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1 INTRODUCCION

1.1  Motivacion y Justificacion
En este mundo globalizado, donde la competencia es feroz, la Gnica posibilidad de
subsistencia depende de las decisiones que tomemos.

Las empresas requieren de tomar decisiones a cada momento, no pueden darse el lujo
de tomar decisiones Gnicamente basadas en la intuiciéon de un ejecutivo habil, a pesar
de esto ser completamente valido, sin embargo hasta cierto punto, es peligroso.

Es por ello la necesidad de herramientas que permitan procesar grandes cantidades de
informaciéon obtenidas por los sistemas de las empresas de manera eficiente, para
conducir la adecuada toma de decisiones, se requiere de analisis exhaustivos de datos
que deriven en la eleccion e implementacion de estrategias adecuadas que soporten a la
decisiones basadas mas en los hechos, que en la intuicion.

En la era en la que vivimos, la agilidad en el negocio esta ligada a la agilidad en el dato,
a la capacidad de capturar, procesar, almacenar, analizar y generar valor, en forma de
mejores decisiones o nuevos productos o servicios de datos; esta realidad ha producido
una explosion de la demanda de profesionales, que supera a la oferta disponible.

Gartner Group apunta que en 2015 se crearon cerca de 4.4 millones de puestos de
trabajo en todos los perfiles relacionados: no so6lo perfiles técnicos o tecndlogos
(disefiadores y constructores de sistemas de BI o administradores de bases de datos,
nuevas y las de siempre), sino, ain en mayor proporcién, analistas de informacién con
pensamiento critico, consultores, emprendedores... que entienden y usan de modo
avanzado e inteligente las tecnologias de la informacion.

La revista Times indica que el “data scientist” sera “la profesion mas sexy del
siglo XXI“. “Gran parte del entusiasmo actual por los big data se enfoca en la
tecnologia. Aunque la tecnologia es importante, como minimo es igual de importante
la gente con las capacidades (o la mentalidad) para usarla. Y en este frente, la
demanda es mayor que la oferta.”

Sin embargo, las soluciones de TI implementadas en la mayoria de las empresas,
corresponden a sistemas transaccionales, en algunos casos se puede contar con ERP
que soportan procesos administrativos, de ventas, produccién o financieros, y que
generan reportes de las operaciones. Pero estas soluciones no se enfocan en los
indicadores de gestion, lo que provoca que se inviertan dias o meses de analisis de
informacién para tomar decisiones de forma inoportuna o incorrecta.

Las motivaciones de implementar una herramienta BI en una empresa son variadas:

e Informacion valiosa de tus clientes
Uno de los mayores beneficios de tener una plataforma BI en tu organizacién es
tener la posibilidad de investigar lo que el mercado esta adquiriendo. Se te da la
oportunidad de convertir esa informacion en algo que te produzca beneficios.

¢ No mas especulaciones
Si el funcionamiento de tu negocio estd fundamentado en las conjeturas, es
porque faltan datos para tomar decisiones bien informadas, Muchas veces se
considera que los negocios funcionan igual que los juegos de azar.



e Importantes métricas sobre tu negocio
Cualquier miembro de la organizacion podra tener acceso a los datos de la
compania, por ejemplo a las métricas de tu negocio, los cuadros de mando y
otros informes importantes. Tan s6lo hace falta una conexién a tu sistema Bl y
podras acceder a todo el funcionamiento de tu organizacion.

¢ Respuestas rapidas
Puedes tomar decisiones sin tener que revisar muchas paginas de informes y
perder el tiempo, en la realizaciéon de estos reportes, solo en el analisis de los
mismos.

¢ Crear un mejor inventario
Los programas de BI nos ayudan también a llevar a cabo mejor el inventario. De
esta forma, tus clientes pueden recibir lo que necesitan en el momento en el que
ellos quieren y tu empresa no tiene la carga adicional de tener que almacenar el
exceso de inventario.

¢ Encuentra cuales son tus costes de produccion reales
Los programas BI pueden darte unas estadisticas mas elaboradas sobre los
costes de produccion de tu compaiia, asi como de tu habilidad de hacer
cambios en esa produccién para conseguir una rentabilidad mayor.

e Identificar las oportunidades de venta cruzada y up-selling
Las plataformas BI te permiten utilizar los datos de clientes para mejorar tus
modelos de venta tradicionales, asi como para ayudar a tu personal de ventas a
implementar técnicas de cross-selling y up-selling en los puntos de venta mas
adecuados.

e Optimizar operaciones
Cuando se implementa un sistema de BI, nos permite conocer las areas en las
que necesitamos mejorar o modificar algo a fin de optimizar y racionalizar
nuestras operaciones.

e Entender mejor el pasado, presente y futuro de tu empresa
Uno de los puntos fuertes de los sistemas de Inteligencia de Negocio es darte la
oportunidad de conocer el estado de tu negocio en un periodo concreto de
tiempo, por ejemplo la forma en que se vendieron las existencias de un
producto.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo general

Revisar los procesos y las fases por las cuales transcurre un proyecto de Inteligencia de
Negocios mediante la metodologia ASAP bajo un caso de estudio basado en la vida real.
Objetivos especificos

e Disenar una solucion modular capaz de integrar la informacién estadistica
creada por los vendedores y la informacion creada por el area financiera.

e Definir los modelos conceptuales para crear un aplicativo que cubra las
necesidades del negocio tanto de extraccion como de reporteo.



e La solucion esta orientada a las necesidades del area comercial de la empresa,
para ser utilizada por sus analistas.

1.3 Mapa de lectura

El Capitulo 1 INTORDUCCION ejemplifica los objetivos de este trabajo de tesis asi
como las motivaciones del mismo.

El Capitulo 2 ESTADO DEL ARTE define a los sistemas ERP su funcionalidad, sus
componentes, sus caracteristicas y médulos mas importantes asi como una explicacion
amplia del modulo de Inteligencia de Negocios (BI) del cual se basa este trabajo de
tesis.

El siguiente Capitulo 3 METODOLOGIA ASAP expone la metodologia de desarrollo
utilizada en la mayoria de implementaciones SAP. Se explica sus etapas y los objetivos
de las mismas, posteriormente el Capitulo 4 CASO DE ESTUDIO presenta la necesidad
de la empresa, como se hacen las cosas hoy en dia AS IS, y los objetivos a los cuales se
deben de llegar una vez realizada la implementacion de la solucion.

El Capitulo 5 IMPLEMENTACION BAJO METODOLOGIA ASAP muestra la solucion
propuesta, dividida en sus fases asi como los objetivos logrados en cada una de ellas. Se
especifican las etapas de desarrollo basadas en la metodologia del Capitulo 3, desde la
especificaciéon del problema, la identificacion de tareas, el modelado de tareas y su
transformacion a situaciones tangibles.

En el Capitulo 6 CONCLUSIONES se presentan los resultados obtenidos, asi como una
breve reflexion de un servidor en relacion a los sistemas BI a su necesidad y como se
vislumbra el futuro de esta tecnologia en los ahos préoximos.

Finalmente en el Capitulo 7 se enumeran las referencias de las cuales se tomaron parte
de la informacion teoérica de este trabajo de tesis.

1.4 é¢Qué es un ERP?

1.4.1 Definicion

La Planificacion de Recursos Empresarial (ERP), es mucho mas que simplemente
"Software de gestidon", permite la integracion y optimizacion de todos los procesos y
recursos de la organizacion.

Los ERPs se inician en los afios 70, cuando Gartner Group y AMR dan el primer paso
para definir las bases de las ERP. En un principio las organizaciones estaban orientadas
a las funciones y solo se cubria las dreas de manufactura y finanzas. La informacion
generada por las empresas era procesada por medio de Mainframes.

Posteriormente, en los afios 80, se cambio el paradigma de estar orientados a funciones
y se orient6 hacia los procesos, por medio del cual se identificaron los procesos criticos
de las empresas y su integracion entre si. La informacion comenzo6 a utilizar el modelo
Cliente - Servidor.




"Los ERP representan un amplio espectro de funciones que intenta abarcar todas las
entidades de la empresa. Requiere de la profundidad organizacional y funcional de
una gran variedad de empresas de manera que se pueda examinar y modificar un
concepto de empresa unico" (Gartner Group. E.R.P. vendor Guide 1997).

"Solucion de software que se enfoca a las necesidades de la empresa, tomando una
vision de los procesos para cumplir todos los objetivos corporativos, buscando
integrar todas las funciones de la empresa." (Hernandez, José Antonio. (1999). SAP
R/3. Ed. Mc GrawHill)

Los sistemas de planificacion de recursos de la empresa (en inglés ERP, enterprise
resource planning) son sistemas de gestion de informacion que integran y automatizan
muchas de las practicas de negocio asociadas con los aspectos operativos o productivos
de una empresa.

Los sistemas ERP son sistemas integrales de gestion para la empresa. Se caracterizan
por estar compuestos por diferentes partes integradas en una unica aplicacion. Estas
partes son de diferente uso, por ejemplo: produccién, ventas, compras, logistica,
contabilidad (de varios tipos), gestion de proyectos, GIS (sistema de informacién
geografica), inventarios y control de almacenes, pedidos, ndminas, etc. S6lo podemos
definir un ERP como la integracion de todas estas partes. Lo contrario seria como
considerar un simple programa de facturacién como un ERP por el simple hecho de
que una empresa integre Ginicamente esa parte. Esta es la diferencia fundamental entre
un ERP y otra aplicacion de gestion. El ERP integra todo lo necesario para el
funcionamiento de los procesos de negocio de la empresa. No podemos hablar de ERP
en el momento que tan sblo se integra uno o una pequena parte de los procesos de
negocio. La propia definicion de ERP indica la necesidad de "Disponibilidad de toda la
informacion para todo el mundo todo el tiempo".

Los objetivos principales de los sistemas ERP son:
e Optimizacion de los procesos empresariales.
e Acceso a toda la informaciéon de forma confiable, precisa y oportuna
(integridad de datos).
e La posibilidad de compartir informacion entre todos los componentes de
la organizacion.
e Eliminacién de datos y operaciones innecesarias de reingenieria.

1.4.2 Caracteristicas
Las caracteristicas que distinguen a un ERP de cualquier otro software empresarial, es
que deben de ser sistemas integrales, con modularidad y adaptables:

Integrales, porque permiten controlar los diferentes procesos de la compania
entendiendo que todos los departamentos de una empresa se relacionan entre si, es
decir, que el resultado de un proceso es punto de inicio del siguiente. Por ejemplo, en
una compania, el que un cliente haga un pedido representa que se cree una orden de
venta que desencadena el proceso de produccién, de control de inventarios, de
planificacién de distribucion del producto, cobranza, y por supuesto sus respectivos
movimientos contables. Si la empresa no usa un ERP, necesitard tener varios


http://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_ingl%C3%A9s
http://es.wikipedia.org/wiki/Informaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/GIS

programas que controlen todos los procesos mencionados, con la desventaja de que al
no estar integrados, la informacion se duplica, crece el margen de contaminacion en la
informacion (sobre todo por errores de captura) y se crea un escenario favorable para
malversaciones. Con un ERP, el operador simplemente captura el pedido y el sistema se
encarga de todo lo demas, por lo que la informacién no se manipula y se encuentra
protegida.

Modulares, los ERP entienden que una empresa es un conjunto de departamentos
que se encuentran interrelacionados por la informacion que comparten y que se genera
a partir de sus procesos. Una ventaja de los ERP, tanto econ6mica como técnica es que
la funcionalidad se encuentra dividida en moédulos, los cuales pueden instalarse de
acuerdo con los requerimientos del cliente. Ejemplo: ventas, materiales, finanzas,
control de almacén, recursos humanos, etc.

Adaptables, los ERP estan creados para adaptarse a la idiosincrasia de cada empresa.
Esto se logra por medio de la configuracion o parametrizacion de los procesos de
acuerdo con las salidas que se necesiten de cada uno. Por ejemplo, para controlar
inventarios, es posible que una empresa necesite manejar la particion de lotes pero otra
empresa no. Los ERP mas avanzados suelen incorporar herramientas de programacion
de 42 Generacidon para el desarrollo rapido de nuevos procesos. La parametrizacion es
el valor afiadido fundamental que debe contar cualquier ERP para adaptarlo a las
necesidades concretas de cada empresa.

1.4.3 Sistemas para administrar una empresa

FRM
FINANCE
RESOURCE
MANAGEMENT

SCM

SUPPLY

MRP

HUMAN
RESOURCE
NAGEME

CUSTOMER
RELATIONSHIP
NAGEMENT

1.4.3.1 MPR (Material Requirement Planning)

MRP nace y se desarrolla en Estados Unidos a partir de la década de los 60 como un
paquete informéatico capaz de dar respuesta puntual al calculo y planificacion de las
necesidades de materiales derivadas de un programa de producciéon industrial. Este
sistema actiia en sustitucion de los sistemas tradicionales basados en el punto
estadistico de pedidos, cuya aplicacion esta orientada fundamentalmente a la gestion de
los stocks de materiales de una fabrica en funciéon de una prevision del consumo de los
mismos, como si se tratase de una demanda independiente. Fue Joseph Orlicky uno de
los pioneros en sistematizar todo el conocimiento existente en aquel momento,
mediante la publicacién de su libro Material Requirement Planning, considerado todo
un clasico en esta materia.


http://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_de_Administraci%C3%B3n_de_Recursos_Humanos

El punto fundamental en este enfoque inicial del Sistema MRP era el reconocer que la
demanda de los llamados materiales y componentes de fabricacion responde al
concepto de demanda independiente. El consumo de los materiales no es en este
caso aleatorio, homogéneo y proporcional al tiempo (como ocurre con la demanda
independiente), sino que se produce en forma escalar en el momento en que entra en
produccion los productos a fabricar.

Para solucionar este tipo de problemas y evitar que se cree un nivel ocioso de stocks,
surge como respuesta alternativa al llamado punto estadistico de pedidos, el
denominado Sistema MRP-I, cuyos objetivos son los siguientes:

Asegurar la entrega de los articulos finales en las fechas establecidas en el plan maestro
de produccion.

Establecer el minimo nivel posible de stocks.

El Sistema MRP-I basicamente hace el calculo del las llamadas necesidades netas de
materiales, teniendo en cuenta el programa de produccion, las existencias disponibles y
los pedidos pendientes de recibir, estableciendo en qué momento han de lanzarse las
ordenes de compra para cada componente y articulo, asi como el tamano de los
pedidos.

En definitiva, el objetivo fundamental del MRP se concreta en establecer un sistema de
PRIORIDADES VALIDAS que nos permita conocer, en lo que materiales se refiere:

e QUE necesitamos.

e CUANTO hay que pedir.

e CUANDO hay que pedirlo.

e CUANDO se prevé la entrega.

La utilidad e interés de este método se manifiesta especialmente cuando:
El producto final esta formado por muchos materiales y componentes.
Las demandas en cada periodo son facilmente determinables.

En definitiva, se aplica fundamentalmente, a las empresas de fabricacion y montaje
que funcionan por 6rdenes de fabricaciéon, mientras que en las empresas de fabricacién
continua, tipo hidroeléctricas, su utilizaciéon no procede.

Su aplicacion es util donde existan algunas de las condiciones siguientes:

e El producto final es complejo y requiere de varios niveles de subensamble y
ensamble.

e El producto final es costoso.

e Eltiempo de procesamiento de la materia prima y componentes, sea grande.

e Elciclo de produccion del producto final sea largo.

e Se desee consolidar los requerimientos para diversos productos.

e El proceso se caracteriza por items con demandas dependientes
fundamentalmente y la fabricacion sea intermitente (por lotes).



1.4.3.2 SCM (Supply Chain Management)

La administracion de la cadena de abastecimiento abarca la planeacion y la gestiéon de
todas las actividades implicadas en el suministro y adquisicién, la conversiéon y todas
las actividades de gestion de la logistica. Un aspecto importante es que también incluye
la coordinacién y la colaboracién con socios de la cadena, los cuales pueden ser
proveedores, intermediarios, proveedores de servicios y clientes. En esencia la
Administracion de la cadena de abastecimiento integra la gestion de la oferta y la
demanda dentro y entre empresas”.

Se puede decir que cadena de abastecimiento es el proceso en el cual se integran las
funciones del proveedor, fabricante, cliente, distribuidor y el detallista para llevar a
cabo un proceso productivo mediante la informacion, y el movimiento de recursos y/o
bienes.

En una cadena de suministro, el flujo de informacion es vital para poder entregar los
insumos en el momento adecuado, tanto para no parar lineas de produccion, como para
tampoco crear un excedente de inventario y de esta forma, entregar a tiempo el
producto terminado al cliente final.

éCuales son sus funciones?

La funcion principal de la Cadena de Abastecimiento SCM es optimizar el proceso de
producciéon desde la compra de los insumos hasta entregar el producto terminado al
cliente final.

¢Cuales son sus actores?
Los principales actores en una cadena de suministro son los siguientes:

Proveedores
Fabricantes
Clientes
Detallistas
Transportistas
Distribuidores

Los beneficios de una buena administracion de la cadena de suministro son: Reducciéon
de costos y de inventarios. Mejor Capacidad de Respuesta y Servicio al cliente. Ciclos de
produccién y compra/venta mas eficientes.

1.4.3.3 CRM (Customer Realatioship Management)

Los sistemas de administracion de la relacion con los clientes (CRM), es parte de una
estrategia de negocio centrada en el cliente. Una parte fundamental de su idea es,
precisamente, la de recopilar la mayor cantidad de informacion posible sobre los
clientes, para poder dar valor a la oferta. La empresa debe trabajar para conocer las
necesidades de los mismos y asi poder adelantar una oferta y mejorar la calidad en la
atencion.

Cuando hablamos de mejorar la oferta nos referimos a poder brindarles soluciones a los
clientes que se adecuen perfectamente a sus necesidades. Por lo tanto, el nombre CRM



hace referencia a una estrategia de negocio basada principalmente en la satisfaccion de
los clientes, pero también a los sistemas informaticos que dan soporte a esta estrategia.

1.4.3.4 HRM (Human Resource Management)

Los sistemas de administracion de recursos humanos (HRM), son parte de una
estrategia entre la gestion de recursos humanos y la tecnologia de informaciéon. Esto
combina los recursos Humanos y en particular sus actividades administrativas con los
medios puestos a su disposicion por la informaética, y se refieren en particular a las
actividades de planificacion y tratamiento de datos para integrarlos en un tinico sistema
de gestion.

El Software de Gestion de Recursos Humanos le permite gestionar y controlar las
tareas clave de recursos humanos, en particular:

Administracion (Definicion de la estructura de la empresa, pagos al personal y otra
informacion).

Informacion personal (Informacién relacionada con los empleados, incluyendo
informacién personal, calificaciones detalladas y experiencia laboral, etc.).

Informes (Informes personalizados de acuerdo a sus necesidades, con un sistema de
presentacion de informe adecuado).

Permisos para bajas y excedencias (Definicion de los procesos de aprobacion y la
informacién relacionada, balance, historia, etc. Un sistema electronico HRM puede
simplificar todos los procedimientos relacionados con los permisos, elimina el papeleo
y ahorra costes).

Tiempo y asistencia (El software HRM puede mejorar el rendimiento de la
organizacion mediante la eliminacion de tramites y procesos manuales relacionados
con la necesidad de tiempo y asistencia).

Prestaciones (Este software permite a las empresas gestionar y administrar los
registros médicos y el bienestar de los empleados en un lugar de facil acceso).

Contratacion (Procedimientos para la contratacion de personal, aprobacion de las
vacaciones, requisitos de elegibilidad, gestion de la informaciéon de los candidatos,
listados, notas de la entrevista y otras caracteristicas).

Rendimiento (Simplificando el proceso de evaluacion del desempeio, usted puede
indicar los elementos clave de desempeno para cada puesto de trabajo, permitiendo a
los empleados comprender y alcanzar sus expectativas).

1.4.3.5 FRM (Finance Resource Management)

Los sistemas de administracion de recursos financieros (FRM), son sistemas que
surgen de la necesidad de integrar todo tipo de datos contables como son las proyeccion
de ventas, el ingreso y los activos tomando como base estrategias alternativas de
produccion y mercadotecnia asi como la determinacién de los recursos que se necesitan
para lograr estas proyecciones.


http://es.wikipedia.org/wiki/Inform%C3%A1tica

1.5 Principales fabricantes de ERP
e SAP (Systems, Applications, & Products in Data Processing)

e Oracle Applications

e  Microsoft Business Solutions

e The Sage Group

e SSA Global Technologies

BAAN

Sage Software — Accpac ERP, PeachTree

SAP ERP, All-in-One, Business by Design, Business One
Oracle, JD Edwards, PeopleSoft, Siebel, Retek

Dynamics: Great Plains, Navision, Axapta, Soloman

A continuacion se muestran algunos comparativos entre algunos fabricantes de ERP's,
graficas de market share, tipo de Software preferido para ERP, y el porcentaje de

Ventaja Competitiva

Mercado Compartido

Base Instalada (clientas)

Lapsos de Instalacidn

COMPARATIVO DE SOFTWARE ERP's

{Enterprizz Rescurce Planning o Sisternas de Administracidn dz Recursos Integrales)

iBaan
Sistema totzlmente integrado
gue soporta todos los procesos
criticos de una emprasa. Su
principal ventajz ez el
ORGWARE, el cual esun
conjunto de herramientas y
metadologias parz facilitar Ia
implartacian.

Posee entre un 4 y 6% de los
mercados ERP 2n todo =l
mundo. Crecimiento de 20-50%
anuzl en los Gitimos afios.

Informacién no dispenible.

Tiempo variable segin la
necesidades de |z empresa
asociada.

Costos variables dependiendo
Izs aplicacicnes = instalar por la
empresa.

Administracian y Finanzas,
Produccion, Compras, Ventas,

Transp :, Control de Calidad,
Mantenimiento, Inventarios,
Supply Chain y Proyectas.

Sisterna para Gestion y
Flanificacion de Recursos
Empresariales. Integra los

procesos de Negodios

Posze el 82% de las compaiiias
en tods Iz regidn
Latinoamericana.

100,000 instalaciones en
Latinoamericz

Con ASAF, la implementacién
de Ry'3 ha reducide su tiempo
=n mas de la mitad; Entre tres y
seis meses.

Los Costos pueden oscilar entre
5100,000 USD en adelznte
dependiendo del numero de
ususrios y modulos.

Integra todos los proceses de
negocios: Finanzasy
Contzbilidad, Recursos
Humznos, Gestidn y
Plznificacidn Estratégica de
Proyectos, etc.

JO Edwards

Dfrece una solucian CNC
{Configurable Network
Computing) que permite
trabajar bajo cualguier
plataforma al convertirlo en
una srquitectura newtral.

Entre un 20y 30 %enel
mercado de loz ERP 2 nivel
mundial.

Diversos clientes en
Latinoamerica de diferentes
sectores del mercadoe.

Lz implantacién total de k=
solucidn ERP puede tardar un
afio. La utilizacién parcizl del
software s2 inicia 2n dos o tres
meses.

Unz solucidn ERF de JD
Edwards para 20 usuarios s
aproxima a loz 535.000 USD

Mznufactura, Distribucian,
Logistica, Finanzas y
Aplicaciones en RR.HH.

People Soft

FRelne 53 aplicaciones e-
Business capaces de generar
unz perfecta integracidn entre
empleados, clientes y
proveedoras

Posee un portafolio de mas de
130 compafiizs en |2 ragién
Latingamericana.

Base creciente de clientez en
Latinoamericz, entre los que ==
encusntran:
Telecomunicaciones Movilnet,
Empresas Polar [Divisidn
Cervacera), Banco de Venezualz
{ Grupo Santander .

Implzntacian relativamente
ripida, ya que es 100% bazado
en internet.

Informacién no disponible.

Soparte Técnico, Ventas y
Marketing, 3ervicio en Campo,
Calidad v HelpDesk.

OickBalance

Sistema Totalmente integrado,

opera al 100% en Intern=t bajo

&l modelo de 3aas [Software as

= Service) génerico y adaptable
a3 las PYMES.

Posee un portafolic de
empresas en 22 ciudades de
México, con mas de 1,000
UsUarios.

1,100 usuarios de mas de 300
compafiias entre las que se
destacan: Coppel, Mueva
Mexicana de Vidrio y Aluminio,
Prodesa, Homex, Despacho
Godoy Mowvoa.

Lz implementacidn promedio
del sistemna ClickBalance dura 4
meses promedic para una
empresa de 20 empleados, 1o
cual incluye el Preanalisis,
Implantacidn y capacitacion.

La inversidn requerida para Iz
implementzcidn del sistema
ERP de ClickBalance oscila de
los 340,000 a 150,000 pescs,
dependiendo de los modulos =
implementzr y el nimero de
usuarios.

Administracién, Contabilidad v
Finanzasz, Produccisn,
Compras, Ventas, Inventarios,
Produccién, Proyectos,
Recursos Humanos.



Oracle
12%

SAP
24% Infor
6%

5% Microsoft
3% Kronos
2% Concur
2% |IBM
2% Totus

Bihere 1% Yonyou

37%

Type of ERP Software
17%
27%,_
® On-Premise = Cloud ERP SaaS
1.6 SAP

Segin SAP (2007), que se define como (Systeme, Anwendungen und Produkte)
(Sistemas, Aplicaciones y Productos), con sede en Walldorf (Alemania), es el primer
proveedor de aplicaciones de software empresarial (ERP) en el mundo. Como empresa,
comercializa un conjunto de aplicaciones de software para soluciones integradas de
negocios, entre ellas mySAP Business Suite, que provee soluciones escalables que
permiten mejorar continuamente, con mas de 1.000 procesos de negocio consideradas
las mejores practicas empresariales. Es considerada como el tercer proveedor

13




independiente de software del mundo y el mayor fabricante europeo de software. Con
12 millones de usuarios, 100.600 instalaciones, y méas de 1.500 socios, es la compaiia
mas grande de software Inter-empresa. A finales de 2005, SAP empleaba a 35.873
personas (fuente empleados) en mas de 50 paises y sus ingresos anuales fueron de
8.513 millones de euros (fuente ingresos).

1.7 ¢Qué es Inteligencia de Negocios? (BI)
Segtn el glosario de términos en Gartner Group indica que:

“BI es un proceso interactivo para explorar y analizar informaciéon
estructurada sobre un area (normalmente almacenada en un data warehouse),
para descubrir tendencias o patrones, a partir de los cuales derivar ideas y extraer
conclusiones.

El proceso de Business Intelligence incluye la comunicacion de los descubrimientos y
efectuar los cambios.

Las areas incluyen clientes, proveedores, productos, servicios y competidores.”

e Proceso interactivo: al hablar de BI estamos suponiendo que se trata de un
analisis de informacion continuado en el tiempo, no s6lo en un momento
puntual. Aunque evidentemente este altimo tipo de analisis nos puede aportar
valor, es incomparable con lo que nos puede aportar un proceso continuado de
andlisis de informacion, en el que por ejemplo podemos ver tendencias,
cambios, variabilidades, etc.

e Explorar: En todo proyecto de BI hay un momento inicial en el que por
primera vez accedemos a informacién que nos facilita su interpretacion. En esta
primera fase, lo que hacemos es “explorar” para comprender qué sucede en
nuestro negocio; es posible incluso que descubramos nuevas relaciones que
hasta el momento desconociamos.

e Analizar: Pretendemos descubrir relaciones entre variables, tendencias, es
decir, cual puede ser la evolucion de la variable, o patrones. Si un cliente tiene
una serie de caracteristicas, cuél es la probabilidad que otro con similares
caracteristicas actué igual que el anterior.

e Informacién estructurada y data warehouse: La informacion que
utilizamos en BI esta almacenada en tablas relacionadas entre ellas. Las tablas
tienen registros y cada uno de los registros tiene distintos valores para cada uno
de los atributos.

Estas tablas estan almacenadas en lo que conocemos como data warehouse o
almacén de datos. Méas adelante lo definiremos con mayor precision, pero se
trata de una base de datos en las que se almacenan dichas tablas.

e Area de analisis: Todo proyecto de BI debe tener un objeto de analisis
concreto. Nos podemos centrar en los clientes, los productos, los resultados de
una localizacion, etc. que pretendemos analizar con detalle y con un objetivo
concreto: por ejemplo, la reduccion de costes, el incremento de ventas, el
aumento de la participacion de mercado, el ajuste de previsiones de venta, el
cumplimiento los objetivos de venta presupuestados, etc.



¢ Comunicar los resultados y efectuar los cambios: Un objetivo
fundamental del BI es que, una vez descubierto algo, sea comunicado a aquellas
personas que tengan que realizar los cambios pertinentes en la organizacion
para mejorar nuestra competitividad.

1.7.1 ¢Cuales son los beneficios que aporta BI?

Uno de los objetivos basicos de los sistemas de informaciéon es que nos ayuden a la
toma de decisiones. Cuando un responsable tiene que tomar una decision pide o busca
informacion, que le servira para reducir la incertidumbre. Sin embargo, aunque todos
la utilicen, no todos los responsables recogen la misma informacion: depende de
muchos factores, como pueden ser su experiencia, formacion, disponibilidad, etc. Del
mismo modo, los responsables pueden necesitar recoger mas o menos informaciéon
dependiendo que su mayor o menor aversion al riesgo.

A partir de los datos que nos proporciona el sistema de Business Intelligence podemos
descubrir conocimiento. Por ejemplo, en un concesionario de coches descubrimos la
relacion entre el nimero de visitas al concesionario y el nimero de vehiculos vendidos
en el mes siguiente.

Parece claro que el niimero de visitas al concesionario parece un indicador clave, pero
¢todos los concesionarios lo recogen? Como hemos visto, Business Intelligence nos
servira como ayuda para la toma de decisiones y, posteriormente, para descubrir cosas
que hasta ahora desconociamos.

Los beneficios que se pueden obtener a través del uso de BI pueden ser de distintos
tipos:
¢ Beneficios tangibles: Por ejemplo reducciéon de costes, generacién de
ingresos, reduccion de tiempos para las distintas actividades del negocio.
¢ Beneficios intangibles: El hecho de que tengamos disponible la informaciéon
para la toma de decisiones hara que mas usuarios utilicen dicha informacion
para tomar decisiones y mejorar la nuestra posicion competitiva.
e Beneficios estratégicos: Todos aquellos que nos facilitan la formulacién de
la estrategia, es decir, a qué clientes, mercados o con qué productos dirigirnos.

1.7.1.1 Beneficios tangibles
Generacion de ingresos

e Mejorar la adquisicion de clientes y su conversion mediante el uso de la
segmentacion.

¢ Reducir la tasa de abandono de clientes, incrementar su fidelidad, teniendo en
cuenta cual es su valor.

e Incrementar los ingresos por crecimiento de las ventas.

e Aumentar los resultados, consiguiendo que nuestros clientes actuales compren
mas productos o servicios.

e Evitar las pérdidas producidas por las ventas de nuestros competidores.

e Aumentar la rentabilidad por el acceso a informacion detallada de productos,
clientes, etc.

e Conocer mejor cuales son las caracteristicas demograficas de nuestra zona de
influencia.

e Hacer crecer la participacion de mercado.

e Reducir el tiempo de lanzamiento de nuevos productos o servicios.

e Mejorar aquellas actividades relacionadas con la captura de datos.



Analizar la cesta de la compra y la afinidad de venta entre los productos.
Facilitar la adopcién de los cambios en la estrategia.

Proveer el autoservicio de informacion a trabajadores, colaboradores, clientes y
proveedores.

Medir la efectividad de las campanas rapidamente y ser capaces de hacer los
ajustes durante el ciclo de vida de las mismas.

Optimizar las acciones de marketing.

Identificar clientes rentables en segmentos no rentables.

Analizar a la competencia cuando establecemos precios.

Crear nuevas oportunidades.

Reduccién de costes

Negociar mejores precios con los proveedores, identificar a los proveedores mas
importantes, gestionar descuentos por cantidades de compra; permitir el
analisis del cumplimiento de los proveedores y asignar las compras de acuerdo
con ello; medir el nivel de calidad, servicio y precio.

Reducir o reasignar el personal necesario para llevar a cabo los procesos.
Incrementar la productividad con informacién mas inmediata y mejor.
Aumentar el control de costes.

Disminuir los gastos.

Eliminar ineficiencias y reducir los costes operativos al generar “una sola
version de la verdad”.

Menguar pérdidas detectando fraude.

Reducir los créditos incobrables.

Hacer bajar las reclamaciones (por ejemplo en el sector seguros).

Eliminarlas sobreproducciones de productos.

Proveer inventarios “just-in-time”; gestionar los inventarios de productos
acabados; mejorar la gestion de materias primas y productos acabados; reducir
los costes de

mantenimiento del stock.

Acortar los tiempos de respuesta a las peticiones de informes.

Analizar los problemas, reparaciones y defectos y proveer la informaciéon para
hacer un seguimiento y corregir los problemas recurrentes.

Reducir el tiempo para recoger la informacién para cumplir con las normativas
legales.

Evaluar el rendimiento de los activos y generar las alertas cuando el
mantenimiento preventivo se debe llevar a cabo.

Proveer el suministro dentro del plazo.

Hacer un seguimiento de los problemas de los productos desde el inicio de su
vida hasta el fi n.

Retirar los viejos equipos para disminuirlos costes de actividad.

Reducir las devoluciones de productos.

Analizar la productividad de los empleados.

Dar soporte a las reclamaciones de facturacion.

Abaratar los costes de las acciones de marketing.

Hacer un mejor seguimiento de las acciones delictivas.

Saber qué comisiones se deben pagar.

Hacer decrecer las pérdidas de créditos, analizando la utilizacion de los clientes,
asignando un analisis de riesgo.



1.7.1.2 Beneficios intangibles
e Optimizar la atencion a los clientes.
Aumentar la satisfaccion de los clientes.
Mejorar el acceso a los datos a través de consultas, analisis informes.
Informacién més actualizada.
Dotar a la informacion de mayor precision.
Conseguir ventajas competitivas.
Controlar mejor de la informacion.
Ahorrar costes.
Menor dependencia de los sistemas desarrollados.
Mayor integracion de la informacion.

1.7.1.3 Beneficios estratégicos
e Mayor habilidad para analizar estrategias de precios.
e Y paraidentificar y nutrir a aquellos clientes con mayor potencial.
e Mejorar la toma de decisiones, realizandola de forma maés rapida, informada y
basada en hechos.
e Mayor visibilidad de la gestion.
e Dar soporte a las estrategias.
e Aumentar el valor de mercado.

1.7.2 Arquitectura Empresarial EA

La metodologia que busca garantizar esta anhelada coherencia se denomina
Arquitectura Empresarial (EA) que es la conjuncion de tres arquitecturas particulares y
dos politicas de gestion.

Las arquitecturas particulares que contempla la EA tienen todas que ver con los hechos
que resultan de la operacion cotidiana del negocio.

Estas son: la Arquitectura del Negocio; la Arquitectura Tecnolégica y la Arquitectura de
los Sistemas de Informacion, que a su vez estd conformada por la Arquitectura de
Software Aplicativo o Aplicaciones y la Arquitectura de Datos.

Arquitectura del Negocio
Parte para su construccion de los hechos del dia a dia del negocio, en el sentido de que

estos hechos ocurren porque estan definidas una serie de actividades que conforman la
cadena de valor de la organizacion.

Estas actividades se derivan de los procesos centrales del negocio, los que, a su vez, se
derivan de los propositos misionales de la instituciéon o empresa y las que, para su
desarrollo, utilizan recursos fisicos y financieros y son ejecutadas por personas de la
organizacion, las que estan organizadas mediante una estructura organica previamente
definida. Las interrelaciones entre estos elementos conforman la Arquitectura del
Negocio.

Arquitectura Tecnolégica
Se conforma mediante las interrelaciones que se establecen entre los equipos, el

software, las redes, el firmware y el middleware necesarios para el desarrollo de las



actividades que conforman los procesos del negocio y que ocasionan los hechos del dia
a dia del negocio.

Arquitectura de Sistemas de informaciéon
esta conformada por la integracion de la Arquitectura de Software Aplicativo o
Arquitectura de Aplicaciones y la Arquitectura de Datos.

Las Arquitecturas de Software aplicativo y de Datos se forman a partir de la abstracciéon
de los hechos del dia a dia del negocio que se producen como consecuencia de la
ejecucion de las actividades y que se modelan o abstraen mediante datos. Los datos se
almacenan en medios fisicos mediante modelos fisicos de datos, y se les da un primer
nivel de estructuraciéon a través de modelos logicos de datos que se pueden acceder a
través de Sistemas Manejadores de Bases de Datos DBMS10 conformandose asi la
Arquitectura de Datos.

Los datos bien sea directamente en su almacenamiento fisico o modelo fisico de datos,
0 en su vision logica son procesados o tratados mediante conjuntos de aplicaciones que
producen informacién. Los conjuntos de aplicaciones conforman subsistemas de los
Sistemas de Informacion de la Organizacion. Las interacciones entre estas aplicaciones
constituyen la Arquitectura de Software Aplicativo.

1.8 Big Data

Estamos viviendo la época de la revolucion del Big Data, donde los grandes volimenes
de datos, usados para trabajar, han superado con creces, la capacidad de procesamiento
de un simple host. El Big Data nace para solucionar estos problemas:

e Como almacenar y trabajar con grandes volimenes de datos.
e Y la mas importante, como poder interpretar y analizar estos datos, de
naturaleza muy dispar.

Se define como el conjunto de herramientas informaticas destinadas a la manipulacion,
gestion y anélisis de grandes voliimenes de datos de todo tipo los cuales no pueden ser
gestionados por las herramientas informaticas tradicionales. Big data es un término de
origen inglés cuya traduccién equivale a "Datos masivos", la tecnologia big data tiene
por objetivo analizar datos e informacién de manera inteligente que ayuden a una
correcta toma de decision.

El objetivo fundamental del big data es dotar de una infraestructura tecnoldgica a las
empresas y organizaciones con la finalidad de poder almacenar, tratar y analizar de
manera econOmica, rapida y flexible la gran cantidad de datos que se generan
diariamente, para ello es necesario el desarrollo y la implantaciéon tanto de hardware
como de software especificos que gestionen esta explosion de datos con el objetivo de
extraer valor para obtener informacion ttil para nuestros objetivos o negocios.

Es una realidad que la cantidad de informacion digital que se genera diariamente en
nuestro planeta crece exponencialmente, gigantes y potentes bases de datos en donde
se almacenan por ejemplo todos los movimientos de dinero que se producen en una
entidad bancaria, la informacién que registran los puntos de ventas de los grandes
centros comerciales o toda la informacion que se genera en las redes sociales, blogs y
paginas webs que se actualizan diariamente, son ejemplos entre otros de fuentes



generadoras de informacion y datos. En este aspecto hay estudios que afirman que cada
dia se genera tanta informacion digital como el equivalente a toda la informacion
escrita a lo largo de toda la historia de la humanidad, sin duda vivimos en la era de la
informacion digital.

Ante esta nueva realidad de la cantidad ingente de datos que se generan diariamente,
muchas empresas y organizacidon desean utilizar esta informacién con el objetivo de
mejorar las prestaciones de sus servicios o negocios, para ello la tecnologia big data ha
sido desarrollada con la finalidad de capturar, almacenar y analizar toda estos datos
con la finalidad de obtener informacion 1til para nuestro negocio.

Podemos definir la tecnologia Big Data mediante sus 4 dimensiones coloquialmente
conocidas como las 4v:

e Volumen de datos - Como su propio nombre indica la tecnologia big data
(datos masivos) ha de ser capaz de gestionar un gran volumen de datos que se
generan diariamente por las empresas y organizaciones de todo el mundo, por
ejemplo la cadena de supermercados americana Wallmart almacena mas de 1
millon de transacciones comerciales cada hora identificando los productos que
compran sus clientes, mas de 100.000 Gb de informacién almacena la red social
Facebook diariamente asi como 72 millones de descargas se realizan en la
tienda online Appstore.

e Variedad de datos - Big data ha de tener la capacidad de combinar una gran
variedad de informacion digital en los diferentes formatos en las que se puedan
presentar ya sean en formato video, audio o texto. Diferentes fuentes de
informacién como las nuevas tecnologias wearables que monitorizaran nuestra
actividad fisica, el que internet de las cosas conectara los dispositivos y
maquinas entre si, millones de mensajes escritos en redes sociales como
Facebook o Twitter, millones de videos subidos a Youtube por dia... son
ejemplos entre otros de fuentes generadoras de diferentes tipos de informacion.

e Velocidad - La tecnologia Big data ha de ser capaz de almacenar y trabajar en
tiempo real con las fuentes generadoras de informacion como sensores, cAimaras
de videos, redes sociales, blogs, paginas webs... fuentes que generan millones y
millones de datos al segundo, por otro lado la capacidad de analisis de dichos
datos han de ser rapidos reduciendo los largos tiempos de procesamiento que
presentaban las herramientas tradicionales de analisis.

e Veracidad - Por tultimo el Big Data ha de ser capaz de tratar y analizar
inteligentemente este vasto volumen de datos con la finalidad de obtener una
informacion veridica y til que nos permita mejorar nuestra toma de decisiones.

Con todo ello podemos definir al big data como el conjunto de herramientas
informaticas que nos permite captar, almacenar y gestionar un gran volumen de
informacion variada a una alta tasa de velocidad permitiendo obtener unos datos
veracesy utiles para la toma de decision.
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2 METODOLOGIA ASAP

Los proyectos de implantacion de soluciones SAP suelen ser especialmente largos y
costosos. Un alto porcentaje de éstos se suelen desviar en tiempo y presupuesto, debido
a varios factores, desde la predisposicion del cliente, a los fallos de definiciéon de las
fases.

En general, las preguntas tipicas al comenzar un proyecto SAP, incluso extensibles a
cualquier proyecto IT, suelen ser las siguientes:

e (¢Como y cuando comenzamos?

e ¢COmo manejamos los riesgos del proyecto y del propio negocio durante la
implantacion?
¢Qué debe hacer cada uno?
¢Como formamos al personal interno en la herramienta?
¢Como aprovechar de la mejor manera posible la fortaleza de la solucion?
¢Como aseguramos el éxito de la implantaciéon?

La propuesta de SAP para estas preguntas es AcceleratedSAP (ASAP), una metodologia
de implantacion estandar que posee, entre otras caracteristicas, una hoja de ruta o
Roadmap, una guia de implantacién paso a paso, retroalimentada con las experiencias
en implantaciones de estos proyectos a lo largo de los afos. Ademéas, ASAP contiene
varias herramientas, aceleradores y otra informacién a fin de ayudar a los miembros del
equipo de implantacién. Al final de cada fase se establecen unos puntos de control de
calidad, para monitorizar los entregables y los puntos criticos.

Un software ASAP con las herramientas descritas se distribuye en uno de los CDs de
instalacion, por lo que se puede comenzar la gestion del proyecto antes de tener
instalado SAP.

Estas herramientas no son de uso obligado, ya que como se vera lo realmente
importante es la definicion de tareas de cada fase junto con los entregables que hay que
ir generando.

De este modo, a través de estas herramientas, los clientes pueden implantar SAP R/3
de la forma maés rapida posible, reduciendo la complejidad técnica. ASAP en inglés
también se utiliza como acrénimo de As Soon As Possible.

Gracias a esta simplificacion en la configuracién, ASAP y el resto de herramientas
(Bussiness Engineer) tienen la capacidad de hacer que la implantacion de R/3 sea mas
accesible en términos de coste, ayudando a que las companias reduzcan su dependencia
de los consultores expertos, generalmente muy caros. Estan especialmente
recomendadas para los siguientes grupos:
e Profesionales que han de estar presentes en el disefio del prototipo y del analisis
de requisitos.
e Departamento de TI que serd el encargado de personalizar SAP R/3 para la
compania.
e PYMES que no pueden desviarse apenas de los objetivos de coste.
e Consultores funcionales.

Roadmap

La Hoja de Ruta o Roadmap de ASAP cubre las diferentes fases y aspectos de una
implantacion. En esta hoja de ruta se incluye, para las cinco fases, un detallado plan de
proyecto. La Hoja de Ruta establece un procedimiento estandar repetible para la




implementacion de R/3, incluyendo gestion de proyectos, la configuracion de los
procesos de negocio y técnicos, pruebas y formacion.

A continuacion, se muestra el esquema tipico de la metodologia ASAP:

Continvous

& . Improvement
. —
Project i — ~—
Preparation — Final Go Live &
Business Realization Preparation Support
Blueprint

Como se puede observar en la imagen anterior, el roadmap lo forman las siguientes:

e Preparacion inicial. Planificacion general del proyecto, definicion del
plan maestro y reuniones de trabajo (workshops).

¢ Bussiness Blueprint. Primera formacion, definiciéon de roles, gestion
del proyecto por modulos, definicion de los procesos de negocio como
entregable.

¢ Realizacion. Documentacion técnica y de parametrizacion, desarrollo
de programas, interfaces, perfiles definitivos.

e Preparacion Final. Plan de formacion, pruebas de aceptacion,
manuales de usuario, documentacion de estrategias de carga y
extraccion.

e Entrada en productivo y Soporte Gestion de incidencias, soporte,
aprobacion final.

2.1 Fase 1: Preparacion inicial.

En esta fase de la Hoja de ruta ASAP, los responsables de la toma de decisiones
deben definir de forma clara los objetivos del proyecto. Se hace una primera
planificacion general del proyecto, se define y construye el equipo de proyecto y el
entorno de trabajo.

El primer paso para los jefes de proyecto es establecer el proyecto de implantacion.
Se marcan una linea general, se junta el equipo de proyecto y se fija una reuniéon de
kickoff. Este kickoff es critico, por que es aqui donde el equipo de proyecto y los
duenos de los procesos (cliente) visualizan juntos los objetivos que se pretenden
conseguir y definen las responsabilidades de cada uno. En esta reunion se suele
utilizar una presentacion PowerPoint

donde se muestra la necesidad que se pretende cubrir, el por qué de la eleccion de
SAP R/3 y los miembros de los comités de direccién y de seguimiento del proyecto,
generalmente formados por una mezcla del equipo de proyecto y de los
responsables de areas de la empresa cliente.

Como punto de referencia para definir el primer documento de alcance del
proyecto, asi como los posibles puntos criticos, el equipo del proyecto puede utilizar
un documento de Alcance del Area de Empresa (plantilla propuesta en la
documentacion ASAP) para enfrentar los requerimientos de la empresa con los
procesos y funciones que ofrece R/3, en una vista de muy alto nivel.



2.1.1

Organizacion del proyecto y roles.

Uno de los primeros paquetes de trabajo en la fase 1 es la definiciéon del equipo de
trabajo, los principales roles en un proyecto de implantacion son los siguientes:

2.1.2

Jefe de proyecto. Encargado de planificar y sacar adelante el proyecto.
Consultores funcionales. Disefian el documento Business Blueprint, que se
analizara mas adelante, configuran el sistema R/3 junto al equipo de procesos
de negocio, transfieren el conocimiento al cliente antes de abandonar y
participan en las pruebas junto al equipo de procesos de negocio.

Lider del equipo de negocio. De la parte cliente, encargado de gestionar
todo el trabajo de analisis de los procesos empresariales. Esta persona dirige y
trabaja junto a los equipos de negocio, propietarios de proceso de negocio y
usuarios a fin de validar el diseno del sistema que se va a implantar. Se debe
asegurar que el sistema sea validado y documentado y obtener el acuerdo de los
propietarios de procesos de negocio y los usuarios. El equipo de negocio junto a
los consultores funcionales y el jefe de proyecto, formaran el grueso del Comité
de seguimiento.

Lider del equipo técnico. De la parte cliente, encargado de gestionar todo el
trabajo técnico. Trabaja junto al jefe de proyecto para realizar la planificacion de
requerimientos técnicos. Sera el responsable de la arquitectura técnica del
sistema final.

Jefe de desarrollo. Encargado de gestionar el disefio, desarrollo y pruebas de
todos los programas Z necesarios: interfaces, informe, ampliaciones...Este papel
puede ser llevado a cabo por el jefe de proyecto, dependiendo del volumen de
programacion necesario.

Administrador del sistema SAP. Responsable de la configuracion,
monitorizaciéon, resoluciéon de problemas y adaptacion del entorno técnico
béasico de: backups, programaciéon de JOBS, configuracién del transporte...

Alcance de la implantacion.

La fase 1 incluye un documento de alcance, llamado Documento de Alcance del area de
empresa, que contiene a muy alto nivel, el alcance del proyecto desde el punto de vista
del usuario. Este alcance se mapeara en la Fase 2 con la Base de datos de Preguntas y
Respuestas, para detallar y bajar de nivel en el alcance.

2.1.3

Definicion del Plan Maestro.

El altimo hito de esta fase de preparacién consiste en la elaboracion del Plan Maestro
del proyecto, que debe ser aprobado por el comité de direccion. Este documento debe

cubrir

todos estos puntos:

Situacién actual (as Is)

Solucién propuesta ( to be)

Relacion con otros sistemas/proyectos
Objetivos

Alcance tecnoldgico y funcional
Entregables

Responsabilidades del equipo de proyecto
Estandares a seguir

Plan de trabajo resumido




2.2 Fase 2: Business Blueprint

En esta fase, se define y documenta de forma detallada el alcance del proyecto de
implantaciéon, una vez terminadas las reuniones de trabajo. También se genera el
Business Blueprint, que es un documento en formato Word con todos los requisitos de
la compaifiia completamente detallados. El equipo de consultores funcionales junto al
equipo de negocio han de lograr un entendimiento comin sobre como la empresa va a
llevar a cabo sus procesos de negocio dentro del sistema R/3, a través de las reuniones
de trabajo llamadas Business Blueprint Workshops.

2.2.1 Gestion de Proyecto

El primer paquete de trabajo dentro de esta fase es la correcta gestion del proyecto. El
establecimiento de un ciclo de actividades de proyecto adecuado asegura que la
implantacion se realice en fechas. La gestion de proyecto incluye toda la planificacion
del proyecto y el control de las posibles modificaciones. Las principales actividades son:

e Realizacion de reuniones de seguimiento con el equipo de proyecto Comité
de seguimiento). En estas reuniones cada equipo muestra el estado de
avance de su mddulo, compartiendo la informacién entre todos. Deben
sacarse todos los items que impacten tanto en el presupuesto como en la
duracion y los recursos. Esta coordinacién es muy importante.

e Realizacion de reuniones de seguimiento con el Comité de direccion. Toma
de decisiones que no pueden llevarse a cabo por el equipo de proyecto:
recursos, presupuesto...

2.2.1.1 Base de datos de Preguntas y Respuestas

La Base de Datos de Preguntas y Respuestas (Q&Adb) contiene cuestiones técnicas y de
negocio, cuyas respuestas son el input para la creacién del Business Blueprint. Esto
sucede porque las preguntas estan disenadas para definir los requerimientos de negocio
de la empresa de forma detallada, en un entorno integrado.

En cada implantacion se puede anadir, cambiar y eliminar el contenido de la Q&Adb
por los miembros del equipo de proyecto, a fin de adecuarlo méas a las necesidades
concretas del cliente. Esta estructurada en forma de arbol, y desde ahi se pueden ver
todos los procesos de negocio implementados en el sistema R/3. A partir de esta
herramienta también se pueden generar perfiles de autorizacién, asi como enlazar
directamente con actividades de la IMG.

Generalmente se suele utilizar para documentar de forma ain mas profunda el
resultado de todas las reuniones de trabajo.

El Business Blueprint sirve como plan maestro conceptual y debe plasmarse en un
documento escrito muy detallado. Este documento resume y documenta las
necesidades del negocio en un detalle de grano muy fino, y sirve de base para la
organizacién y configuracion del sistema e incluso para los desarrollos que se llevaran a
cabo.

2.3 Fase 3: Realizacion

El objetivo de esta fase es que el sistema quede configurado y parametrizado, a fin de
obtener una solucién integrada y documentada que cumpla todos los requerimientos de
negocio definidos previamente.



La configuracion del sistema se lleva a cabo en dos etapas, dentro de esta fase,
configuracién basica (Baseline) y configuraciéon Final. La configuracién basica consiste
en implementar alrededor del 80% de las transacciones de negocio diarias y completar
la estructura organizativa y la carga de datos maestros. La configuracion Final se realiza
de forma ciclica, orientada a los procesos de negocio.

El Business Blueprint se utiliza como guia para la configuracion/parametrizaciéon del
sistema. Una vez terminada esta tarea, se debe proceder a testear todos los desarrollos
que se hayan realizado en el sistema, interfaces, programas de carga de datos,
programas a medida, etc.

2.4 Fase 4: Preparacion Final

El objetivo de esta fase es completar la preparacion final del sistema R/3 para salir a
produccion. Aqui se incluyen entre otras cosas las pruebas, la formacién a usuarios,
administracion del sistema, preparacion del corte (fechas, si se hace o no paralelo...) y
prepararse para la puesta en producciéon. En esta preparacion final también se deben
cerrar todos los puntos abiertos cruciales en el desarrollo del proyecto. Si esta fase se
finaliza de forma completa y correcta, ya se esta preparado para poner el sistema en
produccion.

En esta fase, los usuarios finales recibirdn la formaciéon de la forma més completa
posible. El altimo paso sera la migracion de datos al nuevo sistema. Esta fase se lleva a
cabo a partir del trabajo desarrollado en las dos fases anteriores, de tal forma que el
sistema pueda ser manejado y gestionado por los departamentos individuales, a fin de
llevar a cabo ya operaciones reales en produccion. Aqui se incluye el hecho de preparar
una completa documentacion para el usuario, asi como una formacién exhaustiva. Se
instala el entorno técnico para el sistema productivo, y los responsables del proyecto
planifican la puesta en produccion, incluyendo la carga de datos y la migracion, asi
como el soporte al arranque en las primeras semanas de puesta en produccion.

La formacion a los usuarios es una de las zonas donde la empresas generalmente suele
gastar mas tiempo y dinero, ya que es un punto muy critico para el éxito del proyecto.
Si bien en la fase de Preparacion se ha definido un plan de formacién de alto nivel, en
este punto se debe bajar hasta el detalle. El programa de formacién se debe establecer
segin el nimero de usuarios que asistiran, la localizacion, las tareas...Cuando se haya
definido todo esto, incluso quienes seran los formadores (pueden ser tanto del equipo
de proyecto como externos), puede comenzar la formacion propiamente dicha.

2.5 Fase 5: Entrada en productivo - soporte

En este momento todo ya esta preparado para comenzar a trabajar de forma real, con el
sistema totalmente en produccion. Posteriormente, el equipo de proyecto se centra en
dar soporte al usuario final, ya que posiblemente la formacién atin no haya finalizado, y
aunque haya terminado ya la formacién reglada, hasta que el usuario no se enfrente a
problemas reales, debe tener el soporte de expertos.
También es necesario establecer procedimientos y medidas para revisar los beneficios
de la inversién en el sistema. Los principales servicios SAP que se utilizan para el
soporte en esta fase son:

« Online Service System (OSS)

« Consultoria Remota

» Servicios EarlyWatch
Estos servicios, abarcan una serie de anlisis en remoto de determinados componentes
de la parametrizacion/configuracion del sistema, con recomendaciones para mejorar el
rendimiento del sistema.



La ultima fase de la ejecucion del proyecto consiste en apoyar y optimizar la operativa
del sistema, tanto la infraestructura técnica y distribucién de carga, asi como los
procesos de negocio. Se llevan a cabo las siguientes actividades:
e Definicion de procedimientos de soporte al sistema productivo, por ejemplo,
chequeo diario de rendimiento.
e Validacion de la configuracion de los procesos de negocio
e Seguimiento de la formacion a los usuarios



3 CASO DE ESTUDIO

Desde hace mas de 108 afios, "la empresa" seleccionada como caso de estudio ha sido
un factor clave en la transformacion de la industria de bebidas y alimentos, al mantener
los més altos estandares de calidad y perseguir la continua innovacion de sus procesos.

Actualmente "la empresa" se encuentra en una etapa de cambio en sus sistemas, como
parte de su evolucion y la mejora continua debido a su crecimiento constante.

La apuesta de "la empresa" es la mejora de sus procesos mediante la implementaciéon y
automatizacion de los procesos logisticos y comerciales, que le permitiran integrar
todos sus procesos en un solo sistema, y contar con las mejores practicas de la
industria, al mismo tiempo se realizara un upgrade de la version existente en el sistema
BW de SAP con el que cuentan para llevarlo a las ultimas herramientas disponibles.

Derivado de estos cambios, el Data Warehouse con el que actualmente cuenta debe de
alinearse para poder también cambiar e innovar para mejorar el proceso de andlisis y
toma de decisiones.

Actualmente existe una variedad importante de sistemas fuentes hechos a la medida,
usando principalmente Microsoft SQL Server y Oracle como base de datos.

Al ser sistemas hechos a la medida, cuentan con una gran flexibilidad para las
adecuaciones y modificaciones de acuerdo a las necesidades propias de "la empresa" sin
embargo la interconexién con SAP que es el sistema financiero y Auditado por el
ministro de hacienda del pais cede no es nativa, por lo cual se corren riesgos de
inestabilidad y calidad en los datos.

Para la obtencion, flujos y categorizacion de datos actuales, existen infinidad de
fuentes de datos los cuales son descargados a archivos Excel para ser manipulados,
operados y tratados por el area comercial/financiera para la obtencion de informacion
necesaria para reportes tanto operativos como analiticos.

Esta preparacion previa de la informacién permite aplicar légica y reglas de negocio
como uniones, filtros, condiciones, conversiones, etcétera.

El caso de estudio se basara en la adecuacion y configuracion de los sistemas de
inteligencia de negocios para recibir la informacién de las diferentes divisiones de
negocio obteniendo informacién de sistemas diversos como lo son: ECC SAP, Sistemas
propietarios Oracle, Logical Data y Ex ERP

3.1.1 Arquitectura Actual

El sistema actual esta basado en un conjunto heterogéneo de herramientas, debido
principalmente al crecimiento de la compaiia y la incorporaciéon de nuevos negocios,
los cuales no lograron ser ensamblados adecuadamente en el modelo analitico existente
debido a sus diferentes formas de operacion muy distintas unas de las otras.

Se cuenta actualmente con informacion del proceso comercial en un sistema de BI
basado principalmente en la herramienta BI SQL, sistemas legados y archivos de Excel.

Debido al crecimiento de la organizacion, tanto a nivel de la expansion de cada Negocio
en particular como también a la progresiva diversificacion de la compania mediante la
incorporacion de nuevos Negocios, la herramienta de BI resulta actualmente



insuficiente para atender los requerimientos de la organizacién de una forma integral,
homogénea y flexible.

El flujo de informacion con el que se cuenta en la empresa se encuentra del siguiente
modo: ECC = ERP Central Component, CSV = Archivos Planos, Ext = Sistemas de BD

Integracion de Datos Presentacion de Informacion

—
BI-CODISA

El modelo a implementar sera el de preventa el cual consiste en dar seguimiento al
documento desde su origen como una preventa-orden de venta-factura el proceso
natural es como se describe en el siguiente diagrama

Fuentes de Datos
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3.1.2 Requerimiento
Los requerimientos identificados son los siguientes:

1. Lacreacion de 2 vistas analiticas

a. Informe Roles de Visita
b. Informe Kilometraje



2. Obtener la trazabilidad entre la preventa realizada por los agentes y la venta
final para buscar el cumplimiento entre la preventa y la venta con los clientes
(facturas).

3. Obtener la frecuencia de visita 2x, 3x, 4%, 5%, 6Xx 0 7x para poder tener
trazabilidad y evaluar los cambios realizados en las rutas y los beneficios en
estos cambios.

4. Obtener las mismas dimensiones, atributos, medidas base y medidas calculadas
que se encuentran en el sistema BI SQL actual.

5. Buscar la trazabilidad entre la preventa realizada y la concretizacion de la venta:
No. pedido cliente -> Documento de Venta -> Factura

6. Poder determinar si un empleado es agente de ventas, agente suplente, o
supervisor.

7. Cargar informacion proveniente del sistema de Kilometraje.

o Cargar Archivos Planos con informacion de entrada a SAP BW:
= comentarios_kms.txt
» fechas_nomina.txt
= kms_ reales.txt
= kms_teoricos.txt
o Enviar archivos con informacion de catidlogos de Datos maestros de
regreso a el sistema de kilometraje para mantener actualizado este
sistema, los archivos seran:
= agentes_carga_wam.txt
= mapeo_agentes_rutas_carga_wam.txt
= rutas_carga_wam.txt

3.1.3 Propuesta de solucion

Como estrategia general se utilizaran herramientas de Business Objects for SAP
Netweaver BI 4.1 para la explotacion de informacion a través de reportes, consultas o
tableros de control y para el almacenamiento y transformacion de la informacion se
utilizaran herramientas de SAP Netweaver BI 7.4. on HANA.

La iniciativa a desarrollar serd Pre-Venta la cual busca desarrollar un moédulo de
informacién, donde se permita analizar y dar seguimiento a las rutas de venta y fuerza
de ventas de la organizacion.

Los principales objetivos a cubrir son:

e [Estandarizar la informacion diaria con la que cuenta la estructura de ventas
para su gestion en el mercado.

e Medir el apego al cumplimiento del rol de visitas del agente/vendedor.

e Analizar las visitas efectivas, frecuencias y desviaciones.

e Control y disefo de rutas de venta.

e Analizar efectividad de las visitas (de acuerdo a volimenes y montos de venta)

e Analizar desviaciones de ventas VS preventa

e Analizar informacién de kilometraje.

e Analizar informacién de horas (Jornadas, tiempos de atenciéon y liquidaciones)

e El modelo de preventa se relacionara con el modelo de ventas para los
diferentes analisis de cruce de informacion entre los 2 modelos.



El componente de fuente de Datos considera la extraccion de la informaciéon del
sistema transaccional SAP ECC y archivos planos provenientes del sistema Kilometraje
WAM.

Se plantea instrumentar un disefio FLEXIBLE, que permita una rapida adecuacion de
los procesos ante cambios en la operaciéon de un Negocio

Desarrollar la configuracién aprovechando al maximo la funcionalidad ESTANDAR de
SAP, ya que las nuevas herramientas ofrecen mayores posibilidades (a nivel de
interaccion del usuario y de calculos), evitando generar desarrollos de programacion
que incrementan la complejidad y rigidez del sistema

Prever que el sistema sea ESCALABLE, para permitir la incorporaciéon de nuevos
Negocios de forma 4gil y con el menor esfuerzo posible de configuracion.

4 IMPLEMENTACION BAJO METODOLOGIA ASAP

4.1 Fase 1: Preparacion inicial

En esta fase se desarrolla un plan de trabajo preliminar asi como el acta de
constitucion del proyecto o Project Charter

Esta herramienta es crucial para el desarrollo de todas las actividad ya que detallan
cada uno de los aspectos fundamentales del todo Proyecto.

En esta etapa del proyecto fueron definidos los objetivos del proyecto, se establecieron
los entregables, se defini6 el organigrama y los canales de comunicacion, se asignaron
responsabilidades, se defini6 plan de proyecto, se definieron los planes Financieros y
de Recursos de humanos, y las consideraciones (Riesgos, asunciones, restricciones).

4.1.1 Objetivos del proyecto

La iniciativa de Pre-Venta busca desarrollar un médulo de informacion, donde se
permita analizar y dar seguimiento a las rutas de venta y fuerza de ventas de la
organizacion.

Los principales objetivos a cubrir con esta iniciativa son:

e Estandarizar la informaciéon diaria con la que cuenta la estructura de ventas
para su gestion en el mercado.

e Medir el apego al cumplimiento del rol de visitas del agente/vendedor.

e Analizar las visitas efectivas, frecuencias y desviaciones.

e Control y disefio de rutas de venta.

e Analizar efectividad de las visitas (de acuerdo a volimenes y montos de venta)

e Analizar desviaciones de ventas VS preventa

e Analizar informacion de kilometraje.

e Analizar informacién de horas (Jornadas, tiempos de atencién y liquidaciones)




El componente de fuente de Datos considera la extraccion de la informacion del
sistema transaccional SAP ECC.
En especifico se va a extraer la siguiente informacion:

a) SAP

o Desarrollo de informacién de visitas BITACORA
o Informacion de SD

o Informacion de RH

o Desarrollos Z’s

b) Archivo Plano
o Informacion de Kilometraje

El componente de Integracion de datos considera la consolidacién de la informacion
que se extrajo de la fuente de datos de SAP ECC.

La informacion que se debe obtener, se representa en el siguiente diagrama:

Ventas en unidades

Preventa Ventas reales

Las consideraciones para la informacion histérica es la siguiente:

e Preventa: Se debe obtener la informacion del afio anterior y afio actual.

e Ventas Reales: Informacion a nivel Dia, SKU, Cliente y Ruta de los 2 afios
anteriores al actual. Informaciéon sumarizada por mes, SKU, cliente, canal y
ruta.

e La fuente de la informacién histérica sera el ambiente de SQL Server (BI Actual)

4.1.2 Entregables
Los entregables definidos por fases fueron los siguientes

Fase de

Nombre del Entregable Entrega

Descripcion General




Project Charter Prgparacwn Enhst.a el alcapce genergll del proyecto,
Inicial premisas y exclusiones del mismo.
Esquema de | Preparacién ‘Segu{mlento y control de tpdog’los grupos de
.. Nt interés y canales de comunicaciéon que pueden
Comunicacion Inicial . ~
impactar el desempeifio general del proyecto.
Definir la estructura del proyecto y matriz de
Estructura de | Preparacion roles y responsabilidades de cada participante
Gobierno Inicial tanto del equipo de consultoria como del
cliente.
Preparacion Estructura jerarquica de lo general a lo
Plan de Trabajo b particular de las actividades del proyecto para
Inicial . . o)
facilitar su administracién.
.y Documento que registra los riesgos que pueden
. . Preparacion . ;
Matriz de Riesgos o generar impactos al proyecto, asi como los
Inicial </ . p
planes de accién considerados para mitigarlos.
Presentacién de Kick | Preparacién Presentacion del alcgnce del proyecto, el
S cronograma de trabajo, los beneficios del
Off Inicial . . .
proyecto y el equipo de trabajo al cliente.
Matriz de indicadores de negocio y
Matriz de medidas, s dimensiones por cada sub-iniciativa a
. 3. Analisis p
indicadores Y | Disefio desarrollar. Este documento sera desarrollado
dimensiones para cada sub-iniciativa que integren el
proyecto.
Esquematizar la situacion actual y detallar la
Analisis soluciéon a desarrollar. Definir el esquema de
Business Blue Print Disefio seguridad. Este documento serd desarrollado
para cada sub-iniciativa que integren el
proyecto.
Detallar la definicién funcional de las reglas de
Especificaciones Analisis negocio necesarias para la integraciéon de los
funcionales diseno modelos de datos, presentacion de resultados o
calculos estadisticos.
Detallar los requerimientos de vistas de
. . e s informacién, su objetivo, su uso y a quienes se
Matriz de vistas de | Anélisis o . JeIvo S0y ad
. . L debe dirigir. También incluird los roles para
informacion disefio . . i
cada vista de informaciéon y los grupos de
usuario.
(s s Presentar los temarios de los cursos de
e ez Analisis o, .
Planes de capacitacion dised capacitaciéon, perfiles de participantes y las
isefio
fechas.
Definir los escenarios de pruebas unitarias e
integrales, los participantes y los tiempos
Plan de pruebas Fiecucion necesarios para cada prueba. Cada escenario de
unitarias e integrales J pruebas debe indicar responsable de parte del
negocio y de parte de la PMO, asi como las
dependencias, supuestos y restricciones.
Definir las actividades criticas y sus
Plan de arranque en | _. . . oy .
. Ejecuciéon dependencias para el inicio de operacién en el
productivo . :
ambiente productivo.
Plan de desarrollo y | .. . Definir las actividades criticas de desarrollo y
.2 Ejecucion .
configuracién sus dependencias.
Documentacion ., Detalle de la solucién, cadenas de procesos,
. . Preparacion p . P
técnica Modelos de Final calculos y dependencias criticas para su
Datos correcta operacion.
Documentacion
técnica de vistas de | Preparacion Detalle de los dashboards, reportes o vistas de
informacion y | Final informacién desarrolladas en la solucién.
Dashboards
Resultados pruebas | Preparacion Documento de los resultados de las pruebas
Integrales Final integrales, incidencias detectadas y la solucion




aplicada.

Manuales a wusuarios | Preparacion Manual para uso de herramientas de vistas de
finales Final informacién con enfoque a usuario final.

Puesta en | Documentar las incidencias y su solucién
Documento de e e
o . . marcha y | reportadas durante el soporte y estabilizacion
incidencias PO

soporte de la plataforma tecnolbgica.

4.1.3 Organigrama
Los canales de comunicacion asi como las responsabilidades bajo cada cargo fueron
delimitadas en la creacion del organigrama del proyecto

Organigrama del proyecto
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Key Users

Andres Yessika Arturo José
Key Users Consultores Bl
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4.1.4 Plan de proyecto
El plan de proyecto a nivel global se defini6 basado en una estimacion delphi como a
continuacion se explica:

4.1.4.1 Técnicas proyectistas
Se define como una técnica de indagacion indirecta en la cual se presenta un estimulo
ambiguo a las personas y subsecuentemente se le pide dar sentido a este.

Las técnicas proyectivas comprenden una serie de actividades ya sea en forma de tareas
o0 juegos que buscan facilitar extender o aumentar la naturaleza de la discusion grupal.
Las actividades son disefiadas con la idea de que el entrevistado proyectara sus propias
creencias (sin que pasen explicitamente por el filtro de lo aceptado por su conciencia)
en una situacién hipotética.



Se puede decir que las técnicas proyectivas de investigacion consisten en una
metodologia de indagacion indirecta que facilitan al sujeto la articulacién de
pensamientos retenidos a partir de la presentacion de estimulos, con el objeto de que el
participante "proyecte", es decir, exprese lo que piensa o siente en alguien o algo
distinto de si mismo

4.1.4.2 Metodologia Delphi

Es un procedimiento eficaz y sistematico cuyo objeto es la recopilacion de opiniones de
expertos sobre un tema particular con el fin de incorporar dichos juicios en la
configuracién de un cuestionario y conseguir un consenso a través de la convergencia
de las opiniones.

Es una técnica grupal de analisis de opinion, parte de un supuesto fundamental y de
que el criterio de un individuo particular es menos fiable que el de un grupo de
personas en igualdad de condiciones; en general, utiliza e investiga la opinion de
expertos.

El Método Delphi se basa en el principio de la inteligencia colectiva y que trata de
lograr un consenso de opiniones expresadas individualmente por un grupo de personas
seleccionadas cuidadosamente como expertos calificados en torno al tema, por medio
de la iteracion sucesiva de un cuestionario retroalimentado de los resultados promedio
de la ronda anterior, aplicando calculos estadisticos.

Las principales caracteristicas del método estan dadas por el anonimato de los
participantes (excepto el investigador), iteracién (manejar tantas rondas como sean
necesarias), retroalimentacion (feedback) controlada, sin presiones para la
conformidad, respuesta de grupo en forma estadistica (el grado de consenso se procesa
por medio de técnicas estadisticas) y justificacion de respuestas (discrepancias /
Cconsenso)

Para la realizacion del plan de proyecto utilizado en este caso de estudio las actividades
a realizadas fueron las siguientes:

1. Primera iteracion de entrevistas: Se realizaron una serie de entrevistas
entre el consultor y los usuarios funcionales con la finalidad de entender el
requerimiento a cubrir, alcances, la naturaleza y reglas del negocio a modelar.

2. Primera evaluacion de entendimiento Resumen escrito del entendimiento
por parte de el consultor para presentar de nueva cuenta al key user y subir un
nivel mas de vinculacion en el organigrama para ser revisado con los usuarios
lideres/técnicos para que recibir retroalimentacion y ajuste en el
entendimiento.

3. Segunda iteracion de entrevistas Esta vez entre el consultor, key users,
lideres técnicos y lideres de negocio, esta vez para ajustar el entendimiento y
realizar las precisiones pertinentes en la naturaleza del negocio, el resultado
esperado como producto final y las limitantes técnicas, sugerencias o
lineamientos a seguir desde el punto de vista TI.

4. Segunda evaluacion de entendimiento en esta etapa se busca ser lo mas
claro en las actividades a realizar, el alcance y producto terminado al cual el key
user, el lider funcional quieren llegar, ya que las actividades que no se definan



en esta etapa y no sean plasmadas en el plan de proyecto, generaran una
desviacion en tiempos y costos.

5. Realizaciéon del plan de proyecto en esta primer etapa las actividades y el
tiempo en cada una de ellas sera propuesto por el consultor en base a la
experiencia del mismo en procesos de implementacion anteriores.

6. Revision/correccion del plan de proyecto El plan de proyecto terminado

se presenta al siguiente nivel en el organigrama (PMO) para recibir feedback,
ajustar los tiempos, las actividades y proponer la cantidad de recursos a realizar
las actividades, basandose en la experiencia de este panel.
Generalmente se generan varias versiones del plan en esta etapa, la primera con
un solo recurso y el tiempo de manera secuencial, las subsecuentes con
diferentes recursos buscando reducir los tiempos de ejecuciéon equilibrando los
costos, el plan por lo general sufre cambios en ambas vias, nuevas tareas que
provocan mayor tiempo en la ejecucion del proyecto global, asi como reduccion
de tiempo en la ejecucion en algunas otras tareas ya que se paralelizan o se
define que se pueden realizar en menor tiempo.

7. Propuesta final de plan de proyecto y propuesta econémica Una vez
realizadas las modificaciones que se identificaron en el panel PMO, pasa a la
gerencia para corregir y aprobar el plan de proyecto; en base a este plan
aprobado, se determinaran los costos y la cantidad de recursos requeridos para
la ejecucion del proyecto en los tiempos que sean definidos por el cliente, y se
evaluara la vialidad del proyecto en tiempos y costos.

8. Aprobaciéon Una vez acordados los tiempos, recursos y costos se presenta la
propuesta al Sponsor para ser aprobado y firmado por todos los participantes en
la realizacion del plan de proyecto.

A continuacion el plan de proyecto utilizado/aprobado para el caso de estudio de esta
tesis.

E B M E B
Task 15 29Nov'15 03Jan'16 07Feb'16 13Mar'16 17 Apr'16 ' 22May'16 26Jun’16 31Jul’'16 04 Sep 16
o Mode - | Task Name « | Duration s S M T woT F s S M T W T F S s M T W T F s
4 PV_Preventa 189 days [} 1

-
2 | - PV_Andlisis y Preparacion 62 days i
36 - PV_Realizacion 65 days —
iy !
4 - & 01/07
- PV_Pruebas Integrales 31 days | —|
- » PV_Preparacién Final days [ |
- + PV_Liberacién y Soporte 23 days 1

El desglose de todas las actividades a realizar fue el siguiente:

Task Name Duration
PV_Preventa 189 days
PV_Analisis y Preparacion 62 days
PV_Preparacion Inicial 30 days
PV_Situacién Actual 30 days
PV_Entrevistas Detalladas con Usuarios claves 3 days
PV_Andlisis de Programas 3 days
PV _Mapeo de Campos Bl Actual 3 days
PV_Validacion Modelo Actual 3 days
PV_Revision de Kilometraje 5 days
PV_Mapeo con Informacién de Ventas Reales 2 days




PV_Documento de Entendimiento (Fuentes -

Procesos - Salidas) 5 days
PV Validacién de Documento de Entendimiento 3 days
PV_Ajustes a Documento de Entendimiento 2 days
PV_Segunda Revision de Documento de

Entendimiento 1 day

PV_Business Blueprint 32 days
PV_Business Blueprint (Planos de Negocio) 22 days
PV_Disefio Técnico 10 days
PV Modelo de Datos 5 days
PV_Reglas de Negocio 5 days
PV_Matriz de medidas, indicadores y dimensiones 2 days
PV_Especificaciones Funcionales (Reglas de
Negocio) 5 days
PV_Vistas de Informacion 22 days
PV_Talleres de Desarrollo 8 days
PV_Taller de Informe de Roles de Visita 5 days
PV_Taller Informe de Kilometraje 3 days
PV _Matriz de Vistas de Informacién 2 days
PV_Especificacion Funcional Informe de Roles de
Visita 2 days
PV_Especificacion Funcional Informe de
Kilometraje 2 days
PV_Validacién de Especificacién Funcional
Informe de Roles de Visita 5 days
PV_Validacién de Especificacién Funcional
Informe de Kilometraje 3 days
PV_Revision Business Blueprint 5 days
PV_Ajustes Business Blueprint 3 days
PV_Segunda revisién Business Blueprint 2 days
0 days
PV_Realizacién 65 days
PV_Modelos de Datos 53 days
PV_Creacion de Objetos (Indicadores y Dimensiones) |5 days
PV_Preventa (Visitas) 48 days
PV_Modelo Histérico (BI) 15 days
PV_Definicién (Indicadores y Dimensiones) 5 days
PV_Flujos de Datos y Transformaciones 5 days
PV_Pruebas Unitarias de Carga de Datos 5 days
PV_Modelo Actual (SAP) 13 days
PV_Definicién (Indicadores y Dimensiones) 3 days
PV_Flujos de Datos y Transformaciones 5 days
PV Pruebas Unitarias de Carga de Datos 5 days
PV_Integracion Preventa - Venta 10 days
PV_Definicion de Modelo Integrado 5 days
PV_Pruebas Unitarias de Integracién 5 days
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PV Pase a Calidad

5 days

PV_Documentacién Técnica 5 days
PV Vistas de Informacién 65 days
PV_Definicién Vista Analitica 3 days
PV_Informe de Roles de Visita 10 days
PV_Construccion 5 days
PV_Pruebas Unitarias 5 days
PV_Informe de Kilometraje 10 days
PV_Construccion 5 days
PV _Pruebas Unitarias 5 days
PV Pase a Calidad 2 days
PV_Documentacién Técnica 5 days
PV Validacién de Documentacién Técnica Preliminar 2 days
PV_Aceptacion Documentacion Técnica Preliminar 0 days
PV_Pruebas Integrales 31 days
PV_Script de Pruebas 17 days
PV_Taller de Script de Pruebas 2 days
PV_Preventa 10 days
PV_Script Informacion Histérica (Bl) 5 days
PV_Script Informacion Actual (SAP) 5 days
PV _Validacién de Scripts de pruebas 5 days
PV_Realizacién de Pruebas 31 days
PV_Cargas Iniciales 6 days
PV _Histérica (BI) 3 days
PV_Actual (SAP) 3 days
PV_Validacion Cargas Iniciales 5 days
PV_Pruebas Integrales 20 days
PV_Modelo de Datos 10 days
PV_Preventa 10 days
PV_Histérica (BI) 5 days
PV_Actual (SAP) 5 days
PV_Vistas de Informacion 10 days
PV _Informe de Roles de Visita 5 days
PV _Informe de Kilometraje 5 days
PV_Aceptacion de Pruebas Integrales 0 days
PV_Preparacion Final 8 days
PV_Plan de Preparacién Final (Cut-Over) 3 days
PV Pase a Productivo 3 days
PV_Validacion Final 2 days
PV_Liberaciéon y Soporte 23 days
PV_Cargas Iniciales 3 days
PV_Soporte 10 days
PV_Entrega de Documentacion Técnica Actualizada |0 days




PV_Transferencia de Conocimiento - Médulos
Preventas y Validacion de Documentacién Técnica
Actualizada 10 days
PV_Bitacora de Incidencias 0 days
0 days

4.1.5 Restricciones

En la solucion final que se vislumbro para este proyecto se consider6é como obligatoria
la siguiente restriccion, la cual permite al equipo de proyecto y al area de PMO
minimizar riesgos y problemas en términos de desfase en tiempos y recursos.

e Durante la etapa de construccidon y pruebas, se deberan documentar todos los
cambios solicitados por el usuario final, llevarlos al comité de cambios para su
aprobacion o no aprobacién, ajustar el costo y tiempo en caso de ser necesario,
para posteriormente autorizar las actividades requeridas para la consecuciéon de
los cambios solicitados.

4.2 Fase 2: Business Blueprint

El cliente cuenta actualmente con informaciéon de su proceso comercial en un sistema
de BI basado principalmente en la herramienta ad-Hoc BI CODISA, sistemas legados y
archivos de Excel.

Debido al crecimiento de la organizacion, tanto a nivel de la expansion de cada Negocio
en particular como también a la progresiva diversificacion de la compania mediante la
incorporacion de nuevos Negocios, la herramienta de BI resulta actualmente
insuficiente para atender los requerimientos de la organizacion de una forma integral,
homogénea y flexible.

El objetivo de este documento es esquematizar en términos de las herramientas a
utilizar y el flujo de informacién que dara solucion a los requerimientos de negocio
especificados en el apartado correspondiente. Para cada instancia por donde viajara la
informacion se utilizar4 la herramienta adecuada.

Como estrategia general se utilizardn herramientas de Business Objects for SAP
Netweaver BI 4.1 para la explotacion de informaciéon a través de reportes, consultas o
tableros de control y para el almacenamiento y transformacion de la informaciéon se
utilizaran herramientas de SAP Netweaver BI 7.4. on HANA.

La iniciativa de Pre-Venta busca desarrollar un médulo de informacion, donde se
permita analizar y dar seguimiento a las rutas de venta y fuerza de ventas de la
organizacion.

4.2.1 Datos Maestros

Los datos maestros estaran homologados entre los modelos de ventas y preventas
siendo un trabajo conjunto entre ambas iniciativas. En este documento solo se
contemplan los campos que son relevantes y fuera del estandar de SAP para el proceso
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de preventas asi como se mencionan las tablas que contienen informaciéon para este
modelo.

A continuacion se enuncian las dimensiones actuales y las fuentes de informacion
donde se obtienen las mismas.

Materiales

Tabla ECC

Informacién primordialmente proveniente de
las tablas MARA, MARM

Escenarios

Archivo Plano

Escenarios creados/definidos por el cliente

Tipo Visita

Tabla ECC

Tipo visita es un campo dentro de la tabla
ZBITACORA, sin embargo no existe ningtn
catilogo de datos maestros en el sistema ECC,
tampoco descripcion ya que es asignada
directamente

Fechas Nomina

Archivo Plano

La informaci6n es provista desde el sistema de
kilometraje via archivo plano, el archivo es el
siguiente: Fechas_nomina.txt

La informacién es tomada desde de la tabla
ZCTRO_BENEFICIO

Ruta Tabla ECC

Razén No Venta | Tabla ECC ZSD_RAZON_NOVTA
Origen Venta Tabla ECC VBAK

Orden Visita Tabla ECC ZBITACORA
Frecuencia Tabla ECC ZRUTERO_TEORICO

Comentario Km

Archivo Plano

La informaci6n es provista desde el sistema de
kilometraje via archivo plano, el archivo es el
siguiente: Comentarios_kms.txt

Informacién primordialmente proveniente de

Clientes Tabla ECC las tablas KNA1y KNVV.
Se obtiene la informacion desde la tabla
Canal Objeto  Estandar
Distribucién ECC
Agente Proveniente desde las tablas: PAoooO1 y
Objeto  Estandar




ECC PAoooO2

4.2.2 Informacion Transaccional
El modelo de preventas BI CODISA actual obtiene informacién proveniente de SAP
ECC por medio de los siguientes programas:

ZBI_PRE CARGA_PREVENTA

ZBI CARGA_ACUM_TRANS REMOTAS

ZBI _PRE DESCARGA_PREVENTA
ZBI_PRE_DESCARGA_PREVENTA_SR(separacion de rutas)

Programa ABAP ZBI_PRE_CARGA_PREVENTA

Su principal objetivo es llenar la tabla ZBI_PRE_DIARIA - "BI: PREVENTA
DIARIA" haciendo uso de la informacion contenida por las tablas marm, zbitacora,
zfactura, zposicion.

La informacion resultante de esta tabla esta basada primordialmente de las preventas
realizadas por los agentes desde sus teléfonos inteligentes, la data contenida permitira
ser utilizada posteriormente por los programas ZBI_ PRE_DESCARGA_PREVENTA y
ZBI_PRE_DESCARGA_PREVENTA_SR para la creacion de los archivos planos que
seran cargados a BI CODISA

Los procedimientos internos que de modo general se realizan en el programa son los
siguientes:

1. Seleccion de informacidon: Se cuenta con una variante de seleccion: "CRI -

Carga PreVenta" la cual ingresa los siguientes valores de entrada:
BI: CARGA PRE-VENTA DIARIA

o [ 1

Opciones de Seleccion
Fecha
Sociedad FDIS
Tipo Visita VEFE

Coordenadas No Tomadas TCHR

Tipo Evento EVEN

Ch

e

(ofo[o]s]

* Sociedad = FDIS
* Tipo Visita = VEFE Visita Efectiva
VNEF Visita No Efectiva
VNRE Visita No Realizada
VCDR Visita de Cobro Dentro de Rol
VCFR Visita de Cobro Fuera de Rol
VFRO Visita Fuera de Rol
VNFR Visita No efectiva Fuera de Rol
* Coordenadas No Tomadas = TCNR
* Tipo Evento = EVEN

2. Determinacion de Documentos SD: Internamente el programa estara
seleccionando exclusivamente los documentos SD tomando como base la tabla




3.

4.

9.

ZSD_FLUJOS bajo las siguientes restricciones:
Sociedad = FDIS, FGIK, FSIK

Movimiento =D - Entrega

Categoria = VENT - Entr. Normal /-NESS10

Dando como resultado los siguientes tipos de Documentos a contemplar.
Data Browser: Tabla ZSD,_FLUJOS 18 aciertos
& G G = F ¥ £ <T@ T EE

MAN... BUKRS | TIPFAC  REFFAC | TIPPRO AUART |LFART |FKART |SIMREFRECOLECCION MOWVIMIENM... CATEGORIA

700  FDIS FCONT ZTA ZLF ZF2 X D VENT
700 FDIS FCRED ZTA AF 7F2 X D VENT
700 FDIS FPEM ZTA ZLF ZF2 X D VENT
700  FDIS FSUP ZTA ZLF ZF2 X D VENT
700 FDIS PFCONT ZD1 ZD1 ZF2 X D VENT
700 FDIS PFCRED ZTA ZLF ZF2 X D VENT
700 FDIS PFEXHI ZTA2 ZLF ZF2 X D VENT
700 FDIS PROF ZTA ZLF ZF2 X D VENT
700  FDIS  WFCONT ZTAl  ZTVD ZR2 X D VENT
700 FDIS VFCRED ZTA1 ZTVD ZR2 X D VENT
700  FGIK FSUP ZAT ZAT ZF3 X D VENT
700 FGIK PFCONT ZID ZID ZF3 X D VENT
700  FGIK PFCRED ZAT ZAT ZF3 X D VENT
700 FGIK PFEXHI ZAT ZAT ZF3 X D VENT
700  FSIK  FSUP ZACF ZAS1 ZF5 X D VENT
700  FSIK PFCOCF ZACF ZAS1 ZF5 X D VENT
700 FSIK  PFCONT ZDs ZD5 ZFH4 X D VENT
700 FSIK  PFCRED ZAS ZAS ZFH4 X D VENT

Seleccion de pedidos: A partir del punto anterior se seleccionan desde las
tablas ZFACTURA y ZPOSICION los documentos que cumplan con los incisos 1)
y 2).
Acumulacion de cantidades: Debido a la naturaleza de una factura donde
puede contener mas de una pieza vendida (registro) por factura se realizan
agregacion de registros provenientes de ZPOSICION para presentar métricas en
un solo registro de los Pedidos obtenidos en el punto 3).
Conversion de métricas: Se realizan conversiones de métricas obtenidas en
el punto 4) utilizando los siguientes médulos de funcién ZBI_TONELADAS,
ZCANTIDADES_RS, ZCAJAS_EQUIVALENTES.
Seleccionar la frecuencia de visita del cliente: Se obtiene la frecuencia
via tabla ZRUTERO_TEORICO.
Seleccion de Eventos de Liquidacion: Desde la tabla ZBITACORA se
seleccionan los Eventos de tipo Liquidacion para uso posterior.
Definicion de las Banderas para Tipo Visita: Se definen los valores
booleanos dependiendo el tipo de visita realizado por el agente y contenido en la
tabla ZBITACORA, las banderas a definir son las siguientes:

VTEO - Visita Teérica

VEFE - Visita Efectiva

VFRO - Visita Fuera de Rol

VISITO - Existié una Visita

VENDIO - Existi6 una Venta

COBRO - Existi6 un Cobro

VNEFRO - Visita No Efectiva Fuera de Rol
Conteo de los tipos visita TCNR - Coordenadas no tomadas.

10.Conversion de Horas: Se realizan conversiones para trasladar de formato

HH: MM. a formato decimal que es como lo requiere BI CODISA



11. Seleccion de hora liquidacién Desde la tabla ZBITACORA se seleccionan
los Eventos de tipo Liquidacién para obtener la hora de las mismas.

12. Definicién de Prioridades: Con base en el tipo Visita se define la prioridad
de las mismas.

13. Obtencion de Canal: Desde la tabla ZCA_CONTROL_RUTA.

14. Guardar Datos: de toda la informacién procesada en los puntos anteriores en
la tabla ZBI_PRE_DIARIA.

Los principales indicadores obtenidos desde este programa seran:

e Cajas Equivalentes

e Cajas Fisicas

e (Cajas Road Show

¢ Kilos

e Frecuencia de visita al cliente

e [Inicializacion de Banderas para los tipos de visita:
o Visitas Teoricas

Visitas Efectivas

Visitas Fuera de Rol

Visito

Vendi6

Cobro
o Visita No Efectiva Fuera de Rol

e Conteo del tipo visita coordenadas no tomadas

O O O O O

e Hora Inicio de visita
e Hora Fin de visita

e Fecha Registro

e Fecha Carga

Todos ellos basados en la tabla ZBITACORA, ZFACTURA y ZPOSICION las cuales
contiene informacion procesada por los teléfonos inteligentes.

Esta serd la base de informaciéon para todo el modelo de Preventa; los siguientes
programas se encargaran basicamente de categorizar, ordenar, dar formato y crear
archivos planos a partir de la tabla ZBI_PRE_DIARIA, cargada por este programa.

Programa ABAP ZBI_ CARGA_ACUM_TRANS_ REMOTAS
Este programa realiza una busqueda de los cortes o transmisiones remotas de

ZBITACORA para guardar en detalle la cantidad de pedidos, clientes y transmisiones
realizadas por cada ruta y que sirva de insumo para fosforito y también para ser
cargada a BI CODISA. Esta informacién es almacenada en la tabla
ZBI_TRAN_REMOTAS

Los procedimientos internos que de modo general se realizan en el programa son los
siguientes:




1. Seleccion de informacion: Se obtienen los valores que fueron
preseleccionados en la pantalla de inicio, la data se obtendra de ZBITACORA y
se guardan en una tabla interna de pedidos

Carga el detalle acumulado de los cortes de las transmisiones remotas

@ [ ]

Parametros
Sociedad |
Ruta =

- i

2. Determinacion de Documentos SD: Internamente el programa estara
seleccionando exclusivamente los documentos SD tomando como base la tabla
ZSD_FLUJOS bajo las siguientes restricciones:

Sociedad = Valores ingresados en el punto 1)
Categoria = VENT - Entr. Normal /-NESS10
3. Determinacion de Eventos: Se obtienen los datos con las siguientes
condiciones, buscandolos desde la tabla ZBITACORA:
tip_visita = 'EVEN'- Evento
Descripcion = *'CORTE'- Corte
Descripcion = 'LIQUIDACION' - Liquidaciéon
Estos valores se guardan en una tabla con eventos de tipo Cortes.

4. Ordenado de registros: Los registros de la tabla cortes son ordenados por
hora.

5. Determinaciéon de horas: Se realiza un loop/bucle para dejar la hora de
ingreso como hora final del evento tipo corte y para hora inicial se ingresa la
hora final del registro anterior.

6. Se cuentan los registros de tipo *'CORTE' y se guarda el resultado en una
variable para uso posterior.

7. Obtencion de dimensiones y métricas: De los pedidos obtenidos en el
punto 2) se buscan los documentos correspondientes en ZFACTURA y
ZPOSICION para obtener los valores para Cajas Fisicas, Cajas equivalentes,
Cajas Road show y Kilos.

8. Conversion de métricas: Se realizan conversiones de métricas obtenidas en
el punto 4) utilizando los siguientes modulos de funcion ZBI_TONELADAS,
ZCANTIDADES_RS, ZCAJAS_EQUIVALENTES.

9. Guardar Datos: de toda la informacion procesada en los puntos anteriores en

la tabla ZBI_TRAN_REMOTAS

Programa ABAP ZBI_PRE_DESCARGA_PREVENTA
Su principal objetivo es procesar y descargar 3 archivos planos obteniendo la

informacién desde las tablas zbi_pre_diaria, zsd_razon_nov,
zbitacora, zbi_vta_ cliente, para ser posteriormente cargados a BI CODISA al modelo de
preventa.

Estos representan la informacién contenida exclusivamente para la sociedad IAK, y los
archivos generados son los siguientes:

=  Pre-Venta.txt
= Tipo_Visita. txt
=  Razones_ NoVenta. txt




Programa ABAP ZBI_PRE_DESCARGA_PREVENTA_SR (separacion de
rutas)
Su principal objetivo es procesar y descargar 6 archivos planos obteniendo la

informaciéon desde las tablas: zbi_pre_diaria, zbitacora, zsd_razon_novta,
zbi_vta_ cliente, zbi_tran_remotas, para ser posteriormente cargados a BI CODISA al
modelo de preventa con todas las sociedades involucradas excepto IAK, estos archivos
entre otra provee la informacion de Visitas, los pedidos de preventa asi como la ruta
donde se realiz6 la preventa estos son:

=  Pre-Venta.txt

= Tipo_Visita. txt

= Razones_NoVenta. txt
=  QOrden_Visita. txt

= Frecuencia_Visita. txt
=  Pre-Venta_remota. txt

Programa ABAP ZHR_AGENTES_BI
Su principal objetivo es procesar y descargar 3 archivos planos basados en las tablas:

paooo01, pa0002, hrpgo10, para ser posteriormente cargados a BI CODISA al modelo
de preventa para la determinacidon de los agentes de ventas, supervisores y agentes
suplentes, asi como la asignacion de las rutas a estos empleados, los archivos que seran
creados son:

= agentes.txt
= mapeo_agentes_rutas. txt
= supervisores.txt

4.2.3 Elementos Identificados

4.2.3.1 Caracteristicas

Definen un 4rea de analisis de la informacion, por ejemplo, mes, cliente, material, etc.
De tal manera que nos permita ver la informacion desde diferentes perspectivas del
negocio, por ejemplo revisar la informaciéon mes a mes, cliente o material, para luego
llegar al detalle diario o a grupo de clientes en base a los atributos del cliente.

A continuacion se muestra los objetos identificados, en conjunto con el usuario del
negocio, durante fase de anélisis y sus atributos:

Origen
Definicién de negocio Ejemplos de valores de Atributos
Dimension datos

. Divisién

SALES_D__| TXTSH ° g‘lerza de
101 Eventos ales Mentasd
: . ercado
Las Zonas de ventas/ | 102 Dep. Sar| Isidro B
recorridos  que  tienen |103 Vending Machine e Ruta
asignados los clientes y son |104 Dep. San Isidro e Supervisién
Ruta atendidos por los Agentes 105 Dep. San Isidro ECC e Tipo
e Zona
Orden El orden en el que fueron
Visita visitados los clientes e 1 FF N/A
e 10



Cliente

Razones No

venta

Agente

KM

Fecha
Nomina

Empresa, persona la cual se

visita para realizar
preventa

una

Razones por la cual no se

pudo realizar la venta

Empleado que se encarga de
visitar a los clientes para

preventa

Comentario que asigna el
Comentario agente del recorrido que

realizo en la ruta.

Fecha ingresada en

un

sistema externo que mapea

fechas con su
equivalente de nomina

mes

CUSTOMER

0000000007 |
0000000002
0000000002
0000000004
0000000005
0000000006
0000000007
0000000008
0000000009
0000000010
0000000011
0000000012
0000000013
0000000014
0000000015
0000000016
0000000017
0000000018
0000000019

100
101
102
103
104

TXTMD

§| CARLOS ALBERTO ALVAREZ HERRERA
ROGER GERARDO BOGANTES ALFARD
ERICK ROLANDO GONZALEZ ORTEGA
SD(;";J;_EFinANDEZ HERNANDEZ
MA MNCISCO MARIN FLORES
DAVID SOLIS BENAVIDES
CARLOS LUIS S0LIS 50LIS
SERGIO ARNOLDO ULLOA GONZALEZ
ROGER DIAZ SANTAMARIA
CARLOS EUGENIO FLORES ELIZONDO
MARVIN EDUARDO MORENO MORA
CARLOS NUREZ FERNANDEZ
RANDALL BORBON CASTRO
CARLOS LUIS JIMENEZ MENDEZ

BERMAL FRANCISCO CORRALES MONTERC

HUGO MANUEL GARITA CORRALES
ALEJANDRO GUTIERREZ BUSTOS
ROGER HIDALGO CHACON

MAMNUEL ANTONIO LORIA FONSECA

BU... .| DESCRIPCION
FDIS CON VENTA

FDIS  SIN DINERO

FDIS ESTABA CERRADO

FDIS MO BSTABA ENCARGADO
FDIS__ SUFI

FDIS  COMPI

TENTE INVENTARIO
RA A UN TERCERO

FDIS MO DETALLA

FDIS HHBL
FDIS  CLIEN

OQUEADA POR CREDITO
TE CON PEDIDO AUTOMATICO

EM  TXTMD

1 MADRIGAL RIVAS MARIA DEL ROSARIO

3 OREAMUMNO QUIRDS MARIA DE LOS ANGELES

5 GOMZALEZ TAUREL ALBERTO

6 ESCALAMNTE HENCHOZ DAMIEL

9 BREMES CASTRO JUAN BAUTISTA

11 ULLOA SABORIO JORGE

11 No Utilizar
12 No Utilizar
13 Vacaciones
14 Carro En Taller
15 Incapacidad
Month start_date finish_day
1-2015 23/12/2014 25/01/2015
2-2015 26/01/2015 25/02/2015
3-2015 26/02/2015 25/03/2015
4-2015 26/03/2015 25/04/2015
5-2015 26/04/2015 25/05/2015

e  Activo
e  Bajo Cero

Bloqueado
Vta

Cadena
Canal
Canton
Centro
Distribucién
Corporacion
Distrito
Frecuencia
Mercado
Pais
Provincia
Relevancia
Sub Canal
Tipo Cliente
Tipo Negocio

ECC

ECC N/A

ECC Es Suplente

WAM

(FF) N/A
Ano
Fecha
Mes

WAM

(FF) Nombre Dia



Frecuencia

Venta

Fecha

Tipo Visita

Materiales

Frecuencia en la que serd

visitado el diente

Clase de pedido cliente, cual
Origen de fue la forma en la que realizo

su pedido.

La fecha de creacion del

documento

Determina los tipos de visita
que puede realizar un cliente.

SKU's

6-201

7-201

5 26/05/2015 25/06/2015

5

_ LOW Descrip.breve

T
15

T
| Semanal

5P
51

M1
M2
M3
M4

Semanas Pares

Semanas Impares
Mensual Sermana 1
Mensual Semana 2
Mensual Semana 3
Mensual Semana 4

DFUE

Telecomunicac.datos

MUEN
SCHR
TELE
ZEDI

ZEME
ZHHV
ZMAN
ZP0S
ZTEL

ZWEB

De palabra

Por escrito

Por teléfono
INTERFAZ EDI
PEDIDOS EMERGENCIA
HAND HELD VENTAS
APLICACION MANUAL
PEDIDOS TIPO POS
TELEVENTA

VIA WEB

31.12.1995
31.12.1996
31.10.2000
08.01.2007
21.01.2007

VEFE

VNEF

VNRE

VCDR
Rol

VCFR

VFRO

VNFR
Rol

TCNR
realiza

LIRRE Liquidacion Remota

Visita Efectiva

Visita No Efectiva

Visita No Realizada

Visita de Cobro Dentro de

Visita de Cobro Fuera de Rol

Visita Fuera de Rol

Visita No efectiva Fuera de

Toma Coordenada

da

MATERIAL TXTMD

0000000
0000000

00000000001  IMPERIAL VIDRIO RET 12 ONZ
00000000002  BUDWEISER TWELVE PACK

26/06/2015 25/07/2015

000000000000000003  AGUA CRISTAL BIDON (5 GAL)
000000000000000004  AGUA CRISTAL BIDON (5 GAL)
000000000000000005  BOLIGRAFOS IMPERIAL*

ECC

ECC

ECC

FF

000000000000000006  CAMISA POLO AZUL HOMBRE {ECC

N/A

N/A
Afo
Fecha
Mes

Nombre Dia

N/A
Categoria

Categoria
Segmentacion

Clasificacion. Negocio
Clasificacion Ventas
Clasificacién SKU

Contenido



Envase

Familia

Grupo Contenido
Grupo Descuento
Grupo Marca
Marca

SBU

Segmento

SKU Madre

Sub Categoria

Sub Familia

Tipo Envase
Semana Tipo de semana que deberi
Visita realizarse la visita 1X, 2X, 3X,4X,5X%,6X,7X ECC N/A
1020346117
1020346118
1020346119
1020346120
1020346121
Documento Documento SAP para la 1020346122
de Venta solicitud de pedido 1020346123 ECC N/A

4.2.3.2 Indicadores

Son las medidas o unidades que se van a analizar en el negocio. Son los nimeros que se
analizan bajo las distintas caracteristicas y nos permite considerar la granularidad
(nivel de detalles) de la informaci6n.

Nos permite identificar y definir las formas de agregacion de cada indicador (suma,
maximo, minimo, tltimo, etc.)

A continuacién se muestra los principales indicadores identificados, en conjunto con el
usuario del negocio, durante fase de analisis, su fébrmula y el origen de esta:

Area Indicado Origen
responsabl | rbaseo de
Descripcion de la medida Definicion de negocio e formula Formula datos

Cantidad de cajas eq.
Pedidas en el
Cjs Equivalentes Pedidas documento de venta  Comercial 1. Base N/A ECC

Cantidad de cjs eq.
pedidas en el
documento de venta
Cjs Equivalentes Pedidas en dentro del rol del
Rol agente Comercial 1. Base N/A ECC



Cjs Equivalentes Pedidas
Fuera de Rol

Cjs RS Pedidas

Cjs RS Pedidas en Rol

Cjs RS Pedidas Fuera de Rol

Cobro

Cobro En Rol

Cobro Fuera Rol

Coordenadas No Tomadas

Hora Fin

Hora Ini

Hora Liq

Kilos Pedidos

Kilos Pedidos en Rol

Cantidad de cjs eq.
Pedidas en el
documento de venta
fuera del rol del
agente

Cantidad de cajas
road show Pedidas en
el documento de
venta

Cantidad de cjs road
show pedidas en el
documento de venta
dentro del rol del
agente

Cantidad de cjs road
show Pedidas en el
documento de venta
fuera del rol del
agente

El total de cobro en
rol y fuera de rol

Cobro realizado
dentro del rol de
visita programada

Cobro realizado fuera
del rol programado

Cada visita a un
cliente que no tenga
coordenadas tomadas
exige ingresarlas, si el
agente de ventas no
las toma este
indicador incrementa.

Hora del dltimo
cliente que visit6

Hora del primer
punto de venta que
visito

Hora en que realiz6 la
liquidacién puede ser
>= Hora Fin

Cantidad de kilos
pedidos en el
documento de venta

Cantidad de kilos
pedidos en el
documento de venta
dentro del Rol
asignado al agente

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC



Kilos Pedidos Fuera de Rol

Vendio

Visita Efectivas

Visita Teéricas

Visitas Fuera Rol

Visito

Cant Trans Remota

Cjs Eq Remotas

Cjs RS Remotas

Hora Trasmisiéon remota

Kilos Remotos

visitas fuera rol no efectiva

Visita no efectiva

visita no realizada

Cantidad de kilos
pedidos en el
documento de venta
fuera del Rol
asignado al agente

El agente realiz6 una
venta

Venta dentro de Rol
asignado

Vistita  programada
en el rol de un agente

Cantidad de visitas
fuera de rol

Total de
realizadas

visitas

Sumatoria de las
veces que se realizo
un liquidacién remota

Cantidad de Cjs Equ
enviadas en una
liquidacion remota

Cantidad de Cjs Rs
enviadas en una
liquidaci6n remota.

Hora liquidacion de
Transmision remota

Si existe mas de una
liquidacién remota, se
tiene que traer cada

una de las
liquidaciones remotas
con su respectiva

hora en que se
realizo.

Cantidad de Kilos
enviadas en una
liquidaci6n remota

Cantidad de visitas
fuera de rol sin venta
ni cobro

Se tuvo una Teorica y
no se realizd ninguna
venta o cobro y se
genera un
movimiento de tipo
razén de NO VENTA

Se tiene una Teorica y
no se realizd6 ningin

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

. Base

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC



Cjs Fisicas Pedidas

Cjs Fisicas Pedidas en Rol

Cjs Fisicas Pedidas Fuera de

Rol

Cjs Fis Remotas

Tons

*Tons Venta

*Cajas Fisicas venta

*Cajas Road Show venta

*Cajas Equivalentes venta

*Tiempo de Servicio

Km Real

Km Teobrico

* Hora Ingreso Teodrica

*% Cump. Rol sin razon de
no venta

movimiento

Cantidad de cajas fis.
Pedidas en el
documento de venta

Cantidad de cjs fis.
pedidas en el
documento de venta
dentro del rol del
agente

Cantidad de cjs fis.

Pedidas en el
documento de venta
fuera del rol del
agente

Cantidad de Cjs Fis
enviadas en wuna
liquidacién remota

Toneladas requeridas
en el documento de
venta

Cantidad de
toneladas en la
factura

Cantidad de cajas
fisicas en la factura

Cantidad de
road
factura

cajas
show en la

Cantidad de cajas eq.
en la factura

Tiempo el cual se
debe tarda un agente
en atender un cliente-
ruta

Km realizados por
cada agente de ventas
por dia

Km propuesta por
dia por cada ruta

Es la hora de ingreso
teoérica de cada agente

de ventas

Medida Nueva

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

1. Base

Formula

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

N/A

(visitas efectivas + visitas
no efectivas)- cantidad de
razones de no venta /
Visitas teéricas

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

ECC

FF

Calculo



% Efectividad de venta sin Medida Nueva

razon de no venta

*Cantidad de razones de no Medida Nueva

venta

* Hora

(min)

Ingreso

% Cobro Fuera Rol

% Cump.Rol

% de Kilometraje

% Efectividad de venta

% Visitas Fuera Rol

Cuenta

DropSize

Frecuencia km

Hora Ini

Jornada_o01

Teorica

Medida Nueva

% Total de los cobros
fueras de rol vs el
total de visitas

% Total de las visitas
realizadas en rol vs
las tedricas

% de km real vs los
km teodricos

% Total de las visitas
con venta vs visitas
realizadas

% Total de las visitas
fuera de rol vs lo
tedrico

Cuenta de clientes
distintos que tuvieron
venta

Venta promedio por
visita

Evaluacion del
resultado del km real

Hora en
atendi6 al
punto de venta

que se
primer

Jornada total por ruta

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Visitas efectivas / (visitas
efectivas + visitas no
efectivas) - cantidad de
razones de no venta

El célculo de esta
medida es un conteo de
la cantidad de razones
de no venta que tiene
una Vista No efectiva
por cliente-ruta-fecha,
la razones de no venta
que se tienen que
contar son: el
contenido total dentro
de la tabla:
ZSD_RAZON_NOVTA

(Hora Entrada* (60) *24)

[Cobro
[Visito]

Fuera Rol] /

(Visitas efectivas + Visitas
no efectivas) / (Visitas
teodricas)

[Km Real] / .[Km Teérico]

Visitas efectivas / (visitas
efectivas + visitas no
efectivas)

[Visitas fuera de rol] /
[Visito]

Count (Clientes(Venta

realizada))

[CjsEql / ( [Vendid] +
[VisitasFueraRol])

IF[% de Kilometraje] <
08, o , If([% de
Kilometraje] < 1, 1, 2))

El minimo de la columna
base hora ini_ que
tengan, que sean mayor
que cero. De todos los
clientes existentes en la
consulta.

([Hora Liq] - [Hora Ini]) /
60

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo



% Kilometraje absoluto

% pedidos fuera de rol

% visita cobro

% visita fuera de rol

Duracién

frecuencia absoluta

Km tedrico absoluto

km tedrico
histérico

Venta

Cuenta fuera rol

% Fuera rol total

ier_ PDV

Hora Liq. Con formato

Jornada Total

promedio

% de km real vs los
km teéricos pero
tomando dias habiles

% total de las ventas
realizados fuera de rol
vs las visitas con
venta

% total de visitas
fuera de rol vs el total
visitado

% Total de las visitas
fuera de rol vs lo
tedrico

Tiempo que tarde el
agente en cada PDV

Evaluacion del
resultado del km real
pero con dias habiles

Km propuesta por
dia por cada ruta sin
contemplar los dias
no laborales

medida de control

cantidad total de
visitas fuera o dentro
de rol pero con venta

Cantidad total de
todas las visitas fuera
de rol

% del total fuera de

rol vs lo visitado

Hora de ingreso al
primero punto de
venta

Hora de liquidacion
con formato de hora

Jornada total por ruta

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Comercial

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

Formula

[Km Real] / [Km Teorico
Absoluto]

[Visitas Fuera Rol] /
[Visita  Efectivas] +
[Visitas Fuera Rol]
([Cobro Fuera Rol] +
[Cobro En Rol]) /
[Visito])

[Visitas Fuera Rol] /
[Visito]

[Hora Salida] - [Hora
Ingreso Teoérica (min)]
IIF([% de Kilometraje

Absoluto] < 0.8, 0, Iif([%
de Kilometraje Absoluto]
< 1, 1, If(.[% de
Kilometraje Absoluto] <
1.2, 2, 3)))),

IIf(([Km Real]) = o, o,
[Km Tebrico])

IIf([nivel de fecha
natural] > total, [km
tedrico promedio
historico natural],
[kilometraje tedrico
promedio fiscal])

(Visitas  efectivas) +
(visitas fuera de rol)

(visitas fuera de rol) +
(visitas fuera de rol no
efectivas) + (cobro fuera
de rol)

(Cuenta fuera de rol) /
Visito

If( (Hora ingreso Teodrica
(min))>0,(Hora ingreso
Teérica (min)), (Hora
Ini))/60/24

(Hora Liq)/60/24

((Hora Liq)-(Hora
entrada min))/60

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo

Calculo



4.3 Fase 3: Realizacion
En la fase de realizacion se llevd a cabo toda la etapa de ETL (Extraccion,

Transformacion y Carga) basados en los requerimientos en la fase 2 BBP, el resultado
final fue el siguiente modelo:
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Requerimientos Principales Solucion

Creacién de 2 vistas analiticas La creacion total del modelo propuesto en el
(reportes): diagrama para integrar la informacion de
1. Andlisis de Rutas y Bitdcora, Jornadas, Visitas, Kilometraje,
cumplimiento Ordenes de Venta y Facturacion (estas ultimas




2. Analisis de Kilometraje

2 desde el modulo estandar de Ventas y
Distribucibon).

Obtener la trazabilidad entre la
preventa realizada por los
agentes y la venta final para
buscar el cumplimiento entre la
preventa y la venta con los
clientes (facturas).

Realizar la extracciéon estandar de SAP tanto de
ordenes de venta como de facturacidon
utilizando preferiblemente los  extractores
estandar:
e 2LIS 11 VAITM - Sales Document
Item Data
e 2LIS 13_VDITM - Billing Document
Item Data
e La trazabilidad de documento se estara
dando mediante la siguiente relacion:
No. pedido cliente - Orden de Venta -
Factura

Obtener la frecuencia de visita
2%, 3X, 4X, 5X, 6X, 7x para poder
tener trazabilidad y evaluar los
cambios realizados en las rutas
y los beneficios en estos
cambios.

Crear 2 objetos, uno para frecuencia (semana
visita) y otro para frecuencia tipo X.

"Semana visita" estd determinada por los
tipos: SP = Semana Par, SI =Semana Impar,
M1 = 1° Semana del mes, M2 = 2° Semana del
mes, M3 = 3° Semana del mes y M4 = 4°
Semana del mes.

"Frecuencia Visita" tipo X esta determinada
por: 1X = 1 visita por semana, 2x = 2 visita por
semana, 3x = 3 visita por semana, 4x = 4 visita
por semana, 5X = 5 visita por semana, 6x = 6
visita por semana, 7x = 7 visita por semana.

Determinar si un empleado es
un agente, agente suplente o
supervisor; Asi como las rutas
que tiene asignadas cada
empleado.

Extraer 2 tablas del modulo de recursos
humanos (estas tablas contienen campos que
permite la determinacion del empleado) al
realizar un join entre el empleado su funcion
RH y su posicion RH se podra obtener los
atributos del empleado requeridos.

Integracion de informacién
historica.

La informaciéon de afos anteriores que no
exista en SAP ECC, se cargara del modelo
analitico existente en Microsoft SQL Server
Analysis Services.

Determinaciéon de 1la Hora
Ingreso Teorica por cada ruta.

Se creara una tabla de actualizaciéon en ECC, la
cual asociaré la ruta - hora ingreso teorica y
debera ser mantenido por el usuario final en
ECC, BW ird a extraer esta tabla para
transformarla y poder reportearla.




Transformacion Modelos Preventas via rutinas ABAP

Origen / H > E
Destino E
Vo are 7ZSDADOO1 7SDAD073
técnico
Descripcion Bitacora Preventas Documentos
Transformacién 0EL372873ICXSoU0UYON9ZU9HUFJQY9G
ADSO ZSDADoo01 -> ADSO ZSDAD073
Rutina Inicial —Final
Motivo de la | Inicial:
rutina Se declaran tablas para utilizacion en el proceso de
transformacion.
Final:
Se buscan los ntimeros de documentos (0DOC_NUMBER)
en los DSO's de SD asociados al nimero de preventa
(ZSDC128) en ZBITACORA.
Rutina inicial
CONSTANTS :
**Constantes que vienen desde el sistema HAFID Handheld
c_even TYPE /bic/oizsdc01ll VALUE 'EVEN', "EVENTO
c 1ligq TYPE /bic/oizsdcl2l VALUE 'LIQUIDACION', "LIQUIDACION
c tcnr TYPE /bic/oizsdc011 VALUE 'TCNR', "Coord no Tomadas
c:doc TYPE /bic/oizsdc01l1l VALUE 'DOC', "Documento Generado
c lire TYPE /bic/oizsdc01ll VALUE 'LIRE'. "Liquidacion Remota

*Tabla ZSD FLUJOS
TYPES:

BEGIN OF ty zsd flujos,
comp code TYPE /biO/oicomp code,
/bic/zsdc083 TYPE /bic/oizsdc083,
doc_type TYPE /biO/oidoc_type,
1fart (4) TYPE c,

END OF ty zsd flujos.

"Mapeos doc.

HH vs Documentos SD

"Sociedad

"Tipo Factura HH
"Clase de Documento
"Clase de Entrega

*Tabla ordenes de venta SD standard 2LIS 11 VDITM

TYPES:
BEGIN OF ty ventas_ sd,

doc_number  TYPE /bi0O/oidoc number,
/bic/zsdcl28 TYPE /bic/oizsdcl28,
/bic/zsdc037 TYPE /bic/oizsdc037,
calday TYPE /bi0O/oicalday,
sold to TYPE /biO/oisold to,
comp_code TYPE /biO/oicomp code,
distr chan TYPE /biO/oidistr chan,
sales dist  TYPE /biO/oisales_dist,
doc_type TYPE /BIO/OIDOC_TYPE,

END OF ty ventas sd.

*Tabla ZBITACORA

TYPES:
BEGIN OF ty bitacora,
calday TYPE /bi0O/oicalday,
customer TYPE /biO/oicustomer,

sales dist  TYPE /biO/oisales dist,

"Documento Venta
"Preventa

"Origen de Ventas

"Dia Natual

"Cliente

"Sociedad

"Canal de Distribucion
"Ruta

"tipo de Documento

"Dia Natual
"CLIENTE
"RUTA




/bic/zsdc061 TYPE /bic/oizsdc061, " ORDEN DE VISITA
/bic/zsdc011l TYPE /bic/oizsdc011, "TIPO VISITA
END OF ty bitacora.

*Declaracién de Rangos documentos SD utilizados para preventa
DATA: r rango sd TYPE RANGE OF ty zsd flujos-/bic/zsdc083.
DATA: wa_r rango_sd LIKE LINE OF r rango_ sd.

*Tabla ordenes de venta SD standard 2LIS 11 VDITM
DATA: tl ventas sd TYPE TABLE OF ty ventas sd.
DATA: wa ventas sd LIKE LINE OF tl ventas sd.

*Tabla ZBITACORA
DATA: tl bitacora TYPE TABLE OF ty bitacora.
DATA: wa bitacora LIKE LINE OF tl bitacora.

*Tabla ZSD _FLUJOS
DATA: tl zsd flujos TYPE TABLE OF ty zsd flujos.
DATA: wa zsd flujos LIKE LINE OF tl zsd flujos.

Rutina final
A e e e e —
* Description : Procesar los datos desde ZBITACORA y convertilos
* en los documentos de preventa para ligarlos
* posteriormente con la inf. estadistica
* la orden de venta y factura en
* un composite provider
A e e —
DATA:

1t result LIKE RESULT_ PACKAGE,
ls result LIKE LINE OF RESULT PACKAGE,
vl contador TYPE integer.

**Obtener documentos SD correspondientes para Preventa desde Tabla
**73D FLUJOS
SELECT * INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl_zsd_flujos
FROM /bic/azsdad0082
FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE
WHERE /bic/zsdc083 EQ RESULT PACKAGE-/bic/zsdc083

AND movimiento EQ 'D' " Movimiento Entrega
AND categoria EQ 'VENT' "Categoria Venta
AND tipo venta EQ 'P'. "Indicador Venta Dir o Preventa

##DB_FEATURE MODE [TABLE KEYCNT MAX1].

* Obtener la informacidén de los rangos necesarios para preventa
* desde ZSD FLUJOS.
LOOP AT tl zsd flujos INTO wa zsd flujos.
wa_r rango_sd-low = wa_ zsd flujos-/bic/zsdc083.

wa_r rango sd-sign = 'T'.
wa_r rango_ sd-option = "EQ'.
APPEND wa r rango_sd TO r rango_sd.
ENDLOOP.
CLEAR wa_r rango_sd.
wa_ r rango sd-low = space.
wa r rango sd-sign = 'I'.
wa_r rango_ sd-option = '"EQ'.

APPEND wa r rango_sd TO r rango_ sd.

R e b b b b g b g b b b S b b b S 2 g b b b P b b b b b b b b i S g b b g g b b g b g b b g b g b b g




*************Llenado de tablas base*******************
ok kA ok ok ok ko ok bk k ok kb ok ok ok ok ok b o ok ok b b ok ok b b ok ok ok ok ok ok ok ko ok ok kR A ok ok ok

*Tabla ZBITACORA
SELECT calday customer sales dist /bic/zsdc011
INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl bitacora
FROM /bic/azsdad0072
FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE
WHERE ( CALDAY EQ RESULT PACKAGE-calday ) AND ( customer
EQ
RESULT PACKAGE-customer ) AND ( sales dist EQ
RESULT PACKAGE-sales dist ).
##DB_FEATURE MODE [TABLE KEYCNT MAX1].

*Tabla ordenes de venta SD standard 2LIS 11 VDITM
SELECT doc_number /bic/zsdcl28 /bic/zsdc037 calday sold to
sales_dist comp code distr chan doc type
INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl ventas sd
FROM /bic/azsdad0562 "Item
FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE
WHERE /bic/zsdcl28 EQ RESULT PACKAGE-/bic/zsdcl28

AND /bic/zsdcl28 NE space.
##DB_FEATURE MODE [TABLE KEYCNT MAX1].

DELETE RESULT PACKAGE WHERE /bic/zsdc083 NOT IN r rango_ sd.
DELETE RESULT PACKAGE WHERE /bic/zsdc0ll NE c doc.

ok kA ok ok ok ko kb ok ok ok b ok ok ok ok sk b ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok kb ok kA ok ok ok

ok ko ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok A

SORT tl ventas sd DESCENDING BY /bic/zsdcl28.
SORT RESULT PACKAGE DESCENDING BY /bic/zsdcl28.
LOOP AT RESULT PACKAGE ASSIGNING <result_fields>.
CLEAR: wa ventas sd, sy-subrc.
BREAK Ilaayerdi.
"Control de Cambios #39 Ampliacidén de llave busqueda de documentos par
a
"solventar
"el issue detectado en sistema HAFID de numeros consecutivos
bl b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b g b b b b b b b b b b b b b b
READ TABLE tl zsd flujos into wa zsd flujos with key
/BIC/ZSDC083 = <RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC083
COMP CODE = <RESULT FIELDS>-COMP_ CODE.
if sy-subrc = 0.
b b g b b b b b b g b b i b b b b b b b b b b i b i b b b b b b b b b b i b g b b i b i b b g i b i b b b b i b b b b

READ TABLE tl ventas sd INTO wa ventas sd
WITH KEY /bic/zsdcl28 = <result fields>-/bic/zsdcl28
doc_type = wa_zsd flujos-doc_type
sold to = <RESULT_ FIELDS>-CUSTOMER.
b b g b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b g b b b b b b b b b b b b b b b

* ok

* ok kKA
IF sy-subrc = 0.
<result fields>-doc number = wa_ventas sd-
doc_number. "Doc. Venta
ENDIF.
ENDIF.

APPEND <result fields> TO 1t result.
ENDLOOP.
CLEAR RESULT PACKAGE.
RESULT PACKAGE = 1t result.




Rutina experta | -

Origen / Destino

@ ——

Nombre técnico ZSDADoO1 ZSDADoo7
Descripcion Bitacora Preventa Estadistica
Transformacién OKRURVPW0o6UURWQEHJWUVHM9OLSP6IWQ
ADSO ZSDADoo01 -> ADSO ZSDADo07
Rutina Inicial —Final
Motivo de la rutina Inicial:

Se declaran tablas para utilizacién en el proceso de
transformacion.

Final:

Se buscan los nuimeros de documentos
(oDOC_NUMBER) en los DSO's de SD asociados al
numero de preventa (ZSDC128) en ZBITACORA.

Rutina inicial

CONSTANTS:
**Constantes que vienen desde el sistema HAFID Handheld
c_even TYPE /bic/oizsdc01l VALUE 'EVEN', "EVENTO
c_liq TYPE /bic/oizsdcl2l VALUE 'LIQUIDACION', "LIQUIDACION
c_tcnr TYPE /bic/oizsdc01ll VALUE 'TCNR', "Coord no Tomadas
c _doc TYPE /bic/oizsdc0ll VALUE 'DOC', "Documento Generado
c lire TYPE /bic/oizsdc0ll VALUE 'LIRE'. "Liquidacion Remota

*Tabla ZSD _FLUJOS "Mapeos
TYPES:

doc. HH vs Documentos SD

BEGIN OF ty zsd flujos,

comp_code TYPE
/bic/zsdc083 TYPE
doc_type TYPE
1fart (4) TYPE

/bi0/oicomp code, "Sociedad

/bic/o0izsdc083, "Tipo Factura HH
/bi0/oidoc_type, "Clase de Documento
c, "Clase de Entrega

END OF ty zsd flujos.

*Tabla ZBITACORA

TYPES:
BEGIN OF ty bitacora,
doc date TYPE
customer TYPE

sales dist TYPE
/bic/zsdc061 TYPE
/bic/zsdkl28 TYPE
/bic/zsdcl28 TYPE
/bic/zsdc083 TYPE
/bic/zsdc011l TYPE
/bic/zsdcl21 TYPE
END OF ty bitacora.

/bi0/oidoc_date, "FECHA DEL DOC
/bi0/oicustomer, "CLIENTE
/bi0/oisales dist, "RUTA
/bic/oizsdc061, "ORDEN DE VISITA
/bic/oizsdk128, "HORA DE INGRESO
/bic/oizsdcl?28, "No. Doc Cliente
/bic/o0izsdc083, "TIPO DOCUMENTO
/bic/oizsdc011, "TITPO VISITA
/bic/oizsdcl21, "DESCRIPCION

*Tabla Coordenadas No tomadas.

TYPES:
BEGIN OF ty tcnr,
doc _date TYPE
customer TYPE

sales_dist TYPE
/bic/zsdkl1l5 TYPE
END OF ty tcnr.

/bi0/oidoc_date, "FECHA DEL DOC

/bi0/oicustomer, "CLIENTE
/bi0/oisales dist, "RUTA
/bic/oizsdkl15, "Coordenadas No tomadas




*Datos maestros Seg. de Canal
TYPES:
BEGIN OF ty seg canal,

comp code TYPE /BIO/OICOMP CODE, "Sociedad
/BIC/ZSDC058 TYPE /BIC/0IZSDC058, "Tipo de Negocio
/BIC/7ZSDC122 TYPE /BIC/0IZSDC122, "Mercado
/BIC/ZSDC019 TYPE /BIC/0IZSDC019, "Canal
/BIC/ZSDC021 TYPE /BIC/0IZSDC021, "Subcanal
/BIC/7ZSDC029 TYPE /BIC/0IZSDC029, "Canal Regional

END OF ty seg canal.

*Datos maestros Seg. de Canal

TYPES:
BEGIN OF ty corporacion,
CUST_ GROUP TYPE /BIO/OICUST_GROUP, "Gp de clientes (cadena
)
/BIC/ZSDC117 TYPE /BIC/0IZSDC117, "Corporacidén Regional

END OF ty corporacion.

*Tablas Banderas ZBITACORA

TYPES:

BEGIN OF ty banderas,
doc date TYPE /bi0O/oidoc_date, "FECHA DEL DOC
customer TYPE /biO/oicustomer, "CLIENTE
sales dist TYPE /biO/oisales _dist, "RUTA
/BIC/ZSDK005 TYPE /BIC/0OIZSDKO0O5, "V. TEORICA
/BIC/ZSDK006 TYPE /BIC/0OIZSDKO0OG, "V. EFECTIVA
/BIC/ZSDK007 TYPE /BIC/0OIZSDKO0O07, "V. FUERA DE ROL
/BIC/ZSDK008 TYPE /BIC/0OIZSDK0O0S8, "VISITO
/BIC/ZSDK009 TYPE /BIC/0OIZSDKO0O09, "VENDIO
/BIC/ZSDK010 TYPE /BIC/OIZSDKO10, "COBRO
/BIC/ZSDK126 TYPE /BIC/OIZSDK126, "UNFRO

END OF ty banderas.

*Datos maestros Jornada Teorica
TYPES:

BEGIN OF ty jornada,
SALES DIST TYPE /BIO/OISALES_DIST, "Ruta
/BIC/ZSDK177 TYPE /BIC/OIZSDK177, "Ingreso Lunes
/BIC/ZSDK178 TYPE /BIC/OIZSDK178, "Ingreso Martes
/BIC/ZSDK179 TYPE /BIC/OIZSDK179, "Ingreso Miercoles
/BIC/ZSDK180 TYPE /BIC/OIZSDK180, "Ingreso Jueves
/BIC/ZSDK181 TYPE /BIC/0OIZSDK181, "Ingreso Viernes
/BIC/ZSDK182 TYPE /BIC/OIZSDK182, "Ingreso Sabado
/BIC/ZSDK184 TYPE /BIC/0OIZSDK184, "Ingreso Domingo

END OF ty jornada.

*Tabla Datos Maestros a derivar
DATA: tl seg canal TYPE TABLE OF ty seg canal.
DATA: wa_seg canal LIKE LINE OF tl seg canal.

DATA: tl corporacion
DATA: wa_corporacion

TYPE TABLE OF ty corporacion.
LIKE LINE OF tl corporacion.

*Declaracidén de Rangos documentos SD utilizados para preventa
DATA: r rango_sd TYPE RANGE OF ty zsd flujos-/bic/zsdc083.
DATA: wa_r rango_sd LIKE LINE OF r rango_ sd.

*Tabla ZBITACORA

DATA: tl bitacora TYPE TABLE OF ty bitacora.




DATA: wa bitacora LIKE LINE OF tl bitacora.

*Tabla ZSD _FLUJOS
DATA: tl zsd flujos TYPE TABLE OF ty zsd flujos.
DATA: wa_zsd flujos LIKE LINE OF tl zsd flujos.

*Tablas Eventos y Coordenadas no tomadas en ZBITACORA
DATA: tl bitacora even TYPE TABLE OF ty bitacora,
wa bitacora even LIKE LINE OF tl bitacora,
tl bitacora tcnr TYPE TABLE OF ty tcnr,
wa bitacora tcnr LIKE LINE OF tl bitacora tcnr.

*Tabla Banderas
DATA: tl banderas TYPE TABLE OF ty banderas.
DATA: wa banderas LIKE LINE OF tl banderas.

*Tabla Jornadas
DATA: tl jornada TYPE TABLE OF ty jornada.
DATA: wa jornada LIKE LINE OF tl jornada.

Rutina final
A e e e —
* Description : Procesar los datos desde ZBITACORA y convertilos
* en la preventa diaria estadistica
* para ligarlos posteriormente con los documentos
* de preventa, orden de venta y factura en un
* composite provider
A
DATA:

1t result LIKE RESULT_ PACKAGE,
ls _result LIKE LINE OF RESULT PACKAGE,
1t tcnr LIKE RESULT PACKAGE,
vl contador TYPE integer.

R g b b g b b b b 2 b b b g b b b S b g b g b g b g g

DATA: tl tablnm TYPE RSDU T TABLNM,

vl lines TYPE I,
vl hint TYPE RSDU HINT.

CLEAR tl tablnm.

FREE tl tablnm.

kA Ak ko ok k ok ok ko ok kA ok ok k kA

**Obtener documentos SD correspondientes para Preventa desde Tabla
**ZSD FLUJOS
SELECT * INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl zsd flujos
FROM /bic/azsdad0082
FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE
WHERE /bic/zsdc083 EQ RESULT PACKAGE-/bic/zsdc083

AND movimiento EQ 'D' " Movimiento Entrega
AND categoria EQ 'VENT' "Categoria Venta
AND tipo venta EQ 'P'. "Indicador Venta Dir o Preventa

##DB FEATURE MODE [TABLE KEYCNT MAX1].

* Obtener la informaciodn de 1los rangos necesarios para preventa
* desde ZSD FLUJOS.
LOOP AT tl zsd flujos INTO wa zsd flujos.
wa_r rango_sd-low = wa zsd flujos-/bic/zsdc083.

wa_r rango sd-sign = 'I'".

wa_r rango_sd-option = "EQ'.

APPEND wa r rango_sd TO r rango_sd.
ENDLOOP.

CLEAR wa r rango sd.
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wa_ r rango sd-low = space.

wa_r rango_sd-sign = 'I'.

wa_r rango_ sd-option = 'EQ'.

APPEND wa r rango sd TO r rango sd.

ok ko ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok b ok ok ok b ok ok ok b ok b ok ok A

*************Llenado de tablas base*******************
ok kA ok ok ok ko ok bk b ok kb ok ok ok ok sk b ok ok ok kb ok ok b b ok ok ok kb b ok b b o ok ok kA A ok ok ko

*Tabla ZBITACORA
SELECT doc_date customer sales dist /bic/zsdc061 /bic/zsdcl28
/bic/zsdc083
/bic/zsdc01ll /bic/zsdkl28 /bic/zsdcl21
INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tlibitacora
FROM /bic/azsdad0012
FOR ALL ENTRIES IN RESULT_PACKAGE
WHERE ( doc_date EQ RESULT PACKAGE-calday ) AND ( customer
EQ
RESULT PACKAGE-customer ) AND ( sales dist EQ
RESULT PACKAGE-sales dist ).
##DB_FEATURE MODE [TABLE KEYCNT MAX1].

"Datos Maestros de Segmentacidn Canales.

SELECT COMP_CODE /BIC/7zSDC058 /BIC/ZSDC122 /BIC/ZSDC019 /BIC/ZSDCO
21

/BIC/ZSDC029

INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl seg canal

FROM /BIC/PzZSDC058

FOR ALL ENTRIES IN RESULT_ PACKAGE

WHERE ( comp code EQ RESULT PACKAGE-comp code ) AND
( /BIC/ZSDC058 EQ RESULT_PACKAGE*/BIC/ZSDCO58 ) .

"Datos Maestros de Corporacion.
SELECT CUST_GROUP /BIC/ZSDC117
FROM /BIO/PCUST_ GROUP
INTO TABLE tl corporacion.
##DB_FEATURE MODE [TABLE KEYCNT MAX1].

"Datos Maestros de Ruta
SELECT SALES DIST /BIC/ZSDK177 /BIC/ZSDK178 /BIC/ZSDK179
/BIC/ZSDK180 /BIC/ZSDK181 /BIC/ZSDK182 /BIC/ZSDK184
FROM /BIO/PSALES DIST
INTO TABLE tl jornada
FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE
WHERE SALES DIST EQ RESULT PACKAGE-SALES DIST.
##DB FEATURE MODE [TABLE KEYCNT MAX1].

tl bitacora even[] = tl bitacoral].

* ok ok Kk k%

DELETE RESULT PACKAGE WHERE /bic/zsdc083 NOT IN r rango_sd.
DELETE RESULT PACKAGE WHERE /bic/zsdc0ll EQ c¢_doc.

ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok

ok ko ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok o

DELETE tl bitacora even WHERE /BIC/ZSDC121 NE c lig
DELETE tl bitacora WHERE /bic/zsdc083 NOT IN r rango_sd.
DELETE tl bitacora WHERE /bic/zsdc0ll EQ c doc.
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SORT tl bitacora even
/bic/zsdc061.
SORT tl bitacora DESCENDING BY

DESCENDING BY sales dist

doc_date

/bic/zsdcl28.

SORT RESULT PACKAGE ASCENDING BY sales dist CUSTOMER CALDAY

/bic/zsdk127 /bic/zsdc061.

DELETE ADJACENT DUPLICATES FROM tl bitacora_ even

COMPARING SALES DIST doc_date.
vl contador = 0.

LOOP AT RESULT PACKAGE ASSIGNING <result fields>.

ls result = <result fields>.
CLEAR: wa_bitacora,
wa_ bitacora tcnr.

wa bitacora even,

*Ontener datos de Bitacora
READ TABLE tl bitacora INTO wa bitacora
WITH KEY doc date = <RESULT FIELDS>-CALDAY "dia
customer = <result fields>-customer "cliente
sales dist = <result fields>-sales dist "Ruta
/bic/zsdc083 = <result fields>- /bic/zsdc083. "tipo doc
if sy-subrc = 0.
*Obtiene la hora de liquidacion por Ruta desde ZBITACORA
READ TABLE tl bitacora_ even INTO wa_bitacora even WITH KEY
sales dist = <result fields>-sales dist "ruta
DOC_DATE = <result fields>-CALDAY. "dia
if sy-subrc = 0.
<result fields>-/bic/zsdkl30 = wa bitacora even-/bic/zsdkl28.
endif.

* Se prende la bandera de coordenadas no tomadas cuando el tipo visita

* es igual a TCNR ***Cambio 26/02/2016**%*
if <result fields>-/bic/zsdc01ll =

<result fields>-/bic/zsdkl1l5 = 1.

APPEND <result fields> TO 1t tcnr.
ENDIF.

*ELSE.

c_tenr.

************************INICIAN BANDERAS VISITAS*******************
**Se inicializan las banderas para sumarizacidén de tipos de visitas.

CASE
WHEN 'VEFE'. "Visita EFECTIVA
<result fields>-/bic/zsdk005 =
<result fields>-/bic/zsdk006 =
<result fields>-/bic/zsdk008 =
<result fields>-/bic/zsdk009 =
<result fields>-/bic/zsdkl27 =
<result fields>-/bic/zsdcl27 =
WHEN 'VNEF'. "Visita NO EFECTIVA
<result fields>-/bic/zsdk005 =
<result fields>-/bic/zsdk008 =
<result fields>-/bic/zsdkl42 =
<result fields>-/bic/zsdkl27 =
<result fields>-/bic/zsdcl27 =
WHEN 'VNRE'. "Visita NO REALIZADA
<result fields>-/bic/zsdk005
<result fields>-/bic/zsdkl43 =
<result fields>-/bic/zsdkl27 =

<result fields>-/bic/zsdc011.

"Visita Teorica.

"Visita Efectiva

"Visita

"Venta

"Prioridad 2
"Dentro/Fuera de rol

"Visita Teorica.

"Visita

"Visita No Efectiva

"Prioridad 5
"Dentro/Fuera de rol

"Visita Teorica.
"Visita No realizada
"Prioridad 6
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<result fields>-/bic/zsdcl27 = 'D'. "Dentro/Fuera de rol

WHEN 'VCDR'. "Visita de Cobro Dentro de Rol

<result fields>-/bic/zsdk005 = 1. "Visita Teorica.

<result fields>-/bic/zsdk008 = 1. "Visita

<result fields>-/bic/zsdk010 = 1. "Cobro

<result fields>-/bic/zsdkl27 = 5. "Prioridad 3

<result fields>-/bic/zsdcl27 = 'D'. "Dentro/Fuera de rol
WHEN 'VFRO'. "Visita Fuera de Rol

<result fields>-/bic/zsdk007 = 1. "Visita Fuera de Rol

<result fields>-/bic/zsdk008 1. "Visita

<result fields>-/bic/zsdkl27 = 7. "Prioridad 1

<result fields>-/bic/zsdcl27 = "F'. "Dentro/Fuera de rol
WHEN 'VCFR'. "Visita de Cobro Fuera de Rol

<result_fields>-/bic/zsdk008 = 1. "Visita

<result fields>-/bic/zsdk010 = 1. "Cobro

<result fields>-/bic/zsdkl27 = 4. "Prioridad

<result fields>-/bic/zsdcl27 = 'F'. "Dentro/Fuera de rol
WHEN 'VNFR'. "Visita No Efectiva Fuera de Rol

<result fields>-/bic/zsdk008 = 1. "Visita

<result fields>-/bic/zsdkl26 = 1. "Visita No Efectiva FR

<result fields>-/bic/zsdkl27 = 1. "Prioridad 7

<result fields>-/bic/zsdcl27 = ' "Dentro/Fuera de rol

ENDCASE.
KA KA A A A A AR A A A A A A AR AR A A A A A A A FTNALTZAN BANDERAS VISITAS

*Se actualizan Datos Maestros.

READ TABLE tl seg canal INTO wa seg canal WITH KEY

comp_code = <RESULT FIELDS>-comp code

/BIC/ZSDC058 = <RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC058.

if sy-subrc = 0
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC019 = wa seg canal-/BIC/ZSDC019.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDCl22 = wa_ seg canal-/BIC/ZSDC122.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC021 = wa_ seg canal-/BIC/ZSDC021.

endif.

READ TABLE tl corporacion INTO wa corporacion WITH KEY
CUST GROUP = <RESULT FIELDS>-CUST GROUP.

if sy-subrc = 0
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDCl117 = wa_corporacion-/BIC/ZSDC117.
endif.

ok ko ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok b

*Control de Cambio 23/03/2016 Jornada Teorica

READ TABLE tl jornada INTO wa_jornada WITH KEY
SALES DIST = <RESULT FIELDS>-SALES DIST.
if sy-subrc = 0
CASE <RESULT FIELDS>-WEEKDAYI.
WHEN 1. "LUNES
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK176 = wa_ jornada-/BIC/ZSDK177.
WHEN 2. "MARTES
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK176 = wa_jornada-/BIC/ZSDK178.
WHEN 3. "MIERCOLES
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK176 = wa_ jornada-/BIC/ZSDK179.
WHEN 4. "JUEVES
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK176 = wa_ jornada-/BIC/ZSDK180.
WHEN 5. "VIERNES
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK176 = wa_jornada-/BIC/ZSDK181.
WHEN 6. "SABADO
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK176 = wa jornada-/BIC/ZSDK182.
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WHEN 7. "DOMINGO
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK176 = wa_ jornada-/BIC/ZSDK184.

ENDCASE.

endif.
R b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b b

ENDIF.

APPEND <result fields> TO 1t result.
wa_ banderas-doc date = <result fields>-CALDAY. "FECHA
wa_banderas-CUSTOMER = <result fields>-CUSTOMER. "CLIENTE

wa_ banderas—-SALES DIST <result fields>-SALES DIST. "RUTA

wa_ banderas-/BIC/ZSDK005 <result fields>-/BIC/ZSDKO05. "V. TEORICA
wa_ banderas-/BIC/ZSDK006 = <result fields>-/BIC/ZSDK006. "V. EFECTIVA
wa_ banderas-/BIC/ZSDK007 = <result fields>-

/BIC/ZSDK007. "V. FUERA ROL

wa_banderas-/BIC/ZSDK008 = <result fields>-/BIC/ZSDK008. "VISITO

wa_ banderas-/BIC/ZSDK009 <result fields>-/BIC/ZSDK009. "VENDIO

wa_ banderas-/BIC/ZSDK010 = <result fields>-/BIC/ZSDK010. "COBRO
wa_banderas-/BIC/ZSDK126 <result fields>-/BIC/ZSDK126. "VNFRO
COLLECT wa_banderas into tl banderas.

ENDLOOP.

FohkkkkArrhhkkkkxrhhkkrx ITNATTZA LOOP EN RESULT PACKAGE *** k& kkkkkttrkhkkx

*

DELETE 1t result[] WHERE
/bic/zsdc0ll EQ c_even OR
/bic/zsdc01l EQ ¢ doc  OR
/bic/zsdc011l EQ c_tecnr OR
/bic/zsdc01ll EQ c_lire AND
/bic/zsdc083 NOT IN r rango_sd.

SORT 1t result DESCENDING BY sales dist CUSTOMER CALDAY /bic/zsdkl
27
/bic/zsdc061.
DELETE ADJACENT DUPLICATES FROM lt_result COMPARING SALES_DIST
CUSTOMER CALDAY.
CLEAR RESULT PACKAGE.

RESULT PACKAGE = lt result.

"

Se agregan todos los ratios de las banderas prendidas por tipo visit

a nivel dia-cliente-ruta a los registros unicos de visitas
" despues del borrado por prioridad. *** Cambio 27/02/2016 ***

clear: 1ls result,lt result.

loop at RESULT PACKAGE ASSIGNING <RESULT FIELDS>.
READ TABLE tl banderas into wa banderas with key
doc_date = <RESULT FIELDS>-CALDAY
CUSTOMER = <RESULT FIELDS>-CUSTOMER
SALES DIST = <RESULT FIELDS>-SALES DIST.

if sy-subrc = 0.
if wa banderas-/BIC/ZSDKO05 GE 1. " V. TEORICA
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDKO05 = 1.
ENDIF.

if wa banderas-/BIC/ZSDK006 GE 1. "V. EFECTIVA
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<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK006 = 1.

ENDIF.

if wa banderas-/BIC/ZSDK007 GE 1. "V. FUERA DE ROL
<RESULT7FIELDS>—/BIC/ZSDKOO7 = 1.

ENDIF.

if wa banderas-/BIC/ZSDK008 GE 1. "VISITO
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK008 = 1.

ENDIF.

if wa banderas-/BIC/ZSDK0O09 GE 1. "VENDIO
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK009 = 1.

ENDIEF.

if wa banderas-/BIC/ZSDK010 GE 1. "COBRO
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK010 = 1.

ENDIF.

if wa banderas-/BIC/ZSDK126 GE 1. "VNFRO
<RESULT_FIELDS>*/BIC/ZSDK126 = 1.

ENDIF.

ok ko ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok

* CASOS ESPECIALES VISITAS

ok ko ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok o ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b b ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok o o ok

IF ( <RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK005 GE 1 ) and "V. TEORICA
( <RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDK008 GE 1 ) and "VISITA

( <RESULT_FIELDS>*/BIC/ZSDKOO9 EQ 0 ). "VENDIO
<RESULT_FIELDS>—/BIC/ZSDK142 = 1. "VNEF
ENDIF.

IF <RESULT_FIELDS>—/BIC/ZSDKOO5 GE 1. "V. TEORICA
if <RESULT_FIELDS>*/BIC/ZSDKOO8 = 0. "VISITA
<RESULT_FIELDS>—/BIC/ZSDK143 = 1. "VNRE

else.
<RESULT_FIELDS>*/BIC/ZSDK143 = 0.
endif.
ENDIF.

AAAAA A A A AL A A A A A A A A AR AL A A A A A A A A AL A A AL A A A A A A A A A A A A A A A A A AKX

APPEND <result fields> TO 1t result.
endif.
ENDLOOP.

CLEAR RESULT PACKAGE.

RESULT PACKAGE = 1t result.

" Se agregan todos los registros de coordenadas NO tomadas despues
" de haber borraro las visitas por prioridades

clear 1ls result.

loop at 1t tcnr into ls result.

APPEND 1ls result to RESULT PACKAGE.
ENDLOOP.

Rutina experta [-

2 ! &3 —— d— [l

Nombre ZSDTRNO19 ZSDADo27
técnico

Descripcion Transmisiones Remotas Preventa Diaria Remota
Transformacion 0979AESIN2KGZS9A69BPTCQSLB885SC3

TRCS ZSDTRNo19 -> ADSO ZSDADo027
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Rutina Inicial —Final

Motivo de la | Inicial:
rutina N/A.

Final:
Se buscan los ntimeros de documentos (0DOC_NUMBER)
en los DSO's de SD asociados al ntimero de preventa
(ZSDC128) en la tabla ZSDVA_TRANS_REMO (vista de la
tabla ZBI_TRAN_REMOTAS) también se realiza la
derivacion de Segmentacion de canales (DM) .

Rutina inicial

66

Rutina final

*Datos maestros Seg. de Canal

TYPES:
BEGIN OF ty seg canal,

comp code TYPE /BIO/OICOMP CODE, "Sociedad
/BIC/7ZSDC058 TYPE /BIC/0IZSDCO058, "Tipo de Negocio
/BIC/7ZSDC122 TYPE /BIC/0IZSDC122, "Mercado
/BIC/ZSDC019 TYPE /BIC/0IZSDC019, "Canal
/BIC/ZSDC021 TYPE /BIC/0OIZSDC021, "Subcanal
/BIC/ZSDC029 TYPE /BIC/0IZSDC029, "Canal Regional

END OF ty seg canal.

*Tabla Datos Maestros a derivar

21

DATA: tl seg canal TYPE TABLE OF ty seg canal.
DATA: wa_seg canal LIKE LINE OF tl seg canal.

"Datos Maestros de Segmentacidén Canales.
SELECT COMP CODE /BIC/ZSDC058 /BIC/ZSDC122 /BIC/ZSDC019 /BIC/ZSDCO

/BIC/ZSDC029
INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl_seg_canal
FROM /BIC/PZSDC058
FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE
WHERE ( comp code EQ RESULT PACKAGE-comp code ) AND
( /BIC/ZSDC058 EQ RESULT_PACKAGE—/BIC/ZSDCO58 ) .

*Tabla ordenes de venta SD standard 2LIS 11 VDITM

TYPES:
BEGIN OF ty ventas sd,
doc_number TYPE /bi0O/oidoc_number, "Documento Venta

/bic/zsdcl28 TYPE /bic/oizsdcl28, "Preventa
calday TYPE /bi0O/oicalday, "Dia Natual
sold to TYPE /bi0O/oisold to, "Cliente
comp code TYPE /biO/oicomp code, "Sociedad

distr chan TYPE /biO/oidistr chan, "Canal de Distribucion
sales dist TYPE /biO/oisales_dist, "Ruta
END OF ty ventas sd.

*Tabla ordenes de venta SD standard 2LIS 11 VDITM

DATA: tl ventas sd TYPE TABLE OF ty ventas sd.
DATA: wa_ ventas sd LIKE LINE OF tl ventas sd.

DATA:
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1t result LIKE RESULT PACKAGE.

DATA: result fields new TYPE ty s tg 1.

AAAAA A A A AA A A A AL A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A AL A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A A

*

*Llenado de tablas base
*Tabla ordenes de venta SD standard 2LIS 11 VDITM

SELECT doc_number /bic/zsdcl28 /bic/zsdc037 calday sold to

sales dist

~ INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl ventas sd
FROM /bic/azsdad0562 "Item
FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE

WHERE sold to EQ RESULT PACKAGE-customer
AND sales dist EQ RESULT PACKAGE-sales dist
AND calday EQ RESULT PACKAGE-calday.

Sk ko ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok ok b ok ok ok ok b ok ok ok b ok ok ok ok ok b ok ok ok b ok ok ok ok ok b ok ok ok b ok ok ok ok o ok ok ok ok ok ok b ok ok ok o b

*

SORT tl ventas sd DESCENDING BY /bic/zsdcl28.
SORT RESULT PACKAGE ASCENDING BY sales dist customer calday.

LOOP AT RESULT PACKAGE ASSIGNING <result fields>.
CLEAR sy-subrc.
* Obtener preventa y Orden de Venta
* a partir de la tabla: /bic/azsdad0562 - Ordenes de Venta

IF <result fields>-customer NE space OR <result fields>-
customer EQ O.
LOOP AT tl ventas sd INTO wa ventas sd
WHERE calday = <result fields>-calday AND
sold to = <result fields>-customer AND
sales dist <result fields>-sales dist.
* Obtener cada documento en caso que exista mas de uno
* por cliente-fecha-ruta
IF sy-subrc = 0.
READ TABLE tl ventas sd INTO wa ventas sd INDEX sy-tabix.
IF sy-subrc = 0.
<result fields>-doc number = wa_ventas_ sd-
doc _number. "Doc. Venta
<result fields>-/bic/zsdcl28
/bic/zsdcl28. "Preventa
result fields new = <result fields>.
ENDIF. B B

ok kA ok ok ok kb ok ok kb ok ok ok ok ok ok ok sk kb ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok b ok ok ok ok b ok ok ok b b b b ok ok ok b ok ok b ok ok ok kb ok ok ok b ok ok ok o

wa_ventas sd-

*

* 088 1223532 - Design rule: Addition of records to end routine
CALL METHOD me->new_record end routine

EXPORTING

source segid = 1

source record = <result fields>-record
IMPORTING

record new = result fields new-record.

READ TABLE tl seg canal INTO wa_ seg canal WITH KEY
comp_code = <RESULT FIELDS>-comp code
/BIC/ZSDC058 = <RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC058.
if sy-subrc = 0
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC019 wa_seg canal-/BIC/ZSDCO19.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDCl22 = wa_seg canal-/BIC/ZSDC122.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC021 = wa seg canal-/BIC/ZSDC021.
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endif.
APPEND result fields new TO 1t result.

ok ko ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok sk b ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok ok b b b ok ok ok b ok ok b ok ok ok ok ok ok ok ok b ok ok ok o ok

*

ENDIF.
ENDLOOP.
ENDIF.
READ TABLE tl seg canal INTO wa seg canal WITH KEY
comp_ code = <RESULT FIELDS>-comp code
/BIC/ZSDC058 = <RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC058.
if sy-subrc = 0
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC019 = wa seg canal-/BIC/ZSDC019.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC122 = wa_ seg canal-/BIC/ZSDC122.
<RESULT_FIELDS>-/BIC/ZSDC021 = wa seg canal-/BIC/ZSDC021.
endif.
APPEND <result fields> TO 1t result.
ENDLOOP.
SORT 1t result BY calday customer sales dist /bic/zsdc036.
DELETE ADJACENT DUPLICATES FROM 1t result COMPARING calday custome

sales dist /bic/zsdc036 /bic/zsdcl28.
CLEAR RESULT PACKAGE.
RESULT PACKAGE = 1t result.

Rutina experta | - N/A

e ! & > [

Lo e 7ZSDTRN026 7ZSDADO31
técnico

Descripcion Historico Transmiciones Historico Preventa diaria Remota

Remotas
Transformacion 00KBI25H6F7TZECIMXUPESWLQH75ES8TF
TRCS ZSDTRNo026 -> ADSO ZSDADo031

Rutina Final
Motivo de la | Inicial:
rutina N/A

Final:
Se determinan los valores de DM para: ZSDCo19 - Canal,
ZSDCo21 - Subcanal, ZSDCo22 - Mercado

Rutina inicial

66|

Rutina final

DATA:
1t result LIKE RESULT_ PACKAGE,
ls result LIKE LINE OF RESULT PACKAGE.
*Datos maestros Seg. de Canal

TYPES:
BEGIN OF ty seg canal,

comp_code TYPE /BIO/OICOMP CODE, "Sociedad
/BIC/7ZSDC058 TYPE /BIC/0IZSDCO058, "Tipo de Negocio
/BIC/7ZSDC122 TYPE /BIC/0IZSDC122, "Mercado
/BIC/ZSDC019 TYPE /BIC/0IZSDC019, "Canal
/BIC/ZSDC021 TYPE /BIC/0IZSDCO021, "Subcanal
/BIC/ZSDC029 TYPE /BIC/0IZSDC029, "Canal Regional

END OF ty seg canal.
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*Tabla Datos Maestros a derivar
DATA: tl seg canal TYPE TABLE OF ty seg canal.
DATA: wa_seg canal LIKE LINE OF tl seg canal.

"Datos Maestros de Segmentacidn Canales.

SELECT COMP CODE /BIC/ZSDC058 /BIC/ZSDC122 /BIC/ZSDC019 /BIC/ZSDCO
21

/BIC/ZSDC029

INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl seg canal

FROM /BIC/PZSDC058

FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE

WHERE ( comp code EQ RESULT PACKAGE-comp code ) AND
( /BIC/ZSDC058 EQ RESULT PACKAGE-/BIC/ZSDC058 ).

loop at RESULT PACKAGE ASSIGNING <RESULT FIELDS>.

READ TABLE tl seg canal INTO wa seg canal WITH KEY

comp code = <RESULT FIELDS>-comp code

/BIC/ZSDC058 = <RESULT_FIELDS>*/BIC/ZSDCO58.

if sy-subrc = 0
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC019 = wa seg canal-/BIC/ZSDC019.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDCl22 = wa_ seg canal-/BIC/ZSDC122.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC021 = wa_seg canal-/BIC/ZSDC021.

endif.
APPEND <result fields> TO 1t result.
ENDLOOP. - -
Origen / M > E
Destino @
g o ZSDTRNo0O1 ZSDAD028
tecnico
Descripcion Historico Preventa Costa Rica Historico Preventa
Transformacion - CSC3KFA7RLM4AQNOFPVRGCASUE4ZQYWA
TRCS ZSDTRNo001 -> ADSO ZSDAD028
Rutina Final
Motivo de la | Inicial:
rutina N/A
Final:
Se determinan los valores de DM para: ZSDCo19 - Canal,
ZSDCo21 - Subcanal, ZSDCo22 - Mercado y corporacion
ZSDC117
Rutina inicial
66 |
Rutina final
DATA:

1t result LIKE RESULT PACKAGE,
ls result LIKE LINE OF RESULT PACKAGE.

*Datos maestros Seg. de Canal

TYPES:
BEGIN OF ty seg canal,

comp code TYPE /BIO/OICOMP CODE, "Sociedad
/BIC/ZSDC058 TYPE /BIC/0IZSDCO058, "Tipo de Negocio
/BIC/ZSDC122 TYPE /BIC/0IZSDC122, "Mercado
/BIC/ZSDC019 TYPE /BIC/0IZSDCO019, "Canal
/BIC/ZSDC021 TYPE /BIC/0IZSDC021, "Subcanal
/BIC/ZSDC029 TYPE /BIC/0IZSDC029, "Canal Regional

END OF ty seg canal.
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*Datos maestros Corporacion

TYPES:
BEGIN OF ty corporacion,
CUST_GROUP TYPE /BIO/OICUST GROUP, "Gp de clientes (cadena
)
/BIC/ZSDC117 TYPE /BIC/0IZSDC117, "Corporacion Regional

END OF ty corporacion.

*Tabla Datos Maestros a derivar
DATA: tl seg canal TYPE TABLE OF ty seg canal.
DATA: wa_seg canal LIKE LINE OF tl seg canal.
DATA: tl corporacion TYPE TABLE OF ty corporacion.
DATA: wa_corporacion LIKE LINE OF tl corporacion.

"Datos Maestros de Segmentacidén Canales.

SELECT COMP CODE /BIC/ZSDC058 /BIC/ZSDC122 /BIC/ZSDC019 /BIC/ZSDCO
21

/BIC/ZSDC029

INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl seg canal

FROM /BIC/PZSDC058

FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE

WHERE ( comp code EQ RESULT PACKAGE-comp code ) AND
( /BIC/ZSDC058 EQ RESULT PACKAGE-/BIC/ZSDC058 ).

"Datos Maestros de Corporacion.
SELECT CUST GROUP /BIC/ZSDC117
FROM /BIO/PCUST GROUP
INTO TABLE tl corporacion.

loop at RESULT PACKAGE ASSIGNING <RESULT FIELDS>.
READ TABLE tl seg canal INTO wa seg canal WITH KEY
comp code = <RESULT FIELDS>-comp code
/BIC/ZSDC058 = <RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC058.
if sy-subrc = 0
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC019 = wa seg canal-/BIC/ZSDC019.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC122 wa_seg canal-/BIC/ZSDC122.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC021 wa seg canal-/BIC/ZSDCO21.
endif.
READ TABLE tl corporacion INTO wa corporacion WITH KEY
CUST_GROUP = <RESULT FIELDS>-CUST GROUP.

if sy-subrc = 0
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC117 = wa_corporacion-/BIC/ZSDC117.
endif.
APPEND <result fields> TO 1t result.
ENDLOOP. B B
Origen / M > E
Destino @
Moo ZSDTRNo21 ZSDAD028
técnico
Descripcion Historico Preventa Guatemala Historico Preventa
Transformacién 09BEIKMIV17PBOZK7KVZQKL55WWCTAFQ
TRCS ZSDTRNo21 -> ADSO ZSDADo028
Rutina Final
Motivo de la | Inicial:
rutina N/A

Final:




Se determinan los valores de DM para: ZSDCo19 - Canal,
7ZSDCo21 - Subcanal, ZSDCo22 - Mercado y corporacion
ZSDC117

Rutina inicial

66|

Rutina final

DATA:
1t result LIKE RESULT PACKAGE,
ls result LIKE LINE OF RESULT PACKAGE.

*Datos maestros Seg. de Canal

TYPES:
BEGIN OF ty seg canal,

comp_code TYPE /BIO/OICOMP CODE, "Sociedad
/BIC/7ZSDC058 TYPE /BIC/0IZSDCO058, "Tipo de Negocio
/BIC/ZSDC122 TYPE /BIC/0IZSDC1l22, "Mercado
/BIC/ZSDC019 TYPE /BIC/OIZSDCO19, "Canal
/BIC/7ZSDC021 TYPE /BIC/0IZSDC021, "Subcanal
/BIC/ZSDC029 TYPE /BIC/0IZSDC029, "Canal Regional

END OF ty seg canal.

*Datos maestros Corporacion

TYPES:
BEGIN OF ty corporacion,
CUST_GROUP TYPE /BIO/OICUST_GROUP, "Gp de clientes (cadena
)
/BIC/ZSDC117 TYPE /BIC/0IZSDC117, "Corporacion Regional

END OF ty corporacion.

*Tabla Datos Maestros a derivar
DATA: tl seg canal TYPE TABLE OF ty seg canal.
DATA: wa_ seg canal LIKE LINE OF tl seg canal.
DATA: tl_corporacion TYPE TABLE OF ty_corporacion.
DATA: wa_corporacion LIKE LINE OF tl corporacion.

"Datos Maestros de Segmentacidén Canales.

SELECT COMP CODE /BIC/ZSDC058 /BIC/ZSDC122 /BIC/ZSDC019 /BIC/ZSDCO
21
/BIC/ZSDC029
INTO CORRESPONDING FIELDS OF TABLE tl seg canal
FROM /BIC/PZSDC058
FOR ALL ENTRIES IN RESULT PACKAGE
WHERE ( comp code EQ RESULT PACKAGE-comp code ) AND
( /BIC/ZSDC058 EQ RESULT PACKAGE-/BIC/ZSDC058 ).

"Datos Maestros de Corporacion.
SELECT CUST GROUP /BIC/ZSDC117
FROM /BIO/PCUST GROUP
INTO TABLE tl corporacion.

loop at RESULT PACKAGE ASSIGNING <RESULT FIELDS>.

READ TABLE tl seg canal INTO wa seg canal WITH KEY

comp code = <RESULT FIELDS>-comp code

/BIC/ZSDC058 = <RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC058.

if sy-subrc = 0
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC019 = wa seg canal-/BIC/zZSDC019.
<RESULT_FIELDS>*/BIC/ZSDC122 = wa_seg_canalf/BIC/ZSDC122.
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC021 = wa seg canal-/BIC/ZSDC021.




endif.
READ TABLE tl corporacion INTO wa corporacion WITH KEY
CUST GROUP = <RESULT FIELDS>-CUST GROUP.

if sy-subrc = 0
<RESULT FIELDS>-/BIC/ZSDC117 = wa_corporacion-/BIC/ZSDC117.
endif.
APPEND <result fields> TO 1t result.
ENDLOOP. B B
Origen / M > E
Destino @
Nombre 7SDAD003 7SDAD063
tecnico
Descripcion Kilometraje Teoricos Kilometraje
Transformacion 0025BOOVFEES3RTS8WH8GA7BAA5XIBXXM
ADSO ZSDADo003 -> ADSO ZSDAD063
Rutina Final
Motivo de la | Inicial:
rutina N/A

Final:
Se determinan los valores de DM para: ZSDCo19 - Canal,
ZSDCo21 - Subcanal, ZSDCo22 - Mercado y corporacion

ZSDC117
Rutina inicial
66 |
Rutina final
A e e e
* Date creation : 06/01/2016
* Description : Determinar la fecha de nomina a partir del mapeo
* en tabla /BIC/AZSDAD0062
A
DATA: vl date TYPE d.
DATA: vl month TYPE /biO/oicalmonth2.
DATA: vl year TYPE /biO/oicalyear.
DATA: vl result TYPE /bi0/oicalmonth.

DATA:
1t result LIKE RESULT PACKAGE,
ls result LIKE LINE OF RESULT PACKAGE.

LOOP AT RESULT PACKAGE ASSIGNING <result_fields>.
vl date = <result fields>-calday.
SELECT SINGLE calmonth?2 calyear
FROM /bic/azsdad0062 INTO ( vl month, vl year )
WHERE val start LE vl date AND val end GE vl date.
CONCATENATE vl year vl month INTO vl result.

<result fields>-/bic/zsdc060 = vl result. "Fecha Nomina
<result fields>-/bic/zsdc063 = vl month. "Mes Nomina
<result_fields>-/bic/zsdcl50 = vl_year. "Afilo Nomina
APPEND <result fields> TO 1t result.

ENDLOOP.

CLEAR RESULT PACKAGE.

RESULT PACKAGE = 1t result.




Origen |/ [ > [

el 7ZSDAD004 ZSDAD063
tecnico

Descripcion Kilometraje Real Kilometraje

., 0BT5E3MRLR291AF1J11B37MBW3EQHOH4

Transformacion = 1667 oh A Dooa -> ADSO ZSDAD063
Rutina Final
Motivo de la | Inicial:
rutina N/A

Final:
Se determinan los valores de DM para: zsdco60o - Fecha
Nomina, zsdco63 - Mes Nomina, zsdc150 - Afio Nomina

Rutina inicial

66 |

Rutina final

A e e

* Description : Determinar la fecha de nomina a partir del mapeo
* en tabla /BIC/AZSDAD0062

DATA: vl date TYPE d.

DATA: vl month TYPE /biO/oicalmonth2.
DATA: vl year TYPE /biO/oicalyear.
DATA: vl result  TYPE /bi0O/oicalmonth.
DATA:

1t result LIKE RESULT PACKAGE,
ls _result LIKE LINE OF RESULT PACKAGE.

LOOP AT RESULT PACKAGE ASSIGNING <result fields>.
vl date = <result fields>-calday.
SELECT SINGLE calmonth2 calyear
FROM /bic/azsdad0062 INTO ( vl month, vl year )
WHERE val start LE vl date AND val end GE vl date.
CONCATENATE vl year vl month INTO vl result.

<result fields>-/bic/zsdc060 = vl result. "Fecha Nomina
<result fields>-/bic/zsdc063 = vl month. "Mes Nomina
<result fields>-/bic/zsdcl50 = vl year. "Aflo Nomina
APPEND <result fields> TO 1t result.

ENDLOOP.

CLEAR RESULT PACKAGE.

RESULT_PACKAGE = lt_result.

4.4 Fase 4: Preparacion Final

En esta etapa del proyecto se realizan los transportes entre ambientes, es decir se
importan los desarrollos a los sistemas de Calidad para realizar pruebas de
funcionalidad en un sistema el cual es copia del sistema productivo en cuanto a datosy
estructuras esto con la finalidad de tener pruebas muy cercanas a lo que sucederé en el
dia a dia.
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El método de pruebas utilizado fue de caja negra, los casos de prueba de la caja negra
pretenden demostrar que:

« Las funciones del software son operativas

« Laentrada se acepta de forma correcta

+ Se produce una salida correcta

» Laintegridad de la informacién externa se mantiene

Las pruebas de caja negra pretenden encontrar estos tipos de errores:

« Funciones incorrectas o ausentes

« Errores en la interfaz

« Errores en estructuras de datos o en accesos a bases de datos externas
+ Errores de rendimiento

« Errores de inicializacion y de terminacion.

Las pruebas y calidad del modelo se mediran en 2 puntos:

e La extraccion de datos: Se requiere medir que la misma cantidad de
registros que se cuentan en el sistema fuente sean transferidos al sistema BI
esto para asegurar que la extraccion de datos esta obteniendo los datos crudos
necesarios para la aplicacion de reglas de negocios en la etapa de
Transformacion de datos.

e La etapa de reporteo: Se requiere obtener los mismos datos que los usuarios
claves esperan una vez que fueron transformados y operados via las reglas de
negocios definidas al inicio del proyecto en la etapa de extraccion y
transformacion.

Ejemplo de la ejecucion de reportes en SAP para la validacion por parte del usuario
clave.



Entrada de variables de Report ad hoc

(1 Dia natural Intervalo (obligatoria) (*} 01.11.2015

(7] alz0.11[2015

x|[T]

(THRutas Muttiples |=

[v]

=

|Grabar vista| | Marcadur| | Didlogo de variahles| | Excepciones y cundiciunes|

| Export a excel| | Export a CS\.-"|

7 Lineas

Ruta E @ ?
*7 Columnas

Ratios B ¢

VisitaTeorica, Visita NO Efectiva,
Visita Efectiva, VisitaNO
Realizada...

= Caracteristicas libres
Activo

Afio natural

Afio natural’Semana
Afio/Mes natural

Bajo Cero

Cadena

Canal

Canal distribucion
Cantdn

Centro

Cliente

Corporacion Regional
Dentro/Fuera de rol
Distrito

il i Y i e i
3 b0 0 D
1=0=0 =0 =0 =] =l =l =] =] =) =] =] =]

Entrada de variables de Report ad hoc

['TRutas Muttiples

| incluir ﬂ Afiadir linea

Cobro "D"  Cobro "F" Cobro % Cump.Rol

NO Realizada Fuera de Rol Fuera de Rol NE

@ Fuerza de Ventas (muttiples)

[T Mes/afio Nomina (Preventa) (%)

Ruta Visita Visita Efectiva  Visita
Teorica | NO Efectiva
101 114 14 98
102 287 80 173
104 249 100 145
105 147 39 108
106 32 113 195
107 330 92 187
108 318 112 194
109 152 3 121
110 259 50 190
112 153 19 134
113 0 0 0
115 284 69 22z
116 41 140 223
117 465 195 263
118 410 153 218
119 356 140 198
120 393 124 180
121 372 170 173
122 372 145 183
123 441 165 228
124 452 127 241
126 441 103 248
= [v] []
|
[11.2015 =

=B s w B

B

10
39

&9

gR& &N

HEEHEREAARNE RN

113

53
65
43
65

= |Nle|alals|w|n|e|=|wn|la

©a | en

s
6
20
[i]
14
15
23

Mo || dh O kW cn

W~

8

25
42

1M

65
74
55
79

58.25 %
B88.85 %
58.80 %
100.00 %
B8.72 %
B87.58 %
96.23 %
100.00 %
52,66 %
100.00 %
0.00 %
58.98 %
50.52 %
57.86 %
50.45 %
54.94 %
Tr30%
52.20 %
B8.44 %
89.12 %
79.85 %
79.59 %

[incluir |~ | [Afiadir linea



Grabar vista| | Harcadnr| | Didlogo de variahles.| | Excepciones y cundiciunesl | Nnta.s| | Export a excel| | Export a CSV

7 Lineas Ruta Km Reales Km Teoricos % de Kilometraje Frecuencia % Kilometraje | Frecuencia Km Tedrico Absoluto
Kilometraje Abscluto Absoluta
=]
Ruta =B 8 101 | 4550KM| 5357 KM 54,94 % 1 85.51 % 1 4754
~ Columnas 102 | 5319KM| 5828 KM 9127 % 1 9459 % 1 5,623
Ratios H e 104 | 3277KM| 3956 KM 82,24 % 1 87.20 % 1 3,754
Km Reales, Km Teoricos, % de 105 | 3,841KM| 3483 KM 110.76 % 2 1547 % 2 3,335
E!:”’"EI’EJ_E- Frecuencia i) 106 | 2,876 KM| 4,158 KM 69.15 % 0 72.85 % 0 3,843
L Sam— 107 | 2339KM| 3302 KM 70.84 % o  7820% 0 2991
7 Caracteristicas libres 108 | 3335KM| 4648 KM 7175 % 0 80.09 % 1 4,164
Agente de Ventas H B 109 TISKM| 4988 KM 1474 % 0 14.74 % 0 4,988
Canal HE 1 0KM| 2,999 KM 0.00 % 0 0.00 % 0 0
Canal distribucién H E % 112 | 4920KM| 5154 KM 95.45 % 1 93.95 % 1 4972
Centro H B = 115 | 2367TKM| 2,613 KM 90.59 % 1 50.59 % 1 2513
Comentaris Km H E % 116 0 KM 265 KM 0.00 % 0 0.00 % 0 1]
Dentro/Fuera de ral B E < 117 | 1,177 KM 334 KM 352.40 % 3 38233% 3 300
Division ENiER 118 | 1,312 KM 311 KM 42185 % 3| 54215 % 3 242
TE e nes ENERS 119 941 KM 337 KM 279.23 % 3| 4BTEE% 3 193
e T ENET 120 | 1,865 KM 315 KM 528.57 % 3 5TBAZ% 3 288
— 122 | 2,502KM| 1,007 KM 24545 % 3 2T % 3 859
Fecha Nomina dia [% @ R
: = 123 | 1,570KM| 1,085 KM 156.81 % 3 161.04% 3 1,037
) 124 | 255TKM| 1318 KM 133.32 % 3 1732 % 3 1,442
Noviembre 2015 i} . : . . :
=Nl 126 | 1,358 KM 951 KM 193.34 % 3 19682 % 3 044
Fuerza de Ventas 2P 437 | errkm|  &10KM 160.16 % 3| 16874 % 3 579
Ejemplo de un error detectado en la validacion de datos por parte del consultor:
DI'IMTurJ Reporte en Bw l Visks | Vil Vista  Vala Visda Wiada Coteg TF Cobro 7 %% Cumg.Rol % Efectividad
Teorics MO Efsctva Efectiva MO Realzsda Fuers de Rol Fuers de Rol NE de vents
122015 17 4 L] o 3 |J 0.8z [-Ka
62122015 24 10 13 1 4 ] o & 0.5 (L7
83122015 18 i 4 o E 0 1 & 0.5 993
0412 2015 20 [ 15 o [ 0 5] 1 1,00 0.75
El contador de Cobro solo debe
Data Browser: Tabla ZBI_PRE_DIARIA 20 aciertoi prenderse para las visitas VCDR y
B B VCFR por lo cual el resultado debe
I e s s oo e ser 3 Visitas de Cobro “D” (dentro de
700 83 00000l PLIZ201S (DOl VEFE 1 - -
0 W GooMemEL GLIZMIS D0 VIR o Rol)en la tabla ECC se tienen varios
700 A58 ODOMTOMT  B1.1X384S (DOL VEFE a
O BN OMWTIT eI oo v ; valores de mas.
G 8 m PLIZ201% (DOl VEFE 1
0 & 0LIZINS (DOL VEFE a
700 858 GDOSOMOET  ELIZIGIS (DO ] ] . . .
00 A58 G00S003YT 1238003
D e S o = - Elindicador cobro debe considerar
bl =l e N L todos los cobros indistinto del tipo de
H :_Eﬂtm 01123815 (DOL VHEF a ViSita
T A% 06 01122015 (DOL VDR i -
T T i VEFEy VFRO
Ho W WM ALiS o0 e s 29 oct 858
700 83 0009JITHNd  DLIZ291F (DOl VRD [} - - -
MW ew cOMISMI OLIZIIS Ol VR o % cumplimiento rol La formula es:
¥ - - -
|Tabla ECC PRD L (visita efectivas + visitas no
BT & mmi e foue efectivas) / visitas tedricas

Al revisar el error anterior con el area funcional y técnica se determiné que una regla de
negocio no fue descrita apropiadamente por lo tanto no fue aplicada en el modelo.

Se defini6 por parte del key user, se document6 para presentarla al area PMP y ser
evaluada como un control de cambios para poder asi, definir si se incurria en un costo
adicional o podria realizarse sin ningan costo al proyecto.



Una vez culminadas las pruebas pertinentes por parte del usuario, las correcciones al
modelo se procede a la siguiente fase de la metodologia ASAP

4.5 Fase 5: Entrada en productivo - soporte
En esta etapa del proyecto se realizan los transportes entre ambientes, es decir se

importan los desarrollos a los sistemas de produccion para realizar pruebas de
funcionalidad antes de liberar el producto final.
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Una vez realizada la importacion de transportes al sistema productivo se procede a
realizar las cargas iniciales de datos.

Con el sistema poblado de datos operacionales se inicia la etapa de soporte que es
convenida por en el plan de trabajo que usualmente seran 2 semanas, en esta etapa en
caso de contar con errores, se realizan las correcciones pertinentes en el sistema de
desarrollo (DEV) para ser transportadas a los ambientes de Calidad (QA) y Productivo
(PRD) para mantener una operacion adecuada del modelo.

Una vez culminadas las pruebas y aceptacion del modelo se procede a la firma del acta
de aceptacion por parte del area PMP, Gerencia, Lideres TI, Key Users y Consultores,
dando por culminados los trabajos del proyecto.

Nota:

Como exclusiones de correccion quedaran las reglas de negocio que no hayan sido
indicadas y explicitamente acordadas en el BBP, estas entraran en un control de
cambios que usualmente generaran una desviacion en el costo del proyecto y deberan
ser aprobadas por el area de PMP, Gerencia y Sponsor.




En paralelo con el soporte a productivo se recolecta, formatea y fundamenta la
documentacion para cumplir con el estandar previamente definido por parte del area
gerencial y lideres TI, al igual que se realizan sesiones para transferencia de
conocimiento al area de TI que se quedara como responsable del aplicativo para
instruirlo en su utilizacién y soporte diario.

P Mostly Over Budget
ERP implementation costs

Over budget by

less than 25% 3%

On budget 30%

Under budget

25-50% over
budget

51-T5% over
budget

Over budget by
more than 76%

| ]
0% 20 A%

Source: Panorama Consulting Services 2015 ERP Report,
survey of 562 companies *percent of projects




5 CONCLUSIONES

Las diversas técnicas para recopilaciéon de datos e informacion, dan la oportunidad de
conocer mejor todo lo relacionado con el comportamiento de las empresas, sus
mercados, sus operaciones, su proveedores, pero sobre todo sus clientes.

Con esta informacion es con la cual las empresas cuentan para mejorar su forma de
comunicarse y personalizar la experiencia de interaccion con sus lideres, empleados,
aliados y clientes; Sin embargo, los datos y la informacion disponibles por las empresas
son tan abundantes que se corren riesgos, el mas comin, "ahogarse" ante la
abrumadora cantidad de informacién con la que se cuenta y no saber qué hacer con
ella, se debe agrupar, transformar y analizar los datos maéas significativos para
simplificar el estudio y hacerlo relevante a la necesidad del cliente, es ahi donde entra
una de las herramientas de TI: Business Intelligence.

La practica y al conjunto de herramientas BI pueden ayudar a las empresas a adquirir
un mejor entendimiento de ellas mismas, haciendo un uso estructurado de porciones
transformadas, agrupadas de datos y a la capacidad de explotar esa informacion, con la
intencion de poder manipularla de una manera mas sencilla y entender el porqué de su
desempeiio, plantear escenarios a futuro (forecast), comparar sus resultados contra
afios anteriores y plantearse nuevas metas, lo cual permite tomar mejores decisiones o
generar estrategias para lograr lo propuesto.

Basta observar la informacion que puede recolectar via las tarjetas de lealtad o la forma
en que los call centers recopilan informaciéon del consumidor. Lamentablemente para
muchas empresas, este tipo de datos se han convertido en un peso con el cual es dificil
lidiar. Debido al gran volumen de informacion con el que se cuenta actualmente, lejos
de ser util, puede derivar en un fallido intento por darle un uso adecuado, ahi es donde
la inteligencia de negocios encontr6 su nicho.

En el mercado se encuentran muchas herramientas para el disefio y ejecuciéon de un
sistema BI, herramientas como: Pentaho, OBIEE, Hyperion, Microstrategy, Microsoft
Dynamics, Qlickview, Tableau, Dundas, TIBCO, SAP y un extenso etcétera.

Decidir cual es la mejor herramienta a implementar en la empresa esta superditado a
un sin fin de variantes que el drea de TI de la empresa debera evaluar junto con el area
de negocio, entre algunos puntos claves que deben ser mesurados encontramos: la
tecnologia que se quiere utilizar en BD (tradicional, in memory), las BD y ERP que
utiliza la empresa para su operaciéon transaccional, el requerimiento que tiene la
empresa en relacion a la presentacion de los datos a usuario final (ad hoc, OLAP,
Dashboards, etc), tipo de almacenamiento (data center, Cloud), la cantidad de
informacion (millones de registros) a procesar, etc.

En el caso de estudio de esta tesis la empresa decidi6 SAP BI debido a que el area TI
definié como estrategia corporativa el migrar su sistema a la tecnologia In Memory, por
ello llevaron sus sistemas SAP ERP con base de datos Oracle (BD relacional) a SAP
sobre HANA (DB in memory de SAP).

La integracion entre SAP ERP con SAP BI es nativa lo cual deriva en un menor esfuerzo
de implementacién y un potente motor ETL para el procesamiento de datos
proveniente de DB legadas, para la etapa de presentacion se decidi6 tener congruencia
y se seleccion6 SAP Bussines Objects para la etapa de reportes: OLAP (Analysis for
Office), Ad Hoc (WEBI), Dashboards (Dashboard Design), Self Bi Reports (Lumira)



Ahora bien, que se vislumbra en el futuro para BI?

e La utilizaciéon de informacion no estructurada extrayéndola de la inmensidad de
informacién que generan las Redes Sociales y el crecimiento del concepto
Internet de las cosas (IoT).

e La utilizacion de los dispositivos moviles en las empresas deja de ser un "nice
to have" para convertirse en un "must to".

e La brecha cultural entre los negocios y la tecnologia se esta acortando por lo
tanto la administracién y el auto servicio de BI comienza a tomar fuerza para
empoderar al usuario final.

e La utilizacion de sistemas en la nube esta creciendo y las empresas empiezan a
adoptarlas cada vez mas.

e El andlisis visual serad el idioma comdn y permitird a las personas obtener
informacién rapidamente.

e La utilizacion de sistemas In Memory se podria convertir en el estandar debido
a la cantidad de informaciéon que las empresas demanda procesar de manera
agil.

e El futuro de la inteligencia de negocios se puede resumir en la frase: Faster,
better & Cheaper.
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