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SD: Sales and Distribution

1.1. ¢ Que es SAP?

I Sap R/3 es un software de gestion que simplificatodos los
procesos administrativos de una empresa, principalmente
las funciones de finanzas, logistica y recursos humanos.

I Unacaracteristica destacada es su alto grado de
Integracion.

I Deberia destacarse también su gran flexibilidad, ya que al
ser parametrizable puede acoplarse a los procesos y
necesidades de cualquier tipo de industria.
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1.2. Modulos que abarca
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SD: Sales and Distribution
1.3. Tratamiento de mandantes

Un mandante es un entorno de trabajo. Es la primera
unidad organizativa que es necesario crear en SAP.

Dentro de una misma maquina podemaos tener varios
mandantes (p.ej. desarrollo, pruebas y productivo).

Existen puntos de parametrizacion dependientes e
iIndependientes de mandante.
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1.4. Opciones del menu principal

I Acceso: Sistema > Crear modo.

w Crea un modo paralelo de forma que podamos trabajar en
varios procesos al mismo tiempo.

I Acceso: Sistema > Borrar modo.

w Borra el modo activo.

I Acceso: Sistema > Salir del sistema.
w Abandona SAP.
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1.5. Opciones de la barra de herramientas
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SD: Sales and Distribution
1.5. Opciones de la barra de herramientas

Equivalente a presionar

. Escribiendo la transaccion correspondiente permite
acceder alos procesos, sin necesidad de los menus.

La transaccion /o, crea otro modo.
La transaccion /n, sirve para salir de la transaccion.

Presionando la flecha de la derecha visualizaremos
las Ultimas transacciones realizadas.




SD: Sales and Distribution
1.5. Opciones de la barra de herramientas

"I Grabar la operacion
I Vuelve ala pantalla anterior
N Sale de latransaccion

EE Cancelala operacion que estemos realizando
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1.5. Opciones de la barra de herramientas

Ayuda. Equivale a presionar F1.

M Matchcode. Equivale a presionar F4. Permite visualizar
los posibles valores de entrada de los campos.
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2.1.1. Estructuras del area de finanzas
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2.1.3. Estructuras del area comercial

2.1.4. Relacién entre estructuras organizativas
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2.1.1. Estructuras del area de finanzas

CONCEPTOS RELEVANTES

Grupo: Se corresponde con los conceptos de holdings,
agrupaciones o asociaciones de empresas.

Sociedad: Es unaunidad organizativa con balance propio
(representa una compaifia).

Division: Es unaunidad organizativa para la cual pueden
generarse balances y cuentas de perdidas y
ganancias para informes internos. y




2.1.1. Estructuras del area de finanzas

Grupo

Plan de cuentas Plan de cuentas
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Organizacion en la contabilidad

Mandan

Sociedad 1 Sociedad 2 Sociedad 3

Division1 Divisiéon 2 Divisiin 1

Division 3 Division 4 Division 2

El mandante es una unidad técnica cerrada individual. Los datos y las tablas generales, que son empleados por varias estructuras de organizacion, estan
amacenados en este nivel.

Todas las unidades de organizacion representadas en un mandante estan sometidas a un control empresarial comun. Por este motivo, a veces un mandante
se considera sindnimo de un grupo de empresas. Por giemplo, en € nivel del mandante se definen los planes generales contables.

Desde € punto de vista de la contabilidad, un grupo de empresas puede repwoduccirse con |os conceptos sociedad y division.

Usted puede crear varias sociedades para cada mandante para poder gestionar |a contabilidad de varias empresas independientes al mismo tiempo. Al menos
tiene que crearse una sociedad.

Cada sociedad representa una entidad juridicaindependiente. Varias sociedades pueden utilizar e mismo plan genera contable.

Ladivision representa una unidad de organizacién para la que se puede hacer un reporting interno. Para una sociedad puede haber varias divisiones que sin
embargo son igualmente vélidas para todas las otras sociedades. Por ello, las divisiones tienen qu e tener la misma importancia en todas las sociedades. La
utilizacion de este nivel de organizacion es opcional. Usted empleard divisiones cuando quiera crear una factura de beneficios y pérdidas no solo para
sociedades, sino también para otras areas internas.

En las contabilizaciones de la ventas, ladivision se puede derivar autométicamente.



CONCEPTOS RELEVANTES

Centro de suministro: Lugar fisico o l0ogico desde el que se suministra
la mercancia al cliente.

Almaceén: Area fisica de almacenamiento dentro de un
centro, su uso es obligatorio en los
movimientos de mercancia para la actualizacion
de stock.

Lugar de expedicion: Este concepto se utiliza para diferenciar las
preparaciones/expediciones en base al origen y
a latipologia del cliente y del material.

Lugar de carga: Es un concepto propio de SAP. Puede
representar las zonas de carga de un lugar de
expedicion. J
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Centros

Sociedad 1 Sociedad 1
Centro 1 Centro 3
Centro 2 Centro 4

La gestion de materiales es parte principalmente interesada en el flujo de materiales de una empresa. Para €llo,
deben reproducirse los status de produccion y los lugar es con stocks de material. Esto puede conseguirlo por medio
de centrosy de almacenes.

Un centro es un centro de produccion para produccion y disposicion , 0 una suma de uno o varios lugar es cer canos
con stock de materiales (almacens).

Cada centro se asigna a una sociedad.
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Organizacion en la expedicion

Centrol Centro2

I I I
Puesto de exped. 1 Puesto de exped. 2 Puesto de exped. 3

Puesto de Puesto de Puesto de
cargal carga?2 carga3

El puesto de expedicion constituye la unidad superior de organizacion de la expedicion
Un puesto de expedicion puede entender se como

I unlugar fisico en el que setratan las entregas

I ungrupodetrabajadoresquetratalasentregas

El puesto de expedicion no esta vinculado a las unidades de organizacion de fabricacion y almacenamiento (centro,
almaceén). L os puestos de expedicion pueden definirse también de manera comun para todos los centros. La definicion de
puesto de expedicion comun para todos los centros solamente es relevante cuando los centros se encuentran cerca entre si
fisicamente (p. §. alaizquierday ala derecha de unacalle).

Una entrega se deriva de un puesto de expedicion.
Un puesto de expedicion puede clasificar se en multiples puestos de car ga.



Organizacion del transporte

Entrega #

Entrega #

Entrega# [

Entrega #

Entrega# [

Entrega# [

S

El puesto de planificacion del transporte es el area responsible de la planificacion del transporte con caracteristicas
determinadas. Un puesto de planificacion del trasporte es basicamente un grupo de empleados responsible de la
organizacion de actividades de transporte.

Cada transporte esta asignado de manera inivoca a un puesto de planificacion del transporte. M ultiples entregas pueden
agrupar se en un unico transporte.

Las entregas expedidas desde puestos de expedicion diferentes pueden ser planificadas en un Unico puesto de
planificacion del transporte, p. €. Todas las entregas que deban enviarse al mismo lugar de destino por camion.

El puesto de planificacion del transporte constituye una unidad independiente que no esta vinculada a otras unidades de
organizacion de la logistica.



Organizacion de ventas:

Canal de distribucion:

Sector:

Area de ventas:

Oficina de ventas:

Grupo de vendedores:

Vendedores:

CONCEPTOS RELEVANTES

Unidad organizativa responsable de la comercializacion de
determinados productos o servicios.

Es un concepto propio de la base de datos de clientes, permite la
definicién de formas de distribucion.

Es un concepto propio de la base de datos de materiales, permite
la definicion de agrupaciones o lineas de productos.

Se define como la combinacién de una organizacién de ventas,
un canal de distribucidén y un sector.

Delegacion responsable de la comercializacion de productos y
servicios de una zona geografica.

Grupo de personas responsables de las ventas de determinados
productos o prestaciones de servicios.

Empleado concreto que efectua la venta. /




2 1 3 Estructuras del area comercial
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Organizacion de ventas

Sociedad 1 Sociedad 1

Organizacion
deventas 1

Organizacion

deventas 3

Organizacion
de ventas 2

L a organizacion del sector ventas se estructura con ayuda de organizacones de ventas. Cada organizacion de ventas
representa en e sentido estricto una unidad de venta; es. p.g ., responsable de los productos defectuosos y de otros
deseos de regresion de los clientes. Con ayuda de las organizaciones de ventas, puede realizarse también una
clasificacion regional del mercado. Cada operacion comercial se desarrolla dentro de una organizacion de ventas.

Cada organizacion esta asignada a una sociedad.



2.1.3. Estructuras del area comercial

Organizacion
ventas

1

Canal de distribucion

7  Exportacion |




Organizacion de ventas: canales de distribucion

Organizacion
deventas

1

Canalesdedistribucion

Comercio al por Ventas
mayor directas

Para abastecer al mercado continuamente en la medida de lo posible, las ventas trabajas con diversos canales de
distribucién. Estos canales de distribucion se entienden como canales de distribucion o como vias de ventas. Asi, p.gj., son
gjemplos habituales de canales de distribucion €l comercio al por mayor, la venta a otras empresas o la venta directa de
fabrica.

El canal dedistribucion puede definirse desde el punto de vista del marketing, o desde un punto de vista or ganizativo.

Una misma organizacion de ventas puede abastecer a un cliente por diversos canales de distribucion. Es mas, puede
diferenciar entre los datos maestros de material relevantes para las ventas, como los precios, la cantidad minima de
pedido, la cantidad minima de entrega, o € centro suministrador, en funcion de la organizacion de ventasy del canal de
distribucion.



2.1.3. Estructuras del area comercial

Organizacion
ventas

/ Region

Sectores
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Organizacion de ventas: sectores

Organizacion
deventas

1

Sectores
Software Hardware

Puede representar una organizacion de ventas especifica para un sector en € Sistema SAP. Para una gama amplia de
productos, pueden reproducirse los llamados sector es, |0s grupos de productos.

Para cada sector puede alcanzar acuerdos individuales con € cierre, p.gj. Sobre entregas parciales, determinacion de
precio,0 sobre las condiciones de pago. Dentro de un sector puede realizar evaluaciones estadisticas o estructurar su

propio marketing.
Al definir la estructura de organizacion, deber & procurar sobretodo que ésta sea todo o sencilla posible.



2.1.3. Estructuras del area comercial
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Organizacion de ventas : areas de ventas

M andante
I I I I
Organizacion de Organizacion de
ventas 1 ventas 2
comercio al por I |
PayoF Sector: Hardware
Candl distribuc.: Sector: Software
. I I
L ventasdirectas—————
Sector: Hardware

Un area de ventas se define como la combinacion de una organizacion de ventas, un canal de distribucion y un sector.

Mediante € area de ventas es posible determinar los materiales de un sector que podran venderse por medio de un
canal de distribucion concreto.

Dentro de un ares de ventas puede realizar evaluaciones al analizar e volumen originado en la misma. Los datos
relevantes para las ventas pueden definirse por cada area de ventas. Asi, p. g., cabe la posibilidad de llegar a un
acuerdo con un cliente sobre el precio de manera individualizada en funcién del area de ventas.



Asignacion de organizacion de ventas y centro

Sociedad 1 Sociedad 2

Centrol |Centro2 Centro 4

e

Organizacion
deventas 2

Organizacion

deventas 1 Organizacion de ventas3

En cada organizacion de ventas se determina en funcion del canal de distribucion, los centros per mitidos para la venta,
de manera que una misma organizacion de ventas pueda vender mer cancias de mas de un centro. Al mismo tiempo, un

centro puede estar asignado a diversas organizaciones de ventas. Todas estas organizaciones de ventas pueden vender
las mer cancias de este centro.

Una organizacion de ventas puede vender también mercancias provistas por un centro asignado a otra sociedad (venta
multiempresarial).

Con la dependencia de los canales de distribucion, puede establecerse una diferenciacion de los centros de una
organizacion de ventas en la vista de ventas. Asi, puede permitirse el canal de distribucion venta de centro para
deter minados centr os de una misma orgamizacion de ventas, mientras que para otros no.



Sociedad ‘

Area de ventas Area de ventas Area de ventas
1 2 3
| | '
[ |
Oficina de Oficina de Oficina de Oficina de
ventas 1 ventas 2 ventas 3 ventas 4
|
I | | | |
Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
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Organizacion interna en adquisicion y ventas

Mandante |
I
I I
. Oficina Alemania Oficina Alemania
Oficina de ventas g6l Sur del Sur
I
c . ded I | I |
rupo devendedores 001 002 003 004 005
Vendedor Muller| Weis | Kramer| Schmidt| Hofman Becker Meier

I Oficinadeventas: Los aspectos de ubicacion de la organizacion en adquisicion y ventas se representan con ayuda de la
oficina de ventas. Una oficina de ventas debe concebir se como un centro. L as oficinas de ventas estan asignadas a las
areas de ventas. Cuando registre un pedido para una oficina de ventas dentro de un area de ventas deter minada, la
oficina de ventas sera la responsible de este area de ventas.

I Grupodevendedores: Laocupacion personal de una oficina de ventas se deter mina mediante gr upos de vendedor es. Por
gjemplo, los grupos de vendedor es pueden representar para sectoresindividuales. L os grupos de vendedor es estan
asignadosa la oficina de ventas.

I  Vendedor: A un grupo de vendedores le corresponde un numer o deter minado de vendedor es. Mediante el registro
maestr o de vendedor es se asigna un vendedor a su grupo de vendedores. El vendedor se introduce en un registro maestro
de personal, bajo un niumer o de personal.

| L os niveles de organizacion inter na pueden emplear se para realizar evaluaciones especificas de las ventas.



2.1.4. Relacion entre estructuras organizativas

Sociedad ‘

Estructura Logistica Estructura Ventas
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2.2. Maestro de materiales

2.2. Maestro de materiales
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2.2.2. Tipos de material

2.2.3. Unidades de medida

2.2.4. Determinacion de material

2.2.5. Exclusion de material




2.2.1. Vistas del maestro de materiales

General Compras

Planificacion

necesidades Comercial

Material

master record
Stocks en

centro/almacén

Preparaciéon
trabajos

Control de

Contabilidad calidad

Gestion de
stocks

Prondsticos

Gestion de
almacenes

Clasificacion




Maestro de
materiales

Datos generales

Datos Ventas

Datos Centro

* Asignacion cédigo
* Ramo industrial
* Tipo de material
* Unidades medida
* Pesos, volumenes

* Descripcion del
material

* Otros

Datos Almacenamiento

Unidades de medida para
ventas

Asignacién de centro, org.

ventas y canal de distrib
Status de venta

Grupos de estadisticas/
rappels/materiales

Otros

» Datos de distribucion:
- Grupo de transporte
- Grupo de carga

» Datos de comercio:

- Pais
Region de origen
Grupos de importacion
Grupos de exportacion

e Otros

Control de lotes

Condicién de almacenaje

Tiempo almacenaje previsto
Otros




2.2.2. Tipos de material

Materias primas

Materias primas

Productos Productos
semiterminados semiterminados
Productos Productos
terminados terminados

Otros Otros




I Los Tipos de Material permiten la agrupacion de materiales con las mismas
caracteristicas. Ej: Materias primas, productos terminados, mercaderias,....

I Con el tipo de material determinamos:

* Vistas a completar en SAP
(funcionalidades diferentes)

« Control del tipo de
abastecimiento (pedido interno
0 externo)

e Control de numeracién

« Control de precios y
actualizacion de cantidades/valor
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2.2.3. Unldades de medida

Unidad basica : Pieza




2.2.4. Determinacidon de material

Pedido
4711
L / Posicion Material
10 P

M1

Ejemplo: Articulo de promocion

U Objetivo: El nUmero de material indicado por el cliente se reemplaza por otro.
i Areas de aplicacion :
U Materiales especificos para el cliente.

U Articulos de promocion.



2.2.5. Exclusion de material

Responsable de pago R1
- — Pedido
Solicitante Al Solicitante A2 T

Responsable de pago: R1

” Posicion Material
., . 10 47T<
Excl d t I
xclusion de materia - P,
Cliente Material 30 4714
Al 4711 Dedid
[
Al 4712 -
R1 4711 Solicitante: A2
Responsable de pago: R1
R1 4713 . Pag
= Posicion Material
10 472K
20 4712

30 A7XS




2.3. Maestro de clientes

2.3. Maestro de clientes

2.3.1. Vistas del maestro de clientes

2.3.2. Grupos de cuentas

2.3.3. Interlocutores comerciales




Maestro de

clientes

Datos generales

Datos de Sociedad

* Cuentas de mayor asociadas
* Bancos
* Via de pago

* Otros

Datos comerciales

* Nombre

* Direccion

* Poblacion

* Pais

» Codigo Postal
* Teléfono

* Otros

» Datos de ventas

» Datos de expedicion
* Datos de facturacion
* Funciones del cliente

* Otros




GRUPO DE CUENTAS

Cliente comercial

Cliente esporadico

Jerarquia de clientes

Transportista

I Con un grupo de cuentas podemos especificar :
w Que entradas son necesarias o posibles en el registro maestro (seleccion de campo)
w En qué intervalo de nimeros debe encontrarse el nUmero de cuenta del cliente
w Si la asignacion de numeros es interna o externa

w Qué mensajes entran en consideracion



2.3.3. Interlocutores comerciales

Solicitante

Destinatario merc.

Vendedor Funciones
Interlocutor

Transportista

Destinatario factura



Jerarquia de clientes

Numero de
Muller | cuentas
Central | univoco
4711 < |
| I |
Muller | Muller |
Sur | Norte |
4712 | 4713 |
Cliente ! ' !
5742 Muller | Muller |
Noroeste | Noroeste |
4714 | 4715 |
Cliente  Cliente
2743 2744

Con laintroduccién dejerarqioas de clientes en la comercializacion, es posible crear jerarquias flexibles para la representacion de
estructuras de cuentas. Si entre sus clientes se encuentran p.€j. Asociaciones de compras, cooper ativasy cadenas de venta al detalle, usted
puede confeccionar jerarquias que representen la estructura organizativa de estos grupos. L asjerarquias de clientes se utilizan durante €l
tratamiento de pedidos y de facturas parala determinacion del precioy para estadisticas.

Unajerarquia de clinetes consta de hodos.

Paracrear la estructuratiene que: 1. Crear registros maestros para cada nodo.
2. Asignar nodos entresi.
3. Enlazar los registros maestros de clientes con los nodos cor respondientes.

L os nodos de unajerarquiatienen unavalidez temporal y también pueden ser desplazados. Al hacer un desplazamiento, se desplazan
automéaticamente todos los nodos y registros maestros de material asignados.



2.4. Condiclones comercilales

2.4. Condiciones comerciales

2.4.1. Tipos y caracteristicas

2.4.2. Registros de condicion

2.4.3. Clases de condicidn




2.4.1. Tipos y caracteristicas

Condiciones

Precios

Descuentos / recargos

Precio material

Precio cliente/material
Precio grupo cliente/material
Precio servicios

Descuentos % por cantidad
Descuentos % por importe
Descuentos Ptas por cantidad
Descuentos Ptas por importe
Descuentos colectivos:

- Por importe

- Por peso

- Por volumen
Cliente/material
Gr. prec cliente/Gr.prec mat
Otros

Impuestos

* Nacionales
» Exportaciones
e Otros




Condiciones

| Condiciones
—[ Precios ~ — —{ Recargosy reducciones ——
| Lista de Precios | parael cliente
| Precio de material | parael materia
| especifico de cliente | parael grupo de precios
| Varios | parael grupo de materiales

| paracliente/material
| para grupo de precios/grupo de
materiales

—aries

El objetivo de la determinacion de precio es determinar precios, recargosy reducciones (=condiciones) parauna
operacion comer cial y ademas per mitir una influencia manual selectiva de estas condiciones.

L os precios, losrecargosy las condiciones se almacenan en registros de condiciones.
L as condiciones se pueden establecer a distintos niveles.

L os niveles que apar ecen con frecuencia en la préctica en los cuales se llevan a cabo acuer dos sobr e precios estan
definidos en la version estandar.

Se pueden afiadir facilmente otros elementos necesarios. Asi se puede hacer que las condiciones dependan de
deter minados campos de un documento comercial.
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2.4.1. Tipos y caracteristicas

CARACTERISTICAS IMPORTANTES

N Posibilidad de crear nuevas condiciones adaptadas a las
necesidades del cliente

N Fijacion de periodos de validez

N Se pueden definir diferentes escalados por clase de
condicidon (en cantidad, importe....)

N Fijacion de limites inferiores y superiores por clase de
condicion

N Posibilidad de definir importes en base a diferentes
unidades de medida

N Posibilidad de introduccién manual




2.4.2. Registros de condicion

Nivel al que
se define la
condicidn

Clase de condicion : XXX1 Des. especial
Organizacion ventas : 1000

Canal distribucién - 01

Cliente : C1

Material M1

Primer periodo validez: § Segundo periodo validez:

01/03 - 30/04 01/05 - 30/05

10000 ESP 1,0-% 10000 ESP 1,5-%
20000 ESP 2,0-% 20000 ESP 2,5-%
30000 ESP 3,2-% 30000 ESP 4 0-%
Limite inferior: 5,0-% Limite inferior: 5,0-%
Limite superior:  0,0-% Limite superior:  0,0-%




Registros de condicion

Clase de condicion : KAOO Desc.promaocion

Nivel en e que Organizacion deventas  : 1000
esta definidala Canal dedistribucion 01
condicién Cliente K1
Material M1
1. Periodo 2. Periodo
01.03. - 30.04. 01.05. - 31.05.

1000DEM  1,0-%
2000DEM  2,0-%
3000DEM  3,2-%

Limiteinferior: 5,0-%
Limite superior: 0,0 -%

1000DEM  15-%
2000DEM  25-%
3000DEM  4,0-%

Limiteinferior: 5,0-%
Limite superior: 0,0-%

Con la entrada de un periodo de validez se puede restringir un acuerdo sobre precios a un periodo

Lista de preios dependiente de afo
Reducciones dentro de un periodo de promocion

Ejemplo:

L os valores dentro de un registro de condiciones (precio,recar go, reduccion) se pueden actualizar dependiendo
de una escala. El nimero de niveles de escalonado no esta limitado.

En cadaregistro de condicion se puede almacenar un limiteinferior y superior que solo per miten la
midificacion manual de un elemento de precio deter minado automaticamente dentro de los limites indicados.



de condicion

Clave

Descripcion

Datos de control

oo B preclo

B XXX2 R Descuenio %
m_ Descuento/peso

Ejemplos

Base escalado

100 Pza
1000 Pza
10000 Pza

Tipo de célculo
1,0-%

1,5-%
2,0-%

Base escalado

100 KG
1000 KG
10000 KG

Tipo de calculo : Porcentual
Base escalado : Cantidad

Tipo de célculo : Cantidad/peso
Base escalado : Peso

Tipo de calculo

ESP 0,20-por KG
ESP 0,50-
ESP 1,00-




Clases de condicion

Clave Denominacion Control
PROO Precio
Regla de cdlculo: porcentual Unidad
K007 % Descuento refer.: escala de valores
Regla de célculo:Imporete/Peso
K029 Descuento/Peso Unidad refer.: escalado de pesos
Ejemplos
Unidad refer. Regla calculo Unidad refer. Regla calculo <
>l 100 DM 10-% 100 KG DEM 0,20-por 1KG
1000 DM 15-% 1000 KG DEM 0,50 -
10000 DM 20-% 10000 KG DEM 1,00-

El uso distintoy € tipo de una condicion se establece con la clase de condicion.

Por cada clase de condicion se controla, entre otras cosas, la unidad dereferencia parala escaladelacondiciony la
regla decélculo.

Posibles unidades referencia Posibleregla de calculo

Valor porcentual por un valor base
Cantidad importefijo

Peso importe por unidad de medida
Volumen importe por unidad de peso

importe por unidad de volumen
Por cada clase de condicion se puede controlar si es automaticamente un recargo o una reduccion.



oS. bocumentos de ventas

3. Documentos de ventas

3.1. Introduccion flujos SD

3.2. Pedidos

3.3. Flujo de documentos




3.1. Introduccion flujos SD

3.1. Introduccion flujos SD

3.1.1. Procesos de ventas

3.1.2. Clases de documentos de ventas




3.1.1. Procesos de Ventas

Dt.Maestros Soporte a Ventas

Contactos clientes

Mailing sobre
promociones

Interloc.Comerciales

Material

Listas de Materiales Ventas
Variantes

Surtido de Articulos

Gestion de materiales

Consultas Planificacion de la
produccion

Ofertas Controlling

Proceso de pedidos Tesoreria
Proyectos

Clasificacion

Informaciéon Cliente-

_ Expediciones
Material

Gestion de materiales

Y Cont. financiera,
Picking Tesoreria

Embalaje Gestion de
Transporte ubicaciones

Textos

Condiciones

Impuestos Facturacion

Factura simple Cuentas a cobrar,

Factura colectiva Contabilidad general

Lista de fact Controlling, Cuenta de
ISta ae rtacturas Resultados analitica

Notas abono/cargo

Sistema Informacion
Ventas

Sistema de informacidén de ventas




Proceso de pedidos ‘

Soporte de Ventas ‘

Existencias ‘

Fa'Ctu ra CHASE ORDER

— No. 890
|No- 1304

Pagos ‘ :H_H_H

Facturacion |




3.1.1. Procesos de Ventas

Documentos del sistema de gestion comercial

Sistema de Soporte
Informacion de Ventas
de Ventas

Contacto

Ventas

Consulta

Oferta
Pedido
abierto

Entrega Entr. p_ost. Pedido Devolucién Plan de
gratuita gratuita entregas
cargo

Finanzas




Pedido estandar

Solicitudes notas Clases de Plan de entregas
de abono/cargo documentos

de ventas

Devoluciones Contrato

Entregas sin cargo



Tareas del documento de ventas

Programacion

expedicion
/ Transferencia necesidades ‘

Determinacion del precio ‘

Verificacion disponibilidad \

Textos

Documento
de ventas

Verificacion limite

\ de precio
Mensaj es Sistema de informacion

‘ deventas

L as funciones mencionadas arriba pueden activar se para cada clase de documento de ventas.
Por gemplo, la deter minacion de precio podriarealizarse en la peticion de oferta, pero la actualizacion de stocks no.

La verificacion de disponibilidad, la determinacion de precioy la verificacion del limite del crédito son funciones
centralesy complejas del sistema de gestion comer cial. Se tratan por separado en cur sos especificos.



Clase de documento de ventas

I nterlocutor ‘
Asignacién namer os \ / Textos
Clase de
Esquema de célculo documento M ensaj es
deventas
L / \ Protocolo de datos
Programac. expedicion incompletos
Referencia
obligatoria

L a clase de documento de ventas controla € documento de ventas

I en € nive delacabecera
Ejemplo:
I nterlocutor en € nivel dela cabecera
Textos en € nivel dela cabecera

I engeneral paratodaslas posiciones
Ejemplo:
Programacion de la expedicion
Esquema de calculo

Usted puede modificar el control delas clases de documentos de expedicion definidas en €l estandar y
definir nuevas clases de documentos de ventas. De este modo, usted puede adaptar las clasesde
documentos de ventas a los requisitos.



S
Reglas para copiar

Oferta (AG)

Entrega (LF) _

<
Permitid

Factura (F2)

I Conlasreglaspara copiar puede determinar qué clases de documentos de comer cializacion se pueden transfor mar
en otros.

I Copiar documentos de ventas uno debajo del otro (consultas, ofertas, pedidos).
I Crear entregasapartir de pedidos
I Crear facturasapartir de entregas o pedidos.



Reglas para copiar

Oferta= Modelo

Dato generales
Datos comer ciales de cabecera
I nrelocutor

Si clienteigual a

Pedido estandar

Dato generales de posiciones
Datos comer ciales de posiciones
I nterlocutor

Condiciones

Si laposiciéon no

Y

Dato generales
Datos comer ciales de cabecera
I nrelocutor

se harechazado

Datosdereparto

Y

Dato generales de posiciones
Datos comer ciales de posiciones
I nterlocutor

Condiciones

A

Con lasreglas para copiar puede controlar

Y

Datosdereparto

Actualizar flujo doc:

Flujo de doc.

Oferta
- Pedido estandar

I  quédocumentos de comercializacion pueden transformarse
I quétipos de posiciones pueden adoptarse del modelo al copiar

I quétiposde reparto pueden adoptarse dd modelo siemprey cuando existan repartos

Ademas puede establecer

I bajoquecondiciones selleva a cabo latransferencia

I quédatossevan aadoptar

I s sevaagrabar unlogdelareferencia.




Programacion

Puesta a Fecha de Planificacion Carcar Salidade Plazo prefer.
disposicién pedido trasnporte 9 mer cancias deentrega
| | | | | ——
: T.transit
regresiva I T. adelanto T.carga — |
T. greparacion | '
|
PPN : > transito
hacia delante : : T. addlanto - : >
I I I I I
P. dispos. Planif. transp. Cargar S. merc. F. en.

En e caso de quela programacion regresiva diera como resultado que una de las fechas a determinar se encontraraen € pasado, sellevara a
cabo una programacion hacia delante que parte de la fecha del dia. También selleva a cabo cuando la verificacion de disponibilidad confirme
que no hay o que sdlo hay cantidades par ciales.

La verificaciéon de disponibilidad parte de esta fecha de puesta a disposicion de determinada en la programacion de envio y verifica si la fecha
se puede confirmar en la situacion establecida. En € caso de que esto no fuera asi, se determina una nueva (futura) fecha de puesta a
disposicion de material. Partiendo de esta nueva fecha de puesta a disposicion de material se determinan lasrestantes fechas por cada
programacién hacia delante.

En €l caso de que solo haya una disponibilidad parcial del material en la fecha de puesta a disposicion de material establecida, € Sistema
determina la cantidad parcial disponible por separadoy, de esta manera, también fechas de entrega. Esto generara repartos en e pedido.

En el maestro de materiales puede almacenar tiempos de reaprovisionamiento. En este caso e Sistema también puede, cuando no haya
disponibilidad de material, determinar la fecha del pedido + € tiempo de reaprovisionamiento (en dias) como fecha de puesta a disposicién de
material y, basandose en esto, calcular todaslasfechasinclusive la fecha de entrega.

Al realizar una entrega, se puede llevar a cabo una nueva programacion hacia delante en el caso de que la fecha de puesta a disposicion de
material determinada en e pedido se encuentre en e momento de la elaboracion de la entrega en € pasado (creacién “tardia del pedido). Esto
puede deter minar se para cada clase de entrega.



Tipo de posicion

Susceptible de
entrega

Determinacion Susceptible
del precio de facturacién
Tipode »
Textos posicion Repartos permitidos

I nter clocutores / \ Datos comer ciales

Protocolo de
datos uncompletos

El tipo de posicién controla la posicion del documento de ventas.
L as car acteristicas basicas de los distintos tipos de posicion son:

- s laposicion participa en la determinacion del precio.

- & setiene que facturar la posicion.

- s setrata de una posicién con referencia al material o de una simple posicion de valor o de texto.
- que datos incompletos tienen que apar ecer en el protocolo para la posicion.

Se puede modificar el control delostipos de posicion definidos en el estandar . Asimismo pueden definirse nuevostipos de
posiciones.

El indicador Susceptible de entrega solo esvalido paralas posiciones sin repartos. Usted puede, por g emplo, caracterizar una
posicion de texto como susceptible de entrega para que e Sistema adopte esta posicion del pedido de cliente a la entrega.



Tipos de posicion definidos en el estandar (extracto)

Posicién normal
paralaoferta

eter minacioén precio
Repartos per mitidos
no susceptible de fact.

Posiciéon normal
para el pedido

=
sl

eter minacion precio
Repartos per mitidos
susceptible de fact.

Posicién gratuita
para el pedido

in deter minac. Precio

Si
Repartos per mitidos
no susceptible de fact.

Textposition
fur Auftrag

in deter minac. Precio
sin repartos
susceptible de fact.

=

No todas las funciones, que, por lo general , son posibles para una posicion, son razonables en las
distintas situaciones. Asi por ejemplo no tiene que llevarse a cabo una determinacion del precio para la
posicion gratuita en el pedido. No obstante, los repartos si que deberian de estar permitidos. Las
combinaciones de funciones razonables se crean con los tipos de posicion.

Con la asignacion usted establece para qué clases de documentos de ventas tiene que utilizarse un

determinado tipo de posicion.

Extracto

AGN

TAN

TANN

TATX



Tipo de reparto

_ Verificacion de
Susceptible de entrega disponibilidad ‘

— =

Protocolos de Tipode Transferencia de
datosincompletos reparto necesiadades

/ \

‘ Movimientos de ‘

Compras .
mer cancias

El tipo dereparto controla el reparto del documento de ventas.

L as caracteristicas de diferenciacion béasicas de los distintos tipos de posicion son:
1 s dreparto notifica una necesidad de comer cializacion.
1 s drepartohaverificado la disponibilidad.
1 s drepartohadeser entregado.
I quédatosincompletos del reparto han de aparecer en e protocolo.
Puede transmitir directamente del pedido del cliente solicitudes de pedido a la compra. Para este fin se almacena la informacion de

control necesaria paralacompra (p. €., € tipo de documento de compra, la clase de pedido) en lostipos de reparto previstos para
este proceso.

El control delostiposdereparto definidos en € estandar puede modificarse. También pueden definir se nuevos tipos de reparto.



Tipos de reparto definidos en el estandar (extracto)

AT Reparto de consulta

BN Sin planificacién de

CN necesidades

cp Planific. necesidades
sobreprecision

DN Devoluciones

No todas las funciones, que, por lo general, son posibles para un reparto, son razonables en las distintas situaciones.
L as combinaciones de funciones razonables se establecen con tipos de reparto.
Con una asignacion puede determinar para quétipos de posicion se utiliza un tipo de reparto.

Lasclavesdelostiposdereparto establecidos en e estandar se han seleccionado de tal modo que dan indicacioness sobre
la utilizacion

I 1. Posicion delaclave:

A = Consulta
B = Oferta
C = Pedido

D = Devoluciones

En este caso de una devolucién, se ha establecido un tipo dereparto propio DN. Este tipo de reparto controla que se
contabilice la entrada de mercancias en lugar de la salida de mer cancias.



Control: Verificacion de disponibilidad y transfer. de necesidades

Material

!

Grupo de planif.
de necesidades

|

Grupo de estrategia

|

Estrategia de
clases necesidad

|

Clases necesidad Transf. necesidades X
Tipodereparto Verific. disponibilidad X Tipo dereparto

Transf. necesidades Oferta Pedido Transf. necesidades X
Verificacion disponibilidad Verific. necesidades X

El hecho de que selleve acabo o no la verificacion de disponibilidad y la transferencia de necesidades depende de la categoria de necesidades. En € tipo de reparto se
puede parametrizar si no se gjecuta una verificacion de disponibilidad y una transferencia de necesidades.
Ejemplo:

Al realizar ofertas, usted no quiere todavia que selleve a cabo la verificacion de disponibilidad y la transferencia de necesidades. Esto se ha de € ecutar cuando se lleve a
cabo el tratamiento de la orden.

Para ello tiene que activar la verificacién de disponibilidad y |a transferencia de necesidades en |a categoria de necesidades.
Egdetlj tipo de reparto parala oferta tiene que desactivarse la verificacion de disponibilidad y la transferencia de necesidades y activarse en €l tipo de reparto para el
ido.

La categoria de necesidades se encuentra a través de una serie de parametrizaciones en € registro maestro de materiales:

El grupo de estrategia seindica en e registro maestro de materiales. Con el grupo de estrategia se determina una clase de necesidad a crear un pedido. Las clases de
necesidad pueden o bien ser una necesidad de pedido, una necesidad de entrega o una necesidad individual de cliente.

El grupo de planificacion de necesidades también seindica en el registro maestro de materiales. Si no se ha actualizado el grupo de estrategia, la clase de necesidad se
determinara a través del grupo de planificacion de necesidades.

Una clase de necesidad tiene que estar asignada en el Customizing a una categor ia de necesidades.



Asignacion: Tipo de posicidon - Tipo de reparto

Tipo de posicion

Caracteristicade

Material / Centro planif. de necesidades

Y

Y

Tipo(s) dereparto

-

_

e Propuesta del Sist.
« Alternativas

L ostipos dereparto se asignan a tipos de posiciones.

El objetivo de esta asignacion es

I proponer untipoderepartoen laentrada de documentos del Sistema
I establecer lostiposde reparto que el usuario puede seleccionar durante la modificacion de la propuesta.
El sistema intenta, accediendo por primera vez, determinar € tipo dereparto con €l tipo de posicion de la posiciéon y con la

car acteristica de planificacion de necesidades del material.

En el caso de que para la combinacion afectada del tipo de posicion y de la car acteristica de planificacion de necesidades
no se haya deter minado ningun tipo dereparto, el Sistema establecera, en un segundo acceso, €l tipo de reparto tan solo a

través del tipo de posicion.

Esto significa que indicar la caracteristica de la planificacion de necesidades no es algo obligatorio en la asignacion. No

obstante, puede utilizar se para un control mas exacto.




Ordenar la entrega de pedido abierto

LN W
Pedido Entregas
Pedido abierto _ W LN
Pedido Entregas
LN W
Pedido |> T

Actualizacion delas cantidades solicitadas

Un pedido abierto es un acuer do de mar co entre un comprador y un vendedor, valido durante un periodo de tiempo
concreto. El pedido abierto no contiene ningun reparto (datos e entrega), y su entrega se ordena mediante un pedido.

En e pedido abierto se acuerda una cantidad comprada total para un material concreto con un acuerdo especial sobre el
precio.

Puede determinar qué clases de pedido pueden emplear se para una orden de entrega para pedido abierto.
Para el pedido abierto son posibles las mismas funciones que para € pedido (p. g . Deter minacién de precio)
la clase de documento propor cionada para los pedidos abiertos en el Sistema estandar es:

I KM - Pedido abierto en cantidad



Suministrar plan de entregas

Plan de entregas SNrEsES

Entregas

Entregas

Un plan de entregas es un acuerdo de marco entre un comprador y un vendedor, valido para un periodo de tiempo concr eto.
A diferencia del contrato, el plan de entregas contiene repartos (datos entrega).
Asi, €l plan de entrega sigue siendo procesado mediante entregas.

Par a los requisitos especificos de los abastecedor es de la industria del automovil, € plan de netregas ofr ece funciones adicionales,
que trataremos en otro cur so.

En e plan de entregas pueden procesar se las mismas funciones que en el pedido.

Para los planes de entregas se han instalado en €l Sistema estandar las clases de documentos siguientes:
1 LP-plandeentregas
I LZ-plandeentregascon orden deentrega



Datos contractuales en los documentos de compra

Clase doc. Compra: WV
l Datos contrato per mitidos: X
Clasedoc. compra: WV > Datoscontrato |
Contrato mantenimiento Inicio contarto: 07.0L.
Fin contrato: 31.12.

Cliente K1 Cabecera
Fechainstalacion:

Fecha aceptacion:
M1 1luni. Posicién Concertacion contrato:
Fecha desmontaje:

Fecha preferente de
I escison:

Parte derescension:
Entrada rescension:

UL O

Existen otras dos clases de contrato:
I MYV -contratodealquiler

I WYV -contrato de mantenimiento

El contrato de mantenimiento se cierra para productos que € clientelleva utilizando durante mucho tiempo y que deben mantener se durante ese
tiempo. L os objetos paralos que € cliente haya cerrado un contrato de mantenimiento, deben poder diferenciarse claramente en el Sistema. Esto
esposible graciasala distribucién de nimer os en serie para cada objeto comprado. El nimero de serie se almacena en e contrato de
mantenimiento.

En relacidn con los contratos de mantenimiento, se ofrecen las funciones “ gestion de servicios’, de la que trataremos en un cur so posterior.
L os contratos se estructuran en forma de documentos de compr.a.

En la clase de documento de compra se determina si se permiten datos contractuales adicionales. L os datos contractuales pueden actualizarse en
la cabecera o en la posicion. L os datos contractuales de la cabecera son validos para todas las posiciones siempr e que los datos de desviacién no se
registren en las posiciones.



Consignacion

Reposicion de articulos en consignacion

s SD - AG N\ e Cliente N\
)

Il

Toma de articulos en consignacion

/ Cliente \

B

Se entiende por gestion de articulos en consignacion, la entrega de mercancias a un cliente que per manecen en posesion del
vendedor hasta que vayan a ser utilizadas.

Cuando € cliente toma las mer cancias del stock de articulos en consignacion, serealiza el calculo.
Hasta entonces, tiene derecho a devolver las mer cancias en consignacion que no necesite.

Si los stocks de articulos en consignacion no se gestionasen por medio de un solicitante, sino por medio de una funcion
central, podria emplearsela funcion de interlocutor responsable de stock especial.



Consignacion

Reposicion de articulos en consignacion

Reposicién de .
. Salidade
articulos en —) Entrega —) mercancias
consignacion

Toma de articulos en consignacion

Tomadearticulos N — Salida de
en consignacion Entrega mer cancias

Cliente: 1

o

) Factura

Gestione lareposicion de articulos en consignacion con la clase de pedido KB. Mediante la salida de mer cancias se
estructura un stock especial del cliente. Sin embargo, las mercancias se encuentran todavia en el stock valorado de su
centro suministrador. Esta actividad no se factura, ya que el stock de articulos en consignacion sigue siendo propiedad de

su empresa.

Gestione la toma de articulos en consignacion con la clase de pedido KE. M ediante la salida de mer cancias se reduce tanto
el stock especial del cliente como €l stock de su centro suministrador. Esta operacion es susceptible de facturacion.



Consignacion

Recogida de articulos en consignacion

Recogida de Salida de
articulos en —) Entrega — Cliente: 1

) , mer cancias

Retorno de articulos en consignacion

Retorno de Salida de
articulos en —) Entrega —) mer cancias —) Abono

consignacion

En caso de que €l cliente devuelva la mercancia, represéntelo con la orden de pedido KA (recogida de articulos en
consignacion). Esta operacion descarga el stock especial del cliente al salir la mercancia.

Al igual quelareposicion de articulos en consignacion, esta operacion no es susceptible de facturacion.

Cuando desee hacer que una toma de articulos en consignacion pueda devolver se, gestiénela con la clase de documento de
compra KR. Al salir la mercancia, €l stock especial del cliente vuelve a estructurar se. Ademas, se genera un abono.



Documentos de venta incompletos

Doc. venta

Solicitante: K1

¢, Datos
incompletos ?

No es posible archivar el documento No esposible archivar e documento

El documento puede bloquear se para
las funciones siguientes:

- copiar

- entregar

- facturar

El documento debe actualizar se
completamente primero

Puede controlar, para cada clase de documento, si pueden archivar se los documentos de venta incompletos o si tiene que actualizar se
al completo primero.

Puede controlar qué datos incompletos tienen efecto sobre el procesamiento del documento.
Cuando, p. g. falten condiciones de pago, puede entregar € pedido, pero no facturarlo.

Por otra parte, p. g. faltara un niumero de pedido en el protocolo, que sin embargo no tienen ningun efecto sobre el posterior
procesamiento del documento.



Determinacion de texto

Textos |

Textos centrales cliente (1)
Textos comercial. cliente

|7 Doc. comercia cabecera Clases texto
Doc. comercial posicién
(2 Texto 1
> Esguematexto Se:: — EX:O g
uencia de acceso exto
— Doc. deventas . Texto 1 Texto 1 |
Entrega Texto3  Texto3 (3)
4 Factura l
> Asignacion esquema texto | Clasestexto
Pedido estandar E— / 1° texto del doc. de refere_ncia
Oferta Texto 2 2° texto del maestro de clientes
Pedido abierto

Para las diver sas areas en las que apar ecen textos, puede definir clases detexto.
En el esquema detexto, liste las clases de texto.

En el esquema de texto para documentos, remita por cada clase de texto a una secuencia de acceso que indica en qué orden y bajo qué circunstancias €l Sistema
puede deter minar automaticamente la clase de texto. Cuando instale una secuencia de acceso nueva 0 modifique secuencias de acceso ya existentes, debera
llevar a cabo una generacion de los accesos para que la nueva secuencia de acceso o las madificaciones queden disponibles desde un punto de vista productivo.

Asigne el esquema detexto:

Esquema de clientes —> Grupo de cuentas
Esquema de ventas ——> Clasededocumento de ventas, tipo de posicion del documento de ventas
Esquema de envio — > Clasedeentrega, tipo de posicion de la entrega

Esguema defactura — 3 Clasedefactura



Clase de mensajes en ventas

Confirmacion pedido
BAOO
BAOL (EDI)

Gestion de créditos Contab. ventas contado
KRML (Mail) RDO3

Clases mensaje

Confirmacion consulta Oferta
AFO00 | ANOO

Confirmacion contacto
KO00

Un mensaj e es una herramienta de comunicacion que respalda €l intercambio de informacion entre interlocutores/
sistemas.

L os mensaj es pueden enviar se a documentos de ventas diver sos (p. g . consulta, oferta, pedido).

Puede hacer que la deter minacion de mensajes dependa de diversos criterios. Para ello, emplee la técnica de
condiciones.

Diferenciamos entre mensaj es de cabecera y de posicion.

Un mensaj e de cabecera serefiere atodo el documento; un mensaje de posicion puede imprimirse para cada posicion de
documento.



-_—
Medios de envio

Mensaj es

J

M edios de envio

Telex ,
Teletex _ EDI
Telefax Mall

Salida deimpresion externo

interno (SAP-MAIL)

Con los medios de envio, defina como debe expedirse el mensaje. Puede acordar, p. €. con un cliente, que la
confirmacion del pedido se envie via EDI, o que se envie una confirmacion por Internet.

El procesamiento del mensaje (es decir, €l envio de informacion) lo controla el programa de tratamiento
correspondiente. Puede asignar un programa con el formulario correspondiente a cada clase de mensajey medio de
envio.



Vision general, determinacion de mensajes

Esgquema {: Doc. deventas(TA) |
—— BAOQO Confirmacion pedido 8;%;3?;3% _: 008%
MAIL Mail Sector 07
Cliente : K1
—> Clasecondicion: BAOO |
—— Secuenciaacceso: 0001 | Mensajes _ _
BAOO Confirmacion pedido <
—> Secuencia acceso: 0001 | Mail Mail
— 1. Org. ventas/canal distrib./sector/cliente
2. Org. ventad/cliente
Registr os de condiciones para BAOO |
—> ningun registro disponible | I nterlocutor

“ 13 13 “ : Mmio
o001 | < M odalidad

la deter minacion de mensaj es se lleva a cabo (al igual que la determinacion de precios) mediante la técnica de
condiciones.

Un registro de condiciones representa la condicién para una clase de mensaj e, bajo la cual €l mensaj e debe ser
propuesto.

El mensaj e se envia al interlocutor que cuenta con esta funcion de interlocutor en el objeto subyacente (p. g. pedido).
L os mensaj es independientes del interlocutor también son posibles (p. g . etiquetas).

En laimagen del mensaje en los documentos de ventas puede verificar la determinacion de mensaj es mediante la
funcion analisis. ¢, Por qué se ha propuesto 0 no se ha determinado un mensaje concreto ?



o.2. Pedldos

3.2. Pedidos

3.2.1. Entrada de pedido

3.2.2. Programacién de entregas

3.2.3. Aplicacion de condiciones comerciales




Pedido o
compras I Determinacion
. lugar de
expedicion

I Programacion

i Precios
I Interlocutores Centro 1
I Proceso textos

I Verificacion disponibilidad
I Transferencia necesidades




) N 1 rear~NaAa Al A ~~Air Al A

S9.2.1. ENtrada de pedid

Datos comerciales

- Precios
Textos
Fecha pedido compras
Posicion 1 etc.
Reparto 1 Datos comerciales
Precios
Posicion 2 Textos
Interlocutores
Reparto 1 | etc.
Ventas
Reparto 2 Expediciones

| Aprovisionamiento




Datos del documento de ventas

Datos mer cantiles
Condiciones
Interlocutores
Textos

Datos de pedido
etc.

Cabecera

Posicion 1

Reparto 1 Datos mer cantiles

Condiciones
Textos
Interlocutores
etc.

Posicion 2

Reparto 1

Ventas
Expedicién
Aprovisionamiento

Reparto 2

Un documento de ventas puede contener un namer o arbitrario de posiciones.
Cada posicion puede tener un numer o arbitrario de subdivisiones segun la fechay cantidad (repartos).

L os datos comer ciales, que son validos para todo el documento de ventas, estan contenidos en la cabecera del
documento.

Cada posicion tiene sus propios datos comerciales, p. €., incoterms, condiciones de pago, €tc.

El reparto contiene los datos de ventas, expedicion y aprovisionamiento. Cada posicion necesita por |o menos un
reparto, ya que el plazo de entregay la cantidad de pedido se encuentran en e reparto.



3.2.1. Entrada de pedido

Pedido
Vendido a 1
Pagado por P1
Valor Neto :10.000
Partida Vcto.
P1 Valor
, . , . 14087.
Limite de Crédito : 100.000 10 14957.999
P. Abiertos: 98.000 =

El limite de crédito se

excede en 8.000




"spsts:sales
3.2.1. Entrada de pedido

Movimientos de entrada

+ A
Ordenes
planificadas

Ordenes
de compra

sopipad sefaljug SeAISSoY
v

Movimientos de salida

Stock |




Fecha pedido

Disponibilidad
material

Programacion
transporte

.

Carga Salida Fecha entrega
mercancias

B



Programacion

Fecha de Puesta a Planificacion c Salidade Fecha
pedido disposicion transporte argar mer cancias entrega

Tiempo detransito

Tiempo de carga

Tiempo de pfeparacion

Tiempo de adelanto

Planificacién de transporte

En la aceptacion de pedidos, € Sistema puede deter minar la fecha de puesta a disposicion de material necesaria partiendo del pl azo prefer ente de entrega
del clientey en funcién delos destinatarios de mer cancias, laruta, el puesto de envioy el material. En esta modalidad, la mer cancia a entregar tiene que
estar a disposicion para el envio. Nota; la fecha mas préxima, la fecha de puesta a disposicion de material o la fecha de planificacién de transporte,
determina el inicio necesario de las actividades.

L a programacion tiene en cuenta los siguientes tiempos:
1 Tiempodetransito: Tiempo necesario paratransportar una mercancia al destinatario.
I Tiempodecarga; Tiempo necesario paracargar una mercancia.
I Tiempodeprepar.. Tiempo necesario paraasignar una mercancia a unaentrega, para €l picking, para embalar, etc.
1

Tiempo planificacion de transporte: Tiempo necesario para organi zar €l transporte (p. . reservar un camion). La unidad paratodos los datos
detiempo es el dia (con dos posiciones después de la coma).

Con cada documento de ventas se puede controlar s setiene quellevar a cabo la programacion de envioy la detransporte.
El sistematiene en cuenta distintos calendarios en e momento dela programacién;

Calendario dél lugar de descarga del destinatario dela mercancia.

Calendario delaruta.

Calendario del puesto de envio

Con esto, se pueden tener en cuenta los horarios de trabajo individuales de los responsables.



3.2.3. Aplicacion de condiciones comerciales

Organizacion ventas, Canal distribucion, Sector

4

Clase doc. ventas | . Esquema célculo | — Solicitante |




Esquema de calculo

Organizacién ventas, canal dostribucion, sector |

l

Docum. comercial > Docum. comercial € Docum. comercial
Nivel Clase condicion Denominacion Niyel referencia M%nual Claus. cond.

1 PROO Precio 2

2 Valor bruto  <«——

3 KAQO PDescto. promoc. 2

4 RAO1 Descuento % 2 2

5 RAOO Descuento % X 2

6 Valor descuento 3-5

7 Valor neto

8 HAQO Desc. cabecera % X

9 HDOO Porte

10 \Valor neto2

11 MWST VA repercutido

12 Base descuento

10 SKTO Descuento

Todas las clases de condicion posibles en el marco de la determinacion de precio se establecen en € esquema de célculo.
Alli también se pueden indicar condiciones entre las cuales debe consider ar se la condicon Unica.

Ademas aqui se establece la secuencia con la que se parametrizan las condiciones en € documento comercial.

El esquema de célculo permite cualquier subtotal entre e precio brutoy € neto.

En e esquema de calculo se puede caracterizar una clase de condicion como estadistica.



Secuencia de acceso

Clase condic.
I PROO Precio > Secuencia acceso: PROO
K007 Descuento > Secuencia acceso: K007
K020 :?neggrctc;g:lepar Sl > Secuencia acceso: K020
Sec. acceso Tablasde condicién
—> PR0OO 1. Cliente/material

especial |
2. Lisat precios/moneda/material |

3. Material

Para cada clase de condicién dentro del esquema de calculo esta establecida una estrategia de busgqueda (= secuencia de
acceso).

Esta estrategia de busgueda establece en qué secuencia deben leer se registros de condicion de una clase de condicion.
Cada acceso de |la secuencia de acceso consta de una tabla de condicion.
L a tabla de condicion es una combinacion de campos que constituye la clave de un registro de condicion.

Se puede hacer que un acceso dependa de condiciones.



Vision gral.: parametriz. de determin. de precio

1. Tabla 2. Sec. acceso

1. Cliente/M aterial -
Material > 2 Material Precio
Cliente/Material Desc. cliente
: Material

3. Clase de condicién

&

Precio <
Descuento material

1 Precio 4. Esquemade calculo
2. Descuento material Estandar <
Gratuito

5. Determ. esquema

Org. vent. Canal distr. Sector Doc. ventas Cliente
0001 01 01 A 1 Estandar
Tabla: definicion dela clave para registros de condicion
Secuencia de acceso : secuencia de las tablas de condicion para acceso a los registros de condicion.

Clase de condicion : descripcion del elemento de precio
parametr os de control para deter minacion de precio
definicion delimites superiores/ inferiores
limitacion de las posibilidades de modificacion
Esguema decalculo: establecimiento de las clases de condicion a consider ar



Modificacion de precio manual en el documento

Condiciones de precio

PROO Precio 100,- DEM
KAOO Descuento 1-%

|
| N

M odificacion . Condicionesdeprecio

PROO Precio 90,- DEM Imagen detallada
KAOO Descuento 1-% modificado manualmente

RC0O0 Descuento 10,- DEM

Y

entrado manualmente

L os precios, recargosy reducciones deter minados automaticamente por el sistema se pueden modificar manualmente.
Se caracterizan como modificados manualmente.

En los registros de condicion se pueden establecer limites dentro de los cuales esta per mitido llevar a cabo una
modificacién manual ( p. . modificacién de una reduccion solo dentro de la escala 1,5% a 2,5%).

Ademas de las condiciones deter minadas manualmente, en el documento se pueden registrar condiciones manualmente.
Estas se car acterizan como entradas manualmente.

L a modificacion o adicion de condiciones es posible en laimagen de condicion y en la visualizacion de lista de espaciado
doble.

Para una clase de condicion se puede impedir la modificacion manual.



Determinacion de precio en la factura

Precio. Mat M1 Precio: Mat M1 Reduccion
ab 1UN 10,00 desde 1UN 11,00 desde
I0UN 9,50 10 UN 10,50 50,00 1%
20UN__ 9,00 20UN 10,00 100,00 2% .
Tlempo
I L .
I Enero | Marzo
Pedido Factura A Factura B Factura C Factura D/G/H
Entrega
M1 20 UN M1 10 UN M1 10 UN M1 10 UN M1 10 UN
20 x 9,00 M1 10 UN 10x 9,50 10x 10,50 10x 10,50 10x 9,00
Descuento manual Descuento manual Reduccion 2 % Reduccion 2 % Descuento manual
Descuento manual

En el momento de la facturacion son posibles las siguientes clases de deter minacion de precio :

A: L os elementos de precio del documento dereferencia se adoptan y se actualizan segin una escala.

B: La determinacion de precio selleva a cabo de nuevo.

C: Se adoptan los elementos de precio manual y para el resto de elementos de precio se efectla otra determinacion de precio.
D: Se adoptan |los elementos de precio del documento dereferencia sin modificar.

E: Se adoptan los elementos de precioy los valores del documento dereferencia sin modificar.

Sevuelven a determinar las condiciones para deter minacion de impuestos.

F: Sdlo se utiliza dentro del programa.
Se adoptan |los elementos de precio del documento dereferencia sin modificar.
Sevuelven a deter minar las condiciones para deter minacion de impuestos.

H: Se adoptan |los elementos de precio del documento dereferencia sin modificar.

Sevuelve a determinar €l porte.
El administrador del sistema puede establecer una clase de determinacién de precio por clase de facturay tipo de posicion o definir clases de deter minacion de precio.
También puede especificar como se debe determinar €l tipo de cambio.



Esquema calculo — Documento

Pos 10 120 Pza

XXX1 Precio 99 ESP e
XXX2 Desc. 1 1-

XXX3 Desc. 2 2-%

1. Precio XXX1
2. Descuento 1 XXX2
3. Descuento 2 XXX3
Clase condicion: XXX1
Secuencia acceso: XXX1
Secuencia acceso: XXX1
1. Cliente/Material XXX1

2. Lista precios/Moneda/Material
3. Material

Registros para clase cond.

XXX1

No existe registro valido
Existe registro valido

100 ESP desde 1 PC

99 ESP desde 100 PC
98 ESP desde 200 PC
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9.£2.9. APHCACIOIll UcE COTNUICIOTIesS Colticicialcs

Modelo SAP de aplicacion de condiciones

Esquema
de cliente

Operacion
de venta

La flexibilidad que aporta SAP en la
determinacion de la valoracion de los
documentos se basa en el encaje de
distintas piezas, cada una de las cuales
juega un papel esencial.

Registros
de condicion

Determinacion

de la tipologia
de valoracion

Determinacion
de componentes
y criterios de
valoracion

Determinacioén
del valor de las
condiciones
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u10 de documentos
> >
Oferta - Pedido < Entrega Factura
!
§.
Devolucion - Entrega Abono por
devolucion

Flujo de documentos para un pedido

%’#

-~ QOferta

. Pedido
. . Entrega
. . Factura

. . Devolucién
. . Entrega devolucién
. . Abono por devolucion




4. Entregas

4. Entregas

4.1. Resumen de entregas

4.2. Creacién entrega

4.3. Determinacion del lugar de expedicion

4.4. Determinacion de rutas

4.5. Picking

4.6. Transporte

4.7. Salida de mercancias




n Almaceén

—
(=

(@)
QO
-
o
D
)
X

o
D
Q
Q,
O

I Seguimiento fechas I Picking
I Verificacion disponibilidad
I Creacidn entregas

I Empaquetado I Documentacion entrega I Salida mercancias
I Transporte



4.1. Resumen entregas

Pedido Entrega
Entrega completa >
Entrega
74
: Pedido / Entrega
Entrega parcial -
\ Entrega
Pedido
. . _ \_ Entrega
Combinacion pedidos ,
Pedido /




4.2. Creacion entrega

Pedido | Entrega Protocolo

Lista vencimiento envio

, . Entrega
Pedido Pedido - .
_ . - Protocolo
\2) — Pedido Pedido J | Entrega J +
Pedido Pedido | Entrega

Entrega




Clase de entrega

Asignacion de numer os Interlocutor ‘

N

Control de exportacion ‘

Mensajes
Clasesdeentrega
Nueva deter min. deruta Texots
Transporte ‘ Posicién indep. del pedido

L a clase de entrega controla toda la entrega.

Con la ayuda de las clases de entrega setienen en cuenta diver sas clases de oper aciones comer ciales en la gestion de envios. En la version
estandar de SAP se definen, entre otras, las siguientes clases de entrega:

LF: Entrega

LO: Entrega sin referencia (ningun pedido disponible como base para la entrega)
LR: Entrega de reaprovisionamiento

NL: Entrega de reaprovisionamiento

Con los elementos de control puede instalar se cada clase de entrega de tal forma que contenga un volumen de funcién propio. L as clases de
documento pueden aj ustar se de maner a especifica para la instalacion en funcion de susrequisitos.



Tipos de posicion de la entrega

Relevancia de
picking
Control de Verificar exceso
exportacion \ / de suministro
— Tipode
Determinacion posicion de Textos
autom. de lotes entrega
Verificar cant. minima / \ Determinacién de
de entrega. almacén de picking

| El tipo de posicién controla la gestion de las posiciones de entrega en cuestion.

I También seajustan lostipos de posicion a los requisitos especiales de su instalacion por medio de elementos de control.



Acuerdos de entregas parciales

Paratoda la operacion :

Entregacompleta: X/ _ ¢ Puedecumplirse el pedido en varias entregas
parciales o tiene que suministrarse
completamente en una Unica entrega ?

Parala posicion individual :

_ Entrega parcial permitida

A un intento de entrega con cant. desigual a cero
B un intento de entrega con una fecha arbitraria
C laentrega solo puederealizarse por completo
D entrega posteriormente

L os acuerdos de entregas par ciales en e nivel de posicion significan lo siguiente:

Puede registrar entregas par ciales para una posicion de pedido hasta e nUmero maximo permitido.
Obtendré un aviso cuando se haya indicado € nUmer o maximo de entregas par cialesy cuando la tltima entrega no
contenga € total dela cantidad de pedido abierta.

A: Serealiza un intento de entrega en la fecha preferente de entrega. Si la cantidad de entrega es mayor de cero la posicion de pedido se
considerara concluida. Si la cantidad de pedido coincide con la fecha preferente de entrega, obtendra un aviso.

B: la entregatiene que estar concluida por completo con un intento de entrega para una fecha arbitraria. Si la cantidad de entrega no coincide
con la cantidad de pedido, obtendra un aviso. En una entrega parcial, la cantidad restante no se suministra
porsteriormente. La posicion de pedido se considera concluida para todas las cantidades de pedido (también para cer o).

C: Seexige una entrega completa para una posicion de pedido.
Obtendra un aviso cuando cree una entrega parcial.

D: Puederegistrar un niumero arbitrario de entregas posteriores para una posicionde pedido hasta que se haya alcanzado el nUmer o maximo
permitido de entregas parciales. En este caso puede entregar la cantidad de pedido originaria. Una posicion de pedido valdré como concluida
una vez la haya caracterizado manualmente como realizada.



—————————————————————S——S—S—...
Tolerancia de faltas

Pedido

K1

M1 1000 St
Unt. lief. Tal. 20 %

A

c Superada latolerancia de
ntrega faltasen un 20 %

Y

M1 700 St

En la posicion de pedido se puede indicar en porcentaj e una tolerancia de faltas. Este valor se propone a partir de una
informacion de material de cliente (para el solicitante).

En la entrega se per mite un mensaj e de advertencia cuando la desviacion de la cantidad de entrega de la cantidad de
pedido superalatolerancia indicada.



Tolerancia de exceso de suministro

Pedido

K1

M2 80KI
Tolerancia exceso sum.: 10 %
Tolerancia limitada

Info
material
decli

A A

Entrega

Superada latolerancia de
exceso de suministro

K1

M2 90KI

==

Se puede exigir una verificacion del exceso de suministro en la posicion de entrega. En este punto se considerala

tolerancia de los excesos de suministro del pedido.

Puede definir para cadatipo de posicion de entrega si setiene que verificar €l exceso desuministroy s el Sistematiene

gue emitir un aviso o un mensajedeerror.

Si latolerancia de exceso de suministro eslimitada, se podré dejar constancia en la posicion de pedido o en la

informacion de mater al del cliente.



Lotes

Pedido
10 Material: M1 100 L
Lote 1
Entrega v
Cant./cant. entrega abierta Cantidad asignada
10 M1 100 L oL
1
|  splitdelotes |
Entrega l
Cant./cant. entrega abierta Cantidad asignada
10mM1 oL 100 L
900001 M1 Cl 20L
900002 M 1 C2 80L

| Seleccién delote |

Para un material sujeto alote (la caracteristica selleva a cabo en € registro maestro de materiales en laimagen de almacenajey la de compras) se
puedeindicar un lote en laimagen detallada de una posicién de pedido. Al entregar € pedido de cliente se adopta € lote en la entrega.

Si en € pedido decliente no seindica ningun lote, se podra entrar un lote en la entrega en laimagen Vision general Picking. Como muy tarde, en €
momento de la salida de mer cancias tiene que conocer se un lote.

Si la cantidad de entrega de una posicion se compone de varioslotes, setendra que utilizar lafuncién de split delotes. El split de lotes se puede
realizar dela siguiente manera;

1 manuamente en laimagen de split delotesen la entrega

1 al crear laentrega con la determinacién delotes automatica (para ello, la determinacion de lotes automatica tiene que estar activada en €l
nivel de posicién de entrega)

1 con € sistema de gestion de almaceén
La gestion delotes se comenta en detalle en € curso L O955.



4.3. Determinacion del lugar de expedicion

Condiciones Lugar exped. Posibles

expedicion (propuesto) Lugares exped.

\ \ 0003 \
01 CARTON‘ 0002 0004

)\

Solicitante/

pedido Material

Posiciéon pedido




¢cDesde donde?

Pais/zona

Lugar
de expedicion

Condiciones
expediciones

Solicitante/
pedido

¢Hacia dénde?

Grupo
transporte

Pais/zona

Destinatario
mercancias




Lugar de expedicion

Ma :J
T 1Z 7 |2 %%
G O A O O Entrega 115 =T
LB M [I5 [16 [17 [18
19 |20 |21 iz:i_u;zs
il e Cantidad entregada; 10
f— Cantidad recogida: 10 Ui
=]




Picking

Posicién

no relevante para picking relevante para picking
p. §. serviciostextos p. €. mercancias

L anzamiento picking
atravésde orden de pick./lista pick.
atravésde WM/orden detransporte

Mensaj e a subsistema

Efectuar el picking significa la puesta a disposicion dentro de los plazos de la mercancia en la cantidad y la calidad
adecuada para el envio al cliente.

Usted establece la relevancia del picking por tipo de posicion.

L a operacion del picking se distingue segun si usted ademas de la gestion de envio también emplea e sistema de gestion
de almacenes. Con el almacén se determina la gestion mediante el sistema de gestion de almacenes.

Una condicién previa para la contabilizacion de salida de mer cancias es que se efectle todo € picking de las posiciones
relevantes.



Picking mediante la orden de picking

Entrega 115
Almacé < P Vi
ey uesto de envio Cantidad entrega: 10
Listad . Cantidad picking: 10
picking

Cantidad picking

Notificacién del picking

Para el picking, usted puedeimprimir unalisat de picking para una entrega. Esta lista sirve como base del picking.
Con laimpresion de la lista de picking se actualiza la cantidad de picking en la posicion afectada.
Con la notificacion de picking se corrige, dado €l caso, la cantidad de picking.

En caso de que la cantidad total no sea confirmada por € picking, selleva a cabo un nuevo picking o la adopcién de las
cantidades notificadas en la cantidad de entrega.

Dado €l caso, seregistralaindicacion delotes con la notificacion del picking.

En el Customizing se puedeindicar una condicion para €l picking. En el sistema estandar se prevee que no sellevea
cabo ningun picking en caso de bloqueo del crédito. Usted puede programar rutinas propias.

Usted puedefijar un bloqueo de entrega en la entrega. Esto provoca que no se pueda contabilizar ni el picking ni la
salida de mercancias.



I NN————————————————————
Lista de picking colectiva

Crear grupo
Clase de grupo: K
Entrega 1
Lista picking
colectiva
Mensaje o
Agrupacion SK 00 | mprimir ~ Ordende
Entrega 1 +—— para — > ”  picking
el picking Entrega 1 2000 0071
. Entrega 2
Entrega 3
Entrega 1

Para optimizar €l picking, laslistas de picking colectivas reciben posiciones de distintas entregas.
Una entrega setiene que crear manualmente paraimprimir una lista de picking colectiva.
Paraimprimir lalista de picking colectiva, €l sistema emplea las clases de mensajes SK00y SKO1.



Lista de picking

En una orden de picking se pueden agrupar varias entregas.

Con € principio independiente de entrega se facilita notablemente €l trabajo de g ecucion y de busgueda al responsable
del picking. En vez de buscar varias veces e mismo material con muchas listas de picking individuales, el responsable
solo tiene qu buscar la misma ubicacion una sola vez. El efectia el picking de manera independiente de la entrega, y en
relacion ala ubicacion y al material. El picking colectivo asiste €l picking de dos niveles, con lo cual en la segunda etapa
los articulos tomados se distribuyen a las entregas concer nidas.



S
Orden de transporte para la entrega

Orden de
transporte
Entrega |-
/ De = A <
Pos 01 — =
\ /
De - A = »>
/ /
Pos 02 > De - A — |
/ L
> De-A _ﬂr:f_/
Pos 03 \ / IS
—
\ De - A /
De - A

Si el picking se gestiona con € sistema de gestion de almacenes, apar ece una orden de transporte o varias posiciones de
orden detransporte para cada posicion de entrega relevante. Esta orden de transporte constituye un movimiento de
mer cancias dentro de un almacén gestionado en WM.



Confirmacion del picking

Confirmacion
picking

B - érdenesde picking
Status Status por confirmar
picking confirm.
10 M1 10 &t C B
20 M3 20 L C B
A A
Listade Laordende
picking picking
—|| impresa debe
— confirmarse

Si el Sistema degja constancia de que la operacion de picking esta cerrada, puede declarar se la obligatoriedad de
confirmacion.

L a confirmacion de las cantidades de picking se lleva a cabo antes de contabilizar la salida de mer cancias.

Si desde €l punto de vista organizativo se garantiza que el picking solo causa modificaciones de la entrega en muy pocos
casos, y que la notificacion se realiza a su debido tiempo, esta etapa de trabajo puede limitar se a las entregas por
modificar limitandose a trabajar segun la obligatoriedad de confirmacion.

En el Customizing se determina la obligatoriedad de confirmacion para cada puesto de expedicion.



Impresion de documentos
de envio

PURCHASE ORDER

No. 890
Vendor No. 1304

tem No.27 | | | |

Organizacion ‘ -

de envios

10.4.95 I
12.6.95

Varios métodos de
proceso del transporte

Registro de
caracteristicas del envio

‘
e ,,

Soporte para varios =
medios de transporte




e
Gestion de transporte R/3

| El area detransporte es un elemento basico de la cadena logistica.

| La planificacion y la expedicion eficaz del transporte son condiciones indispensables para que las entregas se envien
puntualmentey sean asi recibidas por los clientes segun lo planeado.



Gestion de entradas y de salidas de mercancias

&

&
Q
. soligiud. | | Organizaion | | Organizadon | [ Pedido |
decompra deventas .
ISR, | [ Cmo | [Puioeps

N

RUCIIGE Transporte
planificac. P

desalida
transporte

Transporte
N 7 deentrada

i
\
-

El empleo de la gestion de transporte puede tener lugar tanto para la entrada como para la salida de mer cancias.
L a gestion de transporte debe g ecutar se por separado paralas entradasy para las salidas de mer cancias.

Por parte delas entradas de mercancias, los transportes de entrada se realizan en conexion con la solicitud de
mercanciasy con €l aviso de entrega; por parte delas salidas de mercancias, en cambio, lostransportes de salida se
realizan en conexion con el pedido del clientey con la generacion de la entrega.



Consumo 1

Existencias

X

X

Almacén Lugar de expedicion

Entrega 115 =

Salida mercancias U




Salida de mercancias

L a contabilizacién delas salidas de mer cancias de una entrega es el cierre de las actividades de envio.

La posibilidad de modificacion de la entrega se limita a la contabilizacién de salidas de mer cancias; esimportante recordar que no se puede
modificar ninguna otra cantidad. L a entrega debe representar fielmente larealidad.

L a contabilizacion de salidas de mer cancias pueder ealizar se con la modificacion de una Unica entrega. Otra alter nativa la congtituye la
utilizacion dela visualizacion de entregas en cur so, para seleccionar asi todas las entregas pendientes de contabilizacion de salida de
mer cancias. Con una transaccion se puede incluso contabilizar al mismo tiempo la salida de mer cancias de multiples entregas.

Al tratar una Unica entrega, puedeindicar, de manera selectiva, la fecha valida de salida de mer cancias antes de la contabilizacion dela dicha
salida, y todo ello sin modificar la fecha planificada. Seleccione para ello en la entrega, en la visualizacion de lista de cantidades, Tratar ->
Fechareal de salida de mercancias. Apar ecera una ventana de dialogo en la que deber& indicar la fecha real de salida de mercancias para
poder contabilizar la salida de mercancias en la fecha en cuestion con Contabilizar salida de mercancias. El documento correspondiente de
salida de mer cancias se contabilizar & entonces en la fecha real de salida de mercancias.

Si no serealiza ninguna prevision de la fecha de salida de mer cancias, se adoptaralafecha del dia como fecha valida de salida de mer cancias.
L a salida de mercancias vale paratoda la entrega.

Se confecciona un log paralos casosdeerror, p. g. en € caso de datosincompletos o de posiciones para las que no se hayarealizado € picking,
0 se haya realizado, pero solo parcialmente.



Salida de mercancias

Entrega | > Salida mercancias |

K1

M1 100 unid.
Precio

Interno 12 DM

Necesidad | ‘ | Artis?;lccl)(Ml
/ l valorado

Oferta |

Cuenta l Stock
Pedido Pool de
- facturacion X | L

reduce €l stock en almacén

L a salida de mercancias

contabiliza la modificacion del valor de las cuentas de existencias de la contabilidad de materiales
disminuye las necesidades de entrega

introduce las infor maciones de status en la entrega

dga constancia del flujo de documentos

genera un pool detrabajo paralafacturacion

En caso de que la facturacion deba realizar se antes de la salida de mer cancias, ésta puede instalar se con el control de
copiaen e Customizing.



O. Facturacion

5. Facturacion

5.1.Clases de facturas

5.2. Métodos de facturacion

5.3.Consecuencias de la confeccidon de facturas




5.1. Clases de facturas

Factura pro-forma Venta el contado

Abono/
nota de cargo

., Clases .,
Operacion externa Devolucion
de factura

Lista de facturas Facturacion interna

Anulacion



5 1. Clases de facturas

Pedido

Entrega

N>

Solicitud notav
de abono

Solicitud notax>]
de cargo

Factura >
Nota de abon;
Nota de cargo\7
Documentacic’m\>
anulacion )

Contabilidad

1000 |
| 1000

- T1o-
0-]

-~ [1000
1000 |



Propuesta de clase de factura

Pedido estandar
(Clasededoc. deventa: TA)

Mat. Cant. Precio T.pos
4711 10Un  10- m

A

Tipodeposicion: TAN Clasededoc. deventa: TA

Relev. defactura: A * >

Cl. fac .basadaen entrega:  [TAN
Cl. fac. basada en pedido: F1

* A: basada en la entrega
B: basada en €l pedido
C: ..

En Customizing, €l tipo de posicion determina si la facturacion se basa en el pedido o en la entrega.
Segun el documento dereferencia, € sistema propone de forma automatica la clase de factur a correspondiente.
Ejemplo:

En la factura basada en la entrega, la facturacion de un pedido estandar (clase de pedido TA) se realiza mediante
factura (clase de factura F2).

En la confeccion de facturas, € valor propuesto puede modificar se mediante Datos por defecto.



—_—————————————————
Facturas

' ' N
Pedido Entrega Factura

Pedido Entrega Factura

1 Al crear unafactura, esposible basarla en un pedido o en una entrega.
I Paragarantizar que el envio de mercancias sea anterior ala confeccion delafactura, ésta debe basar se en la entrega.
Ejemplo:
Entrega de una alfombra.

I Por logeneral, lafacturacion de un servicio debe basarse en un pedido de cliente, ya que normalmente, para un servicio no serealizan
entregas.

Ejemplo:
Colocacion de una alfombra.

I Unafacturapuede basarse en un pedidoy en una entrega simultaneamente.
Ejemplo:

Con una factura pueden facturarseuna alfombray su colocacion, aunque esta Ultima no apar ezca en la entrega porque setrata deun
servicio.

1 El criterio depende dél tipo de posicion.



Devolucion
S AN D
Pedido Entrega Factura
¥ Do Do Do
Devolucién Entrega de Abono
T > > devoluciones

Seregistra una devolucion cuando, tras una reclamacion, serecibe la mercancia.
El tratamiento de una devolucion es muy similar al de la solicitud de abono.
Nota:

El abono se factura en base al pedido, esdecir, hacereferencia a la devolucion y no a la entrega de devolucion.



1. Factura diferenciada por entrega

S

2. Factura colectiva

Entrega [

Pedido j \

Entrega Factura
A 7
Pedido /
\Entrega [N Factura LD
3. Entrega separada
Factura
Entrega /'
Pedido \
 |Factura

Entrega D

Entrega D

\3

Factura




5.3. Consecuencias de la confeccion de facturas

Contabilidad
de créditos
Factura D
Cuenta de
crédito del < =
cliente
Calculo de ~ \ N\ Sistema de
resultados J informacion de ventas

L3

.




Capitulo 6 Resumen

| Existen las siguientes formas de liquidacion:

I Factura colectiva
I Facturaindividual
I Particion defactura

I Listadefacturas
| El sistema utiliza una u otra forma de liquidacion en funcion de:

I Quelosdatosy el interlocutor dela cabecera del documento comercial sean o no identicos.
I Quelosdatosy €l interlocutor de todas las posiciones del documento comercial sean o0 no
idénticos.

I Existan condiciones de particion.



6. Sistema Informacion de Ventas

6. Sistema Informacién de Ventas

6.1. Entorno del Sistema Informacion de Ventas

6.2. Analisis estandar

6.3. Analisis flexibles




Online Analitic
Processing
(OLAP)/(Proceso
analitico online)

Data
Warehouse/
(Almacén de

datos) Informacion
On-line

Transaction Datos Gestion Planificacion
Processing Externos de Materiales de Produccién

(OLTP)/(Proceso

de transaccion .
! Ventas Finanzas
on-line)




L]

Transacciones
Comercial.
Compras
Produccién
Gestién de stocks

T~

Online ‘ =

Valores
planificac.

Pedidos Documentos Orden
ventas material fabricacion

SAP Datos logisticos _—
Datos externos

Sistemas informacion logisticos

Actualizacion central

Cualquier
estructura SAP

Informes ABAP
Queries ABAP

1 v
Analisis Analisis
estandar flexibles




Se evaluan las
operaciones del area
de ventas y
distribucion en
aplicaciones R/3; con
los resultados se
actualiza el SIV

SOluaWwna0d

uoloezifenioy uoloealjiue|d ap soleq

Estructuras
de informacidon estandar

Analisis estandar

Las estructuras de
informacion estandar
de ventas y distribucién
definen como se evallan
las operaciones para
obtener caracteristicas,
cuadro de tiempo y ratios




6.2. Analisis estandar

Andlisis Clientes

Cliente Pedidos recibidos | Ventas .
facturadas Funciones
Desglose Miller 100.000 90.000
por cliente
A
Cliente: Miller
Canal Pedidos recibidos | Ventas
Distribuc. facturadas
Desglose
por G.superf. || 60.000 50.000
periodo / Obra civil | 40.000 40.000
L
~ ____—

Cliente: Miller = T

Canal de distribucién: G. superf. I‘ I lI

Mes Pedidos recibidos | Ventas rl
facturadas

02.1994 25.000 20.000

03.1994 35.000 30.000




Estructuras

w Mediante los andlisis flexibles i o
se puede ajustar individualmente
el formato de visualizacion.

Vistas

Estructuras

w Los analisis flexibles utilizan -
de evaluacién

estructuras de evaluacion

Reports Evaluaciones

w Estas permiten la definicidn de vistas individuales

paratoda la estructura informativa.

Analisis flexible



| SD: Sales and Distribution |
7. Integracion entre SD y MM, PP

7. Integracion entre SD y MM, PP

7.1. Vision Global de Integracion entre SD-MM/PP

7.2. Historicos de Ventas / Plan de Produccién

7.3. Lista de Necesidades




L.CL r!s

compras



7.2. Historicos de Ventas / Plan de Produccion

Planificacion
de Produccién

dela
Ped|d0 Demanda

Compensacion
Ventas

Produccién/Ventas




7.3. Lista de Necesidades

Existencias ‘

Lista de D &

’ Necesidades
4 Pedidos de Cliente |
Orden Fabricacion ‘

SEe

Reservas ‘







Estructura de tablas del cliente (Estadistica de ventas)

KNA1
KNVK KNVV KNVA KNVI KNVS
KNVP KNVD KNVL

L as tablas contienen lasinfor maciones siguientes:

KNAL: Maestro de clientes, parte general.
KNVK: Per sona de contacto.

KNVA: Puestos de descar ga.

KNV1: I ndicador es de control.

KNVP: Funciones del interlocutor.
KNVD: Documentos.

KNVL: Licencias.

KNVS: Datos de envio.



—————_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—~“~=_~=”
Estructura de tabla de materiales (1)

MARA

MAKT MARM MVKE MLAN
MARC MBEW MLGN MVER MAPR
MARD MCHA MLGT

MCHA




—————_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—~“~=_~=”
Estructura de tabla de materiales (2)

L astablas individuales contienen las infor maciones siguientes:

MARA:
MAKT:
MARM:
MVKE:

MLAN:

MARC:
MBEW:
MLGN:

MLGT:
MVER:
MAPR:

MARD:
MCHA:
MCHB:

Datos generales de material
Textos breves

Factores de conversion

Datos de ventas (por organizacion de ventasy por canal de distribucion)
Datos de ventas (por pais)

Datos de centros

Datos de valoracion

Datos de almacén LVS
Tiposdealmacen LVS

Datos de consumo

Indicador de datos de prondstico
Datos de almacén

L otes

Stock delotes.



KNMTK

KNMT

| L astablas contienen las siguientes infor maciones:
KNMTK: Tabla de cabecera.
Disponibles por motivos de rendimiento.
KNMT: Tabla de datos.



DS
Estructura de tabla: Contacto

VBUK
\
VBKA
v v v
VBPA NAST STXH
v v
) SADR STXL
VBFA
VBUK: Status de cabecera y datos de gastos.
VBKA: Contacto
VBPA: Documento de ventas: | nterlocutor
SADR: Direccion
VBFA: Flujo de documentos de ventas.
NAST: Mensajes.
STXH: Textos: Cabecera

STXL: Textos: Lineas



R NN —I——a—a—
Documento de ventas: Estructura de tabla (1)

VBUK

VBAK

Y

VBUP VBKD

VBPA NAST STXH

VBAP SADR STXL

VBEP VBFA KONV VBUV




S
Documento de ventas: Estructura de tabla (2)

VBUK: Status de cabeceray datos de gestion
VBAK: Documento de ventas: Datos de cabecera
VBKD: Documento de ventas: Datos comer ciales
VBUP: Status de posicion

VBAP: Documento de ventas. Datos de posicion
VBEP: Documento de ventas: Datos de reparto
VBPA: Documento de ventas: | nterlocutor
SADR: Direccion

VBFA: Flujo del documento de ventas

KONV: Condiciones

NAST: Mensaj es

STXH: Textos: Cabecera

STXL: Textos: Lineas

VBUV: Protocolo de datos incompletos



T
Estructura de tabla: Entrega (1)

VBUK
v
LIKP
VEKP
v
VBUP EIKP v v ¥ v v
| VBPA NAST STXH
v 2 v v
VEPO [« LIPS SADR STXL
1 v
EIPO

VBFA




I —
Estructura de tabla: Entrega (2)

VBUK: Status de cabeceray datos de gestion
LIKP: Entrega: datos de cabecera

VBUP: Status de posicién

LIPS Entrega: datos de posicion

VBPA: Documento de ventas: | nterlocutor
SADR: Direccion

VBFA: Flujo del documento de ventas
NAST: Mensajes

STXH: Textos: Cabecera

STXL: Textos: Lineas

VEKP: Unidad de envio: datos de cabecera
VEPO: Unidad de envio: datos de posicion
EIKP: Export / Import: datos de cabecera

ElPO: Export / Import: datos de posicion



T ——
Estructura de tabla: Transporte (1)

LIKP VTTK VEKP

LIPS VTTP VTTS VEPO

A

VBFA VTSP VTPA VTFA




—
Estructura de tabla: Transporte(2)

LIKP: Cabecera de entrega

VTTK: Cabecera detransporte
VEKP: Cabecera de elemento de envio
LIPS Posicion de entrega

VTTP: Posicion de transporte

VTTS: Etapa detransporte

VEPO: Posicion de elemento de envio
VBFA: Flujo de documentos

VTSP: Asignacioén posicion / etapas
VTPA: Interlocutor de transporte

VTFA: Flujo de documentos de transporte



e
Estructura de tabla: Factura (1)

VBRK
Y
VBRK
1 A Y Y
EIKP VBPA NAST STXH
Y Y Y
VBRP SADR STXL
Y VY
EIPO

VBFA KONV




e
Estructura de tabla: Factura(2)

VBUK: Status de cabeceray datos de gestion
VBRK: Factura: datos de cabecera

VBRP: Factura: datos de posicion

VBPA: Documento de ventas: interlocutor
SADR: Direccion

VBFA: Flujo de documentos de ventas
KONV: Condiciones

NAST: Mensaj es

STXH: Textos: cabecera

STXL: Textos: lineas



minacion de precio (1)

Estandar de SAP Clientes

AQ001 A002 A003 A501 A502

KONH KONA

KONP

KONM KONW




Cada tabla contiene las infor maciones siguientes:

Annn:
KONH:
KONA:
KONP:
KONM:
KONW:

Observacion:

Tabla de condicion

Cabecera de condiciones
Acuerdo (solo en caso derappel)
Posicion de condicion

Escalado de cantidades

Escala devalores

KONM y KONW no pueden estar disponiblesal mismo tiempo



e
Tablas de indices (1)

VBKOF
VBKPA VAPMA
VAKPA VLPMA VAKGU
VLKPA VRPMA
VRKPA
VMVA
VMVL
VEPVG
VBFA VMCF
VKDES
VMCR
VM SG




VBKOF:
VBKPA:
VAKPA:

VLKPA:

VRKPA:

VAPMA:

VLPMA:

VRPMA:

VAKGU:

VEPVG:
VKDFS:

VBFA:

VMVA:
VMVL:
VMCF:
VMCR:
VBSG:

Tablas de indices (2)

i ndice de ventas:
i ndice de ventas:
indice de ventas:
indice de ventas:
indice de ventas:

i ndice de ventas:
i ndice de ventas:

I ndice de ventas:

I ndice de ventas:

contacto abierto con funciones del interlocutor
contactos con funciones del interlocutor
pedidos para funciones del interlocutor
entregas para funciones del interlocutor
facturas de las funciones del interlocutor

posiciones de pedido de material
posiciones de entrega de material

posiciones defactura de material

validez dela consultay dela oferta

indice de vencimiento de envio

I ndice de ventas:

causante defactura

Flujo de documentos de ventas

Objeto de matchcode:
Objeto de matchcode:
Objeto de matchcode:
Objeto de matchcode:
Objeto de matchcode:

documentos de ventas
entregas

facturas

listas de facturas

grupos de documentos de ventas



