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RESUMEN 

 

El presente proyecto se realizó en Grupo Empresarial GESSA Salaverry siendo una 

empresa privada encargada de fabricar empaques flexibles, que ofrece soluciones 

eficientes e innovadoras a sus socios comerciales, garantizando la calidad total a 

través de la mejora continua y el desarrollo humano. 

Dicha empresa está ubicada en: Calle Zafiro Lote 1 Manzana 5 Sta. Isabel 

Xiloxoxtla, Tlaxcala C.P. 90194 Parque Industrial Xiloxoxtla. 

 

Este proyecto realiza la elaboración e implementación de un manual en el 

departamento de Inteligencia Comercial, usando como herramienta el programa 

“SAP” para el correcto uso del mismo. 

Se comenzó identificando la necesidad del uso de este programa en este 

departamento ya que, al estar relacionado con ventas, Inteligencia Comercial 

tendría que dar de alta órdenes de venta “OV” en SAP y seguir el proceso hasta 

llegar al cierre de líneas. 

Para lograr todo esto fue necesario asignar un equipo de cómputo al auxiliar de IC 

y se procedió a descargar el programa “SAP” en el ordenador, se solicitaron los 

permisos necesarios para poder utilizar el programa y se designó un nombre de 

usuario con una contraseña para poder acceder al programa con todas sus 

funciones. 

Se realizó una capacitación por parte del personal de Sistemas en el cual se dejó 

claro que SAP tiene muchas más funciones pero en nuestro caso nos enfocaremos 

en el alta de OV, en su seguimiento día a día hasta realizar el cierre de líneas. 

Se realizaron unos ejercicios de prueba para detectar posibles dudas o preguntas 

respecto al uso del programa y se concluyó con la etapa de capacitación. 

Como resultado final se obtuvo un manual fácil y sencillo de utilizar capaz de 

explicar paso a paso como se generan las órdenes de venta de acuerdo a las 

especificaciones de cada cliente de esta empresa. 
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INTRODUCCIÓN 

¿Para qué se usa el software de SAP? 

Los modelos de negocio tradicionales a menudo descentralizan la gestión de datos, 

y cada función de negocio almacena sus propios datos operativos en una base de 

datos separada. Esto dificulta el acceso de los empleados de diferentes funciones 

de negocios a la información de los demás. Además, la duplicación de datos entre 

múltiples departamentos aumenta los costos de almacenamiento de TI y el riesgo 

de errores en los datos. 

Al centralizar la gestión de datos, el software de SAP brinda múltiples funciones de 

negocio con una única visión de la verdad. Esto ayuda a las empresas a gestionar 

mejor los procesos de negocio complejos dándoles a los empleados de diferentes 

departamentos un acceso fácil a información en tiempo real en toda la empresa. 

Como resultado, las empresas pueden acelerar los flujos de trabajo, mejorar la 

eficiencia operativa, aumentar la productividad, mejorar las experiencias de cliente 

y, en última instancia, aumentar los beneficios. 

La empresa desarrolla soluciones de software usadas por pequeñas empresas, 

compañías medianas y grandes corporaciones. Con aplicaciones estándar, 

soluciones por industria, plataformas y tecnologías, todos los procesos de negocio 

pueden mapearse y diseñarse. El software recopila y procesa datos en una única 

plataforma, desde la compra de materias primas hasta la producción y la 

satisfacción del cliente. Las soluciones de SAP se pueden instalar “on-premise” en 

las instalaciones del usuario o se pueden usar desde la nube, lo cual ayuda a las 

empresas a analizar y diseñar de manera eficiente toda la cadena de valor. 

Las soluciones de SAP también se pueden usar para crear pronósticos, como 

cuándo se debe reparar una máquina o cómo se desarrollarán los ingresos en el 

próximo semestre. 

Además, SAP ayuda a los clientes a vincular sin problemas los datos operativos de 

los procesos de negocio con datos de experiencia sobre factores emocionales tales 

como la experiencia de compra y el feedback del cliente. Esto les permite a las 

empresas comprender y responder mejor a sus clientes. 
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1. Descripción de la empresa u organización y del puesto o área del 

trabajo el estudiante 

Descripción de la empresa 

El lugar donde se llevará a cabo el proyecto es en GRUPO EMPRESARIAL GESSA 

SALAVERRY, empresa dedicada a Fabricación de bolsas y películas de plástico 

flexible. 

Esta empresa está clasificada dentro del sector 326 - Industria del plástico y del hule 

que agrupa Unidades económicas dedicadas principalmente a la fabricación de 

productos de plástico y de hule. Incluye también: u.e.d.p. a la fabricación de hojas y 

películas de plástico no sensibilizadas; de domos; de espumas para aislamiento 

térmico y acústico; de preformas de botellas; de platos, vasos y cucharas 

desechables de plástico; de tanques y tinacos de plástico con o sin reforzamiento; 

de puertas y ventanas de plástico; al recubrimiento de productos de plástico con 

diversos materiales, y a la fabricación de mallas de plástico de uso industrial y 

agrícola, como malla sombra, malla para invernadero y para mosquiteros. 

 

Descripción de puesto 

El puesto que desarrollaré será “Auxiliar del departamento de Inteligencia 

Comercial” realizando las siguientes actividades: 

- Cálculo y comparación de datos de venta diaria. 

- Elaboración y envío de reporte de ventas. 

- Dar de alta órdenes de venta en SAP. 

- Revisión de tarima de muestras y lista de pesos. 

- Pruebas de laboratorio para documentación de 

- fichas técnicas pendientes. 

- Seguimiento y cierre de líneas en SAP. 

- Revisión de programas de producción  

- y actualización de archivos. 
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1.1 Misión, visión y valores 

 

Misión 

 

Proveer soluciones funcionales y sustentables de empaques flexibles a nuestros 

socios comerciales, garantizando la calidad de nuestros productos y la rentabilidad 

del negocio. 

Visión 

 

Ser una empresa socialmente responsable, líder a nivel nacional en innovación y 

desarrollo de nuevos productos. 

Valores 

 

- Responsabilidad. En las funciones y obligaciones del puesto. 

- Compromiso. En el logro de los objetivos estratégicos. 

- Respeto. Con el cliente y compañeros de trabajo. 

- Honestidad. En todas nuestras acciones. 

- Lealtad. Para el equipo y la empresa.  
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1.2 Ubicación 

 

Calle Zafiro Lote 1 Manzana 5 Sta. Isabel Xiloxoxtla, Tlaxcala C.P. 90194 Parque 

Industrial Xiloxoxtla.  

 

1.3 Problemas a resolver 

 

El problema surge en el momento que GESSA decide abrir un nuevo departamento 

llamado “Inteligencia Comercial” en marzo de 2022. 

A este nuevo departamento se le asignó una nueva actividad (creación de órdenes 

de venta en el software SAP) 

Anteriormente esta actividad pertenecía al departamento de planeación, pero dado 

que Inteligencia Comercial está involucrado con ventas se decidió que ahora 

también tendrá que generar las OV de cada cliente. 

Cabe mencionar que IC además de tener que generar OV tiene a su cargo varias 

actividades de carácter importante a lo cual el departamento decide incorporar un 

auxiliar al cual le fue encomendada la actividad de creación de órdenes de venta. 

Para lograr esto se le pide implementar un manual que sirva de guía para la creación 

de OV y así sea más fácil entender y comprender el paso a paso para lograr realizar 

de manera correcta esta nueva actividad. 

Se procedió a realizar una capacitación, ejercicios de prueba y finalmente se 

comenzó a generar el manual solicitado. 
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2. Objetivos (General y Específicos). 

 

GENERAL 

Garantizar la correcta alta de pedidos de nuestros diferentes clientes con las 

especificaciones correctas en el programa SAP. 

 

ESPECÍFICOS  

Primero que nada, el primer objetivo es la pronta adaptación al departamento de 

Inteligencia Comercial por parte del residente. 

Posteriormente se tiene como objetivo entender y comprender como funciona el 

“programa de entregas semanal” el cual será un documento de apoyo del cual 

vamos a extraer información para realizar las órdenes de venta. 

También se deberá realizar una capacitación en la cual el residente deberá adquirir 

los conocimientos suficientes, así como saber como funciona el software SAP. 

Y finalmente se debe lograr una correcta elaboración e implementación de un 

manual el cual cuente con la estructura y correcta información la cual muestre el 

paso a paso para crear de manera correcta una orden de venta en SAP, así como 

también saber si dicho manual es funcional. 
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3. JUSTIFICACIÓN 

 

Las razones que motivan a la realización de este proyecto se debe a la necesidad 

que tiene el departamento de Inteligencia Comercial de generar pedidos y alta de 

artículos de los diversos clientes de la empresa. 

Dado que esta actividad es nueva para este departamento se pretende crear un 

manual que sirva de guía para el jefe y auxiliar de IC. 

Se ha optado por esta solución por distintos factores. Por un lado, el cliente ya tenía 

predisposición a contar con una solución de SAP en sus sistemas, por lo que intentar 

cambiar de herramienta iba a suponer un esfuerzo añadido por parte de la directiva 

de la empresa. Además, hay que destacar que, al ser la solución de SAP, contamos 

con la tranquilidad de tener a una gran empresa para respaldar la labor realizada. A 

esto hay que sumarle que la empresa ya contaba anteriormente con un ERP de otra 

compañía y, al tener incidentes constantemente, ha decidido contar exclusivamente 

con soluciones de SAP.  

Al haber elegido SAP Business ONE, tenemos la posibilidad de utilizar una de sus 

soluciones personalizadas para los distintos tipos de negocio existentes en el 

mercado. 

Finalmente, cabe añadir que SAP Business ONE es una suite completa y diseñada 

para medianas empresas, entre veinte y quinientos empleados, que nos permite 

realizar un despliegue tanto on cloud cómo on premise. 
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4. MARCO TEÓRICO 

 

Fundada en 1972, el nombre inicial de la empresa significaba "desarrollo de 

programas de sistemas de análisis" (Systemanalyse Programmentwicklung) y más 

tarde se abrevió como SAP. Desde entonces, ha crecido de pequeño 

emprendimiento de cinco personas a empresa multinacional con casa matriz en 

Walldorf, Alemania, con más de 105.000 empleados en todo el mundo. 

Con la presentación de su software original SAP R/2 y SAP R/3, SAP estableció el 

estándar global para el software de planificación de recursos empresariales (ERP). 

Ahora, SAP S/4HANA lleva el ERP al siguiente nivel usando el poder de la 

computación in-memory para procesar grandes cantidades de datos y dar soporte 

a tecnologías avanzadas como inteligencia artificial (IA) y machine learning. 

Las aplicaciones integradas de la empresa conectan todas las partes de un negocio 

con una suite inteligente en una plataforma totalmente digital, reemplazando así la 

plataforma heredada impulsada por procesos. Hoy en día, SAP tiene más de 230 

millones de usuarios en la nube, más de 100 soluciones que cubren todas las 

funciones de negocio y la cartera de productos en la nube más grande de todos los 

proveedores. 
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4.1 ¿Qué son las órdenes de venta y para qué sirven en una empresa? 

 

Las órdenes de venta son los documentos internos de una empresa que 

generalmente van ligados a una orden de compra expedida a un cliente, teniendo 

a su vez la información importante para su posterior facturación. 

El procedimiento de orden de venta cubre el procedimiento administrativo 

completo para vender artículos de forma estándar, personalizados y genéricos. 

Las órdenes de venta indican que la empresa que proporciona bienes/servicios 

debe tomar medidas (como completar el pedido). Por lo general, se trata de 

encontrar el producto, empaquetarlo, etc. o la creación de una reunión para que 

los servicios puedan ser prestados. 

Las órdenes de venta indican la fecha en que la solicitud del cliente por un 

producto se procesó. Esto significa que la fecha listada indica un tiempo en el 

pasado." Sustituir por: Las órdenes de venta indican la fecha en la cual el cliente 

formaliza la solicitud. También se puede establecer la fecha de vencimiento, la 

cual permite establecer la validez de la orden en cuanto a cantidades y precios 

ofrecidos. 

Se puede utilizar las órdenes de venta como parte de la gestión del inventario, 

para identificar las cantidades que se encuentran comprometidas, es decir, la 

cantidad pendiente por servir al cliente. De esta manera, las órdenes de venta 

afectan el disponible de una empresa, tomando en cuenta que el Disponible = 

Stock (cantidades físicas en inventario) - Comprometido (cantidades en órdenes 

de venta) + Solicitado (cantidades en órdenes de compra). 
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4.2 Determinación de precios  

 

La determinación de precios se basa en los datos maestros de precio, como listas 

de precios y listas de descuento, que se utilizan para calcular automáticamente la 

determinación de precios dentro de todos los documentos comerciales para los 

procesos de ventas y servicios. Un procedimiento de determinación de precios se 

utiliza para determinar el valor bruto que el cliente tiene que pagar por ciertos 

productos o servicios que desea recibir en un día y lugar concretos. El 

procedimiento de determinación de precios consiste en componentes de precio, 

como precio de la lista, descuentos, recargos, mercancías, impuestos y costes. El 

orden de estos componentes de precio es esencial para el cálculo del valor total. 

 

4.3 Aprobación para pedidos de clientes 

 

La gestión de pedidos implica la creación de pedidos para productos o servicios 

según términos específicos con condiciones fijas. Generalmente, un empleado de 

ventas crea el pedido de cliente, el cual puede generarse a partir de una oferta de 

venta, un contrato de venta o una oportunidad. El sistema soporta la funcionalidad 

de determinación de precios y una verificación de la disponibilidad de productos. 

El costo de ventas puede determinarse usando la valoración del producto, que le 

permite al vendedor evaluar la rentabilidad del pedido. Si se requieren servicios 

para completar el pedido, pueden agregarse posiciones de pedido. Una solicitud 

de servicio puede crearse directamente del pedido, si fuera necesario. Además, la 

gestión de los pedidos le permite ofrecer precios específicos para el cliente y 

descuentos en sus productos. 
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5. DESARROLLO 

 

Grupo Empresarial GESSA Salaverry decidió crear un nuevo departamento en marzo de 2022 llamado “inteligencia Comercial” el cual 

al inicio solo contaba con una persona a cargo del departamento (Jefe de Inteligencia Comercial) 

Con la necesidad de realizar varias actividades el departamento decide solicitar un auxiliar para que sirva de apoyo y se integra en el 

mes de agosto de 2022. 

Posteriormente se le asigna una nueva actividad al departamento (creación de órdenes de venta) la cual antes era realizada por el 

departamento de planeación, pero se decidió hacer este cambio. 

Se le asignó esta nueva actividad al auxiliar y se le pide elaborar e implementar un manual de SAP que contenga el paso a paso para la 

creación de OV. 

Se procedió a realizar una capacitación impartida por el departamento de Sistemas en la cual se vieron muchos puntos, qué es y 

como funciona SAP, como generar órdenes de venta en dicho software hasta llegar al cierre de líneas. 

Después se realizaron ejercicios de prueba para descartar dudas y se comenzó a generar órdenes de venta. 

Al principio se necesitó que el auxiliar se adaptara al software, así como poner a prueba los conocimientos adquiridos en la 

capacitación de SAP. 

Una vez familiarizado con esta nueva actividad se procedió a elaborar el manual que se muestra a continuación: 
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INICIO DE SESIÓN  

Ubicar el Icono de SAP Business One en el escritorio de la computadora, seleccionar y presionar doble clic con el mouse 

o presionar la tecla Enter. 
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Ingresar usuario y contraseña en el sistema SAP: 

ID de usuario: BINT 

Clave de acceso: 1234 
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Ingreso al programa SAP 
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Nos ubicaremos en el apartado “módulos” y nos arrojará una serie de funciones. 
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Seleccionar la opción “Ventas – Clientes” y arrojará una segunda ventana de funciones donde daremos doble clic 

izquierdo en la opción “orden de venta” 
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Ingreso al apartado orden de venta donde se darán de alta las OV 
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En el apartado “cliente” dar clic derecho y arrojará una lista de todos los clientes, posteriormente seleccionar el cliente 

con doble clic derecho. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

2 
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Se usará un documento de apoyo para copiar y pegar el numero de referencia de la planta a la que se creará su OV. 
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Copiar y pegar el número de referencia en el apartado correspondiente. 
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Situarse en el apartado “Logística” y seleccionar la planta con doble clic izquierdo. 

 

1 

2 
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Al seleccionar la planta aparecerá una ventana para confirmar, dar clic izquierdo en “Si” 
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Regresar al apartado “Contenido” y seleccionar la fecha de entrega en la parte superior derecha de la pantalla de acuerdo 

al programa de entregas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

2 

3 
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Situarse en el apartado “Número del artículo” y dar clic derecho. 
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Aparecerá una lista de artículos, dar doble clic izquierdo en el apartado “nombre extranjero” 
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Situarse en la opción “buscar” y colocar el nombre de la planta a la cual se está creando su OV. 

 



 
 

31 
 

 

 

SAP arrojará una lista de artículos disponibles para la planta seleccionada, elegir con clic izquierdo el material solicitado. 
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Posteriormente situarse en el apartado “cantidad” y realizar la operación de acuerdo a la información interna (peso y 

número de rollos por tarima). 

 

1 

2 



 
 

33 
 

 

 

Al finalizar la operación dar clic izquierdo en “copiar a campo” 
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Nuevamente se utilizará el documento de apoyo para copiar y pegar en SAP el precio del articulo seleccionado. 
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Al designar el precio, situarse en el apartado “almacén” y verificar que este la opción W03AA (almacén 3). 

 

1 2 
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Una vez colocados todos los datos correctamente, colocar iniciales en los comentarios y dar clic izquierdo en “agregar” 

 

1 

2 
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6. Creación de OV para cliente “Bonafont” 

Situarse en el apartado “cliente” y seleccionar Bonafont. 

 

1 

2 



 
 

38 
 

 

 

Colocar el número de referencia de acuerdo al material de apoyo. 
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Situarse en el apartado “Moneda SN” y cambiar la moneda de pesos mexicanos a dólares. 
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Colocar la fecha de entrega de acuerdo al programa de entregas de GESSA. 
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Colocarse en el apartado “Logística” seleccionar la planta y confirmar actualizar filas existentes. 

 

 

1 

2 

3 
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En el apartado “contenido” seleccionar los artículos solicitados. 

 



 
 

43 
 

 

 

Colocar cantidad, precio por unidad y almacén de acuerdo al material de apoyo. 

 

1 2 3 4 
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Dar clic izquierdo en “agregar” y verificar la operación finalizada. 

 

1 

2 
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7. Cierre de líneas  

Ubicarse en el apartado “buscar” y dar clic izquierdo. 
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Situarse en el apartado “No” colocar un * y en el apartado “estados” seleccionar la opción abiertos. 

 

1 

2 
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Aparecerán todas las OV creadas, seleccionar la primera línea. 
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Las líneas que no tienen sombreado son las que deben cerrarse. 
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Ubicar la planta en el apartado “Logística” 
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Con el documento de apoyo verificar la salida del material que se está revisando. 
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Regresar a contenido, dar clic derecho en el material y seleccionar “Cerrar línea” 

 

1 

2 
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Confirmar el cierre de línea. 
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Dar clic en el apartado “Actualizar” 
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Verificar que la operación haya finalizado. 
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Finalmente presionar “Esc” para regresar a la página principal. 
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8. Implementación en el departamento de IC por parte del auxiliar (Residente). 

 

Inteligencia Comercial es un departamento que esta relacionado con ventas y 

pedidos del cliente, tomando en cuenta esto se comienzan a generar órdenes de 

venta en SAP por el auxiliar. 

Dado que el jefe de este departamento tiene múltiples actividades se le solicita al 

residente hacerse cargo de la creación de OV y también se le pide elaborar e 

implementar un manual que sirva de guía para cualquiera que en un momento de 

emergencia pueda realizar OV. 

El auxiliar se da a la tarea de conocer el funcionamiento del software, se 

familiariza con los documentos de apoyo y finalmente se pone en funcionamiento 

un manual que facilita la creación de OV. 

Cuando el auxiliar se ausente de sus labores este manual servirá de apoyo para el 

jefe del departamento o cualquier otro empleado que tenga que cubrir esta 

actividad. 
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9. Conclusiones  

 

SAP es el líder del mercado y de tecnología en software de gestión de negocios, y 

proporciona herramientas integrales de software mediante las cuales ofrece una 

solución a las necesidades de las compañías. 

El éxito de la implementación de SAP ha sido enfocado a la gestión que se ha 

realizado en cada uno de los sectores y por los beneficios que como empresa a 

nivel mundial ha tenido en ellos, con la finalidad de optimizar el ejercicio de sus 

recursos. Es por eso que SAP abarca mayormente el mercado con todas sus 

soluciones mostrando confiabilidad, seguridad, desarrollo en la herramienta y lo 

más importante el conocimiento de su negocio para la toma de sus decisiones en 

tiempo real mediante los reportes que sean generados. Es uno de los sistemas de 

información con más auge en el mundo y con mayores posibilidades de ser el No. 

1 en el mundo de las soluciones integrales de negocio. 

Con la aplicación de todas las herramientas que proporciona SAP se pudo llevar a 

cabo un “paso a paso” de como generar una orden de venta. 

El auxiliar se adaptó de manera exitosa a las actividades del departamento y se 

logra comprender el funcionamiento de los materiales de apoyo y actividades del 

departamento de IC. 

Se logra tomar una capacitación para el uso de SAP la cual fue satisfactoria ya 

que gracias a esto se comprendió cómo funciona el software y se implementa un 

manual corto y sencillo de entender para la realización de OV. 

Dicho manual es totalmente funcional y fácil de usar por cualquier empleado que 

deba en dado caso hacer uso del mismo. 

. 
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10. Competencias desarrolladas 

 

A lo largo de este proyecto me fueron de gran ayuda todas las herramientas que 

me fueron proporcionadas, gracias a esto pude adquirir experiencia en el manejo 

del software SAP, cabe mencionar que gracias a la elaboración de este manual no 

solo aprendí a usarlo, sino también pude entender, analizar y comprender como 

funcionan las órdenes de venta en el departamento de Inteligencia Comercial 

desde la toma de pedidos al cliente, como funciona el documento de apoyo 

“programa de entregas”, identificar la información que se necesita para realizar las 

OV como la lista de precios, el nombre y tipo de artículos y el número de 

referencia los cuales son extraídos de un segundo documento de apoyo. 

También se logró comprender la importancia de SAP para tener un correcto control 

de las salidas y embarques realizados en GESSA. 

Se logró identificar que cada cliente tiene pedidos con características diferentes, 

aprendí a saber diferenciar una OV de la planta Femsa y una OV de la planta 

Bonafont, las cuales a pesar de tener pedidos similares no son iguales, ya que 

Bonafont utiliza un número de referencia fijo para todos sus materiales, además de 

que todo es manejado en dólares y no en pesos mexicanos, también se logro 

comprender que es un precio por unidad y que es una cantidad en stock.  

Pude reforzar el trabajo en equipo el cual es de suma importancia en este 

departamento y más aun en la creación de órdenes de venta, ya que para 

realizarlas de forma correcta se debe trabajar en equipo con el coordinador de 

embarques ya que este nos informa los errores y modificaciones de cada OV, así 

como también si hay un cambio de precio en algún artículo y las líneas que en 

lugar de cerrarse deberán ser eliminadas para no tener pérdidas o regreso de 

material por parte del cliente. 

Así como también pude madurar en mi toma de decisiones ya que al ser el auxiliar 

encargado de crear OV fue necesario dar solución a todo tipo de problemáticas 

que se fueron presentando, teniendo poca o mucha información a mi alcance. 
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12. Anexos  

 

 

 

 


