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INTRODUCCION

El presente trabajo informe esta elaborado bajo la metodologia descriptiva de
la experiencia profesional al haber cumplido mas de 3 afios laborando en el
area de finanzas comerciales en la multinacional SABMiller Latinoamérica,

Empresa cervecera de consumo masivo.

Este informe tiene como propdsito mostrar las principales funciones
desempefiadas en el area de finanzas comerciales, asi como también
profundizar en temas de interés dando mayores alcances sobre el mercado de
cerveza, ERPs como estrategia de competitividad en los mercados

comerciales

El informe se divide en tres capitulos; el primer capitulo presenta la
metodologia utilizada en el documento. Se define también el contexto en el que

opera la multinacional SABMiller en las diferentes regiones del mundo.

En el segundo capitulo se definen los conceptos relacionados con los sistemas
integrados denominados ERPs y su aplicacion en las finanzas comerciales; asi
también se presenta la empresa definiendo objetivos, vision, servicios y se

detallara el puesto de trabajo donde se desarrolla el informe.

En el tercer capitulo se describen las funciones del cargo que desempefio en
la empresa, resaltando las actividades mas importantes que se relacionan con
la aplicacion de conocimientos propios de la especialidad de ingenieria

comercial.
El propdsito fundamental de mi trabajo informe es poder optar por el titulo

profesional de ingeniero comercial para poder cerrar un ciclo de aprendizaje y

constante desarrollo en mi carrera.
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1.1. PLANTEAMIENTO TEORICO
1.11. PROBLEMA —TITULO

“TRABAJO INFORME EXPERIENCIA PROFESIONAL EN SABMILLER
LATINOAMERICA — COMO EXPERTO EN LA SOLUCION GLOBAL -
FINANZAS COMERCIALES”

1.1.2. DESCRIPCION DEL TRABAJO

El presente trabajo —informe contiene las experiencias profesionales

adquiridas durante la gestion de trabajo por el autor en el area de finanzas
comerciales en la multinacional cervecera SABMiller Latinoamerica; durante el
periodo de Marzo 2010 a la fecha.

El trabajo se divide en tres capitulos; el primer capitulo presenta la metodologia
del informe usada en el trabajo elaborado. Se define también el contexto en el
gue opera la multinacional SABMiller en las diferentes regiones del mundo.

En el segundo capitulo se definen los conceptos relacionados con los sistemas
integrados denominados ERPs y su aplicacién en las finanzas comerciales; asi
también se presenta la empresa definiendo objetivos, vision, servicios y se

detallara el puesto de trabajo donde se desarrolla el informe.
En el tercer capitulo se describen las funciones del cargo que desempefio en la
empresa, resaltando las actividades mas importantes que se relacionan con la

aplicacién de conocimientos propios de la especialidad de ingenieria comercial.

1.1.3. CAMPO, AREA, LINEA.-

Campo: Ciencias Sociales
Area: Ingenieria Comercial
Linea: Finanzas Comerciales
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1.1.4. OBJETIVOS.-

Desarrollar el informe de experiencia laboral en la multinacional SABMiller

Latinoamérica como experto en la solucién global de finanzas comerciales.

Dar a conocer la relacion de la profesién del ingeniero comercial en la empresa

privada en el area de finanzas comerciales.

Dar a conocer las labores realizadas en temas de proyectos de financieros,

sistemas integrados de gestion (ERP), estandarizacion de procesos.

1.1.5. MARCO TEORICO.-

CAPITULO I: Metodologia del informe

CAPITULO II: Presentacion de la empresa

CAPITULO IlI: Descripcion de las actividades desarrolladas en el ambito

laboral

BIBLIOGRAFIA BASICA
http://www.sap.com/index.epx, SAP global, sitio electrénico de la corporacion
SAP
LIBROS CONSULTADOS
José Antonio Hernandez: "The SAP R/3 Handbook”, “Asi es SAP R/3”,

"SAP R/3 Implementation Guide" y “Roadmap to mySAP.com”.
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1.2. PLANTEAMIENTO OPERACIONAL

1.2.1. DIRECCIONALIDAD DE LA LABOR REALIZADA

Las funciones desempefiadas como Experto en la soluciéon Global en SABMiller

Latinoamerica estan orientadas a la implementacion de proyectos de
estandarizacion de procesos comercial financieros.

1.2.2. TECNICAS E INSTRUMENTOS

Se utilizara la técnica de recopilacion de datos, trabajo de campo como

recoleccién de fuentes de la empresa en forma de archivos, informacion de

paginas web relacionadas

1.3. AMBITO GEOGRAFICQ.- (UBICACION ESPACIAL)

La investigacion se desarrolla en el &mbito comercial; haciendo mayor énfasis

en la inteligencia de negocios y sistemas de gestion aplicado a la industria cervecera
de Latinoamérica donde SABMiller tiene presencia.

1.4. TEMPORALIDAD.- (UBICACION TEMPORAL)

El trabajo informe desarrollado en la empresa SABMiller Latinoamérica abarca

el periodo laboral desde el afio 2008 al 2013

1.5. RECURSOS NECESARIOS

RECURSOS HUMANOS

Sera redactado por el mismo solicitante al ttitulo profesional

RECURSOS MATERIALES

Se usara una computadora, Utiles de escritorio, internet, revistas y libros.

RECURSOS FINANCIERO

Financiado con recursos propios.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM < DE SANTA MARIA

CAPITULO II PRESENTACION DE LA EMPRESA

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM N | DE SANTA MARIA

2.1. CONTEXTO GLOBAL DEL MERCADO CERVECERO

El mercado global de cerveza viene empujado por grandes tendencias

relacionadas con desarrollo de marcas, innovacion y alianzas estratégicas.

Mercados emergentes son la principal fuente de crecimiento de volume de ventas
mientras que los mercados desarrollados enfrentan problemas de demanda como

resultado de la crisis econémica y tendencias de consumo.

Los mejores oportunidades en el Mercado de cerveza son aprovechadas por aquellas
compafiias donde el desarrollo de marca, la innovacién y alianzas estratégicas son
capitalizadas para aprovechar las oportunidades de los cada vez cambiantes gustos
del consumidor y tendencias de consumo de acuerdo a la region del mundo donde se

desarrollan.

El mercado de cerveza mas grande es Chinca, con un 43% del volumen mundial de
crecimiento, por otro lado el 37% del crecimiento viene dado por los paises en
desarrollo. Sin embargo, en esta region los precios son cada vez mas bajos y las
rentabilidades pequefias.

En contraste con los altos volumenes de crecimiento y pequenas rentabilidades de
China, Latinoamerica representa un foco de crecimiento en volume y rentabilidedes.
Los principales mercados estan liderados por Brazil donde las marcas Premium
representan nichos de mercados atractivos. Por otro lado, Peru, Argentina y Colombia
son mas diversas en cuanto al desarrollo de productos para diferente ocasion
consolidando de esta forma una ventana de oportunidades para el mercado de

cerveza en la region.

En Africa, la capacidad de formar alianzas eficaces sigue siendo un
componente importante de crecimiento para algunas empresas y la
oportunidad de "formalizar" bebidas informales es un factor importante en los
mercados donde la accesibilidad es fundamental. Lideres de la industria
SABMiller, Castel y The Coca-Cola se mantengan alineados en su busqueda
de las oportunidades que ofrece el crecimiento del volumen de bebidas en

estos mercados de baja escala.
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En los EE.UU., los volumenes disminuyeron un 1,7% en 2011, cuando el
desempleo se mantuvo alto, sobre todo entre los jovenes. Las nuevas cervezas
artesanales y las importaciones de algunas otras bebidas continué creciendo

impactando el mercado de cerveza.

Las tendencias de los consumidores europeos siguen siendo un reto. Dificiles
a largo plazo las tendencias demograficas, el cambio hacia el consumo
domestico en los mercados como el Reino Unido y la austeridad a corto plazo
medidas se combinan para limitar el crecimiento. Las fusiones y adquisiciones
siguen siendo un factor importante en Republica Checa, mientras que las
fusiones han jugado un papel importante en mercados como Rusia, donde la
cerveza representa tan sélo un 25% del consumo de alcohol y donde las

marcas premium siguen siendo prometedoras.

Aprovechar las oportunidades en los mercados desarrollados y emergentes
requiere de tres competencias clave - desarrollo de marca, la innovacion y la
capacidad de forjar alianzas exitosas en los mercados donde las empresas
conjuntas son necesarias. Muy pocos fabricantes de cerveza se destacan en
los tres. Los inversores que buscan rentabilidad a largo plazo en la industria
de la cerveza que ser capaz de distinguir a las empresas que son
verdaderamente delante del campo en estas disciplinas intangibles, esquivas

y sofisticado. !

L www.sabmiller.com
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2.2. HISTORIA DE LA EMPRESA

SABMiller is onde las cervecerias lideres a nivel mundial con mas de 200 marcas
de y 70 mil empleados sobre 75 paises. El origen de esta multinacional data del afio
2002 despues de la fusion de South African Breweries Ltd. (SAB Ltd) y Miller Brewing

Company (Inglaterra).

En los ultimos veinte afios, la empresa ha experimentado un rapido crecimiento desde
su base original de Sudafrica hasta crear una red global y el desarrollo de una cartera
equilibrada y atractiva para sus accionistas. Sus mercados incluyen paises
desarrollados como los de América del Norte y otros de rapido crecimiento como
China y la India. En Europa, sus operaciones abarcan ocho paises. Estos son:
Espafia (las Islas Canarias), Republica Checa, Hungria, Italia, Polonia, Rumania
Eslovaquia y Holanda. En la mayoria de estos paises, sus productos son el numero
uno o dos del ranking local de cerveza. También tiene importantes empresas de
importacion en el Reino Unido y Alemania para sus marcas de "Premium”.

En América del Norte, Miller Brewing Company, es el segundo mayor fabricante de
cerveza en el mercado de los E.E.U.U. El mercado de la cerveza con el mayor
promedio de beneficios -. Durante mas de 150 afios de innovacion y excelencia
cervecera, Miller ha creado una cartera de cervezas galardonadas. Miller tiene licencia
de produccion y distribucion en Canada y en México.

En Africa, su principal operacion cervecera y de bebidas abarca 38 paises y en
términos de cuota de mercado, son el nimero uno en el rubro de cerveza, en la
mayoria de estos paises. En doce de estos paises tiene el control de la gestion,
mientras que en los demas tiene una alianza estratégica con Castel y una
participacién minoritaria en Kenya y Zimbabwe. También se embotellan “soft drinks”

de The Coca-Cola Company en siete de estos mercados africanos.

En Asia, CR Snow en sociedad con China Resources Enterprise Limited, son el mayor
fabricante de cerveza por volumen de China, y son el segundo mayor fabricante de
cerveza de la India. Bajo el mismo sistema de asociacion, tienen una empresa
conjunta en Vietnam con Vinamilk y en Australia a través de una empresa conjunta

con Coca-Cola Amatil, a través de la cual vende ademas sus marcas “Premium”

En Sudafrica, South African Breweries Ltd. (SAB Ltd) es la original empresa
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cervecera. Fundada en 1895, SAB Ltd. se ha convertido en una de las principales
empresas de Sudafrica, e igualmente en la fabricante de cerveza mas grande de
Africa. La division de refrescos SAB Ltd. es la mayor productora de los The Coca-Cola

Company en Sudafrica.

En Centroameérica destacan su actividad en El Salvador y Honduras donde embotellan
los refrescos de The Coca-Cola Company. Recientemente han entrado en el mercado
de Puerto Rico con su gama de marcas de cerveza internacionales.

En América Latina su principal operacion cervecera y de otras bebidas abarca seis
paises. Estos son Colombia, El Salvador, Ecuador, Honduras, Panama y Peru. Son el
ndmero uno de la cerveza, en términos de cuota de mercado, en cada uno de estos

paises.

SABMiller (South African Breweries - Miller) es la segunda cervecera por volumen en
el mundo después de InBev.

2002 La compaifia surgid por la fusion de South African Breweries, Miller
Brewing en 2002y

2005 SABMiller se funsiona Bavaria S.A la mayor cervecera de Colombia y la décima
del mundo (por esto es también accionista mayoritaria de Union de Cerverias
Peruanas Backus & Johnston) y la segunda de Sudamérica. También adquirié parte
de Industrias La Constancia de EI Salvador, y de la hondurefia Cerveceria

Hondurefia.

2008 aumenta su participacién en la cervecera holandesa Royal Grolsch N.V. del
14,76% al 94,65%, haciéndose con su control absoluto. La cantidad desembolsada
son unos 816 millones de euros. Posiblemente con esta compra consiga adelantar
a InBev, convirtiéndose en la mayor cervecera por volumen.
La empresa también es propietaria del 100% de la polaca Kompania Piwowarska
desde que comprara en mayo del 2009 la adquisicidn del restante 28,1% con 1 100
millones de dolares. El Grupo Altria, antiguo duefio de Miller Brewing, es el principal
accionista de SABMiller. El colombiano Julio Mario Santo Domingo, antiguo duefio de
Bavaria, es el segundo mayor accionista de SABMiller. Obtuvo una participacion
cercana al 15.1% del total del capital cuando realizd el intercambio de acciones
durante la OPA por Bavaria lanzada por SABMiller. Otras empresas de Julio Mario
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Santo Domingo son Caracol Televisiéon, Comunican S.A yCine Colombia
2010 En noviembre del 2010 la Cerveceria Argentina Sociedad Anénima Isenbeck
(CASA Isenbeck) es adquirida por el grupo SABMiller expandiendo de esta forma el
control en lationamerica.

2011 EIl Grupo Foster es adquirido por SABMiller abriendo las puertas al Mercado

australiano con grandes proyecciones de crecimiento.

2.3. MISION, VISION DE LA EMPRESA

VISION:
Ser la empresa mas admirada en la industria de cerveza, siendo la reconocida

como la mejor opcion de inversion, eleccién de trabajo y alianzas corporativas.

MISION
Tener y desarrollar marcas locales e internacionales que sean la primera opcion
de consume de los clients.

VALORES

Nuestra gente es la ventaja mas duradera

El compromiso es claro e individual

Trabajamos y ganamos en equipo

Entendemos y respetamos a nuestros clientes y consumidores

Nuestra reputacion es indivisible
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2.4. COBERTURA Y SERVICIOS DE LA EMPRESA

Como mencionamos anteriormente SABMiller tiene presencia en 75 paises.

Siendo la segunda cerveceria a nivel mundial.

Figure 1. SABmiller en el Mundo

Las principales marcas mundiales son:

Castle Lager Pilsner Urquell

Carling Black Label Ursus

Lech Peroni Nastro Azzurro
Snow Cerveza Atlas

Miller Genuine Draft Cerveza Balboa

Miller High Life Tyskie

Miller Lite Grolsch Premium Lager

En Lationamerica:

En Colombia:
Cerveza Aguila Cerveza Poker
Club Colombia Cerveza Aguila Light
Cerveza Costefa Cerveza Redd's
Cerveza Costeiita Cerveza Barena
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Cerveza Brava

Cerveza Peroni

Ecuador

Cerveza Pilsener

Cerveza Club

El Salvador

Cerveza Pilsener
Cerveza Golden

Honduras

Cerveza Port Royal

Cerveza Salva Vida

Peru
Cerveza Cusqueiia
Cerveza Pilsen Callao
Cerveza Cristal (Peru)
Cerveza San Juan
Cerveza Pilsen Trujillo
Cerveza Arequipefia

Cerveza Pilsen Polar

2.5. SISTEMAS DE GESTION ERP (SAP R/3)

Cerveza Pilsen

Pony Malta

Cerveza Dorada

Cerveza Conquer

Cerveza Suprema
Cerveza Regia

Cerveza Imperial

Cerveza Barena

Cerveza Peroni
Cerveza Miller MGD
Quara

Maltin Power
Guarana Backus
Agua San Mateo
Viva Backus

Agua Cristalina

Para prosperar hoy en dia en el sector de consumo masivo ademas contar con

una organizacion rapida y flexible, este sector nunca habia presentado tantas

oportunidades ni tantos retos. El éxito de cualquier empresa hoy en dia radica

principalmente en el manejo consistente de su cadena de suministro. La creciente

demanda de los consumidores esta presionando a las empresas para que busquen

herramientas a partir de las cuales logren llegar a los clientes con mejores
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estrategias de mercadeo, productos de mayor calidad y una red de distribucion
robusta.

En este entorno, el éxito depende de la habilidad para aprovechar con rapidez
nuevas oportunidades, responder a los nuevos gustos y demandas de los clientes y
adaptarse a las nuevas condiciones del mercado.

Para lograr lo anteriormente indicado se hace indispensable apalancarse en
herramientas tecnolégicas que faciliten el intercambio de informacién, como la
plataforma tecnolégica SAP ERP la cual brinda una infraestructura integral, abierta
y flexible que permite a la compafiia tener un control de las operaciones ejecutadas
por la empresa.

En primera instancia se debe tener en claro cual es el concepto de un ERP, para
que sirve estay cuales son los beneficios por lo tanto a continuacion se va a realizar

una descripcion detallada.

2.5.1. DEFINICION DE ERP

El termino ERP como anacronico de Enterprise Resource Planning

fue desarrollado a comienzos de 1990 por el Gartner Group's Computers-
Intégrate Manufacturing Services de Stanford aludiendo a la idea de su
traduccion literal de planificacion de recursos empresariales, estos también
son conocidos como sistemas empresariales, sistemas integrales de
empresa, o sistemas integrados de gestion, 2002; Escobar y Rocha, 2003)2.
El ERP es un sistema de gestion de la informacion estructurado para
satisfacer la demanda de soluciones de gestion empresarial, basado en el
ofrecimiento de una solucion completa que permite a las empresas evaluar,
implementar y gestionar mas facilmente su negocio.

El sistema ERP es un paquete del software comercial que promete la
integracion “sin costuras” de toda la informacion que fluye a través de la
compafiia: informacion financiera y contable, informacion de recursos
humanos, informacion de la cadena del abastecimiento e informacion de

clientes.

2.5.2. BENEFICIOS DEL ERP:

Los siguientes puntos muestran cuales son los beneficios del ERP3:

2 El éxito de los sistemas ERP, Universidad de playa Ancha pg. 1.
3Definicion de ERP (Enterprice Resource Planning),
http://es.geocities.com/alexis_velazco/e3/foro/ii.html
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o Disponer de una solucion integrada para muchas de las funciones de
la companiia.

e Garantia de una actualizacion continua y mas inmediata de la
aplicacién a las necesidades del negocio y la reduccién de los costes
fijos.

e Optimizacion de los procesos empresariales.

e Acceso a toda la informacién de forma confiable, precisa y oportuna
(integridad de datos).

e La posibilidad de compartir informacién entre todos los componentes
de la organizacion.

o Eliminacion de datos y operaciones innecesarias (0 redundantes).

e Reduccion de tiempos y de los costes de los procesos (mediante
procesos de reingenieria).

o Facil adaptabilidad. Los sistemas ERP se pueden modificar a través de
la redefinicion de sus distintos procesos de negocio, esto hace facil que
se adapte y reestructure para satisfacer los nuevos requerimientos.

o Mejoras en “escalabilidad”. Debido a un disefio modular y estructurado
los sistemas.

e Alcance fuera de la organizacion. Los médulos de extension de los
sistemas ERP como son los CRM ( Customer Relationship
Management - Gestién de la relacion con el cliente), y los SCM ( Supply
Chain Management - Gestion de la cadena de abastecimiento) hacen
gue la organizacion se integre con clientes y proveedores, fuera de los
limites tradicionales de la empresa.

e Comercio electrénico y e-business. Por una parte esto es posible
debido a que la infraestructura tecnolégica de los sistemas ERP
soportan procesos en Internet, lo que es béasico para el comercio
electronico, y por otra parte, a que la adopcién de los sistemas ERP

desarrolla una cultura de colaboracion.

En resumen el propésito fundamental de un ERP es otorgar apoyo a los
clientes del negocio, tiempos rapidos de respuesta a sus problemas asi
como un eficiente manejo de informacion que permita la toma oportuna de

decisiones y disminucién de los costos totales de operacion®.

4 Definicion de ERP (Enterprice Resource Planning), http://es.geocities.com/alexis_velazco/e3/foro/ii.html
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2.5.3. IMPORTANCIA DE SISTEMAS ERP

Estas aplicaciones se han asentado como soluciones integrales en la
mayor parte de las funciones a desarrollar por la empresa. Esto ayuda a
dichas empresas a entender mejor su actividad, estandarizar sus procesos
de negocios y definir mejores politicas. Las ERP ayudan a crear procesos
mas eficientes con lo que las empresas se pueden concentrar mas en otros

esfuerzos, como es el servir a sus clientes y maximizar los beneficios®.

2.6. DEFINICION DE SAP

SAP puede definirse como un software abierto, basado en la tecnologia
cliente/servidor, disefiado para manejar las necesidades de informacion de una
empresa. SAP R/3 es la version mejorada de un producto anterior (sistema R/2)
gue ha permitido a SAP AG convertirse en la empresa lider de software
empresarial, que es en lo que consiste basicamente SAP R/3. Sin embargo, no se
limita a ser un simple paquete de programas informaticos; SAP R/3 va mas alla:
supone todo un equipo de personal, programas, comunicaciones trabajando 24
horas para la empresa asi contando con esta herramienta se tiene un mayor control
de los procesos y servicios que la compafiia emplea. El sistema R/3 es un sistema
"On-line" y en tiempo real disefiado para cubrir de forma global las necesidades de
gestion o informacién de corporaciones de tipo medio/grande. Consta de un
conjunto de modulos totalmente integrados que cubren una amplia variedad de
funciones de negocio entre las que se incluyen: Gestion Econémico Financiera
(Contabilidad General, Contabilidad Analitica, Activos Fijos, Médulo Financiero,
etc.), Logistica, Comercial y Distribucién, Produccion (Planificacion, Control,
Sistemas de Produccion en serie, lotes, JIT, etc.), Control de Calidad,
Mantenimiento, Gestion integrada de Proyectos, Recursos Humanos, Workflow,
etc®.

Se puede afirmar que SAP R/3 cubre todas las areas funcionales de la empresa.
Ademas, se estan desarrollando y en su caso mejorando, las llamadas Soluciones
Industriales, lo que significa una mayor adecuacion del sistema SAP a las

particularidades de cada negocio sectorial: Petroleo, Automocion, Publishing,

5 Sistema de informacién gerencial http://es.geocities.com/alexis_velazco/e3/foro/ii.html
6 Sistema R/3, http://usuarios.lycos.es/cblsap/sisr3.html
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Las aplicaciones o mdédulos de SAP R/3 se dividen en tres grandes areas:
financiera, logistica y de recursos humanos. Estos tres grupos no son
independientes unos de otros. Ademéas de éstos, existen otros componentes,
llamados cross aplications, que son validos para todas las aplicaciones.

Los principales mddulos del sistema R/3 incluyen cientos de procesos de negocio
para satisfacer las necesidades de las empresas en sus aplicaciones de gestion e
informacion.

Las aplicaciones del programa funcionan de modo integrado, de forma que existe
una conexion implicita entre los procesos financieros y logisticos, y también con

los humanos.

Planeacion
: Ja Produccion

Sistema de
Eroyectos £

Soluciones
de Industria,

Figure 2 Estructura de SAP R/3

2.6.1. MODULOS SAP R/3

Dentro de SAP se pueden encontrar los siguientes modulos. Los
cuales contienen diferentes aplicaciones de acuerdo a la especialidad. Cabe
mencionar que la implementacion de ellos dependera basicamente de las
necesidades de la empresa. No necesariamente se deben implementar todos

los modulos.
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Fl CONTABILIDAD FINANCIERA
MM GESTION DE MATERIALES

M INVERSIONES

TR TESORERIA

QM CALIDAD

CoO CONTROLLING

PP PRODUCCION

LO GESTION DATOS GENERALES DE LOGISTICA
HR GESTION DEL PERSONAL

SM GESTION DEL MANTENIMIENTO
EC ENTERPRISE CONTROLLING
SD VENTAS Y DISTRIBUCION

IS-R  INDUSTRY SOLUTION RETAIL
PS GESTION DE PROYECTOS

PM GESTION DEL MANTENIMIENTO

Dentro de estos modulos podemos destacar Fl — Contalibilidad financieray CO
— Controling. Estos estan directamente relacionados con la especialidad de

finanzas.

FI CONTABILIDAD FINANCIERA
- FI-GL Cuentas de Mayor
- FI-LC Consolidacion Sociedades
- FI-AR Cuentas a Cobrar
- FI-AP Cuentas a Pagar
- FI-AA Gestién de Activos
- FI-SL Special Ledger

CO CONTROLLING
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- CO-CCA Contabilidad por Centros Coste
- Contabilidad Presupuestaria

- CO-PC Control de Costes del Producto

- CO-PA Analisis de Rentabilidad

- CO-OPA Ordenes Internas

- CO-ABC Costes Basados en Actividades

Dentro de estos modulos encontramos diferentes aplicaciones que permiten
realizar una gestion efectiva mas detallada de acuerdo a las necesidades.

2.6.2. EVOLUCION DE R/3 a mySAP ERP:

MySAP ERP constituye una version actualizada de la antigua SAP R/3
software, presenta una nueva plataforma (NetWeaver) asi como nuevas
tecnologias de interfaz, nuevos analisis y un nimero considerable de nuevas
funcionalidades.

MySAP ERP brinda funciones especificas de industria y mejores practicas
basadas en tres décadas de experiencia SAP. Esto quiere decir que se puede
lograr una mejora en la gestién de la empresa convirtiendo los datos en

informacion, la informacién en conocimiento y el conocimiento en accion.

MySAP ERP se puede expandir facilmente para brindar funcionalidades
mejoradas mediante la incorporacion de Soluciones como mySAP Customer
Relationship Management, mySAP Supplier Relationship Management,
mySAP Product Lifecycle Management y mySAP Supply Chain Management.
Otra de las alternativas que brinda es la posibilidad de pasar facilmente a
mySAP Business Suite, que expande su sistema para ingresar al mundo
interempresarial. mySAP Business Suite es la familia mas completa de
soluciones de negocio, que ofrece procesos adaptables, integracion total y facil
colaboracidn a través de Internet.

MySAP ERP se basa en la tecnologia SAP NetWeaver, una amplia plataforma
de aplicaciones e integracion que proporciona el soporte necesario para llevar
a cabo procesos de negocio inter funcionales, reduce su costo total de
propiedad (TCO) ya que requiere de una menor integracion personalizada y

ofrece una completa gestién del ciclo de vida para su solucién. Esta plataforma
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basada en servicios Web constituye el sustento de Enterprise Services
Architecture, y permite alinear personas, informacién y procesos de negocios
trasponiendo las barreras tecnoldgicas y empresariales.

2.6.3. BENEFICIOS DE MYSAP ERP:

o Nuevas eficiencias en procesos de negocio end-to-end
integrados: lleva a cabo procesos de negocio completos y totalmente
integrados para finanzas, gestion del capital humano, gestion de
operaciones y servicios corporativos y a la vez optimiza las inversiones

en informatica relacionadas e incrementa los beneficios del negocio.

e Agilidad de negocios: trabaja en tiempo real para tomar decisiones
con mayor celeridad y reaccionar mas rapidamente ante las
oportunidades que se presentan en el mercado.

e Menor costo total de propiedad: con la potencia de SAP NetWeaver,
amortiza las inversiones de informética existentes, reduce la
complejidad de la integracion y minimiza la necesidad de un desarrollo
personalizado. Esta solucion es facil de instalar y ofrece flexibles
opciones que simplifican la implementacion y las actualizaciones, lo
cual reduce aun mas el costo de propiedad. Al brindar soluciones que
son inter operables con tecnologias de terceros, SAP ayuda a las
organizaciones a proteger sus actuales inversiones en informatica.

e Unafuncionalidad creciente que puede ser implementada sobre la
marcha: mejora el flujo de caja y reduce los elevados costos
relacionados con los préstamos implementando funcionalidades clave
en la medida en que se vayan ajustando las necesidades segun los
requerimientos de la empresa van siendo analizados y requeridos para

su implementacion.

2.6.4. ESTRUCTURA MYERP:

En el siguiente grafico se mostrara la estructura tecnolégica de myERP.

Dentro de estas funcionalidades podemos identificar como base de la
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implementacion comercial financiera la herramienta FSCM o Financial supply

chain management.

End-User Service Delivery

Strﬁ;&;‘mﬁ"m Financial Analytics Operations Analytics Workforce Analytics

Fi ial Su, . q Man it
Ch::iﬁn:;:nagﬂprfg"t Financial Accounting Accz?::;:; Corporate Governance

Talent Management Workforce Process Management Workforce Deployment

AereepieN dvs

Manufacturing Enterprise Assat Product Life-Cycle Data

Production Planning Execution Manage ment Development Managament

Sales Order Aftermarkst Sales Profassional Giobal Trade Lt ]
A . . . Commission

Managament and Service Service Delivery Services
Manage ment

Figure 3 Estructura de myERP v

"Estructura de myERP http://www.brainart.nu/images/mySAP_ERP_Operations.gif
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2.7. SABMILLER Y SAP PARA MEJORAR LA GESTION EN LAS FINANZAS
COMERCIALES

La implantacion de un sistema operativo integrado como también el adaptar
funcionalidades de mejora se presenta como una actividad que es cada dia mas
frecuente entre las empresas, anualmente se invierten millones de ddlares en
lograr mejorar los sistemas sobre los cuales se llevan a cabo las operaciones de
las mismas. Paraddjicamente muchas de estas inversiones lejos de mejorar el
desempefio de las organizaciones, terminan resquebrajando su operatividad,
puesto que se termina implantando un sistema que no siempre satisface las

necesidades de la empresa.

SABMiller una de las méas importantes empresas de consumo masivo ha venido
realizando un proceso gradual de cambios a través de los cuales ha llevado a cabo
reestructuraciones, de manera de lograr tener un mayor control de la misma.

A nivel global SABMiller no presenta una armonizacion de los sistemas operativos
sobre los cuales se soportan las operaciones que realiza. Las oficinas principales
manejan el sistema SAP R/3 al igual que muchas de sus plantas; sin embargo
debido a que en los dltimos 10 afios SABMiller adquiri6 muchas cervecerias en
diferentes paises no existe una base estandar para hacer comparaciones de
eficiencia en procesos ni una base para medir la gestion financiera.

Dado que uno de los objetivos de la Empresa es la estandarizacion de sus
procesos y de los sistemas que lo soportan, se decidié migrar, de manera gradual,
las operaciones realizadas a nivel de las sucursales comerciales, del sistema SAP
R/3 4.7 al sistema SAP R/3 6.0 con la funcionalidad del modulo FSCM (Financial
supply chain management) modulo financiero que sirve como motor de

optimizacion de procesos relacionados con clientes.

Para lograr cumplir con los objetivos sefialados se llevé cabo un proceso de
analisis de cada uno de los procesos no comerciales, de manera de poder
identificar las principales caracteristicas de los mismos y sus debilidades. A través
de esta actividad, se pudo definir el proceso propuesto para ser ejecutado dentro
del sistema SAP R/3 y FSCM; esta propuesta ademas de cubrir las necesidades
de los usuarios presentaba caracteristicas nuevas que le brindaban mayor valor a

la operacion.
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Debido a que se realizd una reingenieria sobre los procesos, fue posible modificar
la manera como algunos eran ejecutados, estableciéndose nuevos escenarios que
eran perfectamente validos bajo el sistema SAP R/3 y que mejoraban,
considerablemente las operaciones.

Los cambios propuestos y ejecutados en este Proyecto forman parte de un proceso
gradual a través del cual se esta homologando el sistema operativo que soporta
las actividades de la Empresa de consumo masivo; no debe pensarse que la
informacion contenida en este informe constituye el final de un proceso, por el
contrario, a través de este Proyecto se da inicio a nueva etapa dentro de la

Organizacion.

Dentro del proyecto de SABMiller se identifico como parte del alcance de finanzas

comerciales los siguientes los siguientes procesos.

e Gestion Créditos:

- Diferenciacién en manejo transaccional por cliente y pais.

- Manejo de diferencias en las condiciones de pago segun liquido o
vacio.

- Gestibén de solicitud, célculo y asignacién de crédito.

- Credit scoring basado en variables financieras

- Credito por temporada

- Sistema de validaciones de gestion de crédito

- Gestion de garantias

- Indicadores financieros relacionados
e Gestion de cobranza:

- Gestién de recaudo electrénico y manual.
- Procesos de recuperacién y reclamacion
- Cobranza estratégica

- Worklist de cobranza

- Promesas de pago

- Indicadores de gestion

- Procesos de aprovisionamiento de clientes
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o Manejo de Disputas:

- Manejo y resolucion de disputas con clientes

- Escalabilidad y procesamiento de disputas

- Mejora en tiempos de respuesta de las disputas
- Trazabilidad de disputas

- Indicadores de gestion

e Conciliacién Bancaria y aplicacion de pagos

- Conciliacién Bancaria automatica

- Integracion con instituciones financieras

- Compensacioén de partidas abiertas

- Estrategias de compensacion y aplicacién de pago

- Herramientas y medios de pago

Los procesos mencionados anteriormente representan una situacion en la cual
muchas empresas se emmarcan y son casos de estudio constante en la gestién de
ERPs-
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Problemas de una Cadena de Suministros
Financiera Desintegrada SAPd

CFO

“Ineficiencias en la rotacion de cartera y altos costos de operacion”
Analista Financiero Tesorero

“Cobmnz &= ; A/ “Altos costos de financiamiento
dudoso recaudo aumenta” \A — ‘ debido a un pobre prondstico”

Cuentas por Cobrar ¢émo nos preparamos para: Gerente de Crédito
“Gastamos mas del 50% del 5 ) - -~ “Es imposible determinar con
tiempo resolviendo casosen ™ Aumentar la eficiencia del proceso? exactitud la exposicion al riesgo
disputa” Reducir los costos de financiamiento de la crediticio y crear politicas
operacion? corporativas coherentes”

Incrementar la eficiencia de la rotacion de

cartera y reducir la cartera de deudoso
Gerente de Cuenta recaudo?
“Mis clientes reciben Vendedor

£ - T —
llamadas de cobranza h y n j J, A/ “La verificacion crediticia tarda
contradictorias —no hay M demasiado — no nos podemos
coordinacion €n &l proceso, oo ajustar a las politicas de
genera una mala relacion - S crédito de la compania”

ek

Cliente Cliente

Figure 4 Problemas de Cadena de suministros

Importante mencionar que la base de estandarizacién de estos procesos parte de un
andlisis funcional de proceso para luego ser adaptado a la funcionalidad SAP. En este
caso para la optimizacion de los procesos mencionados anteriormente SABMiller
decide usar la herramienta SAP FSCM.

Ante la problematica presentada SAP FSCM proporciona herramientas que ayudan a

resolver estos problemas. A continuacion las funcionalidades proporcionadas.
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Reducir riesgo a través de evaluaciones y politicas
SAP Credit consistentes

Management Asignar y monitorear los cupos de crédito, reducir los
gastos de cartera de dudoso recaudo

, , Reducir costos a través de la facturacion electrénica
SAP Biller Direct ) . » )
Mejorar la satisfaccion del cliente

Optimizar la administracion de disputas y reducir los
SAP Dispute costos

Management Resoluciones mas eficientes y optimizacién de la
rotacion de cartera

Optimizar la cobranza y mejorar la tasa de efectividad

SAP Collections

Management Reducir los costos de cobranza y de cartera de dudoso
recaudo

SAP Bank Relationship Recibir extractos bancarios electrénicamente

Management Integracion y conciliacién con cuentas por cobrar

De esta forma SAP FSCM se presenta como una herramienta que permite a la
organizacion integrar la cadena de suministros financiera resolviendo algunas de las
interrogantes mencionadas anteriormente.

SAP Integra y Optimiza la Cadena de

Suministros Financiera SAp
Analista Financiero Tesorero
“Sabemos exactamente cuales clientes sop——— 2[5 (n *——“Tenemos completa visibilidad de la posicion
resgososy nues}raa politicas controlan de caja diaria, lo que reduce el costo de
nuestra exposicion adecuadamente” y o financiamiento y maximiza el retorno del

W efectivo”

Cuentas por Cobrar Aaiar e e, .
“Nuestros clientes reciben sus ® Pronoésticos Confiables de Efectivo y Liquidez Gerente de Crédito
facturas en linea reduciendo Enfoque Alineado a la Cobranzay Disputas ‘Nuestra exposicion global al riesgo
nuestros costos” N L — zditicio esta basada en una base de
Administracion Global del Crédito clientes harmonizada®
Gerente de Cuenta Facturacion y Pagos Electronicos Vendedor
“Préstamos un mejor servicio Estandardizacion y Automatizacion “El cupo de crédito de
al clienie deBiCEERE Sistemas y Procesos Integrados nuestros clientes es
nuesiras cuentas por cobrary verificado automaticamente

cuando se procesan las

la cobranza estan alineadas”
= ordenes de compra”

Cliente Cliente

En conclusion, costos mas bajo, rotacion de cartera mas eficiente, flujo de caja

mejorado y reduccion en la cartera de dudoso recaudo.
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Beneficios Estimados de FSCM

Tangible Benefits* % Impact

QOperating Costs
Reduce Accounts Payable/Receivable invoice processing & re-work 15% - 40%
Reduce Uncollectible Accounts - Bad Debt 5% - 15%
Reduce costs via use of Electronic Bill Presentment & Payment  (bill 60% - 80%
creationfrecei pt'settlement, postage, printing/distri bution)
Reduce reconciliation costs 50% - 80%
Reduce term discounts lost 15% -40%
Improve dispute management (reduce costs) 10% - 15%
Improve credit scoring efficiency & application transaction processing 5% -15%
Reduce administrative overhead and bank fees (bank accounts, payment 15% - 25%
transactions, bank communications)
Improve Cash Forecasting and Reporting 10% - 15%
Working Capital
Reduction in Days Sales Qutstanding (DS0O) (increase on-time payments) 10% - 25%
Reduce receivables (improvedforecastaccuracy) 10% - 15%
Revenue
Increase revenues with risk-ree accounts (decreasedrate of credit refusals) 0.5%-1.0%

Figure 5 Beneficios de FSCM &

8 Benchmarks from SAP’s Case Studies/Success Stories and industry sources
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3.1. DEFINICION DE EXPERTO GLOBAL DE FINANZAS COMERCIALES

El cargo de Experto Global de finanzas comerciales en SABMiller es
responsable por asegurar la integridad de los sistemas de solucion en el &rea
financiera. Trasladando requerimientos funcionales en especificaciones de sistemas
para ser integradas en los sistemas SAP. Actuando de este forma como custodio del

sistema global.

Dentro de las principales funciones estan

Participacion activa en cada etapa de proyecto, desde la fase de analisis,

preparacion, construccion y salida en vivo.

e Proveer conocimiento profundo de los procesos de finanzas comerciales en el

area dentro del template global.

e Asegurar que los requerimientos sean representados de la manera mas
efectiva en el disefio de procesos, validando escenario de negocio que

generen eficiencia y practicidad en la operacion.

e Trabajar de cerca con los lideres funcionales globales de procesos y lideres
locales de pais asegurando que el modelo contenga los best practices de cada

especialidad.

e Manejar proveedores externos como firmas consultoras de proceso y

desarrolladores de software.

3.2. PROYECTOS DE ESTANDARIZACION DE PROCESOS EN SABMILLER

Durante los 5 afios de trabajo en SABMiller pude participar en el desarrollo de
proyectos de estandarizacion global, donde la meta principal era el contar con un
sistema homologado que permita servir de plataforma a la compafiia para tener una
visién clara de los procesos, indicadores y facilitar la toma de decisiones de manera

integral.
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Sabmiller utiliza su propia metodologia de proyectos, la cual esta basada en las
principales herramientas de gestion de procesos como son el PMI® pero adaptada a

la realidad de los proyectos tecnolégicos.

A continuacién una descripcién de las fases de la metodologia SABMiller usada

durante la implementacion de los proyectos globales.

Fase 1. Business case
Se establece un caso de negocio para justificar la necesidad y viabilidad del

proyecto a desarrolalr

Fase 2. Preparacion del proyecto
Se define, plan y lanzamiento del proyecto, creando la estructura inicial del
proyecto y se establece el alcance, costos y duracion del proyecto con el

negocio

Fase 3. Disefio de negocio
Se define la solucion y procesos de negocio que cumplan los objetivos y
requerimientos del negocio, es importante que estos estén dentro del alcance,

costos y duracion establecidos previamente

Fase 4 Construccion y pruebas
Construir el sistema como fue definido en la fase de disefio, elaborar
escenarios de pruebas y ejecucion rigurosa para asegurar que todo este

funcionando

Fase 5 Preparacion final
Completar la preparacion del sistema y la organizacion para asegurar que el

tanto el negocio como el equipo de solucion este listo para la salida en vivo.

Fase 6 Fase 6 Salida en vivo y soporte
Salida en vivo del proyecto donde el negocio usa las nuevas funcionalidades
y ejecucién de procesos. Se da soporte hasta asegurar que el negocio esta

estable.

9 Project Management Institute
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Project Realisation ~ Final Go-Live
Preparation and Testing Preparatio and Support

Figure 6 Ciclo de vida de proyecto - SABMiller

Como parte de las funciones realizadas en el rol de experto global de la solucién de
finanzas comerciales se tiene participacion activa en las fases de analisis y disefio,

construccién y pruebas; preparacion final y go-live.

A continuacion una descripcion de las principales funciones dentro de cada una de

estas fases del proyecto.

3.2.1. ANALISIS Y DISENO DE PROCESOS DE FINANZAS COMERCIALES

Como experto de la solucién global en esta fase realizamos Los outputs
principales de esta fase son la creacién de flujo de procesos de negocio y
documentacion que soporte la ejecucion de los procesos en el sistema.

A continuacion las etapas de esta fase:

Marco de analisis: Dentro del marco de analisis se identifican procesos que
estan enmarcados dentro del alcance del proyecto y requieren una

reingenieria.

En el caso del area de finanzas comerciales identificamos los siguientes
procesos:

- Gestion de créditos

- Gestion de cobranzas

- Manejo de disputas

- Conciliacion Bancaria y aplicacién de pagos

Levantamiento de informacién: Se elaboran cuestionarios basados en los
puntos a profundizar y se envian a los paises para conocer situacion actual de

la empresa.
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Procesamiento de informacion: Se analiza detalladamente la informacién
suministrada por los paises para identificar puntos de eficiencia y que deben

ser replicados en la regién basados en los “best practices” recomendados.

Talleres de confirmacidn: En los talleres de confirmacion se revisa y discuten
los hallazgos realizados durante las etapas anteriores y se propone un modelo

de proceso base que se aplique a todos los paises involucrados.
Documentos de disefio: Los procesos identificados como best practices son
modelados en ARIS, VISIO (herramientas de modelado de procesos) para

luego solictar la aprobacion final del proceso por parte de los paises. (Anexo
1)

Niveles en el modelamiento de procesos

w Triumph Process Levels - Summary (SAB)

(

Level 0 " )
; - = The Logical Operating Model covers all
Logical Operating Model SABMiller business processes

Level 1 Main There are six Main Processes
Main Process ; mess:

“Process

Analysi

Level 2

Process
Sub-Process
Process Segment

Each Process is divided into Sub
Processes which are divided into
Process Segments

Level 3 Process =¥, An Operation forms the
o Segment & = process flow of a Process
k peration b= Segment
;
Level 4 o An Activity forms the
= B process flow of a step
£ Aeity i T in an Operation
2 4 _
a == | A Transaction
Transaction | = — provides the
oy - 2 =) lowest level of
detail
\
SATMor Confidoutiad and Propsiotary (SAB) =
'\ HILLER

Aqui también se establece el soporte del proceso en el sistema para poder

integrar ambos conceptos, (Anexo 2 — Configuration rational)
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3.2.2. OPTIMIZACION DE PROCESOS DE CREDITO

Levantamiento y analisis de informacién

Contexto

Cuentas por cobrar son un componente importante del total del capital de
trabajo de la region.

El monto de las cuentas por cobrar son de un monto de 150M, estas se han
incrementado debido a la expansion del crédito a través de la region.

Best posible DSO es aproximadamente 7 — 10 dias mientras el actual DSO
esta entre 14 y 20 dias. El porcentaje de delinquency en el DSO es 7 dias

que equivale a 83m de working capital

Total DSD credit sales /DSD sales* Total Working Capital Receivables days

80%
69%

60%

60% -

m BS WC
Receivables
days

—e—AvgWC
Receivables
days

40%
40%

24%

20% -

PO3 P06 P09 P12 PO3 PO6 PO9 P12 PO3 P06 PO9 P12
0% — 2008 2008 2008 2008 2009 2009 2009 2009 2010 2010 2010 2010

T T
Quarter end

Colombia Peru Honduras Salvador

Identificacion de falencias en el proceso:
Atras de la oportunidad de working capital existe un nimero de problemas

comunes en las areas de crédito y cobranza en Latinoamérica.

e Entre el 20 y 65% de los pagos no son recibidos en los términos
de crédito resultando estas cuentas por cobrar en actividades de

cobranza incrementando el retrabajo.

e Las politicas de crédito y cobranza no son uniformemente
aplicadas debido a que el sistema actual no tiene un enfoque
riguroso y las decisiones muchas veces son tomadas a nivel local

e Alrededor del 0.3% de las ventas de crédito terminan como malas
deudas. Pero existe un 15% de crédito mayor a 60 dias de vencido.

Lo que representa un incremento mayor del riesgo
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¢ Significante tiempo y esfuerzo es requerido en las areas de crédito
y cobranza para organizar un detallado proceso de cobranza

e Varias areas reciben reclamo de clientes, disputas y quejas, sin
embargo no existe un proceso adecuado para poder hacer
seguimiento a estos procesos.

e El portafolio de crédito en la region no es un efectivo soporte para
alcanzar metas comerciales

e Latinoamérica aun no define una estrategia de crédito para
soportar el equipo comercial

e Metas comerciales no estan alineadas con la vision de crédito

e Crédito no esta siendo wusado correctamente como
apalancamiento de ventas

¢ No existe un plan de crédito para los proximos afios, los KPIs no

estan considerados en las areas financieras o comerciales

Col Hon Sal Per TOTAL
Credit terms 8 9 8 8 -
POS DSO 10 21 15 21 17

Cash red. Potential* | $ 1,3 $ 2,3l $ 141$ 206[|$% 256

Credit terms 8 15 15 8 -
Wholesales DSO 10 25 19 18 17
Cash red. Potential* | $ 0,3] $ 16| $ 0,31 $ 541% 7,6

Credit terms 45 36 60 60 -

K.A DSO 58 32 62 94 56
Cash red. Potential* | $ 3,1] $ -1 $ 02| $ 16]$ 45

Credit terms 8 25 15 21 -

Distributors DSO 12 33 22 12 13
Cash red. Potential* | $ 12,3] $ 16[ $ 0,11 % -|1$ 114

DSO 13 27 27 20 17

TOTAL

Cash red. Potential* | $ 17,1| $ 54| $ 201$ 276|$ 521

+ 1 dia de DSO puede representar $ 8,3 millones de liquides disponible.

Analisis de otros indicadores de gestion
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POS Credit Usage /Credit Limit Overdue Credit*

2 FEEREERE

2 ' 0%
Colombia Honduras Salvador Peru Col sal Hon Per Pan

% of past due credit > 60 days

oso%; | Write offs / Credit sales

19,0%

20,0% 17,0%

0,40%

15,0%
0,30%

10,0% 0,20% -

5,0% 0,10%

0,00% -

00% Col  Hon sa Per

Col Hon Sal Per

< El andlisis de las cuentas por cobrar demuestran que solo el 0,3% son
provisionadas (Aprox. $ 3,9mll por afo), sin embargo existe un porcentaje
alto de deudas con mas de 60 dias que representan un riesgo muy grande
($ 19 millones por afio)

Propuesta de mejora

« Estandarizacion regional de la politica de crédito y procesos funcionales.

¢ Simplificar el mantenimiento del modelo global, reglas de negocio que
permitan flexibilidad para adaptarse a las necesidades comerciales de
cada pais.

« Estandar tratamiento, terminologia de crédito y estructuras organizativas

« Definicion estandar de tipos de clientes, clases de riesgo etc.

« Asignacién de condiciones de pago por tipo de cliente

* Manejo de garantias y reglase de cobertura

« Escalabilidad y uso de workflows de aprobacion

* Reglase de excepcion
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« Reglase para nuevos clientes de crédito

* Reglas para crédito por temporada

» Definicion de méaxima deuda vencida por tipo de riesgo

« Maximo permitido de exceso de crédito por tipo de riesgo

Revision de flujo de proceso y analisis de cuellos de botella para modificar la

causante de inconsistencias o cuellos de botella.

Proyecto: Génesis

Equipo: FBO

Proceso: FBO-010 Credit Management
SubProceso: FBO-010-041 Manage Credit Release
Pagina: 4/4

Liberador de Pedidos

FBO-010-041-001
Iniciar Proceso de
autorizacién de Pedido

Blogueado »y

=%

FBO-010-041-002
Ejecutar transaccion de
Pedidos Bloqueados

Y

FBO-010-041-003
Filtrar por Zona de Vent;

y

FBO-010-041-004
Filtrar por categoria de
Riesgo (Categoria de
Riesgo asignada por

Segmento de Cliente) w

v

FBO-010-041-005
Filtrar por Grupo de
Crédito del Cliente para

P
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Adaptacion del sistema basado en nuevos procesos o modificacién de

procesos actuales.

Identificacion de propuesta y validacion con los paises.
Ejemplo. Reacciones de crédito.

Punto de Venta
Toma de Pedido

Partida Vencida Limite de Crédito

m‘t a Categoria de + ;
Riesgo (HH) Advertencia Advertencia
Alto X X
Bajo X X
Catogoriade Riesgo: | | PIYAreNciBcon | | 0y rncia | AdVerenciacon | o oneis | | TOISTaNCIS
Bloqueo Blogueo

Micro Credito

Detallistas

Mayoristas x x 100%
Distribuidores
Independientes X X 100%

Back End Supomrcados z — =
Gobierno/Mercados

Especiales X X 100%
Ferias y Eventos x X 100% |
Cuentas Clave x x 100%
Exportadores x x 100%

Partida Vencida Limite de Crédito
Categoria de Advertencia . Advertencia N
Eﬂt r@ Riesgo (HH) con Bloqueo Pevermneix Advertencia

CONSTRUCCION Y EJECUCION DE PRUEBAS

La construccion del proceso en el sistema esta basado con la configuracion de

3.3.

SAP de acuerdo a la funcionalidad establecida en el documento de disefio.
Este modelamiento puede estar conformado por configuraciones estandar en

el sistema o configuraciones no estandar.

Configuracion estandar es aquella que se realiza dentro de las herramientas
de configuracion incluida en los paquestes de SAP. (Anexo 3 — Configuracion
SAP)
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Ejemplo creacion de clases de riesgo y definicién de exposicion de credito de
acuerdo a las politicas y estrategia a definir.

=
Guia de implementacian Tratar Fasara lnfnrmacién adicional  Wilidades  Sistema  Ayuda
& | b e@e CHE St oo 0E @m
Visualizar guia de implementacidon
[Z3] || Sets CE existertes ||~ Sets CE para actividad ||~ Sets CE activados para actividad |[IE Ir
|Eslructura
[ @1 Cantralling empresarial
r = Bienes inmuebles
[ @1 Logistica en general
(3 % Medio ambiente, Salud v Seguridad
- B Cornercial
I [ Datos maestros
= = Funciones basicas
(3 @1 Determinacidn de precio
(3 % Bonificacidn especie
A= N Compra de rappel
A= Impuestas
- [= ImputacidniCaleulo
[ @ werificacidon de disponibilidad y transf.de necesidades
(3 % Programacion de expedicidn y transporte
r = Cantrol de mensajes
A= Determinacian de material
(3 % Propuesta dinamica de producto
(23 Asignacion GTIK
[ Cross Selling
& & Listado/Exclusion
A= Determinacian de interlocutar
- [=h Control de texto
= Datos incormpletos
= @ Gestion de créditofGestidn de riesgo
r = Farametriz.previas p.gestion de créditofgestion de riesgo
(3 @,- Gestidn de riesgn p.créditos
- [ Gestidn de créditos
= & Definirgrupos de créditos
@1 @ Efectuar asignacidn de documentos de wentas v de entreaa
[E & Especificar control automatico de crédito
B & werificacidn simple de limite de crédito
- [Eh Mumeros de serie
=g

Wistadetabla  Tratar Pasara  Seleccidn Utlidades  Sisterna  Ayuda

@ JIHIe@@ DR anoan BRE @m

Modificar vista Vista para actualizar control automético de créditos:

ACC CIR GC ControlCreédito Mon.  Act.
kB8 |017]02 |Micracrédito Entrega |FEn  |[oeBatz]

Control documentos Los documentos liberados guedan sin verificar

Sin werificac Desviacidn %

[JverPosicidn Cantidad dias

Limite de crédito factor ternporada vetif contabilidad financieraivector créd ant

E validezde & [¥] Responsable de pago

[Imenos [2008. 6181999912, 31| Dias permitidos | | Horas permitigas | |

Yerificaciones
Reaccidn status/bloguen

[w] Estatica C [v¥] Pedidos pend. [¥] Entregas pend.
[] Dindmica : O Horizante

[Jvalor doc. : O Val. max. doc. 9,999,999,999. 00
[] campas criticos : (|

SigFechverit 0 O Cantidad dias [ ]

[ Partida ahierta [ O PartPend max % | ctddiasPar [ |
Partthietint E Dias P& mas ant o

[ Mivel recl.max. : (| Mivel recl.max. :|

[ Usuario 1 : (|

[ Usuario 2 : (|

[ Usuario 2 '] (|
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Configuracion no estandar son cambios adicionales que requieren un
desarrollo o construccion, normalmente se utiliza cédigo ABAP, para esto se
presenta un documento llamanda RICEFW donde se especifica
funcionalmente el resultado esperado asi como también los detalles técnicos
para su construccion. Existen fabricas de software externas que proveen

estos cambios.

Pruebas Unitarias:
La ejecucion de pruebas suele ser una etapa critica dentro de la fase ya que
permiten identificar posibles errores, a continuacion un resumen de la

metodologia de pruebas de funcionalidad.

Existen diferentes tipos de pruebas que ocurren durante el proyecto y cada
una tiene un rol critico para el éxito del proyecto. La estrategia de pruebas

incluye:

e Pruebas unitarias de configuracion

e Pruebas unitarias de desarrollo

e Pruebas unitarias de acceso al sistema (Roles)
e Pruebas Integrales

e Pruebas de Aceptacion de Usuario (UAT)

Las pruebas unitarias son pruebas independientes de las demas pruebas de
esfuerzos. Estas pruebas que se realizan para todo el sistema se producen
antes de las Pruebas de Integracion para garantizar que todos los programas

funcionen de acuerdo a las especificaciones y el disefio de la documentacion.
Este es el nivel méas bajo de los ensayos cuando el programa o transaccion es
probado y evaluado por los errores. Unidad de prueba es normalmente la
primera prueba que se ha completado durante la configuracién, y se centra en
el programa de configuracién y funcionalidad, en lugar de hacia la integracion.

Enfoque de Pruebas unitarias:

» Datos Maestros
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* Transacciones comerciales

» Requisitos de campos especificos (tanto positivos como negativos)

Como por ejemplo se puede probar los datos maestros mediante la creacion
de un cliente o un cliente con jerarquia. Se crea un estandar para las ventas
lo cual es un ejemplo de una transaccion comercial del modulo de ventas y

distribucion.

Pruebas en el Sistema:

Pruebas unitarias se realizan en el sistema de desarrollo (si es necesario
utilizar un cliente de diferentes pruebas para garantizar los ajustes de
configuracidn tienen que ser copiado a otro cliente antes de la prueba que se
inicia).

Se debe asegurar que los sistemas a seleccionar para la prueba sean
compatibles con su sistema global de clientes y sus respectivos campos.

Datos de Prueba:

Se definen los requisitos a probar, los datos de pruebas y los resultados
esperados de las pruebas durante la dependencia de la misma, se utilizan los
flujos de procesos de negocio y seleccionaron todas las actividades
relacionadas con el sistema para formar parte de la Unidad de secuencia de
comandos de prueba.

Las pruebas unitarias se realizan sobre datos simulados para crear unidad de
prueba, se afiaden los detalles sobre los datos necesarios para que estén
listos para la Unidad de ensayo o de prueba, incluido el tipo de datos
necesarios (datos simulados), la cantidad de datos necesarios, tiempos
estimado para la prueba de cada escenario, la persona responsable de los

datos de prueba.

Documentacioén para las Pruebas Unitarias:

Se elaboraron matrices con los diferentes escenarios a probar para cada uno
de los procesos definidos para finanzas comerciales, estas matrices estaban
compuestas de las transacciones que serian evaluadas en el sistema SAP, los
roles que se debian tener para cada tipo de actividad y los resultados

esperados de cada una de las pruebas.
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En la metodologia de SABMiller todos los datos de prueba son ingresados en

HPQC que permite la ejecucién de la prueba por cada escenario de negocio

definido

< Back Forward> Tools = Help -

%
Requirements ‘ =4 .1 X | <‘> - ‘5' ? i
gu _ Root
= +]--34 Unattached r
Test Plan -] Delete
. Global Solution R3
H| CODR Validation
- Cutover
Test FCT
Resources FCT Plus
j FCT-PL (non E2E)
Jk Global R3 Pre-BCO Regression
Test Lab ‘Global R3 Regression
‘Global R3 Retrofit
%} Global R3 UAT
[ Functional testing
Defects -4 UATI-Poland
%' <21 Acquire to Retire (Asset Management)
7Y s CAM and POSM
Dashboard <=1 Container Management
<2+ Customer Lifecycle Management
; o] CLM01 Additional Commercial Activities L

<z CLMOZ SD Sales Scenario (R3)
3+ CLMO3 Commercial Master Data
El-+57 CLM 03.3 FSCM Credit Limit update

= y CLM 03.3.2 G. FSCM Credit Limit update - Credit Portal
01 Perform customer posting - cCust:
B CLM03.3.2.02 Perform Reporting - Monitor Credit Risk Portfolio
B CLM03.3.2.03 Define and Manage System Credit Strategy
B CLM03.3.2.04 Amend Existing Customer Credit Assessment and Credit Limit Calcu
B CLM03.3.2.05 Manage Guarantees
=] CLM 04.2.1 G. FSCM Credit Limit update - SAP System

‘a il SelectTests - Run - gL RunTestSet X |§- T~ &2 & M

Detaile | Execution Grid | Execution Flow | Attachments | Automation | Linked Defects |

10| # {*! Plan: Test Name Plan: Type Status Plai
E} [1IM.G.ZZ.810.814572_ G. Create SAP FSCM Business Partner Credit Exposure Report W
E:, [1IW.G.ZZ.810.814470_Create SAP FSCW Master Data Credit Management Report MANUAL ¥ Failed Not
E» [1IM.G.ZZ.810.814519_Create SAP FSCM Credit Limit Request Report MANUAL Mis Mot
E, [1IM.G.ZZ.810.814530_Create SAP FSCM Business Partner Creditworthiness Report MANLUAL " Passed Not
E, [1IM.G.ZZ.811.199180_G. Created Blocked and Released Orders SAP Report_zfscmblkord MANUAL ¥ Failed Not
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3.4.

INTEGRACION DE LOS PROCESOS Y SU IMPACTO EN LAS FINANZAS

COMERCIALES EN SABMILLER

3.4.1. EINANZAS COMERCIALES EN EL CICLO DE VENTAS

Finanzas comerciales gestiona todos los procesos organizativos que

configuran el entramado del negocio y dan forma al mismo, pero con los que

el cliente no entra directamente en contacto.

Credit
Management

«Credit
Management

+Customer
Masterdata
Maintenance

£) Route Settlement
- Order processing

+ Blocked order by credit

+ Postand clearing
customer collections

HH Synchronization

Dispute
Management

+ Exception
management

+ Promiseto pay

« Record Collections
+ CreditVerification

+ Qrdertaking

Bank
Reconciliation

+ BankRecs

+Tax Rpts

Cashier Settlement

+Postcollectionin
banks, taxes

+ Clearaccount
collecter

Transportation Planning

+Printthe Invoice- | «Pick/ Pack

Rev Recognition
«Tax {tournaguia)

+Inventory movement

«Emptiesreturn

Delivery
+ Product delivery

*Record Collection
« CreditVerification

* Goods Receved
Mote

CF

*Record total collections route

Route Settlement

+Post Inventory Accounting

+ Difference Accounting—
Inventory

+ Postand clearing customer
collections

+ Documentation

Checkin
Materiales

+ Confirm quantities
product and empties
return

*Printtruck balances

HH
Synchronization

Figure 7 Finanzas comerciales en el ciclo comercial

Finanzas comerciales asegura los procesos con impacto financiero de la

cadena de suministro. Estos procesos son a forma de generar valor econémico

a los accionistas y a los clientes, a través de un modelo de gestién que

sincroniza el flujo fisico de materiales y la informacion asociada desde el

productor al consumidor final.

Este proceso de cadena de abastecimiento se inicia con la recogida del

pedido del cliente, continla con su incorporacion a los procesos productivos y

finaliza con el recorrido logistico y la entrega. En el Supply Chain Management

interviene un extenso entramado de relaciones internas y externas altamente

complejo. La coordinacion entre lo que se suministray lo que se solicita supone
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un proceso critico en la empresa y en el que, hoy, mas que nunca no podemos

fallar.

Paralelamente al funcionamiento de la propia cadena de suministro, finanzas
comerciales acomete toda una serie de actividades que involucran a otras
areas (Finanzas, Recursos Humanos, Logistica, etc.) con soluciones
tecnolégicas que ayudan a su planificacion, haciendo que los flujos de
informacion que afectan a los procesos productivos y relacionales, sean fluidos
y estén orientados a asegurar la viabilidad y proyeccién en el tiempo de la

empresa.

Dentro del equipo definanzas comerciales se busca optimizar los siguientes

procesos:
e Gestion Créditos:

- Diferenciacion en manejo transaccional por cliente y pais.

- Manejo de diferencias en las condiciones de pago segun liquido o
vacio.

- Gestion de solicitud, calculo y asignacién de crédito.

- Credit scoring basado en variables financieras

- Credito por temporada

- Sistema de validaciones de gestion de crédito

- Gestion de garantias

- Indicadores financieros relacionados
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- El procesode calculo del limite de
crédito contempla los siguientes sub n
Premisas
Procesos:
DEV WorkFlowe
CreditScoring Credit Limit Approval "[:iEI"_ es nuevos meﬂm_ ] como .
minimo 3 meses de historia crediticia
para asignacion de limite de crédito.
~ =Se revisara cada 3 meses el historial
: : de los clientes antiguos para ver si el
Micro-Credits LB eme o o
‘Manage = Clientes antiguos deben pasar por el
Tt T proceso de credit scoring para ser
autorizado un aumento en el limite
‘ de crédito.
- = En las temporadas se realizara un
aumento finito del limite de crédito de
l manera masiva.
Communicate
Credit Decision
Manage ’ DEV :l.las_s U_|:bd_ale—
‘UpdateCustomer Guarentees CreditL limit
Credit Terms —
- El procesode Gestién transaccional
de crédito contemplalos siguientes y
Premisas
sub procesos:
DEV WorkFlow:
Credit Limit Approval =»Cada cliente tendra asignado una
e o
comportamiento crediticio del mismao.
\ =A nivel de preventa en punto de
Verificacién crediticia en Punto de Venta venta siempre se tomara el pedido y
saldra un mensaje de advertencia.
=En Back End durante el proceso de
verificacion de crédito que pudiera
generar blogueo del pedido.
=5i en el momento de la entrega se
no se confirma la entrega.
Verificacian crediticiaen BackEnd «Se establ o (T BT s (T (2
DEV :Mass Update— y :
Credit Llimit
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Key Results
=Estandarizar la politica de crédito regional. Beneficios
=Minimizacién de la intervencion manual al *Mejorar el cumplimiento de la
parametrizar la definicion del LC por el politica de credito basado en
credit scoring. restricciones de sistema
= Créditos pre aprobados para las =Manejo de excepciones
femporadas. »Asignacion de crédito de acuerdo
= C basados en el histdrico de crédito de a politicas
cada cliente. =Solicitudes de crédito asignadas
sEstandarizacién de documentos para esfratégicamente
clientes nuevos. »Alertas de crédito
=Se solicita el LC desde el punto de venta e = Mayor control de clientes
integracion con portal de aprobacion reduccion de riesgo
=Reacciones de credifo definidas por tipo =Créditos por temporadas
de cliente. disponibles para alinear
estrategias comerciales
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e Gestion de cobranza:

- Gestién de recaudo electrénico y manual.
- Procesos de recuperacion y reclamacion
- Cobranza estratégica

- Worklist de cobranza

- Promesas de pago

- Indicadores de gestion

- Procesos de aprovisionamiento de clientes

L. Premisas
- Disefio de cobranza comprende los o xi riones on .
siguientes temas: de vias de pago.
= Se realiza la compensacion automatica de las
DEY Collection Routing cuentas.
= 5 compensan primero lag partidas abiertas
de fecha mas antigua.

= Cada pais definird los niveles de tolerancia
=En casode tener un cobro por encima de la
Tolerancia definida, s compensara la partida
abierta v =& generara un crédito en la cuenta
del cliente

= Alvalidar la cobranza electronica, los datos se
convertiran a un formato compatible con SAP.
=En casode cobro parcial, no se genera una
nueva partida.

=La cobranza en BE se procesaraen el modulo
de z caja.

=El liguido v el envasetienen condiciones de
pago diferentes.

= La ruta de cobranza incluird a clientes
morosos o con dias de caja especificos.

= Los tiempos dentro del proceso de
reclamacion pueden serdefinidos por pais.

DEV : Dunning forms
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1 Collections design contemplates the
following sub processes:

DEV Collection Riouting
[ | Plan
Colledctions .
Execute
Ceolledtions
o \
[E' . _E:l Collections
e 2
s Collections Routing
M, |
‘ w4 Managelegal
fr—l -_f process
DEY : Dunning forms

Premisas
=Compensacion (nicamente si el
monto del cobro es igual a |a partida
abierta.

=Partida abierta de envase se
compensa en principio con
devolucion de envase.

*Si hay mas devolucion de envases
que los que se deben, estos pueden
comenzar a cubrir 1as partidas
abiertas de liquido.

=L as partidas abierias se empiezan a
compensar desde la mas antigua.
=Se genera un programa que se

encarga de cumplir con fodos los
puntos definidos del negocio.

Results

=Se manejan 4 vias de pago estandar en
HH: {Efectivo, Cheque, Deposito
Bancario, Tarjeta de Crédito).

»Se desarrollara una quinia via de
pago electronico (ET)

=Estandarizacion de cobranza a las
partidas abiertas vencidas dependiendo
del tipo de cliente.

*Responsabilidades claras para la
cobranza de partidas abiertas vencidas.

=Compensacion automatica a partir de
criterios definidos por el negocio.

*Estandarizacion del proceso de
reclamacion (llamadas, visitas, carfas)
con escalacion de alertas a través del
proceso legal.

*Prioridades reglamentadas y distribucion

de cobranza a través del equipo de
cobranza.

st s O-———————— .
=El limite de crédito es liberado por |

:

Elene‘flcios

completo, inmediatamente después |
que el cliente paga la partida
abierta.

|
|
|
= Tratamiento personalizado al '?
clients] I
|
|
|
|

= Mejor servicio al cliente.
= Aumento de Productividad
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e Manejo de Disputas:

- Manejo y resolucion de disputas con clientes

- Escalabilidad y procesamiento de disputas

- Mejora en tiempos de respuesta de las disputas
- Trazabilidad de disputas

- Indicadores de gestion

- El manejo de disputas contemplalos .

R Premisas

siguientes sub procesos:

sEntran a disputa aguellos saldos
por cobrar a un cliente, que el

Complaint receipt cliente no reconoce fotal o
N Pastin different parcialmente.
GL account _
Review for Credit =| as Disputas NO afectan la
TR Gestion de Crédito mientras estén
Y deniro de su periodo de vigencia.
Reclass * Silapartida de Disputano se resuele
“Invoice in Dispute” en el plazo asignando, sevenceray
o = afectara la Gestion de Crédito.
g [ = \ * El plazo de resolucion de la disputaes
de mdx. 30 dias.
[==) ® . = Dispute
L Resolution =Si el cliente no reconoce
=l TY l parciaimente la partida, éste debe
[N  ia cancelar la parte reconocida.
- - ! E‘ Prepare . ..
-"1:" gy e Credit Note =Existe una cuenta de provision
P ’ oo #\_ (Tapplcatie) calculada para cubrir las deudas
“irrecuperables”

Inform Customer

D
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Resultados

= Colaboracién entre las distintas
dreas para resolver los problemas
de clientes con disputas.

sForma efectiva de manejar las
dudas y reclamos de los clientes.

= Forma clara de resolver los
problemas. Niveles de aprobacion
dependiendo del caso de disputa.

=Definicion del proceso de
resolucion de partidas en disputa.

Beneficios

=Disminucidn de disputas de
cobranza — Eliminar las excusas
para el no pago.

sMinimizacién de # de dérdenes
blogueadas debido a una falta de
pago de un proceso en disputa.

= Mantener / mejorar el nivel de
satisfaccion del cliente.

= Mejorar el control y la visibilidad

sobre el crédito

e Conciliacién Bancaria y aplicacion de pagos

- Conciliacién Bancaria automatica

- Integracion con instituciones financieras

- Compensacioén de partidas abiertas

-  Estrategias de compensacion y aplicacion de pago
- Herramientas y medios de pago
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J Caja de Recaudo, permite imputar la
recaudacién hacia la cuenta
correspondiente.

Route Settlement - Post collector

collections
to cash account
Post collection
bank transfer (BT)
in bank account
. e Post taxes
’:: P '| [E— in tax account
R S " Post direct
% — collection
e
—r— .
1 7 |
=‘ Create bank
‘ depaosit
‘=", i '
mem = 7 Postben
accountvs
cash account
> 4

Premisas

=Completar Ciclo de Recaudo:
Asegurar que el recaudo en el punto
de venta sea direccionado a la
cuenta bancaria.

=Tratamiento masivo de recaudo:
Contabilizar hacia las cuentas de
banco de manera masiva los
recaudos recibidos en puntos de
venta.

sMantener Trazabilidad:

Asegurar que los datos del cliente,
se mantengan completos en todo
momento para facilitar la solucion de

cualquier problema.

=Todos los procesos de
recaudacién soportados:
Estandarizar el procesamiento de la
recaudacion en la caja de recaudo.

- Conciliacion Bancaria contempla los
siguientes sub-procesos:

Cash Settlement
Electrenic Payment
Settlement
h
Sales & Perception
Taxes processing
- =
DT ceman =
—— ™ =l Management of
e . ‘-“ :}.; E Differences
i \
—-' Close Cashier
E e ‘ ... , Cockpit
e SR

\ Bank
Reconciliations

]

Special Scenarios
DC Colls

/ DEW: Cash Application

Premisas
*Impacto minimo en el proceso

=Garantizar el registro de campos
claves:
= Fechade registro de la operacion
»  Importe (recaudo registrado en detalle)
»  Codige dela oficina bancaria

sMantener Trazabilidad en registros
hacia la cuenta del banco:

Asegurar que los datos del cliente, se
mantengan completos en todo
momento para facilitar la solucién de
cualguier problema.
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Resultados Principales
=5Se Asegura que el recaudo en el punto de .
venta sea direccionado ala cuenta Beneficios
ancaria. =Reduce la carga operativa
=Se garantiza el procesamiento adecuado vinculada con el proceso de
segun la via de pago recibida de cada recaudacion a nivel del centro de
punto de venta. distribucion.
=La caja cierra Gnicamente si el saldo es =Mayor control en las imputaciones
cero o esta dentro de los limites de de recaudos realizadas hacia las
talerancia. cuentas de banco.
=Contabilizacién diaria hacia la cuenta de 'Sem_i?a‘hsmm'de
banco a partir de la recaudacion recibida. recaudacion en el CD.
=Se garantiza la trazabilida de la

proceso de recaudo.

=Impacto minimo en el proceso de
conciliacion bancaria.
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3.5. DEFINICION DE INDICADORES DE GESTION FINANCIERA

Como parte complementaria a la estandarizacion de procesos comerciales
financeros se tuvo que definir indicadores de gestion estandarizados para poder

comparar de la misma forma el proyecto.

A continuacion los indicadores que se definieron:

PORCENTAJE DE VENTAS AL CREDITO
Tipo de Indicador: Estratégico (KPI)
Definicion: Mide la relacion de las ventas a crédito en relacion con
las ventas netas totales por periodo y por dimensiones.
Propdsito/Apoyo a la toma de decision:Entender la participaciéon de
ventas a crédito en combinacién con otros indicadores de

administracién ventas y distribucion.

Metodo de calculo

Ventas a Crédito / Ventas netas

ANALISIS DE VENCIMIENTO DE CREDITO
Tipo de Indicador: Tactico (Reporte)
Definicion: Mide la antigliedad de la cartera por rango
Propdsito/Apoyo a la toma de decision:Disminuir dias de
vencimiento e identificar riesgos en base a periodos de antigliedad de
deuda predefinidos

Metodo de calculo

Monto vencido en $ por rango de antigiiedad

ANALISIS DE MOROSIDAD
Tipo de Indicador: Tactico (KPI/Reporte)
Definicion:
Mide el porcentaje del monto vencido vs. total facturado a crédito.

Proposito/Apoyo a la toma de decision:
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Audiencia: Vicepresidente, Director, Gerente y Supervisor de ventas
y Gerente de Cartera
Metodo de célculo

Monto total vencido / total facturado a crédito

Monto total vencido / total saldo de cartera

UTILIZACION DEL LIMITE DE CREDITO
Tipo de Indicador: KPI Estratégico
Definicion: Mide el %del total facturado a crédito vs. total del limite
de crédito otorgado
Propdsito/Apoyo a la toma de decision: Determinar el porcentaje
del crédito utilizado con relacion al limite de crédito definido por tipo
de cliente y cliente
Metodo de célculo

Total de crédito utilizado / Total de limite de crédito

ANALISIS NOTAS DE CREDITO POR CORRECCION O DEVOLUCION
Tipo de Indicador: Operacional (Reporte)
Definicion: Mide las notas de crédito generadas por facturas emitidas
durante el mes
Propdsito/Apoyo a la toma de decision: Identificar el nimero de

cambios o toques a una factura

Metodo de célculo

# Notas de crédito / # de Facturas

Monto Total Notas de Crédito / Total facturado

DSO (Days Sales Outstanding)
Tipo de Indicador: Estratégico (KPI)
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Definicion: Ciclo de tiempo en dias que tarda para hacer efectivo el
saldo acumulado de toda la cartera de cuentas por cobrar en un
mismo periodo de tiempo

Propdsito/Apoyo a la toma de decision: Medir las desviaciones a
las politicas de Créditos y cobranzas.

Metodo de célculo

(Saldo de cartera/Ventas al crédito)* por # dias
calendarios del periodo de andlisis

CLIENTES QUE EXCEDEN LIMITE DE CREDITO
Tipo de Indicador: Operativo (KPI/Reporte)
Definicion: Mide la relacion de clientes al crédito que exceden  su
limite de crédito por tipo de cliente.
Propdsito/Apoyo a latoma de decision: Permite conocer que tipo
de cliente excede el limite de crédito asignado.

Metodo de célculo

Monto de créditos excedidos / Monto de crédito
operativo de clientes excedidos

# de créditos excedidos / # de créditos otorgados

PORCENTAJE DE COBERTURA DE DEUDAS
Tipo de Indicador: Operacional (KPI/Reporte)
Definicion: Analisis de cobertura de deuda por tipo de cliente y canal
para aquellos clientes sujetos a constituir garantia.
Propdsito/Apoyo alatoma de decision:
Determinar la capacidad de cobertura que se tiene sobre la deuda al
crédito por tipo de cliente y cliente.

Metodo de célculo:

Total de garantia/Total saldo de créditos
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PARTICIPACION DE LAS FORMAS DE PAGO
Tipo de Indicador: Operacional (KPI)
Definicion: Cobranzas en las diferentes formas de pago (Cantidad #
y valores $) /Total de cobranzas efectuadas en un determinado
periodo (Cantidad # y valores $).
Propdsito/Apoyo a latoma de decision: Determinar la participacion
de las diferentes formas de pago, a fin de evaluar las acciones a
seguir para incrementar la transferencia electrénica o motivar a
nuestros clientes a que depositen el dinero en las cuentas bancarias

predefinidas por la Cerveceria. Evaluacién por localidad y Region.

Metodo de calculo:

Numero de pagos por cada forma de pagos / numero
total de pagos realizados

Monto de pagos por cada forma de pagos / Monto
total de pagos realizados

BEST POSSIBLE DSO (BPDSO)
Tipo de Indicador: Estratégico (KPI)
Definicion: Ciclo de tiempo 6ptimo en que se recupera la cartera de
cuentas por cobrar no vencida en un mismo periodo de tiempo.
Propdsito/Apoyo a latoma de decision: Medir las desviaciones a
las politicas de Créditos y cobranzas.

Metodo de calculo:

Cuentas cobrar vigentes*# dias del periodo analizado / total de
ventas al crédito

AVERAGE DAYS DELINQUENCY (ADD)
Tipo de Indicador: Estratégico (KPI)
Definicion: Refleja el promedio de numero de dias que facturas al
crédito estan vencidas.
Propodsito/Apoyo alatoma de decision: Medir las desviaciones a
las politicas de Créditos y cobranzas.
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Metodo de calculo:

DSO - BPDSO

INDICE DE EFECTIVIDAD DE CUENTAS POR COBRAR
Tipo de Indicador: Estratégico (KPI)
Definicion: Muestra la efectividad del esfuerzo de cobranza sobre el
tiempo. IEC puede ser usado como una medicion de rendimiento de
ventas regionales, grupo de cobranza o de manera individual
Propdsito/Apoyo alatoma de decision: Permite determinar la
efectividad de los esfuerzos de cobranza.

Metodo de célculo:

((((Cuentas. Caobrar Inicial+(Ventas al Crédito/#Meses) —
Saldo Total Cuentas.. Cobrar)) / (Cuentas. Cobrar
Inicial+(Ventas al Crédito/#Meses) — Cuentas.. Cobrar
Vigentes))) * 100

Ejemplo:

Cuentas x Cobrar Inicial = Partidas abiertas al cierre del Gltimo
mes anterior al periodo analizado (Mes inicial — 1 mes)

Saldo total Cuentas x Cobrar = Partidas abiertas del periodo analizado
(Mes Final — Mes Inicial)

Ventas al Crédito = Acumulado de Facturas hechas al crédito del
periodo analizado (Mes Final — Mes Inicial)

# Meses = Contar el numero de meses entre el mes inicial y el mes final
Cuentas x Cobrar Vigentes = Partidas abierta no vencidas (fecha actual
menor a termino de pago)

PORCENTAJE DE BLOQUEOS LIBERADOS 24HORAS
Tipo de Indicador: Estratégico (KPI)
Definicion:
Muestra la gestidn de liberacion de bloqueos financieros por nivel de

autorizacion.
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Propdsito/Apoyo alatoma de decision: Visualizar la gestion de los
niveles de autorizacion.

Metodo de célculo:

# de pedidos bloqueados- en el dia - #bloqueos liberados el
dia /# de pedidos liberados

$ de pedidos bloqueados- en el dia - $bloqueos liberados el
dia / $ de pedidos liberados
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PORCENTAJE DE DEUDAS PAGADAS A TIEMPO
Tipo de Indicador: Estratégico (KPI)
Definicion: Muestra el porcentaje de partidas abiertas que son
pagadas en los dias establecidos en los términos de pagos.
Propodsito/Apoyo alatoma de decision: Permite identificar si el
cliente pago a tiempo, de tal forma que podemos hacer un
seguimiento. Si el cliente paga a tiempo eso nos indica que todo el
proceso se realizo de manera correcta.

Audiencia: Gerente de Ventas de Canal, Gerente de Cartera.

Metodo de calculo:

Dia de pago / Dias de termino de pago
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CONCLUSIONES

Dentro del Proyecto del cual se tuvo la oportunidad de formar parte, se trabaj6
fuertemente por lograr entender, primero, todos los procesos que eran ejecutados a
nivel de las sucursales comerciales de la Empresa; para ello se consideré necesario
conocer al detalle cada una de las actividades que eran realizadas en el dia a dia de
las sucursales puesto que Unicamente de esta forma se podia tener una vision real de

las debilidades que el sistema que se tenia era incapaz de cubrir.

Una vez que se lograron conocer ampliamente los procesos a ser optimizados, se
procedié a entender la manera como el sistema SAP R/3 podia utilizarse y
aprovecharse de la mejor manera dentro del escenario que se tenia. A partir de aqui,
se procedi6 a identificar si existian brechas entre el sistema y lo que el usuario queria

gue el mismo ofreciera.

Los resultados de este Proyecto, lejos de constituir islas dentro de la organizacién,
vienen a ser engranajes con los cuales se pretenden integrar las operaciones
realizadas a nivel de la Empresa. La ejecucién del mismo constituye un claro ejemplo
de reingenieria de negocio, en la cual no se esta empezando de cero sino que se esta
entendiendo primeramente el objetivo primordial de cada proceso y posteriormente se
esta trabajando por lograr mejoras en él. Ahora bien, es importante hacer énfasis en
gue el éxito o el fracaso de las mejoras propuestas, ademas de estar vinculado al
cabal conocimiento de los procesos y de las formas como el sistema SAP R/3 es
capaz de responder a las demandas de dichos procesos, requiere también de la
realizacion de una Reingenieria Humana; en la cual se logre generar en las personas,
la necesidad de querer cambiar realmente los procesos, la necesidad de querer
aprender a utilizar las nuevas herramientas como una manera de poder no sélo
mejorar la operatividad del dia a dia, sino también enriquecerse individualmente. Sélo
si se logra manejar de manera exitosa la parte humana, se logrard obtener los
resultados que las mejoras del proceso son capaces de brindar.
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RECOMENDACIONES

Con base en las conclusiones antes expuestas, es posible identificar las siguientes

recomendaciones:

Recomendaciones a la Empresa de Consumo Masivo

e Es importante conocer, realmente, el alcance que cada Proyecto tiene, de
manera de evitar limitar recursos humanos y econémicos que pudieran afectar
la 6ptima ejecucién del mismo.

e El factor humano, lejos de ser el Ultimo punto a considerar, debe ser siempre
abarcado dentro de cualquier tipo de andlisis, puesto que mas alla de las
mejoras que pudiera brindar la implantacién de un sistema, es imperativo
entender que es el elemento humano, el encargado de ejecutar las
operaciones dentro del sistema.

e Unicamente si se conocen y se entienden totalmente los procesos que se
pretenden optimizar, serd posible identificar mejoras reales, que puedan
agregar valor a los procesos.

e Se deberian asignar mayor tiempo para cada una de las fases y tener un
tiempo prudencial al final de cada fase del proyecto con lo cual se pudiera
cerrar las brechas que han quedado y dar solucion a problemas que puedan
surgir en la préximas fases por items que no hayan sido resueltos o se dejen
pasar por alto.

e Es importante resaltar la comunicacion entre los equipos de trabajo ya que
este es uno de los factores mas importantes para llegar al éxito del proyecto,
en realidad no se tiene una comunicacion adecuada entre los equipos lo cual

hace que se retrasen algunos procesos.
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ANEXOS
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ANEXO 1 - Flujo de procesos
1. LEVEL 0 - SAB Logical Operating Model

DE SANTA MARIA

2L | SABMiller Enterprise Process Model

Strategy and Governance

} Cor por ate Objectives ) Cor por ate Strategy ) Por tfolio Planning )
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ANEXO2 Ejemplo documento de racional de configuracion

(SAB)
LHMILLER i
AP326 Configuration Rationale -
FSCM Collection Management
Project Name: Global FSCM
Team: FSCM
Document Owner
Document Owner(s) Project/Organisation Role
Version Control
Version Status Date Author Change Description
[w0.001] [Drafi] 201104 12 | Francisco Jose | Mew document
Mahecha
[wD.00Z] [Review] | 20110426 | Jorge Lima Version: 1.0
« Rationale Comments Update
« Configuraion Lines assignment
to FAD's
[w1.000] [Finad] 20110427 | Susana Rodrguez | Version: 1.5
= Scope update
[w1.001] [Finad] 2011.12.14 | Nicole Dopfer Version: 2.0
= Scope update
Approved By
Mame Project | Organisation Role ":”'r‘i““ 4 | Sian-off Date
[Name] [Role] (W00 [Signature] [Date]
[Name] [Fole] [1.000] [Signature] [Date]
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FSCM Collection Managemsnt

1 OBJECTIVE OF DOCUMENT

1.1 Owverview

The purpose of this document is to provide a system configuration detaled description, associated
with the Collections Management module. Such module s not only necessary for collections
management but for its interaction with Dispute Management

Manage and account collections inwolves defining and executing the collection and treatment
strategies and policies for new and existing customers in order to minimize uncollectible debts and
obtain the highest possible recovery of overdue items. Apart from Colection Sirategies defined in
the system, the process also includes the engagement of thind party debt collecton agencies to
support collection of overdue balances or to undertake any other collection efforts i line with the
business decision.

This module gives the company the abidity to increase the proportion of collected recevables, reduce
the cost of processing receivables and improve custormer relationships. This is done by optimizing
the cash flow cycle, optimizing the monitoring and analysis of the cash flow cycle and optimizing the
FSCM processes. Some of the functions that allow this items to be controlled are the ability in the
system to select and priontize customer accounts according to the collection strategy defined,
display and process receivables for each customer. and to manage the agreements for promises to
pay. besides being fully integrated with SAP Dispute Management and SAP Accounts Receivables
Accounting.

1.2  Scope

The scope of this document is to describe and define the necessary elements to configure the basic
seftings of collection management and the integration with accounts recevable accounting in SAP.

The description of the basic setings of collection management involves the definition of the basic
data for this module, the collection strategies to be defined in the global structure with its respective
collection rules and priorities. how will the promise to pay scenarios be managed by defining the
type of cases that are generated by the promise to pay, the definition of the results of customer
contacts when executing the collecbion process [successfully or unsuccessfully). the different
resubmission types to be wsed, and how the worklist going to be managed in SAP.

The description of the integration with accounts receivable accounting inwolves the Fl documents
transfer from Fl-AR to FSCM.

The dunning strategy and the penalty interests will be mentioned in this document but they are not
part of the scope of FSCM Collection Management.
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1.3 Modules

The Following SAP modules are included in the Global Solution for FSCM implernentation:

MoouLe Sue-MoouLe

Basic Seftings for Collections

FSCM- Collections Managament Management

FSCM- Collections Managament Integration with Accounts Receivabias

Accauniing
1.4 Country Codes
CouNTRY MoLaa 150 Cone
Ecuador EC EC
Panama PAa PA

1.5 Languages

The folowing languages will be supported for the implementation of FSCM in SABMiller.

Country ESS IM5S SAP Data

Language Language
Ecuador Spanish Spanish
Panama Spanish Spanish

1.6 Assumptions

1- The rationale to be customized in FSCM Collection Management is described according to
the business needs.

2- The manual FAD"s are enlisted with a bref comment, to continue or finish the collection
proCEss

3 The interface for integration and communication with 3 party collection agencies are not
described in this document.

4- The posting of the worklist in the 3 party telecollection portal for their administration is not
described in this document.

5~ The customer contact report and the KPI's used to cakeulate the collection efficiency and the
debt of the overdue items are part of Bl scope.
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2 DETAILED CONFIGURATION RATIONALE

2.1 Configuration Rationale — Business Processes

COLLECTION PROCESSES

Determine How will tha
collection collection be
strategy performed
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of update in the wwith AR
mlection sirstegy  =Creste worksheet
=Define and Assign =Process legal
colection strategy collection
wnd Legsl Collection
strabegy
=Diefime and Assign
rules for proactive
CoOmmURECELon to
Customer.

Collechon processes are divided into § major steps. They encompass the processes that execute
SABMBers collection strategy using SAP Fl and SAP FSCM modules. The scope of this
Configuration Rationale is for the FSCM Module, not for the Fl module.

2.1.71L4. Define and Manage System Customer Collection Strategies and
Penalty Interosts Settings (2.1)

Previous L4 Process MA&
Subsequent L4 Process Define Collection Strategy and Assign Interests Indicator to New
Customer
Related Processes = Analyse Qutput of Collection Contact
= Process Legal Collection for Balance Recovery
= Evaluate Blocked Customers Lists

Determine Collection Strategy

Determine Collection
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Impact of New Strategy Basic
Policy in the Impact of new 2]

Collection policy in the e
system - Mew milection
- -The strategy and
- An analysis is - legal collection
performed to customizing

must be e e
] define the —— defined and
impact of a new according to the assigned to the

mllection policy 5
T new policy collector group

collection
strategy

Strategies

This process involves the update or creation of a collection strategy and the final assignment to a
collection growp. The procass involves analyzing the impact that a new company pelicy may have to
a collection strategy, and consequently, to the customizing in the system. After the analysis has
been made, the new collection strategy is defined. If necessary, pro—active collection rules are also
defined, and finally, the collection strategy is assigned to a collection growp.
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FSCM Collsction Managsment
FAD Name 2.1.3 Assign Group of Customers to new Collection Structure
Previous FAD sub » Determine nature of impact of update to system Collection Strategy
|process (hlanug!}
Subsequent sub = Define Collection Strategies in the system
process
Diagram G. Asstgn Group of Customers to new Collection Structure
Status: Last change
Bt
AT
1 | | e |
Configuration Transaction Code: BP
Menu Path: SAP Menu SAccounting *Fnancial Supply Chain
Management + Collzchion Managemeant = Masfer Dafa = UDM_BP -
Business Partner Masrer Data
Rational This SAP activity does not nesd any customization since it is an activity
Comments performed manually by the user using the transaction UDM_EP
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ANEXO 3 - EJEMPLO DE CONFIGURACION ESTANDARD EN SAP

Titulo: Parametrizaciones basicas: Estructura organizativa Médulo:
01/Definir area control de crédito FI-GL

Pasos del Menu: Transaccion SAP:
SPRO/Estructura de la empresa/Definicion/Gestion 0OB45
financiera/Definir area de control de créditos

Descripcién del punto de configuracion:

Copiar, o crear un area de control de créditos para una o varias sociedades.

Preguntas/Notas:

1) Para que se hace la Parametrizacion?.

Para el control del limite de créditos de una o varias sociedades

2) Como se hace la parametrizacion?

Ver pantallas de parametrizacién

Instrucciones:

No Aplica.

Simbolos:

No aplica.
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Ejemplos:
No Aplica.
Valores:
CODIGO DESCRIPCION

BKO0O Contr.Créd.Backus-Peru

DNOO Contr.Créd.Dist. San Ignacio-Peru

DOO00 Contr.Créd.Dist. Oriente-Per(

SC00 Contr.Créd.Sporting Cristal-Peru

SJOO Contr.Créd.San Juan-Peru

Pantallas de parametrizacion:

=4
Guia de implementacidn Tratar Pasara Informacidn adicional Utilidades  Sistema  Ayw

@ IAHICER CHB Snan BE
Visualizar guia de implementacién
I | Sets CE existentes ||GE(> Sets CE para actividad ||6’Qr> Sets CE activados para activ

|Estruc1ura
=) Guia de implementacidn de Customizing SAP
[E &> Activar funciones empresariales
[ SAP NetWeaver
- 2 Estructura de la empresa
2% &> Localizar unidad de organizacién modelo
= 2 Definicién
= 2 Gestién financiera
2 &b Definir sociedad GL

% &b Tratar, copiar, borrar, verificar sociedad
By &b Definir division

B4 &b Definir drea funcional

By &b Actualizar divisién de consolidacidn
By &b Actualizar entidad CP

B4 &b Definir segmento

By &b Definir centro de beneficio
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L=
Vistadetabla Tratar Pasara Seleccion Utilidades Sistema Ayuda

& DA H @@ BHE BT
Modificar vista Areas de control de créditos: Re:

ACC |Denominacidn

=

[+]
AGEO Contr.Créd.Agrilsa-Ecuador (=]
" |ANB® (Contr.Créd.CCN -Ecuador

" |easn Contr.Créd Bavaria-Colombia

_BBDEI Contr.Créd CBBSA-Bolivia

BKOO Contr.Créd.Backus-Perd

" |BSP@ Contr.Créd Portuaria-Colombia

* |cNB8 (contr.Créd.cCoN-Ecuador

CVOB Contr.Créd.Cervalle-Colombia
DNOG Contr.Créd.Dist. San lgnacio-Perd

L=
Vista detabla Tratar Pasara Seleccion Ulilidades Sistema Ayuda

_2.Clicparaverdetalle _EI| 10 eEQ DB anoD

L /

Modiﬁcar vista Areas de control de créditos: Resumen
@‘ Entradas nuevas |

ACC |Denominacién
BEDD Contr.Créd CEBSA-Bolivia

D-Cuntr.CrédEackus—F’erﬂ <

B=PE Contr.Créd Portuaria-Colombia
CNEO (Contr.Créd.CCMN.-Ecuadaor
CVOO Contr.Créd.Cervalle-Colombia

DNOG: Cantr Créd Dist San lanacio-Peari

1. Seleccionar Area de
Control de Créditos

s [N =)

TN
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Vista detabla Tratar Pasara Seleccion Utilidades Sistema Ayuda
g

A B e BHE DD OH | EE
Modificar vista Areas de control de créditos: Detalle

| Entradas nuevas |

Area cirl.cdto. |BKEIEI| <JE.Gr1tr.lC.‘.réd.Elzu:lvcus—F'erL] |
Moneda PEN
™ 1. Indique clave de &rea control
S _ de crédito y denominacién
Datos para actualizacion en Comercial 2. Indique clave moneda de pais
Actualizacian ||3|3|;||312"]=* 3. Datos para actualizacion en
o comercial (Actualizacion)
trisslnl K4S 4. Indique la variante de
ejercicio.
Datos por defecto para creac.automatica de nuevos clientes

Clase de riesgo | |
Limite crédito 1,00
EquipResp nuevo

Datos de organizacidn
[JTodas soc.
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ANEXO 4 - PLAN DE TESIS
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. PLANTEAMIENTO TEORICO
2.1. PROBLEMA —TITULO

“TRABAJO INFORME EXPERIENCIA PROFESIONAL EN SABMILLER
LATINOAMERICA - COMO EXPERTO EN LA SOLUCION GLOBAL -
FINANZAS COMERCIALES”

3.1. DESCRIPCION DEL TRABAJO

El presente trabajo —informe contiene las experiencias profesionales adquiridas

durante la gestion de trabajo por el autor en el area de finanzas comerciales en
la multinacional cervecera SABMiller Latinoamerica; durante el periodo de Marzo
2010 a la fecha.

El trabajo se divide en tres capitulos; el primer capitulo presenta la metodologia
del informe usada en el trabajo elaborado. Se define también el contexto en el

gue opera la multinacional SABMiller en las diferentes regiones del mundo.

En el segundo capitulo se definen los conceptos relacionados con los sistemas
integrados denominados ERPs y su aplicacién en las finanzas comerciales; asi
también se presenta la empresa definiendo objetivos, vision, servicios y se
detallara el puesto de trabajo donde se desarrolla el informe.

En el tercer capitulo se describen las funciones del cargo que desempefio en la
empresa, resaltando las actividades mas importantes que se relacionan con la

aplicacion de conocimientos propios de la especialidad de ingenieria comercial.

2.1. CAMPO, AREA, LINEA.-

Campo: Ciencias Sociales
Area: Ingenieria Comercial
Linea: Finanzas Comerciales
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4.1. OBJETIVOS.-

Desarrollar el informe de experiencia laboral en la multinacional SABMiller

Latinoamérica como experto en la solucion global de finanzas comerciales.

Dar a conocer la relacion de la profesidon del ingeniero comercial en la empresa

privada en el &rea de finanzas comerciales.

Dar a conocer las labores realizadas en temas de proyectos de financieros,

sistemas integrados de gestion (ERP), estandarizacién de procesos.

5.1. MARCO TEORICO.-

CAPITULO |

Metodologia del informe

CAPITULO I
Presentacién de la empresa
Contexto global del mercado cervecero
Historia de la empresa
Misién, vision de la empresa
Cobertura y servicios de la empresa
Nuevos retos del mercado cervecero
Sistemas de Gestién ERP (SAP R/3)

CAPITULO llI
Descripcion de las actividades desarrolladas en el ambito laboral
Actividades especificas
Proyectos de estandarizacion de procesos en una multinacional

Integracion de los procesos internos bajo el enfoque de gestion ERP y

su impacto en las finanzas comerciales

CONCLUSIONES
RECOMENDACIONES
BIBLIOGRAFIA Y ANEXOS
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Il PLANTEAMIENTO OPERACIONAL

1.1. TECNICAS E INSTRUMENTOS

Se utilizara la técnica de recopilacion de datos, trabajo de campo como

recoleccién de fuentes de la empresa en forma de archivos, informacion de

paginas web relacionadas

2.1. CAMPO DE VERIFICACION

2.1. AMBITO GEOGRAFICO.- (UBICACION ESPACIAL)

La investigacion se desarrolla en el &mbito comercial; haciendo mayor énfasis en

la inteligencia de negocios y sistemas de gestion aplicado a la industria cervecera
de Latinoamérica donde SABMiller tiene presencia.

2.2. TEMPORALIDAD.- (UBICACION TEMPORAL)

El trabajo informe desarrollado en la empresa SABMiller Latinoamérica abarca

el periodo laboral desde el afio 2008 al 2013

2.3. RECURSOS NECESARIOS
2.3.1. RECURSOS HUMANOS
Sera redactado por el mismo solicitante al ttitulo profesional
2.3.2. RECURSOS MATERIALES
Se usara una computadora, Utiles de escritorio, internet, revistas y libros.
2.3.3. RECURSOS FINANCIERO

Financiado con recursos propios.
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3. CRONOGRAMA

Actividades

Recoleccion de informacion
para el desarrollo del trabajo X X X

del trabajo informe

Andlisis o investigacion de los

datos

Presentacion borrador del X
trabajo informe

Atencion de modificaciones y X
observaciones del dictamen

Presentacion final y X

sustentacion del trabajo informe
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