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RESUMEN

El siguiente proyecto trata de revisar y actualizar las condiciones de determinacién de precios en la
planta de Azkoyen Inglaterra(Coffetek). Con el fin de poder gestionar dicho proceso ha surgido la necesidad
de hacer uso de varias transacciones que faciliten la posibilidad de obtener informes sobre datos relevantes. No
obstante, pese a haber ido actualizando y revisando aquellas condiciones que requerfan de ello, a lo largo del
proceso han ido surgiendo otro tipo de errores que no estaban contemplados y para los que se ha tenido que
ir buscando soluciones. Finalmente, el objetivo principal de dicho proyecto es facilitar el manejo y uso del
sistema SAP al personal del departamento de CRM de Inglaterra, es decir, permitir que tengan una buena base
de datos actualizada para que las gestiones que deban realizar como por ejemplo la introduccion de un pedido

de cliente se pueda automatizar en su mayoria y el indice de error sea el minimo.
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ABSTRACT

This project tries to review and update the pricing conditions at Azkoyen in England (Coffetek). In
order to be able to manage this process, there has been a need to make use of several transactions that make
easier the possibility of obtaining reports on relevant data. However, despite having been updating and revising
those conditions that required this, throughout the process have been emerging other types of errors that were
not contemplated and for which it has been necessary to go looking for solutions. Finally, the main objective
of this project is to facilitate the management and use of the SAP system to the personnel of the department
of CRM of England, to allow them a good updated database so that the processes that must be done such as

the introduction of sales order can be automated as much as possible and the error rate can be minimized.

Keywords

SAP (SD), PRICE CONDITIONS, AZKOYEN, COFFETEK




INDICE

1. INTRODUCCION Y OBJETIVOS......oiiioneceveeiisneesseeessseessessssssesssssssssssssssssssssssssssssesssssssssessssssssesssssssssessons 6
2. EMPRESA ...oooiioovvoeeeeeeeeveeeesesevoesssssessesssessssssssssssssssssesssssssssessssssss s ssssssessss s st s s esssns e ss s 7
3. PRACTICAS DESARROLLADAS .....ooivvvoeieeereeeesseeseoeessssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssnees 9
4. DIVISION INGLESA DE AZKOYEN (COFFETEK) w....oovoiinereeeeeieeeeeseeesseseessesssssesssssssssesssssssssesssos 10
41, SITUACION ACTUAL oooeeevoeeeeeeeeesesveeseeeososssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssessens 10
4.2, PROPUESTAS DE MEJORA.....coomioioovvoooeeeeeneeeeseoessesssseeeesssesssssssseeesssossssssssseesssssssssssssssssssssssssssesessssnnns 11
5.  CONDICIONES DE DETERMINACION DE PRECIOS EN AZKOYEN INGLATERRA............ 13
51.  CONTEXTO GENERAL ......ccoomiivvvoiieneeeeeeisesessoesssssessessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssees 13
52. IMPLEMENTACION DEL CAMBIO ......oooooooieveeoseeeeeoseeeeseseseeesessssisssessssssssssssssssssssssesssssssssnssons 15
6. PUESTA EN MARCHA DE MEJORAS......ccommirreorooeessensseessssossssssessessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesessssonns 16
7. CONCLUSIONES.......oootoooisereeiieeseeisessosssessesssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsess oo 36
8. BIBLIOGRAFTA......ooivooeieeeeeeeeeseeeeeeoo s ssesessssssesssessessssss s sssesssssssssss s sssssssessssssssssesssssessessssssens 37

INDICE FIGURAS

FIGURA 1: ESTRUCTURA ORGANIZATIVA GRUPO AZKOYEN ....ocoovriiiieeeicieicicieieesieieeeeseseseene 8
FIGURA 2: PLAN INICIAL DE PROYECTO ..ottt esesesesesesesesesesenenes 12
FIGURA 3: ESQUEMAS DE CALCULO .....ovveeeeveieeeeoeiesseeoees e esssssssssses s ssssessssssessssssssssssssssssssanssnes 14
FIGURA 4: ESQUEMA DE CALCULO ......ooivvoeeeeeeieeeeoeseeeeeeseeeoeseseessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssossssossnssoes 14
FIGURA 5: ESQUEMA DE SECUENCIA ..ottt sesesesesesesesesenes 15
FIGURA 6: MAPA DE PROCESOS ..ottt ettt s et sse s s 17
FIGURA 7: CONDICIONES DE VENTA .ottt ettt esessesesesesenens 18
FIGURA 8: INFORME CONDICIONES DE VENTA ....cccceiiiirinititceteiceieieievesesesesese e sesesssens 18
FIGURA 9: INFORME CONDICIONES DE VENTA ....ccooniiitnrreieetnneeeieetseetereseieesee e sesesesesessesesenene 18
FIGURA 10: CONDICIONES DE VENTA ..ottt eeeesesesesesesesesesesesesesesenes 19
FIGURA 11: INFORME CONDICIONES DE VENTA ....ccccecetiiiininninirniisistceeeieieevesesesesesesesesenenenes 19

FIGURA 12: INFORME CONDICIONES DE VENTA ...ocoiiiiiirrrectniiecceeree et seseseeens 19



FIGURA 13: FACTURACION DE VENTAS.....oooioereoeeeeseeeeeeseseessessssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssons 20

FIGURA 14: VISUALIZAR DATO MAESTRO CLIENTE .....ooosioccosecccesseeeceesessoeessssseessssseessssseesssseeees 22
FIGURA 15: INFORME LISTAS DE PRECIOS CLIENTES......cccccorseeeesesccersssseeersssseessssseessssseeessssoeeee 22
FIGURA 16: INFORME LISTAS DE PRECIOS CLIENTES.....occcccccseeceesseseceessssoersssseeessssseeesssceessssieeees 22
FIGURA 17: INFORME LISTAS DE PRECIOS CLIENTES......cccccccceeeeeseecceesssseeesessseessssseessssceeesssseeee 22
FIGURA 18: LISTAS DE PRECIOS CLIENTES.......ooseoccereseceeeresssceeessseeeessssceeessssesesssseessssseeeesssseeesssseeeen 23
FIGURA 19: LISTA DE PRECIOS ZK w...cooooooeeeeeoeeesseseeesssssceessssseesssseeeessssoseesssseeessssssesssssseesssssoeesssseoees 24
FIGURA 20: CLASE DE CONDICION DE PRECIOS.......ooocceoooeeceeeesecceesessoesessseeeesssseeeesssseessssseeesssseees 25
FIGURA 21: CLAVE TIPO LISTA PRECIO/MONEDA/MATERIAL ...ooccccccreevoeerssrceesesseeessssseeesssee 25
FIGURA 22: CREAR CLASE DE CONDICION DE PRECIO .......oosoocceeseeceeseecceesssseeessssseesssseesssseeees 25
FIGURA 23: CLASE DE CONDICION DE PRECIO.......oosooceeoeeeceeeesecceeesssoesessseeeesssseeessssseeesssseeesssseees 26
FIGURA 24: CLAVE CLIENTE/MATERIAL ..oooscccooseccceeeseceeeesesceeessseeessssceeessssceessssseessssseeesssscoeesssseeee 26
FIGURA 25: CREAR CLASE DE CONDICION PRECIO CLIENTE/MATERIAL .....oooooccesoeccrersescer 27
FIGURA 26: CLASE DE CONDICION DESCUENTO COMERCIAL....ooooccooeeoeeeeeeseeeeeseseessesseeessseees 28
FIGURA 27: CLAVE ORGANIZACION DE VENTAS/CANAL DE
DISTRIBUCION/CLIENTE/JP1/JTP2/TP3 cooseccceeeseceeesseceeeessseeesssseeesssseeesssseesssssseeesssseesssseoes oo 28
FIGURA 28: CREAR CLASE DE CONDICION DE DESCUENTOS COMERCIALES........oococcosssoc. 29

FIGURA 29: INFORMACION NECESARIA EN LA CLASE DE CONDICION DESCUENTO
COMERCIAL ..ottt sttt sene 29

FIGURA 30: CLASE DE CONDICION DESCUENTO POR CANTIDAD .......coooommrrveienreeeeneeeoesnereeeesneenes 29

FIGURA 31: CLAVE ORGANIZACION DE VENTAS/ CANAL DE

DISTRIBUCION/CLIENTE/JP1/JP2IP3 .oovsocceeesseceeesseeeeessseeesssseeesssseessssssessssseeesssseesssseoesssseees s 30
FIGURA 32: DATOS NECESARIOS CLASE DE CONDICION DESCUENTO POR CANTIDAD..... 30
FIGURA 33; INFORMACION CLASE DE CONDICION DESCUENTO POR CANTIDAD. ... 30
FIGURA 34: BSCALA ..ooseeeeeeeeeeeeeoeee s seeeessseeesssseessseseessseseeesssssseesssseeeesseseeeeseeseesssssesesssssseesssseees e 31
FIGURA 35: COPIAR CONDICIONES CON MODELO .....ooooooceerseeceesssseceessssoeeesssseessssseeessssseesssseeee 32
FIGURA 36: VISUALIZAR DATO MAESTRO INTERLOCUTOR COMERCIAL.......oosccccosecceersscee 33
FIGURA 37:GRUPOS DE PRECIOS....ccoooseeceeeseesceeesesseeeesssseeessssseeesssssessssseeessssseeessssseeessssseeessssseeessseees 34

FIGURA 38: CLASE DE CONDICION PRECIO MINIMO DE VENTA .....ccoovvoiionreeeienreveeeseesisssessessneenes 35



FIGURA 39: CLAVE OFICINA DE VENTAS/ GRUPO DE PRECIOS/MATERIAL......cccocoevurevreieraneen.

FIGURA 40: CLAVE CLIENTE/MATERIAL



1. INTRODUCCION Y OBJETIVOS

El presente trabajo fin de master propone una serie de mejoras para la empresa Azkoyen.

El proyecto nace del interés por obtener un mayor conocimiento sobre el problema a resolver, plasmado
a continuacion, desde el punto de vista de SAP, asi como desde la empresa. Otra de las causas que me llevo a
tomar dicha decision fue la inversion de una gran cantidad de tiempo de mis practicas desarrollandolo, no sélo
ello, sino que también era una de las personas participes en la empresa Azkoyen a la hora de conseguir que

fuera adelante el mismo.

La generacion del proceso tuvo su origen en problemas que inicialmente surgieron y sobre los cuales se
formé dicho proyecto con el fin de ponetles solucion. Primeramente, la cabeza del departamento de CRM
visito la planta de Inglaterra (denominada Coffetek). En segundo lugar, para poder realizar pruebas se requirié
que todas las personas implicadas en dicho proyecto fueran dadas de alta en el SAP que Azkoyen posee para
realizar pruebas. En tercer lugar, estaba pendiente de aprobacion el poder crear con referencia las condiciones
de determinacién de precios. Por otro lado, surgi6 la necesidad de exportar toda la informacién a nivel de
condiciones que se encontraba introducida en SAP relacionadas con los clientes pertenecientes a la organizacion

de ventas de Inglaterra.

Posteriormente, era de gran utilidad la realizacion de un analisis y ejecucion de los resultados en funcion
de las listas de precios a las que pertenecia cada cliente. Todo ello requeria una practica anterior a su ejecucion

real. Por ultimo, era imprescindible organizar todas las condiciones de los clientes en SAP.

A pesar de ser los problemas planteados con anterioridad a la implantacién y gestion del proyecto, el
proceso no ha acabado puesto que mientras se iba solucionando unos problemas, surgian otros que se

desconocian hasta entonces.

A grandes rasgos se ha conseguido el objetivo principal que se perseguia, el cual era llevar a cabo una
limpieza y organizacion, asi como actualizacién de todo tipo de condiciones de determinacién de precios que

los clientes de Coffetek tenfan introducidos en SAP.

Lo mas importante que se ha conseguido que cada cliente este asignado correctamente a la lista de
precios a la que pertenece y si no pertenece a ninguna lista de precios que no posea ninguna asignacion.
Introducir condiciones a nivel de registro de condicién de lista de precios correctas de tal manera que las
determinaciones de precios sean las adecuadas. Revisar, corregir y establecer nuevas condiciones de

determinacién de precios en el sistema.

En cuanto a los objetivos que busca conseguir dicho proyecto para la sociedad de Inglaterra (en

términos técnicos denominada AZCT) cabe destacar:



e Revisar y actualizar todos los datos existentes en relacion con las condiciones de
determinacién de precios de venta en la sociedad de Inglaterra (AZCT), en sistema SAP en

la actualidad.

e Exponer propuestas constructivas que agilicen la introducciéon de nuevos datos y el posterior

manejo de los mismos.

e Actuar como persona de apoyo para el resto de personas que manejan los datos sobre los

que trata el proyecto.

2. EMPRESA

Azkoyen comenzdé su actividad en 1945 enfocandola en la agricultura, mas concretamente, destinada

hacia peladoras de esparragos y de patatas.

En los afios 50, sacan al mercado maquinas de venta automatica de gasolina para encendedores y
golosinas. A raiz de este producto, surgié una nueva idea, que fue el comienzo de la fabricaciéon de selectores

de monedas.

Durante los afios sesenta se preveia la ampliacién de la oferta de maquinas para venta automatica, por
lo que decidieron comenzar con la venta de cerillas, paquetes de cigarrillos, galletas, chocolatinas, caramelos,
estuchados, asi como maquinas de cambio de monedas. En 1965 sacaron al mercado la primera maquina

expendedora de tabaco.

Los afios 70 supusieron una etapa de gran relevancia para Azkoyen debido a que esta pasa de ser una
empresa familiar a formar una empresa anénima. Asi pues, un grupo de inversores navarros se incorporan al

accionariado y se profesionaliza la gestion.

A partir de 1980 Azkoyen inicié una etapa de plena actividad y acontecimientos, entre los que destacan

la cotizacién en la bolsa espafiola. Ademas, decidio invertir en desarrollo e investigacién de nuevos productos.
En los afios 90 Azkoyen apostd por nuevos mercados y decidi6 crear la filial comercial en UK.

En el ano 2000 inici6 la producciéon industrial y la entrada del café en el sector de hosteletia, debido a
ello inauguré el tostadero de café, construido en Tajonar. Durante todo el siglo XXI Azkoyen empezé a

enfocarse cada vez mas en promover la investigacion y el desarrollo.

Hoy en dia cabe destacar una gran invencién desarrollada, la cual es el Cashlogy POS1000 (dispositivo

de pago automatico). Ademas, de recibir el Premio a las Mejores practicas en innovacion en el mes de abril.



Azkoyen es una empresa cuya sede se encuentra localizada en Peralta, su estructura la comprenden
diversos departamentos, entre los que destacan: compras, CRM, informatica, produccion e i+d; mientras que
los departamentos de marketing, finanzas, recursos humanos y comercial se trasladaron en 2013 a la localidad

de Pamplona, donde Azkoyen posee un centro de oficinas comerciales.

A dfa de hoy la empresa ha llevado a cabo una politica expansiva y se encuentra localizada en diferentes
paises como: Colombia (Azkoyen Vending), Barcelona (Primium Digitek), Peralta (Azkoyen Medios de Pago y
Vending), UK (Coffetek), Francia (Primion SAS), Italia (Coges), Alemania (Primion), Bélgica (Primion GET).

El sistema SAP se encuentra organizado en distintos médulos relacionados entre si, dichos médulos

estan formados de acuerdo a los distintos pilares departamentales que comprende la empresa Azkoyen.

No obstante, destacar que Azkoyen debido a su politica expansiva se encuentra localizada en varios
paises, comprendiendo distintas plantas o filiales las cuales forman el grupo Azkoyen. En SAP cada planta
conforma una sociedad , en Espafia la sociedad es denominada ""AZSA”" con una organizaciéon de ventas
denominada “"AISA”" y con los centros denominados ““AISA”"( en este centro se almacenan las maquinas
producidas de tabaco, vending, es decir , de snacks y café, vending caliente y other vending solutions entre las
que se encuentran las maquinas de correos; ademas, destacar que aqui también son almacenados los kits que
pueden llevar incorporados las maquinas) y “"AIRE"" (‘en dicho centro, se almacenan los repuestos),ademas, la
sociedad “"TAZSA” tiene otra organizacion de ventas denominada “"AMPA”" que hace referencia a medios de
pago, es decir, se ocupan de la produccion de maquinas de medios de pago. En Inglaterra donde tnicamente
se dedican a la produccién de vending caliente destacar que la sociedad que pertenece al grupo Azkoyen es
denominada “"AZCT’" coincide con la organizaciéon de ventas también denominada “~"AZCT"". Ademas,

destacar otra sociedad que pertenece al grupo Azkoyen la cual es "AZAN"’, se encuentra situada en Colombia.
Podemos observar lo explicado con anterioridad en el siguiente grafico:

Figura 1: Estructura organizativa grupo Azkoyen

GRUPO
AZKOYEN

ORCANTIZACION
DE VENTAS

Fuente: Elaboracion propia



3. PRACTICAS DESARROLLADAS

En relaciéon con las practicas que me encuentro realizando en la empresa Azkoyen, decir que en estos
momentos estoy ejerciendo tareas relacionadas con el campo de ventas, ya que es el departamento de CRM
donde me encuentro. Las tareas que hay que llevar a cabo desde el departamento de CRM no sélo consisten en
un contacto directo con el cliente con el fin de datle un buen servicio, sino que también hay que gestionar todas
las necesidades que poseen los mismos, y estas gestiones son tramitadas desde un programa informatico
denominado SAP, a través del cual he realizado todas mis practicas y me ha servido de gran ayuda con el fin de

poder aplicar todos los conocimientos adquiridos a lo largo del master, asi como la adquisicioén de otros nuevos.

En ciertos momentos presto apoyo en el area de ventas nacionales. Respecto al mercado nacional, las

tareas que realizo son las siguientes:

e Recepcionar todos los pedidos de repuestos o recambios que los clientes realizan, ademas de

confirmarles una fecha en la que los materiales van a estar disponibles.

e Azkoyen presta a sus clientes la posibilidad de contratar un servicio técnico para las
situaciones en las que los mismos tienen sus maquinas averiadas, dichas averias normalmente
las efectio yo en el sistema lanzando ordenes de trabajo a nuestros servicios técnicos quienes

corroboran que pueden solucionar dichas averias.
e Introducir pedidos de clientes en el sistema.

e Semanalmente se obtiene un informe de todas las entregas hechas a clientes con sus
respectivos plazos con el fin de comprobar si dichos plazos de entrega se cumplen y si no es

asf analizar el problema y buscar una solucién, toda esa informacion es obtenida del BI.
e Las tareas que llevo a cabo en relacion con las ventas internacionales son:

e Obtener un listado de 6rdenes previsionales, las cuales se han generado a lo largo de la noche
por el job de fondo que hace el sistema SAP, dicho informe es necesario porque todos los
dfas se hace un analisis de las 6rdenes previsionales que estin pendientes de fijar como

Ordenes de fabricacion.

e Visualizar todos los pedidos que la filial alemana tiene pendientes de confirmar y todos

aquellos que lo estan confirmar su disposicion en las fechas en las que hay disponibilidad.

e Gestionar un volcado masivo de todos aquellos pedidos que ya estan disponibles y generar
los pickings de los mismos de manera masiva, informando después a los empleados que se

encuentran en la filial alemana.



e Diariamente, se extrac un informe de las entregas de maquinas con el fin de verificar si los

plazos de entrega se han cumplido.

e Por ultimo y no menos importante, el proyecto que he estado gestionando desde el mes de
abril hasta dia de hoy se enfocaba en la planta o filial que Azkoyen posee en Inglaterra, este
proyecto iba dirigido a problemas surgidos en el departamento de CRM de dicha filial. Dicho
estudio consiste en un analisis y actualizacion de todos los datos a nivel de condiciones de
determinacién de precios en SAP, a continuacion, voy a explicar con mas detalle el problema

planteado.

A continuacion, se presenta desarrollado de manera mas exhaustiva el proyecto que he decidido realizar,
el cual se encuentra relacionado con la tarea anteriormente descrita. Dicha tarea la elegi como trabajo fin de
master a desarrollar en el master debido a que es una de las tareas en la que mas tiempo he invertido a lo largo

de mis practicas, ademas de encontrarme como una de las personas elegidas para llevar a cabo el proyecto.

4. DIVISION INGLESA DE AZKOYEN (COFFETEK)

La planta que Azkoyen posee en Inglaterra goza de mas de 30 afios de experiencia en el disefio y

produccion de sistemas de dispensacion de bebidas. Sus productos han tenido un gran éxito en Reino Unido.

Dicha planta ha conseguido una gran reputacion gracias al logro alcanzado a través de la explotacion de

la experiencia que ellos poseen en el disefio de los productos y de la innovacion.

En 2013 obtuvo el premio " “The Vending industry Best Machine”” y el grupo “"NIVO™” la voté como
“"Equipment Supplier”’del afo.

En 2014 también fue premiada con el mayor premio de ~"Best Vending equipment supplier 2014y los

votantes la galardonaron con el premio a la innovacion.

La tecnologia AVS y el premio ~"Equipment Supplier”'que recibié en 2014 le sirvié de gran apoyo en

sus esfuerzos para ofertar a sus clientes los dltimos avances en tecnologia.

A continuacion, voy a explicar inicialmente la situacion actual y posteriormente la propuesta de mejoras

que voy a elaborar con los datos obtenidos.

4.1. SITUACION ACTUAL

Respecto al departamento de CRM que se encuentra en la planta de Inglaterra, sefialar que a principios

del afio 2017 se percataron de un problema reiterativo que posefan en la filial de Inglaterra, o lo que es lo mismo
10



en términos técnicos de Azkoyen, en la sociedad de AZCT. Este problema afloraba desde el departamento de
CRM. Consistia en que muchos de los pedidos que eran lanzados desde la filial inglesa posteriormente, eran
reclamados por sus clientes, por diversas causas como que los precios no eran los acordados con ellos o que

no se les habian aplicado los descuentos que se les debia de aplicar...

A partir de entonces, se investigd y se percataron de que tanto las condiciones, como los precios, se
encontraban sin sufrir ningun tipo de modificacion desde afios atras, aunque se habian realizado acuerdos y
ofertas con los clientes, que eran actualizadas y firmadas por los mismos cada afio. En adiccién, habia precios
que se encontraban totalmente desactualizados, esto se debia a que, por ejemplo, el precio de la materia prima

podia haber subido o bajado. Sin embargo, el precio del producto terminado se habia mantenido constante.

Las quejas por parte de los clientes hasta estos momentos habfan sido nulas ya que el personal que se
encontraba anteriormente posefa conocimiento de los diferentes acuerdos firmados con los clientes, e
independientemente de las condiciones o precios que se volcaban automaticamente en el sistema, ellos las
modificaban a mano. Por el contrario, un mantenimiento de un sistema tan potente para darle ese tipo de uso
no era factible por lo que se decidié poner todo al dia y hacer una limpieza masiva de todos aquellos datos

maestros que se encontraban en el sistema, a nivel de condiciones...

4.2. PROPUESTAS DE MEJORA

Todo este proyecto comenzo a llevarse a cabo a mediados de abril con el fin de ponerle fin a finales de
junio, pero conforme se fue poniendo en marcha, nos fuimos dando cuenta de que la carga de trabajo era

mucho mayor de la que parecia.

El plan inicial que se establecié fue el siguiente (aunque fueron surgiendo varios imprevistos en el

trascurso de su resolucion):

11



Figura 2: Plan inicial de proyecto

FECHA
ACCION RAZON iﬁggﬁjﬁ REQUERIDA DE
CIERRE
Visitar AZCT Enseflar cémo manejar las condiciones comerciales en SAP a los 08/05/2017 11/05/2017
empleados de AZCT del departamento de CRM
E-mail a Informatica Establecerse en SAP PRE todo aquel que todavia no tenga acceso 12/05/2017 17/05/2017
E-mail a Informatica VK12: crear condiciones con modelo, que exista la posibilidad 12/05/2017 29/05/2017
ZSDO077 Exportar la informacién de todos los clientes 15/05/2017 17/05/2017
ZSD078 Exportar la informacién de todos los clientes 15/05/2017 17/05/2017
E-mail a Informatica Lista de todos los clientes con listas de precios en la base de datos 15/05/2017 17/05/2017
de clientes:
/B
ZC
71
7]
Pruebas en SAP PRE Practicar en SAP PRE 18/05/2017 25/05/2017
Analizar un Excel con las Ayudar a organizar las condiciones en SAP 17/05/2017 25/05/2017

condiciones actuales

Fuente: Departamento CRM de Azkoyen
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5. CONDICIONES DE DETERMINACION DE PRECIOS EN
AZKOYEN INGLATERRA

Como bien he explicado con anterioridad, en dicha organizacion existe la division del grupo Azkoyen

en distintas sociedades y dentro de cada sociedad en organizaciones de ventas.

Focalizaindome en la sociedad de Inglaterra o en siglas denominada en el sistema SAP como “"AZCT"’

y su organizacion de ventas “AZCT"".

Primeramente, se sinti6 la necesidad de llevar a cabo un barrido y actualizacion exhaustiva de muchos
datos maestros a nivel de condiciones de ventas. No obstante, comenzar remarcando que fue de gran ayuda la
comprension inicial del esquema de calculo, el cual fue en todo momento un pilar a la hora de corroborar el
buen o mal trabajo que se iba realizando. El esquema de calculo, el cual se determina en funcién del area de

ventas, el tipo de cliente, y la clase de documento de ventas.

5.1. CONTEXTO GENERAL

Con el fin de poder realizar una verificacion de que todo el trabajo que se habia ido realizando estaba
aplicandose de manera correcta, me apoyé en el esquema de calculo ya que sitia todas las condiciones y el orden
desde donde se obtiene el importe total, es decir, SAP descifra cada clase de condicion en el orden de acceso
marcada en el esquema de calculo (todo ello es indicado a la hora de parametrizar el sistema). El sistema lee la
secuencia de acceso, quien informa desde donde se va extrayendo los datos de cada condicion, indicada en el
esquema de calculo. En este proceso, el sistema busca registros de condiciéon validos para el acceso
correspondiente, bien pues, si en el primer acceso no encuentra un registro de condicién valido, va a la siguiente
tabla de condiciones y asi sucesivamente. Este proceso es repetido en su totalidad para cada clase de condicion,
hasta haber procesado el esquema de calculo por completo, ademas de ser procesado en cada posicion del

documento que se esta gestionando.

Centrandonos mas en la practica y dejando un poco mas de lado la teorfa veamos un ejemplo de un

esquema de calculo en la parametrizacion del sistema SAP:
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[bma j
ENZ 10
ENZ 10
ENZ 10
ENZ 10
ENZ 10
ENZ 12
ENZ 12

Figura 3: Esquemas de calculo

03 A 1 BEVRRO1 Estandar FROO Precio
03 B 1 BVWIZ1 Centros en el extranje
03 c 1 EVCAO1 Estandar gratuito con
04 B 1 EVREAO1 Estandar EROO Precio
04 B 1 EVWIR1 Centros en el extranje
0d c 1 EVCRO1 Estandar gratuito con
00 A 1 EVARO1 Estandar EROO Precio
00 B 1 EVWIR1 Centros en el extranje

Fuente: SAP

Como podemos observar el esquema de célculo es determinado de acuerdo con la organizacién de

ventas(OrgVt), tipo de cliente (EsqC), y la clase de documento de ventas(EsqD).

Adentrandome en un esquema de calculo concreto:

Figura 4: Esquema de calculo

Visualizar vista Control: Resumen

ZEEER

Estructura de didlogo
~ I:IEsquemas
+ S Control

Aqui se pueden distinguir una variedad de datos, entre los que destacan:
e (CCnd: todas las condiciones que va a poner en un esquema de calculo

e Denominacion: la denominacién de todas y cada una de las clases de condicion

Esquema RVARO1| Estdndar
Confrol

Resumen niv.referencia

Niv.  Co... | CCnd Denominacidn Niv [N |Ma... | O... Es.. L Subt
zb EKO1 Costes reales 0 S 00 B
1 FROO Precio
FBOO Precio bruto
VADO Precio variante

Bruto

KADO0 Promocion de ventas
K032 Gr.precios/Material
K005 Cliente/Material
K007 Descuento cliente
K004 Material
K020 Grupo de precios

Lo

¥

=

K029 Grupo de materiales
K030 Cliente/Gr.materil

K031 Gr.precios/Gr.mater.
RRO1 Porcentaje bruto 100

RROO Porcentaje (1]
0

=
=)
-
R R = R = R e R R R R R R = = =
o 0 o o o oo 0000000
o0 D D0 oo o000 o000 o000
b S

‘@ Posicionar...... Entrada 1 de 63

Fuente: SAP

Cond ForCal | FdrBas CvCta Delim

SR I R R T R R R TR = R R X R

(i)

00 D D DD o000 o0 o0 ND oD

o

o0 20 0 o0 0000 o0 00000

ERL
ERL
ERL
ERL

e Ma: quiere decir que mientras esté el click marcado, la entrada de datos es manual, mientras

que si no lo esta esto no se cumple.
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e O: Obligatorio, es decir, si la clase de condicién tiene marcado el click de obligatoriedad no
exime de su cumplimiento, y si no se completa dicho campo el documento queda marcado

como incompleto.

Mientras que el esquema de secuencia indica todas las condiciones y el orden desde donde se saca el
importe total, la secuencia de acceso expone desde donde va deduciendo los datos de cada condicion indicada.
En el esquema de calculo, como se puede observar a continuacién en la condicién de precio ""PRO0™, no
encuentra registros de condicion hasta la tercera tabla de registros que se corresponde con el registro material
c/stat libera. .., esta condicién estd marcada con un punto verde ya que es la condicién en la cual finalmente ha

obtenido informacién:

Figura 5: Esquema de secuencia

Esquema
~ 1 RVAADL
+ [JEko1

Descripcidn
Estandar
Costes reales

~ |5 prOD

Precio

+ [J o10(Pr02

Clte./Material con st...

Detalla de clase de condicion PR0OO

Clase de condicion Declaracidn Descripcion
PROO 208 Registro de condicidn encontrado

+ (7 020(PRO2
+ [J 030(PRO2
v (1 040(PRO2
+ I rBOD
v (Jvaoo

Tp.lsta prc./Moned...
Tp.lista prc./Moned...
Materizl ¢/stat.lbera...
Precio bruto

Precio variante

Bruto

Promacidn de ventas
Gr.precios/Material
Cliente/Material
Descuento cliente

Acceso Declaracidn Descripcidn

010 009 Falta registro de condicidn

020 102 Acceso no gjiecutado (un campo tiene un valor inicial)
030 110 Acceso no ejecutado (condicidn 003 no satisfecha)

{7 kaoo 040 208 Registro de condicidn encontrado

»

v (T ko32
v (JKooS
v (3 ko7
=

Fuente: SAP

5.2. IMPLEMENTACION DEL CAMBIO

Conforme a lo expuesto anteriormente, voy a comenzar desarrollando mas detalladamente el problema

que se plantea en dicho proyecto y las actuaciones que se han ido llevando a cabo a lo largo de su ejecucion.

A lo largo del ano, Azkoyen se dio cuenta de que debfa de comenzar a actualizar los datos que tenia en
sistema SAP a nivel de condiciones de determinacién de precios, y mas concretamente en la organizaciéon de
ventas ~AZCT"’, o lo que es lo mismo en la filial que el grupo posee en Inglaterra. Dicho problema surgié
debido a que las carencias de conocimiento de muchos de los datos provocaban problemas en las gestiones

diarias de la empresa desde Inglaterra.

Uno de los mayores problemas se encontraba enfocado en el departamento de CRM, departamento
que es gestionado desde la planta de Peralta a pesar de poseer personal en la planta de Inglaterra. El fin principal
de un departamento de ventas de una empresa es satisfacer las necesidades de los clientes, ademas de dar un
buen servicio. Teniendo en cuenta este principio comenzaron a percatarse de que se estaba atendiendo a los
clientes con un servicio inferior al que se podia llegar a ofrecer, y esto se debia a que difa tras dia los empleados
de la filial gestionaban los pedidos de los mismos suponiendo que el volcado de precios y condiciones que se

generaban en los pedidos eran los correctos. Esta incégnita surgié en el momento en que los clientes
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comenzaron a reclamar abonos debido a que los precios anuales pactados y las condiciones de descuentos
pactadas con los mismos no coincidfan con lo que mostraban los pedidos gestionados. A partir de entonces se
dieron cuenta de que el no haber actualizado los datos maestros a nivel de condiciones de todo tipo tenia una
gran repercusion ya que no soélo habia reclamaciones por parte de los clientes, sino que también duplicaba el

trabajo.

Por otro lado, teniendo un sistema tan potente como SAP no hacer un correcto uso del mismo es algo
incoherente; por lo que en mayo del afio 2017 decidieron actualizar todos los datos que habian sido introducidos

en el mismo.

6. PUESTA EN MARCHA DE MEJORAS

En la figura 6, se detallan por etapas como ha sido ejecutado dicho proceso.

1. Inicialmente comencé elaborando un informe de todas las condiciones que se encontraban vigentes
en sistema ayudandome de dos transacciones, estas en sistema estaban identificadas por las siguientes
siglas: ZSD077 y ZSDO078, en ellas obtuve condiciones de todo tipo desde condiciones de precios
de venta a todos los niveles de registros de condicién hasta condiciones de descuentos comerciales,
asi como de precios minimos de venta. En los graficos siguientes se puede observar el tipo de

informacién que se obtiene de estas transacciones.

Primeramente, para poder extraer el informe que facilita la transaccion ~"ZSD077"" hay que
entrar en la transaccion " ZSD077 indicando la organizacién de ventas para la que se quiere obtener
todas las condiciones de determinacién de precios, en este caso la organizacion de ventas ~"AZCT ",
por otro lado el canal de distribucién, en Azkoyen siempre el canal de distribucion es
01 independientemente del tipo de informaciéon que se requiera, y por otro lado, y no menos
importante la fecha de validez en la que se quiere obtener la informacion, ya que las condiciones no
estan vigentes de manera indefinida y pueden introducirse nuevas condiciones de determinacion de

precios todos los dias como se puede percibir en la figura 7.

Posteriormente, una vez se ejecutan los datos que he detallado en la figura 7 el tipo de
informacién que se obtiene para cada una de las condiciones de determinacioén de precios es el que

se detalla en las figuras 8 y 9.
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Figura 6: Mapa de procesos

* Extraer informe de condiciones, transacciones: ZSD077 y ZSD078

1. INFORME CONDICIONES

* Informe volumen de ventas de los dltimos cinco afios (2013,2014,2015,2016,2017)

2. INFORME VOLUMEN DE VENTAS

*Estudiar condiciones de venta vigentes en sistema si son correctas 0 10
* Modificar las condiciones de venta que lo requieran

e I e - * Chequeo de clientes asignados o que deberfan de estar asignados a las listas de precios “"ZA "', “"ZB 'y “ZC"".
4. ACTUALIZACION LISTAS DE PRECIOS

* Creacion lista de precios " ZK™”

TR S S * Asignacion de varios clientes a la lista de precios ~"ZK""

6. INTRODUCIR CONDICIONES PRECIO MATERIAIL A NIVEL *Introducir condiciones de precios de venta (ZPRO) segtn el registro de condicién lista de precio/material
LISTA DE PRECIOS

OB R G OB LIS B E SO AR A A aze *Creacion de un Excel con las ofertas de precios especiales firmados con determinados clientes para
CLIENTE/MATERIAL determinados materiales
* Introducir las condiciones anteriormente registradas en el Excel en SAP

*Descuentos comerciales

JERARQUIA DE PRODUCTOS *Descuentos por cantidad

*Solicitud de la existencia de la opcién de poder copiar condiciones de ventas como por ejemplo descuentos
comerciales con modelo

9. SOLICITUD DE UNA OPCION EXISTENTE EN SAP

. * Crear grupos de precios cada uno de ellos relacionado con su correspondiente lista de precios ( ZA,ZB,ZC o
10. CREAR GRUPOS DE PRECIOS

SN A A O AN R 010 DA BLOIN I @ AL Sl @ bieio) * Modificar en SAP el dato maestro del interlocutor comercial a razén del grupo de precios al que pertenece
DE PRECIOS CORRESPONDIENTE

12. INTRODUCIR CONDICIONES DE PRECIOS MINIMOS DE *Introducir condicién precio minimo de venta a nivel de registro de condicién grupo de precios/material
VENTA estableciendo como precios minimos de ventas los mismos precios que los precios de ventas que se habian
indicado para las listas de precios

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 7: Condiciones de venta
Condiciones de venta - Material
@G

Orpanizacién ventas azcc
Canal ditribucidn 01

Matéral a

5|0

Jerarquia productos a
Villdo el

Solo Lsta precios ndicada
Usta de precos

Lindut

Fuente: S AP

Figura 8: Informe condiciones de venta

| ClCd‘ Denominacién

OrgVt (CDis|Cliente |Nombre 1 Material Texto breve de material |LP Mon. |GClt|Ps Importe Un.‘ por 'EIM‘

Fuente: SAP

Figura 9: Informe condiciones de venta

Véalido de |Validez a |Valido de |Validez a

Fuente: S AP

Por lo que finalmente la informacién que aporta la transaccion ~"ZSDO077"" para cada
condicién de precios es: clase de condiciéon (condiciéon de precio por material, condiciéon de precio
por material y cliente, descuentos comerciales..), denominacion (la descripcion detallada de las siglas
que aparecen en la ““clase de condicién”’), organizacion de ventas, canal de distribucion, cliente
(denominacién numérica que se le asigna internamente en sistema a cada cliente), nombre 1 ( el
nombre que posee el cliente juridicamente), material (asignacién numérica que se les da a los
materiales), texto breve del material, LP ( lista de precios a la que pertenece el cliente, si es que
pertenece a alguna lista de precios), Mon. (moneda), GClt (grupo de clientes al que pertenece el
cliente de acuerdo a la lista de precios), Ps (posiciéon que ocupa), Importe(coste), Un. (unidad
monetaria), por (por cada cuantas unidades se aplica la condicién), UM (unidad de medida). Es
significativo los dos periodos de validez, esto se debe a que inicialmente s6lo se indicaba el primer
periodo de validez que es el que se le daba a la condicién cuando era introducida primeramente en
sistema; si posteriormente sufria modificaciones en el periodo de validez dichas modificaciones no
eran reflejadas en la transaccion , por lo que propuse que parametrizasen tanto la condicién ZSD077
como la condiciéon ZSDO078 ( que le ocurria lo mismo) de tal manera que indicasen dos nuevas

columnas con el periodo de validez que la condicion tenfa pese a haber sufrido modificaciones.
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El mismo proceso se realiza para obtener otro informe de condiciones de determinacion de

precios existentes en sistema SAP desde la transaccion ZSD078, precedentemente se especifica:

Figura 10: Condiciones de venta

Condiciones de venta - Cliente

e
Organizacion ventas -az::lti
Canal detrbucidn oR
Chenta 2 ]
Vilido &
Lavout
Fuente: SAP
Figura 11: Informe condiciones de venta
‘Clcd Dencminacién ‘DI‘th CDis|Cliente |Nombre 1 Material Texto breve de material |JP1|JPZ‘JP3‘Jq\AiEPde Dencminacién

Fuente: SAP

Figura 12: Informe condiciones de venta

‘ Importe |Un. por|UM|Valido de |Validez a |Védlido de |Validez a

Fuente: SAP
2. Ademas, debido al poco conocimiento tanto de las clases de condiciéon que se encontraban en
sistema, asi como de los clientes, era necesario conseguir informacién que determinase los
volimenes de ventas de todos los clientes a los que se les habia vendido en los ultimos cinco afios

(2013,2014,2015,2016 y 2017).

Para obtener el volumen de ventas de los dltimos cinco afios me servi de una transaccion
donde se obtiene la facturaciéon de acuerdo con la sociedad, por lo que en dicha transaccion era
necesario indicar la sociedad para la que se queria obtener los volumenes de ventas y el periodo de
validez que en este caso coincidia con las fechas que llevaban desde el 01.01.2013 al dfa en el que se

estaba obteniendo la informacién como se anota en la figura 13.
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Figura 13: Facturacion de ventas

Coste de Iz venta grupo
D&

Cabecera de I3 factura

Fecha factura 01.01.2013 a [01.01.2017E |?|
Sociedad RICT a |?|
Factura a |?|
Clase de factura a |?|
Moneda del documento a |?|
Organizacion ventas a |?|
Grupo de clientes a |?|
Zona de ventas a |?|
Lista de precios a |?|
Pais receptar a |?|
Pais del solicitante a |?|
Pagador a |?|
Solicitante a |E|
Posiciones de factura
Material a |?|
Centro d |?|
Grupo de articulos a |?|
Jerarquia productos a |?|
Pais 2 |?|
Regidn centro sumin. a |?|
Centro de beneficio a |?|
Comercial a |?|
Contrato d |E|
Moneda

*)Moneda estadistica
“JMoneda sociedad
“JMoneda documento
~|Mostrar IVA

Disposicidn

Layout

Fuente: SAP
3. El objetivo de este informe era la posibilidad de realizar una comparacion, investigando que clientes
habfan tenido volumenes de ventas en estos ultimos cinco afos, y si habian tenido y ademas tenfan
condiciones de venta vigentes en el sistema estudiar si eran las correctas o no. Si desde Inglaterra
daban el visto bueno a esas condiciones, mi actuacion era Gnicamente modificar la vigencia de dichas
condiciones con validez hasta 31.12.2017. Ya que otra debilidad que posefan era que nunca habian
sentido la necesidad de actualizar ningin tipo de condicién, debido a que la vigencia era la que les
habfa determinado por defecto el sistema (31.12.9999), suponiendo ellos que era la correcta. Por el

contrario, las condiciones a las que no daban el visto bueno debian de cerrarlas.

Aquellos clientes a los que no se les habia vendido nada en los dltimos cinco afos y por el

contrario tenfan condiciones de venta vigentes en sistema, se decidié cerrar dichas condiciones.
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4. Una vez se llevé acabo la limpieza y chequeo de las condiciones que habia vigentes en sistema, surgié
la necesidad de analizar que descuentos, asi como precios especiales se habian acordado con
>
determinados clientes, y, por el contrario, el sistema carecia de dicha informacién. Dicho proceso
dio inicio al surgir la idea de que, en Inglaterra, habia grupos de clientes que dependiendo a que
grupo perteneciesen tenfan condiciones de precios idénticas. En otras palabras, estos grupos a nivel
técnico en sistema SAP son denominados listas de precios, dichas listas de precios ofrecen la
posibilidad de establecer precios personalizados a los clientes de la empresa. El funcionamiento de
las listas de precios en sistema SAP, se establece mediante la vinculacion de clientes seleccionados a
la lista de precios en el dato maestro del interlocutor comercial (como se puede observar mas abajo),
y posteriormente o con anterioridad se pueden determinar condiciones de ventas para ciertos

materiales.

En el dato maestro del interlocutor comercial se le asigna a la lista de precios en la pestafia

lista de precios de la figura 14.

A pesar de que SAP ofrece 10 listas de precios por defecto, en Azkoyen crearon listas de

,

precios nuevas. Puntualizar que las listas de precios “"ZA ', ©"ZB "'y *"ZC "“ya habian sido creadas
afios atras. Esto suscité la necesidad de examinar que clientes pertenecian en ese momento a
cualquiera de las tres listas de precios mencionadas con anterioridad. Para ello me vali de una
transaccion que Azkoyen posee " ZCT004"", donde se muestra que clientes pertenecen a alguna lista
de precios y especifica la lista de precios a la que pertenecen. Dicho informe fue exportado a una
hoja Excel con la finalidad de cruzar dicha hoja Excel con las que posefa (las cuales enumeraban a
los clientes que pertenecian a listas de precios y a cual de estas tres listas de precios pertenecian). La

transaccion (ZCT004) que he mencionado anteriormente dispone de la siguiente informaciéon que

se encuentra pormenorizada en las figuras 15,16 y 17.

Una vez crucé estas dos excels que he mencionado con anterioridad, vi que clientes
pertenecian a alguna de estas tres listas de precios y no debian de pertenecen a ninguna ( por lo cual,
habfa que eliminar la lista de precios a la que pertenecian en el dato maestro del interlocutor
comercial), que solicitantes pertenecian a una lista de precios y debian de pertenecer a otra , en esta
situacién habia que modificar la lista de precios a la que se les habia asignado, y que clientes no tenfan
asignada ninguna lista de precios y deberfan de estar asignados a alguna lista de precios, por lo que
también habfa que modificar el campo lista de precios en el dato maestro del solicitante. Los
conjuntos de transformaciones a realizar fueron enviadas al departamento que se ocupa de los datos
maestros de los interlocutores comerciales para que ellos efectuasen las correcciones a través de la

transaccion XIDO02 en el campo lista de precios de la figura 18.
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Figura 14: Visnalizar dato maestro cliente
Visualizar cliente: Datos area de ventas
@oto ciente %7 Datos generales (3 [&  Datos Azkoyen

Deudor

Organiz.ventas RZCT
Canal distri. o1/
Sector 01

4 Ventas | Expedicidn | Factura | Func.interlocutor

Orden
Zona de ventas Probabil.pedido
Oficina ventas Grupo autoriz.
Gr.vendedores
Grupo chentes Cta.en deudor
Clase ABC Gr.un.medida
Moneda Tipo cotizacion
[DDesactivar redonde Esq.cite.PP

Atrbutos producto |
Determinacidn precio/Estadistica
Grupo precis L&

Fuente: SAP

Como se puede observar, algunos de los campos de las figuras estan borrados por cuestiones

de confidencialidad con los datos de la empresa.

Figura 15: Informe listas de precios clientes

& 29T AdZTAHT BHaE W 4> M

Cliente | Grupo‘ PBor
T T

PBor|B|B|N°cta.ant. [Nombre 1 Conc.bisg.
T T T T T

Fuente: SAP

Calle Calle 4
T

Figura 16: Informe listas de precios clientes

&2 FF ATAHT HEw M 4 ¥

Cliente ‘ |CP | Boblacion

Ps Teléfono 1 ‘N" telefax

Rg |Idicma

Direccién de correo electrdnico

Fuente: SAP

Figura 17: Informe listas de precios clientes

HATE ATCHT B =SS Mo

Cliente |N.I.F.mm. Bais|Clv.banco [Cta.banc. Titular cuenta Cta.asoc.|Gr.tes. |Br.tes. |Vias pago|0fVta|Mon.|GClt)

EsaC Gm‘cuh Incot|CPag| Comerc

Fuente: SAP
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Figura 18: Listas de precios clientes
Sector 01

4 Wentas | Expedicidn " Factura | Func.interocutor

Orden

Zona de ventas
Oficina ventas
Gr.vendedores
Grupo chentes
Clase ABC
Moneda

[E Tipo de ksta de precios 37 Entradas

Desact edol

Atributos prod

Determinacion pred

Grupo precios

Fuente: SAP

5. Posteriormente, nos comunicaron la existencia de una nueva lista de precios, para ello se comunico
al departamento informatico, quien la creo primeramente en el SAP de prueba y al comprobar el
buen funcionamiento de la misma(el proceso llevado a cabo en el SAP de prueba fue: asignar la lista
de precios “"ZK’" a uno de los clientes, introducir condiciones de precios a nivel de registro de
condicion lista de precios/ material y finalmente realizar pedidos de prueba con el cliente que se le
habia asignado la lista de precios y los materiales con los que se le habia determinado condiciones
de precios especiales), se pasé al SAP real, dicha lista de precios fue denominada ““ZK?”. Esta lista
de precios posteriormente fue asignada a varios clientes haciéndose valer para ello de la transaccion
XDO02, la asignacion de las listas de precios a los clientes como he indicado anteriormente la realiza

otro departamento.
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Figura 19: Lista de precios ZK

< ‘Ventas | Expedicén - Factura  Func.interocutor

| Orden
Zona de ventas
Oficina ventas
Gr.vendedores
Grupo chentes
Clase ABC
Maneda

[ Tipo de ksta de precios 37 Entradas x —

Desactivar redol

Atributos prod

| Determinacidn pref |

Grupo precios

Fuente: AP
6. Ulteriormente, me dispuse a introducir las condiciones de precios de venta (ZPRO) segun el registro
de condicion lista de precio/material, es decir, las condiciones dependian de la lista de precios y de

los materiales que poseian precios especiales.

Para introducir las condiciones de precios a nivel de registro de condicién lista de

precios/material, lo lleve a cabo a través de la transaccion “ VK11 de la siguiente manera:

Indicando la clase de condicién que se quiere introducir, en este caso se trata de la clase de

condicién de precios:
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Figura 20: Clase de condicidn de precios

P
Clase de condicidn 1z PRE||_I
Fuente: SAP

El nivel de registro de condiciéon a través del cual queremos introducir esta condicion es el

de tipo de lista de precios/moneda/material:

Figura 21: Clave tipo lista precio/ moneda/ material

[ Combinacion claves

() Cliente/Material
) Org.Ventas/Can.distr./Gr.client./Pais/Material
() Org.Ventas/Can.distr./Gr.client./Material

-
|_® Tipo lista precio/Moneda/Material

) Material

Fuente: SAP
Los datos necesarios que se requieren inicialmente para poder crear la condicién son: la
organizacion de ventas para la que se quiere introducir la informacién, el canal de distribucion, la
lista de precios, la moneda que se va a usar y el dia en el que se quiere introducir la condicién como
se especifica en la figura 22:

Figura 22: Crear clase de condicion de precio

Precio Venta (ZPRO) visualizar: Seleccion
D & B H 1o condicdn

Organeasin ventas AZCT

Ginal dstrbocdn 01

Lsta de precios &

Momedy del documento GBP

satew . (]
Viido o &~

A

g

RS D)X

Fuente: SAP
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. Por otra parte, habia clientes que no pertenecian a ninguna lista de precios, pero se habia firmado
un contrato de oferta de precios especiales para determinados materiales. Todos estos datos se
encontraban recopilados en varios documentos, los cuales me dispuse a exportarlos en un
documento Excel con el fin de que posteriormente fueran de facil manejo en el momento de
introducir las condiciones de precios (ZPRO) al nivel de registro de condicion cliente/matetial”” en

la transaccion VK11.

Para llevar a cabo el proceso de introducciéon de condiciones de precio a nivel de registro de
condicion cliente/material, en primer lugar, es necesario entrar en la transaccion VK11, donde hay

que elegir la clase de condicion, en esta situacion se trata de la condicion ~"ZPRO™":

Figura 23: Clase de condicidn de precio

o [
Clase de condicidn I_ZPRDL

Fuente: SAP

El nivel de registro de condicién a través del cual hay que meter los datos, es a nivel de
“cliente/material”’, ya que los acuerdos que se habian firmado en el afio 2017 eran de precios

especiales. Sin embargo, cada cliente posefa precios dispares:

Figura 24: Clave cliente/ material

[E Combinacidn claves

E@) Cliente/Material

() Org.Ventas/Can.distr./Gr.client./Pais/Material
(0 Org.Ventas/Can.distr./Gr.client./Material

() Tipo lista precio/Moneda/Material

() Material

Fuente: S AP
Con el objetivo de poder introducir los precios especiales que poseen determinados clientes,
en este nivel de registro de condicion se requiere determinar la organizaciéon de ventas en la que se

va a introducir, el canal de distribucion, el cliente para el que se va a determinar precios especificos,
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los materiales para los que va a tener precios especiales y el dia a partir del cual va a ser valida la
condicion:
Figura 25: Crear clase de condicion precio cliente/ material
Precio Venta (ZPR0) visualizar: Seleccion
@ & (5 H Info condicén

Organizacidn ventas AZCT
Canal distribucidn 01
r =1
Chente J [,
Materal 4 | 4 |
Valido el =

Fuente. SAP

Una vez indicados los datos que se han remarcado anteriormente, el sistema ofrece la

posibilidad de introducir los precios que se habian acordado con cada cliente.

8. Asimismo, desde Inglaterra pusieron a nuestra libre disposicion un documento, el cual contenfa una
serie de datos. El objetivo principal del mismo era informar sobre la existencia de algunos clientes

que dependiendo de las jerarquias de productos' que comprasen se les aplicaba o bien:

v' Descuentos comerciales: condicién que es identificada con las siglas ~"ZF00"", aqui los
descuentos segun esta parametrizado el sistema so6lo se pueden aplicar por porcentajes. Sin
embargo, existian varias condiciones para las cuales los descuentos no se median en
porcentajes sino en cantidades monetarias, es decir, en euros o libras esterlinas. De aqui
surgié la necesidad de la apariciéon de otra clase de condicion y analizando las

parametrizaciones que permitia el sistema descubrimos el descuento por cantidad.

Para poder introducir condiciones de descuentos comerciales hay que comenzar entrando

en la transaccién VK117, indicando como clase de condicién “"ZF00"":

! Divisiones de productos que se hacen en Azkoyen dependiendo de la clase de producto que sea Puede ser, por ejemplo, de
vending o de tabaco, es decir, a las mdquinas se les puede dividir, por ejemplo, entre vending o tabaco esto se
corresponderia con la primera jerarquia o division, si es de vending puede ser de vending caliente o frio, esto se
corresponderia con la segunda jerarquia o divisién
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Figura 26: Clase de condicion descuento comercial

Visualizar registros de condicion

Info condicidn Combinacidn claves  Seleccidn via indice

. [ .
Clase de condicidn LZFUEIL Precio Venta

Fuente: SAP
Como bien se ha sefialado anteriormente se tiene en cuenta las jerarquias por lo que los
descuentos comerciales se hacen a nivel de registro de condicién organizacién de ventas/

canal de distribucién/ cliente/ jerarquias que pertenecen los productos:

Figura 27: Clave organizacion de ventas/ canal de distribucion/ cliente/ JP1/ P2/ JP3

[= Combinacidn claves

(1 Cliente/Material

r_

I_(!) Org.Ventas/Can.distr./Cliente/1P1/1P2/1P3
1 0rg.Ventas/Can.distr./Cliente/Grupo mat.

() 0rg.Ventas/Can.distr./ Gr.client./Pais/Material

() 0rg.Ventas/Can.distr./ Gr.client./Material

(1 Org.Ventas/Can.distr./ Gr.client./Pais/IP1/1P2/1P3
) 0rg.Ventas/Can.distr./Gr.client./IP1/1P2/1P3

() 0rg.Ventas/Can.distr./Gr.precios/JP1/IP2/IP3

[ IMaterial

Fuente: SAP

Para introducir esta condicién tnicamente es necesario indicar la organizacién de ventas,

el canal de distribucion y la fecha de validez:
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Figura 28: Crear clase de condicion de descuentos comerciales

Dto. Comercial F (ZF00) visualizar: Seleccion

®© & % H info condicién

”

.
)
-

Qrganizaciin ventas
Canal distribucion
Chente

Grupo principal

3

(=
-

Grupo
Subgrupo
Status de lberacidn

w o w o o
CECET

Vaido el ~

Fuente: S AP

Todos estos son los datos que aparecen reflejados en la clase de condicién descuento

comercial:

Figura 29: Informacion necesaria en la clase de condicion descuento comercial

SGUE LEEF BRIE 2

Cepangacidn vistas AT
Larl detribyein
Vs o

Qg W entas/Con. datrChentu/ 0 L RS

Ot ). L.. 5. 5 Danomirgcdn 5.. Importy Un, por UM R, R Vildo de a L. C.E.. T..E.. Co... FeValFjad D
r -+

Fuente: SAP
v" Descuentos por cantidad: condicién que es identificada en el sistema SAP de Azkoyen con
las siglas ~"ZDPU ", esta condicién fue necesaria debido a que en la clase de condicién de
descuentos comerciales sélo se podian introducir descuentos en porcentajes, pero no
permitia introducir descuentos en cantidad como por ejemplo un descuento de 50€ aplicado

por cada unidad de mas que se compre.

El proceso para introducir este tipo de clase de condicion es el siguiente:

Figura 30: Clase de condicion descuento por cantidad

Info condicidn Combinacidn claves  Seleccidn via indice

[t
Clase de condicidn LtZ[JFUJ Descuento por ctd.

Fuente: SAP
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Figura 31: Clave organizacion de ventas/ canal de distribucion/ cliente/ JP1/JP2]P3

[= Combinacidn claves

) Org.Ventas/Can.distr./Cliente/Op. KIT/Material
() Cliente/Material

(") Org.Ventas/Can.distr./ Cliente/1quiaProd

[@ Org.Ventas/Can.distr./Clientef1P1/1P2/1P3

(") Org.Ventas/Can.distr./Gr.client./Pais/Materil

() 0rg.Ventas/Can.distr./ Gr. client./Material

() Org.Ventas/Can.distr./Gr.client./Pais/IP1/IP2/1P3
(") Org.Ventas/Can.distr./Gr.client./IP1/IP2/1P3

") Material

Fuente: SAP
Figura 32: Datos necesarios clase de condicion descuento por cantidad
Descuento por ct (ZDPU) visualizar: Seleccion
& o B [ Info condicidn

Organizacién ventas azcT

Canal distribucidn 01

Cliente ' a e
Grupo principal a ﬁ
Grupo 2 &
Subgrupo - E’
Status de iberacidn a il
Vilido el ]Ij

Fuente: SAP

Figura 33: Informacion clase de condicion descuento por cantidad

49E LS BB SE &
Onganigacdn vestas ADCT
Canal desrbuodn o1
Viildo

Qg vieritac Can, dstr, [ Chart 01 P2/ 293

Fuente: SAP

Olente L. b S.. 5 Denominaddn 5 Irparte Un.  pof UM RLR.Vidode 3 L.CE.T. E.Co_ FeVaFad .
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Esta clase de condicién, como las anteriores clases de condiciones, permite la posibilidad
de aplicar descuentos con escalas, en este caso por ejemplo si compra mas de 5 unidades se
le va a aplicar un descuento de 50 GBP por unidad de mas comprada, y si compra mas de 10

unidades se le aplica un descuento de 100GBP por unidad de mas comprada:

Figura 34: Escala
Visualizar Descuento por ctd. (ZDPU): Escala ()
GEE Ly BET BRI E & F B8 « -

Clave varable

Orgvt (D= Chente JP1 P2 P3| ... | Denominacion

Vabdez Control

Vilido de Referencia  C Escala de cantidades

Vahdez a Verific. A descendente

Escalas

Clase esc.  Cantdad de escal UM |Importe Un. por UM ﬂ

de SUN 50, 00-GBP 1UN -
10 100,00~ T

Fuente: S AP

9. En los comienzos de inclusioén de estas condiciones, se observo la falta que hacia en el sistema, de
tener la posibilidad de copiar condiciones con modelo de unos clientes a otros, ya que tanto los
descuentos comerciales como los descuentos por cantidad eran los mismos para los clientes que lo
posefan segun las jerarquias de productos. Sin embargo, Azkoyen en el sistema SAP no se habia
beneficiado de esta opcion, gracias a que expuse la idea de dicha opcién, crear condiciones con
modelo, pusimos en marcha el proceso de habilitar la alternativa en el sistema contactando con la
consultoria que lleva el mantenimiento del mismo. Por el momento, el presupuesto esta pendiente

de aprobacion.

El fin que se busca es la habilitacién de poder ir a la transaccion “"VK12""donde se modifica
las condiciones de venta para poder introducir una condicién por ejemplo de precio a nivel de cliente

/material y poder seleccionar la pestafia ~*Sel.regla” a través de la cual salga la opcidn de una regla
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de seleccién que permita copiar la condicién de precio indicada, pero para otro cliente, todo ello se

indica en la siguiente imagen:

Figura 35: Copiar condiciones con modelo
Modificar registros de condicion: Resumen
% @ 5

» (O Precios Organizacién ventas ENA ES Bike Pamplona
~ & Recargos y reducci

- Canal distribucion 10 Mayoristas
. @para cliente = =
. @ para material Campos (todos) X
+ @ para gr.precios S.. Clave variable Importe u
e @para gr.materia l@cl?d Cliente Material Stlb

* @ para clience/ns  {Eiunos 1230001

BICI Bici.. 10,00 EU

Selec.reglas copia

» (] portes
» (] Impuestos  Tabl fuente N Denominacion

» (J CondiciongClte./Material con sta.. 1 305: NOCtl.- NOCtl.

BE B @ HEEEEOD  see [EHET

Fuente: SAP

10.Hasta finales de julio, no habia surgido ningun problema, fue a raiz de la gestién de pedidos desde
la organizacion de ventas AZCT donde con algunos de los materiales, el precio de venta que se habia
establecido a nivel de registros de condiciones listas de precios/materiales, generaba el bloqueo de
los pedidos a causa del precio minimo de venta, esto se debfa a que para algunos materiales el precio
de venta que se habia establecido en el registro de condicion listas de precios/material, era inferior

al precio minimo de venta que tenfa el material en el registro de condicién del material.

La solucién a dicho problema fue generar grupos de precios, estos grupos de precios estaban
relacionados con cada una de las listas de precios, estos se hicieron debido a que a la hora de meter
los precios minimos de ventas no existia la posibilidad de introducirlos a nivel de registro de
condicién lista de precios/material, sino que sélo existia el registro de condiciéon grupo de

precios/material.
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Para ello se solicito al departamento de informatica que crease los grupos de precios.

11.Debido a que cada grupo de precios estaba enlazado con una lista de precios, me vali de los datos
que posefa en relaciéon con cada uno de los clientes de la organizaciéon de ventas de AZCT con las
listas de precios a las que pertenecian, por lo que tnicamente habfa que asignarle a cada uno de ellos
el grupo de precios acorde a la lista de precios de la que dependian. Tras este procedimiento el
departamento encargado de los datos maestros de interlocutores comerciales se ocup6 de asignar a

cada cliente su grupo de precios correspondiente en el dato maestro de interlocutor comercial.

Por un lado, fue el departamento encargado de modificar los datos maestros del interlocutor
comercial, en la transaccion ~"XD02"" modificé para cada uno de los clientes que lo requerian su
grupo de precios, la pestafia donde se encuentra el grupo de precios en el dato maestro se encuentra

en la figura 36. Ademds, en la figura 37 se precisa los diferentes grupos de precios que poseen en

sistema.

Figura 36: Visnalizar dato maestro interlocutor comercial
Visualizar cliente: Datos drea de ventas

Giotroclente % Datosgenerales [ [ Datos Azkoyen

Deudor

Organiz.ventas ‘-.';zc'r
Canal distrib. 01
Sector 01

Ventas | Expedicidn | Factura | Func.interocutor

Qrden
Zona de ventas Probabil.pedido
Oficina ventas Grupo autoriz,
Gr.vendedores
Grupo chentes Cta.en deudor
Clase ABC Gr.un.medida
Moneda Tipo cotizacidn
Esq.clte. PP
Atributos producto ]
Determinacidn preciofEstadistica
Grupo precios Z6
Esquema chente
Lista precios IB
GrpEstadCliente
Fuente: SAP
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Figura 37:Grupos de precios

4 Ventas | Expedidén | Factura | Func.interlocutor

| Orden
Zona de ventas
Oficina ventas
Gr.vendedores
Grupo clientes
Clase ABC
Moneda

1

[S Grupo de precios - Chente 37 Entradas

GP| Denominacidn

Desactivar redong

Atributos produ
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Esquema cliente
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GrpEstadCliente

Zl
Z2
Z3
4
25
il 3

v B 58I Ol |

Fuente: SAP

12.Una vez generado los grupos de precios en el sistema y habiendo asignado a cada interlocutor
comercial el grupo de precios que le correspondia a cada uno, procedi a introducir la condicién
precio minimo de venta a nivel de registro de condicién grupo de precios/matetial estableciendo
como precios minimos de ventas los mismos precios que los precios de ventas que se habfan indicado

para las listas de precios.
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Encontrandose todos los datos maestros de los interlocutores comerciales con los datos
correctos de grupos de precios, fui yo quien introdujo la clase de condicién precio minimo de venta

en la transaccion VK117

Figura 38: Clase de condicion precio minimo de venta

Info condicidn Combinacidn clves  Seleccidn via indice

T
Clase de condicion LtZP‘IHJ Precio Venta Min.

Fuente: SAP

El nivel de registro de condicién a través del que se introduce es el de oficina de ventas/

grupo de precios/material:

Figura 39: Clave oficina de ventas/ grupo de precios/ material

[& Combinacidn claves

(1 Cliente/Materil

(") Org.Ventas/Can.distr./Ofic.vta./ Gr.precios/ Pais/Material
E@) Oficina vtas./Gr. precios/Material

() Material

Fuente: SAP

Ademas, surgié la necesidad de introducir los precios minimos de venta a nivel de
cliente/material, debido a que los pedidos sino también se bloqueaban como he explicado con

anterioridad:
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Figura 40: Clave cliente/ material

[= Combinacidn claves

r_
(®) Cliente/Material

() Org.Ventas/Can.distr./ Ofic.vta./Gr.precios/Pais/Material
() Oficina vtas./Gr. precios/Material
i Material

Fuente: S AP

Los precios minimos de venta que fueron introducidos se correspondian con los precios de

venta, con el fin de que los pedidos no se bloqueasen.

7. CONCLUSIONES

El problema que encontré en Azkoyen Inglaterra (Coffetek) fue que necesitaban una revision y
actualizacion de las condiciones de determinacién de precios, para ello hice una propuesta de mejora que se
basé esencialmente en realizar un barrido y correccion de las condiciones que se encontraban en sistema. El
barrido se hizo para las condiciones que eran incorrectas y en aquellas condiciones que posefan datos validos,

pero necesitaban un cambio en su fecha de vigencia, se llevé a cabo una correccion de las mismas.

Globalmente, el proyecto ha sido enriquecedor en todos los aspectos, debido a que no sélo he podido
aportar conocimientos adquiridos a lo largo del master, como puede ser la idea de poder llegar a crear
condiciones de venta con modelo de unos clientes a otros, sino que también me han aportado nuevas
competencias en relacién con el sistema SAP, ademas de conocimientos en el ambito empresarial. En cuanto a
las nuevas competencias adquiridas en SAP, me gustaria destacar como mas relevantes el conocer cémo crear
listas de precios y grupos de precios, ya que eran ambitos sobre los que no habia profundizado demasiado hasta

ahora y, gracias al uso que les he dado en este proyecto, he podido observar nuevas utilidades que ofrece SAP.

El actual proyecto es el resultado de la capacidad que me dio Azkoyen para poder aprovechar mis
conocimientos del master, prestaindome la posibilidad de poder aportar nuevas ideas a la empresa a problemas
que habian sido detectados con anterioridad. Todo ello ha supuesto un gran lanzamiento de propuestas propias,

siendo supervisadas por Marta Moreno, responsable del departamento de CRM de Azkoyen.

36



En relaciéon con las habilidades que he adquirido a nivel del ambito de la empresa, querria sefialar el
amplio conocimiento que me han ofrecido desde Azkoyen para comprender los procesos que ellos llevan a
cabo, lo que me ha servido posteriormente para comprender con mas facilidad los problemas, necesidades y
objetivos que tenia este proyecto en sus inicios. No obstante, el manejo de este volumen de datos y sus
posteriores repercusiones me han ayudado a observar con mayor detalle los efectos que tiene una mala gestion

de las bases de datos y cémo sin estos pilares es casi imposible seguir construyendo el resto del proceso.

Por otro lado, y no menos importante, me satisface recalcar que gracias a que dicho proyecto estaba
enfocado en la filial que Azkoyen posee en Inglaterra he podido poner en practica la lengua anglosajona, debido
a la necesidad continua de ponerse en contacto con el personal que se encuentra instalado en Coffetek,, puesto
que eran ellos los que inicialmente presentaban sus necesidades y los que finalmente aprobaban el buen o por

el contrario mal funcionamiento de las gestiones que se habian realizado.

El presente trabajo fin de master supone un gran interés por mi parte, debido a que el area de ventas
en SAP es uno de los médulos en los que me gustarfa trabajar y profundizar en el futuro, razén por la que a lo

largo del master decidi especializarme en el area de logistica.

Todo lo descrito hasta ahora ha supuesto una meta a conseguir por mi parte debido a que habia ciertos
ambitos en los que podia hacer grandes aportaciones y en otros en los que me enriquecian otras personas del
entorno. Es de gran relevancia sefialar que me hubiese gustado presentar ideas y problemas que se han resuelto
a lo largo de este proyecto, pero debido a cuestiones de confidencialidad me abstengo a ello. Por otra parte,

recalcar que este proceso se encuentra en continua revision.

En adiccion, es un trabajo altamente satisfactorio de forma personal y un estudio en el que los buenos

resultados de mejora en los proyectos se perciben inmediatamente.

Finalmente, querria agradecer la ayuda aportada a Margarita Elorz Domezain, como tutora del trabajo
fin de master, asi como a todo el departamento de CRM de Azkoyen, destacando a Marta Moreno, Ascen

Francoy y Reyes Balduz.
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