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RESUMEN

El presente informe de suficiencia muestra el proceso de implementacion del
Sistema ERP Sap Business One que se realizd en una empresa de
produccion y comercializacion de estructuras metalicas.

La empresa operaba sus procesos de compras, ventas, logistica y
contabilidad usando un sistema ERP local. La empresa empezé a tener
problemas debido la empresa que daba soporte al sistema desaparecio del
mercado, y el sistema ERP quedd desactualizado, muchos de los procesos
se empezaron a descontrolar, llegando a existir inconsistencias entre lo que
mostraba el sistema y la realidad.

En vista de esta grave situacién la empresa decidié adquirir un nuevo
sistema ERP que pudiera controlar sus procesos importantes como
contabilidad, finanzas, compras, ventas, produccién, control de inventarios,
cuentas por cobrar y pagar y manejo de informes. El sistema elegido fue Sap
Business One.

La implementacion del ERP Sap Business One se realizd6 con éxito, la
empresa puede tomar sus decisiones basadas en informacion en tiempo
real, puede supervisar facilmente el rendimiento, eliminar las ineficiencias v,
lo que es mas importante, identificar las oportunidades rentables.



DESCRIPTORES TEMATICOS

Sistema de planificacion de recursos Empresariales

ERP

Implementacion del sistema ERP Sap Business One.

Gestidn de proyectos

Procesos de compras, ventas, logisticos, produccién, contables y
financieros.

Estructuras metalicas



INTRODUCCION

Para muchas pequefias y medianas empresas, lograr un crecimiento
rentable y sostenible supone una aspiracion y un reto. Con las “economias
de velocidad” como ventaja diferenciadora, puede adoptar una amplia gama
de estrategias para mantener el impulso empresarial y superar a la
competencia. Las tecnologias modernas, como por ejemplo el software
empresarial integrado, se han convertido en una cuestion cada ve9z mas
esencial que contribuye a que las PYMES ganen en eficiencia operativa y
transparencia a la vez que cimientan una base sélida para el crecimiento
futuro.

Para hacer que una empresa crezca, es preciso que los empresarios
dediquen su tiempo a cuestiones mas importantes que reconstruir
informacién y datos operativos procedentes de sistemas empresariales
dispersos. Si las ventas, la contabilidad y los sistemas operativos no estan
integrados, la productividad se resiente inevitablemente. Si las empresas
tienen que buscar informacién esencial, como por ejemplo registros de
clientes o niveles de inventario, a través de diferentes fuentes dentro de la
empresa, no podran tomar decisiones oportunas y fundadas, ni satisfacer las
necesidades de los clientes con rapidez.

En nuestro ambito local muchas empresas han implementado sistemas
ERPs desarrollados por sus propios equipos de sistemas, o habian adquirido
ERPs producidos por pequenas empresas locales de software. En muchos
casos los cambios de personal de sistemas, o las desapariciones de las
empresas locales han producido que las empresas clientes de ERP queden
sin soporte.

La empresa produccién y comercializacién de estructuras metalicas, contaba
con un software local que soportaba sus procesos principales. La empresa
proveedora de este software desaparecid del mercado, quedando la
empresa de produccién y comercializacién de estructuras metalicas sin
soporte. Algunos consultores que quedaron prestaban servicios de soporte,
pero sus servicios estaban amarrados a su disponibilidad de horario. Ante
esta situacion la empresa de produccion y comercializacion de estructuras
metalicas decide adquirir un nuevo software para controlar sus procesos
principales.

Después de la seleccion realizada por la gerencia, Sap Business One se
convierte en el nuevo sistema ERP de la empresa.

El presente documento hace el seguimiento desde la definicion del
problema, concepcién de alternativas de solucion, eleccién de una de ellas,
desarrollo de la solucién y la evaluacion de los resultados.



El primer capitulo realiza una descripcidon de la empresa, con la cual se
comprendera mejor la ubicacion de la empresa en el mercado.

El segundo capitulo realiza la descripcion de conceptos y metodologias que
se utilizaron en el desarrollo de la solucién.

El tercer capitulo describe el problema, las alternativas de solucion que se
presentaron, la seleccidn de la alternativa de solucién y la implementacion
de la alternativa de solucion.

En el cuarto capitulo se realiza la evaluacion costo-beneficio de la
implementacion del ERP, se hace un andlisis cuantitativo basandose en
beneficios tangibles obtenidos y la inversion realizada, asi como un analisis
cualitativo de los beneficios intangibles, el resultado de este analisis nos
muestra que la inversion realizada ha sido rentable.

Finalmente se presenta las conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO I: PENSAMIENTO ESTRATEGICO

1.1. DIAGNOSTICO FUNCIONAL.

1.1.1 ORGANIZACION.
La empresa de produccion y comercializacion de estructuras
metdlicas es lider en el mercado de coberturas metalicas con la
produccion de una amplia variedad de planchas de acero galvanizado
y aluminizado (aluzinc). Ademas la empresa suministra material y
brinda servicios de asesoramiento técnico en proyectos de
construccion.

Organigrama de la empresa.
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Fig. 1. Organigrama de la empresa.
Fuente: Elaboracién propia.



1.1.2 CLIENTES.
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Los clientes se clasifican en:
Municipalidades.

Colegios.

Constructoras.

Almacenes.
Supermercados.
Almacenes.

Mineras.

Fabricas.

Bancos.

PROVEEDORES.

Los proveedores mas importantes se clasifican en:
Empresas de acero.

Empresas de zinc.

Empresas de poliuretano.

Empresas de poli estireno.

Empresas de soldaduras.

Empresas de transporte.

Empresas de gas.

PROCESOS.
Dentro de sus principales procesos podemos describir.

1.1.4.1. VENTAS.

Este proceso es supervisado por el jefe de ventas y realizado por los
vendedores, los cuales se encuentran capacitados en los diferentes
productos que ofrece la empresa.

El punto inicial de este proceso es la cotizacién que se realiza entre
los vendedores y el cliente, realizado el acuerdo se realiza la orden de
venta. Para empezar la produccién el cliente realiza un adelanto
equivalente al 50%, la entrega se realiza inmediatamente después de
producido el producto. Esta entrega va acompariada por una Guia de
remision y por la Factura de Venta.

1.1.4.2. PRODUCCION.

Este proceso es realizado por los trabajadores de la planta y
supervisado por el jefe de operaciones.

El punto inicial es la aprobacién de |la orden de venta, la produccién se
realiza con la entrega de la materia prima y suministros y termina con
el producto terminado. El producto terminado se transferido al
almacén de producto terminado para la entrega al cliente.



1.1.4.3. COMPRAS.

Este proceso es supervisado por el gerente de administracién y
finanzas. La persona encargada es la analista de compras. La
empresa realiza 2 tipos de compras, la primera se realiza para el
consumo interno y la segunda para la produccion.

El proceso de las compras para el consumo interno se inicia con la
entrega de requerimientos de las diferentes areas de la compainia, las
cuales son aprobadas por el area y se solicita la compra al proveedor
usando 6rdenes de compra. Las compras para la produccion se
realizan a través de importaciones. La empresa siempre dispone de
stock para los requerimientos de produccién.

1.1.4.4. FACTURACION.

El proceso de facturacibn es supervisado por el gerente de
administracion y finanzas. El proceso de facturacion se inicia con la
creacion de la factura de anticipo realizada después del adelanto de
dinero para empezar la produccion, continia después de realizado la
produccidén con la generacion de la factura de clientes y la aplicacion
del anticipo, paralelamente se realizan notas de débito y crédito en
caso de ser necesarios.

1.1.4.5. CONTROL DE INVENTARIOS.

Este proceso es supervisado por el gerente de operaciones.

El proceso de control de inventarios involucra varios subprocesos
entre ellos tenemos, ingreso de mercaderias de compras, devolucion
de mercaderia de compras, entrega de mercaderias de venta,
recepcion de devoluciones de ventas, entrega de mercaderias para el
consumo, ingresos Yy salidas excepcionales, transferencias de
mercaderias entre almacenes y toma de inventarios.

1.1.4.6. TESORERIA.
El proceso de tesoreria es supervisado por el gerente de finanzas.
Dentro de los subprocesos que comprende tenemos: Pagos a
proveedores, cobranza a clientes, compra y venta de moneda,
generacidn del extracto bancario, caja chica y entregas a rendir.

1.1.4.7. FINANZAS.
Este proceso es supervisado por el gerente de administracién y
finanzas. Dentro de los subprocesos que comprende este proceso
tenemos: Creacidn de planillas de pagos, supervisar la contabilidad de
la empresa y realizar las actividades financieras con los bancos.
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Fig. 2. Procesos de la empresa.
Fuente: Elaboracién propia.

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO.

VISION.
Ser lideres regionales suministrando soluciones constructivas en
acero a la medida de las necesidades de nuestros clientes.

MISION.

Proveer al sector construccidén de coberturas metalicas y sistemas
constructivos livianos con las alternativas mas rentables y econémicas
del mercado nacional.

Nos comprometemos con el pais y principalmente con el sector
construccion, en las areas de mineria, industrial, comercial y de
vivienda; para brindar siempre productos de calidad, mejorando
constantemente nuestro procesos de produccion y usando la mas alta
tecnologia del medio.

1.2.3. ANALISIS INTERNO.

1.2.3.1. FORTALEZAS.

Nuestra marca es reconocida localmente por su alta calidad.
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Tenemos el respaldo de nuestros clientes que nos
recomiendan y aun siguen confiando en la calidad de nuestros
productos.

Dos planta una de 10,000 m2 y otra de 150,000 m2, lo cual
hace que las instalaciones de sus almacenes sean amplios,
con ellos pocas veces se recurre a operadores logisticos para
que almacenen la materia prima.

Nuestros precios son competitivos y nuestra calidad es alta.
Capital, nuestros ainos en el mercado nos ha convertido en una
empresa que tiene respaldo de los bancos para financiamiento
inmediato.

Maquinarias en su mayoria fabricadas por el personal de la
empresa.

Mas de 40 afios en el mercado lo hace una empresa del rubro
confiable.

Honestidad y fidelidad de los trabajadores con su fundador.

1.2.3.2. DEBILIDADES.

-

Falta de planeamiento estratégico a mediano y largo plazo.
Deficiencia en el control de algunos procesos.

El personal de ventas no ha sido capacitados directamente por
el personal de produccion en cada uno de los procesos de
produccién, este desconocimiento hace que no conozcan los
tiempos de los procesos productivos, que conlleva a realizar
compromisos de entrega irreales al cliente.

Falta de coordinacion entre el personal de ventas y produccion,
muchas veces la planta no tiene la capacidad para producir la
cantidad que ventas se ha comprometido con el cliente.

La distancia existente entre las plantas hace que se produzcan
descoordinaciones y control de las mismas.

12



1.2.4. ANALISIS EXTERNO.

1.2.4.1. OPORTUNIDADES.

Le crecimiento de la industrializacién en el pais hace que las
empresas requieran cada vez mas de contar con lugares
construidos a base de estructuras metalicas, este es el caso de
supermercados, mineras, almacenes, fabricas, colegios,
municipalidades, centros de salud, etc.

La empresa forma parte del sistema industrial del pais y por
ellos es que forma parte de entidades de prestigio como la
Camara peruana de comercio, camara de comercio de lima,
asociacion de exportadores, sociedad nacional de industrias.

La empresa cuenta con politica de apoyo social, y a los
beneficiarios directos con precios por debajo del mercado, ellos
ha hecho que la empresa haya ganado muchas licitaciones
convocadas por el Estado.

1.2.4.2. AMENAZAS.

Surgimiento en el mercado de nuevas empresas apoyadas con
capitales externos que se estan especializando en la
produccidn de estructuras metalicas.

La escasez del acero, haria que los precios de nuestros
proveedores sean volubles y tiendan a incrementarse,
desestabilizando los presupuestos planificados por la empresa.

13



CAPITULO II: MARCO TEORICO Y METODOLOGICO.

2.1.

2.1.1.

SISTEMAS DE PLANIFICACION DE RECURSOS
EMPRESARIALES (ERP).

DEFINICION DEL SISTEMA ERP.

Los sistemas de informacion de empresa son conocidos por varios
nombres, el mas destacado de ellos ERP, siglas que provienen de
Enterprise resource planning. Los nombres en inglés mas
referenciados son: Enterprise information systems (EIS), enterprise
wide systems (EWS) y enterprise systems (SE).

Podriamos decir que el sistema ERP, o la planificacion de recursos
empresariales, es un conjunto de aplicaciones relacionadas con los
procesos de negocio de una empresa, que permite lograr los objetivos
estratégicos definidos por los directivos de una organizacion.

Para conocer mas el concepto de sistema ERP, mostramos una serie
de definiciones formales de diferentes autores:

"Un sistema ERP es un paquete de software comercial que promete la
integracion de toda la informacion que fluye a través de la empresa:
financiera y contable, recursos humanos, cadena de suministro y
cliente".

Davenport (2000)

"Es un método para una planificacién efectiva y un control de todos
los recursos necesarios para producir, enviar y contabilizar los
pedidos realizados por los clientes en una empresa de produccion,
distribucién o servicios".

M. A. Rashid (2002)

"Los sistemas ERP son sistemas de informacién que integran los
procesos clave del negocio de forma que la informacién fluya
libremente entre las diferentes partes de la empresa, mejorando la
coordinacion, la eficacia y el proceso de tomar decisiones".

Laudon y Laudon (2004)
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"Un ERP es un sistema de informacion que permite a la organizacion
gestionar sus recursos de forma eficiente y eficaz. Ofreciendo una
solucion total e integrada, que cubre las necesidades de
procesamiento de la informacidn que fluye a lo largo de la
organizaciéon. Soportando una vision orientada a los procesos de las
organizaciones".

Nah (2001)

Se destaca la definicién del autor Nah (2001) por resaltar el concepto
de

Orientacion a procesos, por la importancia del sistema ERP como una
herramienta para la transformacion de los procesos de negocio y no
como una herramienta de gestion pasiva.

2.1.2. CARACTERISTICAS DEL SISTEMA ERP.
Los sistemas ERP tienen caracteristicas que los diferencian de otros
sistemas de informacion.
Los sistemas ERP disponen de tres rasgos basicos, que son: la
modularidad, la integracion y la adaptabilidad.

2.1.2.1. MODULARIDAD

Una de las ventajas, tanto econémica como técnica, es que el sistema
se divide en diferentes mddulos agrupados por funcionalidades. Cada
modulo es una unidad que realiza una tarea concreta y es capaz de
comunicarse con el resto de modulos u otros sistemas de informacién.
Los mddulos de un sistema ERP pueden funcionar como unidades
independientes, o varios médulos se pueden combinar entre si para
formar un sistema integrado. La empresa no tiene que instalar todos
los médulos del sistema ERP, solo aquellos que necesite en funcion
de sus procesos de negocio.

2.1.2.2. INTEGRACION

El sistema esta acoplado y unido como un solo sistema, es decir, los
diferentes departamentos se comunican entre ellos de manera que el
resultado de un proceso pasa a ser el inicio de otro. Esta
caracteristica nos indica que los datos se introducen una sola vez en
el sistema. La informaciéon es compartida y esta disponible a tiempo
real para todos los departamentos de la organizacidén. Se evita la
duplicidad de las transacciones y la redundancia de la informacion.

2.1.2.3. ADAPTABILIDAD
El sistema ERP, a pesar de ser un software con un disefio estandar,
puede configurarse para adaptarse al entorno, es decir, tiene
capacidad para modelarse en la estructura organizativa, su ciclo vital,
en las politicas empresariales y los requerimientos funcionales de
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cada empresa, hasta ciertos limites. La adaptabilidad se consigue
mediante la parametrizacién de los diferentes mddulos en funcién de
las necesidades de la empresa.

2.1.3. BENEFICIOS DEL SISTEMA ERP
Algunos de los beneficios destacados en la implantacién de un
sistema ERP son los siguientes:

2.1.3.1. CONTROL SOBRE LA ACTIVIDAD DE LOS DIFERENTES
DEPARTAMENTOS DE LA EMPRESA.
La integracion de la informacion de los diferentes departamentos
permite tener una vision global del funcionamiento de la organizacion.
Eso permite un analisis local y especifico y un analisis global de la
organizacion.

2.1.3.2. MEJORA LOS DIFERENTES PROCESOS DE LA EMPRESA.
La adopcién de procesos estandares del sistema ERP (best-practice)
supone una optimizacion en cuanto a los procesos de negocio, un
ahorro de tiempo y costes y una mejora de la productividad.

2.1.3.3. REDUCCION DE INVENTARIO.
La mejora en la gestiéon de la cadena de producciéon y en la
automatizacion de los procesos productivos comporta una reduccion
del inventario, una planificacidn mas eficiente en la entrega al cliente
y, ademas, evita una acumulacién de productos en el almacén.

21.34. ESTABLECER LAS BASES PARA EL COMERCIO
ELECTRONICO.
Permite un crecimiento mas rapido de la organizacion, al facilitar la
ampliacion de las funcionalidades del sistema ERP incorporando las
transacciones de negocio hacia el comercio electrénico.

2.1.3.5. EXPLICITAR EL CONOCIMIENTO.
La elaboracion de la documentacion de los procesos de negocio y los
procesos de trabajo explicita el conocimiento implicito de los
empleados. Se indican los procesos criticos, las reglas de decisién y
la estructura de la informacion. Esta documentacion facilita y reduce el
tiempo de comprension de los procesos de trabajo.

2.1.3.6. REDUCCION DEL TIEMPO DEL CICLO.
Disminucién en parametros de coste y tiempo en los procesos clave
de negocio. Optimizacion del tiempo de produccion y entrega.
Reduccién del tiempo del cierre financiero.

16



2.2.

2.2.1.

Las expectativas empresariales sobre los beneficios del sistema ERP
suelen ser elevadas. Los empresarios esperan obtener una mejora en
los procesos de negocio, que repercuta, positivamente y a corto plazo,
en la cuenta de resultados de la empresa.

EL SISTEMA ERP SAP BUSINESS ONE.

DEFINICION.

SAP Business One representa un nuevo tipo de software empresarial
que fue disefiado para satisfacer las necesidades y desafios actuales
de pequenas y medianas empresas. Elimina completamente las
necesidades y problemas asociados con sistemas 0 procesos
empresariales discontinuados.

SAP Business One posee una interfaz de usuario facil de usar que
actda como su punto de acceso ERP central, con interfaces estandar
a fuentes de datos internas y externas, ordenadores portatiles y otras
herramientas de analisis.

Fig. 3. Configuracién del sistema
Fuente: www.sap.com.

Integra y optimiza todas las funciones empresariales de ventas,
marketing, clientes, finanzas y operaciones; todo en un unico sistema
para que su empresa opere sin problemas.

Almacena toda la informacion empresarial critica en una base de
datos para que pueda tener acceso de forma instantanea a los datos
sin tener que obtener informaciéon de diferentes sistemas que, por lo
general, no concuerdan entre ellos.

Proporciona herramientas de gestion de las relaciones con los clientes

(CRM) que estan completamente integradas a las operaciones back
office para ayudarlo gestionar las ventas y los servicios de cliente.
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2.2.2.

También es un sistema flexible que se puede personalizar faciimente
y ajustarse a las necesidades de su empresa e industria.

Por ultimo, pero no menos importante, SAP disend el producto desde
cero, especialmente para pequefias y medianas empresas como la
suya, para que pueda sacar provecho de las mejores practicas y
experiencias que SAP ha aprendido en los ultimos 30 afos y no tenga
que lidiar con las complejidades.

TECNOLOGIA.

SAP Business One esta basado en una arquitectura cliente/servidor
de dos niveles. El servidor ejecuta un servidor de base de datos como
una memoria de datos central (Microsoft SQL Server). La mayor parte
de la aplicacién reside en el cliente ("cliente grueso"). Esto implica que
la gestibn se realiza localmente y que es independiente del
rendimiento del servidor.

SAP° Business One

'Fig. 4. Arquitectura sap business one.
Fuente: www.sap.com
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SAP ofrece un kit de desarrollo de software (SDK) para SAP Business
One. Puede Lutilizar este kit para anadir sus propias funciones
programadas en Visual Basic (VB), C/C++ y Java. El SDK se ejecuta
en el servidor o en el cliente, segun la finalidad. Una plataforma de
integracion (B1i) proporciona una interfaz para integrar SAP Business
One a una infraestructura de sistema de una empresa mas grande.

SAP Business One incluye un gestor de servicios y servicios para el
envio de mensajes de correo electrénico, faxes y SMS desde SAP
Business One (servicio de correo) y la creacidn regular de copias de
seguridad de bases de datos (servicio de copia de seguridad).
Remote support platform (RSP) es una herramienta automatizada que
admite soporte global al supervisar proactivamente el status de
mantenimiento e integridad de las bases de datos y enviar los
resultados al soporte de SAP.

SAP Business One proporciona funciones generales que cubren todas
las areas empresariales, asi como algunas mejoras innovadoras,
como Customer Relationship Management (CRM), gestion de
contactos y valores definidos por el usuario.

Las versiones por paises se desarrollan continuamente para cumplir
los requisitos especificos del pais.

La interface de usuario ya se ha traducido a la mayoria de los idiomas

principales y los usuarios pueden cambiar entre los idiomas que
necesitan.
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Soluciénglobal

Navegacion sencilla

Conrpletammente integrado con Crystal Reports
Informes detallados

Arrastrary vincular

Integrado con las aplicaciones de Microsoft Office

Arquitecturacliente/servidor de dos niveles
("cliente grueso”)

Arquitectura Basado enWin 32/64, C++

Microsoft SQL Server

Version comprobada

Configuracion sencilla

Formmularios

Consultas

Campos definidos por el usuario

Valores definidos por €l usuario para busquedas

& SDK(interfase de programecion para VB, C/C++y Java)
Interfases e Plataforma de integracion B1 (B1iSN)

Fig.5: Caracteristicas de Sap business one.
Fuente: www.sap.com
2.2.3. FUNCIONALIDADES CLAVES DE SAP BUSINESS ONE.

2.2.3.1.

2.2.3.2.

CONTABILIDAD Y FINANZAS.

SAP Business One le ayuda a gestionar el libro mayor, los diarios,
los presupuestos y la contabilidad de deudores y acreedores. Puede
realizar todas sus actividades bancarias, incluido el proceso de los
extractos bancarios y de los pagos por métodos como cheques,
efectivo y tarjeta de crédito, asi como la conciliacién interna y
externa de varias cuentas. También puede crear varios informes
financieros, entre ellos informes de pérdidas y ganancias, de flujo de
caja, balances, informes histdéricos e informes de centros de
beneficios.

VENTAS Y CLIENTES.

Con SAP Business One, podra:
Realizar un seguimiento de las oportunidades y las actividades
de venta desde el primer contacto hasta el cierre de la venta.
Crear ofertas, introducir pedidos y gestionar facturas, pagos y
abonos para devoluciones.
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- Emprender campaias de marketing utilizando plantillas para el
envio masivo de mensajes por correo electronico.

- Proporcionar soporte para servicio al cliente, contratos de
servicio y garantias.

El software también permite gestionar y actualizar los contactos de
clientes con Microsoft Outlook, lo que proporciona una mejora de la
eficacia de las ventas y el fortalecimiento de las relaciones con los
clientes.

2.2.3.4. COMPRAS Y OPERACIONES.

Toda pequena empresa necesita adoptar un enfoque sistematico en la
gestidon del proceso de aprovisionamiento, desde la creacién de
pedidos de compra hasta el pago a los proveedores. SAP Business
One ayuda a coordinar todo el ciclo desde el pedido hasta el pago,
incluidos los recibos, las facturas y las devoluciones. También puede
planificar las necesidades de material para la produccién, controlar las
listas de materiales y reponer stocks automaticamente. Ademas, con
la sdlida funcionalidad de gestion desinformes de SAP Business One
podra analizar rapidamente el rendimiento de sus proveedores y
ajustar su estrategia de aprovisionamiento en funcion de ese analisis.

2.2.3.4. INVENTARIO Y DISTRIBUCION.

SAP Business One permite gestionar el inventario y las operaciones,
incluidas las de recogida, embalaje, expedicidn y facturacion. Puede
realizar una valoracion del inventario mediante distintos métodos,
como valoracién de costes estandar, media mévil y FIFO; supervisar
los niveles de inventario, y efectuar un seguimiento de los traslados
en tiempo real y en varios almacenes. Ademas, puede efectuar
actualizaciones de inventario y comprobaciones de disponibilidad en
tiempo real, y también gestionarla determinaciéon de precios y precios
especiales, lo que le permite aplicar automaticamente descuentos por
volumen, pago en efectivo y pago a cuenta en las operaciones con
proveedores y clientes.

2.2.3.5. INFORMES Y ADMINISTRACION.

SAP Business One dispone de unas potentes herramientas de
analisis y de gestion de informes para ayudarle a acceder a la
informaciéon empresarial esencial que necesita. Con SAP Business
One, que incorpora Crystal Reports, totalmente integrado, puede
recabar informacion de diversas fuentes y generar informes oportunos
y precisos a partir de datos empresariales fundamentales sobre
finanzas, ventas, clientes, inventario, servicio, produccion vy
operaciones.
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2.3.
2.3.1.

Crystal Reports, que esta totalmente integrado con los productos de
Microsoft Office y pone el acento en la seguridad de los datos, permite
escoger entre diversos formatos de informes y controlar el acceso a la
informacion que se visualiza. También puede utilizarla funcién
"arrastrar y relacionar”, asi como desgloses interactivos en multiples
niveles de datos para obtener informacion completa de forma
instantanea.

METODOLOGIA DE IMPLEMENTACION.

INTRODUCCION.

SAP Business One es una solucion de gestidon empresarial potente y
asequible disefada especificamente para pequefas y medianas
empresas. Integra operaciones empresariales principales, como
finanzas, compras, fabricacion y ventas, pero es lo suficientemente
flexible como para satisfacer requisitos personalizados con diversas
herramientas de migracion y configuracion, add-ons y el Software
Development Kit (SDK).

La instalacién e implementacién de SAP Business One se puede
completar rapida y facilmente si se utiliza una metodologia de
implementacién exhaustiva y las herramientas correctas.

Para ayudar a los clientes e interlocutores comerciales de SAP a
entender mejor el proceso de implementacién de SAP Business One,
se incluye el "SAP Business One Accelerated Implementation
Program" ("ASAP Business One") para servir de guia para la
configuracién del sistema y el proceso de implementacion.

El "SAP Business One Accelerated Implementation Program"
proporciona una metodologia de implementacién exhaustiva para los
interlocutores comerciales de SAP Business One. El "SAP Business
One Accelerated Implementation Program" contiene informacion
detallada acerca de como completar y gestionar satisfactoriamente la
implementaciéon de SAP Business One.

La metodologia de implementacion ASAP Business One servira como
base para la definicion de una nueva metodologia empleada para
proyectos grandes que superen los 15 usuarios.

El proceso de implementacién esta dividido en varias fases. Para
cada fase, se describen en esta guia las tareas relevantes que se
deben llevar a cabo y se sugieren roles, responsabilidades y periodos
de tiempo requeridos para completar la implementacion.
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2.3.2. FASES DE IMPLEMENTACION.

El proceso de implementacién esta dividido en cinco fases de
proyecto:

FASE 1: PREPARACION DEL PROYECTO.

Durante esta fase, el equipo prepara y realiza una reunién de inicio
del proyecto y lleva a cabo la planificacién y preparacion iniciales para
la implementacion de SAP Business One.

FASE 2: BUSINESS BLUEPRINT.

Durante esta fase, se lleva a cabo un taller de requisitos, con diversos
stakeholders clave para definir los objetivos, el alcance y la
planificacion del proyecto. Ademas, se definen los escenarios de
procesos empresariales relevantes. Para documentar los resultados
recopilados durante los talleres, se crea el Blueprint empresarial.

FASE 3: CONFIGURACION

Durante esta fase se realizan la configuracion del sistema a partir de
los requerimientos, procesos y dinamicas contables realizadas en la
fase anterior. La configuracidon se somete a pruebas con los usuarios
realizando finalmente los Gltimos ajustes.

FASE 4: CAPACITACION

La finalidad de esta fase realizar la formacién del usuario y el
administrador. Una vez completada correctamente esta fase, el
sistema SAP Business One esta listo para utilizarse en un entorno
productivo.

FASE 5: DEPLOYMENT

La finalidad de esta fase trasladar la configuracion de las base de
datos de pruebas hacia una base de datos de produccion, en esta
nueva base de datos se realizaran las cargas de saldos iniciales y
finalmente la salida en vivo (go-live).

FASE 6: POST PRODUCCION.

La fase de post produccion empieza con la salida en vivo en el
ambiente de produccidon, en esta fase se realiza seguimiento a los
procesos, reforzamiento a los usuarios en el manejo del sistema.
Finalmente se realiza el primer cierre contable.

FASE 7: CIERRE DEL PROYECTO.
La finalidad de esta fase es realizar el cierre del proyecto con el
cliente, se realiza la entrega del proyecto al area de soporte, a partir
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2.4

2.41.

2.4.2.

2.4.3.

de este momento el area de soporte se encargara del cliente,
internamente se realiza el informe final del proyecto.

SISTEMA DE PRODUCCION.

DEFINICION.

Un sistema de produccidén es aquel sistema que proporciona una
estructura que agiliza la descripcidn, ejecucién y el planteamiento de
un proceso industrial. Estos sistemas son los responsables de la
produccidn de bienes y servicios en las organizaciones. Los
administradores de operaciones toman decisiones que se relacionan
con la funcién de operaciones y los sistemas de transformacién que
se emplean. De la misma manera los sistemas de produccion tienen
la capacidad de involucrar las actividades y tareas diarias de
adquisicion y consumo de recursos. Estos son sistemas que utilizan
los gerentes de primera linea dada la relevancia que tienen como
factor de decisidon empresarial. El analisis de este sistema permite
familiarizarse de una forma mas eficiente con las condiciones en que
se encuentra la empresa en referencia al sistema productivo que se
emplea.

Existen diferentes tipos de sistemas de producciéon pero se hara
referencia al usado en esta empresa.

PRODUCCION SOBRE PEDIDO.

Es el utilizado por la empresa que produce solamente después de
haber recibido un encargo o pedido de sus productos. Sélo después
del contrato o encargo de un determinado producto, la empresa lo
elabora. En primer lugar, el producto se ofrece al mercado. Cuando se
recibe el pedido, el plan ofrecido para la cotizacién del cliente es
utilizado para hacer un analisis mas detallado del trabajo que se
realizara.

Este analisis del trabajo involucra:

Una lista de todos los materiales necesarios para hacer el trabajo
encomendado.

Una relacién completa del trabajo a realizar, dividido en numero
de horas para cada tipo de trabajo especializado.

Un plan detallado de secuencia cronoldgica, que indique cuando
debera trabajar cada tipo de mano de obra y cuando cada tipo de
material debera estar disponible para poder ser utilizado.

PRODUCCION SOBRE PEDIDO EN SAP BUSINESS ONE.
SAP Business One admite un enfoque de produccién impulsado por la
demanda, lo que permite que un producto sea programado y
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2.5.
2.5.1.

fabricado segun un pedido confirmado que se recibe de un cliente.
Para crear una orden de fabricacién segun un pedido de cliente, se
puede usar el asistente de confirmacion de aprovisionamiento, que
Nnos guia paso por paso a través del proceso de creacion.

El modulo de produccion de SAP Business One permite crear y

actualizar lo siguiente:

- Lista de materiales (BOM): especifica las cantidades de
componentes que constituyen un producto.

- Ordenes de fabricacion: es un conjunto de instrucciones para
planificar y montar un articulo de produccion. Monitoriza todas las
transacciones de material y los costos que participan en el
proceso de produccion, asi como los costos adicionales tales
como los gastos generales de mano de obra.

- Entrega de componentes: que es la entrega de los componentes
descritos en las 6rdenes de fabricacién planificadas previamente.

- Recibo de produccion: es la recepcion del producto terminado
que se realiza en forma parcial o total.

SISTEMA DE COMERCIALIZACION.

DEFINICION.

El sistema de comercializacién debera estar encaminado a planificar,
fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen
necesidades de los consumidores actuales o potenciales
pretendiendo como objetivos fundamentales incrementar la cuota de
mercado, la rentabilidad y el crecimiento de las cifras de venta.

En general un sistema de comercializacion debe tener en cuenta un
conjunto de aspectos los cuales se relacionan a continuacion:

- Analizar las necesidades de las personas y decidir si los
consumidores prefieren mas cantidad o diferentes productos.

- Prever qué tipos de productos desearan los distintas personas en
lo que concierne a dimensiones, colores tamanos etc. y decidir
cuales de estas personas tratara de satisfacer la firma.

- Estimar cuantas de esas personas estaran deseando nuevos
productos en los proximos afos y que cantidad necesitaran.

- Prever con exactitud cuando de dichas personas desearan el
producto exacto.

- Calcular qué precio estaran dispuestos a pagar por sus productos
y si la firma obtendra ganancias vendiendo a ese precio.

- Decidir qué clase de promocion debera utilizarse para que los
probables clientes conozcan las raquetas de la firma.

- Estimar cuantas empresas competidoras estaran fabricando esos
productos, qué cantidad produciran, de qué clase y a qué precio.
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2.5.2. COMERCIALIZACION EN SAP BUSINESS ONE.

Con sap business One se puede:

Realizar un seguimiento de las oportunidades y las actividades
de venta desde el primer contacto hasta el cierre de la venta.
Crear ofertas, introducir pedidos y gestionar facturas, pagos y
abonos para devoluciones.

Emprender camparas de marketing utilizando plantillas para el
envio masivo de mensajes por correo electrdnico.

Proporcionar soporte para servicio al cliente, contratos de
servicio y garantias.

El software también permite gestionar y actualizar los contactos de
clientes con microsoft Outlook, lo que proporciona una mejora de la
eficacia de las ventas y el fortalecimiento de las relaciones con los
clientes.
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CAPITULO lll: PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3.1.

IDENTIFICACION DE PROBLEMA.

Antes de la implementacién de la solucién la empresa se encontraba
trabajando con dos sistemas:

El primer sistema conocido con el nombre de Easy Win, era un
software de fabricacién nacional, que controlaba los procesos de
facturacion, tesoreria, contabilidad y logistica.

El segundo era un sistema de desarrollado por el equipo de sistemas
de la compaiiia el cual maneja el proceso de cotizaciones.

Principales problemas encontrados.

-

La posesién de dos sistemas hacia que la empresa tenga doble
maestros de articulos y clientes, esta duplicidad hacia que
tenga doble codificacion de articulos y clientes.

El sistema Easy Win no controlaba correctamente el stock de
los productos, debido a la pérdida de control sobre la materia
prima que entraba a produccion.

El sistema Easy Win no maneja el proceso de produccion, por
lo que no se conocia correctamente los costos reales de los
productos fabricados.

El valorizacion de stock se realizaba al final de cada mes, por
lo que no se podia conocia el costo de la mercaderia en tiempo
real.

Al salir del mercado el sistema Easy Win, quedd estancado la
mejora continua del software. El mantenimiento del sistema
pasé a manos de un consultor externo, haciendo que sus
servicios dependan de la disponibilidad de tiempo del consultor.

El sistema de codificacion de los productos no se encontraba

estructurado por lo que no se podia identificar a un producto
desde el cédigo.
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Muchos de los reportes no eran confiables, por ejemplo el
reporte de stock valorizado, no se contaba con el movimiento
correcto de stock y la valorizacidén de estos.

Cuando terminaba un periodo contable de un mes en el
sistema Easy Win se tenia un procedimiento de valorizacion de
stock, después de ejecutar este procedimiento nadie podia
realizar una transaccién en el mes anterior.

Impacto producido:

Demora y falta de confianza en los informes gerenciales y
estadisticos esto afectaba la toma de decisiones de la
compainia.

Dependencia del area de sistemas para generar los reportes
cada vez que se solicitaba debido a que la herramienta no
cuenta con un gestor de reportes.

Diferencia del stock fisico con lo l6gico, este descontrol podria
desencadenar robos en el area de almacenes.

Pagos de multas a la SUNAT por demora y errores en el
registro de documentos y presentacion de reportes legales.

El control y gestidon atrasada de los inventarios y la valorizaciéon
ejecutada al final de cada mes hacia que la empresa tenga la
contabilidad atrasada.

El area financiera de la empresa no podia presentar sus
estados financieros al banco para solicitar financiamiento en el
momento que lo necesitaban debido a que la contabilizacion
estaba atrasada.
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3.2. PLANTEAMIENTO DE ALTERNATIVAS DE SOLUCION.

Se plantearon 2 alternativas al problema:

3.2.1. RELACION DE ALTERNATIVAS.

3.2.1.1. ALTERNATIVA 1.
Desarrollo de un sistema ERP a medida, el proyecto estaria a cargo
del area de sistemas.

3.2.1.2. ALTERNATIVA 2.
Compra e implementacién de una solucion ERP y que la empresa
alinee sus procesos a los procesos del ERP.

3.2.2. VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LAS ALTERNATIVAS.

3.2.2.1. VENTAJAS DE LA ALTERNATIVA 1.

-

Producto hecho ha medida y totalmente personalizado.

Contar con el cédigo fuente, da la facilidad de realizar cualquier
cambio o corregir los errores rapidamente.

La experiencia conseguida por los trabajadores puede servir de
mucho para elaborar de un buen sistema.

3.2.2.2. DESVENTAJAS DE LA ALTERNATIVA 1.

Tiempo de desarrollo e implementacién muy largos lo cual podria
ocasionar mas peérdidas a la empresa.

Riesgo que no se termine de implementar el sistema, debido a la
falta de experiencia en programacion de ERPs por parte del area
de sistemas.

Los procesos a definirse no se encuentra en las mejores practicas
del mercado.

Costo de la implementacion elevado y riesgo de incurrir en mayor
gasto si no se logra terminar en el tiempo establecido.

3.2.2.3. VENTAJAS DE LA ALTERNATIVA 2.

-

Tiempo de implementacion menor al de un desarrollo.

Gasto unico en la adquisicion.

El producto se ha implementado en otros lugares con mucho éxito.
Los procesos seran adecuados a las mejores practicas del
mercado.

El sistema que se implementara esta enfocado a procesos que es
la forma natural como se trabaja en las empresas.

El proveedor es responsable de toda la implementacion esto
incluye el acomparnamiento por un mes post implementacion.

La probabilidad de éxito es alta.
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3.2.2.4. DESVENTAJAS DE LA ALTERNATIVA 2.

3.3.

3.3.1.

3.3.2.

- Riesgo de invertir mucho tiempo en redisefar los procesos.

- Resistencia de los trabajadores de la empresa al cambio de
sistema.

- Desconfianza por malas implementaciones pasadas.

METODOLOGIA PARA LA SELECCION DE LA SOLUCION.
Para la evaluacion y seleccion de la alternativa de solucién se
realizara desde 2 perspectivas.

EVALUACION FINANCIERA.
Se realizara la estimacidn de un presupuesto necesario para la
implementacién de cada alternativa.

EVALUACION DE CRITERIOS DE SELECCION.

Se usard una matriz de seleccion la cual se basa en criterios
preseleccionados en reunién con los jefes de las areas teniendo
también en cuenta los objetivos de la empresa.

Criterios Peso
Costo 30%
Tiempo 20%
Flexibilidad 15%
Calidad 15%
Facilidad de uso 5%
Soporte técnico 10%
Escalabilidad 5%

Fig. 6: Criterios de seleccion.
Fuente: Elaboracion propia.

Explicaciéon detallada de los criterios:

Costo. Factor que mide el gasto incurrido por cada alternativa.
Tiempo. Factor que mide el tiempo empleado para completar cada
alternativa.

Flexibilidad. Factor que mide si el software estd preparado para
realizar cambios, implementaciéon de otros modulos, flexibilidad para
realizar reportes, tableros de control.

Calidad. Factor que mide el grado de cumplimiento con los objetivos
en todo el proceso de terminacion de la alternativa.

Facilidad de uso. Factor que mide la facilidad para aprender y
manejar el sistema.

Soporte técnico. Factor que mide el soporte por parte del equipo de
sistemas o el proveedor cuando se presente errores en el sistema.
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3.4.

3.4.1.

Escalabilidad. Factor que mide si el sistema soporta escalabilidad en
el caso de que la empresa pueda crecer y extenderse a nivel nacional.

TOMA DE DECISIONES.

EVALUACION FINANCIERA.
A continuacién se muestran los costos en soles para cada alternativa

de solucion.

3.4.1.1. ALTERNATIVA 1 (DESARROLLO DE UN SISTEMA).

Tiempo de desarrollo e implementacion | 18 Meses
Personal Sueldo / Mes (S/.) Meses | Total (S/.)

Jefe de proyecto 6,000 18 108,000
Analista Programador 1 3,500 18 63,000
Analista Programador 2 3,000 18 54,000
Analista Programador 3 3,000 18 54,000
Total 279,000
Compra de equipos y Cantidad Precio Total
suministros Unitario (81
Servidor + licencias + 1 31,200 31,200
Instalacion

Compra de PCs 3 2,000 6,000
Red y cableado 5 30 150
Impresora laser 1 794 794
Impresora matricial 1 1290 1290
Hojas 3 millares 22 66
Total 39,500
Total Alternativa 1 318,500

'Fig. 7: Costos incurridos para la Alternativa 1.
Fuente: Elaboracién propia.

Total Alternativa 1: 318,500 nuevos soles.

3.4.1.2. ALTERNATIVA 2 (COMPRA DE UN ERP).
El analisis de esta alternativa se hara en funcion de los costos del
ERP Sap Business One.

Tiempo de implementaciéon y acompanamiento de la salida en vivo: 5
meses.
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Tiempo de implementacion y acomparnamiento de la salida | 5 meses
en vivo

Licencias Cantidad Costo Unitario Total

(S1) (S1)

Profesionales 7 6,500 45,500
Financiera 4 3,900 15,600
Logistica 16 3,900 62,400
CRM 11 3,900 42,900
Total 166,400
Costo de la 80,000
implementacion
Compra de equipos y Cantidad Precio Unitario Total
suministros (S1.) (81.)
Servidor + licencias + 1 31,200 31,200
Instalacién
Compra de PCs 3 2,000 6,000
Red y cableado 5 30 150
Impresora laser 1 794 794
Impresora matricial 1 1290 1290
Hojas 3 millares 22 66
Total 39,500
Total General 285,900

Fig. 8: Costos incurridos para la Alternativa 1.
Fuente: Elaboracién propia.

Total Alternativa 2: 285,900 nuevos soles.
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3.4.2. EVALUACION DE CRITERIOS DE SELECCION.

3.4.3.

3.5.

Se muestran las alternativas de solucion en el siguiente cuadro, de
acuerdo a sus puntajes.

Alternativa 1 Alternativa 2
Desarrollo Sistema Compra ERP
Criterio Peso Puntaje Peso Puntaje Peso

Costo 0.30 6 1.80 8 2.40
Tiempo 0.20 4 0.80 10 2.00
Flexibilidad 0.15 8 1.20 10 1.50
Calidad 0.15 6 0.90 8 1.20
Facilidad de uso 0.05 8 0.40 8 0.40
Soporte técnico 0.10 10 1.00 8 0.80
Escalabilidad 0.05 6 0.30 10 0.50
1.00 6.40 8.80

Valor Puntaje

Muy bueno 10
Bueno 8
Regular 6
Malo 4
Muy Malo 2

Fig. 9: Evaluacion de los criterios de seleccién.
Fuente: Elaboracién propia.

Se puede observar que la alternativa 2 obtiene un puntaje de 8.8
sobre un 6.4 de la alternativa 1 convirtiéndola en la mejor opcion
segun este criterio. Este puntaje de 8.8 sitla a la alternativa 2 entre
Bueno (valor 8) y Muy Bueno (valor 10).

La evaluacidn financiera determinada por el criterio “costo” representa
un peso del 30% de los criterios de seleccion.

ALTERNATIVA ELEGIDA.

Después de realizar las comparaciones usando la evaluacién
financiera asi como la matriz de seleccidén, se muestra que la mejor
alternativa para ambas comparaciones es la “Alternativa 2”.

PLANES DE ACCION PARA DESARROLLAR LA SOLUCION
PLANTEADA.

El ERP que se compré e implementd fue Sap Business One. Los
procesos que se implementaron fueron: finanzas, tesoreria, compras,
ventas, almacenes y produccion.
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A continuacion se detalla la metodologia que se empledé para la
implementacion del ERP en la empresa.

Implementacion del Sistema SAP Business One

Preparacion

1

Plan del Proyecto

Checklist

Reunion de inicio de proyecto

Entrega de archivos de plantillas y capacitacion

2
3
4
5

Lanzamiento del Proyecto

Business BluePrint

1

Instalacién del servidor de pruebas

Realizacion de talleres

Elaboracién de Procesos y Dinamica contable.

2
3
4

Elaboracién de Listado de reportes

5

Elaboracién del documento de alcance y
politicas de proceso

Configuracién

1

Instalacion del Servidor de produccion

2

Configuracién y parametrizacién de Sap
Business One

3

Carga de plantillas de datos maestros.

4

Realizacién de pruebas Integrales

Capacitacion

Realizacién del plan de Capacitaciones

Realizacion de la Capacitacion

Reporte de Issues Capacitacion

H(WIN|(=

Gestion del reporte de issues

Deployment

1

Planificacion del Deployment

2

Traspaso de configuracidn a la base de datos a
produccién.

3

Carga de Saldos iniciales

4

Salida en vivo

Post Produccion

1

Soporte post produccion

2

Capacitacion del Cierre Contable

Cierre del Proyecto

1

Reunién de cierre del proyecto

2

Realizacion del Informe final del proyecto

Fig. 10: Metodologia de implementacion.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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3.5.1. PREPARACION
3.5.1.1. PLAN DEL PROYECTO.
Se realizd la elaboracion del cronograma de proyecto.
A continuacién se muestra un resumen del cronograma final del

proyecto.
{Nombre de tarea : o r Duracion o
g }
'© Implementacion del Sistema SAP Business One - EGASA " 1045 dias
&! Preparacion 22 dias
# Plan del Proyecto 8 dias
{# Checklist 1 dia
#] Acta de Kickoff 2 dias
! Acta Reuniones Previas de Apoyo funcional 1.5 dias
~ Business BiuePrint 36 dias
{#} Actas de Talleres Definicion Alcance 13 dias
*} Documento de Politicas de Proceso para el uso del SAP 3 dias
¥} Lista de Reportes 16.67 dias
=! Configuracion 56 dias
| SAP Configurado 24 dias
(@ Archivos EGASA ' 12 dias
& Archivos FERA 30 dias
@ Plan de Pruebas Integrales 4 dias
#] SAP Configurado y Probado 12 dias
® Reporie de Issues Conﬁguracién 13 dias
# Actividades No Programadas 26 dias
[z} Capacitacion 38 dias
mapacnacién 2 dias
@ Actas de Cap3citacion 6 dias
[=] Deployment 26 dias
# Deployment EGASA 22.5 dias
! Deployment FERA 1.75 dias
# Informe de Deployment 0.25 dias
= Post Produccion 21.5 dias
{# Carta de Inicio Post Produccion 0.13 dias
) Acta de Capacitacion del Cierre Contable 1.5 dias
#) Soporte post produccion 21.5 dias
[=! Cierre del Proyecto 12.75 dias
i#} Administracion de la Configuracion 0.25 dias
# Lecciones Aprendidas 0.25 dias
4! Informe final del proyectd 0.5 dias
#! Informe del rendimiento del personal 0.25 dias

Fig. 11: Cronograma del proyecto.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.



3.5.1.2. CHECKLIST.

En el checklist se definen lo siguiente:
Entregables bajo la responsabilidad del cliente.

ENTREGABLES RESPONSABILIDAD DEL CLIENTE

DATOS

Plan de Cuentas y Dindmicas Contables definidos.

Listas de Clientes y Proveedores depuradas

Todos los articulos de inventario depurados, codificados y agrupados:

i. Insumosy/o Articulos de Compra

ii. Productos en Proceso

iii. Productos Terminados y/o Articulos de Venta.

Recetas de Produccidn depuradas

HARDWARE

Servidor de Pruebas disponible, segln especificaciones. (Verificacion de software base instalado)

PERSONAS

Administrador SAP con dominio de SQL (contratado, de preferencia)

Contador con tiempo comprometido para el proyecto.

Gerente de Proyectos definido

Gerente General aceptado su rol de sponsor

Designados los usuarios lideres, por area (usuario lider = el que m3s conoce el proceso)

Proyectos paralelos que requieran tiempo de usuarios, descartados. (Mudanza FERA Abril)

Acordados los términos de "fin de implementacién”, "garantia" y "soporte”.

Proporcionados todos los datos de contacto: email, celulares, etc.

Acordada fecha de lanzamiento oficial del proyecto a todos los usuarios ("kick-off") - 28 enero

AMBIENTE DE TRABAJO

15

Espacio independiente para dos consultores, con pizarra y acceso a Internet.

16

Sala disponible para talleres, con proyector

17

Estacionamiento disponible

Fig. 11: Entregables responsabilidad del cliente.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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Definicién del comité del proyecto.

COMITE DE PROYECTO

Por <Cliente>
Sponsor

Gerente Decisor
Gerente de Proyecto
Contador
Administrador SAP
Finanzas

Tesorerla

Por Ventura Soluciones
Gerente de Proyecto
Consultor Principal

Consultor Técnico

Gerente de Soporte
Equipo de Soporte

Autoriza los cambios en los procesos.

Responsable directo del proyecto por parte del Cliente.
Usuario clave durante la implementacién

Responsable del nuevo sistema SAP Business One
Contacto para el envio de las facturas del proyecto.
Contacto para la cobranza de las facturas del proyecto.

Responsable directo del proyecto por paite de Ventura.
Ejecuta la implementacion .

Responsible de carga de datos, configuraciones,
capacitaciones

Supenisa la calidad técnica de la implementacion

Soporte al consultor principal en diversas tareas técnicas.

Fig. 12: Comité del proyecto.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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Definicién de los talleres, asistentes, fecha y hora, y de los
responsables de entregar las plantillas de datos maestros.

TALLERES

AREAS FUNCIONALES Descripcion Asistentes Fecha Hora;

Introduccion a la Contabilidad SAP y revisién del Plan de
Cuentas.

Entradas, Salidas y transfe ias de stock. Ci ionde
articulos

Gestion de compras e impoitaciones

1 Contabilidad |

2 Almacenes

3 Comprase importaciones

4 Ventas Cotizaciénes, Ordenes de Venta

Recetas de produccién, Ordenes de Produccion

§ Produccion

Facturacién y cuentas por cobrar.
6 Tesoreria y Finanzas|
7 Tesoreria y Finanzas || Provisin da facturas

8 Tesoreria y Finanzaslll Cuentas por pagar, caja chica.

9 Contabilidad Il Definicién de las dinamicas contables en el nuevo

sistema
PLANTILLAS DATOS MAESTROS Descripcion Responsables
Socios de Negocios Clientes
Proweedores
Listado de Articulos Codigos y Familias de insumos y repuestos
Grupos de Articulos Definicion de cuentas contables
Cortables:
a) Plan de Cuentas Plan Contable General
b) Plantillas generales Bancos,ctas ctes, cond. de pago, terceros.
c) Almacenes Almacenes reales y virtuales definidos.
d) Dinamica contable Clientes, Proveedores y Entregas a rendir.

Fig. 13: Comité del proyecto.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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Definicion de la matriz de usuarios.

SAP Business One - Matriz de Usuarios 2.12

Gerencia

Cargo

Gerente de Administracion y Finanzas

Administracidn y Finanzas

Jefe de Contabilidad

Administracion y Finanzas

Analista de Costos

Administracidn y Finanzas

Asistente de Contabilidad

Administracidn y Finanzas

Analista de Contabilidad

Administracion y Finanzas

Analista de Compras e Importaciones

Administracion y Finanzas

Analista de Facturacion

Administracion y Finanzas

Analista de Facturacion

Administracion y Finanzas

Analista de Tesoreria

Bl Gerencia

Gerente de Ventas

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Vendedor

Gerente de Proyectos Especiales

Vendedor

Vendedor

Jefe de Camaras de Frio

<[] <] <] <] <) < <

Vendedor

Gerente de Operaciones

Analista de Produccion

Supervisor de Produccion

Encargado Almacén Bobinas

Encargado Almacén Central

Encargado de Despachos

Encargado Almacén Perfiles

Supervisor de Almacén

Encargado de Almacén Lurin

Supervisor de Produccion Lurin

Jefe de Operaciones Lurin

Sl <] <)< <] €«f<

Jefe de Sistemas

Analista de Sistemas

FERA PERU SAC

Gerente General FERA PERU SAC

FERA PERU SAC

Supervisor de Produccion

FERA PERU SAC

Asistente de Gerencla

8 FERA PERU SAC

Encargado de Almacén

Fig. 14: Matriz de usuarios.

Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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3.5.1.3. REUNION DE INICIO DE PROYECTO (KICKOFF).
En esta reunion se dio a conocer el inicio del proyecto, se establecié
la conformacion del comité del proyecto. En esta reunién se buscé el
compromiso del cliente para el desarrollo del proyecto.

3.5.1.4. ENTREGA DE ARCHIVOS DE PLANTILLAS Y CAPACITACION.
En esta etapa de la implementacion se realizé la capacitacién y
entrega de las plantillas a llenarse por parte del cliente.
Entre las plantillas que se entregaron figuran.

Datos Maestros.
- Plantillas de conductores.
- Plantillas de vehiculos.
- Plantilla de almacenes.
- Plantilla de grupos de articulos.
- Plantillas de articulos de inventario.
- Plantillas de articulos de servicios de gastos.
- Plantillas de articulos de servicios de ingreso.
- Plantillas de articulos de factores de produccion.
- Plantilla del plan de cuentas.
- Plantilla de lista de precio.
- Plantilla de Bancos y cuentas de banco.
- Plantilla de terceros.
- Plantilla de lista de materiales.
- Plantilla de condiciones de pago.
- Plantilla de usuarios.
- Plantilla de vendedores.
- Plantilla de clientes.
- Plantilla de proveedores.
- Plantilla de maestro de activo fijo.

Saldos Iniciales.
- Saldos iniciales de bancos.
- Saldos iniciales de inventario.
- Saldos iniciales de cuentas por pagar.
- Saldos iniciales de cuentas por cobrar.
- Saldos iniciales otros saldos.
- Saldos iniciales otras cuentas del balance.
- Balance de comprobacion.

3.5.1.5. LANZAMIENTO DEL PROYECTO
Antes de realizar los talleres, se realiza una reunién con toda la
empresa, en donde se explica las ventas del nuevo sistema y se
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compromete a la empresa a trabajar para que la implementacion sea

un éxito.

3.5.2. BUSINESS BLUEPRINT.

3.5.2.1. INSTALACION DEL SERVIDOR DE PRUEBAS.
Para poder empezar a realizar los tallares se realizo la instalacion del
servidor de sap business one en una ambiente de prueba.
Para realizar esta instalacion se solicita al cliente lo siguiente:

Una PC Dual Core o superior con 2 Gb de memoria y con disco
duro de 200 Gb.

El servidor debe tener instalado Sql Server 2008 R2.

Sistema operativo Windows 2008.

La PC debe tener un IP fijo y estar dentro de la red.

3.5.2.2. REALIZACION DE TALLERES.
Se realizaron los talleres de contabilidad, compras, ventas,
produccion, almacén, tesoreria y finanzas. Después de cada taller se
elabora el acta con los acuerdos tomados.
Se detallan los puntos revisados en cada taller.

Taller | Puntos revisados
Contab | Se revisaron los siguientes procesos:
ilidad Ventas:

- Laempresa vende lo siguiente:
o Productos de stock producidos en la empresa
o Mercaderias de stock compradas para a venta

o Prestan servicios como por ejemplo Transporte, Armado
de Camaras Frigorificas, Servicio de Corte, Servicio de
Embalaje, Servicio de Alquiler y Servicio Administrativos (A
empresas relacionadas) ya sea por intermedio de terceros

o directamente realizados por la empresa.

- Se manejan politicas de descuentos aplicados seglin volumen de
venta y frecuencia de compra del cliente con la aprobacién de

Gerencia Financiera.

- Para el caso de venta de camaras frigorificas solo se venden los
materiales para armarlas pero en la cotizacidbn de indica la
descripcion como un solo producto “Camara Frigorifica” con

ciertas caracteristicas y medidas.

- Algunas veces realizan venta de materia prima que utilizan para
produccion para lo cual se indicé que en SBO pueden realizar esta
operacion utilizando transferencias entre almacenes, por ejemplo
trasladando los items del almacén de materia prima al de

mercaderias y vendiéndolos desde este tltimo.
- El proceso de ventas estandar en la empresa es el siguiente:

1. Se prepara la cotizacion al cliente la cual puede sufrir “n”
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modificaciones hasta llegar a su conformidad.

2. Una vez aceptada la cotizacién por parte del cliente se le
indica que debe abonar el 50% del valor total de la misma
(Salvo excepciones aprobadas por Gerencia de Finanzas).

3. Con el abono realizado y verificado se procede a la
generacion de la Pedido del Cliente (Orden de Venta).

4. El pedido del cliente es remitido a produccién para iniciar la
fabricacién del producto.

5. Terminada la fabricacibn se genera la factura final al
cliente a la que se le aplica la factura de anticipada
dejando el saldo pendiente de pago por parte del cliente.

6. Una vez el cliente cancela el saldo restante de su factura |
se procede a despachar la mercaderia.

Es necesario que cada usuario de ventas solo pueda ver sus
documentos y no los de los demas vendedores.

Se realizan ventas grandes como licitaciones del estado en las cuales
se venden los materiales pero so agrupados para realizar despachos
parciales, por ejemplo se cotizan mddulos habitacionales los cuales
estan compuestos de diversos materiales, el despacho de los

materiales se realiza al detalle pero al cliente se le presenta en la
factura el resumen por moédulos.

El registro de la venta se debe realizar indicando la cantidad de
planchas y los metros lineales por plancha asi como el precio por
metro lineal de esta forma el total sera calculado multiplicando
Cantidad * Metros Lineales * Precio Unitario. Cabe resaltar que la
unidad de medida de los productos de venta (productos
terminados) son metros lineales.

Contabilidad consultara con SUNAT si es posible incorporar en la
factura de ventas la percepcion con lo cual se podria dejar de usar
los comprobantes de percepcion.

En caso de incorporar la percepcion en la factura de ventas el
usuario tendra que cambiar el cédigo de impuesto manualmente
para indicar el cédigo de impuesto relacionado al IGV mas
Percepciéon

Se debera marcar los productos para indicar si estan sujetos a
percepcién o no para luego poder validar los documentos. |
El manejo de faltantes y sobrantes sera tratado a profundidad en el |
taller de almacenes. [
Las Notas de Crédito de ventas que se emites son por descuentos
al cliente y por devolucion de productos por parte del cliente.
Cuando se registre una devolucion de productos en el sistema se
debe enviar una alerta a los usuarios encargados del registro de
Notas de Crédito de Ventas.

Las Notas de Débito son emitidas por la generacién de intereses
producto de facturas al crédito 60, 90, etc.

Consultar con Ventura si el Add-On para el manejo de Pagos
Masivos (Caja chica, Entregas a rendir) se va a implementar.

La politica de descuentos de la empresa es por rangos:
Vendedores tienen un limite maximo de hasta el 22% de
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descuento.

- Gerencia de Ventas tiene un limite maximo de hasta 25% de
descuento.

- Administracién financiera aprueba descuentos mas alla del 26%

- Los documentos que pasen cualquiera de los rangos pasaran por
aprobacion del area correspondiente.

- Se coordinara con el Jefe de Ventas Generales si la aplicaciéon de
descuentos se realizara a nivel de lineas de documento o al total
del mismo.

- Para controlar los articulos que se manejan de forma global en la
venta se crearan como productos dentro de SBO y se manejaran
con Orden de Fabricacién como por ejemplo los accesorios que
tendran una OF donde se detalla todos los Accesorios que se
consumiran para la venta.

Ventas

Procesos de ventas:
El stock de almacén es enviado mediante hojas de Excel al area
de ventas.

- Ventas necesita poder visualizar los stocks de:

o Materia prima

o Insumos

o Mercaderias

o Productos terminados como resultado de errores o
devoluciones

- También es necesario que ventas puede tener a la mano
informacién sobre el estado de la mercaderia en transito
(Importaciones) como herramienta para manejar mejor las
negociaciones con los clientes.

- Almacenes identificados en la empresa:

o Zarate

o Lurin

o En transito

o Trancel (Aduanas)

- Muchas mercaderias y productos terminados que sufrieron dafio
son utilizados para la venta una vez que han sido transformados
por produccién en otros productos.

- Cada producto tiene ciertas caracteristicas propias producto de la
materia prima que se usé para fabricarlos. Estas caracteristicas
son de conocimiento de ventas por lo que se debera tener cuidado
al cotizar o de lo contrario produccién rechazara los pedidos.

- En ocasiones por orden de gerencia es necesario reservar materia
prima y/o mercaderia para garantizar ventas realizadas. Para
poder cubrir este proceso se usara un almacén virtual que no sea
para ventas y que permitiran la separacion de esta mercaderia.

- Eventualmente se realizan ventas minimas lo cual genera
producciones minimas, el inconveniente se da cuando la venta
esta por debajo del minimo que puede producirse, para ello sera
necesario coordinar con produccidon previamente para poder
determinar la solucién apropiada a cada escenario.
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Los Pedidos de Cliente (Ordenes de Venta) generados deberan |
estar relacionados a una Orden de Fabricacién la cual debera

indicar el tiempo que demorard en obtener los productos

terminados para que con este dato ventas puede actualizar la

fecha de entrega de las 6rdenes de venta.

Es necesario generar alertas para los siguientes casos:

o Para alertas a los usuarios de ventas tres dias antes de la
fecha de vencimiento.

o Para alertar a los usuarios de produccién que una Orden
de Fabricacion ya se concluyé y estan listas para
despacho. De esta manera se podra llevar el control del
stock de producto terminado para evitar que este
demasiado tiempo en almacén.

Se solicitd entregar un listado de todos los reportes
proporcionados por SAP.

En algunas ventas al momento de cotizar los accesorios se
incorporan como un monto global sin indicar el detalle, por lo cual
sera necesario definir un articulo genérico denominado accesorios
al que se le cargara el importe total de la venta de los mismos y
luego se debera retirar del stock el detalle real de los accesorios
utilizados. Cabe mencionar que habra que definir la dinamica
contable particular para este escenario.

Revisar el proceso de emision del comprobante de percepcion
para tratar que en la medida de lo posible sea generado al mismo
tiempo que la factura.

Al realizar una cotizacién al cliente normalmente se utiliza como
unidad de medida metros lineales o metros cuadrados pero para
realizar la produccion solo se utiliza la primera que incluso pasara
a formar parte del cddigo adicional (Lote) del producto.

Uno de los productos denominado “Calaminén U” solo puede ser
producido en el lugar donde se va a utilizar por tal motivo es
necesario considerar dentro de la cotizacion los gastos
administrativos producto del traslado de la maquinaria necesaria
para la fabricacion, el costo del operario, y otros gastos derivados.
Para incorporar estos costos administrativos en la cotizacion sera
necesario crear productos adicionales; estos productos deben ser
definidos como parte del catalo de productos de la empresa.

Para la venta de servicios de embalaje sera necesario tipificarlos,
crear sus codigos correspondientes y determinar un precio
estandar por cada uno, adicionalmente habra como van a ser
descargado del stock los productos consumidos en el embalaje
asi como la dinamica contable correspondiente.

Necesitan llevar el control de las cotizaciones emitidas que se
hayan cerrado sin convertrse en ventas pero que sean
significativas en importe para hacerles seguimiento.

En el taller de extensién de Contabilidad | se revisara el tema de
comisionistas externos a la empresa y que solo fungen como
intermediarios.

Verificar si es posible sacar por SBO un reporte de actividades de
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Sera necesario utilizar en los documentos de SBO el tipo de linea
Texto y Subtotal para agrupar y subtotalizar grupos de articulo.

calendario relacionadas a un cliente.
Es necesario considerar entre los datos del transportista el
representante de la empresa que viene a recoger la mercaderia.

Compr
as

Procesos de compras:

Los requerimientos de compra se generan principalmente de las
areas de mantenimiento de maquinarias, del area de proyecto y
de produccion.

Varias de las compras que representan montos pequefios y
montos regulares son realizados con dinero de caja chica
incluyendo compras para stock lo que esta generando desorden
en las compras y en el inventarios, por este motivo es que se ha
recomendado que se establezcan los procedimientos de
requerimiento y compras los cuales deben ser documentados y
circulados a toda la empresa.

Los requerimientos de suministros (Escobas, escobillas, etc.) se
realizan mediante formato interno el cual es visado por el jefe
inmediato.

El area de mantenimiento y el area de sistemas en algunas
ocasiones relazan el proceso de cotizacién con los proveedores
llegando incluso a la generacion de la Orden de Compra. Se
indicé que la Orden de Compra es responsabilidad del area de
compras quien debe asesorar a las areas que deseen realizar su
propio proceso de cotizacidén con el fin de cumplir con los
requisitos minimos necesarios para que el area de Compras
pueda registrar la Orden de Compra.

El proceso propuesto para las compras es el siguiente:
Elaboracién de la cotizacién con a los proveedores operacion que
puede ser realizada por el area de compras o en su defecto por la
misma area que realiza el requerimiento bajo la asesoria de
compras.

La cotizacion debe pasar por las aprobaciones pertinentes a la vez
que el area de compras debe ir creando los articulos necesarios
que usara para el registro de la Orden de Compra.

Una vez aprobada la Cotizacion debe pasar a Compras para la
generacién de la Orden de Compra.

La Orden de Compra sera enviada al proveedor para que la
atienda enviando Ila mercaderia junto con la factura
correspondiente.

La factura serd recibida por el area de contabilidad para su
provisién y posterior pago por el area de tesoreria. '
Actualmente las compras realizadas por caja chica no pasan por II
almacén para ser verificadas y aun asi son visadas por esta area. |
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Se recomendo que almacén antes de visar las compras realizadas
por caja chica debe verificar los productos.

- Validar en SBO la posibilidad de subdividir un lote en la Orden de
Compra una vez que ya ha sido registrada.

- Se deben definir el proceso de recepcion y flujo documentario de |
las notas de crédito de los proveedores.

- Queda pendiente por parte de la empresa la definicion de la
estructura de centros de costo.

El proceso de importaciones es soportado por el proceso manejado

Produc
cion

en SBO modelado por Ventura. |
La empresa cuenta con dos plantas una en LURIN y otra en ZARATE
dedicadas a las produccién de diversos productos de venta.
— Las lineas de produccién en la planta de LURIN son:

- Planchas de poli estireno

- Paneles termo acusticos

- Camaras de frio
— En la fabricacién de planchas de poli estireno se genera merma la
cual es denominada Costras y es reutilizada para la elaboracion de
paneles termo acustico. En SBO esta merma debera ser ingresada
como un articulo con el costo que se rescate al revalorizar el producto
terminado.
— Para la fabricaciéon de paneles termo acusticos la empresa tiene dos
lineas una continua y otra discontinua y es necesario poder identificar
lo producido en cada una de ellas para lo cual se creara en la orden
de fabricacién un campo que permita distinguirlas.
Para poder cerrar las Ordenes de Fabricaciéon en SBO habra que
validar que se haya consumido como minimo toda la materia prima,
insumos y demas articulos contenidos en la orden de fabricaciéon asi
como haber recibido todo el producto, de igual forma se debe validar
que la no exista desviacion entre el consumo en costo y el costo del
producto terminado.
— En la planta de ZARATE se tienen las siguientes lineas de
produccién:
- Coberturas
- Perfiles livianos y pesados
- Corte
- Pintura
— Entre los productos de venta existe el denominado CALAMINON U
el cual es fabricado en las mismas instalaciones del cliente donde
sera utilizado. Dentro de SBO se debera controlar la ubicacién de la
Materia Prima del mismo nombre del producto terminado hasta
terminada la produccién, para este efecto se realizard una
transferencia a un almacén virtual.
Para poder controlar la separacion de materia prima relacionada a las |
ventas se realizaran transferencias a un almacén virtual él podra ser
visualizado por ventas solo a nivel de consulta.
Todos los productos obtenidos del proceso de producciéon seran |
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ingresados a un almacén de productos en proceso hasta que pasen
control de calidad y sean transferidos al almacén principal.

Es necesario hacer de conocimiento de toda la empresa la estructura
del codigo de los productos.

Inventa
rios

o
- TRANCEL

Los ingresos a los almacenes se originan por:
- Ordenes de compra
B Importaciones
- Regularizaciones (Sobrantes)
- Devoluciones (Autorizadas por Administracion y Finanzas)
Las salidas a los almacenes se origina por:
- Ventas
- Produccién
- Consumos internos
- Regularizaciones
La planificacién de la produccién es realizada por la Gerencia de
Operaciones en base a las Ordenes de Venta y producciéon genera y
ejecuta las Ordenes de Fabricacion.
La fabricacién de los productos se realiza a medida para clientes, para
stock y también mixta (para stock y a medida)
Cada que se realiza una fabricacidn minima generalmente queda
stock.
Los almacenes son los siguientes:
- ZARATE
o Almacén de Bobinas
o Almacén de Producto Terminado
o Almacén Central (Mercaderias locales, Mercaderias
Importadas, Camaras frigorificas, Suministros y Pinturas)
o Almacén de Perfiles Livianos y Pesados
o Almacén de Productos facturados
o Almacén de Despachos
- LURIN
o Almacén de Materia Prima (EPS F301, F302)
Almacén de Productos en proceso
Almacén de Bobinas
Almacén de Suministros
Almacén de Insumos
Almacén de Producto Terminado
Almacén de Mercaderias

O o0 OO0 Oo

o Importacién MP

o Importacion Mercaderias
Los registros por regularizaciones de almacén sean por ingresos o
salidas por excepcion deben ser registrados por contabilidad con
informacién remitida por almacén.
Las salidas por consumos internos en la empresa seran registradas
por almacén indicando concepto de salida sin que puedan ver la
cuenta contable.
En el caso de despachos de una venta de proyecto es necesario
especificar, en algunos casos, detalle de articulo por articulo, para tal |

47



efecto habra que transferir a un almacén temporal la mercaderia a
nivel de detalle deseado con lo cual se imprimira la guia fisica luego
se realizara un despacho interno para descargar la mercaderia del
almaceén y posteriormente poder generar la facturacion.

Verificar con contabilidad la dinamica contable de como manejar el
costo del servicio de transporte o seguro que se incluye en la venta.

Tesore
riay
Finanz
as

Facturacion recibe la cotizacion de ventas incluyendo toda la

informacién de la negociacion y el depésito del cliente en el banco

por el adelanto o la cancelacion.

Procesos de facturacién:

o Orden de Venta — Guia de Remisién (Pueden ser varias) —
Factura (Pueden ser varias)

o Orden de Venta — Factura — Guia de Remisién (Pueden ser
varias)

o Orden de Venta — Factura de Anticipo — Guia de Remisién
(Pueden ser varias) — Factura

o Orden de Venta — Factura de Anticipo — Guia de Remisién
(Consigna el numero de factura de anticipo) — Factura (Pueden
ser varias y se les aplica la factura de anticipo)

o Orden de Venta — Factura de Anticipo — Factura (Se le aplica
la factura de anticipo)

La fecha de vencimiento debe ser modificable después de

generada la factura para poder modificarla y llevar un mejor

control de las cobranzas y morosidad de los clientes. Verificar en

SBO la forma en que se pueda actualizar la fecha de vencimiento.

Definir los siguientes puntos pendientes:

o Responsabilidad de registro de clientes

o Responsabilidad de registro de proveedores

o Como se realizara el registro de las cotizaciones en el sistema
por parte de los vendedores

En capacitaciones explicar el proceso de conciliacién de

documentos considerando diferencia de cambio.

Considerar una marca en los clientes para identificar si estan

sujetos a percepcion o no con lo cual se validara el registro de la

factura.

Se debe considerar como datos necesarios en la Guia de

Remisién el nimero de factura y la fecha de emision.

Las devoluciones deben generar una alerta a facturacién cada vez

que se registren.

Proceso de despacho ligado a la aprobacion por facturacién:

o Registro del Pedido

o Generacioén de la Factura de Anticipo por concepto

o Verificacion de condiciones del Cliente para poder despacharle
(Linea de Crédito, depésito en el banco, etc.)

o Registro de pago a cuenta si es necesario

o Generacion de la Factura de Anticipo por detalle de
mercaderia pudiendo ser total o parcial.

o Despacho parcial con guia de remisién haciendo mencién a la
factura de anticipo
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o Segundo despacho por el saldo

o Factura final en base a las dos Guia de Remisién donde se le
aplica las dos facturas de anticipo.

Se utilizara el manejo de letras por medio de asientos de diario.

Las provisiones que se registran pueden representar Costos o

Gastos a la empresa, las primeras relacionadas con las ventas y/o

produccion y las segundas con consumos de la empresa por las

demas areas.

Documentos registrados:

o Facturas de proveedores

o Recibos por Honorarios

o Recibos de servicios

o Otros

Si producto de una compra almacén detecta mercaderia en

exceso se regulariza con una Orden de Compra adicional.

Toda compra que genere un ingreso al almacén por stock debe

contar con la presencia obligatoria de un representante del

Almacén para validar la mercaderia recibida.

No se manejan flujos de aprobaciéon en documentos de compra y

se mantendra igual.

Consideraciones al pagar una factura con detraccion:

o Antes de registrar la factura se realiza el pago de la detraccion
mediante el portal de SUNAT.

o Luego se realiza el registro de la factura y se regulariza en el
sistema el pago de la detraccién.

o El saldo pendiente queda abierto para ser cancelado por el
area de tesoreria.

Para el caso de la facturacién de ventas solo es posible incorporar

la percepcion en la factura si es que la moneda del documento es

Soles por lo cual se va a optar por continuar con la emisiéon de los

comprobantes de percepcion.

Al momento de la generacién de facturas de ventas validar si el

cliente y los productos cumplen con los requisitos necesarios para

emitirle comprobante de percepcion, con lo cual se obligara al

usuario a marcar la factura indicando que aplica la percepcion.

Con esta marca se podra brindar una ayuda filtrando las facturas

sujetas a percepcion al momento de registrar el comprobante de

percepcion.

Los tipos de ingreso de dinero a la empresa que se han

identificado son los siguientes:

o Cobranza del 50% de adelanto facturado al cliente.

o Cobranza del saldo restante de una factura luego de aplicarle

un anticipo.

Cobranza de documentos al 100%.

Cobranzas al crédito

Cobranza en letras

Cobranza de comprobantes de percepcion

o Ingresos de dinero no identificado a las cuentas

O O OO

Ingreso de dinero producto de entregas a rendir.
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Se realizan los siguientes tipo de salidas de dinero:
Pago a proveedores locales y extranjeros

Pago a proveedores por anticipo sin documento de sustento
Reembolsos de Caja Chica

Pago de Movilidades

Entregas a Rendir

Planillas

Pago de facturas con detracciones
Pago de facturas con percepciones
Pago de impuestos

Pagos de arrendamientos financieros
Prestamos al personal

Pago de dividendos

Pago de dietas de directorio

El proceso de Caja Chica es el siguiente:
o Apertura de la caja con desembolse de cheque

O O OO0 OO0 OO0 00 o o o

o Formato de solicitud de efectivo de caja por parte de los

usuarios con V.B. del jefe inmediato

o Provisiéon de los documentos de sustento entregados por los

usuarios
o Preparacién de la liquidaciéon de Caja Chica
o Revisiéon de documentos y depurar los incorrectos
o Emitir reembolso de la Caja

El proceso para Caja de Movilidades:
o Apertura de caja de movilidades con desembolso de cheque

o Formato de solicitud de dinero para movilidad con V.B. del jefe

inmediato
o Liquidacién de movilidades entregada por el usuario

o En caso de excedentes a favor del usuario debera hacer visar
su liquidacion con su jefatura inmediata y para poder

desembolsar la diferencia a nombre del usuario.
o Registro de la provisién de los gastos

o Emitir reembolso de la Caja
Entregas a Rendir:
o Se preparay entrega presupuesto de gastos a tesoreria

o Se emite el cheque por el desembolso haciendo firmar un

Boucher del mismo

o El usuario prepara y presenta la liquidacién de la entrega a

rendir
o Se provisionan los documentos

o Sila liquidacién es menor a lo desembolsado originalmente el
usuario debera depositar el dinero en el banco y adjuntario en
la documentacién o de lo contrario se le descuenta por
planillas y si la liquidacién es mayor a lo desembolsado se le
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reembolsa al usuario la diferencia indicada por contabilidad.

- Pago de factura con detraccion:

o Contabilidad cancela la detracciéon por intermedio del portal
web de la SUNAT

o Tesoreria regulariza el registro del pago de la detraccién en el
sistema y si es en ddlares hace el calculo correspondiente
para indicar exactamente los soles pagados.

o Tesoreria paga el saldo de la factura al proveedor segin
programacion de pagos.

- Pago de factura con percepcion:

o El proveedor envia su factura y comprobante de percepcion
o Se registran ambos documentos
o Tesoreria cancela ambos documentos juntos

- Se va cambiar la emision de cheques normales por cheques
voucher

- El registro de los gastos de movilidad genera deducibles
establecidos por ley para lo cual se registra el gasto en dos lineas
uno para representar el gasto reconocido al centro de costo
correspondiente y la diferencia a un centro de costo especial que
se reparara a fin de afo contablemente.

- Los préstamos al personal se desembolsan directamente a cuenta
contable (14x) la cual luego se concilia con la descontada por
planillas.

- El registro de los pagos de planillas, impuestos, arrendamientos
financieros, dividendos y dietas al directorio se realizan directo a la
cuenta que correspondan igual que en el punto 10.

La responsabilidad de registro de cliente estara en manos de

Facturacion para la validacion de los datos. Los vendedores para

cotizar usaran un cliente genérico.

Fig. 15: Apuntes de talleres.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

3.5.2.2. ELABORACION DE PROCESOS Y DINAMICAS CONTABLES.

Realizado los talleres se procede a su revision y seguidamente se
listan los procesos identificados, estos procesos se agruparan en
procesos de ventas, compras, produccién, almacenes, tesoreria y
finanzas. Los procesos agrupados son ingresados a una hoja de
Excel donde finalmente se incluirdn las dindmicas contables. Las
dinamicas contables indican la forma en que deben utilizarse las
cuentas y realizarse los diferentes movimientos contables que los
afectan.

A continuacién se detallan los procesos y las dinamicas contables.
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Proceso de ventas.

Consulta de Stock MP,IN,ME RP; Consults de Stocks de MP,IN,ME
No genera asiento contable
1.2 Almacén Creacién de productos nuevos OP: Datos maestros de articulo
No genera asiento contable

— .

1.3 Ventas Registro de la cotlzacién OP: Oferta de Ventas
No genera asiento contable

2.1 Facturacién Creacién del cliente OP: Datos maestros de soclo de negocio
No genera asiento contable

L1 Ventas

22 Ventas Generacléndel pedido del cliente para aprobacién OP; Orden de Venta (Borrador}
No genera asiento contable

°

2.3 Tesoreria Registro del anticipo depositado porel cliente (o]
104x Bancos X
121x  Clientes X
0 131x Clientes relacionados X
2.4 Facturacién Aprobacién del pedido == OP: Flujo de aprobacién de OV
No genera asiento contable

: Pagos Recibidos - Tipo cliente a cuenta

2.5 Facturacién Generacién del pedido del cliente OP: Orden de Venta
No genera asiento contable

3.1 Facturacién Generaciénde facturade anticipo al cliente OP: Factura de anticipo de cliente - Tipo servicio
121x  Cliente X
0 131x  Cliente relacionado X
40x impuestos X
132x  Anticipo cliente relacionado
0 122x  Anticipo cliente X

>

3.2 Facturacién Emislén del comprobante de percepcién OP: Factura de cliente - Tipo servicio
121x  Cliente X
o0 131x  Cliente relacionado X
40x Percepcion X
3.3 Facturacién  ‘Cancelacién del Anticlpo y Comporbante de percepcién OP: Reconciliacién de SN
No generaasiento contable

4.1 Operacl Prog i6nde despacho AD: Programar los despachos de los clientes
No genera asiento contable
4.2 Facturacién Marcar OV como aprobada para despacho OP: Orden de Venta
No genera asiento contable
5.1 Almacén Generacién de laGR OP: Entrega
69x Costo de venta X
20x Mercaderias X
0 21x Producto terminado X
5.2 Facturacién Facturacién final a detalle e impresién OP: Factura de Cliente - Tipo articulo
121x  Clientes X
o 131x  Clientes relacionados X
122x  Anticipo aclientes X Se aplica el anticipo emitido anteriormente
o 132x Anticipo a clientes relacionados X Se aplica el anticipo emitido anteriormente
40x GV X
70x Ingresos X i —_—
5.3 Facturacién Emisiéndel comprobante de percepcién OP: Factura de Cliente - Tipo servicio
121x Clientes X
o0 131x  Clientes relacionados X
40x IGV percepcion X

Fig. 16: Proceso de venta y dinamica contable.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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1 Ventas Generacién de la Nota de débito al cliente " OP: Nota de Débito de Clientes
121 Cliente X
40x Impuestos X
Tix Ventas X

Fig. 17: Proceso de venta - nota de débito.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

1 Almacén Devolucién de mercaderfas OP: Devoludén de Cliente
20x Mercaderias X Per mercaderias compradas
0 21x Producto Terminado X Por mercaderias producidas
63x Costo de Venta X
2 Contabilidad Generaciénde lanota de crédito OP: Nota de Crédito de Cliente
121x Cliente X
o0 131x  Cliente relacionado
40x Impuestos X
70x Ventas X

Fig. 18: Proceso de venta - nota de crédito.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

Proceso de compras.

1 Todos Requerimiento de compra AD: Requerimiento de las dreas
No genera asientos contables

2 Compras Cotizacién de compra AD: Cotizaciones con los proveedores
No genera asientos contables

3 Compras Registro de la orden de compra OP: Orden de Compra
No genera asientos contables

4 Almacén Registro de la Guia de Remisién del proveedor OP: Entrada de Mercancias

Naturaleza
60x Compras X
429x Facturas por Recibir X
Destino
20x Mercaderias X

0 24x Insumos X

0 25x Repuestos X

0 26x Embacesy Embalajes X

61x Variacién de Existencias X
5 Contabilidad  Registro de la factura del proveedor OP: Factura de Proveedores
429x Facturas por Recibir X
40x Impuestos X
421x__ Proveedor X

Fig. 19: Proceso de compras — Compra local de productos.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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1 Comgras Registro de la orden de compra OP: Orden de Compra
No genera asientos contables
2.1 Contabilidad Reconocer el gasto de un mes a otro OP: Asiento de Diario
92x Costos de Produccién X Por costos de produccién
0 93x Costos de Servicio X Por costos de servicio
0 94x Gastos de administracién X Porgastos administrativos
0 95x Gastos de ventas X Por gastos de ventas
469x _ Responsabilidad X
2.2 Contabllidad  Revertirel reconocimiento del gasto OP: Asiento de Diarlo
469x Responsabilidad X Transaccién automatica relacionada a la operacion anterior
92x Costos de Produccién X  Por costos de produccién
0 93x Costos de Servicio X  Por costos de servicio
0 94x Gastos de administracién X  Porgastos administrativos
0 95x Gastos de ventas X  Porgastos de ventas
2.3 Contabilldad  Generacién de la factura del proveedor OP: Factura de Proveedores
Naturaleza
0 93x Costos de Servicios X Por los costos de servicios
40x Impuestos X
421X Proveedor X
Funclén Solo aplica estadl Ica para las tas 6x de Naturaleza
163x Gastos de servicios X
0 65x Otros gastos de gestion X
79x Cargas imputables a Costos X
3 Contabllidad Control del Costo parala Ventade Serviclos OP: Aslento de Diarlo
215x  Existencias de setvicios terminados X Para el caso de empresas de servicios
715x __ Variacién de existencias de servicios X

Fig. 20: Proceso de compras — Compra de servicios.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

1 Compras Registro de la orden de compra

No genera asientos contables

OP: Orden de Compra

2 Contabilidad Generacidn de la factural del proveedor

422x  Proveedor Anticipos
40x Impuestos
421x  Proveedor

OP: Facturade Anticipo de Proveedores

Fig. 21: Proceso de compras — Anticipos.

Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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1 Ventas Generadon de la Nota de débito del proveedor OP: Nota de Débito del Proveedor - Tipo servicio

Naturaleza
9 Costos de Produccién X Por los costos de produccén

0 93x Costos de Servicios X Por los costos de servicios

0 94x Gastos de administracién X Por gastos administrativos

0 95x Gastos de ventas X Por gastos de ventas

0 33 Activos X

0 34x Intangibles X
40x Impuestos X
421x  Proveedor X
Funcién Solo aplica esta dinamica paralas cuentas 6x de
63x Gastos de servicios X

0 65x Otros gastos de gestion X
79 Cargas imputables a Costos X

Fig. 22: Proceso de compras — Notas de débito.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

1 Almacén Devolucién de mercaderias OP: Devolucién al Proveedor
Naturaleza
429x  Facturas por Recibir X
60x Compras X
Destino
61x Variacién de Existencias X
20x Mercaderias X
0 24x Insumos X
-0 25x Repuestos X
0 26x Embaces y Embalajes X
2 Contabilidad Generaci6nde la nota de crédito OP: Nota de Crédito de! Proveedor
421x  'Proveedor X
429x  Facturas por Recibir X
40x Impuestos X

Fig. 23: Proceso de compras — Notas de crédito.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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1 Importscionss  Ovden de Comprm O Drden de Compra
Sin alectaciin contakie
2 Tesoreria Anticipo al pvw-e:dw extranjero OP: Pago Efectuado
@x Antidpos otorgados Importaciones (Prv) 500.00 Pago de anticipo al proveedor extranjero
104x Bancos so_aoo
3 Importadones Facturade (Involce -> ) OP: Factura de Re servade Proveedor
28x Existendas por recibir 1000.00
21x2 Proveedores 1000.00
— = —
4q portad Iml delal dé PR: Rep de Imi de Imp 16
Sin afectacién contable
5 Tesorerfd Pago del Involce OP: Pago Efectuado
1x Proveedores 1000.00
aax Antidpos otorgados Importaciones (Prv) 500.00 Se aplica el anticipo realizado al proveedor
104x Caja ybancos &m
6 Almacén ingreso de la me rcaderia al almacén OP: Entrada de Mercaderias
Naturaleza Ingso a almacén de importaciones (Virtual)
601x Compas 1000.00
28x ExIstendias por rectbir 1000.00
Destino
20x Mercaderias 1000.00
0 24 Insumos 1000.00
0 25x Repuestos 1000.00
o 26x Embaces y Embalajes 1000.00
3 6 Variacién de existencias 1000.00
7 iComtabllidad Costos Imporntadén OP: Precios de entrega
Naturaleza
609x Gastos vinculados con compras - Importacién 220.00
465x Facturas por costear 220.00
Destino
% Meraderias 220.00
0 24x Insumos 220.00
0 25x Repuestos 220.00
0 26x Embaces y Embalajes 220.00
61x Variaciénde exlstencla-s %D
8 Tesorerla Reembolso al agente de aduanas PR: Tesoretfa - Entegas a Rendir
Revisar proceso de Entregas a Rendir
9 Conabllidsd DUA OP: Factura de Proveedor - Tipo Sewvldo
469x Facturas por costear: invoice 1200.00 Base imponible segun DUA (Solo Impuesto)
469x Facturas por costear: Ad Valorem (12%) 144.00 No esta sujeto a impuesto
469x Facturas por costear: Tasa aduanera (Servicio Despacho) 80.00 Sujetoaimpuesto
4 IGV (18%) 23040 Sobre Bl+Tasa Aduanera
40x Percepcién (3.5%) 52.86 Sobre Bl+Tasa Aduanera+GV
L 421x Proveedores 1707.26
Pago a cuenta en DUA (Extorno)
421x Facturas por costear 1200.00
469x Facturas por costear 1200.00
L Saldo en DUA: 507.26 507.26
v i Facturade Sewiclos de NO Domicllisdos
Pago de IGV (No Domiclllados) OP: Pago Efectuado - Tipo Cuenta
189x Entergas a rendir 18.00
104x Bancos 18.00
Por la provicion de la Factura OP: Factura de Proveedor - Tipo Servido
465x Facturas por costear 100.00
401x 1Gv 18.00
401x Retendones Renta No Domidiliados 30.00 Proveedor con Retencion del 30%
421x Proveedor 88.00
Pago a cuenta al registro de la Factura
421x Proveedor 18.00
189x Entregas a Rendir 18.00|Pagado anteriormente
NOTA: Saido final en la @1x 70.00
11 Contabilidsd Facturas de liquidacién de importacién OP: Factura de Proveedor - Tipo Servislo
469 Facturas por costear 100.00
40« Impuestos 18.00
421x Proveedores 118.00
12 Comabllided Cancelecin de los d de la liquidacion de Importadén PR: Tesororia - Enteges a Rendir

Revisar proceso de Entegas a Rendir

Fig. 24:
Fuente:

Proceso de compras — Importaciones.
Archivo de proyectos Ventura Software.
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Proceso de produccion.

Operaciones  Recepcdén de Ordenes de Venta AD: Consultar OV
2 Operaciones Planificacién de la produccién AD: Planificar |a produecén
Almacén Transferendia a almacén de producdén OP: Transferencia de Stock
23x1  Productos en proceso X
24x Materia Prima X
0 25x Suministros X
0 26x Embaces y Embalajes X
4 Operaciones Registro/liberacién Orden de Fabricacién OP: Orden de Fabricadén
Sin afectacién contable
5 Operaciones Entrega de Materia Prima/insumos a la produccién OP: Articulos para Produccién
23x2  Productos en proceso CD X
23x1  Productos en proceso X
6 Contabilidad Registro del costo de produccién de lasalidaa Produccién OP: Asiento de Diario
Por la variacion de Insumos y Productos en Proceso
61x Variacién de existencias X
90x1  Costos por distribuir X
Por el destino a la produccién
92x Costos de produccidn X
79x Cargas imputabies a costos X
7.1 Produccién Recepdién de producto terminado OP: Recibo de Produccién
Costos indirectos automaticos a la producié Articulos de tipo notificacién (Factores)
23x3  Productos en proceso Ci X
90x1  Costos por Distribuir X
Recepcién del producto terminado
21x Producto terminado X
23x2 Productos en proceso CD X
23x3 Productos en proceso C| X
7.2 Contabilidad Registro de los costos indirectos de produccién OP: Factura de Proveedores
Asiento de naturaleza
92x Costos de Produccién X
40x Impuestos X
4% Proveedor X
Asiento de destino
6x X
79 Cargas imputables a costos X
8.1 Contabilidad Ajuste del costo de venta al cierre de periodo OP: Asiento de Diario
69x Costo de ventas X
90x Costos por distribuir X
8.2 Contabilidad  Ajuste del stock de PPT al cierre de periodo OP: Revalorizacién de stock
21x Costos de Produccién X
90x Costos por distribuir X _
9 Produccién Asiento de regularizacién por la variacién de PPT OP: Asiento de Diario
90x Costos por distribuir X
71x Variacion de producto terminado X

Fig. 25: Proceso de produccion.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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Proceso de almacenes.

1 Contabilidad ingreso de sobrantes de inventario OP: Entrada de Mercancias

20x Mercaderias X

o 21x Producto Terminado X

0 24x Insumos X

0 25x Repuestos X

0 26x Embaces y Embalajes X
23x Productos en proceso X

o 61x Variacidn de existenclas X

o 76x Ingresos excepcionales X

Fig. 26: Proceso de Almacenes —Ingreso por excepcion.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

1 Contabilidad Ingreso de sobrantes de inventario OP: Entrada de Mercancias
23x Productos en proceso X
o 61x Variacion de existencias X
o 76x ingresos excepcionales X

20x Mercaderias X
o 21x Producto Terminado X
0 24x Insumos X
0 25x Repuestos X
0 26x Embaces y Embalajes X

Fig. 27: Proceso de Almacenes - Salida por excepcion.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

1 Almacén Movimiento entre almacenes OP: Transferencia de Stock
20x Mercaderias X
0 2Ix Producto Terminado X
0 24x Insumos X
0 25x Repuestos X
0 26x Embaces y Embalajes X
20x Mercaderias X
0 21x Producto Terminado X
0 24x Insumos X
o 25x Repuestos X
0 26x Embaces y Embalajes X

Fig. 28: Proceso de Almacenes — Transferencia.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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1 Almacen Salida de lamercaderia al gasto OP:Salidade Mercancias

942x Gastos de Personal X

0 945x  Gastos de Gestion X
20x Mercaderias X

0 21x ProductoTerminado X

o 24x Insumos X

o 25x Repuestos X

0 26x Embaces y Embalajes X

2 Contabilldad Registro de la variaci6n y costo del consumo OP: Asiento de Diario

61x Veriacion de existencias X Por la variacion de existencias
60x Compras X
Asiento de destino OP: Asiento de Diario

62x Gastos de personal, Directores y Gerentes X Por el destino del gasto (Automatica)
o 63x Gastos de servicio prestados por terceros X
o 64x Gastos por tributos X
o 65x Otros gastos de gestion X

79x Cargas imputables a costos X

Fig. 29: Proceso de Aimacenes — Consumo interno.
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

Proceso de tesoreria.

1 Tesorerfa Cobranza de lafactura de dientes OP: Pago Redbido - Tipo diente
101x  Caja X
0 104x  Bancos X
121x  Cliente X

Fig. 30: Proceso de tesoreria — Cobranza a clientes
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

1 Tesoreria Cobranza de Documentos de Proveedores OP: Pago Recibido - Tipo proveedor
101x  Caja X
0 104x  Bancos X
42X Proveedor X

Fig. 31: Proceso de tesoreria — Cobranza a proveedores
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.

1 Tesoreria Canceladén de docuemntos del proveedor OP: Pago Efectuados - Tipo ptoveedor
42x Proveedor X
101x Caja X
o 104x Bancos X

Fig. 31: Proceso de tesoreria — Pagos a proveedores
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software.
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1 Tesoreria Pago de Documentos de Clientes OP: Pago Recibido - Tipo diente
121x  Clientes X
101x  Caja X
0 104x Bancos X

Fig. 32: Proceso de tesoreria — Pagos a clientes
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

1 Tesoreria Salida del Dinero OP: Pago Efectuados - Tipo cuenta
103x Cuenta Puente X Monedas multiples
104x  Bancos SOL X
2 Tesoreria Ingreso del Dinero OP: Pago Redibido - Tipo cuenta
104x  BancosUSD X
103x  Cuenta Puente X Monedas multigiles
3 Tesoreria condiliacién de cuenta puente OP: Reconcdiliacién de cuentas de mayor
No aplica

Fig. 33: Proceso de tesoreria — Transferencia entre cuenta
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software
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1 Tesoreria Registro de la entrega de dinero OP: Pago Efectuado - Tipo cuenta
14x1 Cuentas por Cobrar Personal/Accionistas X Generar Nro. Rendicién
o 16x2 Cuentas por Cobrar Terceros X
o 101x Caja Chica X
104X Bancos X
2 Contabilidad Registro de providones de gastos OP: Factura de Proveedor
94x Gastos administrativos X Asigno Nro. Rendicion
0 95x Gastos de ventas X
40x Impuestos X
421x Proveedor X
3 Contabilidad Canceladonde las provisiones OP: Pagos Efectuados - Tipo cuenta
421x Proveedor X --~-> Indicar Nro. Rendicién
101x X
0 469x Cuentas por pagar X
o 14x2 Cuentas por Cobrar Personal/Accionistas Puente X
0 16x2 Cuentas por Cobrar Terceros Puente X
4 Contabilidad Registro de gastos sin sustento OP: Pagos Efectuados - Tipo Cuenta
94x Gastos administrativos X Indicar Nro. Rendicién
0 95x Gastos de ventas X
101x X
0 469« Cuentas por pagar X
o0 14x2 Cuentas por Cobrar Personal/Accionistas Puente X
0 16x2 Cuentas por Cobrar Terceros Puente X
5.1 T i Reembolso de dinero OP: Pago Efectuado - Tipo Cuenta
469x Cuentas por pagar X Indicar Nro. Rendicién
o 101x Caja Chica X
o 14x1 Cuentas por Cobrar Personal /Accionistas X
o 16x2 Cuentas por Cobrar Terceros X
101x Caja Chica X
o 104x Bancos X
5.2 Te o Devolucion de ef OP: Pago Redibldo - Tipo Cuenta
104x Bancos X Indicar Nro. Rendicién
o 14x Cuentas por Cobrar Personal/Accionistas Puente X
0 10x  Caja X
14x2 Cuentas por Cobrar Personal/Accionistas Puente X
o 16x2 Cuentas por Cobrar Terceros Puente X
[ 6 Tesoreria Recondliadén de gas a rendir OP: R dliacén por Cuentas |
- n T
Fig. 34. Proceso de tesoreria — Entregas a rendir

Fuente:

Archivo de proyectos Ventura Software
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Proceso de finanzas.

1 Tesorerla  Desembolso por garantia OP: Pago Hectuado - Tipo cuenta

L) Depdsiios en gamntia X
104 Bancos X
2 Contabilidad Activarel bien OP: Aslento de diario
322 Activo X Se registra al recibir la factura de la primera cuota
181x Intereses X CU para identificar el numero de Leasing
189x Portes X
451x Leasirng (Cla.Puente) X
3 Contabilidad Provisién de las Cuotas OP: Factura de Proveedor
451x Leasing X Campo de Usuario referencia a Leasing
401x Impuestos u_;_v X
16x Depésitos en garantia X
421x Proveedor X
4 Tesoreria  Pagode laCuota OP: Pago Hectuado

421x Proveedor
104x Bancos

& Contabilidad \Devengo del gasto OP: Aslento
Naturaleza Campo de Usuano referencia a L easing
97x Intereses X
181x Intereses X
189x Portes X
Destino
67x Intereses X
79x Carges impulables a cuertas de costos X

Fig. 35: Proceso de finanzas — Manejo de leasing
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

1 Contabilidad Provicion de la Polizade Seguros OP: Asiento

182x Seguros X Indicar Niémero de Poliza
o 189x Otros Gastos X
469x Otras cuentas @or pagar X
2 Tesorerla Pago de la Poliza de Seguro sin factura (A cuenta) OP: Pago Efectuado
421x Proveedor X
104x Bancos X
3 Contabilidad Provicion de la factura de compra de la péliza - Seguro Diferido OP: Factura de Proveedor
469x Otras cuentas por pagar X Indicar que tipo de seguro es
401x impuestos IGV X
421x Proveedor X
4 Contabilidad Aplicacién de A Cuentaa la Factura de Proveedor OP: Reconcitiacién de SN
Sin afectacidn contable
5 Contabilidad Envio Mensual al Gasto del Seguro Diferido OP: Aslento
Naturaleza
94x Seguro X Depende de que tipo de bien aseguraste
0 95x Seguro X si es de Ventas o Administrativo
182x Seguros X
o 189x Otros Gastos X
Destino
65x Seguros X
79x Cargas imputables a cuentas de costos X

Fig. 36: Proceso de finanzas — Manejo de seguros
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software
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1 Facturadon Registro de la facturade Venta OP: Factura de Cliente
168x Otras cuentas por cobrar diversas X Asociada
40x IGV s X
762x Enajenacion de inmueble, Ma y Egif. X
2 Contabilidad Reintegrode IGV OP: Asiento
40x1 1GV X
40x2 Reintegro IGV X
3 Contabilidad  Costo de enajenacion del activo OP: Asiento
66x Costo neto de enajenacionde Im, MqyEq. X
393x Depreciacion de im, Mqy Eq. X
335x Muebles ¥ enseres X  Pueden ser: 334x,335x,333x,336x,332x
4 Tesoreria Cobranza de la factura OP: Pagos Recibidos
104x Bancos X
0 1412x  Adelantode personal X
168x Otras cuentas gor cobrar civersas X

Fig. 37: Proceso de finanzas — Enajenacién de activos
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

1 Facturadion Registro de la facturade Venta OP: Factura de Cliente
Asiento de naturaleza
9x Cuentas de destino de gasto X Asociada
4031x  ESSALUD X
4032x  ONP X
41x Remuneraciones por pagar
Asiento de destino
621x Remuneraciones X Asociada
624x Capacitacién X
627x Seguridad y prevision social y otras contribuciones X
7% Cargas imputables a costos X
2 Tesoreria Pago de planillas OP: Pago Efectuado - Tipo cuenta
41x Remuneraciones por pagar X
104x Bancos X

Fig. 38: Proceso de finanzas — Enajenacion de activos
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

3.5.2.3. ELABORACION DEL LISTADO DE REPORTES.
Se realizd un match entre los reportes del cliente y los reportes
estandares de Sap business one, se realizé una reunién con el cliente
para revisar los reportes, se definieron que reportes se realizaran
fuera de los estandares que incluye el sistema.

A continuacion se detallan los reportes analizados por areas.
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1 |Seguimiento de cotizaciones Clente
2 |Control de ventas porcliente Anadlisis de Ventas - Por Cliente
3 _|Control de ventas por producto Analisis de Ventas - Por Item
4 |Control de ventas porvendedor Anglisis de Ventas - Por Vendedor
5 |Control de ventas por mes por Vendedor |Anilisis de Ventas - Mensual,
Trimestral, Anual
6 |Control de ventas por sector/rubro por - X Cliente
vendedor
7 |Control de ventas por zona - X Cliente
8 |Control de ventas por drea de ventas - X Cliente
9 |Listado de clientes nuevos por vendedor |- X Cliente
10 |Listadode clientesque no han comprado |- X Cliente
hace 6 meses
11 |Alertade clientes sin actividad - X Cliente
12 |Listado de restabilidad de ventas por - X Cliente
vendedor
13 |Consultade MP,IN para proceso de ventas |[Informe de stokcs en almacen

Fig

. 39: Reportes de ventas

Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

Ordenes de compra por centro de costo y

1 - X Cliente
fecha de pago
2 |Reporte de ordenes de compra por Andlisis de Compras - Por item x
producto Ordenes de Compra
3 |Reporte de ordenes de compra por Andlisis de Compras - Por
proveedor proveedor x OC
4 |Gastos por centro de costos - X Cliente
S |Stock de almacen 07: Almacen de Informe de stokcs en almacen
mercaderias
6 |Stock de almacen 08: Almacen de Informe de stokcsen almacen
mercaderias de importacion
8 |Stock de bobinas modificado Informe de stokcs en almacen
9 |Flujo de pagos a proveedores extranjeros |Tabla dindmica de flujo de caja

Fig. 40: Reportes de compras
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

1 |Programa de despachos - X Cliente
7 |Movimiento de flejes - X Cliente
2 |Programa de produccion - X Cliente
3 |Control de la produccién - SLITEN Liviano |- X Cliente
4 |Control de la produccion - SLITEN Pesado |- X Cliente
5 |Resumen produccién de pintura - X Cliente
6 |Hoja de produccién resumen - X Cliente
8 |Tareode personal de produccién - X Cliente
9 |Mercaderias en transito - X Cliente
10 |- Reporte de informe de
operaciones de numero de lote
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Fig. 41 Reportes de Produccién
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

1 |Reporte de stock de coberturas Informe de operaciones de
numeros de lote
2 |Reporte de stock de coberturas por Cliente
pedidos I
3 |Kardex valorizado de almacen Informe de auditoria de stock X |
4 |Reporte de porcentaje de permanencia en Cliente
almacen
5 |Reporte de almacén de mercaderias Informe de stokcs en almacen X
importadas
6 |Reporte de stock de pinturas Informe de operaciones de
numeros de lote
Fig. 42: Reportes de Almacén

Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

Cuentas pendientes por cobrar

Cuentas pendientes por pagar

HIW [N [

Flujo de caja dinamico en excel

XXX |

Libro mayor SAP para saldos de
cuenta

Fig

. 43: Reportes de Tesoreria

Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

Registro de compras

- 08.01 REGISTRO DE COMPRAS X |

1
(SUNAT)
- Cuentas pendientes por pagar
2 |Registro de ventas - 14.01 REGISTRO DE COMPRAS E X
INGRESOS {SUNAT)
- Cuentas pendientes por cobrar
3 |Analisis de cuentas Libro mayor SAP X
4 |Registro de activos fijos - 07.01 DETALLE DE LOS ACTIVOS X
FIJOS
S |Cuenta corriente de proveedores - Saldo de cuenta por proveedor X
6 |Cuenta corriente de clientes - Saldo de cuenta por cliente X
7 |Reporte de comisiones - Data base para calculo de Proveedor
comisiones

Fig. 44: Reportes de Contabilidad
Fuente: Archivo de proyectos Ventura Software

3.5.2.7.

ELABORACION DEL DOCUMENTACION ALCANCE Y
POLITICAS.
Se elaboré el documento de alcance y politicas, en el documento de
alcance se registraron los puntos 3.5.2.1, 3.5.2.2 y 3.5.2.3. Finalmente
se envi6 el documento de alcance para la aprobacion del cliente.
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3.5.3. CONFIGURACION.

3.5.3.1. INSTALACION DEL SERVIDOR DE PRODUCCION.
Se realizé la instalacion del SQL Server 2008 R2 y del Servidor de
Sap business one, ambas instalaciones se realizaron usando el
manual de instalacion entregado por SAP.

3.5.3.2. CONFIGURACION Y PARAMETRIZACION DE SAP BUSINESS

ONE.

Los procesos definidos durante los talleres se analizaron y
compararon con el pre configurado, el pre configurado es una base de
datos estandar que tiene la localizacion para el Pert, se elaboré un
documento de control de cambios con las nuevas configuraciones a
realizar sobre la base de datos del pre configurado. La nueva base de
datos con los cambios se denomind base de datos de configuracion.
En esta nueva base de datos se realizaron las nuevas configuraciones
para localizar el sistema a los procesos de la empresa, todos los
cambios se controlaron con el documento de control de cambios.

3.5.3.3. CARGA DE PLANTILLAS DE DATOS MAESTROS.

Se recepcionaron las plantillas entregadas al cliente y se realizé la
carga en la base de datos de prueba. La base de datos de prueba es
una copia de la base de datos de configuracion. Durante el proceso
de carga se encontraron que muchas plantillas que no estaban
llenadas correctamente, se devolvieron las plantilas para su
correccion y luego se continué con el proceso de carga en la base de
datos de Prueba.

3.5.3.4. REALIZACION DE PRUEBAS INTEGRALES.
Se elaboré el plan de pruebas integrales, se realizé la configuracion
del ambiente de pruebas y se realizaron las pruebas con los usuarios
designados. Durante las pruebas integrales se obtuvieron
observaciones de los usuarios los cuales se anotaron en el
documento de control de cambios y se procedid a corregir las
configuraciones de la base de datos de configuracion.

3.5.4. CAPACITACION
3.5.4.1. DEFINICION DEL PLAN DE CAPACITACIONES.
Se realiz6 el plan de capacitaciones y se informo al cliente.
Los puntos que se revisaron fueron:
- Material de Capacitacion.
- Ambiente de capacitacion.
- Calendario de la Capacitacion.
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3.5.4.2. REALIZACION DE LA CAPACITACION.
La capacitacion se realizé en un ambiente de prueba, la capacitacion
se realizé por procesos, es decir en la capacitacion se invitd a los
usuarios que participan en dichos procesos.

3.5.4.3. DOCUMENTACION DE LOS ISSUES DE CAPACITACION.
Todos los errores observados en el momento de la capacitacion
fueron documentados en un documento denominado Bitacora de
Issues.

3.5.4.4. GESTION DE ISSUES.
Los issues encontrados se distribuyeron en el equipo, se estimaron
tiempos de realizacion y se anotaron en el documento de control de
cambios. Finalmente los issues fueron ejecutados en la base de datos
de configuracion.

3.5.5. DEPLOYMENT

3.5.5.1. PLANIFICACION DEL DEPLOYMENT.
Se definieron los pasos a realizar para el despliegue en el servidor de
produccion. Se asignaron tareas al equipo del proyecto por parte del
proveedor.

3.5.5.2. TRASPASO DE CONFIGURACION A LA BASE DE DATOS DE

PRODUCCION.

Se realizaron las siguientes tareas.

- Creacién de una base de datos para produccién a partir de la
ultima versién de la base de datos de localizaciéon (pre
configurado).

- Se trasladaron todas las configuraciones de la base de datos de
configuracién a la base de datos de produccién.

- Se importaron todas las plantillas de datos maestros.

- Se hizo un checklist con el documento de control de cambios.

- Se realizaron pruebas en un backup de la base de datos de
produccién.

3.5.5.3. CARGA DE SALDOS INICIALES.
Se realizaron las siguientes actividades.
- Se recepcioné las plantillas de saldos iniciales entregadas por el
cliente.
- Se realiz6 la verificacion de los importes de las plantillas con el
balance de comprobacion, se encontraron diferencias las cuales
se devolvieron al contador para su correccion.
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- Las plantillas verificadas se cargaron a la base de datos usando la
herramienta Data Transfer Workbench.

- Se realizé la verificacién de los importes cargados con el contador
general de la empresa.

- Serevertieron los cuentas puentes usadas para la carga.

- Se procedio a cerrar el periodo de carga.

- Se dejo la base de datos lista para la salida en vivo.

3.5.5.4. SALIDA EN VIVO.
Al dia siguiente de la carga de saldos iniciales se realiz6 la salida en
vivo. Durante la salida en vivo el cliente tuvo que trabajar en ambos
sistemas hasta que el nuevo sistema quede completamente
actualizado.

3.5.6. POST PRODUCCION )
3.5.6.1. SOPORTE POST PRODUCCION.
Durante un mes el cliente recibié el apoyo post producciéon, durante
este periodo se realizaron las siguientes tareas:
- Se realizaron algunas correcciones a los errores que se
presentaron.
- Se acompaifi6é al area de sistemas en el reforzamiento a los
usuarios de los procesos en sap business one.

3.5.6.2. CAPACITACION DEL CIERRE CONTABLE.
Al final del primer mes con el sistema, se realiza una capacitacion
para el cierre mensual, en el proceso del cierre mensual se reviso:
- Proceso de diferencia de cambio.
- Proceso de diferencia de conversion.
- Carga del elemento contable 6.

3.5.7. CIERRE DEL PROYECTO

3.5.7.1. REUNION DE CIERRE DE PROYECTO
Al finalizar el mes de soporte post produccién se realizé una reunion
con todo el equipo involucrado en el proyecto, dando por finalizado el
proyecto de implementacién.
Después de la reunién se entrega al jefe de sistemas un usuario y
clave para que pueda ingresar al portal de soporte y pueda ingresar
sus requerimientos de soporte.
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3.5.7.2. REALIZACION DEL INFORME FINAL DEL PROYECTO.
Se elaboro el informe final del proyecto. Este informe contiene todos
los documentos que se realizaron durante el proyecto, esta
informacion se destina finalmente al area de soporte.
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CAPITULO IV: ANALISIS BENEFICIO COSTO

En el presente capitulo se evaluara los beneficios obtenidos por la empresa
versus el costo de la inversion. La medicion del beneficio costo se realizara
sobre valores concretos. El costo se evaluara a partir de la inversion
realizada en hardware, software y servicios y tiempo invertido por la
empresa.

41. SELECCION DE LOS CRITERIOS DE EVALUACION.

Se explicara la estimacion del valor de los beneficios tangibles, debido a que
estos han genero un ahorro o un ingreso concreto.

Adicionalmente se mencionara los beneficios intangibles obtenidos.

4.1.1. BENEFICIOS TANGIBLES.
REDUCCION EN LOS COSTOS OPERATIVOS.
El ahorro de costos operativos se ha calculado basandome en la
reduccidon de costos de digitacidn y de la elaboracién de reportes. El
importe por hora se ha calculado bajo un sueldo de 1500 Nuevos
Soles (INEI - 2012) dividido entre 22 dias laborables de 8 horas cada
uno, cuyo monto haciende a 8.5 Nuevos Soles.
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Documento Minutosx | Minutosx | Minutos | Dctos x Horas |Importe | Importe
documento | documento |Reducido| Mes |Reducidas| x Hora |mensual
Antes Despues X Mes (S/.) |reducido
(s/
Cotizaciones de Venta 6 3 3 416, 20.80 85| 176.80
Orden de venta 6 1 5 258 21.50 8.5| 182.75
Guia de remision de ventas 5 2 3 319 15.95 8.5 135.58
Factura de Ventas 4 1 3 509 25.45 85| 216.33
Devoluciones de ventas 5 3 2 12 0.40 8.5 3.40
Nota de crédito de ventas 4 1 3 11 0.55 8.5 4.68
Nota de débito de ventas 4 2 2 4 0.13 8.5 113
Orden de compra 10 4 6 130 13.00 8.5 110.50
Entrada de compras al almacen 5 1 4 79 5.27 8.5 44.77
Costeo de importaciones 20 4 16 4 107 8.5 9.07
Factura de compras 5 1 4 647 43.13 8.5| 366.63
Nota de crédito de compras 6| 2 4 7 0.47 8.5 3.97
Nota de débito de compras 5 2 3 5 0.25 8.5 2.13
Transferencia de mercaderia 6 2 4 450 30.00 8.5| 255.00
Salidas de inventario 3 1 2 417, 13.90 8.5| 118.15
Ingresos de inventario 3 1 2 386 12.87 8.5 109.37
1,740.23
Fig. 45 Calculo del importe mensual reducido en nuevos soles.
Fuente: Elaboracién propia.
Informe Tiempo de | Frecuencia | Costopor | Total costo |Total costo
elaboraciéon | mensual hora (S/.) |mensual (S/.) | Anual (S/.)
en horas
Resumen de ventas diario 0.5 22 8.5 93.50| 1,122.00
Resumen de ventas diarias por vendedor 0.5 22 8.5 93.50] 1,122.00
Reporte de documentos de cotizaciones 93.50| 1,122.00
pendientes 0.5 22 8.5
Reporte de ordenes de venta pendientes 0.5 22 8.5 93.50| 1,122.00
Reporte de Facturas pendientes de pago 0.5 22 8.5 93.50] 1,122.00
Reporte de cotizaciones diarias 0.5 22 8.5 93.50| 1,122.00
Reporte de estado de cuenta de clientes 1 4 8.5 34.00 408.00
Reporte de estado de cuenta de 34.00 408.00
proveedores 1 4 8.5
Reporte de mercaderfas sin movimiento. 4 1 8.5 34.00 408.00
Reporte de inventarios mensual 24 1 8.5 204.00f 2,448.00,
Resumen de ventas mensual 2 1 8.5 17.00 204.00
Estadisticas de venta mensuales 6 1 8.5 51.00 612.00
Reportes electrénicos del registro de 17.00 204.00
compras 2 1 8.5
Reporte electrénico del registro de ventas 2 1 8.5 17.00 204.00
Elaboracién mensual de libros legales 80 8.5 680.00| 8,160.00
1,649.00| 19,788.00
Fig. 46: Calculo de reduccion para la elaboracién de reportes.
Fuente: Elaboracién propia.
INCREMENTO EN LA EFICIENCIA OPERATIVA
Al hacer las tareas en menor tiempo, la valorizacién y la

contabilizaciéon en linea ha hecho que se pueda disponer de los
reportes tanto operativos, gerenciales y financieros, lo cual ha

71



originado ahorro en las multas y confiabilidad de los datos. Ver el

siguiente cuadro.

Fig. 47: Calculo en la reduccion de multas con la SUNAT.
Fuente: Elaboracién propia.

MEJORA EN LAS VENTAS.
Desde la implantacién del ERP Sap business One ha mejorado los
ingresos por ventas, del valor promedio de este incremento se ha
calculado para los afos 2012 y 2013, para el aiio 2013 se representa
una estimacion realizada a partir del promedio de ventas mensual.

Se ha considerado que el 10%

siguientes puntos.

Libros legales tributarios |Motivo Frecuencia|lmporte [Importe
anual Multa S/. |Anual (S/.)
Registro de ventas Retrazo en presentar 2 1,095 2,190
Registro de ventas Datos erréneos 4 1,095 4,380
Rigistro de compras Retrazo en presentar 2 1,095 2,190
Registro de compras Datos erréneos 4 1,095 4,380
13,140

de esta mejora se atribuyen a los

- Mejor servicio al cliente, debido a que los vendedores pueden

tener ahora los saldos exactos de la materia prima que se tiene
para producir.

Las cotizaciones se hacen directamente en el sistema no se
tiene que hacer registro en 2 sistemas diferentes.

La aprobacion de los pedidos por el area de ventas es mucho
mas rapido, antes no existia control en la aprobacion de
cotizaciones y era muy burocratico.

El vendedor puede monitorear el estado de su pedido, se
puede conocer la fecha de entrega de produccion.

El control de almacenes es mas eficiente, esto ha hecho que
los despachos se puedan realizar dentro de los plazos
establecidos.

El costo en linea ha evitado que se tenga que para la planta
por 2 dias mensuales para la toma de inventarios.

Ver el cuadro siguiente.
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4.1.2.

Periodo 2012 2013|Total

Ventas (Promedio mensual) 2,079,883.33 2,155,500.00| 4,235,383.33
Total Ventas Anual (2013

proyectado) 24,958,600.00 25,866,000.00| 50,824,600.00
Incremento Venta 907,400.00

10% Incremento venta 90,740.00

Fig. 48: Incremento anual en las ventas expresada en nuevos soles.
Fuente: Elaboracién propia.

BENEFICIOS INTANGIBLES.

MEJORA EN LA IMAGEN DE LA EMPRESA.

Se comenzd a dar una mejor atencién al cliente, se generaban
informes oportunos y confiables para las entidades financieras, se
entrega tiempo los registros tributarios de ventas y compras.
Informacién oportuna, confiable, clara y ordenada.

Se tienen los informes gerenciales, estadisticos, stock de productos,
saldos por cobrar, saldos por pagar, registros tributarios, etc. a tiempo
y con una presentacién adecuada y organizada.

MEJORA DE CONTROL A LAS EXISTENCIAS.

La diferencia que existe entre el stock fisico y l6gico es minimo.
Contabilidad puede ahora tener sus saldos de inventario valorizados
en tiempo real.

MEJORAR EN LOS PROCESOS DE GESTION Y CONTROL.

El area administrativa de la empresa puede manejar ahora
indicadores confiables. Puede realizar control sobre la empresa,
conocer la disponibilidad de dinero, y presentar oportunamente sus
estados financieros solicitados por los bancos.

CONTABILIDAD EN LINEA.

La implementacion del ERP ha hecho que la carga de trabaja del area
contable se vea disminuida y ahora se enfoque principales en los
procesos de analisis y apoyo a administracion en la toma de
decisiones importantes para la empresa.

CONTROL DEL PROCESO PRODUCTIVO.

Con la implementacién del sistema se puede controlar la cantidad de
los inventarios estan destinados a la produccién, que productos estan
aun en proceso de produccidn, saber la capacidad de produccién de
la planta y llevar un control exacto de lo producido.
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4.2,

4.2.1.

4.2.2.

EVALUACION ECONOMICO FINANCIERO.

ESTIMACION DE COSTOS.

Los costos de inversidon se han obtenido en base a la evaluacion
financiera de la Alternativa2 “Compra de un ERP” (ver el punto
3.4.1.2. del capitulo 3), en este punto se describe el detalle de los
costos, en el siguiente cuadro se presente un resumen.

Costo Inversion Importe (S/.)

Costo de implementacion 80,000
Licencias 166,400
Equipos y Suministros 39,500
Total 285,900

Fig. 49: Detalle de costos de inversion expresado en nuevos soles.
Fuente: Elaboracién propia.

Después de la implementacion la empresa tiene que pagar
anualmente un pago por mantenimiento, este pago le permite a la
empresa realizar actualizaciones a su version, y el soporte de SAP
para problemas que pueda ocurrir debido al software. El pago del
mantenimiento se cobra a partir del segundo aio.

Ademas la empresa puede incurrir en costos debido errores de
usuario que no puedan corregir el equipo de sistema de la empresa.

En la siguiente figura se muestra el costo de mantenimiento anual y
los costos de soporte técnico del proveedor.

Costo operacion Importe Anual
(S/.)
Mantenimiento de software (17% Licencias) 28,288
Soporte Técnico y Operativo 1,500
Total 29,788

Fig. 50: Costos de mantenimiento y soporte técnico expresado en
nuevos soles.
Fuente: Elaboracidn propia.

ESTIMACION DE BENEFICIOS TANGIBLES.

A continuacion se muestra el cuadro de resumen de los valores de los
beneficios tangibles que se explicaron en la parte 4.1.2.
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Beneficios tangibles

Importe Anual (S/.)

Ahorro por reduccion de costos operativos 40,670.80
Ahorro en multas 13,140.00
Generacion de ingresos al mejorar las ventas 90,740.00
Total 144,550.80

Fig. 51: Estimacion de beneficios tangibles.
Fuente: Elaboracién propia.
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4.2.3. FLUJO DE CAJA.

El mantenimiento que se paga por el software se realiza a partir del

segundo afno.
Variables

Inversion incial 285,900

Vida util (afios) 5 Costo SW 166,400

Plazo de depreciacion de HW (afic 2 Costo HW 39,500

Plazo de depreciacidon de SW (afio 3

Periodo en afios 0 1 2 3 q 5

Flujo Operativo

Ilgresos 144,551 144,551|144,551| 144,551| 144,551

Egresos

Mantenimiento SW 28,288| 28,288 28,288| 28,288

Depreciacion HW 13,167 13,167 13,167

Depreciacion SW 33,280 33,280| 33,280| 33,280| 33,280

Gastos de operacion 1,500 1,500| 1,500 1,500] 1,500

Total Egresos 47,947 76,235| 76,235| 63,068] 63,068

Unidad antes de impuestos 96,604 68,316| 68,316 81,483| 81,483

Impuesto a la Renta 28,981 20,495| 20,495 24,445] 24,445

Utilidad Neta 67,623 47,821| 47,821| 57,038| 57,038

(+) Depreciacion 46,447 46,447\ 46,447) 33,280| 33,280

Fondos Generados 114,070 94,268 94,268| 90,318| 90,318

Flujo de caja Total

Costo del proyecto -285,900 0 0 0 0 0

Operativo 114,070 94,268 94,268| 90,318 90,318
-285,900| 114,070 94,268| 94,268 90,318| 90,318

VAN del Proyecto

Tiempo de retorno de inversién

Tasa de descuento
TIR

Fig. 52: Flujo de caja.

43,097 Soles
5 anos

15%
21.49%

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3. RESULTADOS DE LA SOLUCION PLANTEADA.
Los problemas y necesidades que se presentaron se cubrieron de la

siguiente manera.

PROBLEMA

SOLUCION CON LA
IMPLEMENTACION

La posesidn de dos sistemas hacia que
la empresa tenga doble maestros de
articulos y clientes, esta duplicidad
hacia que tenga doble codificacién de
articulos y clientes.

|

La implementacion del ERP Sap
Business One integro los 2 procesos
ahora se maneja un solo maestros
de articulo y clientes. Ademas
durante la implementacion se
determind quien iba a hacer el
propietario de la creacién del articulo
como de los clientes.

El sistema Easy Win no controlaba
correctamente el stock de los
productos, debido a la pérdida de
control sobre la materia prima que
entraba a produccion.

Con la implementaciéon se mantiene
el control de las mercaderias vy
materia prima que entra a |la
produccion. Esto permite controlar
los inventarios de almacén y de
produccion.

El sistema Easy Win no maneja el
proceso de produccién, por lo que no
se conocia correctamente los costos
reales de los productos fabricados.

La implementacion del ERP Sap
Business One permite manejar el
proceso de produccion, ademas
ayuda al area contable mantener en
tiempo real la valorizacion de stocks
en el proceso de produccion.

l

El valorizacion de stock se realizaba al
final de cada mes, por lo que no se
podia conocia el costo de la mercaderia
en tiempo real.

La valorizacion de stock es en
tiempo real, donde todo movimiento
de articulo conlleva al registro del
articulo en el Kardex valorizado.

Al salir del mercado el sistema Easy
Win, qued6é estancado la mejora
continua del software. EI mantenimiento
del sistema pas6 a manos de un
consultor externo, haciendo que sus
servicios dependan de la disponibilidad
de tiempo del consultor.

El ERP Sap Business One es un
sistema internacional, si el partner a
cargo del cliente desapareceria o si
el cliente no estd conforme con la
atencién del partner, el cliente puede
solicitar a SAP cambio de partner. El
cliente nunca queda desprotegido.

El sistema de codificacion de los
productos no se encontraba
estructurado por lo que no se podia
identificar a un producto desde el
cédigo.

Se cred en el maestro de articulos
campos de usuario para manejar
este caso, el usuario que registra el
articulo podra seleccionar las
diferentes especificaciones sobre el
articulo y al final se generara el
cadigo requerido.
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Muchos de los reportes no eran
confiables, por ejemplo el reporte de
stock valorizado, no se contaba con el
movimiento correcto de stock y la
valorizacion de estos.

Los reportes que se implementaron
vienen siendo usados por muchas
empresas del Peru que usan Sap
Business One, todos cuentan con
garantia. Para los reportes legales
exigidos por la SUNAT la garantia se
extiende cuando la SUNAT realiza
cambios en los reportes.

Cuando terminaba un periodo contable
de un mes en el sistema Easy Win se
tenia un procedimiento de valorizacién
de stock, después de ejecutar este
procedimiento nadie podia realizar una
transaccion en el mes anterior.

La valorizacion de stock es en
tiempo real, al realizarse el cambio
de mes el sistema te da |la
funcionalidad de bloquear el periodo
contable para que nadie realice
registros, pero si se desbloquea se
puede seguir realizando
transacciones del mes pasado.
Cuando el area contable estime que
ya no habra variaciones puede
realizar el procedimiento de cierre
mensual, el cual finaliza con el
bloqueo del periodo contable.

Fig. 53: Resultados de la solucion planteada.

Fuente: Elaboracién propia.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

CONCLUSIONES.

La unificacion de los maestros de articulos y clientes esta permitiendo
ahorrar tiempo en todas las areas el cual puede ser empleado en
otras actividades mas importantes.

La fuerza de ventas puede ofrecer con seguridad los productos
disponibles y lo que se puede producir, debido a que se tiene
informacion actualizada de los stocks de los productos terminados y
de la materia prima.

La valorizacién de stocks en tiempo real permite que la contabilidad
esté en linea y la empresa puede generar sus estados financieros
requeridos por los bancos para temas de financiamiento.

El tener los principales procesos controlados por el sistema esta
permitiendo que los reportes legales solicitados por la SUNAT tengan
todos los datos en forma confiable, evitando con esto atrasados en la
presentacion de éstos.

El control de los inventarios en todos los procesos evita que exista
una alta diferencia entre el stock real y fisico, con esto la empresa
esta protegiéndose de los posibles robos.

Los reportes implementados estan evitando que el area de sistemas
sea un cuello de botella al momento de tomar las decisiones.

RECOMENDACIONES.

Capacitacion al personal de sistemas de la empresa para que ellos
mismos puedan continuar con el soporte a los problemas y desarrollo
avanzado de reportes.

Como segunda fase se recomienda implementar la interface movil de
sap business one la cual permitiria realizar cotizaciones,
disponibilidad de materia prima, reportes y aprobaciones de érdenes
de venta en linea desde cualquier punto.

Los partners de sap business one a nivel mundial ofrecen diversos
add-ons los cuales pueden revisarse e instalarse segun las
necesidades del cliente.
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Anexo 1. Ventanas principales de sap business one.
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3. Modulo de Finanzas.
Plan de cuentas.

3.1.

Merud principal i }f -] -
w54 EGA Cly *o* .
manager
dar 1 Merad ce umesrio
Gesl idin Mlan de cuent as M
Fiinnzas T cbetalads cle Siuards e mawee Aclivor -
- Tid ® Cuenty 3ctiva M = EFECTIVG ¥ EQUIVALEMTES DE EFECTIVC
101 - C3§
Cumils do mayesr 1021101 ]m;"“c
= Hasrkre SONDO F110 - ADMINISTRY 2
s Chdign externs 1011101 - Ca?l Chica Soles
L] Moneds Nuevos Soles - 1011102 - Caja Chica Dolares
=B 102 - Fondos Fijos
1021 - Fondos Fijes
- 1021101 - FONDO F1JO - ADMINISTR¢
- [ Confidencial Nivel 5 1021102 - FONDO F1JO - VENTAS M/N
Sabdy L ahe0 e i 1021103 - FONDO F1JO - PRODIXCCIC
- 1021104 - FONDO FIJO - MOVILIDAD
e Eropisdedes de ousnle de mave 1021105 - FONDO F1)O - EGT MfE
— Claiss iy cosnls Btros , > 1021106 - FONDO F1JO - PLANTA MA
= [ Cumrta mocieds (] Curnts monetaria 1021107 - FONDO FIJO - LABORATOR
103 - Efectivo en Trinsito
- 1031 - Efectivo en Trinsito
- 1031101 - Efectivo en Trinsko
[7] Refevante para fiujo de caja 104 - Cuentas Corrientes en Instituciones Fina
- Relevante para contabiidad de costos 1041 - Cuentas Corrientes Operativas
.y [ eroyecto 1041101 - BANCO INTERBANK CTA.C1
1041102 - BANCO INTERBANK CTA.C1
] 1041103 - BANCO SCOTIABANK CTA,
- 1041104 - BANCO SCOTIABANK CTA,
1041105 - BANCO DE CREDITO CTA.C
1041105 - BANCO DE CREDITO CTA.C
1041107 - BANCO CONTINENTAL CT¢
L' OK ] [ Cancelar l l Info detallada J 1091108 - BANCO CONTINENTAL CT/ ¥ |
Comgras - Prove 5 2 ==
3.2. Asientos.
egistro cn el diario =T #5¢
Serie NGimero Fecha conlab. Fe.venc. Facha das. Comentarios (] Tpo de cambio fijo
Primario 204 16/05/2013 16/05/2013 WA LIPA COA MARCIAL
Origen Nuim.origen NO lranseccién Tipo demodelo  Modelo Indicador Proyecto
AN 7 304 -
C6digo trans. fe ferencia ZRefe: H
vy 03001-0000¢ Irpraento automizo
Nimero foko Grilionyr retendion inpuer
P Dtplegar sodo che b Mimattds
#  Cuenda de mayor f[CSdigo SN Cueria de mayor/Nombre SN Débio (ME)  Crédito (ME) Dédio Crédto Débito (MS) Crédito (MS) Cuenta ...
1 CL10021458797 LIPA COA MARCIAL USD 663.16 SOL 1,724.22 USD 663.16
| 4011101 IGV - Cuenta propia UsD 101.16 SOL 263.02 UsD 101,16
3 1221101 Anticipot de Clienles USD 562.00 SOL 1,461.20 USD 562.00
USD 663.16  USD 663.16 SOL 172422 SOL 1,724.22 USD §63.16 USD 663.16

) vieushis s ME [ Veualiew s ME

83



4. Modulo de Compras.

4.1.

Orden de compra

Orden de compra.

T EFR
Proveedor PE( 200000 No Primario a8 -0
Nombre IGRAINGER: Status Abierto
Persona de contacto MARIA MARGARY 'LE) Fecha de contabilizaciéi 08/05/2013
Nimero de referencii Fecha de vencimiento 03/05/2013
Moneda locai " Fecha del documento  08/05/2013
o Cootemida | Logistica | Fnangas | Aeeos |
Clase de articulofser  Articulo Tipo de resumen sin resumen v
# Cédigo de Articulo Descripcidn del Articulo Q Detalles de...
1 AAACC000000000000001 }PLACA DF ALUMINIO 70x35 MM (para chapa) 2 MM
2 ABDS0000000000000002 THINNER ACRILICO
3
4 L
Autorizado por Monica Vegas - Total antes del descuento SOL 2,820.00
Titular Ramos, 2arella Descuento %
Gastos adicionales
kedondeo
Impuesto
Total pago vencido SOL 2,820.00
Comentarios |
[. ok ] l Cancelar C Copiar de _J I Copiar a ‘]
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4.2. Factura de compra

Factura de proveedores wWiEre
Cliente PL20100049181 NO  Primario 37
Nombre TAILOY S.A, Status Cerrado
Persona de contacto PAULO ESPINOZA vi= Fecha de contabilizaciér 29/04/2013
Nimero de referenci:  01002-528453 Q Fecha de vencimiento 29/04/2013
Moneda SN v Usb 2.624 Fecha del documento 2970472013
Ndmero folio
Logistica I_ Finanzas | Anexos
Clase de articulofser  Servicio Tipo de resumen Sin resumen =
# Descripcion Cuenta de mayor Q Nombre de la cuenta de mayor IGY Sujeto aret...
1 UTILES DE OFICINA 95241101 Capacitacion 118 No
4 )

Encargado de compras  -Ningin empleado de! depart.”
Titular . SAP, Administrador

Total antes del descuento USD 209.57
Descuento %

D Anticipo total
Gastos adicionales

Redonded
Impuesto UsD 37.72
Ejec.de orden de pago Retencién
Total del documento USD 247.29
Comentarios | Importe aplicado USD 247.28
Saldo pendiente

[[ ok )| Cancelor
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5. Modulo de Ventas.
5.1. Cotizacion.

Cotizacidn =

Cliente L 10063030294 No Primario 19
Nombre PONTE SOLTS MARTAMNO ABER( Status Abierto
Persona de contacto - L!:, Fecha de contabilizaciér 06/05/2013
Referencia Fecha de vencimiento 06/06/2013
Moneda SN TiusD 4aw FA40 Fecha de} documento  06/85/2013
Logistica | _ Einomges | @ Aeapr: |
Clase de articulofser  Articulo Tipo de resumen Sin resumen v
# Tipo deLinea ' Cédigo de Articulo Descripcion del Articulo  Q Ubicacién Cantidad Longitud Tot.Und. UM P..
1 A - TI040ACA002000000106 CALAMINON TI, 0.4 MM ALUZIN 1 ] 1 ML
2 T v Cobertura Metafica
3 ~ . TIO40ACAD02000000106 CALAMINON TI, 0.4 MM ALUZING 50 5 250 ML
4 * . TI04ACA002000000106 CALAMINON TI, 0.4 MM ALUZIN: 100 25 250 ML
S T ¥ Cerramiento Metalico
3 - TI040ACA002000000106 CALAMINON TI, 0.4 MM ALUZIN: 25 68 170 ML
7 T ¥ Accesorios
8 % CDO40ACATI200000000¢ CUMBRERA DENT TI, 0.4 MM ALL 10 11 11 ML
9 ot 1 1
4 L]
Empleado de ventas PamelaDiaz ar Total antes del descuento USD 6,022.86
Titular Diaz Lebn, Pamela Descuento 4 9% USD 240.91
Gastos adicionales
Redondeo
Impuesto UsSD 1,040.75
Tota! del documento USD 6,822.70
Comentarios
oK. -] [ Cancelar ] Copiar a é

86



5.2. Factura de clientes

Factura de clientes

Cliente CL20535870978 No Primario 13
Nombre ZCH METALES S.A.C. Status Abierto
Persona de contacto vz Fecha de contabilizaciér 15/05/2013
Nimero de referenci:  01009-0035013 Q Fecha de vencimiento 15/05/2013
Moneda SN ¥ UsD 2,640 Fecha del documento  15/05/2013
Ndmero folio
Finangas | Anegos
Clase de articulofser  Articulo Tipo de resumen Sin resumen b
# Tipo Cédigo de Articulo Descripcion del Articulo  Q Ub... Cantidad Longitud
1 . T0060ACA002000000096 CALAMINON T, 0.6 MM ALUZINC 85 1
2 . T0060ACA002000000096 CALAMINON T, 0.6 MM ALUZINC 45
3 . TO060ACA002000000036 CALAMINON T, 0.6 MM ALUZINC 3
4 4
Empleadoide vertas -NingGn empleado del depart™ Total antes del descuento UsD 3,776.04
Titular Diaz Ledn, Pamela Descuento %
(-] Anticipo total USD 1,500.00
Gastos adicionales
Redondza
Impuesto USD 409.69
Ejec.dz orden da page Total del documento USD 2,685.73
Comentarios Sasado en Pedidos de cliente Importe aplicado
43.Basado en Entregas 6. Saldo pendiente USD 2,685.73
L oK ] [ Cancelarj Copisr de L Gopiara :]
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5.3. Mapa de relaciones proceso de ventas.

Mapa de rclaciones
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6. Moddulo de Socios de negocio.
6.1. Datos maestros de socios de negocio.

Datos maestros socio de negocios

Cédigo  Manual PL20S51682537 & Proveedor ¥ Moneda local

Nombre PRODIEL ELECTRIC S.A.C Q  Saldo de cuenta -513.50 (lih
Nombre extranjero e

Grupo Proveedores Locales v,

Moneda Monedas (todas) ..

RUc 20551682537

‘m Personas conty., | Direcciow. | Condiciones pu. | Efecuciéndep.. | Finano.| Propied.. | Comenta..| Af.. |

Teléforo 1 42 B 2R0 Pertona de conlacto ALDRI ROSADIO I
Teléfona 2 445 6280 ID rimere 2 '
Teléforo mdwil 1D Fiscal Federal unificado |
Fax

Correo electrénico Comentarios

Sitio Web

Clase de expedicién *L= Encarqado de compras -Ningun empleado del depa™

Clave de acceso
Indicador de factoring

Proyecto SN

Ramo v

Nombre alias |
|

(o3 ¥ilido Desde Hasta Comentarios |

) Inactivo :

() Avanzado

y  OK I[ Cancelar ] l También es posible ‘]
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7. Modulo de inventarios.
7.1. Datos maestros de articulos.

Datos maestros de articulo

Namero de artManual TOOEOAC ABOSO0000003E
Descripcién

Nombre extraniero

Clase de articulo Articulos i
Grupo de articulos 02-Prod. Terminado ol
Lista de precios Lista de Precios

. Generall Datos de compras | Datos de ventas

Cédigo de barra |
CALAMINOM T, 0.6 MM ALUZINC COM ANTIFINGERPRINT _ 4220 [V} Articulo de venta

¥ Precio unitario

SRR ST

{v] Articulo de inventario

{7] Articulo de compra
[ Activos Rjos

USD 12340000

Y

Datos planif.t Propiedadesr Comonlariosi‘ Anexos

s o 2 =
[] Gestign de stocks por almacén
Fijar cuentas contables por Almacén *  Nivel de stock
Unidad de medida de inver ML Y @ Necesario (UdM de Compras)
Método de valoracién Promedio ponderado Minimo
Maximo
# Cbdigo de almacén Nombre del almacén Bloqueado En stock Comprometido Solicit... Disponible
1 01 glmagén general O -
2 - Acoo1 ZARATE - Almacén Mercaderias 0 9,694 308 9,3¢
3 AC002 ZARATE - Almacén Suministros O
4 AC003 ZARATE - Almacén Insumos (Quim ]
H AC004 Importacion Mercaderias |
6 - AC00S {TRANSEL - Almacén MP 0 -
9,694 306 9,388
4 ]
Fijar almacén estandar ]
[, OK J l Cancelar ]
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8. Médulo de produccion.
8.1. Lista de materiales.

Lista de materiales

M? producte AE040AP100200E0A00¢ X Cantidad 1 Almacén 01 hd

Descripcién CALAMINOIN AL 106, 0.4 MM ALUZINC POL RMF Lista de precios  Lista de precios 01 ¥

Tipo LMat Produccién v Norm.repartc r
Proyecto

# Cddigo de Articulo Descripcion del articulo

1 BO040AP 100200E0A0001 BOBINA 0.4 MM ALUMINIZADA POL RMP-PRI _ AZ200 GRIS/BLANCO 122(
2 I
4 k
v
Precio de producto USD 10.380000
[ oK | [ Cancelar
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8.2. Ordenes de fabricacion.

Orden de fabricacion

Tipo Estindar hd No Primario 2
Estado Planif, 4 Fecha orden de fabricaci  '16/04/2013
No producto PR0050012300AB8C00002 Fecha de finalizacién 16/04/2013
Descripcidn productc  Pryeba de aﬂif:ulo; Plancha modelo Muestra Pintada Usuario manager -
Cantidad planificada 25 Un. medicML Origen Manusal
Almacén ACO017 Pedido de cliente
Cliente CL20332839200
. Norma de reparto ¥
Resumen 1 Proyecto
# Cddigo del Articulo Descripcion del articulo Cantidad base Ctd.requerida Consuniido
1 B0090G0000G300000001 BOBINA 0.9 MM GALVANIZADA G' 432 108
2 . PIPLV00000EPXE3TEO00 PINTURA EN POLVO EPOXIPOL G 0.5 125
3
4 [}
Comentarios

I, ok ][ Cancelar
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9. Modulo de Gestion de Bancos.

9.1. Pagos recibidos.

Pagos recibidos Himix
Cédigo CL20535870978 v Cherds No Primario 21
Nombre ~ 2CH METALES S.A.C. Prenceador Fecha de contabilizacion  15/05/2013
Destinatario de FFISCAI¥: AV, CAMINOS DEL INCA Cuerda Fecha de vencimiento 15/05/2013
iNRO, 1445 DPTO. 402 - Fecha de documento 15/05/2013
SANTIAGO DE SURCO, !
LIMA Referencia
Ndmero de operaciéon 293
Persona de contacto
Proyecto
Moneda del documUSD 2.640
-
Selecci... NOdocu... NO© dedeudorfacreedor  Clase de doc... Fecha *  Dias de at... Comentario... Total
[w] 3 01003-0035007 AN 23/04/2013 * 22 usD 1
|wl 5 01003-0035012 AN 15/05/2013 * 0 uso
L 1]
Pago a cuerty 0.00
Importe vencido (ME) UsD 1,770.00
Comentarios | Importe vencido (moneda local) SOL 4,672.80
Comentarios 2CH METALES S.A.C. a Saldo pendiente
rando por adisterdi de pagos
[ OK ] l Cancelar ] Dezrmarcar todo Selecaionar todo SR adie en san
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9.2. Pagos Efectuados.

Pagos efectuados

Cédigo PL10083067298 o Provesdor MO Primario 72
Nombre GAMARRA MAYA LUIS OSW# Clignte Fecha de contabilizacién  09/05/2013
Pagar 3 FISCAI™ JR. CHINCHAYSUYO 517 Cuents Fecha de vencimiento 09/05/2013
URB. ZARATE - SAN JUAN
DE LURIGANCHO, LIMA Fecha de. documento 09/05/2013
Referencia LM130509 aq
Nomero de operacién 290
Persona de contacto
Proyecto
Moneda del documUSD 2540
shisualizar Factur 35 con risraa direccidr Factur acion
Seleccionado ' NO documento N© de deudorfacreedor  Clase de documento Fecha *  Dia... Total W
13 01004-54689 1T 23/04/2013 * 16 USD 96.57
[] k
FP3q0 acusnla 1,065.06
Importe vencido (ME) USD 500.00
Comentarios ',:reado por BPYSPeru Importe vencido (moneda local) SOL 1,320.00
Comentarios Pagos efectuados - PL10083Q Saldo pendiente SOL 1,065.06

Cuenta asociada 4212101 - Emitidas Local

Creado por ssistente de pagos

[ Actualizar | [ Cancelar

et Car bodo Seleccionie lodo
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10. Informes.

[¥] Socia da regociss () Cuentas de mayor T =
[ Bsew |
Gate Hasta # & Cuenba
t Activos
Grupo de clientes  Todot - f‘ﬁ paier
—— L R
((Propiedader ] tonorw mE vailbwes

Otros Gastos

Focha Facha da conlabde™ D 2121 L= Hamta 12N (&

!m-!“—'m Modss  Plan e custss - i.':mmm..
[ Suprimir cuentas con saldo eero [ Vi s ksl | ] tgroear wesreceione
" [ Ocultar cuentas sin contabilizacion o Sl 77 Afbade saido Al
 Nombres extranferos
[7] cédigo externo 9) Informe anual
(7] saldo inicial para periodo ) Informe bimestral
) tnfarme mensus)
% 1nforme periodico 0O R @ ador 2360 |
i T _Areade |
IDMemdaddxislum
IDMomdalocdyddwm
=N [ Seesmnar s |
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