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SAP SD

(Ventas y distribucion) Evaluacion

Sera totalmentepractica. Se realizaran entre 4 o 5 practicas de las cuales se
eliminara la nota mas baja y se obtendra un promedio (PP). Durante la
Ultima sesion se realizara un examen final (EF), el cual se promediara con la
nota de practicas y de esta manera se tendra la calificacion final

SAP SD, es el modulo de Ventas de SAP el cual administra el PROMEDIO DE PRACTICAS:
proceso de ventas desde la creacion de un pedido hasta la factura ~ NOTA FINAL:
del mismo. Ejecuta el proceso de negocio utilizado para vender, PP=(PR1 + PR2 + PR3 + PR4 - MENOR (PR) NF= PP + EF

enviar y facturar los productos y servicios de una organizacion.

Modalidad Online

Requiere una PC con las siguientes caracteristicas:

* Procesador - TGHZ o0 mas rapido / en un chip (SOC).

* RAM - 1GB para 32 Bits 0 2GB para 64.

» Espacio Libre 16GB - SO de 32 bits / 32GB - SO de 64 bits.

» Una tarjeta grafica - DirectX 9, posterior o controlador WDDM 1.0.
» Pantalla - 800x 600 resolucion.

» Conexion a internet estable.

Conocimiento basicos de procesos comerciales y/o ejecucion
de pedidos de venta, despacho o facturacion comercial.

Conéctate a nuestras diferentes Plataformas Digitales:

) _ _ Telf.: 200 - 9060 Opcion 1 / E-mail: sisuni.info@uni.edu.pe
Conocer los principales procesos empresariales comerciales
gestionados en SAP S/4HANA asi como la gestion de

pedidos de venta, distribucion y facturacion. r@ / n /

www.sistemasuni.edu.pe




“Aumenta tus conocimientos, desarrolla nuevas habilidades

y construye hoy tu futuro’.

1. Estructuras de la empresa
comercial

* Estructuras comerciales generales.
* Estructuras comerciales en SAP S/4HANA.

2. Proceso de venta.

« Resumen del Proceso.

* Tratamiento de Ventas.

* Tratamiento de Expediciones.

* Tratamiento de Transporte.

* Tratamiento de Documentos de Facturacion.

« Determinacion de centro, puesto de expedicion y
ruta.

3. Datos maestros del ciclo comercial

« Maestro de cliente

« Maestro de materiales

* Registro de informacién del cliente y el material.
« Datos maestros de condiciones para la
determinacion de precios.

« Datos maestros adicionales.

4. Verificacion de disponibilidad
(ATP y aATP)

« Conceptos Basicos.
* Escenarios de Muestra de Verificacion de
Disponibilidad.

5. Gestion de creditos.

* Maestro de cliente.

* Maestro de materiales.

* Registro de informacidn del cliente y del
material.

* Datos maestros de condiciones para la
determinacion de precios.

« Datos maestros adicionales.




