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RESUMEN 

 

El presente proyecto tiene como finalidad, aumentar los ingresos en las Universidades 

que tengan SAP R/3 en América y el Caribe a partir de herramientas desarrolladas de 

forma alternativa a las soluciones estándar de SAP. Dichas herramientas han sido 

profundamente analizadas, de tal manera que puedan cumplir con el objetivo principal. 

 

A través de una serie de herramientas tanto Financieras como contables, se busca reducir 

tiempos y costos en los procesos, así mismo  dar mayor posibilidad a las áreas 

involucradas de evolucionar sus procesos. 

 

La ventaja competitiva está en el Know How adquirido durante los años, tanto en 

empresas educativas con SAP R/3 como en empresas grandes que también cuentan con 

la plataforma. Lo que permite entender mejor el entorno del cliente, sus debilidades, 

fortalezas, amenazas e incluso oportunidades y de esta forma brindar no solo un servicio 

que satisfaga y sea útil al cliente, sino que lo beneficie como empresa. 

 

Teniendo analizada a la competencia, y viendo el gran desempeño que tiene SAP en este 

tipo de soluciones para el Rubro, se puede decir que nuestra solución está al alcance de 

cualquier Universidad que posea SAP R/3. Contemplando esto, más una campaña 

publicitaria a nivel internacional se puede asegurar el objetivo principal.   
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SUMMARY 

 

This project is aimed to increase revenue at the universities that have SAP R / 3 in America and the 

Caribbean from tools developed as an alternative to the standard SAP solutions. These tools have 

been thoroughly tested, so they can meet the main objective. 

 

Through a series of both financial and accounting tools, we seek to reduce time and costs in the 

process, likewise give greater opportunity to the involved areas to evolve their processes. 

 

The competitive advantage is in the know-how acquired over the years, both in education 

companies with SAP R / 3 as large companies that also have the platform. Allowing a better 

understanding of the customer's environment, its strengths, weaknesses, opportunities and threats 

and even in this way not only provide a service that meets customer and useful, but as a company 

that benefits. 

 

Having analyzed the competition, and seeing the great performance that has this type of SAP 

solutions for the heading, one can say that our solution is within reach of any university that has 

SAP R / 3. Contemplating this, plus a worldwide advertising campaign can ensure the primary 

objective. 
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