido con la versidn anterior de SAP, con la que ya contaban desde hace varios anos
y sobretodo en el objetivo de lograr la homologacion de procesos en sus operaciones a
nivel global. Sabiendo de antemano que SAP es uno de los ERP mas importantes en el
mercado, el proyecto nace asegurando que la operacion estara fuertemente respaldada
por un sistema probado y con un soporte muy robusto por parte de SAP y la empresa de
consultoria que ejecuta el proyecto. Estos factores fueron clave para el éxito en la
implementacién llevada a cabo, si bien los tiempos planeados originalmente no
pudieron cumplirse, el resultado final logré cumplir con las expectativas y el objetivo
principal de homologacién de procesos a nivel global.

Es muy importante tomar en cuenta varios factores ademds del costo y el tiempo de
proyecto para poder medir el éxito de un proyecto de implementacidon de SAP. Algunas
métricas adicionales, ademads de los SLAs y KPIs definidos contractualmente, para hacer
este andlisis son la estandarizacion de procesos, el cierre de brechas tecnoldgicas con
sistemas externos a SAP y sobretodo, la satisfaccion del cliente con los resultados
obtenidos en el proyecto. Estos factores tuvieron un resultado exitoso al término del
proyecto; tanto asi, que a pesar de la fuerte desviacién en el tiempo de implementacién,
el cliente confié en la consultoria para continuar con el soporte de la operaciéon en SAP
en todos los paises que abarco el proyecto, ademds de que se inciaron proyectos
adicionales de mejoras a la plantilla original.

En cuanto a los resultados formales del proyecto, los KPls fueron cumplidos en su
totalidad, tal como fue descrito en el capitulo de resultados. Estos KPIs estdan enfocados
en los resultados del proyecto sin tomar en cuenta recursos ni tiempo, por lo que fueron
un factor de éxito vital para la continuidad en la relacion con el cliente. En cuanto a los
SLAs, se tuvieron fuertes problemas para lograr que el proyecto se ejecutara con los
recursos humanos y financieros con los que fue planeado, ademas de que el tiempo de
implementacién termind por ser bastante superior. La forma en que se abordaron estos
problemas en el proyecto fue hacer un analisis exhaustivo de las causas raiz, llegando a
la conclusién de que en todos los casos era una responsabilidad compartida en la
planeacion del proyecto entre el cliente y la empresa de consultoria, con lo que pudieron
lograrse acuerdos exitosos para el re dimensionamiento del proyecto.
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Apéndice

Como se indicd en el capitulo 3 dentro la descripcidn de la fase 3 de la metodologia
ASAP, en esta parte del informe se presenta la documentacion de uno de los desarrollos
mas importantes que tuvieron que ser definidos, modelados y programados para la
correcta ejecucidon de los procesos de venta masivos. El proceso es denominado
AND_OTC_0355 Carga Masiva de Pedidos, segun la codificacidon de procesos dentro del
proyecto, donde AND quiere decir “Andina” ya que corresponde a la implementacién
para esta region, OTC significa “Order To Cash” que es el proceso de pedido a cobro
(ventas) en SAP, mds un consecutivo, que en este caso corresponde a 0355.

AND_OTC_0355: Carga masiva de pedidos

Resumen

Se tiene la solicitud por parte de Colombia Fija de contar con un desarrollo mediante el
cual se puedan generar documentos de venta de manera masiva, considerando tanto
materiales de servicios como almacenables, el cual tendra nivel de funcionalidad de
plantilla para poder ser usado por las regiones y paises que asi lo requieran. El desarrollo
debera considerar:

1. Generacion de pedidos
2. Generacion de Pedido — Factura (materiales de servicios)
3. Generacion de Pedido — Entrega — Factura (materiales almacenables)

Se requiere la migracion del programa ZSDFV042 (transaccién ZMXVSATR_0029) que
actualmente se tiene en México, llevando a cabo adaptaciones en éste para cumplir con
los escenarios de venta definidos para Colombia Fija.

Esta nueva funcionalidad sera considerada como de plantilla, de modo que cualquier
pais pueda hacer uso de esta, permitiendo asi la generacién automatica de los
documentos de venta.

Impacto en el negocio

La carga masiva de pedidos de venta permitira optimizar los tiempos de generacién de
documentos de venta.

Con la migracion y adecuacién del presente desarrollo se disminuye el tiempo necesario
para generar los documentos de venta de manera masiva.

Detalles de la especificacion funcional

Subproceso(s) impactado(s)

e (OTC.VNT.010. Venta Directa Postpago
e (OTC.VNT.011. Venta Directa Prepago

64



e (OTC.VNT.012. Venta Directa Corporativa
e OTC.VNT.030. Venta Administrativa (Otros Ingresos)
e OTC.APV.010. Generacion de Notas de Crédito y Cargo

Supuestos
- Con el presente desarrollo se lograria una disminucién de tiempos en el registro de

los pedidos de Notas de Descuento Financiero a los Mayoristas.

- El desarrollo ya existe en México y sera migrado a ECC 6.0 con adecuaciones.

- Con el programa se hard la carga en batch - input de documentos de venta,
considerando: Pedido, Pedido — Factura y Pedido — Entrega — Factura, tanto para

materiales de servicios como almacenables.

Riesgos

Riesgo ‘ Mitigacién

El uso de un desarrollo para la carga de

Se podrian llegar a presentar errores en la documentos de venta mitigaria los errores en la
generacion manual de los documentos de venta captura de la informacidn, evitando anulaciones

de documentos y re trabajo

Con la migracion y adecuacidon del presente
Tiempo excesivo para la creacidon de documentos
desarrollo se disminuye el tiempo necesario para
de venta para los diferentes escenarios
generar los documentos de venta de manera
comerciales
masiva

Consideraciones operacionales

Fuente de datos

Layout de texto con los campos y datos necesarios para la generacién de pedidos de
venta en SAP.

Descripcion - Tablas Nombre Técnico

Documento de ventas: Datos de cabecera VBAK
Documento de ventas: Datos de posicion VBAP
Maestro de clientes (vista general) KNA1
Maestro de clientes (vista de ventas) KNVV
Maestro de clientes (vista de sociedad) KNB1
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Destino de datos

Descripcion - Tablas Nombre Técnico

Documento de ventas: Datos de cabecera VBAK
Documento de ventas: Datos de posicidn VBAP

Maestro de clientes (parte general) KNA1

Disparador

Método de acceso

Ejecucion:

X] cédigo de transaccién a la medida/especifico: Z010TCTR 0355
[ ] Ruta de menu:

[ ] cédigo de transaccion estandar:
[ ] En Fondo

X En Linea Batch —input

|:| Otros:

Flujos de pantallas
Creacidn de pedido
En la transaccion VAO1 se ingresan los datos
e (Clase de documento
e Organizacién de Ventas
e Canal de Distribucion
e Sector

Crear pedido de cliente: Acceso

1 Crear con referencia /2 Ventas .2 Resumen de posiciones 2 Solictante

Clase de pedido ITL

Datos organizativos

Organizacidn ventas Coo3
Canal distribucidn 1z
Sector 10

Oficina de ventas

=)

Grupo de vendedores

Se deben llenar los campos correspondientes para la creacién de pedido, como cliente,
destinatario, motivo de pedido, material, cantidad, etc.
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Venta 1000000111 Valor neto 1.000 ||CoP

Solicitante 1020000000 Clente Distribuidor CO / Carrers 93 123 / 83587258 Colombia-.. [
Destinat.mcfa. 1020000000] Cliente Distribuidor CO / Carrera 93 123 / 83587258 Colombia-
N° ped.cliente Fecha de pedido ‘El

. Ventas | Resumen de posiciones Detalle posicién Solicitante Aprovisionamiento Expedicidn Motivo de rechazo

Fe.pref.entrg. T [02.05.2014 Centro sumin.
[JEntrega comp Peso total 0/[ks
Blogueo entrega ~ | Volumen 0,000
Blogueo factura ~ | Fecha de precio 02.05.2014

Condic.pago DA07 Vencimiento a 10 Incoterms

Motivo pedido 005 Anuncio de prensa -

Area de ventas C003| /|12 /10| CM Oriente, Distribuidor Asociad, Equipo prepago

Posiciones (todas)

Pos. Material Cantidad de pedido UM 'R Denominacidn Importe Nimero de material del
- T — .
107000000 4 1pZA TERMINAL MOVIL PARA PRUEBA. 1.000
4

TPos |PL...
ZIAN

Posterior a la generacidn del pedido se genera entrega, factura y documento contable

en el caso de materiales con stock.

Para el caso de materiales de servicios se genera la factura y el documento contable

posterior a la generacién del pedido.
Material con stock

Flujo de documentos

& Resurnen de status  $Visualzar documento  Documentos de servicio  [1

Interloc.comercial1 020000000 Cliente Distribuidor CO
Material 000000000007000000 TERMINAL MOVIL PARA PRUEBAS ECU EDA1D2..

&2 EUTI=TN

Documento Cantidad | Unidad | Valrefer.  Moneda | El Status
~ {5 = venta 1000000111 / 10 1PZA 1.000,00 USD 02.05.2014 concluidofa |
~ (2 Entrega de Salida 1430000116 / 10 1PZA 02.05.2014 concluidofa
- Bem Entreg.sal.mrcias 4900000223 / 1 1PZA 50 COP 02.05.2014 Concl.
* B Factura 7000000104 / 10 1PZA 0,45 USD 02.05.2014 Concluido/a
+ & Documento contable 6000000000 1PZA 02.05.2014 Mo compensado

Material de servicios

Flujo de documentos

& Resumen de status  <y*Visualizar documento Documentos de servi

Interloc.comerciall 050000005 Jose Alejandro Guzman Caceres

=26 E 1

Documento El Status
~ 2 =p Venta Servicios 1000001228 28.10.2014 Concluidofa |
- (2 Facturs 7000000630 28.10.2014 Concluido/a

+ [2I Documento contable 5900000196 |28.10.2014 Mo compensado
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Dependencias

Entorno / configuracion
Se requiere de la configuracion previa de las clases de documentos: pedidos, entregas
y facturas, de acuerdo a los catdlogos previamente definidos.
e C(lases de pedido de venta, de entregas y de facturas
e Determinacién de cuentas
Esquemas de calculo
Centros de beneficio
e Apertura de periodos contables
El entorno de configuracién considerado es:

Objeto Transaccion

Definir clases de documento de ventas VOV8
Definir tipos de posicion V_TVAP
Definir tipos de reparto VOV6
Control de copia: Documento de venta a documento de venta VTAA
Control de copia: Factura a documento de venta VTAF

Dependencias del desarrollo
Se debera de considerar el uso de la tabla de constantes de OTC y la configuracién de
los datos requeridos en esta.

Dependencias de ejecuciéon

Se debe contar con los permisos necesarios para la ejecucién de la transaccion
Z010TCTR_0355.

Carga esperada del sistema

Frecuencia:
[ ] Bajo Demanda X] Diario [ ]semanal [ ]Mensual [ _]De tnica vez

Carga promedio: 200
Carga pico (maxima): 200
Hora pico: 18:00

Consideraciones sobre el disefio

El desarrollo de México considera la tabla de constantes ZTCFI020, esta tabla no debera

ser considerada para migracion.

El reporte actual, en la pantalla de seleccién lleva el nombre de Programa de

automatizacién de facturas. Este deberd ser sustituido por AMX: Carga masiva de

pedidos, entregas y facturas.

La carga de los diferentes documentos de ventas: pedidos, entregas y facturas se llevard

a cabo en batch - input mediante un layout en Excel

e El objetivo del desarrollo es migrar el programa existente en México que permite

la carga masiva de pedidos de venta. Se deberan considerar las adecuaciones
pertinentes descritas mas adelante.

69



e El programa a migrar es un reporte que recibe un archivo Excel con un layout de
carga, el cual procesa dicha informacidon para generar cualquier tipo de
documento de ventas junto con su flujo correspondiente.

e El programa se ejecutara en linea mediante un batch - input como resultado se
muestra en pantalla el reporte de los documentos generados, asi como un
archivo con los errores o procesos exitosos a detalle.

e El programa origen tiene considerada la generacién de pedidos, entregas y
facturas, sin embargo también considera el procesamiento de documentos
propios del negocio en México. Estos documentos NO deberdn de ser
considerados dentro del programa:

a) Facturacion
b) Facturacion SIPAB / IEPS

Los registros que seran cargados mediante el programa que serd migrado de México

Pantalla para facturacion SIPAB / IEPS:

Programa de automatizacion de Fackuras

@ &

Pararnetros de seleccidn
Facturacicn 0
Facturacion SIPAESIEPS

Esta pantalla y la funcionalidad asociada NO deben ser consideradas para
migracion.

Pantallas para facturacion

Las siguientes pantallas y la funcionalidad asociada de Pdliza / Facturacion IEPS

no debe ser considerada para migracidon, puesto que es especifica de la
operacion de México.

PalizafFacturacicn IEPS

Archivo Crigen finterfacesf
Archivo Destino finterfaces/
Archivo Origen (ofl] |

e El programa a migrar cuenta con una validacion previa, la cual ejecuta un
simulate de los documentos y regresa un informe de errores. Este simulate se
ejecuta al seleccionar la opcidon “Verificar archivo” que informa al usuario los
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errores que contiene el archivo antes de ser procesado permitiéndole corregirlo,
esto con la finalidad de apoyarlo en la ejecucion del mismo. Esta es una
funcionalidad que si debe ser considerada para mantener en la migracién para
Colombia Fija.

La pantalla de seleccién para las Opciones para manejo de errores considera
multiples funcionalidades descritas a continuacion y que se indicara si deben o
no ser consideradas para la migracién del programa. Estas opciones de seleccion
son la totalidad de parametros de entrada que deben ser considerados.

Los campos y parametros para cargar el archivo de Excel seran mediante la
funcionalidad existente en el desarrollo de México, en donde se selecciona el
archivo origen como el archivo de carga y el archivo destino que es en el que se
regresaran los documentos generados.

Facturacicn
Proceso en linea -
Archivo Crigen C:h,
Proceso en fondo
Archivo Crigen finterfaces)
Archivo Desting finterfaces)

Pantalla de seleccion:

Dpciones para rmanejo de errares
Werificar archivo
Procesar archiva Pre-Pedido
Frocesar archivo pfPedido
Procesar archivo -

| Generar Pedido v Entrega
| Contahilizar Entreqga

W |Facturar

A continuacion se describe la funcionalidad de cada uno de los bullets que se
tienen disponibles en el desarrollo. En el caso de las funciones que si deben de
ser migradas, se debe de considerar que todas ellas se migraran con ajustes para
cumplir con la operacidn de plantilla AMX. Estos ajustes son en relacion a la
informacién requerida para generar los diferentes documentos de ventas y estdn
contemplados en la definicion del layout de carga. Los campos y su regla
(obligatorios u opcionales) se encuentran dentro de este layout. La funcionalidad
para la creacion de los documentos de venta es la estandar de SAP mediante las
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transacciones VAO1 en el caso de pedidos, VLO1N para entregas y VFO1 en el caso
de facturas.

Bullets:
1. Verificar archivo
Validacion previa que informa al usuario los errores que contiene el archivo
antes de ser procesado. La funcionalidad debe ser migrada.
2. Procesar archivo pre — pedido
La funcionalidad no debe ser migrada

3. Procesar archivo pre - pedido
Procesa el archivo de carga para la generacidn de pre - pedidos. La funcionalidad
no debe ser migrada.

4. Procesar archivo
La seleccion de procesar archivo permite generar los documentos de pedido,
entrega o factura y en caso de que el usuario lo requiera solo puede generar el
pedido con su entrega o llegar hasta la contabilizacion. La funcionalidad debe ser
migrada.

Opciones de seleccidn:
5. Generar pre — pedido
No debe de ser considerado para migraciéon
6. Generar pedido
Opcidn para generar Unicamente pedido de ventas. Se debe migrar.
7. Generar pedido y entrega
Opcidn para generar Unicamente pedido de ventas y entrega. Se debe migrar.
8. Contabilizar entrega
Se selecciona en caso de que ademads de generar la entrega, se desee hacer la
contabilizacion (afectacion de almacén). Se debe migrar
9. Facturar
Se selecciona en caso de que se desee generar el pedido de ventas, la entrega y
ademas de la contabilizacion de la entrega, generar la factura.
Otro escenario que considera esta opcidn es la generacion del pedido de ventas
y la factura, seleccionando solamente las opciones de “Generar Pedido y
Facturar” (esto para los escenarios en donde se utilicen materiales de servicios).
La funcionalidad debe ser migrada.

Detalles del disefio

Prioridad X Alta  [] Media ] Baja
Complejidad  [X] Alta [] Media ] Baja

Origen de los datos

Los datos provienen de un archivo de carga (layout) que contiene la informacién
necesaria para todos los campos que deben ser llenados para la generacion de los
diferentes documentos de ventas considerados en el desarrollo: pedidos, entregas y
facturas.
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En este mismo layout se encuentran 2 secciones con el detalle de campos requeridos.
Las secciones son: pedidos y entregas. Segun lo descrito en la seccidon 4. Consideraciones
del disefio cada bullet tiene una funcionalidad propia, pudiendo tener:

Generacion de pedidos: solo genera pedidos de venta y solo se considera el layout de
pedidos

Generacion de pedido y entrega: genera pedidos y entregas y se debe de considerar el
layout de Pedidos y el de Entregas

Si se marcan todas las opciones: generar pedido y entrega, contabilizar entrega y
facturar, se generaran los documentos de pedido, entrega y factura y se consideran los
dos layouts contenidos dentro del archivo, ademas de que se generan las facturas
mediante la funcionalidad estandar de la transaccion VFO1, esto ya se encuentra
funcionando en el desarrollo actual que se migrara.

Informacion de la transaccion

Cdédigo de transaccion
Codigo de transaccion : ZO01OTCTR_0355
Nombre de la transaccion
Nombre de la primer pantalla

Nombre tabla
Descripcién del contenido

Ayuda de
busqueda

Campo Descripcion Tipo ‘ Longitud ‘Llave Validacion

Nombre
técnico del Tabla (si se conoce) Valor de ejemplo
campo

Descripcion del
campo

Pantalla de Seleccion

PANTALLA 1:
Opciones para carga

Tipo de
: : campo
Titulo de T|p.o Y OpeleiEs (parametro,
: longitud / : . desplegables ] -
campo/etiquet Obligatorio . : rango, Validaciones
elemento de disponibles (ayuda
a de pantalla g checkbox,
datos de busqueda) .
radiobutton,
. etc)
roceso en N/A No N/A Radiobutton N/A
Archivo origen N/A No N/A Parametro N/A
Archivo destino N/A No N/A Parametro N/A
Verificar N/A No N/A Radiobutton N/A
archivo
Procesar N/A No N/A Radiobutton N/A
archivo
Generar pedido N/A No N/A Checkbox N/A
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Generar pedido

N/A No N/A Checkbox N/A
y entrega
Contabilizar N/A No N/A Checkbox N/A
entrega
Facturar N/A No N/A Checkbox N/A

Manejo de errores, correccion y recuperacion
Los mensajes que se validaran en esta transaccion seran los mensajes de estado o error

gue maneja SAP de manera estandar, dependiendo del éxito de la carga.

Reproceso
Se validara la creacién correcta de los documentos de venta, en caso que éstos no se

hayan generado correctamente, se volvera a cargar el archivo del layout con los datos

para cargar y se ejecutara de nuevo la transaccién.

Casos de prueba

Diseno de los casos de prueba

Descripcion del paso de prueba Datos de prueba Resultados esperados

Parametros:
e C(Clase de pedido (VBAK
—VBELN): ZTA
e QOrganizacion de ventas
(VBAK — VKORG): CO03
e (Canal de distribucidn
1 | creacion de pedido . '(S\Q:i:(r (\>/I:AWKE—G;.P1AZRT)- Creacién de pedido, visualizar el
1 VAO3
11

Los datos de prueba para la
carga de pedidos se encuentran
dentro del archivo Layout de
carga masiva de pedidos
incluido en el documento

Creacion de pedido, visualizar el
VAO03
Creacién de entrega, visualizar en
VLO3N
Creacién de pedido, visualizar el
VAO3
Creacion de entrega, visualizar en
VLO3N
Creacion de factura, visualizar en
VFO3

2 | Creacion de pedido con entrega

3 | Creacion de pedido, entrega y factura
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