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1. Objetivo

Los principales objetivos de este proyecto fueron:

=  Mapeary rediseiar los procesos de ventas utilizando las funcionalidades que otorga B1UP.
= Implementar el nuevo flujo propuesto para el proceso de ventas.

= Mejorar laimplementacién de funcionalidades existentes de B1UP

=  Evaluar nuevas oportunidades de optimizacion de procesos a través del uso de B1UP.

2. Metodologia

El proyecto comenzo con un relevamiento de la situacion actual, donde se relevo y analizo el proceso de
ventas del cliente y la interaccion de dicho proceso con su sistema de gestion, SAP Business One. En
particular, se vio como utilizar B1 Usability Package, una herramienta de personalizacion que el cliente

tenia implementada, pero no tenia expertise tecnico que le permitiera explotar al maximo su potencial.

Luego del relevamiento, un plan de mejora el cual fue elaborado y validado en conjunto con los referentes
funcionales del area. Luego de su validacion, se procedio con la implementacion del plan, con el que se
busco optimizar las ineficiencias y dolores de cabeza detectados en la integracion del proceso de ventas

en Laboratorio Colombia con SAP Business One.

El plan de mejora comenzo con una capacitacion funcional para conocer el potencial de la herramienta,
nivelar expectativas y aportar ideas al equipo de IT del cliente. Luego, se estudio el flujo del proceso de
venta, y la interaccion del usuario en SAP B1 en el, de forma de encontrar la mejor forma de introducir las
validaciones necesarias y automatizaciones que ayuden a los usuarios. Esto fue validado con las
contrapartes, implementado y probado en sesiones de prueba. Luego de esto, se salio en vivo con los

cambios realizados, dandole soporte funcional al cliente para para lograr una correcta gestion del cambio.

3. Resultados

Los principales impactos que resultaron de la ejecucién del proyecto fueron:

e Reduccion de al menos 40% del tiempo insumido en los procesos de facturacion y creacion de
ordenes de venta. Esto permite:

o Mayor tiempo disponible para procesamiento de ventas
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Menor tiempo de espera del cliente en el punto de venta

e Reduccidn de horas de Tl invertidas en busqueda de soluciones temporales

e Reduccidn de errores causados por validaciones:

o

o

Correcto control de cuentas por cobrar
Trazabilidad de facturas de clientes a 6rdenes de venta
Datos maestros limpios

Reportes confiables

4. Conclusiones

El principal aprendizaje de este proyecto es que la estandarizacion de los procesos tiene un gran

impacto, especialmente en procesos muy repetitivos como lo era el proceso de facturacién en SAP

Business One para Laboratorio Colombia. La imposicion de un flujo estandar y guiado tuvo un triple

impacto en este proyecto:

1. Paralos usuarios del sistema, poder detectar y corregir lo errores rapidamente

2. Paralas empresas, se ahorran costos de reprocesamiento, que a veces son dificiles de

cuantificar pero que sin duda deben ser considerados

3. Parael cliente, que al ser un proceso con el cliente delante, se le agiliza el tiempo en el punto de

venta y por ende, mejora su experiencia de compra.
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