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Resumen

Tras un estudio de mercado, basado en la situacion econémica actual, la empresa
llega a la conclusidn de que no puede permitirse perder a los clientes que mas se gastan
en sus productos. Surge por tanto la idea de gestionar un programa que se encargue de
premiar a sus clientes mas fieles, de manera que estos estén contentos y sigan haciendo
gasto en la empresa. Para llevar a cabo esta idea, se decide implantar un CRM basado en

puntos para clientes.

La plataforma de trabajo de la empresa que quiere instalar el CRM, es SAP. Se
realiza una peticion para desarrollar la aplicacion que gestione los puntos para clientes
en el entorno de desarrollo de SAP, para el médulo de ventas (SD).

La idea para el desarrollo de la aplicacion, es realizar un programa que se
encargue de gestionar un sistema para que el cliente obtenga puntos al ser facturada una
compra, y estos puntos a su vez puedan ser canjeados por el cliente por una serie de
regalos que la empresa pondréa a su disposicion en diferentes campafas.

Las funcionalidades que debe ofrecer la aplicacion presentada en este proyecto
son varias: la primera y principal es en la que un cliente ha de obtener puntos por cada
facturacion que haga. Otra funcionalidad indispensable consiste en que el cliente pueda
consultar los regalos que oferta la empresa en cualquier momento y que pueda canjear
sus puntos por alguno de ellos. También se quiere ofrecer la funcionalidad de poder
consultar los puntos de un determinado cliente, junto con sus datos. Y por Gltimo a nivel
de mantenimiento, se quiere poder ajustar los puntos por parte del administrador de

ventas en caso de que haya habido algun problema al realizar alguna factura.

Se generan nuevas tablas en la base de datos del sistema SAP de la empresa para
almacenar los datos de los clientes que pertenecen al CRM de fidelizacion, asi como
para almacenar el catalogo de regalos disponibles en la empresa. Se crean también una

serie de programas que gestionan toda la funcionalidad prevista para la aplicacion.

Finalmente se realizan planes de prueba con datos reales de la empresa,

probando a realizar facturas, a consultar los puntos de un cliente, a canjear los puntos de




un cliente por un regalo, y una vez que se obtienen los resultados que la empresa

requeria, se da por finalizado el desarrollo. La aplicacion est lista para usarse.
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1. INTRODUCCION

El CRM corresponde a las siglas Customer Relationship Management. EI CRM
no es una nueva filosofia de trabajo u organizacion, sino el resultado de unir las
antiguas técnicas comerciales de los pequefios establecimientos, con la tecnologia de la
informacion. EI maximo objetivo del CRM es disponer en cualquier momento toda la
informacidn sobre cualquier cliente, tanto para satisfacer las necesidades del cliente,
como para obtener estudios de mercado que permitan unas mejores estrategias

comerciales.

La empresa para la que se desarrolla esta aplicacion quiere fidelizar a sus
clientes. Esta empresa nos contrata para hacer un estudio de cémo llevar esta idea a
cabo en el sistema SAP que tiene implantado, puesto que trabajamos dando soporte, y

desarrollando nuevas aplicaciones especificas para el cliente.

Se le propone instaurar un CRM para ello, desarrollando una aplicacion que
asigne puntos a los clientes a los que se quiere premiar, y una gestion de informacion de
estos clientes. Pudiendo mantener un registro de toda la informacion de los clientes y de

su asignacion de puntos.

1.1 Qué es el CRM - Definicion del CRM

(Apartado CRM en bibliografia)

La definicion de CRM (Customer Relationship Management) engloba 2
conceptos, el CRM hace tanto referencia a la estrategia de negocio focalizada hacia el
cliente, como a toda las aplicaciones informaticas, tanto software como hardware
conocidas como front office, necesarias para procesar, analizar y exponer la informacion

resultante para medir y retroalimentar la estrategia de negocio desarrollada.

Existen multitud de definiciones acerca del CRM que expresan la esencia de la

anterior definicion, a continuacion se exponen unas cuantas de ellas:

El CRM consiste en una estrategia de la organizacion, la cual centra sus
esfuerzos en el conocimiento de sus clientes, detectando sus necesidades, aumentando

su grado de satisfaccion, incrementando su fidelidad a la empresa e incrementando la
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rentabilidad o beneficios del cliente a la empresa, mediante el analisis de las
informaciones extraidas por los clientes desde los diferentes canales o medios de

comunicacion.

El CRM se refiere a aquellas aplicaciones que las empresas pueden utilizar para
administrar todos los aspectos de sus encuentros con los clientes. Un sistema CRM
puede incluir todo, desde tecnologia para la recoleccion de datos en las llamadas
telefonicas del &rea de ventas, hasta sitos web de autoservicio donde los clientes pueden
aprender acerca de los productos y de su compra, o el analisis de los clientes y los

sistemas de administracion de camparia.

CRM es una estrategia general que permite a la empresa contactarse de forma
eficiente con sus clientes. Asi las soluciones CRM integran las tecnologia de la
informacién (TI) junto a la telefonia para que las compafiias puedan identificar, atraer y

aumentar la retencion de clientes fieles a través de la administracion de dicha razon.

El CRM es un concepto genérico en el que se denomina a las diversas soluciones
de hardware y software que se estdn ofreciendo hoy en el mercado y, se centra en lo
que estas empresas llaman el front office que integra a las areas de ventas, marketing,
publicidad, Internet, canales, etc. En conclusion, es la nueva generacion informatica vy,
se enfoca en las soluciones de negocios, ya que hasta hace poco estas empresas de
hardware y software ofrecian en este campo solo productos aislados. La diferencia es

que hoy se ha logrado integrar soluciones completas.

El valor de un cliente satisfecho es enorme, y el marketing que genera un cliente
recomendando a la empresa, no se puede pasar por alto. Esto provoca una muy buena
imagen de la empresa y la atraccion de nuevos clientes, que es mas complicado que

mantener a los clientes ya existentes.

El CRM nos permite conocer a fondo a nuestros clientes. Necesitamos
informacion sobre ellos mismos, informacion como datos personales, productos o
servicios contratados, volumen en venta de dichos productos, caracteristicas de los

productos o servicios adquiridos, frecuencia de compra...

El verdadero negocio de toda empresa consiste en hacer clientes, mantenerlos y

maximizar su rentabilidad. Mediante las aplicaciones CRM este lema se encuentran al
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alcance de todas aquellas empresas que inviertan esfuerzos y recursos en el desarrollo

de estrategias enfocadas hacia el cliente.

Por todo ello la estrategia de CRM (Customer Relationship Management) de la

empresa no debe de dejarse a un lado.

1.2SAP

(Apartado SAP en bibliografia)
Qué es SAP: La herramienta productiva de las organizaciones.

El nombre de SAP proviene de: Sistemas, Aplicaciones y Productos en
Procesamiento de datos. EI nombre SAP es al mismo tiempo el nombre de una empresa
y el de un sistema informéatico. Este sistema comprende muchos modulos
completamente integrados, que abarca practicamente todos los aspectos de la
administracion empresarial. Cada modulo realiza una funcion diferente, pero esta

disefiado para trabajar con otros médulos.

La integracion total de los mddulos ofrece real compatibilidad a lo largo de las
funciones de una empresa. Esta es la caracteristica mas importante del sistema SAP y
significa que la informacion se comparte entre todos los médulos que la necesiten y que
pueden tener acceso a ella. La informacidén se comparte, tanto entre modulos, como

entre todas las areas.

SAP establece e integra el sistema productivo de las empresas. Se constituye con
herramientas ideales para cubrir todas las necesidades de la gestion empresarial —sean
grandes o pequefias- en torno a: administracion de negocios, sistemas contables, manejo
de finanzas, contabilidad, administracion de operaciones y planes de mercadotecnia,
logistica, etc. SAP proporciona productos y servicios de software para solucionar
problemas en las empresas que surgen del entorno competitivo mundial, los desarrollos
de estrategias de satisfaccion al cliente, las necesidades de innovacion tecnoldgica,
procesos de calidad y mejoras continuas, asi como, el cumplimiento de normatividad

legal impuesta por las instituciones gubernamentales.
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1.2.1 Resumen principal de todos los médulos de SAP R/3. Visidn

general de mddulos de SAP:

El Sistema SAP R/3 consta, en la vista modular, de areas empresariales
homogéneas, que soportan las operaciones empresariales de una empresa y trabajan
integradas en tiempo real. Las siglas SAP (System, Applications and Products)
identifican a una comparfiia de sistemas informaticos con sede en Alemania, que se
introdujo en el mercado de los sistemas de informacion con un producto denominado
SAP R/2, antecesor al SAP R/3.

La integracion en SAP se logra a traves de la puesta en comun de la informacion
de cada uno de los mddulos y por la alimentacion de una base de datos comun. El
sistema SAP esta compuesto de una serie de modulos funcionales que responden de

forma completa a los procesos operativos de las compafiias:

o Gestion financiera (FI). Libro mayor, libros auxiliares, ledgers

especiales, etc.

o Controlling (CO). Gastos generales, costes de producto, cuenta de
resultados, centros de beneficio, etc.

o Tesoreria (TR). Control de fondos, gestion presupuestaria, etc.

o Sistema de proyectos (PS). Grafos, contabilidad de costes de proyecto,

etc.

o Gestion de personal (HR). Gestion de personal, calculo de la némina,

contratacion de personal, etc.

o Mantenimiento (PM). Planificacion de tareas, planificacion de

mantenimiento, etc.

o Gestion de calidad (QM). Planificacion de calidad, inspeccion de calidad,

certificado de, aviso de calidad, etc.

o Planificacién de producto (PP). Fabricacion sobre pedido, fabricacion en

serie, etc.
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o Gestion de material (MM). Gestion de stocks, compras, verificacion de

facturas, etc.

o Comercial (SD). Ventas, expedicion, facturacion, etc. (Aquel en el que

se encuentra el desarrollo de nuestro proyecto)

o Workflow (WF), Soluciones sectoriales (IS), con funciones que se pueden

aplicar en todos los modulos.

El desarrollo de nuestra aplicacion se encuentra en el médulo de comercial (SD),
puesto que se basa en la facturacion de clientes que realicen pedidos. Pero también toca
una parte de | médulo de gestion de materiales (MM), puesto que los pedidos se basan

en materiales de compra.

SAP fue fundada el 1 de Abril 1972 a partir del desarrollo de un paquete de
contabilidad financiera que funcionaba en bloques. Simultaneamente, SAP desarroll6 un
sistema de administracion de materiales. Posteriormente el sistema de administracion de
materiales se convirtié en un paquete estandar, que se financié con los beneficios del
sistema financiero contable. Los dos sistemas desarrollados fueron los primeros
modulos de los que se Ilamo el sistema R, que producto de un nuevo desarrollo, se

renombré R/1 seguido de sus sucesores R/2 'y R/3.

SAP también ofrece disefio y estrategias de procesos, asi como, servicios
permanentes que ayudan a emigrar los sistemas empresariales. SAP ayuda a sus clientes
“a dirigirlos durante dichas transiciones, de los entornos de min (SAP R/2 ®) a los de
cliente-servidor (SAP R/3 ®) y de estos hacia la arquitectura orientada a los servicios
(ESA)”.
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2. OBJETIVOS

Se quiere premiar la fidelidad de los clientes de la empresa de forma que se
mantengan estos clientes como asiduos. Se estudia el modo de poder desarrollar una
aplicacion que se encargue de ello. Existen dos peticiones por parte de la empresa para
el desarrollo de la aplicacion:

% Guardar un registro que contenga la informacion de los clientes, para

posibles consultas futuras.
% Asignacion de puntos a clientes a partir de las facturas realizadas.

La idea es que un cliente pueda obtener puntos cuando realiza una factura, de
modo que pueda intercambiar esos puntos por uno de los regalos que la empresa oferte

en una determinada campafia de regalos.

Se estudia la forma de llevar a cabo este desarrollo de forma que los empleados
de la empresa puedan llevar un seguimiento de los puntos de los clientes. De este modo
se decide desarrollar un programa que gestione los puntos de los clientes segun las
compras que realicen, otorgando asi los puntos a sus clientes en funcion del gasto

realizado.

La funcionalidad de este programa se basa en calcular los puntos que se le deben
de asignar a un cliente dependiendo del gasto que haya hecho, y de los productos que
haya encargado (puesto que hay materiales que generan mas puntos que otros por ser
mas caros), y guardar esta informacion para consultas futuras. Se debe también de
controlar que el cliente quiera canjear sus puntos por uno de los regalos ofertados por la
empresa en una de sus camparfias de regalos. Habra que tener en cuenta, por tanto, que
en el caso de que un cliente quiera canjear puntos por un regalo, se deberan ajustar los

puntos de modo que se resten del total, aquellos utilizados para obtener el regalo.
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Las funcionalidades que se requieren, por tanto, por parte de la empresa una vez
que se ha realizado el estudio de la aplicacion que se desea realizar se basan en estos
tres puntos:

e Movimientos de puntos

o A través de una factura, asignar puntos correspondientes a un

cliente.

o Ajuste de puntos: Se quiere que en caso de que haya habido
algin problema al asignar los puntos a un cliente, se puedan
ajustar los puntos de este para asignarle los que le

correspondan correctamente.

e Consulta del registro histdrico de los clientes que se encuentran en el

Club de clientes.

o Se muestra un listado que se actualiza por cada movimiento

de puntos que se haya realizado.
e Peticion de un regalo por parte de un cliente

o Sera necesario actualizar los puntos del cliente, restandole

aquellos que haya usado para obtener el regalo seleccionado.
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3. DESCRIPCION INFORMATICA

3.1 Conceptos previos de aplicacion CRM

Para tener una vision global de este proyecto de fidelizacion, es necesario

explicar antes de nada una serie de términos indispensables como son:

o Base de datos: La empresa tendrd almacenados todos sus datos en tablas de
SAP.

o Cliente: Usuario que realiza un pedido de material a la empresa. Una vez
realizado el primer pedido, el usuario se almacenard en el registro de

usuarios de la empresa, en su base de datos.

o Material de compra: Es el material que un cliente puede encargar a la

empresa (almacenado en la base de datos).

o Material de regalo: Es el material que un cliente puede pedir canjeando sus

puntos (almacenado en la base de datos).

o Factor de multiplicacién 6 multiplicador (fctml): El factor de multiplicacion
sera un namero real, que se multiplicara al precio de un material de compra
dando como resultado un valor que serdn los puntos obtenidos por cada

unidad de ese material.

o Tabla de factor de multiplicacién: Cabe mencionar que el sistema por el cual
se asignan puntos a los clientes, se basa en una tabla de factor multiplicador.
Esta tabla contiene una entrada por cada material de compra que proporcione
puntos en el programa de puntos de cliente, en la que ademas de otros datos
de interés, aparece el material de compra que proporciona puntos, y un valor
numérico asociado (fctml), que se le multiplicara a la cantidad de material
gue pida un cliente al realizar una factura, obteniendo como resultado los
puntos que se le sumaran al cliente (estos puntos se guardaran en otra tabla

del sistema que almacenara los puntos de un cliente).




Noelia Pefia del Barrio - Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

o Puntos: Es un numero entero, que permite al cliente obtener un material de
regalo, canjeando un numero de estos puntos. Un cliente puede obtener

puntos de diferentes formas (véase casos de uso mas adelante).
o Actor: Aguella persona que tome parte de un modo u otro en el proyecto.
Los actores seran:
- Cliente de la empresa.
- Empleado de la empresa.
- Administrador del sistema de la empresa.

o Job: Sera un programa que se ejecutara en proceso de fondo (background) en
un momento determinado (que decidira el administrador del sistema), y que
llamard a otro programa que serd el que realmente realice la funcionalidad

esperada.

o Campafia de regalos: Es una forma que tiene la empresa para agrupar tipos
de materiales de regalo. Este grupo de regalos ademas sélo estara disponible

durante un periodo determinado de tiempo, siendo cada campafia Unica.

Y también serd necesario hablar de los tipos de movimientos que hacen que se
sumen o resten puntos a clientes. Los tipos de movimientos pueden ser positivos, que

suman puntos a los clientes, o negativos, que restan.
Positivos: Transferir, realizar factura, ajustar puntos.
Negativos:  Resetear, transferir, anular factura, enviar regalo, ajustar puntos.

En el caso de transferir, un cliente cede puntos a otro, por lo que el primero
obtiene puntos negativos y el segundo se beneficia de estos obteniéndolos en positivo.
Y en el caso de ajustar puntos, la empresa considera que por diferentes motivos puede
tener que realizarse algun tipo de ajuste adicional, y para que pueda llevarse a cabo, deja

abierta la posibilidad de que los puntos se ajusten en positivo o0 negativo.
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3.2 Analisis

A continuacion se muestra el diagrama de casos de uso que engloba toda la

funcionalidad, y se muestran los actores asociados al proyecto.

Mas adelante se profundizara més en cada uno de los casos de uso, para

finalmente mostrar los diagramas de estado de cada caso de uso.

3.2.1 Diagrama de casos de uso

Asignar Factor Multiplicador para calculo de puntos %

/Detmr Inactividad ’_,--"_ @ Cliente c1

T z<indudes > - K

- T =7 o
Empleado N
Consultar puntos

Realizarfactura“\ .
/ i ‘\\ ‘\\ Cliente c2
____————*_—_} Anular factura 3}, \\1 “‘
Modificar puntos B T " \‘,
<<ingude >

. : L7 asindudess N
"'-~-._‘__‘ «::<indude,5; __.-"_' “\ \\
. . = <indude >+
e ' . - include >
Cliente = JUNRSRBRRNETELS S .
Ajustar puntos . "
""""" ------__fxindude>>',
Consultar catalogo de regalos < Zinclude ==

llustracién 1 - Diagrama de casos de uso

|

Actores
Los actores principales implicados en este proyecto de fidelizacion son:

El empleado de la empresa, y el cliente de esta.

El empleado, cuya funcion sera la de administrador de puntos del programa de puntos
de clientes, tendra permisos para realizar cualquier modificacion sobre los puntos de los
clientes asi como modificaciones en la base de datos sobre las tablas de regalos y de los

materiales de compra que tengan asociado un factor de multiplicacién.

10
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El empleado varias funcionalidades principales:
Asignar un factor multiplicador para el célculo de puntos.
Modificar los puntos de los clientes.

Podra también consultar los puntos de los clientes de la empresa y comprobar si

ha habido inactividad por parte de alguno de estos en un tiempo determinado.
Realizar cargas masivas de materiales de regalo sobre la tabla de regalos.

Por otro lado, el cliente de la empresa podra consultar sus puntos, asi como
realizar una consulta del catalogo de regalos disponible, a modo de ver los regalos

ofertados por la empresa en un determinado momento.

Se guardara un factor multiplicador de cada material que pueda otorgar puntos.
El empleado de la empresa tendra asignado el trabajo de asignar un factor multiplicador

a un determinado material.

También se actualizaran los materiales de regalo y los puntos que poseen los

clientes.

11



Noelia Pefia del Barrio - Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

3.2.2 CASOS DE USO

Asignar factor multiplicador para calculo de puntos
La empresa seleccionara una serie de materiales con los que se podrén obtener

puntos, canjeables a posteriori por otros materiales, esta vez materiales (productos) de

regalo.

Consiste en asociar a un determinado material un valor (real) con el que se podra
operar para obtener los puntos asociados a una factura. De modo que cuando un cliente
pida un material que tenga asociado un factor de multiplicacion, se multiplicara este por
las unidades que el cliente encargue, obteniéndose asi los puntos que se le afiadiran al

cliente en su tabla de puntos.

En este punto el actor implicado serd el empleado, que se encargard de la
asignacion del factor de multiplicacion a los materiales de compra.

Modificar puntos
Modificar los puntos sera trabajo del empleado. Dependera de las actividades

que lleve a cabo el cliente, es decir, en caso de que el cliente quiera realizar una compra,
el empleado realizard una factura por esa compra asignandole los puntos que le

correspondan por el pedido realizado.

Los puntos se podran modificar de forma positiva 0 negativa, como se explicaba

anteriormente en la parte de analisis

Resetea
Consiste en realizar el calculo de puntos que tiene un cliente hasta el momento

actual, y restarle o sumarle esos puntos dejando los puntos del cliente a cero. Como se
explicaba en el caso de “Modificar puntos”. Del caso de resetear se ocupara también el

empleado

Detectar Inactividad
Se ejecutarda un Job periddico mensual que comprobard los puntos de los

clientes. En caso de que haya algun cliente que no haya realizado ningin movimiento en
un periodo de un afio, el sistema avisara al empleado, mediante un mensaje por correo
interno con un listado de los clientes que no realizan movimientos por periodo de un

ano, para que este pase a resetear los puntos de estos clientes.

12



Noelia Pefia del Barrio - Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

Consultar puntos
Se podré realizar la consulta de los puntos de uno o varios clientes en un

momento determinado. Cabe mencionar que esta consulta de puntos la puede hacer
tanto el empleado, como el mismo cliente si este quiere llevar un seguimiento de sus

puntos.

Se mostrara un listado con una entrada por cada movimiento que haya realizado
el cliente, mostrandose el tipo de movimiento realizado, cuando se realizd el
movimiento, cuantos puntos obtuvo el cliente por ese movimiento, y en caso de que el
movimiento fuese, factura, abono 6 anulacion, otros datos a tener en cuenta como el
namero de la factura (para posibles consultas), los materiales encargados, el importe de

esos materiales. ..

Consultar catalogo de regalos
Es una funcionalidad creada mas de cara a los clientes, para que estos puedan

acceder a los regalos que la empresa tiene disponibles, y puedan comprobar cuantos

puntos harian falta para la obtencion de un determinado regalo.

Se muestra un listado de los regalos disponibles, a qué campafia de regalos
pertenecen, cuantos puntos son necesarios para canjearlos, las fechas de inicio de

validez y fin de validez por las que se puede optar a ese regalo...

Transferir
Consiste en que un cliente puede transferir puntos a otro cliente que recibira

estos.

De cara a la empresa se entiende esto como dos tipos de movimientos
diferenciados. Uno que consistira en restar los puntos que quiera transferir el cliente
emisor de puntos al beneficiario que sera receptor de estos puntos. Y otro movimiento

gue sumara los puntos que le haya transferido el cliente emisor al cliente receptor.

Realizar factura
Cuando un cliente encarga una serie de materiales a la empresa, este, realiza un

pedido. Sobre este pedido, en el que se encuentra el nimero de materiales de compra
que ha encargado el cliente, y el precio de cada uno de estos, junto con el total y otros

datos de interés, el empleado realizara una factura con esos datos, y se calcularan los
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puntos obtenidos al multiplicar el factor de multiplicacion correspondiente a cada
material de compra por el numero de materiales de ese tipo que se hayan encargado. Y
se le sumaré el total de puntos obtenido al cliente que realizase el pedido.

Anular factura
Cuando el cliente decida anular una factura, el empleado introducira el nimero

de la factura que se quiere anular, se consultaran los puntos que se obtuvieron con esa
factura, para restarselos al cliente que primeramente hizo la factura y posteriormente la
anuld. Y los mismos datos que en el caso de realizar factura con los puntos de la factura

que se realiz6 en negativo.

Enviar regalo
Cuando el cliente quiera pedir un regalo, se consultaran los puntos que cuesta

canjear ese regalo, y se le restaran al cliente estos puntos, enviandole posteriormente
una notificacion para que sepa que se ha procedido a la resta de puntos correspondientes

al regalo que encarg6 y notificandole la proxima entrega del regalo.
3.2.3 DIAGRAMAS DE ESTADO DE LOS CASOS DE USO

En esta seccion se muestran los diagramas de estado correspondientes a los
casos de uso, en los que se puede observar la forma en que se desarrolla cada uno de
estos casos. Desde que se inicia el caso hasta que se desencadena la respuesta, pasando

por lo que ocurre durante esa transicion.

Asignar factor multiplicador para calculo de puntos
El empleado se encarga de realizar una peticion de cara a la empresa sobre qué

materiales de compra llevaran asociado un factor de multiplicacion, una vez que
obtenga los materiales de compra que tienen asociado factor, preguntara cual es el factor

asociado a cada material de compra, y los actualizara.

Asignar factor multiplicador paJ'a calculo de puntos

Peticidn de materiales 3 Peticidn de factor
[ asociados al CRM asociado a cada material

Inido

<
Actualizacidn

del factor
multiplicador

llustracién 2 - Diagrama de estado 1: Asignar factor multiplicador
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Modificar puntos
En este caso, se realizara una peticion de ajuste de puntos dependiendo de una

accion desencadenante como pueda ser el pedido de un regalo. Se comprobara si esa
peticion de ajuste (dependiendo de la accién que la ha desencadenado), es de tipo
positivo o0 negativo. En caso de ser un ajuste de puntos positivo, se sumaran los puntos
“PTS” a los puntos que ya tenia el cliente “C”, y en caso de ser un ajuste negativo se le

restaran estos “PTS” al cliente “C”.

Peticién ajuste

5 de puntos
;::} Movimiento: MOV § | >

Tipo de ajuste

Positivo/Megativo
Puntos: FTS —
Inido Cliente: C
POS NEG
FAC RES
TRA
AN
REG
Suma de puntos Resta de puntos

Vo

Actualizacidn
de puntos
Cliente

llustracién 3 - Diagrama de estado 2: Ajustar puntos

Resetear
En este caso, el empleado recibird una notificacion en la que se le indicaran los

clientes que no han realizado facturaciones por el periodo de un afio, este tendra que
realizar las oportunas comprobaciones (si el cliente sigue siendo cliente de la empresa,
si no ha habido ningun fallo en las fechas...), si al finalizar sigue habiendo clientes a los
que resetear puntos, se consultan los puntos que tenga almacenados hasta ese momento,
se realiza un sumatorio de estos y se le restan (0 suman, recordando que la empresa
permite que los clientes tengan puntos en positivo o negativo), quedando el cliente a

partir de ese momento con los puntos a cero.
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Resetear

Q_.

Solicitud de puntos

Sistema CRM basado en puntos para SAP

a resetear

Inido

Comprobacidn lista
clientes

¢Hay clientes

resetear puntos?

N

a los que

Sumar puntos
hasta fecha actual

Consultar puntos

FTS=X

FT5 =X
Cliente = C

Ajustar puntos

MOV = RES ;

[lustracién 4 - Diagrama de estado 3: Resetear

Consultar puntos

En el caso de la consulta de puntos, los actores que pueden intervenir aqui son

tanto el empleado como el cliente. Se buscard a uno, o unos determinados clientes

filtrando por una serie de datos, y se obtendran de esos clientes, sus puntos ademas de

informacion relativa a estos que puede ser de interés para quien realizara la consulta.

Consultar puntos

O >

Inido

Insertar datos

para ejecutar filtro

> Filtrado de datos

Obtencidn de listado

“| de puntos seguin filtrado

@

Fin

llustracién 5 - Diagrama de estado 4: Consultar puntos

Consultar catalogo de regalos
La consulta del catadlogo de regalos es una accion claramente pensada para el

cliente, que introducira sus datos y los puntos que lleve acumulados para ver a qué tipo

de regalos puede optar, o si lo desea ver el total de regalos de que dispone la empresa,

pueda o no acceder a ellos dependiendo de sus puntos.
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Introducir datos

b 4

Filtrado de datos

A 4

Mostrar listado de puntos
de cliente

—>9

[lustracion 6 - Diagrama de estado 5: Consultar catdlogo de regalos

Transferir

En este caso se actualizan los puntos de dos clientes, el cliente C1 y el cliente

C2. El cliente C1 decide realizar una transferencia de algunos de sus puntos a otro

cliente C2, por el motivo que sea. Esto hace que se generen dos movimientos

consecutivos. Primero al cliente C1 se le restaran los puntos que quiere regalar al cliente

C2, e inmediatamente después, el cliente C2 recibird una suma de puntos igual a la que

C1 haya querido transferirle.

Transferir

Q_,.

Inido

Peticidn Transferir
puntos
Cliente Origen = C1
PTOS =X
Cliente Destino = C2
FTOS =X

S

AN

Ajustar puntos
MOV = TRA
FTS =X
Cliente Origen = C1
Cliente Destino = C2

/ Ajustar puntos

MOV = REC
FTS =X
Cliente Origen = C2
\ Cliente Destino = C1

4

\

llustracién 7 - Diagrama de estado 6: Transferir

Realizar factura
Un cliente realiza un pedido de una serie de materiales de compra, lo que hace

que el empleado realice una factura a partir de ese pedido, que conllevara acceder a

nuestro caso de uso de ajustar puntos para sumarle los puntos obtenidos al realizar la

factura al cliente C. Finalmente se le comunicara al cliente que se ha realizado la factura

con éxito pudiéndole entregar si este lo desea, una copia impresa.
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O—

Inido

Peticidn para
realizar factura

Realizar factura
Cliente = C
FTOS =X

Se comunica al cliente
que la factura ha sido
creada
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Ajustar puntos
MOV = FAC
PTS=X
Cliente = C

[lustracion 8 - Diagrama de estado 7: Realizar factura

Anular factura
Un cliente que realiz6 un pedido de una serie de materiales de compra, y del cual

se generd una factura, puede querer realizar una anulacion de esta por algin motivo. El

empleado realizard una consulta de la factura que se realizd en su momento, obtendra

los puntos que se obtuvieron con ella y se los pasara al caso de uso de ajustar puntos

para que se le resten una vez se haya realizado la anulacion. Finalmente se le

comunicara al cliente que se ha realizado la anulacion de la factura con éxito pudiéndole

entregar si este lo desea, una copia impresa.

Anular factura

O—>

Inido

| Peticidn de anuladdn
de factura

Fin

W

Se comunica al cliente
x@* que la factura ha sido (&

Consulta de factura
a anular:

Cliente = C
FTOS =X

L 4

Gestidn de anulacion
de factura

anulada

Ajustar puntos
MOV = ANU
PTS=X

Cliente = C

[lustracion 9 - Diagrama de estado 8: Anular factura

Enviar regalo
El cliente puede querer realizar la peticién de un regalo si sus puntos se lo

permiten. Para ello, realizara una consulta a los regalos, elegira uno de ellos y se llamara

al caso de uso de ajuste de puntos con los puntos que cuesta canjear el regalo para que

se le resten. Una vez que se realice la operacion, se generara un recibo de la peticion de

regalo y se dispondra a mandar el regalo al cliente.
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Ajustar puntos
MOV = REG

W

FTS =X
Cliente = C

Enviar regalo Q ] c;ar;:ﬁ:; [ Pedir regalo
o L =
de regalos FTOS =X
Inido
Enviar regalo ‘=
y recibo =
bt
H H
Fin

Generar recibo:
Peticidn regalo

[lustracion 10 - Diagrama de estado 9: Enviar regalo
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3.3 Disefo

Esta seccion se va a dedicar a mostrar la parte de disefio a partir del analisis que

se ha hecho anteriormente.

Se van a diferenciar dos partes de suma importancia dentro de la parte de disefio
del proyecto. Estas son:

> Modelo de datos
» Modelo funcional

Se mostraran los diagramas asociados a cada uno de estos modelos para generar
una vision méas precisa a nivel del desarrollo sobre la relacion entre los datos por una

parte y la relacion entre las clases utilizadas para generar el desarrollo por otra.

3.3.1 Modelo de datos

El modelo de datos nos sirve para hacernos una vision mucho mas especifica
sobre como se relacionan los datos dentro del sistema y nos sirve también para ver cual

es la estructura de una tabla.

En el modelo de datos vamos a ver por un lado la relacion entre las tablas (tanto
del sistema como las que se han tenido que crear para este proyecto), y por otro, como

estdn montadas esas tablas que se han tenido que crear nuevas.
3.3.2 Modelo Entidad/Relacion

Este modelo nos muestra la relacion entre las entidades cliente, puntos de
beneficiario, factura, pedido y material. Fundamental para la obtencidn de puntos para

los clientes:
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CLIENTE

IDCliente INT(3)
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IDCLIENTE- IDSOLICITANTE

N

PEDIDO

sNombre  CHAR(35)

IDCLIEMTE-
IDBENEFICIARIO

IDFACTURA-IDFEDIDO

FACTURA 11

IDFactura CHAR(10)

IDMaterial CHAR{18)

*Fecha DATS(B)

PTOS. BENEFICIARIO

IDBeneficiario CHAR(10)

M
N

sMaterial  CHAR(18)

REGALOS

IDMaterial CHAR(18)
OrgVtas CHAR(4)

« Campafia CHAR(ED)

IDSolicitante INT(3)
IDPedida CHAR(1D)

«Fecha DATS(8)

IDMATEFIAL-IDMATERIAL

MATERIAL

IDMaterialCHAR(18)

sNombre  CHAR(20)
« Tipo CHAR(4)

PTOS. PRODUCTO

IDMaterial CHAR(18)
OrgVtas CHAR[4)

« FCTML  DEC[15,3)

repetir se le asigna un namero que lo identifica.

llustraciéon 13 — Modelo E/R
El campo clave del cliente sera su identificador, puesto que el nombre se puede

En el caso del pedido hay dos campos clave, el identificador de quien realiza el

pedido, y el nimero del pedido en si, ambos campos forman una clave univoca, porque

el identificador del pedido por si solo no podria ser clave él solo porque como se

muestra en el diagrama, el mismo pedido se le puede asociar a distintos clientes.

En el caso de la factura pasa idem y por tanto los campos clave son esta vez el

identificador de la factura y el del material que pide el cliente.

En el caso del material basta con que tenga como campo clave su propio

identificador. Puesto que como ocurre en el caso del cliente sera unico para este.

Como los regalos son materiales de regalo, se relacionan con los materiales 1:1,

un material corresponde a un regalo y a su vez un regalo a un material.

Los puntos por producto se relacionan con la tabla de materiales puesto que se

asocia a cada material de compra, un determinado factor de multiplicacion. Este factor

de multiplicacién podra ser el mismo para distintos materiales, pero un material s6lo

podra tener un factor de multiplicacién asociado.
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Por ultimo en el caso de los puntos, su campo clave sera el identificador del

cliente al que se asocien.

Un cliente puede realizar n pedidos. Estos pedidos a su vez, podran pertenecer a
una determinada factura, o se puede dar el caso de que distantas facturas coincidan en
los pedidos realizados, pero cada pedido es Unico por cliente. En cada factura, se
facturan n materiales, que a su vez pueden pertenecer a n facturas. A partir de estas
facturas, el cliente puede obtener n nimero de puntos, y estos puntos se pueden asociar

a n clientes.
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Tablas de la base de datos
Tabla de datos para puntos por producto:

ZMMT022_PTS_PROD

Campo |Clave | Elemento de datos | Tipo |Long|Dec | Descripcion

MANDT | X MANDT CLNT |3 0 |Mandante

VKORG | X VKORG CHAR | 4 0 |Organizacién de ventas

VTWEG | X VTWEG CHAR |2 0 |Canal de distribucion

SPART |X SPART CHAR |2 0 |Sector

WERKS | X WERKS_D CHAR |4 0 |Centro

MATNR | X MATNR CHAR|18 [0 |Numero de material

MATKL | X MATKL CHAR |9 0 |Grupo de articulos

GUEBG | X GUEBG DATS |8 0 [Inicio de validez

GUEEN |X GUEEN DATS |8 0 |[Finde lavalidez

MAKTX | X MAKTX CHAR |40 |0 |Texto breve de material
Tipo de dato para el Factor

FCTML ZZFACTORMULT DEC |15 3 multiplicador
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Tabla de datos para puntos del beneficiario: ZMMT039 PTS BENE

Campo Clave |Elemento de datos |Tipo |Long |Dec |Descripcion

MANDT X MANDT CLNT |3 0 Mandante

MOVIM X ZEMOVIMIENTO CHAR |3 0 Elemento datos para movimientos
KUNAG X ZIDBENE CHAR |10 0 Beneficiario

GUEBG X GUEBG DATS |8 0 Inicio de validez

TIMS X TIMS TIMS |6 0 Campo de tipo TIMS

VBELN X VBELN_VF CHAR |10 0 Factura

POSNR X POSNR_VF NUMC | 6 0 Posicion de factura

VKORG X VKORG CHAR |4 0 Organizacion de ventas

VTWEG X VTWEG CHAR |2 0 Canal de distribucion

SPART X SPART CHAR |2 0 Sector

WERKS X WERKS_D CHAR |4 0 Centro

KUNAG2 KUNAG CHAR |10 0 Solicitante

MATNR MATNR CHAR |18 0 Numero de material

NETWR NETWR CURR |15 2 Valor neto en moneda de documento
FCTML ZZFACTORMULT DEC 15 3 Tipo de dato para el Factor multiplicador
PTOS ZZPUNTOSBENEF INT4 |10 0 Tipo de dato para los puntos de beneficiario
FACTURA_REF VBELN_VF CHAR |10 0 Factura

USUARIO SYUNAME CHAR |12 0 Sistema SAP, nombre de acceso del usuario
ANULADO ZZFLAG CHAR |1 0 Indicador

OBSER TEXT50 CHAR |50 0 Campo de texto
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Tabla de datos para puntos por regalo: ZMMTO040 PTS REGA

Campo |Clave |Elemento de datos |Tipo |Long |Dec |Descripcion

MANDT | X MANDT CLNT |3 Mandante

MATNR | X ZMATERIAL CHAR |18 Material de regalo

BUKRS [X BUKRS CHAR |4 Sociedad

GUEBG GUEBG DATS |8 Inicio de validez

GUEEN GUEEN DATS |8 Fin de la validez

TEXTM ZZTEXTOMAT CHAR |80 Campafia

MAKTX MAKTX CHAR |40 Texto breve de material
PTOS ZZPUNTOS INT4 |10 Tipo de dato para los puntos

3.3.3 Modelo funcional

El modelo funcional es una de las partes mas importantes dentro del proyecto,
puesto que nos sirve para saber las clases en que se subdivide SAP, y cuales de esas

clases voy a implementar dentro de mi desarrollo.

Voy a mostrar un diagrama de las clases que pertenecen a SAP, y también un
diagrama aparte en el que se puedan ver los objetos que he desarrollado y dentro de

SAP a qué clase pertenecen.

+ Diagramas de clases
Este diagrama es fundamental para representar los componentes basicos de SAP

que voy a utilizar. Y es necesario para poder comprender a traves de el, el diagrama de
clases que hace referencia a mi proyecto, para entender qué es cada elemento y cuél es

su utilidad dentro del proyecto.

Los objetos de SAP se relacionan mediante este esquema genérico:
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package Data[ g Untilled1 ]

SAP

Transaccion

i —|—-: Sentencia ‘

MensaekReport (Programa) = Funcion
] -

| User.Exit
m;—ﬁg —LSUDDTOQ rama
[Campo
Elemenu‘J de datos :Ayuda de busqueda
.Doménio '.
ST R

[Tabla valor valor defecto

Descripcion de clases:

o Transacciones: Son las llamadas a los programas para su ejecucion. No contienen

informacién por si solas. So6lo actlan de intermediarias entre el usuario y el
programa, ya que solo el desarrollador tiene permisos para lanzar el programa
directamente. Cualquier otro usuario (administrador, cliente, consultor...) Lanzara
el programa a través de su transaccién asociada. Su funcionalidad por tanto consiste

basicamente en lanzar un programa para que se ejecute.

Reportes: Son los programas en si, codificados en ABAP que se crean en SAP por
los desarrolladores desde las transacciones del sistema “SE38” o “SE80”. Contienen
el codigo que realiza unas operaciones determinadas segun los requisitos previos
que recibe el programador. Puede contener llamadas a subprogramas, a funciones,
actualiza tablas del sistema, llamadas a clases de mensajes, Ilamadas a otras
transacciones... Y su funcionalidad principal consiste en llevar a cabo las
operaciones necesarias para resolver el problema que se plantea inicialmente por

parte de la empresa.
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o Clases de mensajes: Son un conjunto de textos que se van a usar para un proyecto
especifico que engloba méas de un programa. Contiene textos informativos, de error,
0 de nombres para determinados campos que se usen en los programas. Su
funcionalidad principal es hacer que esos mensajes sean genéricos y se puedan usar
en varios programas distintos sin necesidad de repetir los textos en el codigo de
estos programas, otra funcionalidad asociada se basa en las traducciones. A través
de la transaccion estandar del sistema SAP “SE63” se traducen textos a otros
idiomas. El hecho de que tengamos todos los textos que vayamos a usar dentro de
una clase de mensaje, nos facilita la traduccion, puesto que en caso de estar

dispersos por los programas habria que ir traduciendo uno a uno.

o Sentencia: Las sentencias son trozos de cddigo que realizan determinadas
operaciones. Cada una de ellas tiene su propia forma de ser usada, y varias opciones
para ejecutarla. Su funcionalidad a priori es facilitar al programador la tarea de

programar.

o Funcién: Una funcién es como un programa basico del que se ayuda otro programa
para obtener una determinada informacién. Estas funciones no son Unicas para cada
programa sino que son genéricas, pudiendo utilizarse para todos. Sirven para ahorrar

codigo y tiempo y no repetir lineas, puesto que ya estan implementadas.

o Subprograma: ( o Include) Los subprogramas en SAP sirven para encapsular codigo.
Por ejemplo a la hora de hacer selecciones de datos, se trata de encapsular todo lo
que tenga que ver con las validaciones y las selecciones de datos en un
subprograma, en el caso de mostrar un listado, se intenta montar la estructura que
llevara el listado, montar la tabla de la que se nutrirad a la salida, mostrar mensajes
sobre el listado en otro subprograma... Usaran las variables globales que tenga
definido el programa principal aparte de las variables locales que necesite y que se

crearan en el mismo subprograma.

o User-Exit: Una user-exit es una funcion que salta a modo de disparador o trigger,
cuando se desencadena un evento. En el caso de este CRM de fidelizacion se ha
implementado una user-exit que salta cuando se realiza una factura o se anula una

factura, y se actualizan los puntos del cliente que factur6/anulé la factura. Tiene sus
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propias variables aparte de las que se puedan definir para afadir nuestras

validaciones.

o Vista de actualizacién: Una vista de actualizacion se genera a partir de una tabla que
se ha creado previamente en el sistema. Sirve para guardar datos en esa tabla, para
actualizarla o afiadirle valores nuevos, se ejecuta la transaccion del sistema “SM30”.
Esta vista tendra los mismos campos que la tabla de la que se cre6, y nos sirve para
nutrir la tabla con datos.

o Tabla: Esta compuesta por una serie de elementos que pueden o bien ser del sistema
o0 creados por nosotros mismos, algunos de los cuales serdn campos clave para que
las entradas en la tabla tengan consistencia. Nos sirven para almacenar datos en la
base de datos y para hacer comparaciones con otras tablas para obtener campos
comunes, nombres de beneficiarios a partir del campo identificador de una tabla y el

campo nombre de otra...

o Campo: Son cada uno de los elementos a partir de los cuales se define una tabla.
Tienen un tipo de elemento asociado y pueden o no ser campos clave. En caso de ser
campos clave no podran repetirse. Nos sirven para realizar filtros al obtener

informacién de las tablas, y para obtener informacidn gque se almacena en la tabla.

o Ayuda de basqueda: Suele ser una funcién que se asocia a un campo con la idea de
que a la hora de usarlo en una pantalla de seleccion para realiar un filtro por ese
campo, al pulsar el icono de su derecha de ayuda de blsgqueda, nos muestre un

desplegable con todos los valores poibles que podemos usar para el filtro.

o Elemento de datos: Es un elemento, que posee un tipo determinado, se asocia a un
campo de una tabla para definirlo del mismo tipo de ese elemento. Sirve para

inicialiar los campos de una tabla a unos tipos determinados.

o Dominio: Es un conjunto de valores que puede tener un elemento de datos, s6lo

podra obtener los valores que le permita su dominio.

o Job: Es un programa que se ejecutara generalmente en background que lleva
asociado un programa que realiza una serie de gestiones cuyo resultado mandara a
modo de informe al administrador del sistema una vez termine de ejecutarse. Sirve

para llevar un control en determinados médulos de la empresa, como puede ser FI.
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< Diagrama de clases para CRM, Club de clientes:

En el diagrama que se muestra a continuacion aparecen los objetos que he usado

Rosa

Verde amarillento

Naranja

Azul

Morado

Gris

Amarillo

Azul oscuro
Verde azulado

Verde

>

9

para el desarrollo de mi proyecto, y se especifica a qué clase pertenece cada uno de esos
objetos. A continuacion se ofrece una leyenda de colores para que se entienda mejor:

Dominio

Elementos de datos
Ayudas de busqueda
Tablas

Programas y subprogramas
Funciones

Mensajes

User-Exit

Transacciones

Clases de SAP
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Los elementos que encontramos en el diagrama de clases son:
» Dominio

ZDMOVIMIENTO: Se crea este dominio para los movimientos que

actualizan los puntos de los clientes, sera de tipo caracter de tres caracteres:

FAC (factura), ANU (anulacion), ABO (abono), RES (reseteo), APS
(ajuste positivo), ANG (ajuste negativo), REG (solicitud regalo), TRA

(traspaso).

Este dominio se le asociara al elemento de datos ZEMOVIMIENTO de la
tabla ZMMTO039 PTS BENE.

» Elementos de datos
ZZPUNTOS: Es el elemento de datos de los puntos.

ZZFACTOR: Es el nimero por el que se multiplica el precio de los materiales

de compra para obtener los puntos.
ZZIDBEN: Es el identificador del cliente, su ID Unico.

ZZDESR: Se usa para obtener una pequefia descripcién asociada a un
determinado movimiento que se haga a través del programa
ZMMLO027_PTOS_BENEFICIARIO.

ZZFLAG: Se usa para decir si una factura estd o no anulada, si lo esta, su

flag se marcara a ‘X’, y en caso de que no esté anulada se marcara a  °.

ZZPUNTOSBENEF: Es el elemento de datos de los puntos asociados a un

cliente.

ZZNUMFA: Es el numero de factura que se creara cuando se realice un pedido,

y con la que el cliente obtendra una serie determinada de puntos.

Y ZEMOVIMIENTO: Es el tipo de movimiento que se genera a través de
Z027 PTOS_BENEF o VFO01 (facturas) o VF11 (anulaciones).

» Ayudas de busqueda
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>

>

>

ZMMHO001 _AYUDA LIST _PUNTOS: Es la ayuda de busqueda asociada a

los puntos, nos da informacion sobre estos.

ZMMHO003_AYUDA LIST_BENE: Es la ayuda de busqueda asociada al
ZZIDBENEF, nos da informacién sobre quienes de todos los clientes de la

empresa son beneficiarios de puntos.
Tablas

ZMMTO022_PTS PROD: Es la tabla que recoge los factores de
multiplicaciéon asociados a los materiales de compra. De modo que se pueda
consultar o acceder a ella en caso de querer obtener los puntos que se le
asignarian a un cliente al hacer una factura de unos determinados materiales de
compra. Tiene asociada una vista de actualizacion ZMMV022_PTS_PROD, que

sera la encargada de actualizar la tabla, que se crea desde esta misma tabla.

ZMMTO039 PTS BENE: Es la tabla que recoge los puntos que llevan

almacenados los clientes.

ZMMTO040 PTS REGA: Es la tabla en la que se encuentran todos los

materiales de regalo disponibles en la empresa.
Vista

ZMMV022_PTS PROD: Es la vista de actualizaciéon asociada a la tabla
ZMMTO022_PTS_PROD. Es a partir de esta vista desde la que se afiaden nuevas
entradas a la tabla o se modifican entradas antiguas de la tabla, e incluso se

pueden modificar desde aqui.
Subprograma

LZGMMO022_PTS_PROD: Este subprograma se encarga de lanzar los eventos
asociados a la vista de actualizacion ZMMV022_PTS PROD. Se ejecutara este

programa en dos casos (eventos).

Caso a) Se presiona la tecla “Intro”:
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Caso b) Se pulsa el boton de guardar o por el teclado se presiona
(CTRL+YS)

Para ambos casos se realizan las validaciones sobre los datos
introducidos para almacenar una entrada correcta en la tabla
ZMMTO022_PTS PROD, y en el caso a, ademas, se comprueba si solo se esta
actualizando y no almacenando una entrada nueva, para comprobar que las
fechas no se solapan con las de las entradas que ya estan almacenadas en la
tabla.

» Programas

ZMMLO028 LISTADO_PUNTOS: Este programa se encarga de mostrar los
puntos de un determinado cliente, o bien de todos los clientes. Tiene asociadas las
tablas ZMMT022_PTS PROD, y ZMMTO039 PTS_BENE, puesto que para mostrar
el listado de los puntos de los clientes, se pide ver toda la informacién posible
asociada. También tiene asociada la clase de mensaje
ZMMDO001 _MENS_PUNTOS, para mostrar tanto mensajes de informacién como
mensajes de error y la funcion ZMMF001_PTOS PRODUCTO que calculara el
total de los puntos de cada uno de los clientes por los que se filtre en la pantalla de

seleccion.

ZMMDO001 _JOB_RES PTOS: Este programa es el encargado de
comprobar qué clientes llevan mas de un afio sin realizar facturas, busca en la tabla

ZMMTO039 PTS_BENE, aquellos clientes que no facturan en un afio.

ZMMLO029 LISTADO REGALOS: Este programa muestra los regalos que se
encuentran disponibles por parte de la empresa, realizando una consulta a la tabla
ZMMTO040 PPTS REGA. Tiene también asociada la clase de mensaje
ZMMDO001 MENS PUNTOS. Tiene asociada a su vez la funcién
ZMMF001 PTOS_PRODUCTO, para saber de un cliente con sus puntos a que regalos
puede optar.

ZMMLO027_PTOS BENEFICIARIO: Este programa se encarga de realizar
movimientos de puntos para un determinado beneficiario, una vez realizado el

movimiento actualizara la tabla ZMMTO039 _PTS BENE. También este programa tiene
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asociada la clase de mensaje ZMMDO001_MENS_PUNTOS. Este programa usa una

funcion que se ejecuta cuando queremos comprobar quienes de todos los clientes

pertenecen al “Club de clientes”, es decir, quienes de todos los clientes pueden tener

puntos, esta funcion que nos permite saber a quién podemos sumar o restar puntos se
llama ZMMF003_OBTENER_BENEF.

>

>

Funciones

ZMMFO001_PTO_PRODUCTO: Es la funcion asociada al programa
ZMMLO028 LISTADO_PUNTOS, que calcula los puntos de un determinado

cliente.

ZMMO003_OBTENER_BENEF: Consulta de todos los clientes de la empresa,
cuales son aquellos que se encuentran en el “Club de clientes”, mediante

consultas a las tablas del sistema.
User-Exit

ZXVVFUO08: Esta user-exit salta cuando vamos a realizar una factura o a
anularla (VFO1 o VF11), se encarga de realizar el mismo procedimiento que el
programa ZMML027 PTOS BENEFICIARIO. Mediante esta user-exit se
almacenan en la tabla ZMMTO039 _PTS BENE, los movimientos FAC, ANU o
ABO. El resto de movimientos se realizan desde el programa
ZMMLO027_PTOS_BENEFICIARIO. Estos tres movimientos en cambio se
realizan desde aqui porque hay que capturar el momento en que se
crea/anula/abona una factura, y es aqui donde se recogen los datos. Esta user-

exit salta al llamar a las transacciones del sistema VFO1 o VF11.
Mensaje

ZMMDO001_MENS_PUNTOS: Es la clase de mensaje que se usa para todos

los programas, para informar de un detalle determinado, 6 de un error.
Transacciones

Z028 LISTADO PTOS: Esta es la transaccion que llama al programa
ZMMLO028_LISTADO_PUNTOS.
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Z030_PTOS _PRODUCTO: Esta transaccion es algo especial. Se crea
para saltarse la transaccion estdndar SM30 que modifica las vistas de
actualizacion para la cual los clientes no tienen permiso, una vez que se ejecuta
esta transaccion llevamos a la pantalla a la que nos llevaria la SM30 al ejecutarla
dandole ya el nombre de la vista ZMMV022 PTS _PROD, de modo que los
clientes no puedan modificar ninguna otra, una vez que se vayan a modificar los
datos de esta vista serd cuando salten los eventos implementados en el
subprograma LZGMMO022_PTS_PROD.

ZMMO029 LISTADO REGAL: Transaccion que llama al programa
ZMMLO029 LISTADO REGALOS.

Z027_PTOS_BENEF: Transaccion que Ilama al programa
ZMMLO027 PTOS BENEFICIARIO, desde el que se pueden generar los
movimientos RES, REG, APS, ANG y TRA.

VFO1: Transaccion estandar que a partir de un pedido de materiales de compra

realiza una factura.

VF11: Transaccion estandar que a partir de una factura que se generd

previamente anula esta.

Diagramas de secuencia
A continuacion se mostraran los diagramas de secuencia para cada uno de

nuestros casos de uso.

Asignar Factor Multiplicador para calculo de puntos
Se lanza la transaccion ZSD031 _ACT_PTS _PROD, que llama a la vista de

actualizacién de gestion de puntos por producto, para afiadir o modificar desde ahi el
factor de multiplicacion. Al introducir los datos, y guardarlos, saltaran las validaciones
que se encuentran implementadas en el subprograma “LZGMMTO022 PTS PROFO01”
que sera el encargado de realizar las validaciones sobre los datos que se introduzcan.
Una vez realizadas las validaciones y comprobado que los datos son validos, se
actualizaréa la tabla ZMMTO022_PTS_PROD con las entradas introducidas.
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Gestion puntos per producto
Transaccion: ZSD031_ACT PTS_FROD

Geestién puntes por producto
Vista: ZVMMI022_PTS_PRO

Eventos: LZGMMTI022 PTS_PROFN

Grestion puntes por producto

Tablas del sistema

(Para validaciones)

Tabla:
ZMMT022 PTS_PROD

AdiadirModifiear FCTML

Fin

\  Intreducir datos para generar entrada

Realizar validaciones (org, fecha...)

Walidaciones realizadas (oreg, fecha. )

Tabla actnalizada con FCTML

|
|
|
|
|
I
|
! Actualizar tabla con FCTML
[
|
|
|
|

llustracion 12 - Diagrama de secuencia 1: Asignar factor multiplicador

Detectar inactividad
Se lanza un Job periédico una vez al mes, este llama a un programa, que se

ejecutara en proceso de fondo, este reporte es ZMMDO001 JOB_RES PTOS, el cual se

encargara de comprobar qué clientes llevan mas de un afio sin realizar una factura

comprobando los datos de todos los clientes en la tabla de beneficiarios del sistema.

Una vez obtenida la lista de estos clientes, el Job se encargard de mandar un correo

interno al administrador del sistema.

Detectarinactividad
Job:ZJOB_RESTA_PTOS

Detectar inactividad
Report: ZMMDO01_JOB_RES_PTOS

Tabla:

Beneficiarios

Detectar inactividad benefidarios

Se detectainactividad

Consultar (fecha Gltima factura < 1 afio) De

todos los beneficiarios

Devolver listado de beneficiarios con
facturasde hacemds deun afio

listado

Se mandaun correo interno
(SAPOFFICE) al administrador con el

|
=
|
|
[
|
|
|
|
|
|
|
|

llustracién 13 - Diagrama de secuencia 1: Detectar inactividad

Consultar puntos

Para consultar puntos, se lanza la transacciéon ZSD028 LISTADO PTOS, que

Ilamara a su vez al programa ZMML028_LISTADO_PTQOS, el cual se encargara de
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primero realizar las validaciones necesarias sobre las tablas del sistema y una vez que
estas sean realizadas, consultard& las tablas: ZMMTO022 PTS PROD vy
ZMMO039_PTS_BENE, para obtener todos los datos de interés referentes al cliente del

que se quieran obtener los puntos.

Listado de puntospor benefidario Tzblas del sistema Tabla: Tabla:

Listado de puntospor benefidario
Transaccién: ZSD028 LISTADO PTOS
Report: ZMML028_LISTADO_PTOS

(Paravalidaciones) ZMMTO022_PTS_PROD ZMMTO039_PTS_BENE

Mostrar puntos (benef, datos...) ‘
Validar (benef datos...)

Validacionrealizada

Consultar datos

Se devuelven datossolicitados

Se devuelve benef solicitade

Ajustar datos, benef

| | |
| | | |
| | | |
| | | |
| | | T
| | | I
| ‘ Consultar benef ‘ |
| % !
| | | |
| | | |
| N | |

Semuestran los puntos (benef. datos...)

llustracion 14 - Diagrama de secuencia 1: Consultar puntos

Consultar catalogo de regalos
A la hora de consultar el catdlogo de regalos, la transaccion

ZSD029 LISTADO_REGAL, llama al reporte ZMML029 LISTADO_ REGALOS.
Este consultara los regalos disponibles por la empresa segun el filtro que se produzca en

su pantalla de seleccion.
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Catélogo regalos

Transaccion: ZSD029_LISTADO_REGAL

Catilogo regalos

Report: ZMIML 029 LISTADO_REGALOS

Tabla:

ZNMMTO040_PTS_REGA

Mostrar regalos (filtros)

Consultar regalos segun filtro

Devolver listado de regalos

Fin

- 0 W

llustracién 15 - Diagrama de secuencia 1: Consultar catalogo de regalos

Ajustar puntos

El ajuste de puntos por

beneficiario se efectia desde el programa

ZMMLO027 _PTOS _BENEFICIARIO, desde este reporte, se realiza el ajuste requerido,

tomando nota del tipo de ajuste, los puntos a ajustar, y el cliente sobre el que se va a

realizar el ajuste.

Gestion puntos por beneficiario

Gestion puntos por beneficiario

Eeport: ZMMLO27 _PTOS BENEFICIARIO Tabla: ZMMT039 PTOS_BENE

Ajuste (beneficiario, puntos)

Devuelve (beneficiario, puntos)

)
j|
.

Eealiza ajuste requerido

I
|..-'
|"-.
I
B
|'\-.

|
Tabla actualizada con beneficiario. puntos |
|
|

llustracion 16 - Diagrama de secuencia 1: Ajustar puntos
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Resetear
El caso de resetear, comienza con la transaccion ZSD027_PTOS BENEF, que

[lamard al reporte ZMMLO027 PTOS_BENEFICIARIO, los datos que se deberan
rellenar en la pantalla de seleccion para efectuar un movimiento de reseteo serén: El
identificador del cliente al que se le resetearan los puntos, la organizacion de ventas a la
que pertenece y el tipo de movimiento a realizar, en este caso “RES”. Una vez
introducidos estos valores, se procede a realizar las validaciones sobre las tablas del
sistema, y si estas son correctas, se realizara una entrada en la tabla
ZMMTO039_PTOS_BENE, con el movimiento de reseteo afiadido.

Gestion puntospor beneficiario Gestién puntoes por beneficiario Gestion puntos por beneficiario Tablas del sistema

Transaccion: Z8D027_PTOS_BENEF Report: ZMML027_PTOS_BENEFICIARIO Tabla: ZMMT039_PTOS_BENE (Pararealizar validaciones)

Reset f RES, fech: t
esctear (bene - fecha, org. ptos) éExiste (beneficiario)?

Existe (benefidario)

Calcular (beneficiario, puntos)

Realiza ajuste (negativo, benefidario, puntos)

Tabla actualizada con beneficiario,

Fin

N 2SS IR N AN S

|
|
|
|
|
|
Devuelve(beneficiario. puntos)
|
i
|
|
|
|
|

llustracién 17 - Diagrama de secuencia 1: Resetear

Transferir
Para transferir puntos de un cliente a otro, partimos de la transaccién

ZSD027_PTOS_BENEF, esta llamara al reporte ZMML027_PTOS_BENEFICIARIO,
y en este caso los campos a rellenar en la pantalla de seleccidn seran los mismos que en
el caso de resetear, pero habra ademas que rellenar dos campos mas, el numero de
puntos a transferir, y el beneficiario de esos puntos. El reporte realizara las validaciones
oportunas y una vez que estas se realicen, se actualizard la tabla
ZMMTO039 PTOS_BENE, con dos nuevas entradas, la perteneciente al dador de puntos

y la perteneciente al receptor de esos puntos.
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Gestion puntospor beneficiario Gestion puntos por beneficiario Gestion puntos por beneficiario Tablas del sistema

Transaccion: ZSD027_PTOS_BENEF Report: ZMML027_PTOS_BENEFICIARIO Tabla: ZMMT039_PTOS_BENE (Para realizar validaciones)

Transferi f1, TRA, fech: benf?
ransferir (ber - fecha org. ptos, benf2) éExisten (benefly benef2)?

Existen (benefl v benef2)

Rezliza ajuste (negative, benefl. puntos)

Rezliza ajuste (positive, benef?, puntos)

Tabla actualizada con benef?, ptos

Fin

| | |
| | |
| | |
| | |
| | |
|
i Tabla actualizadacon benefl, ptos | I
| | |
| | |
| | |
| |
T ! |
| | |

llustracion 18 - Diagrama de secuencia 1: Transferir

Enviar regalo
Para enviar regalos partimos de la transaccion ZSD029 LISTADO_REGAL,

que se ocupara de Ilamar al reporte ZMML029 LISTADO_REGALOS, este reporte se
encargara de buscar los regalos disponibles a partir de los filtros de la pantalla de
seleccion. Una vez que el cliente elija un regalo, a partir del reporte
ZSD027 PTOS BENEEF se realizard un ajuste “REG” referente al canjeo de puntos por
regalo, realizando una entrada en la tabla ZMMTO039_PTS_BENE, con los puntos que

vale el regalo en negativo.

Transaccion: Transaccion:
750029 LISTADO REGAL | Report ZMML029 LISTADO REGALOS ZNMT040_PTS_REGA | ZMMT039_PTS_BENE

Catilogo regalos Catalogo regalos Tabla: Tabla: Gestion puntos por beneficiario

Z5D027_PTOS_BENEF

Mostrar regalos (filtros)

Consultarregalos segun filtro

Devolverlistado de regalos

Solicitar regalo

Tabla actualizada (-ptos)

Fin

[lustracion 19 - Diagrama de secuencia 1: Enviar regalo
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Realizar factura
La facturacion se realiza desde una transaccion estandar del sistema “VF01”,

una vez que se lanza la transaccion con un determinado cliente y un material de compra,
salta una user-exit que se ha implementado a modo de trigger para que realice una
entrada en la tabla ZMMTO039 PTS BENE con el tipo de movimiento “FAC”, y el resto
de datos que recogerd de los datos que se hayan introducido desde la transaccion

estandar de facturacion.

Realizar factura Ajuste de puntos Tabla materiales compra

USER-EXIT Gestion puntospor beneficiario

Transaccion (sistema): VFOL (Evento factura) Transaccion: ZSD027_PTOS_BENEF

Facturar (benef, material)

Devuelvetotal puntos/material

Realizar movimiento (FAC)

Factura

|
|
’I Consultar total puntos/material

|

|

|

|

|

|

|

Fin !
|

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
L=
S

llustracién 20 - Diagrama de secuencia 1: Realizar factura

Anular factura
La anulacion de una factura se realiza también desde una transaccion estandar

del sistema “VF11”, una vez que se lanza la transaccion con un determinado cliente, un
material de compra y el identificador de la factura que se quiere anular, salta una user-
exit que se ha implementado a modo de trigger para que realice una entrada en la tabla
ZMMTO039 PTS BENE con el tipo de movimiento “ANU”, y el resto de datos que
recogera de los datos que se hayan introducido desde la transaccion estandar de
facturacion. Los puntos seran los que se sumasen al realizar la factura que se dispone a

anular en negativo.
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Fin

USER-EXIT Gestid
Anular factura Tabla facturas Ajuste de puntos Tablamateriales compra estion puntos
Transaccion (sistema): VF11 (Evento factura) benefidario
| Anular (benef, materia, factura) | | ‘ | |
} I Existe factura? | ‘ | |
} I Existe factura I } I I
‘ | Consultar total puntos/material |
‘ |
.
| i Devuelvetotal puntos/material : 1 fll I
' [ |
| | Realizar movimiento (ANU) | ‘ Anulacisn | |
| 4
} | | 1 | S
| | | | | |
} | | | | |
| \ | |

[lustracion 21 - Diagrama de secuencia 1: Anular factura
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3.4 Implementacion

Esta seccion va a mostrar la parte de la implementacion del desarrollo, en la que

se puede ver el resultado de la ejecucion de los programas creados para mi proyecto.

Se parte de la interfaz del usuario con el meni de ambito que se carga una vez
que se ejecuta la transaccion “Z CLUB CLIENTES”, y se puede ver como seria la
ejecucion de los programas asociados al desarrollo de Club Clientes. A continuacion se
muestra cdmo han quedado los programas asociados a cada caso de uso de la parte

referente al analisis.

3.4.1 Implementacion de interfaz de usuario

SAP Easy Access Transacciones del club de clientes
L_ﬂ' [= E? & Otro men & F | v . L_{‘}Crearrnl (g B*

+ [J Favoritos
~ & Meni 5AP
~ =3 Club de dlientes
- 21 Operativa

I ad
: .i_@.ﬁ?ﬁ@@.?.!‘ﬂﬁ?ﬁ.@.‘?[F'_EQC_'H cto}
- & Gestion puntos por beneficiario
~ 33 Impresion
- 1 Listado puntos producto
+ 12 Formulario extracto puntos beneficiario
« 1 Fichero puntos
« 12 Listado de puntos por beneficario
- i Listado/ Catdlogo regalos
~ S1 Adrministracisn
- Carga puntos regalo

llustracion 22 — Menu de ambito: ZCLUB_CLIENTES
Asignar factor multiplicador para calculo de puntos

Gestion puntos por producto

Se puede afiadir una entrada nueva o bien modificar una antigua, se quedara
reflejado en la tabla de la base de datos. Para afiadir una entrada nueva bastara con

presionar el boton “Entradas nuevas”.
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Modificar vista Vista acutalizacion Puntos producto / Factor multiplic

v[Erelgso88g

Si queremos afiadir una rueva entrada a la tabla

Vista acutalizacion Puntos producto / Factor multiplicador
B se Ce. Material Gpo.artic. Vilido de Validez a Texto breve material Factor multiplicador

11 M403 11157 010602 01.01.2012 31.12.2012 M-2,5 GRIS CAL ARIDO 0/5 SAC El,l’Jl’Jﬂ
11 M404 10872 010602 01.01.2011 31.12.2011 M-2,5 GRIS GRAMNEL 5,000
11 M404 10872 0l0s02 01.01.2012 31.12.2012 M-2,5 GRIS GRAMEL 5,000
11 H404 11001 010604 01.01.2012 31.12.2012 C ZA BLANCO CAPA GRUESA SAC 4,000
11 M404 11001 010604 01.01.2013 31.12.2013 C ZA BLANCO CAPA GRUESA SAC 7,000
11 H404 11157 010602 01.01.2012 31.12.2012 M-2,5 GRIS CAL ARIDO 0/5 SAC 4,000

llustracion 23 — Modificar vista de actualizacion puntos producto
Al presionarlo nos aparecerd la siguiente pantalla en la que se rellenaran los

datos que aparecen vacios. Una vez que se presione el boton de guardar (CTRL + S) 6
la tecla “Intro”, saltaran las validaciones que comprobaran si los datos introducidos son

o no validos.

Entradas nuevas: Resumen entradas anadidas

v E B B
Vista acutalizacidn Puntos producto / Factor multiplicador

B oOrgvt | (Dis Se Ce. Matersl Gpo.artic. Vilido de Validez a Texto breve material Factor multiplicador
'S 1
-

[lustracion 24 — Modificar vista de actualizacion puntos producto: Afiadir entrada nueva
Hay un boton al lado de algunos campos como en el caso de la organizacion de

ventas (OrgVt), este es un boton de ayuda.

Entradas nuevas: Resumen entradas anadidas

YRERR
| vista acutalzacién Puntas producto / Factor multiphcador
B orgvt E Se | Ce. Material Gpo.artic. viido de | Valbdera Texto brave materal Factor multiplicador M

-

T Botén de ayuda

[lustracion 25 — Boton de ayuda, campo: Organizacion de ventas
Nos sirve para visualizar las posibles entradas para introducir en ese campo. Al

presionarlo, aparece un pop-up con las posibles organizaciones de venta que se permiten

introducir, y una denominacion de cada una de ellas.
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Entradas nuevas: Resumen entradas afiadidas

PEEEE

[ Organizacién de ventas (1) 112 Entradas encontradas

Vista acutalizacidn Puntos producto / Factor| < Vista de ayuda organizacidn de ventas |

B orgvt | CDis Se Ce. Material

it

(v ] ][] 2 [ ) ]

| OrgVt “ Denominacién

| 0001 ]Drg.venms 0001 -
B194 EGUR BIRZIKLATU BI M -
B200 RECISUELDS, S. A.U.

B201 NEUCICLAJE, S.A.

B203 LURTARRL, 5.L.

llustracion 26 — Despliegue de ayuda para campo: Organizacion de ventas
También se puede modificar el factor multiplicador de una entrada ya
existente, bastara con modificarlo en la llustracion 23 — Modificar vista de
actualizacién puntos producto campo Factor multiplicador y darle al botén de
guardar.

Ayuda
-ldalece Sk POoD BE @B

Modificar vista Vista lizacic prod / Factor

[E vstadetaba Tratar Ppasara Selecddn  Utlidades  Sistema

(4

*2  Entradas nuevas BEoEE

Vista acutalizacin Puntos producto / Factor multiplicador

Bse | Ce Materal Gpo.artic. Viido de | Valideza Texto breve material Factor multiplicador Iﬁ‘

llustracion 27 — Modificar vista de actualizacidn puntos producto: Guardar entrada

Modificar puntos

Gestion puntos por beneficiario

& Mena Tratar  Favortos  Detalles  Sistema

&

Ayuda

ME CE@ DHE dThLOHD BE 2m
SAP Easy Access Transacciones del club de clientes

[& % | & | S&0tro mend & Z | w a | [Brearrol (8] [

« [ Favoritos
~ {23 Menil SAP
~ {20 Club de clientes
~ &1 Operativa
- 112 Gestidn puntos por producto
o ‘|® Gestidn puntos por beneﬁciamor
~ 34 Impresidn
+ ) Listado puntos producto
+ ) Formulario extracto puntos benefidario
+ £ Fichero puntos
+ 2 Listado de puntos por beneficiario
+ ) Listado/Catdlogo regalos
~ ‘&0 Administracién
Carga puntos regalo

[lustracion 28 — Gestion puntos por beneficiario
Esta serd la pantalla de seleccion desde la que se efectuaran los distintos

movimientos que sumaran o restaran puntos a los clientes.

La modificacion de los puntos se realiza o bien creando/abonando/anulando una
factura, o desde el programa de gestion de puntos de beneficiario.
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Resetear
Se rellena la pantalla de seleccion de la siguiente forma:

Se introduce el identificador del cliente, y el tipo de movimiento “RES”, para
reseteo de puntos, y se rellena la organizacion de ventas asociada al cliente,
adicionalmente pero no de forma obligatoria se puede rellenar el campo de Descripcion,

en el que se explique brevemente algo relacionado con el ajuste de puntos.

Pardmetros de Seleccidn

Beneficiario 28
Maovimiento RES
Puntos

. . LI g
Organizacion ventas thﬂn’JJ
Descripcidn

Beneficiario

[lustracidn 29 — Gestion puntos por beneficiario: Pantalla de seleccion

(£ Realzar movimiento puntos

Al presionar el boton de , Obtenemos:
Maovimiento | Beneficiario Vilido de Hora Puntos | Or...  Usuario Descripcidn
"Res =26 29.02.2... 16:01:00 50 H100 NOPENBAR

L |

llustracidn 30 — Gestion puntos por beneficiario: Listado de salida
Y la tabla de la base de datos se actualizara con esa nueva entrada:

Entradas en tabla ZMMTO039_PTS_BENE actualizadas.

[E] MANDT| MOVIM| KUNAG GUEBG TIMS VBELN| POSNR | VKORG  VTWEG| SPART WERKS| KUNAG2| MATNR NETWR  FCTML | PTOS | FACTURA_REF USUARIO | ANULADO| OBSER
Moo Tres 0000000026 29.02.2012  16:02:19 H100 0,00 0,000 50 NOPEMBAR
L =

llustracién 31 — ZMMTO039_PTS BENE: Entrada en la tabla

Detectar inactividad
El Job mensual se encarga de detectar la inactividad por parte de los clientes de

la empresa. Este Job se ejecutard una vez al mes en proceso de fondo, y el resultado de
su ejecucidn sera un mensaje interno (SAP office) en el que se mostrara una lista de los

clientes que lleven méas de un afio sin realizar ninguna factura.
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Business Workplace de Noelia Peiia del Barrio

?Mensa]e nuevo [H] Buscar carpeta ['ﬁ'] Buscar documento Agenda B Listas distribucion

a4 E0-tabao: Noeka e del o Q) O] [FL[E) &3] [&[2)B) 2L
' Entrada
v £ Salida Archivo personal 1
» @ Funcién doc.pend. T... Tiulo A...| Creado por Fecha m... ~ | Des...
* @ Archivo personal Z%I[AVISO] Usuarios que no fact... Moelia Pefia del Barrio 30.03.2012

v ¢@ Archivo general

b (‘9 Carpetas suscricas
« T rapelera

+ T Papelera general

llustracién 32 — Detectar inactividad: SAP Office
Al hacer doble clic en el icono del folio, se nos abrira el correo interno:

Business Workplace de Noelia Peiia del Barrio

DMense nuevo  (Mlsuscar carpeta (M) Buscar documento @ Agenda B Uistas dstrbucdn

* & Pro.trabajo: Noela Pefia del Barrio Q) (0.8 &.[a] ]zt [BL.) (@)=, F)[¥.68)
» P Entrada &
» & sakda Archivo personal 1
» &S Funcidn doc.pend. F—Tiulo A... Creado por Fecham... ~ Des...
* ¢S Archivo personal rB'ﬁ[AVXSOI Usuarios que no fact... Noela Pefia del Barmo 30.03.2012
’ @ Archivo general R
» 3 Carpetas suscritas
+ @ papelera

+ [ papelera general

[ustracion 33 — Detectar inactividad: SAP Office (visualizar)
Aqui podemos ver el contenido del correo interno. De esta manera el

administrador ejecutara el programa de Gestion de puntos de beneficiario y reseteara los

puntos a los clientes que aparezcan en el correo.

Visualizar documento: [AVISO] Usuarios que no facturan desde hace un a
TE @& 01 E B | Responde Responder con mode TAMensaje nuevo

7 Contenido docum. [ Propiedades

[AVISO] Usuarios que no facturan desde hace un afio

Creadopor =] HNoelia Pefia del Barrio el 30.03.2012 10:22:38

Listado de usuarios que no facturan desde hace un afio:

0000000026

B123

Ha de realizar la resta de puntos de los beneficiarios aqui descritos, mediante |a transaccidn: Z027_PTOS_BENEFICIARIO.

llustracidn 34 — Detectar inactividad: SAP Office (contenido del mensaje)
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Consultar puntos

[ Mend Tratar Favoritos Detalles Sistema  Ayuda

& FdEH @G CHE olda BE @m
SAP Easy Access Transacciones del club de clientes
[& [ | & | &m0tro mend & & | = & | [§crear rol (@] =
+ [J Favoritos
~ &1 Menl SAP
~ &1 Club de dientes
~ Y Operativa

« 2 Gestidn puntos por producto
+ {2 Gestidn puntos por beneficiario
~ & Impresién
+ £ Listado puntos producto
+ 2 Formulario extracto puntos beneficiario
« 2 Fichero puntos
+ [67 Uistado de _[_J_L:I_I'1t0-5--DO[_ben-éﬁ&ié}iE}E
« £ Listado/Catdlogo regalos
~ &3 Administracidn
* @ Carga puntos regalo

[lustracion 35 — Listado de puntos por beneficiario
En este caso para rellenar la pantalla de seleccion, podremos filtrar para obtener

los puntos de los clientes de una determinada organizacion de ventas, o bien los puntos
de un grupo de clientes, o filtrar por los materiales... Si queremos saber los puntos que
tiene un cliente en un momento determinado, bastara con filtrar por su identificador para

obtener un listado con sus puntos y otros detalles de interés.

Listado de puntos

(E» Mostrar listado puntos

Pardmetros de Seleccidn
Organizacidn ventas [
Canal distribucidn
Sector
Centro

(ol ool ol so] ]2

Grupo de articulos

Material

Periodo

Beneficiario 637
Factura

Disposicidn

TRV TR VI - VRN VIR - TR - TR 1)

llustracién 36 — Listado de puntos por beneficiario: Pantalla de seleccion
Al pulsar el botdn de “Mostrar listado puntos” obtendremos esta pantalla:

Listado de puntos
GMEE &AFYF Z% @ Th BHEE KO »

Organizacidn de ventas Canal Sector Centro Beneficiario Nombre Beneficario Material Grupo de Articulos Descripcién Gpo.articulos Texto material Movimiento| Fecha movimiento” | Hora = Puntos Factura
TM400 Mo 11 M404 637 SONDEOS INYECC. TRAB.ESPECIALES.S.A. 10872 10602 MORT.SECO ALBARIL M-2,5 GRIS GRANEL FAC 11.05.2011 12:56:33 400 580000
L 4

= 400
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llustracion 37 — Listado de puntos por beneficiario: Listado de salida
En la que se puede ver que el cliente con ID: 637 so6lo ha realizado un

movimiento (FAC) y los puntos que obtuvo al realizar la factura ascienden a 400.

Consultar catalogo de regalos

= Mend  Tratar  Favoritos  Detales  Sisterma  Ayuda

& FJH CG@ EHE DLS BE @
SAP Easy Access Transacciones del club de clientes
[& ™ | & | &a0tro mend &t & | w & | [fcrear rol (e, B
* [J Favoritos
¥ 1] MenU SAP
~ 31 Club de dientes
~ =1 Operativa

- I Gestidn puntos por producto
« ) Gestidn puntos por beneficiario
~ =% Impresidn
« ) Listado puntos producto
« I Formulario extracto puntos beneficiario
+ 2 Fichero puntos
« I Listado de puntos por beneficiario
- [P Lstado Catalogo regalog]
* 21 Adrrinistracidn
* @ Carga puntos regalo

llustracion 38 — Listado/Catalogo regalos
Para obtener el catalogo de regalos podemos o bien obtener el catalogo completo

de regalos sin rellenar ningin campo en la pantalla de seleccion y pulsando el boton de
“Mostrar catdlogo de regalos”, o bien podemos buscar un determinado material de

regalo, por ejemplo para conocer cuantos puntos son necesarios para conseguirlo.

Catalogo de regalos
{T» Mostrar catdlogo de regalos

Pantalla de seleccidn

Material 1 =) |$|

L — —
Campaiia |
Sociedad 3 |i|

llustracion 38 — Listado/Catéalogo de regalos: Pantalla de seleccion
Este seria el resultado del catdlogo completo:
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Mat. Reg. Soc. Inicio validez  Fin de validez = Campafia Texto breve de material 05
Al M400 01.05.2012 31.12.9999 ACCION CONTRA EL HAMBRE 35.000
AlD M400 01.05.2012 31.12.9999 CENTRAL DE PLANCHADO ROWENTA  170.000
All M400 01.05.2012 31.12.9999 ROBOT DE COCIMA 180.000
Al2 M400 01.05.2012 31.12.9999 CAFETERA EXPRESS MESPRESSO KRU  200.000
Al3 M400 01.05.2012 31.12.9999 AIRE ACONDICIONADO PORTATIL 500.000
Al4 M400 01.05.2012 31.12.9999 ALCOHOLIMETRO PORTATIL DIGITAL 35.000
Al5 M400 01.05.2012 31.12.9999 TDT SINTONIZADOR DIG.50GO 40.000
Alo M400 01.05.2012 31.12.9999 MICRO CADEMA HIFI 450 MP3 50.000
Al17 M400 01.05.2012 31.12.9999 BLUETOOTH MANOS LIBRES PARROT 70.000
AlB M400  01.05.2012  31.12.9999 MARCO DE FOTOS DIGITAL 50G0 100.000
Al9 M400  01.05.2012  31.12.9999 HOME CINEMA SAMSUNG 110.000
A2 M400 01.05.2012 31.12.9999 INTERMON OXFAM 15.000
A20 M400 01.05.2012 31.12.9999 IPO MP3 NANO 130.000
A21 M400 01.05.2012 31.12.9999 TELEFONO MOVIL CON CAMARA FOTO  140.000
A22 M400 01.05.2012 31.12.9999 PLAY STATION PORTATIL 160.000
A23 M400 01.05.2012 31.12.9999 CAMARA DE FOTOS DIGITAL 7,1 MG 230.000
A24 M400 01.05.2012 31.12.9999 CONSOLA DE JUEGOS X-BOX 280.000
A25 M400 01.05.2012 31.12.9999 VIDEOCAMAR DVD DIGITAL SAMSUNG  250.000
AJ6 M400 01.05.2012 31.12.9999 PLAY STATION 3 380.000
A27 M400 01.05.2012 31.12.9999 TV 32" LCD SAMSUNG 540.000
A28 M400 01.05.2012 31.12.9999 TV 37" LCD SAMSUNG 750.000
A29 M400 01.05.2012 31.12.9999 BALON DE BALONCESTO OF.PRO7 10.000
A3 M400  01.05.2012  31.12.9999 ALDEAS INFANTILES 505 60.000
A30 M400 01.05.2012 31.12.9999 BALON DE FUTBOL ATOMIC TENTAB 15.000
A31 M400 01.05.2012 31.12.9999 CASCO DE CICLISMO PARA ADULTO 20.000
A32 M400 01.05.2012 31.12.9999 RAQUETA DE TENIS EN ALUMINIO 30.000
A33 M400 01.05.2012 31.12.9999 RAQUETA DE PADEL 70.000
A34 M400 01.05.2012 31.12.9999 BICICLETA PLEGABLE RACER. 120.000
A35 M400 01.05.2012 31.12.9999 BICICLETA MOUNTAIN BIKE RACER. 140.000
A3e M400 01.05.2012 31.12.9999 MESA PING PONG PLEGABLE 180.000
A37 M400 01.05.2012 31.12.9999 BICICLETA SPINNING 260.000
A38 M400 01.05.2012 31.12.9999 CRISTALERIA DE 18 VASOS 10.000
A39 M400 01.05.2012 31.12.9999 MANTELERIA DE HILO 6 SERVICIOS 15.000
A4 M400 01.05.2012 31.12.9999 AYUDA EN ACCION 36.000
Ad0 M400  01.05.2012  31.12.9999 EDREDOM NORDICO CAMA 90 CM 20.000
Ad41 M400  01.05.2012  31.12.9999 VAJILLA JAPONESA 25.000
A42 M400 01.05.2012 31.12.9999 TOALLA BANOD JUEGO DE 3 UD. 30.000
A43 M400 01.05.2012 31.12.9999 CUBERTERIA ACERO INOXIDABLE 40.000
Ad4 M400 01.05.2012 31.12.9999 EDREDON NORDICO CAMA 150 CM 45.000
A45 M400 01.05.2012 31.12.9999 CRISTALERIA CRISTAL D'ARQUES 80.000
Ad6 M400 01.05.2012 31.12.9999 SILLON DE MASAJE Y RELAX 200.000
A47 M400 01.05.2012 31.12.9999 SET HERRAMIENTAS 31 PIEZA 30.000
A48 M400 01.05.2012 31.12.9999 SIERRA DE CALAR DE VAIVEN 35.000
Ad4Q M400 01.05.2012 31.12.9999 HERRAMIEMTAS 119 PIEZAS + MALE 40.000
A5 M400 01.05.2012 31.12.9999 PLANCHA DE ASAR SOBREMESA JATA 30.000
A50 M400 01.05.2012 31.12.9999 TALADRO-PERCUTOR 710 W 60.000
A51 M400 01.05.2012 31.12.9999 TALADRO-ATORNILLADOR 5/C 70.000
AS2 M400  01.05.2012  31.12.9999 HERRAMIEMTA MULTIUSOS B&D 75.000
AS3 M400  01.05.2012  31.12.9999 VINO ABRIDOR HIDRAULICO COM PI 15.000
AS4 M400 01.05.2012 31.12.9999 VINO DECANTADOR + & COPAS 30.000
AS5 M400 01.05.2012 31.12.9999 JAMON PALETA SERRANA 65.000
AS6 M400 01.05.2012 31.12.9999 VINO 6 BOTELLAS VILLAMAGNA 80.000
AS7 M400 01.05.2012 31.12.9999 JAMON PALETA IBERICA JABUGO 110.000
A58 M400 01.05.2012 31.12.9999 LOTE IBERICOS 600.000
A50 M400 01.05.2012 31.12.9999 DOMING COM ESTUCHE MADERA 10.000
AB M400 01.05.2012 31.12.9999 BASCULA DE BANO ELECTRONICA 40.000
ABD M400 01.05.2012 31.12.9999 TROLLEY EM MAT.FLEXIBLE 35.000
ABl M400 01.05.2012 31.12.9999 TIENDA DE CAMPARIA IGLOO 4 PERS 45.000
AB2 M400 01.05.2012 31.12.9999 NECESER RIGIDO CON BANDOLERA 100.000
AB3 M400 01.05.2012 31.12.9999 JUEGO VIAJE 3 MATERIAL RIGIDO 110.000
A4 M400  01.05.2012  31.12.9999 CIRCUITO SCALEXTRIC 150.000
ABS M400 01.05.2012 31.12.9999 FIN DE SEMANA EN BALNEARIO 2 P 800.000
ABB M400 01.05.2012 31.12.9999 FIN DE SEMANA EN PARADOR 2 PER 550.000
A7 M400 01.05.2012 31.12.9999 ASPIRADOR SIMN BOLSA SOLAC 70.000
AB M400 01.05.2012 31.12.9999 CAFETERA EXPRESS DELONGHI 100.000
AQ M400 01.05.2012 31.12.9999 LIMPIEZA A VAPOR 1200W PRESIO 140.000

llustracion 39 — Listado/Catéalogo de regalos: Listado de salida
Y en caso de filtrar por un determinado material de regalo:
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Catalogo de regalos
(E» Mostrar catdlogo de regalos

Pantalla de seleccidn

Material "a61 —I |$|

b | —
Campafia |
Sociedad 3 |3|

lustracion 40 — Listado/Catalogo de regalos: Pantalla de seleccion con filtro de material
Este seria el resultado:
Catalogo de regalos
2% TF @ BEa 4

Mat. Reqg. Soc. Inicio validez | Fin de validez | Campafia Texto breve de material Puntos
rAEsl —IM4EIEI 01.05.2012 31.12.9999 TIENDA DE CAMPARA IGLOO 4 PERS  45.000
L J

llustracion 41 — Listado/Catéalogo de regalos: Listado de salida con filtro de material

Transferir
A continuacion se muestra como habria de rellenarse la pantalla de seleccién

para un traspaso de puntos del cliente 31783 al cliente 27:

Gestion de puntos de beneficiario
t@Realizar movimiento puntos

Pardmetros de Seleccidn

Beneficirio [31733 j

Maovimiento TRA

Fecha movimiento 14.02.2012

Puntos 500

Organizacidn ventas M400

Descripcidn Transferencia de puntos de cliente 26 a cliente 27
Beneficiario destino 27

[lustracion 42 — Gestion puntos por beneficiario: Pantalla de seleccion
En esta pantalla de seleccion también se dispone de botones de ayuda asociados

a algunos campos, como en el caso de la fecha:
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Gestion de puntos de beneficiario
@Real’uar movimiento puntos

Pardmetros de Seleccién

[ Calendario x
Beneficiario 31783 ‘
" 14.02.2012 =
M it TRR
avimiento WN LU MA Ml JU VI SA DO~
Fecha movimiento 14.02.2012 1/2 3 4 5 6 7 8 «
Puntos 500 g 10 11 12 13 14 15

Organizacion ventas M400

2012/1

2
3
1 4

Descripcidn Transferencia de puntos| 5035 31 1 2 3 4 5
Beneficiario destino 27 6
7
8

2012/2

2012/3

llustracion 43 — Gestidn puntos por beneficiario: Ayuda de busqueda para campo
“Fecha movimiento”
Al presionar el boton de “Realizar movimiento puntos” de beneficiario, se

generaran dos entradas nuevas en la base de datos, una para el traspaso de puntos y otra

para la recepcion de puntos.

Gestion de puntos de beneficiario

I@Reali&lr movimiento puntos

Pardmetros de Seleccidn

Beneficiario 31783

Movimiento TR

Fecha movimiento [14.02.2012E

Puntos 500

Organizacion ventas Ma00

Descripcidn Transferencia de puntos de cliente 26 a cliente 27
Beneficiario destino 27

[lustracion 44 — Gestion puntos por beneficiario: Realizar movimiento de puntos
Esta sera la pantalla resultado de presionar el boton de “Realizar movimiento

puntos”.

in de p de b ficiari

G0 EE &FF E%HWE ABT% HE 4 [ Bseecos W 4 » M

Movimiento | Beneficiario | Inicio validez | Hora Nombre beneficiario Beneficiario destino| Nombre beneficiario destino Puntos | Or... | Usuario Descripcidn
TTRA \Er31733 14.02.2012 10:38:02 GOMEZ FERNANDEZ, LUIS 27 HORM. PREMEZCLADOS ALAVA, S.A. 500- M400 NOPENBAR  Transferencia de puntos de cliente 26 a cliente 27
L =)

REC 27 14.02.2012 10:38:02 HORM. PREMEZCLADOQS ALAVA, 5.A. 31783 GOMEZ FERNANDEZ, LUIS 500 M400 NOPENBAR  Transferenca de puntos de cliente 26 a cliente 27

llustracion 45 — Gestion puntos por beneficiario: Listado de salida
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Realizar factura

Para realizar una factura se introduce la transaccion del estandar preparada para

realizar la facturacion: VF0O1

[ Meni Tratar Favortos Detalles Sistema  Ayuda
I oLl
@ | vro1 rdEBCcee CHR DDLHD BE @m
SAP Easy Access
[& ™ | & | su0tro meni & # | v | [fcrear ol (=8} B
+ [ Favoritos
~ & Ment SAP
» (7 oficina
» (7 Componentes multiaplicaciones
» (7 Logitica
+ (] Finanzas
» (7 Recursos Humanos
» (7 sistemas info
+ (1 Herramientas

Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

llustracién 46 — Realizar factura

El resultado de ejecutar esa transaccién nos lleva a la siguiente pantalla en la que

se rellenaran los campos requeridos por la empresa.

Crear factura
D &

&P G A%Tmtar pool facturacién A%Resum.ﬁctums | Seleccio’n de posicidn

Datos por defecto

Clase factura Factura v'I FePrestServ
Fecha factura '20.12.2011|lﬂ Fecha de precio

Documentos 3 procesar

Documento Pos. Tipo doc.comercial Status de tratamiento c.fd

-

-

llustracién 47 — Realizar factura: Introducir datos
. ,
Al realizar la factura, se generara una entrada nueva en la tabla
Data Browser: Tabla ZMMT039_PTS_BENE 26 aciertos
O #F s &8 EFFE @ AFEEHT B

MANDT MOVIM KUNAG GUEBG TIMS VBELN POSHR VKORG VTWEG SPART WERKS KUMAGZ MATNR NETWR FCTML
100 FAC 30.11.2009 15:54:15 4200000091 10 Hioo 10 12 HOB0 000000000003000020 2.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 22.05.2011 15:44:17 4200000087 10 H100 10 12 HO80 000000000003000020 1.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 22.05.2011 15:46:50 4200000088 10 H100 10 12 HO80 000000000003000020 1.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 22.05.2011 15:48:28 4200000089 10 Hio0o 10 12 HO80 000000000003000020 1.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 22.05.2011 15:50:16 4200000080 10 Hioo 10 12 HO80 Q000000000003000020 1.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 20.12.2011 11:04:51 4200000058 10 Hioo 10 12 HOB0 000000000003000020 1.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 20.12.2011 11:08:09 4200000059 10 H100 10 12 HO80 000000000003000020 1.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 20.12.2011 11:15:39 4200000060 10 H100 10 12 HO80 000000000003000020 1.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 20.12.2011 16:03:35 4200000092 10 Hio0o 10 12 HO80 000000000003000020 1.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 20.12.2011 16:05:36 4200000093 10 Hioo 10 12 HO80 Q000000000003000020 1.000,00 4,000
100 FAC 0000000026 20.12.2011 16:07:18 4200000094 10 Hioo 10 12 HOB0 000000000003000020 1.000,00 4,000
- 100 FAC 0000000026 20.12.2011 16:11:59 4200000095 10 H100 10 12 HO80 000000000003000020 1.000,00 4,000
.1[IEI FAC 0000000026 20.12.2011 16:14:12 4200000096 10 H100 10 12 HO80 000000000003000020 1.000,00 4,000

llustracién 48 — ZMMTO039_PTS BENE: Entrada en la tabla
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Anular factura
Para anular una factura se introduce la transaccion del estandar preparada para

realizar la facturacion: VF11

=4 Meni  Tratar Favoritos  Detales  Sistema  Ayuda

@ |[vrs FAE C@e SHE D00 BR @M

SAP Easy Access
[& ™ | & | g2 0tro mend & & | = & | [@crearrol (oF} B

+ [J Favoritos
~ &3 Mend SAP
» (7 Oficina
(3 componentes multiaplicaciones
(3 Logistica
(3 Finanzas
(3 Recursos Hurmanos
(3 sistemas info

b
»
»
b
b
» (7 Herramientas

llustracién 49 — Anular factura
El resultado de ejecutar esa transaccion nos lleva a la siguiente pantalla en la que

se rellenaran los campos requeridos por la empresa.

Anular factura

& G ‘ngtar pool facturacidn A%Resum.ﬁctums Fm| Selecciu’n de posicién @ @

Datos por defecto
Fecha factura 20.12.2011[(F

Documentos a procesar

Documento Paos. Tipo doc.comercial Status de tratamiento C. E
-

llustraciéon 50 — Anular factura: Introducir datos
Al realizar la anulacion de la factura, se generara una entrada nueva en la tabla

ZMMTO039_PTS_BENE, donde se podré observar que el campo de “FACTURA_REF”
se ha completado con el valor de la factura que se acaba de anular,m y los puntos que se
han guardado son los mismos que se consiguieron al realizar la factura pero en negativo.

Data Browser: Tabla ZMMT039_PTS_BENFE 18 aciertos
Oz @8 BEE &aFFE H-ITEHT B

MANDT MOVIM| KUNAG GUEBG TIvS VBELN POSNR | VKORG | VTWEG| SPART| WERKS | KUNAG2| MATNR NETWR | FCTML| PTOS FACTURA_REF
100 ANU 0000000026 10:50:28 4200000056 10 10 12 Hoep 000000000003000020  1.000,00 4,000 4.000-
100 ANU 0000000026 11:02:40 4200000057 10 10 12 Hoep 000000000003000020 | 1.000,00 4,000 4.000-
100 ANU 0000000026 11:05:20 4200000058 10 10 12 Hoep 000000000003000020 | 1.000,00 4,000 4.000-
100 ANU 0000000026 20.12.2011  11:10:34 4200000059 10 H100 10 12 Hoep 000000000003000020 | 1.000,00 4,000 4.000- 4200000059
100 ANU 0000000026 20.12.2011  11:17:49 4200000060 10 H100 10 12 Hoeo 000000000003000020  1.000,00 4,000 4.000- 4200000060
{100  ANU  0000000026[20.12.2011 | 16:12:56 4200000095 10 H100 10 12 Hoso 000000000003000020  1.000,00 4,000 4.000-
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llustracion 51 — ZMMTO039 _PTS BENE: Entrada en la tabla

3.4.2  Tecnologias empleadas
% SAP NetWeaver release 640

= SAP NetWeaver es una plataforma abierta de integracion y
aplicacion. SAP NetWeaver es la base para todas las soluciones
SAP. Todas las herramientas comunes de software necesarias
para toda la empresa se entregan y se mantienen de forma

centralizada en esta plataforma.
s SAP GUI 720

= SAPGUI es la interfaz gréfica de usuario o GUI (Graphical User
Interface) cliente para SAP R/3. Es el programa cliente que nos
permite realizar la conexion al sistema R/3. Sera a través del SAP

GUI, como podremos loguearnos para acceder al sistema.
s ABAP 4

= Abap (Advanced Business Application Programming) es el
principal lenguaje de programacion utilizado para desarrollar las
soluciones SAP. Es propiedad de SAP y naci6 para desarrollar su
sistema R/2, luego se utilizd casi exclusivamente en SAP R/3, y
hoy es la base de la mayoria del cédigo fuente de los productos

de la compaiiia.

(Los detalles de las versiones se pueden visualizar en el apéndice A. Detalles de

tecnologias utilizadas)
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4. Conclusiones

Llegados a este punto podemos decir que se ha conseguido realizar toda la
funcionalidad que en principio la empresa requeria, ademas de afadirle funcionalidad

adicional, que hace que la aplicacion sea mucho més completa.
e Movimientos de puntos
o A traves de una factura, asignar puntos a un cliente.

o Ajuste de puntos. Se pueden ajustar de forma positiva y

negativa.

o Reseteo de puntos. En caso de que el cliente ya no pertenezca

al club de clientes. (Nuevo)

o Traspaso de puntos. Se permite que un cliente pueda traspasar

puntos propios a otro cliente. (Nuevo)

e Consulta del registro histdrico de los clientes que se encuentran en el

Club de clientes.

o Se muestra un listado que se actualiza por cada movimiento

de puntos que se haya realizado.
e Consulta de los puntos que tiene un cliente. (Nuevo)
o Se muestran los puntos pertenecientes a un cliente. (Nuevo)
e Peticion de un regalo por parte de un cliente
o Se genera un nuevo movimiento que contempla esta opcion.

e Se controla el hecho de que un cliente salga del club de clientes.
(Nuevo)

Para conseguir todo esto se han creado tablas en el sistema que

almacenen la informacion necesaria para llevar a cabo toda la funcionalidad.

56



Noelia Pefia del Barrio - Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

Tabla de los clientes del club de clientes, a modo histdrico para consulta.
Tabla de los regalos que oferta la empresa, segun las campafas.

Tabla de puntos por materiales de compra para calcular los puntos a

asignar a los clientes.

He de decir que me alegro de haber llevado a cabo el desarrollo de este proyecto,
gracias a él, he aprendido mucho sobre el entorno SAP en general. Y en particular a
nivel de programacién sobre el lenguaje ABAP. Al principio no parecia que el grado de
dificultad fuese muy alto, pero a medida que el proyecto tomaba forma, y se pedian
funcionalidades mas especificas por parte de la empresa, tuve que aprender a utilizar
herramientas de SAP que desconocia y que me llevaron bastante trabajo, como fueron
los SMARTFORMS (impresiones de formularios), o el entorno del SAP Office que tuve
que aprender para gestionar los Jobs periddicos que programé. También he aprendido

parte del médulo de ventas, y de la estructura organizativa de SAP.

En este proyecto, ademéas de mejorar mi estilo de programacion, he aprendido a
manejarme sola por un sistema complejo con bastante fluidez. Por todo ello me siento

satisfecha con mi trabajo.
4.1 Posibles trabajos futuros

En principio y debido a que la funcionalidad ofrecida es mayor que la que se
pidio inicialmente, la empresa, a dia, de hoy se encuentra en periodo de adaptacion con
la nueva aplicacion. No se descarta afiadirle ain nueva funcionalidad, como pudiera ser,
el envio de un correo electrénico al cliente con los nuevos regalos que ofertase la
empresa, segun los puntos que el cliente tuviese en ese momento, o poder hacer un
pedido gratis canjedndolo por puntos, una situacion que a dia de hoy no se contempla.

Ademas se realizara un mantenimiento exhaustivo sobre la aplicacion.
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A.Detalles de tecnologias utilizadas

SAP NetWeaver
SAP GUI FOR WINDOWS

720 Final Release | Version 7200.1.0.1050

Copyright © SAP AG 1993-2012 w

llustracién 52 — Cargando SAP GUI

[E Usuarios Sistema  Ayuda -
& | fldEee@ SHE 8
sap ‘
Clave acceso nueva
Mandante 100

I =1l
Usuarios | I
Clave de acceso  |***esss
Idioma []

L. [ DR3(1)000 ¥  ESPLECID INS

lustracién 53 — Logueo en SAP GUI
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[ Sisterra: Status x

Datos utilizacidn

Mandante "_IlTU_'| Acceso anterior log.06.2012| |13:19:48|

Usuario |NOPENEAR Entrada al sisterma [og.06.2012| [15:14:28|

Idiorma [£s] Hora del sisterma [15:14232]
Datos SAP

Datos Repository Datos Sistema SAP

Transaccidn 'm' Versidn componentes 'SAP ERP Centr..

Prograrma(dynpro) |SAPLIMTRE NAV .

No dynpro [100 | MO instalacidn [0020217595)

Prograrmal GUIL) |SAPLSMTR NAV. | Fe.expirac.licencia [31.12.9999]

Status interfase [sEssTON ADMIN| | Sist.Unicode e |
Datos maquina Datos base datos

Sisterma operativo [HP-UX Sistema base datos W

Tipo mdquina |ia6d Release [11.2.0.2.0|

Servidor [ESPLECID DR3.| | Nombre [ors |

ID plataforma [274 ' Host |ESPLEC1D

Prop. |SRPDR3 |

llustracion 54 — Status del sistema de desarrollo

[ Sisterma: Informacidn componentes x
Componente d... | Release Nivel | Support packa... | Descripcidn breve componente softw [
SAF BRSIS 640 0024 SAPEBE4024 Sisterma Base SAP |

SAPF_AEA 640 0024 SHRPERG4024 Componente multiaplicaciones

PI_BASIS 2005_1 640 0017 |SAPKIPYJ6H Basis Plug-In (PI_BASIS) 2004_1_g40
ST-FI 2008_1 &40 0005 SAPKITLRCS SAP Solution Tools Plug-In

SAF_BW 350 0023 SAPEW35023 Business Information Warehouse
SAP_APFL 500 0020 SAPEHS0020 Logisitica y Finanzas

SAP_HR 500 0011 SAPKES0011 Gestidn de Recursos Humanos a

EL-IFEE 300 0008 SAPEGRICOS SAP R/3 Enterprise iPPE ~

i) i)

lustracion 55 — Versién NetWeaver
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B. Plan de pruebas — Asignar FCTML (adicional)

1 Contenido.

Este documento recoge el plan de pruebas del programa de asignacion del factor

de multiplicador al material o producto, para posteriormente poder calcular los puntos.

2 Descripcion del desarrollo

Se seleccionaran los datos a tratar en la pantalla de seleccion, aparecen dos

informes:

- Inferior: a modo histdrico e informacion
- Superior: para realizar altas nuevas de factor multiplicador o actualizaciones
sobre valores ya existentes.

3 Objetos de desarrollo

Programa: ZMMMO001_PTOS_PRODUCTO
Transaccion: Z001 PTOS PRODUCTO

Tabla de actualizacién de datos: ZMMT022_PTS_PROD
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Caso de uso 1 — Alta nuevo valor en tabla de factor
multiplicador

Definicion: se realizard el alta de un nuevo material y su valor de factor
multiplicador. De esta forma cuando se utilice este material en una factura se indicara

los puntos que le corresponden.

3.1 Datos de entrada

Sin filtros de seleccion:

Puntos por producto
&

Pardametros de Seleccidn
Organizacion ventas j
Canal
Sector
Centro

Grupo de articulos

e w w e e

Material

(ol e] e[ =[]

3.2 Gestion de la informacion

Nos mostrara toda la informacion de la tabla de factor multiplicador.

Datos producto

Organizacidn ventas Canal Sector Centro Mimero de Material (N®) Grupo de articulos Texto Materizl Fecha inicio| Fecha de fin| Factor
0.000

| Afiadir/Modificar || Corregir|

(O [ ) ) ) 2 B (2P
Listado de productos

Organizacidn ventas Canal Sector Centro| NMimero de Material (N°) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin| Factor
Hi00 o0 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2001 04.05.2005 10.000
H100 10 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 13.10.2005  31.12.2005 10.000
H100 10 11 HO80 000000000002000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2012  31.12.2012 5.000
H1i00 0 11 HO80  000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2013 31.12.9999 2.000
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1 — Rellenar informacion superior de la pantalla con los datos que se necesiten.

2 — Pulsar boton de ANADIR

Datos producto

Organizacidn ventas Canal Sector Centro MUmero de Material (N°) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio) Fecha de fin| Factor
01.01.20... 10.10.2010 | 7.000 |
L a

H302

10

12

Afiadir/Modificar

H302

Listado de productos

Eﬁ Organizacion ventas Canal Sector Centro MUmero de Material (N2) Grupo de articulos Texto Material
000000000002000020
000000000002000020
000000000003000020
000000000002000020

Hi00
H100
H100
H100

10

11
11
11
11

Hogo
HO80
Ho80
HO80

3.3 Datos de salida

000000000000050000 | 010111

(250 (R EEL =) ORI (&) =] E L) (E L)L) [E]

700101
700101
700101
700101

Fecha inicio | Fecha de fin

SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2001 04.05.2005
SUMINISTRO FUERA DE HORARIQ 13.10.2005 31.12.2005
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2012 31.12.2012
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2013 31.12.9992

Factor
10.000
10.000
5.000
2.000

Una vez afadida la linea, se actualiza la parte superior volviendo a quedar

VACIA y ahora la nueva linea aparece en el historico inferior:

Datos producto

’_Drganzacm'n venms_‘CanaI Sector Centro| Ndmero de Material (M2} Grupo de articulos| Texto Material Fecha inicio Fecha de fin| Factor

L

a

Afiadir/Modificar ” Corregir |

&=
Listado de productos

Canal| Sector Cen...

Organizacidn ven...

H1i00
H1i00
H1i00
H1i00
H302

10
10
10
10
10

11
11
11
11
12

Hosad
Hoa0
Hos0
Hoa0

(2] (O & @] (&m0 6 L) (2% [ 6 ) )

Mamero de Material (M®) Grupo de articulos Texto Material

000000000003000020
000000000003000020
000000000003000020
000000000003000020

H302  000000000000050000

700101
700101
700101
700101
010111

SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO

0.000

Fecha inicio
01.01.2001
13.10.2005
01.01.2012
01.01.2013

Fecha de fin | Factor

04.05.2005
31.12.2005
31.12.2012
31.12.99%9

10.000
10.000
5.000
2.000

Televisor

3.4 Datos creados y/o actualizados

Se realiza entrada correspondiente en la
multiplicador.
MANDT VKORG VTWEG SPART WERKS MATMR MATKL GUEBG GUEEN
I—IDD _‘HIDU 10 11 HO80 000000000003000020 700101 01.01.2001 04.05.2005
L .
100 H100 10 allil HO80 000000000003000020 700101 13.10.2005 31.12.2005
100 H100 10 allil HO80 000000000002000020 700101 01.01.2012 31.12.2012
100 H100 10 11 HO80 000000000003000020 700101 01.01.2013 31.12.9999
100 H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 01.01.2001 10.10.2010

01.01.2001 | 10.10.2010 7.000

tabla de

MAKTX

SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
Televisor

factor

FCTML
10,000
10,000

5,000

2,000

7,000

Vi
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Caso de uso 2 — Actualizacion valores en tabla de factor

multiplicador

Definicion: se ajustaran los valores de un registro ya existente de factor

multiplicador.

3.5 Datos de entrada
Pantalla seleccion filtrando o vacia para mostrar todos los datos.

Datos producto

Organizacion ventas Canal Sector Centro| Nimero de Material (N2} Grupo de articulos Texto Materizl Fecha inicio| Fecha de fin| Factor
0.000

| Anadir/Modificar || Curregir|

() ) 0 ) ) (e ) ) R P (5 ) ) ) )
Listado de productos

Organizacidn ven... Canal Sector Cen... | Nimero de Material (N®) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin Factor

[HIDD ]10 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2001 04.05.2005 10.000

H100 10 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 13.10.2005 31.12.2005 10.000
H100 10 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2012 31.12.2012 5.000
Hi00 10 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2013  31.12.9999 2.000

H302 o 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 10.10.2010 7.000

1 — Seleccionar linea a actualizar

2 — Realizar doble click para subir los datos a la parte superior

Datos producto

QOrganizacion ventas Canal Sector| Centro| Mimero de Material (N2} Grupo de articulos| Texto Material Fecha inicio  Fecha de fin Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 10.10.2010 7.000

Afiadir/Modificar || Corregir |

(& &= ]Q] (¥ ][=][’L=] [OEED] [&)F]EEEL)
Listado de productos

=1 EER =) =R

Vistas

(B ) (]

Organizacion ven... Canal Sector Cen... Mdimero de Material (N®) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor
H100 10 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2001 04.05.2005 | 10.000
H100 10 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 13.10.2005 31.12.2005 10.000
H100 10 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2012 31.12.2012 5.000
Hi00 10 11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2013  31.12.999%9 2.000

12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 10.10.2010 7.000

vii
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3 — Realizar modificaciones en datos

SAP
Datos producto
Organizacion ven... Canal Sector Cen... | Grupo de articulos NOmero de Material (N2) Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor
ZBOO Q0o000000003000021  MUEVO 02.01.2012 0.770
| Afiadir/Modificar |

[&)F)EEEFL) (&%) [2]E @ JEE) )

Listado de productos

Organizacion ventas Canal Sector Centro Grupo de articulos MOmero de Material (N9) Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin| Factor
ZBOO 0.000
ZBOO Q00000000003000020  NUEVO MATERIAL 0.770
ZBOO Q00000000003000021  MUEVO 02.01.2012 0.770
ZB00 000000000003000022  NUEVO 01.01.2012 0.770
ZBOO 01 22 35 ARTICULOS Q0o00o0000003000020 MUEVO MATERIAL 01.01.2012 10.01.2012 0.770
ZBOO 787G 12 DOSs Q0o000000003000021  NUEVO M. 02.01.2012 02.01.2012 0.770
ZBOO 78 | 7G 12 UmNo Q00000000003000021  NUEVO M. 02.01.2012 02.01.2012 0.770
ZB01 000000000002000025 0.800
ZB02 02 67 89 TRES Q00000000003000023  MAT 10.01.2012 11.01.2012 0.800

4 — Pulsar MODIFICAR para aplicar los cambios

Datos producto
Organizacidn ventas Canal Sector Centro| Nimero de Material {(N®)| Grupo de articulos' Texto Material Fecha inicio Fecha de fin Factor
H302 10 |12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 11.11.2011 12.12.2012 [12....]

Afiadir/Modificar || Corregir ‘

[ ][ 2] [ O] ) o) 2 (L (2

(E53] (2] (i)

Listado de productos
Organizacién ven...| Canal Sector Cen... Mimero de Material (N®) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor
H100 ¢ (11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2001 04.05.2005 10.000
H100 ¢ (11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 13.10.2005 31.12.2005 10.000
H100 ¢ (11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2012 31.12.2012 5.000
H100 ¢ (11 HO80 000000000003000020 700101 SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2013 31.12.9999 2.000
i H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 10.10.2010 7.000

3.6 Gestion de la informacion

Se actualizan los datos de la tabla.

3.7 Datos de salida
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" Datos producto

Organizacidn ventas Canal Sector Centro Mamero de Material (N°)| Grupo de articulos| Texto Material Fecha inicio Fecha de fin Factor
0.000

| Afiadir/Modificar || Corregir

Listado de productos

Canal Sector Cen...

Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

[]E]wE ] (ORI (&)=L (=% [E]E @ ] b5

Organizacién ven...

H1o0
Hio0
H100
H100
H302
H302

10
10
10
10
10
10

11
11
11
11
12
12

Ho80
HO80
HO80
Hoso
H302
H302

Nimero de Material (N®) Grupo de articulos Texto Material

000000000002000020
000000000003000020
000000000003000020
000000000003000020
000000000000050000
000000000000050000

700101
700101
700101
700101
010111
0i0111

3.8 Datos creados y/o actualizados

Actualizacion datos en tabla.

MANDT VKORG | VTWEG 5PA...

Moo THioo
F1o0 THioo
100 H100
100 H100
100 H302
100 H302

10
10
10
10
10
10

il
alal
alal
il
12
12

WERKS | MATNR

HO80
HO80
HO80
HO80
H302
H302

000000000003000020
000000000003000020
000000000003000020
000000000003000020
000000000000050000
000000000000050000

MATKL
700101
700101
700101
700101
010111
010111

Fecha inicio

SUMIMISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2001
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 13.10.2005
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2012
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO 01.01.2013
Televisor 01.01.2001
Televisor 11.11.2011

GUEBG GUEEN MAKTX

01.01.2001  04.05.2005

13.10.2005 31.12.2005

01.01.2012  31.12.2012

01.01.2013  31.12.9959

01.01.2001  10.10.2010  Televisor

11.11.2011  12.12.2012  Televisor

Fecha de fin
04.05.2005
31.12.2005
31.12.2012
31.12.9999
10.10.2010
12.12.2012

SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO

Factor
10.000
10.000
5.000
2.000
7.000
12.000

FCTML
10,000
10,000

5,000

2,000

7,000
12,000
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Caso de uso 3 — Actualizacion de factor multiplicador

con solapamiento

Definicion: se ajustaran los valores de un registro ya existente de factor
multiplicador. Se borrara la entrada antigua y se crearan dos nuevas para corregir el
solapamiento.

3.9 Datos de entrada

Con filtro de seleccion:

@

Pardmetros de Seleccidn
Organizacidn ventas
Canal
Sector
Centro
Grupo de articulos
Material Eﬂoonnoooﬂnnoosoonnﬂ

EECDERE

Oe o o |w
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3.10Gestion de la informacion

Nos mostrara toda la informacion de la tabla de factor multiplicador.

Datos producto

Organizacidn ventas Canal| Sector Centro| NOmero de Material (N®) Grupo de articulos| Texto Material Fecha inicio| Fecha de fin| Factor
0.000

[ Aniadir/Modificar ” Corregir‘

(&) 28 [¥ =@ ) [O)EE)w) (&) ERL) (2% ) [B)E & =08
Listado de productos

Organizacién ventas Canal Sector| Centro Nimero de Material (N®)| Grupo de articulos' Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001  10.10.2010 7.000

H302 w12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 11.11.2011 12.12.2012  12.000

1 — Rellenar informacion superior de la pantalla con los datos que se necesiten.

2 — Pulsar botéon de ANADIR

Datos producto
Organizacidn ventas Canal Sector| Centro MUmero de Material (N2) Grupo de articulos| Texto Material| Fecha inicio | Fecha de fin| Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 05.05.2005 I—5.[][][]—I
[ -

I Afadir/Modificar II Corregir]

&) (s8] [$]E)@EL2) [O)EE) ) (&FE)EEIFL) (E )% ) (8] JE = i) [E]
Listado de productos

Organizacion ventas Canal Sector| Centro Mumero de Material (N2) Grupo de articulos| Texto Material| Fecha inicio | Fecha de fin| Factor
© U Haoz 0 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 10.10.2010 7.000

| H3o2 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 11.11.2011 12.12.2012 12.000

[= Se ha producido un solapamiento de fechas entre las fechas:

@ 01012001 / 05052005 >—= 01012001 / 10102010

éCorreqir solapamiento?

[w’ Si I?ﬁ No I

Xi
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(En caso de pulsar el boton 'No', el programa seguird funcionando como en el

caso 2)
En caso de querer corregir el solapamiento se pulsa el boton 'Si'.

De esta manera el programa deja seleccionar la linea que queremos corregir (que

se borrara de la tabla, actualizandola por la que queremos afadir nueva)

Datos producto
Organizacidn ventas Canal Sector| Centro Mimero de Material (N2) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio| Fecha de fin| Factor
r 1
0.000
L d

| Afiadir/Modificar || Corregir|

@R FEER OEED AFREFED 55 O = @
Listado de productos

Organizacién ven... Canal Sector Cen...  Mdmero de Material (N®) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001  10.10,2010 7.000
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 11.11.2011 12.12.2012 12.000

Se hara doble clic sobre la linea a modificar.

Datos producto

Organizacion ventas Canal Sector Centro Numero de Material (N2)| Grupo de articulos' Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin| Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 10.10.2010 7.000

Afiadir/Modificar || Corregir |

(=) [ (3R] ) (O] (&) =)0 L) (=% [ )G e k) (8]
Listado de productos

Organizacion ven... Canal Sector Cen... Nimero de Material (M2} Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor

- H302 o 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 10.10.2010 7.000
| H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 11.11.2011 12.12.2012  12.000

xii
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1 — Rellenar informacion superior de la pantalla con los datos que se necesiten.

2 —Hemos de pulsar 'Corregir' para corregir el solapamiento:

Datos producto
Organizacidn ventas Canal Sector Centro Numero de Material (M%) Grupo de articulos| Texto Material| Fecha inicio | Fecha de fin Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 05.05.2005 5.000

Afiadir/Modificar " Corregir I

(8]  [3¢] (2] [O]E]E]
Listado de productos

Organizacion ven... Canal Sector Cen... MOmero de Material (N?) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 10.10.2010 7.000

H302 1w 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 11.11.2011 12.12.2012 12.000

(&[T L) (= (B @ ]

[E Correccidn de solapamiento

® Se va a proceder a ka correccion del
solapamiento.

lV Aceptar "X Cancelar

Pulsamos aceptar:

Datos producto

Organizacion ventas Canal Sector| Centro| NOmero de Material (N®) Grupo de articulos| Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin| Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 05.05.2005 5.000

l Afiadir/Modificar ﬂ Corregirl

(&2 ][ &] 1 [¥] (2] OE[E@D] (&= ]EEE L) (=5 (B¢ S -JE]) @8] =]
Listado de productos

Organizacidn ven...| Canal Sector Cen... | Nimero de Material (N®) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 11.11.2011 12.12.2012  12.000

o [Se ha borrado fa entrada conflictiva de la tabl.
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Al dar a aceptar:

Datos producto

Organizacidn ventas Canal Sector| Centro Ndmero de Material (N®) Grupo de articulos' Texto Material Fecha inicio| Fecha de fin| Factor
r 1

0.000
1L ol

| Afiadir/Modificar || Corregirl

(S [0 [ ][] ]| [O][EE (] [ &)= 0] G2 L] (=% (S [ .= (i8] (@]
Listado de productos

Organizacién ven...| Canal Sector Cen... NOmero de Material (N2) Grupo de articulos| Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 05.05.2005 5.000
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 11.11.2011 12.12.2012 12.000

Se ha borrado la entrada conflictiva de la tabla y se ha creado la nueva
Si ahora se quiere afiadir una nueva entrada se hara como en el caso 2.
Por ejemplo afiadir para esta seleccion una entrada con fechas:

06.05.2005 - 10.10.2010 y factor de multiplicacion 8,0.

Datos producto
Organizacidn ventas Canal Sector Centro| NOmero de Material (N°)| Grupo de articulos| Texto Material Fecha inicio  Fecha de fin Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 06.05.2005  10.10.2010 [S.DDDI

Afadir/Modificar || Carragir |

(S5 (][] [3¢][B]& 2] [O[E)E @) [& )56 (L] (=15 ] [S]d [E [EH) in) (@]

Listado de productos

Organizacién ven...| Canal Sector| Cen... | Nimero de Material (N2) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor
H202 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 05.05.2005 5.000
H302 0 12 H302 000000000000050000 010111 Televisar 11.11.2011 | 12.12.2012 12.000

Y al pulsar el boton de Afiadir:

Datos producto

I_!::‘rgancié»n VenGs_ICanaI Sector| Centro| NOmero de Material (N®)| Grupo de articulos| Texto Material Fecha inicio| Fecha de fin Factor

0.000
4

I Afiadir/Modificar " Corregir |

(I -IET EE =1P

2 [OEE[D) [&][F]#]E[¥L) = %) (8] [ &) i) (]

Listado de productos

Organizacion ven... Canal Sector Cen... | Nimero de Material (N®) Grupo de articulos Texto Material Fecha inicio | Fecha de fin | Factor
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 01.01.2001 05.05.2005 5.000
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 06.05.2005 10.10.2010 8.000
H302 10 12 H302 000000000000050000 010111 Televisor 11.11.2011 12.12.2012 12.000

Xiv
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C. Plan de pruebas — Asignacion puntos beneficiario

4 Contenido.

Este documento recoge el plan de pruebas del programa de gestion de puntos por

beneficiario.

5 Descripcion del desarrollo
En la pantalla de seleccion se indicara el Beneficiario al cual se le va a realizar

un movimiento:

- TRA: Traspaso de puntos de un beneficiario a otro
- REC: Puntos recibidos de un beneficiario
- RES: Poner a cero los puntos de un beneficiario (reseteo)
- APS: Ajuste positivo de puntos.
- ANG: Ajuste negativo de puntos.
- REG: Solicitar regalo.
Ademas se seleccionara un beneficiario “destino”.

6 Objetos de desarrollo
Programa: ZMMLO027_PTOS_BENEFICIARIO

Transaccién: Z027_PTOS_BENEFICIARIO

Tabla de datos: ZMMTO039 PTS BENE

XVi
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| pe e |
Tabla transparente IMMT(039_FTS_BENE activo

Descripcién brave | Tabla de datos para puntos del beneficario

Atributos | Entrega y actualizacion /'/Ca'rpns ], Ayuda p./Verif.entr. |, Campos de moneda/cantidad |

|Qﬁ|@|ﬁ| %ll@l% Iz?l Ay.biisqg. H Tipo in

5 | 17/ 20

Campo C.. | V... | Elem.datos Tipo ...  Long.  Dec... Descripcidn breve
‘e (@ | @ pewor LT 3 0 Mandante
MOVIM ¥ | [ |ZEMOVIMIENTO CHAR 3 0 Elemento datos para movimientos factura puntos beneficiario
KUNAG M | ¥ EKONAG CHAR 10 0 Solicitante
GUEBG ¥ | ¥ GUEBG DATS 8 0 Inicio de validez (Contrato marco/Surtido productos)
TIMS ] | ] TIMS TIMS & 0 Campo de tipo TIMS
VBELN ¥ [ VBELN VE CHAR 10 0 Factura
POSNR ¥ | ¥ [POSNE VF NUMC [ 0 Posicién de factura
VEORG ] | [ VEORG CHRR 4 0 Organizacidn de ventas
VIWEG M | ¥ VIWEG CHRR 2 0 Canal de distribucidn
SEART [+ | ¥ [SPART CHAR 2 0 Sector
WERKS ¥ | ¥ WERES D CHRER 4 0 Centro
KUNAGZ 0| O kmac CHAR 10 0 Solictante
MATNR O O MRINR CHRER 18 0Ndmero de material
NETWR [ [ NETWR CURR 15 2 Valor neto en moneda de documento
[FCTML [J | [ ZZFACTORMULT DEC 15 3 Tipo de dato para el Factor multiplicador

|
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Caso de uso 1 — Movimiento “TRA” Traspaso puntos

Definicion: este movimiento realiza una entrada en la tabla de puntos
beneficiario con el movimiento TRA y genera otra entrada mas de REC para el
beneficiario destino de los puntos.

6.1 Datos de entrada

Pardmetros de Seleccidn

L 5 o
Beneficiario 2§
L =
Movimiento TRZ
Puntos 50
Organizacion ventas H100
Descripcidn Traspaso de puntos

Beneficiario cccc

6.2 Gestion de la informacion

Se realiza alta en tabla de gestion puntos beneficiario tanto para el Beneficiario

origen (movimiento TRA) como Beneficiario destino (movimiento REC).

6.3 Datos de salida

ALYV con los datos dados de alta en la tabla de gestion de puntos.

_Movimiento | Beneficiario Vildo de | Hora Beneficiario Puntos | Or... Usuario Descripcidn
TRA |§E26 20.02.2... 15:55:42 CCce 50- H100 MOPENBAR Traspaso de puntos
"REC Ccccc 29.02.2... 15:55:42 26 50 H100 NOPENBAR Traspaso de puntos

6.4 Datos creados y/o actualizados

Entradas en tabla ZMMTO039 PTS BENE.

[ Informacidn x

-
o Lﬂnvimientn almacenado para beneficiario 26 CCCC.

Xviii



Noelia Pefia del Barrio - Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

MATHR| NETWR FCTML | PTOS FACTURA_REF USUARIQ | ANULADO OBSER

MANDT MOVIM KUNAG GUEBG TIMS VBELM| POSNR VKORG VTWEG SPART WERKS| KUNAG2
[100 jREC ccee 29.02.2012  15:55:42 H100 0000000026 0,00 0,000 50 NOPENBAR Traspaso de puntos
100 TRA 0000000026 29.02.2012  15:55:42 H100 ccec 0,00 0,000 50- NOPENBAR Traspaso de puntos
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Caso de uso 2 — Movimiento “RES” Reseteo puntos

Definicion: este movimiento actualiza la tabla de puntos por beneficiario

poniéndolos a cero.

6.5 Datos de entrada

Pardmetros de Seleccidn

Beneficiario 28
Movimiento RES
Puntos

. . I i
Organizacion ventas thﬂn’JJ
Descripcidn
Beneficiario

6.6 Gestion de la informacién

Se actualiza entrada en tabla de gestion puntos beneficiario.

6.7 Datos de salida

ALYV con los datos dados de alta en la tabla de gestion de puntos.

Movimiento | Beneficiario Vilido de | Hora Puntos | Or...  Usuario Descripcidn
[RES EEES 29.02.2... 16:01:00 50 H100 NOPENBAR

6.8 Datos creados y/o actualizados
Entradas en tabla ZMMTO039_PTS_BENE actualizadas.

[EA| MANDT, MOVIM KUNAG GUEBG TIMS VBELM| POSNR VKORG WTWEG| SPART WERKS| KUNAG2 MATNR NETWR FCTML | PTOS | FACTURA_REF| USUARIO | ANULADO| OBSER
F100  TRes 0000000026 29.02.2012  16:02:19 H100 0,00 0,000 50 NOPEMBAR
L a

XX
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D.Plan de pruebas — Listado de puntos

7 Contenido.

Este documento recoge el plan de pruebas del Listado puntos.

8 Descripcion del desarrollo
Este listado mostrara en funcion de la variante de visualizacién seleccionada

como parametro de seleccion (si no hay ninguna se mostraran todos los campos) los

puntos por beneficiario.

9 Objetos de desarrollo
Programa: ZMML028 LISTADO_PTOS

Transaccion: Z028 LISTADO PTOS

Tablas: ZMMTO039_PTS_BENE, ZMMTO022_PTS_PROD.

Caso de uso 1 — Mostrar Listado puntos completo
Definicion: se mostraran todos los puntos de todos los beneficiarios.

9.1 Gestion de la informacion

Se mostrard por completo todo el contenido de la tabla de puntos por

beneficiario mas la informacion del factor de multiplicacion del material.

9.2 Datos de salida

ALV completo con todas las columnas y agrupado por Material.

Listado de puntos
s &% T B T Ty BEa

Material Fecha inicio Fecha final Hora Precio  Factor Puntos Org. C S C Grup. Texto Materl Mov. Fec. Beneficiario  Factura P B.D Usuario A0
000000000003000020 01.01.2012 10.01.2012 13:15:50 1.210,00 0,770 931,700- ZBOO 01 22 35 ARTICULOS NUEVO MATERIAL AMU 18.01.2012 0000000026 4203000033 10 SAGARHER X
000000000003000020 01.01.2012 10.01.2012 13:15:05 1.210,00 0,770 931,700 ZBOO 01 22 35 ARTICULOS NUEVO MATERIAL FAC 18.01.2012 0000000026 4200000046 10 SAGARHER
000000000003000020 01.01.2012 10.01.2012 13:26:45 1.210,00 0,770 931,700 ZBOO 01 22 35 ARTICULOS NUEVO MATERIAL FAC 18.01.2012 0000000026 4200000047 10 SAGARHER

XXi
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Caso de uso 2 — Mostrar Listado puntos filtrando

Definicion: se mostrardn todos los puntos de todos los beneficiarios que

cumplan las condiciones de seleccion.

9.3 Datos de entrada

Filtrando por Material y Beneficiario.

Listado de puntos
=

Pardmetros de Seleccién
Organizacion ventas
Canal
Sector
Centro
Grupo de articulos
Material
Fecha
Beneficiario
Wariante de wisualizacién

9.4 Gestion de la informacion

Se mostraran los beneficiarios que cumplan con los filtros de seleccion.

9.5 Datos de salida

Listado de puntos

& A% T = BITH T %0 B

Material Fecha inicio | Fecha final
"000000000003000020 701.01.2012 10.01.2012
LDDDDDDDDDDDEDDDD?DJ01.01.2012 10.01.2012

000000000003000020 01.01.2012 10.01.2012

Hora

13:15:50
13:15:05
13:26:45
13:22:11
13:20:24

Pracio
1.210,00
1.210,00
1.210,00

0,00
0,00

Factor
0,770
0,770
0,770
0,000
0,000

Puntos Org. C § C Grup.
031,700- ZBOO 01 22 35 ARTICULOS
931,700 ZBOO 01 22 35 ARTICULOS
931,700 7BOO 01 22 35 ARTICULOS

0,000

0,000

Texto Material
NUEVO MATERIAL ANU
NUEVO MATERIAL FAC
NUEVO MATERIAL FAC
RES
RES

XXii

Mov. F|Beneficario | Factura P | B.D| Usuario A | Observaciones
0000000026 4203000032 10 SAGARHER X
0000000026 4200000046 10 SAGARHER
0000000026 4200000047 10 SAGARHER
0000000026 SAGARHER Reseteo puntos
0000000026 SAGARHER Reseteo puntos
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9.6 Datos creados y/o actualizados

Caso de uso 3 — Mostrar Listado puntos filtrando

Definicion: se mostraran todos los puntos de todos los beneficiarios que

cumplan las condiciones de seleccion.

9.7 Datos de entrada
Filtrando por Material y Beneficiario.

Listado de puntos
(2

Parametros de Seleccidn
Organizacion ventas
Canal
Sector
Centro
Grupo de articulos

Iy Tt
Material /3000028 J
Fecha a | I::>|
Beneficiario

Variante de visualizacion

0.8 Gestion de la informacion

En el caso que no se encuentren datos, mostrara el informe vacio.

9.9 Datos de salida

Listado de puntos
& &9 F B <L 3 T Oy [ BB 4

Matenal Fecha inicio | Fecha final | Hora | Precio Factor Puntos Org. C|S | C Grup. | Texto Material Mov. Beneficiario | Factura P Ben. D. | Usuario A Observaciones
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Caso de uso 3 — Mostrar Listado puntos filtrando

Definicion: se mostrardn todos los puntos de todos los beneficiarios que

cumplan las condiciones de seleccion.

9.10Datos de entrada

Filtrando por Organizacion de ventas.

Listado de puntos
&

Pardametros de Seleccidn
Organizacidn ventas ZBO0
Canal
Sector
Centro

Grupo de articulos

Material
Fecha a | E:>|
P In T -
Beneficiario
[ =

Variante de visualizacidn

9.11Gestion de la informacion

En el caso que no se encuentren datos, mostrara el informe vacio.

9.12Datos de salida

Listado de puntos
& AFTF 2 QO BITEHTRI EBEES

’_Material _‘Fe(ha inicio ' Fecha final Hora Precio  Factor Puntos Org. C S5 C Gruu'. Texto Material Mov. Fec. Beneficario  Factura P B.D Usuario A0
000000000003000020 01.01.2012 10.01.2012 13:15:50 1.210,00 0,770 931,700- ZBOO 01 22 35 ARTICULOS NUEVO MATERIAL ANU 18.01.2012 0000000026 4203000033 10 SAGARHER X
LDDDDDDDDDDDBDDDMDJ01.01.2012 10.01.2012 13:15:05 1.210,00 0,770 031,700 7B0O 01 22 35 ARTICULOS NUEVO MATERIAL FAC 18.01.2012 0000000026 4200000046 10 SAGARHER
000000000003000020 01.01.2012 10.01.2012 13:26:45 1.210,00 0,770 031,700 7B0OO 01 22 35 ARTICULOS NUEVO MATERIAL FAC 18.01.2012 0000000026 4200000047 10 SAGARHER
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E.Plan de pruebas — Catalogo de regalos

10 Contenido.

Este documento recoge el plan de pruebas del Catalogo de regalos.

11 Descripcion del desarrollo
El informe de catalogo de regalos se mostrara al usuario en forma de ALV en

base a la tabla de actualizacion de puntos por material de regalo.

12 Objetos de desarrollo
Programa ZMMLO029 LISTADO_REGALOS

Transaccion ZMMO029_LISTADO_REGALOS

Tabla ZMMTO040 PTS REGA

Caso de uso 1 — Relleno de datos en tabla de

actualizacion
Definicion: Los usuarios iran rellenando la tabla de puntos por regalo la cual

sera utilizada por el informe para mostrar los datos de salida.

12.1Datos de entrada
A través de la transaccion SM30 se actualiza la tabla ZMMTO040_PTS _REGA

puntos por regalo:

XXV



Noelia Pefia del Barrio - Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

Actualizar vista de tabla: Acceso

fHl Buscar didlogo busqueda

I et
Tabla/Victa  ZMMT04 E]_PTS_REGAL

Delimitar drea de datos
(#)5in restricciones

" Indicar condicidn

) Variante

|6’Qr’ Visualizar ||é’ Actualizar ||% Transporte ||ﬁ Customizing |

Modificar vista Tabla de datos para puntos por regalo: Resumen
%%  Entradas nuevas [EY2)

Tabla de datos para puntos por regalo

Material S...  Vilido de Validez a Texto material
1= =
S0000 Veo0 |01.01.2012 31.12.2012 I'_IF.I.EVISOR REGALO J"‘
1000041 V600 01.01.2012 31.12.2012 MATERIAL REGRLO -
1000050 B560 |23.01.2012 30.01.2012 DESCRIPCION MATNE
FY
-
4 4
|@ Posicionar...... Entrada 1 de 3

Para realizar una entrada nueva:
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Entradas nuevas: Resumen entradas anadidas

vEEEE

Material Soc.

Material nuevo H100

Tabla de datos para puntos por regalo

Vilido de

01.02.2012

12.2Gestion de la informacion

12.3Datos de salida

Validez a

(5
31.12.2013 E{aterial para regalc:_l“

Texto materil E

-

Vista de todo el contenido de la tabla tabla de actualizacion (SE16).

Data Browser: Tabla ZMMTO40_PTS REGA

4 acierfos

s & G & T FE <R T B

MANDT MATNR
100 0000000000000S0000

100 000000000001000041
100 000000000001000050
{77100 MATERIAL ITLIE\-’O

BUKRS
Veoo
Veoo
B560
Hio0

GUEBG

01.01.2012
01.01.2012
23.01.2012
01.02.2012

GUEEN

31.12.2012
31.12.2012
30.01.2012
31.12.2013

12.4Datos creados y/o actualizados

TEXTM MAKTX

TELEVISOR REGALD

MATERIAL REGALD

DESCRIPCION MATNR Denominacién material
MATERIAL PARA REGALO

Actualizacion o alta de entradas en tabla ZMMT040_PTS REGA.

Caso de uso 2 — Mostrar todo el catalogo de regalos

Definicion: No se realizan filtros en la pantalla de seleccion, por tanto el

informe debera sacar todos los regalos existentes en la tabla de puntos regalos

(ZMMTO040_PTS_REGA).

12.5Datos de entrada

A traves transaccion ZMMO029_LISTADO_REGALOS

XXVii
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Listado de regalos
£

Pantalla de seleccidn
Material T = |$|
Texto material
Sociedad E] |§|

12.6Gestion de la informacion

Se mostraran todas las entradas en la tabla de puntos regalo

(ZMMTO040_PTS_REGA).

12.7Datos de salida

Informe ALV de salida:

Listado de regalos
& m =T E =2 ETE R T O BEEeE g [ B sekecones M 4 » M

Material Soc. Inicio validez | Fin de validez | Texto materil Texto breve material Pts
I—5IZIIZIEID EFVEDD 01.01.2012 31.12.2012 TELEVISOR REGALO 200
I_1IZIIZIEID41 JVEDD 01.01.2012 31.12.2012 MATERIAL REGALO 150

1000050 BS60 23.01.2012 30.01.2012 DESCRIPCION MATMR Denominacidn material 500

MATERIAL NUEVO H100 01.02.2012 31.12.2013 MATERIAL PARA REGALO 100

XXviii



Noelia Pefia del Barrio - Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

Caso de uso 3 — Mostrar catalogo regalos segun filtro

Definicion: Se realiza filtro por alguno de los campos de la pantalla de

seleccion.

12.8Datos de entrada

A traves transaccion ZMMO029 LISTADO_REGALOS

Listado de regalos
62
Pantala de seleccidn
I~ T |
Material 5000 [=]
L = | —
Texto material
Sociedad a | “5|

12.9Gestion de la informacion

Se mostraran todas las entradas en la tabla de puntos
(ZMMTO040_PTS_REGA) que cumplan el filtro de seleccion.

12.10 Datos de salida
Informe ALV de salida:

Listado de regalos
& m & T F T xEE HE TGS BHaq | H Hsekcines

Material | Soc. Inicio validez | Fin de validez | Texto material Denomin.| Pts
rSDDDDEFVEDD 01.01.2012 31.12.2012 TELEVISOR REGALO 200
L -

4

regalo

4
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Caso de uso 4 — No se encuentran entradas en
catalogo regalos

Definicion: Se realiza filtro pero no se encuentran entradas en catalogo regalos.

12.11 Datos de entrada
A traves transaccion ZMMO029 LISTADO_REGALOS

Listado de regalos
€3
Pantala de seleccidn
= Tt |
Material 500005 [
L | S
Texto materil
Sociedad a |i|

12.12Gestiéon de la informacion

Se mostraran todas las entradas en la tabla de puntos
(ZMMTO040_PTS_REGA) que cumplan el filtro de seleccion.

12.13Datos de salida

Informe ALV de salida: no se encuentran entradas.

Listado de regalos
= T T HTH T H=H

Materlal Fecha inicio | Fecha final Texto mat. Des. | Puntos

regalo
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F.Plan de pruebas — Extracto puntos formulario

13 Contenido.

Este documento recoge el plan de pruebas del programa que genera un

smartform mediante una pantalla de seleccion.

14 Descripcion del desarrollo
Se seleccionaran los datos a tratar en la pantalla de seleccion.

15 Objetos de desarrollo
Programa: ZMMS002_CREAR_FORM_MOVS

Transaccion: Z030_ EXTRACTO_FORM

Smartform: ZMMS003_FORMULARIO_MOVS

Caso de uso — Obtener movimientos para

beneficiario, organizacion de ventas y periodo.
Definicion: Se recogeran los movimientos de un determinado beneficiario para

una determinada organizacion de ventas y un determinado periodo.

15.1Datos de entrada

Pardmetros de seleccdn
Organizacion de ventas [HlUUE
Beneficiario 26
Periodo 16.02.2012
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15.2Datos de salida

ADMINISTRACION VENTAS:

Direccion de correo de
la empresa

Movimientos y Saldo de su cuenta de puntos

Org. Ventas ld.Beneficiario | Periodo
H100 36 16.02.2012 Direccion de correo
. . . del cliente
Rogamos nos comunique cualquier cambio de
domicilio de correspondencia remitiendo este
cupén a la direccion arriba indicada.
Informacion
Saldo Anterior Puntos Obtenidos Puntos Utilizados Saldo Actual
0 3.300 0 3.300
Descripcidn Importe | Moneda | Puntos
4200000051
Factura Orden de pago
3000020 1.100.00 | EUR 3.300
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
56
Tipo de movimiento: Reseteo de puntos
11-
Tipo de movimiento: Traspaso de puntos
4203000049
Factura Anulacion
3000020 121,00 EUR 392-
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
3000020 132,00 EUR 645-
SUMINISTRO FUERA DE HOEARIO
4200000050
Factura Orden de pago
3000020 121.00 EUR 592
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
3000020 132.00 EUR 645
SUMINISTRO FUERA DE HORARIO
45
Tipo de movimiento: Traspaso de puntos
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G. Plan de pruebas — Extracto de puntos

16 Contenido.

Este documento recoge el plan de pruebas del programa de extracto de puntos
para descargar un fichero que para un beneficiario, Org. Ventas, en un periodo, muestre

Sus movimientos.

17 Descripcion del desarrollo
Se seleccionaran los datos a tratar en la pantalla de seleccion, aparece un ALV

jerarquico:

- Procesado correctamente: Se muestran aquellos que se hayan descargado a
fichero.

- Procesado incompleto: Se muestran aquellos que no se hayan descargado a
fichero.

18 Objetos de desarrollo
Programa: ZMMS001_EXTRACTO_DE_PUNTOS

Transaccion:

Tabla de actualizacién de datos: ZMMT044 _FIC_FORM
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Caso de uso 1 — Procesado correctamente

Definicion: Se quiere obtener en el ALV aquellos que ya se han descargado.

18.1Datos de entrada

Seleccidn por fecha y hora

Fecha de creacion 22.02.2012 a |§|

Hora 10:46:02 a 00:00:00 |§|

Usuario NOPENERR a |§|
Criterios Seleccidn SAP

Organizacidn de ventas H100 a |$|

Beneficiario 3 |§|

Periodo 29.02.2012

Seleccione un Tipo de Proceso
r
| Procesade Correctamente

Procesado Incompleto

18.2Gestion de la informacion

Nos mostrara toda la informacién de la tabla de extracto de puntos, donde el

campo enviado esté a X.

%% Car. Sclic. OrgVt Fecha

Fecha Enviado Registro Contenido
7
3| 26 H100 16.02.2012

= v H10O 16.02.2012

X}
-1

£3] ¥ 1212 H100 10.02.2012

XXXV



Noelia Pefia del Barrio - Club Clientes: Sistema CRM basado en puntos para SAP

%% Car. Solic. OrgVt Fecha

Fecha Enviado Registro Contenido
_E‘r:lj v z6 H100 16.02.2012
= [V 27 H100 16.02.2012
16.02.2012 [¥] ccaB Hympsa |H100 ‘ |
16.02.2012 ¥  parc Uuununuuz?‘
16.02.2012 [ DATF 20120216 |
16.02.2012 [v]  DETF |Tipo de movimiento: Recepcién de puntes|oooooooozi| || ||
16.02.2012 [ DETF Puntos movimiento| || || ]]11
16.02.2012 [v]  DETF |Tipo de movimiento: Recepcién de puntes|oo0ooooozi| || ||
16.02.2012 [ DETF Puntos movimientol| || || ]| 45
16.02.2012 [v]  DFIS [111]
16.02.2012 [  ETOS o (56 |o |58 |]]]
16.02.2012 [V | |

TEXT ||

= V) 1212 H100 10.02.2012
v

10.02.2012 DATF 20120210 | || |

10.02.2012 [¥]  PTOS 0 |z20-lo |20-| |||

10.02.2012 ]  TEXT [ 1]

10.02.2012 ¥ DETF Tipo de movimiento: Ajuste manual de puntos negativns|1212| || ||
10.02.2012 [  DETF Puntos movimientol| || || ]| 10

10.02.2012 [¥]  DETF |Tipo de movimiento: Traspaso de puntos|1212]]|]]

10.02.2012 [  DETF Puntos movimiento| || || || 60-

10.02.2012 [¥]  DETF |Tipo de movimiento: Recepcién de puntes|1212|||]|

10.02.2012 ¥  DETF Funtos movimientol || || ]| 20

10.02.2012 ] DETF |'Iipn de movimiento: Ajuste manual de puntos pnsitivns|1212| || ||
10.02.2012 ¥  DETF Funtos movimiento| || || ]| 10

10.02.2012 ¥ ccaB Hympsz |H100]

10.02.2012 ]  DFIS 1] ‘

10.02.2012 [¥]  DATC 1212 | || ]]]

Apareceran el beneficiario 26, el 27, y el 1212 que en el periodo 29.02.2012, han

sido descargados.

18.3Datos de salida
gI¢@e@ CHE fdhoo BE @ m

Al estar en el caso de "Procesado correctamente” no se permite la opcién de

descargar a fichero, puesto que ya han sido descargados con anterioridad.

[ Informacian b

-
o LND se realiza la descarga de ficheros gue ya han
sido descargados
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Caso de uso 2 — Procesado incompleto
Definicion: Se quiere obtener en el ALV aquellos que no se han descargado.

18.4Datos de entrada

Seleccidn por facha y hora

Fecha de creacion 22.02.2012 a B

Hora 10:46:02 2 00:00:00 |$|

Usuario HOPENBAR a |§|
Criterios Seleccidn SAP

Organizacién de ventas H100 a |E|

Beneficiario 3 |E|

Periodo 29.02.2012 -

Seleccione un Tipo de Proceso
|Procesado Correctamente

r_
Lu" Procesado Incompleto

18.5Gestion de la informacion

%% Car. Solic. OrgVt Fecha
Fecha Enviadao Registro Contenido
—

| L 26 H100 29.02.2012

£3] (] 27 H100 29.02.2012

| (] 1212 H100 29.02.2012

Aparecen aquellos que no se han descargado.

18.6Datos de salida

Al estar en el caso de "Preparado incompleto” se permite la opcion de descargar
a fichero, puesto que no han sido descargados con anterioridad.

Si no marcamos ningun beneficiario para descargar, aparecerd un pop-up que

avisarad de gue no se ha seleccionado ninguna linea para descargar a fichero.

[& Informacidn 3

=
o LND se ha seleccionado ninguna linea para descargar

Marcamos para descargar el beneficiario 26:
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%% Car. Solic. OrgVt Fecha

Fecha Enviadno Registro Contenido
@ E?] 28 H100 29.02.2012
[Ea O a7 Hio0 29.02.2012
= 0 1212 Hio00 23.02.2012

Si pinchamos en el boton de guardar:

[E Descarga de fichero con extracto de puntos

Fichero

I il
Ruta para descarga: I_{!: KUsersknpena.EKPRI‘IIA\DEEktDp\FiCh.TK‘IL

lv ok |[x nol

Nos aparece una dynpro a modo de pop-up para almacenar donde se quiere

guardar el fichero que se va a crear. Tiene asociado un matchcode para que sea mas

comoda la forma de decir donde ha de guardarse.

Al presionar el botdn "OK" se almacena el fichero en la ruta especificada.

(En caso de presionar el boton "NO", se vuelve a la pantalla de seleccién).

[ Informacidn

-
o LSe han descargado los datos al fichero.

i@

Aparece un pop-up que nos informa de que el fichero se ha descargado correctamente.

18.7Datos creados y/o actualizados

Fichero creado en el escritorio con contenido:
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= HCHEHDJXT'
1 pCBB Hymps=a |H100] 111
2 DFISs JUAN DEL POZC BUENO/CEM|B° HATAZPEGI. 1031770 |LESRER]]|]
2 DATC ooooooo02&]| 11111
4 DATF 2012022911 11111
5 PTOCS 0 |3300 |0 3300 [111
6 TEXT THETTT
7 DETF 4200000051 |Factura Crden de pago|000000002&]]111]
g8 DETF 000000000003000020 | SUMINISTRC FUERA DE HCORARIC|||]1.100,00|EUR|3.300
3 DETF |Tipo de movimiento: Beseteo de puntos|000000002&]]111
10 DETF Puntos movimiento||||]]]56
11 DETF |ITipo de movimiento: Traspaso de puntos|000000002&))111
12 DETF Puntos movimiento| ||| 111-
13 DETF 4203000049 |Factura Anulacion|0000000026]1111
14 DETF 000000000003000020 | SUMINISTRC FUERA DE HORARIC|||]132,00|EUR|&45-
15 DETF 000000000003000020 | SUMINISTRC FUERA DE HORARIC|||]121,00|EUR|592-
16 DETF 4200000050 | Factura Orden de pago|000000002&[]111
17 DETF 000000000003000020 | SUMINISTRC FUERA DE HORARIO||||132,00|EUR|&45
DETF 000000000003000020 | SUMINISTRC FUERA DE HORARIC||||121,00|EUR|592
DETF |ITipo de movimiento: Traspaso de puntos|0000000026)111
DETF Puntos movimiento|||]]1145-

Tabla actualizada ZMMT044_FIC_FORM
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Caso de uso 3 — Procesado correctamente y
procesado incompleto

Definicion: Se quiere obtener en el ALV aquellos que se han descargado y que

no se han descargado.

18.8Datos de entrada

Seleccién por fecha y hora

Fecha de creacién 22.02.2012 a |§|

Hora 10:46:02 3 00:00:00 |$|

Usuario NOPENEAR a |§|
Criterios Seleccidn SAP

Organizacidn de ventas H100 3 |E|

Beneficiario 3 |$|

Periodo 29.02.2012 -

Seleccione un Tipo de Proceso
r
Lul' Procesado Correctamente

¥|Procasado Incompleto

18.9Gestion de la informacion

%% Car. Solic. OrgVt Fecha

Fecha Enviado Registra Contenido
2] [\fj 26 H100 16.02.2012
(£3] 26 H100 29.02.2012
2] o 27 H100 16.02.2012
€3] 27 H100 29.02.2012

2] ¥ 1212 H100 10.02.2012

(E2] 1212 H100 29.02.2012

Aparecen aguellos que se han descargado y que no se han descargado.

18.10Datos de salida

Nos encontramos con gque tenemos enviados para el beneficiario 26, 27 y 1212
de la Org. Ventas H100 en los periodos 16.02.2012 y 10.02.2012.
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%% Car. Solic. OrgVt Fecha

Fecha Enviado Registro Contenido
e2 26 HI00 29.02.2012
= v 27 H100 16.02.2012
16.02.2012 CCAB Hympsa |H100 ‘
16.02.2012 DATC 0000000027
16.02.2012 DATF 20120216|
16.02.2012 DETF Tipo de movimiento: Recepcién de puntos|oooooonoz?| || ||
16.02.2012 CETE Puntos movimientol || || ]]11
16.02.2012 LETF |Tipo de movimiento: Recepcién de puntos|oooooonoz?| || |
16.02.2012 DETF Puntos movimientol || || ]]45
16.02.2012 DFIS 1111
16.02.2012 PIOS o |56 |o |56 ||
16.02.2012 TEXT || |H
= 27 H100 29.02.2012
29.02.2012 CCaB Hympsa |H100| || ||
29.02.2012 DFIS
29.02.2012 DATC 0000000027 | |“
29.02.2012 DATF 20120229 |
29.02.2012 PIOS o |1e1 |o [1e1 ||
29.02.2012 TEXT [T
29.02.2012 LDETF Tipo de movimiento: Ajuste manual de puntos pc31t1vcs|000000002a||||
29.02.2012 DETF Puntos movimienta| || || ]]125
29.02.2012 DETF |I1pc de movimiento: Recepcidn de puntcs|0000000027|||”
29.02.2012 DETF Puntos movimientol || || ]]11
29.02.2012 DETF |I1pc de movimiento: Recepcidn de puntcs|000000002?|||”
29.02.2012 DETE Puntos mnv1m1entn‘|‘||‘|45
B v 1212 Hl00 10.02.2012

Se marca el 27 para descarga.

Como en el caso anterior se introduce en el pop-up el fichero en el que se quiere

descargar el fichero y como resultado de ello, al volver a ejecutar con los mismos datos

de la pantalla de seleccidon se observa el cambio.

Sélo se descargara aquel que tenga sus campos enviado a ' ', puesto que aquellos

que lo tengan a "X' ya habran sido descargados con anterioridad.

m V] 27
29.02.2012
259.02.2012
29.02.2012
29.02.2012
29.02.2012
29.02.2012
29.02.2012
29.02.2012
259.02.2012
29.02.2012
259.02.2012
29.02.2012

H100

29.02.2012

CCRE
DFIS
DAIC
DATF
FTOS
TEXT
DETF
LETF
DETF
DETF
DETF
DETF

TR m100] || ||

|
2n120229|| | ‘|
0 |181 |0

121 ][]
Tipo de movimiento: Ajuste manual de puntos pc31t1vcs|0000000027|||||
Puntoa mnv1m1entn|||||||125
Tipo de movimiento: Recepcién de puntcs|0000000027|||||

Puntos mnv1m1entn|||||||11
Tipo de movimiento: Recepcién de puntcs|0000000027|||||
Puntoa mnv1m1entn|||||||45
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FICH.TXT |

[

0w M o=] MmN b L

[ LI % B P

CCAB | Hympsa |HI00| [ 1111

DFEIS|II1011

DATC| 0000000027 111111

DATF|201202291111111

BTCS|0 |181 |0 1181 |111

TEXTIII000T]

DETF| |Tipo de movimiento: Ajuste manual de puntos positivos|0000000027011111
DETF | Puntos movimientol|||]11]1125

DETF| |Tipo de movimiento: Recepcidn de puntos|00000000Z2T711111
DETF | Puntos movimiento||[1]1]111

DETF| |Tipo de movimiento: Recepcidn de puntos|00000000Z2T711111
DETF | Puntos movimiento||[1]1]145

18.11Datos creados y/o actualizados

Este cambio a su vez queda reflejado en la tabla ZMMT044_FIC_FORM:

100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100

H100 0000000027 DETF 10 1g.02.2012 X Puntos movimientol ||]]]]45

H100 DFIS 2 X [T

H1i00 PTOS 5 X 0156 |0 |56 |]]]

H100 TEXT 6 X [T

H1i00 CCAB 1 29.02.2012 X Hympsa|H100|[[]]]

H100 DATC 3 X 0000000027111

H100 DATF 4 X 20120229((1]11]

H100 DETF 7 X | Tipo de movimiento: Ajuste manual de puntos positivos|0000000027|(]]]
H100 DETF 8 X Puntos movimiento||]]]]]125

H100 DETF ] X | Tipo de movimiento: Recepcidn de puntos|0000000027(]]]]
H100 DETF 10[ jx Puntos movimientol || [[]]11

H100 DETF 11 X | Tipo de movimiento: Recepcidn de puntos|0000000027(]]]]
H100 DETF 12 X Puntos movimiento|||||||45

H100 DFIS 2 X T

H100 PTOS 3 X 0]181 |0 [181 |[]]

H100 TEXT 6 X [T

xli



