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RESUMEN

El objetivo de este proyecto es definir la guia de implementacién de un
software de automatizacién para la fuerza de ventas (SFA — por sus siglas en
ingles) de una empresa de consumo masivo como parte del apoyo a una
estrategia comercial. El software en cuestion es desarrollado por la empresa

MC1 y comercializado bajo la marca comercial Win The Market.

El alcance del proyecto permite la captura de pedidos en tiempo real con un
inventario en linea alineado a la estrategia comercial seleccionada. También
permitird acceso a informacién de crédito y cobranzas, asi como informacién
propia del cliente de manera que el ejecutivo pueda elevar el nivel de servicio
y permitira hacer un mejor seguimiento de la inversién a nivel de trade
marketing, asi como la ejecucion en los puntos de venta permitiendo a la vez
un control de auditoria en ruta. Los beneficios seran directamente
proporcionales al margen bruto con un evidente incremento de operatividad,
pero con la ventaja de que hay un mejor control a nivel de estrategia y

ejecuciéon comercial.



INDICE GENERAL

AGRADECIMIENTO ...t n e |
DEDICATORIA ...ttt n s en s nananenenes I
TRIBUNAL DE SUSTENTACION ......cooviviiieeececeeeeeeeeeeeee s s 1]
RESUMEN .......cooitiiieieeececeeee e ee e en s s ese s s nesenaeaneneenanenenenens \Y
ABREVIATURAS Y SIMBOLOGIA ..., Vil
INDICE DE TABLAS ...t en e, IX
INDICE DE FIGURAS ...ttt ettt X
INTRODUGCCION ......oovieiieeeeeceeeeeee et n s enen st neeeennes XIlI
(7Y 22 1 U0 T R 1
GENERALIDADES ...t 1
1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA .......cooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenenn. 1

1.2 SOLUCION PROPUESTA . ..o, 3
(07X 21 1 U0 3OO 6
DESARROLLO DE LA SOLUCION .......ooeeeeceeeeeeeeeeeeeeeeseeeereeees 6
2.1. DESCRIPCION Y ENTENDIMIENTO DEL PROBLEMA.................... 6
2.2. ANALISIS Y DEFINICION DE LA SOLUCION .......ccooeiieieeern. 9
2.2.1 DESCRIPCION FLUJO DEL PROCESO COMERCIAL ................ 13

2.2.2 INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA ......coooevreeeeeeceeeeeeea. 20



VI

2.3 DESARROLLO DE LA SOLUCION ..o 24
2.3.1 ARQUITECTURA DE LA APLICACION .......oovimieeeeeeeeeeee 32
2.3.2 OPCIONES SISTEMA .......ooeeeeceeeeeeeeeeeeeeeee e 35
2.3.2.1 PLANIFICACION ......oviiiieeeeeceeeeeeeeeeee e 37
2.3.22 EJECUCION. ......oeeeiieeteeeeeeeeeeeee e 70
2.3.2.3 CONTROL Y GESTION ..o 89
2.4. PRUEBAS UNITARIAS DE LA APLICACION ......ccoovoveeiiieen. 93
2.5. RIESGOS DEL PROYECTO ... 96
(07X 21 1 U110 J5< TR 98
EVALUACION DE RESULTADOS .......oovceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseenenneseeeeens 98
3.1 MEJORA A NIVEL DE VENTAS .....omiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 98
3.2. REDUCCION OPERACIONAL .......oovvieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 99
3.3. MEJORA EN PERCEPCION DE LA COMPANIA..........cccccevuren.... 100
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. .........oovoieeeeeeieeeeeeeeeenen 101

BIBLIOGRAFIA ..o e 105



\l

ABREVIATURAS Y SIMBOLOGIA

SFA
ERP

IPA

APK

SaaS

MARKET SHARE

SIT
AWS
API
MSIG
PDV

COMMODITY

WTM

SELLIN

SELLOUT

Sales Force Automation

Enterprise Resource Planning

iOS App Store Package, archivo que contiene una
aplicacién para dispositivo Iphone

Android Package, archivo que contiene una aplicacion
para dispositivo Android

Software como servicio

Cuota de Mercado, participacion de una marca en un
segmento de producto

System Integration Testing

Amazon Web Services

Application Program Interface

Magister en Sistemas de Informaciéon Gerencial
Punto de Venta

Producto disponible en el mercado que puede ser
reemplazado por otro similar.

Win the Market (Ganar el Mercado)

Venta normal y nominal desde un fabricante a un
distribuidor

Venta final entre un distribuidor y un cliente final



VI

DELTAS Valores de registros transaccionales en una base de
datos a partir de una determinada condicion
determinada por una consulta

FRONT END Desarrollo visible para el usuario final, se lo conoce
también como cliente o interface grafica.

BACK END Desarrollo informatico no visible para usuario final

comprende base de datos e integraciones.

UAT User Aceptance Testing

TPM Sistema para manejo de promociones

GP Gross Profit, ganancia neta

ON PREMISES A nivel de infraestructura cuando se tiene los equipos

para una aplicacién en un datacenter de propiedad de
la compania.

EOY End of year, fin de afo



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Requerimientos técnicos usuarios moviles .........coooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeennn. 23
Tabla 2. Requerimientos técnicos usuarios Web/desktop .........cccccceeeeeennnee 24
Tabla 3. Roadmap de implementacion ... 37
Tabla 4. Indicadores KPI........ e 42
Tabla 5.Escenarios de Prueba ..........cc.uuuiieiiiiiiiiiieeeee e 96

Tabla 6.Riesgos del Proyecto .......coocueeiiiiiiiie e 97



INDICE DE FIGURAS

Figura 1.1. Distribucion de mercado ..........cc.uueeeeeiiiiiiiiiieeeee e 2
Figura 2.1. Ejecutivos de venta tomando pedidos de forma manual............. 15
Figura 2.2. Toma de inventario fisico para verificacion de Sell-out............... 17
Figura 2.3. Integracion en Active Directory usando SSO con Okta............... 21

Figura 2.4. Basica arquitectura incluyendo aplicaciones on premises y

basadas €n CloUd.............oeiiiiiii e 33
Figura 2.5 Diagrama de arquitectura SFA ... 35
Figura 2.6 Pantalla principal aplicativo............ccooeeiiiiiiiiiieieeeeeeeiieeeee 38
Figura 2.7. Seccion denominada ‘KPIS ... 43
Figura 2.8. Agenda EJeCUtiVO .........coooviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee 44
Figura 2.9. Planeacion de Ruta...........oooiiiiiiiiiiiieeee e 45
Figura 2.10. Catalogo de ProduUCtOS ..........ccoecuiiiiiiiiiiieeeeeeee e 46
Figura 2.11. Control de INVentario...........ccuueiiiiiiiiiiieeeee e 47
Figura 2.12. Consulta de pedido ........coooiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 48
Figura 2.13. Consulta de pedido .........ooeiiiiiiiiiiiie e 51
Figura 2.14. Detalle de Factura...........coooviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeee 52
Figura 2.15. [tems de FACIUA..........cocveveeeeeeeeeeeeeeeeee e 54

Figura 2.16. [tems de FACIUa...........cccvoveveeeeeeeeeeeeeeee e 55



Figura 2.17.
Figura 2.18.
Figura 2.19.
Figura 2.20.
Figura 2.21.
Figura 2.22.
Figura 2.23.
Figura 2.24.
Figura 2.25.
Figura 2.26.
Figura 2.27.
Figura 2.28.
Figura 2.29.
Figura 2.30.
Figura 2.31.
Figura 2.32.
Figura 2.33.
Figura 2.34.

Figura 2.35.

Xl

Stock del ClIeNte .......eeeeeeeeie e 57
Consulta de Porcentual NIV.........c..oooiiiiiii e 59
Ingreso de Porcentual NIV ... 60
Status Rechazados.........ooooviiiiiiiiiiiiee e 61
Ingreso de Status Rechazados..........occveeviiiiiieeiiiniieec e, 62
Consulta de Canales.........coooiiiiiiiiiiieee e 64
INgreso de Canales. ... 65
Consulta de Mix SUgerido........cccueeiiiiieieeeeeeeeee e 66
INGIreSO A€ MiX ... 67
Consulta de productos de lanzamiento.............cccuvvveeeneeeennnnnnes 68
Ingreso de productos de lanzamiento...........ccoeeeeeeeiiiie. 69
Consulta de ClIeNteS......oooii i 70
Detalle de ClienteS.......ooooiiieeeee e 71
Detalle de Direccion de Cliente...........ooccuieieieiiiiiiiiiiieeeeeen 73
Detalle de Contactos de Cliente ... 74
Posicion Financiera del Cliente............ccccviiiieiiiiiiiiieeeen 75
Detalles de Posicion Financiera del Cliente..............ccccoeeee. 77
Toma de PeAIAO ...ccee e 79
Detalle de toma de pedido ........cceeveieeeiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeen 80



Figura 2.36.
Figura 2.37.
Figura 2.38.
Figura 2.39.
Figura 2.40.
Figura 2.41.
Figura 2.42.
Figura 2.43.
Figura 2.44.
Figura 2.45.

Figura 2.46.

Xll

Detallle descuento toma de pedido........ccooeeeeeeeeeeeieiieeeeeeeeeeee 81
Busqueda de productos para toma de pedido .........ccceeeeeeeeeenns 82
Edicion descuentos por producto para toma de pedido............ 83
Pantalla con detalle de toma de pedido..........cccccoeviiiiiiieeennen. 84
Pantalla con resumen de toma de pedido...........cceeviiriieeeennen. 85
Observaciones de toma de pedido .........cccceeeeiiiiiiiiiiiieneeeens 86
Liberacion de Pedidos .........ccueeiiiiiiiiiiieee e 87
Cambio de status de Pedidos ..........ceeveieiiiiiiiiiiiiiieeeee e 89
Manejo de MENSAJES....ceeiiiiiiiiieeee e 90
ODbjetivo de VENtas..........uuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeneneeees 91
Objetivos de ViSItas .........uuuuuueummmeiiiiiiiiiiiineneeenennnnenennnnnnnnnnees 92



Xl

INTRODUCCION

La globalizacion es un fendmeno global que ha afectado a todos los paises,
es la evolucion normal y es parte del futuro, la industrializacién permite
diferenciar productores de fabricantes a través de un proceso que da un valor
agregado, sin embargo, en un mundo en el que [1]” el precio es lo que pagas
y el valor es lo que obtienes” la Unica diferencia a nivel de producto en algunos

casos solo llega a ser la marca”.

Mantener esa ventaja competitiva cada vez implica mas esfuerzo para las
empresas de productos de consumo masivo porque sus clientes tienen

multiples opciones (globalizacion) de calidad similar (industrializacion).

El exceso de oferta de un producto similar beneficia directamente al

consumidor final, pero a nivel de negocio implica un riesgo adicional a todas



XV

las variables normales de negocio (margen, rentabilidad, volumen, etc.). Este

riesgo es que se convierta en un commodity.

Como parte de esta eterna lucha el Unico territorio donde puede haber una
verdadera diferencia a nivel de marca es en el punto de venta (PDV) donde la

marca va mas alla de su cliente directo, sino que va al consumidor final.

Esta lucha siempre ha tenido apoyo a través de medios de comunicacién y
como aliados la cadena de distribucién, pero la reducciéon del margen implica
toma de decisiones a nivel de estrategia comercial global que deben de estar
apoyadas por un software de primera linea que permita un nivel de servicio al

cliente excepcional alineado a las estrategias comerciales de la empresa.

Es en este escenario que esta empresa decide la implementacion del software
Win the Market (WTM) de la empresa MC1 como parte de la estrategia

tecnoldgica.



CAPITULO 1

GENERALIDADES

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En el escenario actual mundial las ventajas de la industrializacién de
productos de consumo masivo se diluyen en una linea de tiempo, la
globalizacion reduce las ventajas competitivas, el margen de ganancia de
empresas basadas en manufactura se reduce lo cual produce un desafio

a nivel de rentabilidad propio de la economia a escala.

Bajo este esquema la empresa de productos de consumo masivo ha

decidido focalizar sus esfuerzos comerciales en tres tipos de mercado:



e Modern Trade: Cadenas de supermercados.
e Pharma Trade: Farmacias y autoservicios.

e Tradicional: Distribuidores.

GBA Quito TT
6%
®GBA Costa
14 % :
GBA Sierra
14%
oGBA Guayas TT
18%
FarmaTrade 21 % 4 Modern Trade 28 %
¥ hcrrv:;?g:‘s‘l \Z’*“‘“"“ HMCMII .@

Figura 1.1 Distribucion de mercado

Fuente: Kimberly Clark Ecuador S.A.

Como parte de la estrategia para el mercado tradicional se realiza un
analisis costo/beneficio a nivel global de estos mercados y la falta de

informacion referente al ROI [2] (retorno de inversion) en el rubro de trade



marketing para el mercado tradicional nos presenta un problema

significativo a nivel de negocio.

A fin de poder solucionar este problema se decide alterar el modelo de
comercializacidon bajo un programa comercial denominado Cash Strategy
cuyo fin es atender de manera directa a una jerarquia adicional de clientes
que va mas alla de distribuidores incluyendo sub-distribuidores, mayoristas
y minoristas a fin de empezar un manejo mas directo de clientes, esto
implica dinamismo a nivel de ingreso de pedidos, visitas frecuentes, un

stock realista, proformas, informes, KPIs [3], etc.

El sistema actual de informacion centralizada no permite dicho manejo, a
nivel de pedidos los clientes no poseen la infraestructura a diferencia de
mercado moderno pero los requerimientos son los mismos por lo que se

corre el riesgo de afectacion a nivel de servicio al cliente.

1.2 SOLUCION PROPUESTA

La solucién propuesta es la implementacion de una herramienta que
permita agilidad al momento de ingresar pedidos, reflejando la
disponibilidad actual a nivel de inventario y poder permitir a los usuarios

informacion a nivel de crédito y cobranza.



A nivel de ingreso de pedidos debera ser amigable con el usuario final
(vendedor) con un bajo mantenimiento (multiplataforma) y ajustable a

condiciones exteriores.

Debera reflejar la informacién mas relevante del cliente (dashboard)
permitiéndole acceso inmediato al vendedor a una vista rapida del estado
del cliente (analisis de cartera, KPls, etc.) y a inventario disponible para la
venta basado en la estrategia comercial (mejora de Mix, penetracién de
mercado, trade, etc.) que permitan seguimiento tanto del cliente como del

vendedor basado en un criterio establecido por gerencia.

Es necesario que el proceso de asignacién sea en linea a fin de confirmar
la aceptacion de la solicitud del cliente, asi como el status de entregas de
los pedidos anteriores e informacién relevante a los mismos de manera

que el vendedor pueda informar al cliente en sitio.

Adicionalmente la solucién debe poder realizar actividades especificas a
nivel de marketing con un foco exclusivo en ejecucién a nivel de punto de

venta que incluye el seguimiento a nivel de ruta para medir la eficiencia del



vendedor, plano gramas para validar correcto uso de material publicitario

y registro de auditoria de inventarios de cliente (control de phasing) [4].



CAPITULO 2

DESARROLLO DE LA SOLUCION

2.1. DESCRIPCION Y ENTENDIMIENTO DEL PROBLEMA

A nivel de mercado tradicional, la compafia esta enfocada en los grandes
distribuidores, esto en teoria permite una mejora de margen debido a la
disminucidn de operatividad dado que la carga logistica y la ejecucion de

los planes de marketing son realizados por la red de distribucion.

Con el paso del tiempo el distribuidor empieza a exigir prebendas al
productor basado en la ventaja competitiva de tener una red de

distribucién establecida. Entre estas ventajas se pueden incluir: mejor



precio por volumen (afecta margen), apoyo de la marca a través de
promociones, material publicitario, impulsadores, etc. (afecta trade) y una

mejor politica de devoluciones (afecta phasing).

Estas exigencias afectan el margen del productor y muchas veces
superan el mismo, incluyendo muchas veces que dichos margenes y
promociones no se trasladan a los siguientes niveles de la estructura de

distribucion.

Sin embargo, por temas de falta de capacidad a nivel de distribucion no

permite tomar acciones especificas a la empresa.

Cuando se empieza a afectar la cuota de mercado de la marca por
factores adicionales al precio o al margen es cuando la ejecucién a nivel
de punto de venta no se esta realizando correctamente. La necesidad
imperiosa de que estas tareas sean ejecutadas directamente por la
marca implica crear una estructura de soporte a marketing

(mercaderistas).

Es en este escenario que se decide la aplicacién de una nueva estrategia
comercial por parte de la empresa llamada CASH STRATEGY que
implica una atomizacion de los mismos enfocada especificamente la

linea de sub-distribuidores y mayoristas



La fuerza de ventas anteriormente focalizada en un grupo reducido de
clientes se ve ahora con la imperiosa necesidad de enfrentar dificultades
operativas nuevas principalmente en aumentar la frecuencia de visitas y
en optimizar el recurso humano disponible a través del uso de

herramientas tecnolégicas.

Entre los principales problemas que debe enfrentar a nivel operativo se

cuentan:

e Controlar y verificar la perfecta ejecucion en el punto de venta.

e A través de la validacién fisica se podra determinar el nivel de
inventario del cliente a nivel de venta a cliente final (Sell-out) [5] y
no por volumen de ventas (Sell-in).

e Poder cubrir la necesidad de informacién en sitio sin necesidad del
departamento de crédito y cobranzas.

e Procesar los pedidos del cliente de una manera eficaz y rapida sin
afectar las condiciones de venta (plazo, forma de pago, tiempo de
entrega).

e Es imperiosa la necesidad de poder implementar decisiones
comerciales a nivel de marketing y ventas sin necesidad de

intervencién humana.



e El cumplimiento de hoja de ruta para ejecutivos y mercaderistas
se convierte en una carga operativa que no aporta valor al

negocio.

2.2. ANALISIS Y DEFINICION DE LA SOLUCION

Dadas las necesidades del nuevo modelo de negocio la solucion debe
cubrir las necesidades inmediatas a través de las siguientes

caracteristicas:

Recepcion de pedidos: Podra ser capaz de receptar pedidos en linea de
manera que el cliente pueda saber cudles son las condiciones de la venta
(plazo, forma de pago) y entrega de los productos seleccionados. Dentro
de esta funcionalidad es importantisimo destacar la funcion de pedido
sugerido que esta directamente relacionado con el objetivo de mejora de

mix y lanzamiento de productos.

Estado de cuenta de cliente: Debera poder validar el estado de cuenta
del cliente en linea de manera que pueda entregar informes en sitio sin

necesidad del departamento de crédito y cobranzas.

Trade Promotion Management [6]: La empresa podra ser capaz de

determinar dindmicamente politicas a nivel de promociones (junto con
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trade marketing), lista de precios (junto con sales controlling) y mejora de
mix (junto a gerencia comercial) sin necesidad de intervencién del

ejecutivo de cuenta.

Modo offline: Dadas ciertas condicionantes técnicas el sistema debe de
cubrir el escenario de conectividad intermitente o nula mediante un modo
de funcionamiento offline mediante el uso de una base de datos interna
en el dispositivo y mediante actualizacion remota (cuando la conectividad
esté disponible) de los deltas de informacion de los clientes asignados al

vendedor.

Control de ruta: La empresa podra verificar el cumplimiento de hoja de
ruta sin necesidad de interaccion humana basada en un reporte de
geolocalizacién usando las caracteristicas del dispositivo (GPS) versus

la planificacion comercial definida por la gerencia comercial.

Phasing Control: Mediante le verificacién fisica de los inventarios del
cliente se puede confirmar el nivel de sell-out de manera periédica como
parte de la hoja de ruta del vendedor a fin de disminuir el nivel de
devoluciones, asi como un mejor control de phasing alineado a

planeacion, compras, produccién y finanzas.

Analisis del punto de venta: Como parte de la ejecucién perfecta el equipo
comercial debe tener las directrices claras y validadas a través de

herramientas para validacion fisica de Plano gramas, control de
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gondolas, cabeceras que este alineado al manual de marca, asi como
para validar que los elementos publicitarios promocionales (POP) estén

siendo correctamente usados.

Agenda de vendedor: Como parte de las mejoras mediante una
planificacion se puede definir los mejores dias para visita/cobro o pago
de manera que la planificacion no tenga imprevistos y se reduzca el

margen de error.

Definicion de API [7] /Interfaces

Como parte de la integracion con el ERP es importante determinar qué
tipo de interfaces se necesitan para cubrir todo el alcance del proyecto,
después del analisis se determinan 3 interfaces que funcionarian
integradas a nivel del front-end (dispositivo movil) pero independientes a

nivel del back-end (cloud).

Dichas interfaces cubren:

1) Funciones de reporte (BW): Informacién transaccional que no tiene
mayor cambio en el transcurso del dia usada para reportes y tableros
de control, puede ser ejecutada bajo demanda a nivel de cliente.

2) Funciones ERP (SAP): Informacion de necesaria actualizacion en
linea de manera que pueda estar disponible para cualquier operaciéon

dentro del aplicativo, consiste de las siguientes tablas:
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e VBAK Pedido Cabecera

e VBAP Pedido detalle

e VBFA Flujo de Documentos

e VBRK Factura Cabecera

e VBRP Factura Detalle

e VBEP Documentos de Reparto

e KNA1 Clientes

e MARA Materiales

Funciones de extractor y carga inicial Master Data (SAP): Como
se mencioné anteriormente es necesaria la actualizacion de los
archivos en modo offline (Delta) y a nivel de migracién inicial (Carga
Inicial) para el caso de alta de nuevos usuarios, la definicion de dichas
interfaces parte de una sola tabla que tiene asignados ciertos tiempos

a ejecutarse:

Pasos para carga inicial:

Tabla ZSDLO_OTIF__BW_N

Filtro <De hoy> a <3 meses atras>

A ejecutarse: Dia del Go Live

Procesamiento: Lee la tabla ZSDLO OTIF_BW _N con el filtro de

fecha
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Pasos para carga de deltas:

Tabla ZSDLO_OTIF__BW_N

Filtro ZEVENTO <> Vacio

A ejecutarse: Antes de la carga de OTIF (5.00AM)

2.2.1 DESCRIPCION FLUJO DEL PROCESO COMERCIAL

Como parte del levantamiento y analisis del proceso de ventas el foco del
proyecto es migrar el proceso actual (Pre-Venta) hacia un esquema
mucho mas proactivo donde el ejecutivo recepta los pedidos de ventas y
hace toda la interaccidon con el cliente por los temas de pagos, entregas

e informacidn crediticia, etc.

Escenario Actual (Pre-Venta)

Levantamiento hecho en la fecha 02/12/2014 con equipo de Ventas de

Cuenca.

Ubicacion: Ciudad de Cuenca — Ecuador

Caracteristicas de la Compaiia:

e Venta de productos masivos.

e Comparnia Multinacional
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e Equipo de ventas propio en Ecuador (cerca de 60 ejecutivos de

ventas).

Caracteristicas del Sector de Ventas:

Jornada de visitas empieza a las 7:30 AM y cierra la ruta a las 5:00 PM.
La movilizacion del ejecutivo depende de la zona y la ruta, para el caso
de zonas comerciales especializadas camina entre los mas cercanos de

un punto especifico a otros.

Los pedidos se receptan en una hoja de papel y después de horas habiles

son ingresados en el sistema de pedidos (WEB Portal).

Por temas de la nueva politica comercial la gran mayoria de los clientes
pagan adelantado y tienen muchas inquietudes con este tema referentes

a retrasos con el despacho de mercancia.

Actividades del Vendedor:

Por la mafnana en una herramienta comercial informativa revisan el
avance de ventas por zona, vendedor y categorias cuando hay
conectividad por internet directamente o por un correo con este alcance
por la manana en un archivo Excel. Adicionalmente realizan una consulta
por la manana el reporte de crédito y reciben un reporte de logistica y

entrega de los pedidos.
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De toda esta informacién reciben reportes reactivos, no esta disponible
una consulta en linea de la informacién a nivel de ventas, crédito o

logistica.

Figura 2.1 Ejecutivos de venta tomando pedidos de forma manual

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Se utiliza un listado de precios impresos para pasar a sus clientes y en
ellos pueden marcar los pedidos, sin embargo, al momento de la toma
del pedido el ejecutivo informa a su cliente el nuevo precio. El precio
queda establecido entre el ejecutivo y el cliente sin validacién que el

precio sea el vigente.
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A nivel de promociones las que se utilizan actualmente para este tipo de
mercado son los free-cases (determinada cantidad de producto y te
regala otro) sin embargo se tiene que marcar en separado y se devuelven
por varias notas de crédito. A nivel de pedido solamente un item se puede

aplicar.

No existe un reporte de control o consulta de documentos fiscales que
son exigidos por el cliente (retenciones). El cliente debe gestionar con

oficinas principales el estado de los mismos.

A nivel de control de ruta de visitas no se tiene informacién del horario
del cliente y mejor dia para visita, cobro y entrega. El ejecutivo decide
tener cierto horario que no considera las necesidades o preferencias del

cliente.
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Figura 2.2. Toma de inventario fisico para verificacion de Sell-out

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Como parte de la verificacion y control del punto de venta se toma stock
de las cantidades de productos de forma manual a fin de poder
retroalimentar a los departamentos de marketing con ideas a fin de
aumentar rotacién (alto inventario), disminuir devoluciones (control de

sell-out) y sugerencias de pedido (bajo inventario y mejora de mix).
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Uno de los principales requerimientos es tener el saldo de inventario de

la compafia para disminuir el riesgo de no entrega de un producto.

Dentro del proceso de ingreso actual de pedidos cabe destacar que no
es realizado en linea por lo que el ingreso posterior no garantiza que las
condiciones comerciales establecidas con el cliente (precio, cantidad,

promocion, fecha de entrega, etc.) sean respetadas.

Proceso de ingreso:

Digitacion del pedido en el sitio web dedicado a los clientes.
(customer portal);

e Busca producto por la descripcion;

e Envia el pedido para hacer la proforma;

e La proforma es generada por el back-office de la compafiia;

e La proforma es transmitida para el vendedor via correo

electronico;
Los principales requerimientos de la fuerza de ventas son:

e Toma del pedido el en momento con el cliente con un dispositivo
movil;

e Generacién de la proforma automatica y envié por email para
cliente/cobrador y ejecutivo para Venta Pre Pago;

e Informacién de producto y CATALOGO;
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Valor del pedido en la toma el dispositivo movil;

Utilizaremos tablas de precios (SAP) para hacer los calculos;
Informacién de cartera actualizada;

Informacion financiera detallada del cliente;

Informacién con metas del departamento de ventas;

Informacion de status del pedido;

Informacion de las facturas relacionadas con los pedidos;
Informacién del stock;

Consulta de logistica (Como estan las entregas de pedidos);
Aprobacién de crédito automatico en linea;

Reserva de stock automatica;

Cobranza manual del pedido (por temas de pago en efectivo) la
companfia podra recibir la informacion de cobranza hasta 24hs
después de realizado el pago.

Cobrador hace la cobranza y llama el ejecutivo de ventas
informando que el pago ha sido realizado.

El ejecutivo actualiza via herramienta que determinados pedidos
estén en estado pagado para liberar actividades de logistica para
despacho.

Generacidn de ruta de visita planeada.

Pantalla para indicar al back-office cuales son los pedidos

cobrados;
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2.2.2 INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA
La implementacion de un software para la automatizacién de fuerza de
ventas no propietario depende del tipo de esquema de licenciamiento a
utilizar, para este caso la solucion es un software SaaS (software as a

service) cuya arquitectura es explicada a detalle mas adelante.

Uno de los beneficios de este tipo de infraestructura es la facil
escalabilidad en el caso de mayor numero de usuarios/requerimientos
de computo dado que se tiene una tarifa negociada donde el aumento
de licencias no implica inversion en infraestructura tecnolégica para el

cliente.

Sin embargo, por temas de seguridad y cumplimiento se deben de tener
en cuenta condicionantes propias de seguridad informatica que deben

ser solucionadas al inicio del proyecto.

Entre dichas variables se encuentran:

Control de acceso: El control de acceso a la herramienta se la hace
mediante una autentificacibn a nivel de Active Directory usando
combinacién de usuario/contrasefia mediante SSO (Single Sign On)

usando integracion mediante Okta [8] de esta manera se evita el
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almacenamiento de credenciales en el dispositivo o0 en la infraestructura

del proveedor

Internet Your Network

Figura 2.3. Integracién en Active Directory usando SSO con Okta

Autor: Okta Inc.

Control de catalogo: La distribucién de la herramienta a nivel de
actualizaciones va a ser realizada mediante el catalogo oficial de la
empresa llamado Apps@Work donde la aplicacion se lista como WTM
cuyo acceso es a través un grupo definido en Active Directory. Al
acceder el usuario dependiendo del tipo de dispositivo tendra acceso a
un catalogo para Android (APK) o IPhone (IPA).

Modo Offline: Dentro de los requerimientos del proyecto uno de los

requisitos era que la aplicacion pueda funcionar en un modo de
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contingencia cuando no haya comunicacién disponible, por lo que
siempre deberia existir un buffer local en el dispositivo a fin de poder
almacenar la informacion y transmitirla en el momento que haya

conectividad sin interferir con las funcionalidades.

A fin de garantizar la seguridad de manera local la base de datos es
SQLite la cual es encriptada usando un algoritmo AES de 256 bits en

modo CBC (Cypher Block Chaining) [9]

La interaccion es hecha a través de una API de criptografia provista por

la base de datos, en la cual la autentificacién lo hace la misma libreria.

Requerimientos técnicos para usuarios finales (usuarios moviles)

ITEM CARACTERISTICAS

Velocidad CPU: Quad Core 1.2GHz

RAM (GB): 2GB

Cémara principal — Resolucién:  >3.0 MP

Interna (GB): 16 GB

Debe poder aceptar MicroSD (ej. hasta
Externa:
128 GB) para ampliar la memoria en
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caso de necesidad para toma de fotos en

punto de venta.

Localizacién: GPS, Google Play Services

Para Android: 5.X, preferiblemente con
Version SO: Android 6

Para IPhone: iOS versién 9.0 o posterior.

Wi-Fiy 4G (servicio de datos) para poder
Conexién:
trabajar con servicio de datos.

Aplicaciones instaladas: Google Play services

GooglePlay

GoogleMaps

Soporte para NDK

Renderizacion GL v2

Recomendaciones: Tamafo pantalla

Tablet: 10.1" (255.8mm)

Smartphone: >= 5" (por comodidad del

usuario)

Tabla 1 Requerimientos técnicos usuarios moviles
Requerimientos técnicos para usuarios finales basados en acceso web

(Desktop/laptop)

ITEM CARACTERISTICAS
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Computador personal o dispositivo moévil
(Laptop o tablet) con los siguientes
sistemas operativos:

Equipos Clientes Android, i0OS, iPadOS, Windows 10,
Windows 7, Windows 8.x, Xbox One,
macOS, Linux 64 bits, Chrome OS and
kaiOS.

Navegador Google Chrome 70+
Safari version 13+
Microsoft Edge

App Stores Microsoft Store for Windows 10
Xbox One
Google Play Store

Conectividad local Conexidon dedicada minima de 5 MBPS.

Tabla 2. Requerimientos técnicos usuarios Web/desktop

2.3 DESARROLLO DE LA SOLUCION

Dentro del analisis y definicion de la solucién se definieron las interfaces
necesarias para cubrir todas las necesidades de informaciéon que se

generan por el alcance.
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Dichas interfaces se han definido como objetos dentro del modelo a fin de
tenerlos como entrada de datos entre el destino SFA (WTM) y el ERP de

origen (SAP) los cuales quedarian como:

CATALOGO DE PRODUCTO

Columnas WTM Columnas SAP
Cédigo Producto SAP; mara-matnr
Cédigo Ean 13 mean-eani1
Cédigo Ean 14 mean-eani1
Descripcidn makt-maktx
SKU por caja marm-UMREN
Unidad por SKU mara-voleh
PVP

CONTROL DE INVENTARIO

Columnas WTM Columnas SAP
Cédigo Producto SAP; mara-matnr

Descripcién makt-maktx



Cantidad

Bodega CD

CONSULTA DE PEDIDOS

Columnas WTM
Nombre Cliente;

Num Pedido SAP;
Num OC Cliente
Fecha Creacion
Fecha Prevista Entrega
Tipo Pedido

Valor Total

Status

Cédigo Producto SAP
Descripcién
Descuento

Cantidad

Bodega

Free Case

Motivo Bloqueio

26

CLABS

marc-werks

Columnas SAP

knat.sortl
zsdbr_fluxoordem.vbeln
zsdbr_fluxoordem.bstkd e
zsdbr_fluxoordem.erdat_vbak
VBEP-EDATU
zsdbr_fluxoordem.auart
zsdbr_fluxoordem.netwr_vbap
VBUK-RFSTK
zsdbr_fluxoordem.matnr_vbap
MAKT-MAKTX

VBRP-SKFBP
zsdbr_fluxoordem.kwmeng

zsdbr_fluxoordem.vtweg

zsdbr_fluxoordem.lifsk
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CONSULTA DE FACTURAS- Cabecera

Columnas WTM
Nombre Cliente;
Num Factura
Num Pedido
Num OC Cliente
Fecha Creacion
Fecha Entrega

Valor Total

Status
Fecha Emisién
Fecha Vencimiento Factura

Observacion

Columnas SAP

kna1.sortl
zsdbr_fluxoordem.docnum
zsdbr_fluxoordem.bstkd e
zsdbr_fluxoordem.bstkd e
VBRK-ERDAT

VBEP-EDATU
zsdbr_fluxoordem.NETWR_JLIN (valor
item) + zsdbr_fluxoordem.nfdis
VBRK-RFBSK
zsdbr_fluxoordem.CREDAT

VBRK-VALDT

CONSULTA DE FACTURAS- Detalle

Columnas WTM
Num Factura

Cédigo Producto SAP

Columnas SAP
zsdbr_fluxoordem.docnum

zsdbr_fluxoordem.MATNR_JLIN



Descripcién
Descuento
Cantidad
Bodega
Free Case

Valor Total

Status

CONSULTA DE COBRANZA

Columnas WTM
Cédigo Cliente
Nombre Cliente

Num factura

Monto Factura

Fecha de Vencimiento
Fecha de Cobro
Fecha Creacion

Tipo Documento

28

MAKT-MAKTX
zsdbr_fluxoordem.nfdis
zsdbr_fluxoordem.MENGE

VBRP-WERKS

zsdbr_fluxoordem.NETWR_JLIN (valor

item) + zsdbr_fluxoordem.nfdis

Columnas SAP
bsid.kunnr
kna1.sortl
bsid.xblnr
bsid.dmbtr
bsid.zfbdt
BSID-AUGDT
bsid.bldat

bsid.blar



Status BSID-BSTAT
CLIENTE

Columnas WTM Columnas SAP
Nombre kna1.sortl
RUC/RIF KNA1-STCD1
Tipo knvp-parvw
Activo

Status Cartera knvv.faksd

Tipo

Categoria KNA1-KUKLA
Cédigo Cliente SAP knal.kunnr
Documento KNA1-STCD1
Nombre Comercial knal.namel + knal.name2
Activo knat.aufsd
Fecha de Creacion knai.erdat
Domicilio Fiscal kna1l.txjcd
Territorio KNVV-BZIRK

CLIENTE - Direccion

29



Columnas WTM
Cédigo (Ship To)
Direccion
Numero

Ciudad

Cédigo Postal
Sector

Provincia

Referencia

CLIENTE - Contactos

Columnas WTM
Nombre

Canal

Tipo del Canal

Cargo

CLIENTE - Posicion Financiera

Columnas SAP
knal.adrnr
adrc.street
adrc.house_num1
adrc.house_num?2
adrc.city?2
adrc.city1
adrc.post_code1

ADRC-STR_SUPPLA1

Columnas SAP
knvk.namev
adr61.smtp_addr
knvk.telf1

kna1.telfx

KNVK-TITEL_AP

30
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Columnas WTM Columnas SAP

Cédigo Cliente knal.kunnr

Cliente KNA1-NAME1

Linea de Crédito knkk.dbekr

Fecha Analicé KNKK-DTREV

Crédito Disponible FUNCTION SD_CREDIT_EXPOSURE
Status

% Agotamiento(valor restante) knkk.ssobl

Saldo Crédito FUNCTION SD_CREDIT_EXPOSURE
Limite de Crédito knkk.klimk

Facturas por Pagar FUNCTION SD_CREDIT_EXPOSURE
Utilizacién FUNCTION SD_CREDIT_EXPOSURE
Valor Orden Pendiente s067.ofakw

Fecha de Crédito knkk.dbmon

Todas las informaciones necesarias para cubrir las necesidades de
informacion definidas en el problema estarian solucionadas,
adicionalmente todo lo necesario para las funciones de ejecucién en punto
de venta permitiran cumplir con los indicadores solicitados por gerencia

comercial.
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2.3.1 ARQUITECTURA DE LA APLICACION

Tal como se indic6 anteriormente dentro de la arquitectura de la solucién para
el caso seleccionado esta es una solucién SaaS (software as a service) que
funciona como un software en el que el soporte l6gico y datos se alojan en un
hosting ubicado en la nube (cloud) o en un datacenter privado bajo
administracion de la compafia de tecnologia (MC1) que brinda los servicios
mediante un modelo de negocio bajo un licenciamiento por cierto nimero de
usuarios que acceden a la aplicacién a través del Internet en diferentes

plataformas (web, mobile).

Con el surgimiento de la Internet y las aplicaciones basadas en la misma es

un esquema popular para este tipo de aplicaciones.

En la figura 2.4 se muestra el esquema de funcionamiento de una aplicacion
SaaS basica que incluye integracion entre datos localizados en un datacenter

local (on premises) y la nube del proveedor (cloud):
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Internet : ; Private Corporate

g 1’ Firewall

Network

;' OPEN .';

: ¢ H On-premises
Off-site . CLOSED H application
user : F’ Q

Firewall |

User at
the office

Cloud Service
Provider

y /1

SaaS application

Figura 2.4. Basica arquitectura incluyendo aplicaciones on premises y basadas en
cloud

Fuente: El Autor

Para nuestro caso se definieron 3 instancias de replicacidon (interfaces) las
cuales basadas en el tipo de informacién y la funcionalidad funcionan en cierto

sentido.

Replicacion desde ERP (SAP ECC) hacia SFA (MC1):

Clientes, Personas de contacto, productos, precios, Informacion logistica de
ordenes de venta.

Situacidn crediticia del cliente.

Inventario de productos
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Replicacion desde SFA (MC1) hacia ERP (SAP ECC):

Pedidos de venta y devoluciones, personas de contacto (diariamente)

Replicacion desde ERP (SAP BW) hacia SFA (MC1):

Data para calculos de KPI, posicion consolidada (vendedor) y financiera
(cliente). Esta transferencia de datos debe ocurrir durante las noches o
primeras horas de la manana, dependiendo del volumen la frecuencia puede

ser semanal o diaria.

Dentro de las observaciones como fue indicado antes el acceso a la aplicacion

esta restringido mediante un catdlogo exclusivo para usuarios validados.

En la figura 2.5 se muestra el diagrama de arquitectura propuesto que refleja

el esquema de replicaciones:
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Figura 2.5 Diagrama de arquitectura SFA

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

2.3.2 OPCIONES SISTEMA"

Una vez determinado los temas propios del back-end de la solucién se
determina que para la parte del front-end se va a realizar un lanzamiento
por fases liberando opciones para los usuarios, el objetivo es maximizar
el impacto de la herramienta dado que es un cambio de cultura a nivel
de operacion comercial por lo que ciertas opciones van a requerir cierta

madurez tecnoldgica por parte de los usuarios.
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Se determina 3 niveles de acceso (jerarquias) a la informacién dentro
de la herramienta:

Nivel 1  Todo EC

Nivel 2 GBA

Nivel 3  Solo clientes asignados

Estos niveles se aplican a los perfiles de usuario asignados dentro de
la herramienta basado en la operacién dia a dia

Roadmap de Implementacion

<
D
2 £ 2@ 8 &
=2 o >» 3
Control y =
Gestion B -
Opcidn
Planificacion
Dashboard X X | X | XX

Catélogo de Producto X | X X | X
Control de Inventario-

Empresa X | X X | X
Consulta Ordenes X | X[ X[ X]|X
Consulta Factura X | X[ X|[X]X
Consulta Cobranza X | X[ X[ X]|X
Porcentual NIV X | X
Status Rechazados X
Producto Lanzamiento X X | X
Canal X XX
Mix Sugerido X X | X

Ejecucion
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Cliente X X| X | X]|X
Posicion Financiera X X| X | X | X
Stock del Cliente X | X | X | X]|X
Consulta

Ordenes/Cotizacion X X| X | X]|X
Ejecucion

Orden/Cotizacion X

| X

Administraciéon

Usuarios X

Tabla 3. Roadmap de implementacion

2.3.2.1 PLANIFICACION

En la Figura 2.6 se muestra la pantalla principal de acceso del usuario al
aplicativo WTM. La primera pantalla de informacién que aparece es la
correspondiente al Dashboard el cual en la parte superior aparecen las
opciones personalizables por partes de la compania con la informacién que se

prefiere tener acceso directo.
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Figura 2.6 Pantalla principal aplicativo

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

DASHBOARD -

Dentro de las opciones a nivel de informacion que se pueden listar en cada
pestafna estan:

Cliente

e Top 5 Clientes NIV por 3 meses (Tabla)
o Orden — monto NIV
o Cliente

o Monto (US$)



o

O

©)

O

o

Meta (US$)
% Cumplimento

% Esperado

Down 5 Clientes NIV por 3 meses (Tabla)

Orden — monto NIV
Cliente

Monto (US$)

Meta (US$)

% Cumplimento

% Esperado

Financiero

e Flujo Financiero en Mil US$ (tabla)

o

o

Periodo
= Condiciones de Pago (60,45,30, cash)

Cantidad

e Facturas Pendientes por Zona en Mil US$ (barra)

o

Si Country Manager ve por GBA

o Si GBA por provincias

o Si Ejecutivo por Zonas

e Analisis de Cliente Impagos (Linea)

o Cliente Vendedor

o Cliente Impagos

39
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e Pedido Emitidos x Facturados en Mil US$ (Linea)
o Pedidos
o Facturados
e Facturas por Condiciones de Pago (Pie)
o Monto — Crédito (60,45,30)
o Monto — Cash
o Monto - Faltante

Logistica

¢ Monto Devoluciones / Monto Facturas / Monto Rechazados (Pie)
e Cantidad Devoluciones /Cantidad Facturas (Pie)
e Top 5 Motivos Devoluciones — Monto (Tabla)
e Top 5 Motivos Rechazados — Monto (Tabla)
e Situaciones Pedidos
o Status
o Cantidad
o Monto

KPI -

Dentro de la aplicacién en la pantalla principal existe una seccién llamada KPI
(Key Performance Indicator) que contienen indicadores claves previamente

definidos por parte de gerencia que funciona en base a variables relacionadas.
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A fin de facilitar la comprension de dichos resultados es necesario especificar
cual es el criterio de dichas variables.

Linea: grupo de productos unificados bajo una especifica agrupacion, permite
un manejo mas dinamico de los objetivos comerciales. En nuestro caso los
valores de lineas son: FAM (Familia), BCC (Baby Child Care), FEM (Femenine
Care) y ADU (Adult)

NIV (Net Invoice Value): Valor total de una factura

NET: Valor neto de una factura

GBA: Zona de ventas de un pais

Pais: Regién geografica conformada de varias GBAs (pueden ser 1 o varias)

Zona: Regién geografica conformada de varios paises (pueden ser 1 o varios)

Adicionalmente se debe tener en cuenta que dichos KPI dependen de los

niveles de acceso previamente explicados al inicio de esta seccién.

Enlatabla 4 se determina los KPI que son incluidos en la aplicacion y el calculo
de los mismos:

Indicadores KPI

%Avance NIV/ Proyectado Avance NIV Resumen
%(Avance NIV + Open Orders) / Proyectado NIV y Ordenes Abiertas Resumen
%Avance NIV FAM / Proyectado NIV FAC Cliente
%(Avance NIV FAM + Open Orders) /

Proyectado NIV FAC Proyectado Cliente
%Avance NIV BCC / Proyectado NIV BCC Cliente
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%(Avance NIV  BCC + Open Orders) /

Proyectado NIV BCC Proyectado Cliente
%Avance NIV ADU / Proyectado NIV AC Cliente
%(Avance NIV~ ADU + Open Orders) /

Proyectado NIV AC Proyectado Cliente
%Avance NIV FEM / Proyectado NIV Fem Cliente
%(Avance NIV FEM + Open Orders) /

Proyectado NIV Fem Proyectado Cliente
%Avance NET/ Proyectado Avance NET Resumen
%(Avance NET + Open Orders) / Proyectado  NET y Ordenes Abiertas Resumen
%Avance NET FAM / Proyectado NET FAC Financiero
%(Avance NET FAM + Open Orders) /

Proyectado NET FAC Proyectado Financiero
%Avance NET BCC / Proyectado NET BCC Financiero
%(Avance NET BCC + Open Orders) /

Proyectado NET BCC Proyectado Financiero
%Avance NET ADU / Proyectado NET AC Financiero
%(Avance NET ADU + Open Orders) /

Proyectado NET AC Proyectado Financiero
%Avance NET FEM / Proyectado NET Fem Financiero
%(Avance NET FEM + Open Orders) /

Proyectado NET Fem Proyectado Financiero
%Total GBA NET CBA Total Resumen
%Total Pais NET ECU Total Resumen
23. %Total Zona NET Zona Total Resumen

Tabla 4. Indicadores KPI

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO



43

Clientes Positivagho  0,00%

¥ Hierarquias

Figura 2.7. Seccion denominada ‘KPls

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

AGENDA -

Esta pantalla exhibe todas las reuniones/citas/entrevistas/tareas que deben
ser realizadas por el vendedor, si son creadas dentro de la herramienta pueden

replicar al calendario corporativo (Exchange) y viceversa.
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Figura 2.8. Agenda Ejecutivo

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

PLANEAMIENTO DE RUTA -

Dentro de esta opcién el ejecutivo visualiza la ruta del dia que necesita visitar
por parte de la planificacion comercial, dentro de esta opcién él debe de
realizar el proceso de “check-in” en el punto de venta y mediante la
geolocalizacién del dispositivo (GPS) marca la posicién y de esa manera en el
reporte de seguimiento se podra ver el porcentaje de cumplimiento de las

visitas.
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‘11/12/2014

Are
11712/2014

Figura 2.9. Planeacién de Ruta

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

CATALOGO DE PRODUCTO -

Funcionalidad que permite los vendedores consultar el catalogo de los

productos y los respectivos atributos, este es mostrado en forma de un listado.
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CODIGO PRODUCTO PRODUCTO PRECIO TABLA UNIDAD DE MEDIDA

Figura 2.10. Catélogo de Productos
Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGCAO

Columnas:

e (Codigo Producto SAP;
e (Cbdigo Ean 13

e (Cdbdigo Ean 14

e Descripcion

e SKU por caja

e Unidad por SKU

« PVP
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CONTROL DE INVENTARIO DE LA COMPANIA -

Funcionalidad que permite los vendedores consultar el inventario de la

compania y los respectivos atributos en forma de listado.

CODIGO PRODUCTO CODIGO ESTOQUE PRODUCT UNIDAD MEDIDA CANTIDAD

-

0

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Columnas

e (Cddigo Producto SAP;

e Descripcion;
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e Cantidad (unidad medida en cajas);

e Bodega CD;

CONSULTA DE PEDIDO -
Funcionalidad que permite a los ejecutivos consultar los pedidos y los atributos

en forma de una lista.

NOMBSBRE COMERCIAL N* ORDEN TIPO ORDEN N* LEGADO FECHA CREACION FECHA PREVISTA ENTR.,
VALOR TOTAL DESCUENTO TOTAL ESTATUS

o Figura 2.12. Consulta deTwido

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Columnas:

e (Cddigo Cliente

e Nombre Cliente;
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e Num Pedido SAP;

e Num OC Cliente;

e Fecha Creacion;

e Fecha Prevista Entrega;

e Tipo Pedido (bonificacién, venta, etc);
e Valor Total;

e Status;

Dentro de esta opcidn existen la opcidn de hacer clic en la opcién NUM
PEDIDO SAP que abre otra ventana con informacién adicional del pedido una

de ellas presenta los detalles del mismo con la siguiente informacion:

Columnas:

e (Cddigo Producto SAP;
e Descripcion
e Descuento
e Cantidad
e Bodega;
e Free Case
e Valor Total;
En la vista general de pedidos existe un campo llamado STATUS, los valores

de dicho campo pueden ser los siguientes:
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11

12

13

Creado Dispositivo

Creado Web

Enviado BackOffice WTM

Enviado SAP

Blogueado SAP

Liberado SAP

Asignado SAP

Proforma Generada

Proforma Enviada

Pago

Despachado SAP

Facturado SAP

Rechazados SAP

50

Todos los status que a excepcion de los 1 y 2 deberan viajar en la interface

ERP (SAP) hacia SFA (WTM). Las unicas ordenes que el vendedor podra

editar son las que el status es “Creado” (1y 2).
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CONSULTA DE FACTURAS -

Funcionalidad que permite a los vendedores consultar las facturas y los

respectivos atributos en forma de listado.

or personal use - Custom Tablet 10 - 43 - APT18 - 2560x1600 (1280+800, 160dpi) - 192.168.56.102 i e
[ W g

NOMBRE COMER,, | N®FACTURA N® SERIE FECHACREACION | VALORTOTAL ESTATUS N* FORMULARIO
o+
‘_
S
(D) Aviso Finsnceiro - Pedido 567771 Blogueado |Q ® N

Figura 2.13. Consulta de pedido
Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO
Columnas:

e (Cddigo Cliente
e Nombre Cliente;
e Num Factura;

e Num Pedido;

e Num OC Cliente;
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e Fecha Creacion;

e Fecha Entrega;

e Valor Total;

o Status;
Dentro de esta opcién existen la opcidon de hacer clic en la opcién NUM
FACTURA que abre otra ventana con informacion adicional del pedido una de
ellas presenta los detalles de la factura y la otra opcidn los items de la misma

con la siguiente informacion:

Definicion Detalles Factura:

Fecha Creacion

Estatus

Figura 2.14. Detalle de Factura

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO



Campos:

e Nombre Cliente;

e Num Factura;

e Num Pedido;

e Num OC Cliente;

e Fecha Emisién;

e Fecha Entrega;

e Fecha Vencimiento Factura;
e Valor Total;

e Observacion;

e Status;
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Definicion items de Factura:

N* FACTURA

CODIGO PROD

Columnas:

PRODUCTO CANTIDAD VALOR TOTAL VALOR UNITARIO | UNIDAD DE ME

Figura 2.15. items de Factura

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Num Factura;

Cédigo Producto SAP;

Descripcién

Descuento

Cantidad

Bodega;

Free Case

ESTATUS

54
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e Valor Total;

e Status;

CONSULTA DE COBRANZA -

Funcionalidad que permite los vendedores consultar las cobranzas y los

respectivos atributos en forma de listado.

(LSl X

Genymotion for personal Use - CUSom Tablet 10~ 43 - APT18 - 25601600 (12804500 160dpi) - 192.168.56.102 .
e, [ W g

'

CODIGO TiTULO CLIENTE VALOR DOC. COB. VALOR RESTANTE FECHA DE VENCI FECHA CREACION FECHA DE COBRO
TIPO DOC. COBRA ESTATUS

o+

Figura 2.16. items de Factura

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO



Columnas:

e (Cddigo Cliente;

e Nombre Cliente;

e Num factura;

e Monto Factura;

e Fecha de Vencimiento;

e Fecha de Cobro;

e Fecha Creacion;

e Status;

e Tipo Documento;
e RV (factura)
o AB, DZ (Diferencias cartera)
e DG (Notas de crédito)
e DR (Facturas promocionales)
e DN (Notas de Débito)

e SA (Retenciones)

56
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STOCK DEL CLIENTE -

Funcionalidad que permite los vendedores consultar y actualizar los stocks del
cliente como parte de la verificacion de la rotacion. Los respectivos atributos

en forma de listado.

CODIGO ALMACEN CODIGO PRODUCTO PRODUCTO UNIDAD DE MEDIDA ULTIMA SITUACION ‘ CANTIDAD DISPONIBLE

Figura 2.17. Stock del Cliente

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO
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Columnas:

e (Cdbdigo Almacén;

e Producto: al hacer clic accedo la opcion para realizar la actualizacion de
dichos valores

e Ultima Situacién;

e (Cddigo Producto;

e Unidad Medida;

e (Cantidad Disponible;

Definicion para Consulta y Agregar Detalles Stock:

e Producto;
e (Cddigo Territorio;
e Fecha Recogida;
e Cantidad,

e Unidad Medida;
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PORCENTUAL NIV -

Funcionalidad que permite a los usuarios autorizados consultar y agregar los
porcentual NIV que determinan los KPls y condiciones comerciales para

clientes, es presentado en forma de listado.

Enero 2014 e Sierra

Febrero

Figura 2.18. Consulta de Porcentual NIV

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Columnas:

e Mes;
e Ano;
e %NIV;

e Zona(GBA)
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La funcionalidad permite agregar las informaciones del NIV de manera que el

calculo sea automatico para el(los) vendedor (es) asignados a ese cliente

Mies Ao

Panzeniuz] MY Zoma

Figura 2.19. Ingreso de Porcentual NIV

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Campos:

e Mes;
e Ano;
e Porcentual NIV;

e Zona(GBA)
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STATUS RECHAZADOS -

Funcionalidad que permite a los usuarios autorizados consultar y agregar los
status rechazados esto como parte de las funciones de limpieza de SKU y

alineado a la estrategia comercial, se presentan en forma de listado.

Status Rechazados
Status

Y1

Referencia descontinuada

Precios

Figura 2.20. Status Rechazados

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Columnas:

e Status;
e Descripcion;

La funcionalidad permite agregar mas tipos de status;
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Descriprion

Figura 2.21. Ingreso de Status Rechazados

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMACAO

Definicion Status Rechazos:

e Status;

e Descripcion;

Status Rechazados

Status Rechazos
Y1 Referencia descontinuada
Y2 Negocio perd. o cancel (x sol Vtas)

Y6 Precios



Y7

Y9

YA

YB

YC

YD

YE

Z1

Z5

ZC

ZG

ZM

ZE

Zl

ZI

ZB

Embalaje

Rechazado por EAN/UPC

Material Suspendido

Vencimiento OC

Material Cotizado

Exceso de cuota

Solicitado por trafico (sin entregar)

CL Sin Stock

Rechazado por Admin, de Crédito

Solicitado por cliente

Tipo de pedido modificado

Por debajo de cantidad estandar

Referencia descontinuada

Solicitud de Servicio al Cliente

Pedido Duplicado

Solicitado Por GBA
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Y3 Test EDI with customer / Order Split

YH Referencia descontinuada MD
Zl Duplicado

ZL Solicitud de Servicio al Cliente
ZU Pedido fraccionado

ZW Solicitud de Ejecutivo

CANAL -

Funcionalidad que permite a los usuarios autorizados consultar y agregar el

canal del negocio, presentado en forma de listado.

Codigo

ECO1 EC Guayas TT

Sierra

Figura 2.22. Consulta de Canales



Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAQAO
Columnas:

o (Cddigo;
e Descripcion;

La funcionalidad permite agregar las informaciones del Canal,;

Figura 2.23. Ingreso de Canales

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMACAO

Campos:

e (Cddigo;

e Descripcion;

e
Descrapciim
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MIX SUGERIDOS -

Funcionalidad que permite al usuario autorizado consultar y agregar el mix del
producto seleccionado para las funciones de pedidos predeterminados, de
esta manera se logra de forma asertiva que las condiciones de mejora de mix
siempre estén presentes al momento de generar un pedido y que la accién del
ejecutivo de eliminarlas implique un esfuerzo. Mas adelante en la seccién de
ejecucién podremos ver esta configuraciébn en accién. La informacién se

presenta en forma de listado.

Figura 2.24

Fuente: MC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Columnas:

e Mix(descripcién);



e (Canal;

e (Cddigo Producto;

e Producto;

La funcionalidad permite agregar las informaciones del Mix;

Mix

Producto

Figura 2.25. Ingreso de Mix

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Campos:

e Mix (Descripcion);
e Canal;

e Producto

Q
Canal
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PRODUCTOS DE LANZAMIENTO -

Funcionalidad que permite al usuario autorizado consultar y agregar el
lanzamiento de productos de manera que se asegura de forma asertiva que
este siempre presente al momento de realizar una venta, el hecho de no

incluirlo implica una accién adicional del vendedor, se presenta en forma de

listado.
cou
ool Producto 1 ¥

Producto 2

Figura 2.26. Consulta de productos de lanzamiento

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Columnas:

e (Cddigo;
e Descripcion;

e |Lanzamiento;
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La funcionalidad permite agregar las informaciones de lanzamientos de

productos igualmente.

Figura 2.27. Ingreso de productos de lanzamiento

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMACAO
Campos:
e (Cddigo;
e Descripcion;

e Lanzamiento;
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2.3.2.1EJECUCION

CLIENTE -

Funcionalidad que permite los vendedores consultar la informacién de los
clientes y sus respectivos atributos, la informacién es presentada en forma de

listado.

NOMBRE RUC/RIF

Figura 2.28. Consulta de Clientes

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO
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Columnas:

Nombre: Al hacer clic la funcionalidad permite visualizar los detalles del
cliente

e RUC/RIF;

e Tipo;

e Activo;

e Status Cartera;

Definicion Detalles Clientes:

| Tipo | Categoria
| Categoria Empresarial A| _'v‘amlla A|

Codigo Chente Documento
| 76.998.090/0002-90

Mombre Nombre Chente
123 de Oliveira 4 LTDA 11234

Mombre Comercial Activo

1234 Lida |

Fecha de Creacion
| |Categoria Ciente CFOP

Domicilio Fiscal A

Setor Industrial A Zona de transporte A

Figura 2.29. Detalle de Clientes

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO
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Campos:

e Tipo;

e (Categoria;

e (Cddigo Cliente SAP(Sold To);
e Documento;

e Nombre;

e Nombre Comercial;

e Activo;

e Fecha de Creacion;

¢ Domicilio Fiscal;

e Territorio;

Definicion Listado de Direccion:

Por temas de logistica un cliente puede tener varias direcciones de envio (ship-
to) pero siempre tendra una sola direccion de cobro (sold-to), en esta opcion

se listan todas las direcciones del cliente.
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DIRECCION " ESTADO O PROVINCIA

Figura 2.30. Detalle de Direccion de Cliente
Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMACAO

Columnas:

e (Cddigo (Ship To);
e Direccion;

e Numero;

e Complemento

e Barrio

e Ciudad;

e (Cbdigo Postal;

e Sector;
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e Provincia;

¢ Referencia;

Definicion Listado de Contactos:

Al igual que con los listados de direcciones lo mismo aplica para el caso de los
contactos, por temas logisticos, informativos y recopilacién de informacion es

recomendable tener varios contactos de un cliente.

NOMBRE CONTACTO TIPO DO CANAL

Figura 2.31. Detalle de Contactos de Cliente

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Columnas:
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e Nombre;
e (Canal;
e Tipo del Canal;

e Cargo;

POSICION FINANCIERA -

Funcionalidad que permite a los vendedores consultar la informacion
financiera actualizada de un cliente y los respectivos atributos, la informacién

es presentada en forma de listado.

CODIGO CLENTE FECHA ANALISE CLIENTE CREDITO DISPONIBLE LINEA DE CREDITO ESTATUS

Figura 2.32. Posicion Financiera del Cliente

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO



Columnas:

e (Cddigo Cliente;
o Cliente;
e Linea de Crédito;
e Fecha Andlisis;
e (Crédito Disponible
e Status;
e KPI: % Saldo Crédito
e Rojo <=0
e Amarillo < 20

e Verde >20

La funcionalidad permite visualizar los detalles especificos de la situacién

financiera al momento de hacer clic en la opcién de Fecha Andlisis.

Definicion Detalles Posicion Financiera:
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Cliente
1234 Ltda

Cedigo Clente

Data de Criacio Esgotamento
8,00
{

Delta | Lmite de Crédito

0,00 20.000,00

Divida a Receber ] -u‘..'izaqju

20.000,00 20.000,00
| valor Ordem Pendente | Valor Remessa Penderte
0,00 | |20.000,00

Data Horizonte Credito Valor Doc. Fat. Pendente
25/04/2014 20,000,00
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Figura 2.33. Detalles de Posicion Financiera del Cliente
Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMACAO

Campos:

e (Cddigo Cliente;

e Cliente;

e Fecha Creacion;

¢ % Agotamiento;

e Saldo Crédito;

e Limite de Crédito;

e Facturas por Pagar;

e Utilizacion;
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e Valor Orden Pendiente;

e Fecha de Crédito;

EJECUCION DE PEDIDO

Funcionalidad que permite los vendedores tomar los Pedidos de forma directa

con los clientes basados en la configuraciéon de los administradores y las reglas

comerciales definidas por la compania.

Pantalla del Cabecera Pedido

Esa pantalla exhibe los campos con los datos del cliente.
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Tiendas 2 Hermanos
0004448881
97869-04585-99
] e Cliente
Aprobado
USS 3.060.00
Calle Cuenca 768-790
15 dias

15/12/2014

OO O ]

Items: 2 Valor: USS 4,900.00

Figura 2.34. Toma de pedido

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Dentro de esta pantalla existen ciertas condicionantes que se deben de

considerar:

e El cliente no podra ter mas de una condicién de pago, la condicién de
pago es exhibida de acuerdo con el registro del cliente. Esa
informacion es recibida del ERP(SAP).

e Los ejecutivos podran agregar la informacién de la fecha de entrega

prevista en base a su planificacion.
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El descuento podra ser editado por el ejecutivo, si el parametro
estuviera activo y dentro de los limites que tiene asignado el vendedor.
Este descuento es presentado en el pop-up de la inclusion del item.

Ejemplo:

El ejecutivo agrego el porcentual igual 10%

Tiendas 2 Hermanos
0004448881
FTE69-04585-59
Aprobado

U;S 3,060.00

Calle Cuenca T&8-780

15 dias

..........

Figura 2.35. Detalle de toma de pedido

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO
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El sistema agrega el 10% automético en el pop-up de la cantidad

de items

| %Descuento: 100 |
Cantidad: 100

Figura 2.36. Detallle descuento toma de pedido
Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMACAO

Seccion CheckBox

Dependiendo de la configuracion definida anteriormente y las politicas
comerciales estas opciones pueden estar marcadas por defecto y el vendedor

desactivarlas.

e Sugerencia: Media de los 3 ultimos pedidos.

e Lanzamiento: Lanzamiento dos nuevos productos

e Mix: Productos sugeridos para un canal, el usuario podra
agregar el mix.

e Ultimo Pedido: Productos del ultimo pedido

Pantalla del Filtro de productos para agregar en Pedido
Esta pantalla exhibi los campos que permiten al ejecutivo hacer filtro de

bldsqueda por productos:
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i th
[E‘.ategoria

[Pm-ciuma J

930300 Producto A 20

930300 Products & B 10

Figura 2.37. Busqueda de productos para toma de pedido

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Pantalla de la Tabla de productos

Al momento de que el ejecutivo encontré el producto y la pantalla exhibe los

campos el sistema informa sobre descuento y cantidad y dependiendo de la

configuracion le permite o no la edicién de los mismos.



83

Categonia
a
Subcategaria
4
Cantidad deseada
| | % Descuenio |
| Camom |
Confirma Cancela

Figura 2.38. Edicion descuentos por producto para toma de pedido

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGCAO

El campo “%Descuento” no podra ser editado, si el paso de la tabla Pricing
no contiene una condicional para descuento manual, el rango del descuento
esta definido en la tabla de Pricing, toda esta informacién viene

predeterminada a través de la interface con el ERP (SAP).

Pantalla con productos agregados
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Esta pantalla exhibe los detalles de los productos con sus descuentos y

cantidades seleccionadas.

930300 Producto A 2499 Bodega  10.00
10,0% 100 100 900.00

930300 Producto C 2499  Bodega  10.00
100% 0 10 900.00

Figura 2.39. Pantalla con detalle de toma de pedido
Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGCAO

Pantalla Pie de Pedido

Esta pantalla exhibe informaciéon que resume el monto del pedido, retencion,

impuesto IVA, monto total del pedido y volumen.
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subtotal Pedido: USS 4,000.00
Tﬂetenciun: Us$ 200,00
Impuesto Total IVA: )
USS 432.00

[Total Pedido Final: USS$ 4,432.00

Volumen Totalen M3: 55

Figura 2.40. Pantalla con resumen de toma de pedido
Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMACAO

Todos los precios son calculados automaticos utilizando las reglas de la tabla
Pricing del ERP(SAP), recordemos que este sistema debe permitir
funcionamiento offline por lo que estos calculos deben de ser realizados del
lado del dispositivo por lo que las reglas deben estar sincronizadas

periddicamente.

Pantalla de Observaciones

Con esta pantalla el ejecutivo podra ingresar observaciones el pedido de ser

necesario.
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Observaciones:

Figura 2.41. Observaciones de toma de pedido

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Reglas Pedidos

Como parte de la estrategia comercial todos los pedidos podran ser
agregados, aun en caso de que el cliente este bloqueado el sistema envia una
notificacién “push” y un mensaje para un oficial de crédito asignado al cliente

a fin de verificar el procedimiento a seguir con dicho pedido.

La persona responsable por crédito debera hacer la liberacidén del pedido en el

ERP(SAP).



87

PAGO -
Funcionalidad que permite a los responsables de Crédito liberar pedidos de
clientes.
Esa pantalla exhibi los pedidos ingresados que necesitan una liberacién por

parte de crédito y cobranzas. La informaciéon es presentada en forma de

listado.

700,00 000€
Facil Farmacia 000001 Orden de Venta 000001 26-08-2014 28-08-2014

Figura 2.42. Liberacion de Pedidos

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Columnas:

e Nombre Cliente;
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e Num Pedido SAP;

e Num OC Cliente;

e Fecha Creacion;

e Fecha Prevista Entrega;

e Tipo Pedido (bonificacién, venta, etc);
e Valor Total;

e Valor Cobrado

e Tipo de cobranza

e Nombre cobrador

Cuando la persona responsable por Crédito selecciona un pedido, el sistema
exhibird una pantalla para informar si desea cambiar el estatus del pedido a

“pagado”.



1234 L1ds 20000407 Peddo Tienda 000004 26-08-2014 28.08.2014
700,00 € 0,00€ Abierto

Facil Farmacia 00000203 Devuolucion 000002 26-08.2014 28-08.2014
297000€ 30,00 €

1234 Lida 28.08.2014
700,00€ 0,00€

Bar XYZ 00000303 28-08-2014
198,00 € 2000€

Facil Farmacia 000002 28-08.2014
297000 € 30,00€

1234 Lida 000004 Orden de Venta 000004 26-08-2014 28-08-2014
700,00€ 000€ Ablerto

FaciFarmacia = 00000 Orden de Venta 000001 26.08-2014 28.08-2014

—@oe@e

Figura 2.43. Cambio de status de Pedidos

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

2.3.2.1CONTROL Y GESTION

MENSAJE -
Funcionalidad que permite todas las personas del equipo intercambiar

mensajes.
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DOC. COBRANZA MENSAJE INICIO CREADO POR

TC "Figura 2.44. Manejo de mensajes

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

OBJETIVO DE VENTAS -
Funcionalidad que permite los ejecutivos revisar los objetivos de ventas. Estos
son basados en la jerarquia de autorizaciones indicada anteriormente. La

informacion se presenta en forma de listado.
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OBJETIVO VENDICO FACTURADO

Figura 2.45. Objetivo de Ventas
Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO

Columnas:

e Periodo

e Afo

e Objetivo

e Monto Vendido

e % Vendido

e Monto Facturado
e % Facturado

e (Categoria
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OBJETIVO DE VISITA -

Funcionalidad que permite los ejecutivos revisar los objetivos de Visitas
determinados por parte de la jerarquia comercial. La informacion se presenta

en forma de listado.

PERIODO OBJETIVO RESULTADO
|

Figura 2.46. Objetivos de Visitas

Fuente: WWW.MC1.COM.BRMC1 TECNOLOGIA DA INFORMAGAO
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Columnas:

Periodo
Afo
Objetivo
Resultado

Tipo

2.4. PRUEBAS DE LA APLICACION

Como parte del proceso de desarrollo se procede a revisar los diferentes
escenarios de prueba a fin de validar el correcto funcionamiento de las
interfaces de informacién, asi como la representacién de la misma

dentro de la aplicacion.

SIT (System Integration Test): Se realizan en ambiente de desarrollo
(DEV), estas actividades son realizadas por personal técnico del

departamento de tecnologia del proveedor y la compariia.

UAT (User AcceptanceTest): Se realizan en ambiente de aceptacién

(UAT) y consiste en la validacién por parte de los usuarios finales de la
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aplicacién con soporte por parte de compania proveedora. Estas se

realizan en campo.

Entre los escenarios de prueba que se incluyen estan:

Escenario Nombre Descripcion
Verificar tiempos y
sincronizacion entre ingreso
Sincronizacién de pedido o informacién y
ESCO001 Automatica reflejo en la herramienta

Verificacién de acceso a la

herramienta por medio de

perfiles/simultaneo/asignacion
ESC002 Validacién de acceso de clientes/pedidos

ESC003 Dashboard Ver pedidos de un cliente
Consulta de posicién
ESC004 Consulta de Titulos financiera del cliente
Consulta del inventario del
ESC005 Stock de Cliente cliente
Ingreso y control del
ESCO006 Porcentual NIV porcentaje NIV

Listado de pedidos
rechazados incluyendo
ESCO007 Status Rechazados montos y detalles

Verificar pedidos generados

afectando determinado

canal/territorio y confirmacion

de movimiento de indicadores
ESC008 Canal/Territorio por canal/territorio

En BO seleccionar productos
de MIX por KAM y probarlo

ESC009 Mix Sugerido con pedidos
En BO seleccionar productos
Productos de lanzamiento por Canal
ESCO010 Lanzamientos (TT)
Comparar KPIs herramienta
ESCO11 KPI's con los generados por SAP

Verificar correcto
funcionamiento y
ESCO012 Agenda visualizacion de la agenda




ESC013

ESCO014

ESCO015

ESCO016
ESC017

ESC018

ESC019
ESC020
ESCO021

ESC022

ESC023

ESC026

ESC027

ESC028

ESC029

ESC030

Catélogo de Producto
Control de Inventario
del Compania

Consulta del Pedido

Consulta Facturas
Cliente

Posicion Financiera

Pago (cobranza)
Pedido 10S
Pedido WEB

Mensaje

Objetivo de Ventas
Ruta

Exportacion XML
Pedido

Free Case

Liberaciéon de Crédito

Pro-Forma
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definida por gerencia
comercial en la herramienta

Consulta de productos

Inventario de productos
Consulta de Pedidos y Status
de los mismos por cliente en
dispositivo

Consulta de Facturas y
Devoluciones por cliente en
dispositivo

Informacién de cliente por
vendedor

Consulta de posicién
financiera del cliente

Estatus de cliente a nivel de
pagos pendiente (indicadores
de crédito)

Ingreso de pedido en
plataforma I0S

Ingreso de pedido en
plataforma WEB

Prueba de mensaje masivo a
la fuerza de ventas
Indicadores de status a nivel
de objetivo individual por
cliente

Verificacidn de registro en
PDV (check-in)

Verificacién de generacién de
XML de pedidos validados en
la plataforma SAP
Generacién de “Freecases”
en herramienta acorde a las
TP creadas en SAP
Liberacion de pedido
bloqueado por crédito en la
herramienta usando la
interface de mCOR

Ingreso de proforma por
herramienta/confirmacién de
arribo a SAC y al Cliente
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ESC032 Precios/Descuentos calculados en la herramienta

Verificaciéon de
precios/descuentos y valores

ESC033 Blogueo de Crédito crédito”

Toma de pedidos esta
bloqueado para clientes con
estado de “retenido por

Tabla 5.Escenarios de prueba

Fuente: El Autor

2.5. RIESGOS DEL PROYECTO

Riesgo Probabilidad Control

Los recursos
asignados al

Alta
proyecto son

suficientes

Involucrar a lideres y explicar las

tareas asignadas a los recursos

Los numeros del
caso de negocio se Media

deben de justificar

El compromiso del proyecto debe
estar amarrado a la revisién periédica
de hitos, el proyecto es comercial con

el soporte de IT, no al revés

El alcance del
proyecto va mas

Alta
alla de un sistema

de automatizacion

Se debe verificar una integracion
entre los participantes claves del
proyectos que incluya al

departamento de Servicio al Cliente




de ventas implica
una reingenieria
del proceso

comercial
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junto con Organizacion y Métodos a
fin de que se pueda explicar el

alcance real del proyecto.

Tabla 6.Riesgos del proyecto

Fuente: El Autor



CAPITULO 3

EVALUACION DE RESULTADOS

3.1 MEJORA A NIVEL DE VENTAS

Como se habia descrito en el Capitulo 2, Seccién 2.1 de este documento,
las anteriores politicas comerciales enfocadas directamente en grandes
distribuidores implicaban perdida de margen y participacion de mercado
significativa. Con la nueva politica de Cash Strategy y la implementacion
de SFA la empresa ha logrado aumentar el numero de clientes, pedidos y
rotacién en punto de ventas. En el caso especifico de la GBA Sierra las

ventas netas registran un incremento de 1.5M a 1.65M mensuales.
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El indicador de numero de pedidos ingresados y procesados a través de
la plataforma es directamente indicador de éxito en la adopcién del
modelo, mas aun si las demas opciones de ingreso de pedidos siguen

disponibles para la fuerza de ventas.

Estabilizacion a nivel de ganancia neta (GP) de un 22% y aumento de

clientes (206 actualmente a 260 objetivo EQY).

Uno de los principales objetivos financieros era la mejora de distribucion a
nivel de forma de pago el cual se encuentra estabilizado (crédito: 47% vs
cash: 53%) y encaminado hacia un objetivo (crédito: 40% vs cash: 60%).

Igualmente se registra mejoras a nivel de de DSO.

3.2. REDUCCION OPERACIONAL
La reduccion operacional es un tema algido y una de las principales
barreras a nivel de implementacién de politicas comerciales. Al hacer uso
de las herramientas tecnolégicas la empresa ha logrado una significativa
reduccion operativa aun cuando se ha incrementado el nimero de

clientes atendidos de forma directa.

Entre los principales beneficios a nivel de disminucién operativa podemos

contar:

1) Un indicador de eficacia de la implementacion es la disminucién del

porcentaje de venta pérdida real dentro de un periodo, actualmente
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no se realiza el ajuste de venta perdida y se estima un promedio del
8% al 15% debido a factores de proceso entre el realizar el pedido y
proceder a la entrega.

2) Reduccion de ordenes reprocesadas

3) Reduccion de operatividad para control de ruta

4) Reduccion tramites y operatividad en cuentas por cobrar

5) Mejoras a nivel de recuperacion de cartera (DSO) de un nivel actual

(25d) hacia un objetivo (21d)

3.3. MEJORA EN PERCEPCION DE LA COMPANIA

Al tener una fuerza de ventas con herramientas mdviles de ultima
tecnologia el impacto en la percepcién de los clientes hacia la compania
es inmediato, el nivel de servicio aumenta radicalmente en gran parte a
la facilidad de acceso a la informacion que tienen los ejecutivos y la
inmediata accién de planes de apoyo a nivel de marketing que tienen

reflejo inmediato en el punto de venta.

e Para el caso de Cartera el indice de consultas por parte del
cliente de informacidn financiera debe disminuir drasticamente ya
que debe ser manejado directamente por el ejecutivo sin

necesidad de reproceso o consulta de oficina central.
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e Para el caso de Marketing los promotores deberian de realizar
todas sus actividades de preventa, control de visitas, inventario,

precios a traves de la herramienta.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Dentro de la implementacion de esta solucién los resultados fueron evidentes,
como parte de estas conclusiones se determina que el modelo Cash Strategy
es exitoso y la solucién seleccionada cumple con los requisitos funcionales

definidos en el alcance

CONCLUSIONES

1. Proceso de ingreso de pedidos ya totalmente estabilizado con un 100%
vendedores capacitados y usando la herramienta a nivel de Traditional
Trade (TT). El promedio de los ultimos 6 meses un 85% de los pedidos
totales de TT fueron ingresados a través de SFA (8427pedidos). Siendo
el promedio del ultimo mes 97% de todos los pedidos.

2. La integracion de software bajo la arquitectura SaaS como parte de la

cadena de valor es indispensable para las companias cuyo foco no es
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la tecnologia, la inversion en tecnologia escalable bajo este modelo

permite mejor retorno y menos operatividad entregando mas valor.

Revisidn de procesos comerciales es imperiosamente necesario y
definir el flujo de proceso de la misma clave para estandarizar el mismo,
posterior a la implementacion el flujo comercial final debe quedar

determinado bajo las reglas de la herramienta.

Las capacidades analiticas y los controles de la herramienta permiten
en un mercado tan volatil e irregular tener ciertas condicionantes que
facilitan la implementacion rapida de las politicas comerciales vy
estrategias de marketing sin hacer un mayor esfuerzo operativo al
mismo tiempo que la evaluacidn de la estrategia ofrece resultados casi

inmediatos.

RECOMENDACIONES

1.

Se debe considerar en una linea de tiempo determinada y en base a la
estabilizacion del producto se debe realizar una entrega formal hacia el
departamento de Servicio al Cliente (SAC) dado que los incidentes van

tendiendo a temas operacionales al 100% al final del proyecto.
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2. La asignacion de recursos y el trabajo dentro de la implementacion de
este tipo de proyectos pivota desde IT hacia Planeacion dado que los
mayores desafios quedan en ese departamento principalmente en
establecer un mayor control en la depuracion de portafolio

especificamente en:

a. Bloqueo

b. Descontinuacion

c. Cabdigos sin stock

d. Horarios sincronizacién

e. Planificaciéon de entregas
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