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RESUMEN

En el presente documento se mostrara un modelo que tiene por finalidad
mejorar la administracion de la operacion de una empresa de
Telecomunicaciones y en general se puede aplicar a una operacion que trabaje

con proyectos y que requiera de tareas de aprovisionamiento.

El alcance de este modelo sera la mejora del manejo de los inventarios y
abastecimiento, parte importante de la operacién diaria, lo cual traera ventajas a
toda la cadena de valor y que a su vez servira de base para posteriores
modificaciones ya que las tendencias en la administracion de inventarios y
abastecimiento estan evolucionando a un paso acelerado conjuntamente con

los paquetes informaticos.

Recordemos que estos procesos son conocidos como el soporte de negocio,
por lo que se les analiza como un flujo paralelo al de las ventas, hoy se conoce
la importancia de este soporte de negocios asi como técnicas que permiten que
ésta administracién no implique retrasos a la operaciéon , ni genere molestias

post venta a los usuarios.

Ya que el alcance esta enfocado en la logistica, se plantea el uso de un ERP
como el software para la administracion, ya que presenta una estructura de
datos que ha evolucionado en conjunto con las técnicas actuales de la

administracion y muestra varias funcionalidades ya conocidas, estoa ayudara a
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que la implementacion del modelof/"se haga/de manera rapida y sin los

N

: . . :
contratiempos que podria presentar elidesarfollo de software a medida.

Para cuantificar las ventajas que presenta el modelo, se proponen ciertos
indicadores, estos nacen de los diferentes aspectos relacionados a los flujos del
abastecimiento y son medidos al final del documento para determinar en cuanto
mejora la operacion. Los indicadores presentados son clasificados de acuerdo a
las caracteristicas que miden, éstos pueden ser indicadores de tiempo, calidad
o costos y las comparativas se presentan reflejan la mejora entre la operacién

actual que se describe comparados con los resultados genérados por el modelo.

La metodologia para desarrollar el modelo, consistira primero en describir las
funcionalidades ofrecidas por los ERP orientadas a las operaciones en
Telecomunicaciones, para ello nos apoyamos en la cadena de valor propuesta
para las Telecomunicaciones de SAP la cual nos da un alcance amplio de todos
los procesos involucrados en brindar servicios de este tipo. Como estamos
atacando procesos logisticos, el ERP ya tiene soluciones para varios de ellos y
adicionalmente hay desarrollos propios que atienden caracteristicas particulares
de la cadena de valor de telecomunicaciones, tomaremos algunos de ellos y
adicionalmente mostraremos técnicas de logistica que no necesariamente se
encuentran plasmadas en las funcionalidades del ERP, pero podemos utilizar lo
que ya nos ofrece para poder cumplir con esos requerimientos, dando usos

alternativos a algunos conceptos definidos en el ERP.

Luego analizaremos todos los procesos que se deberian implementar en un
flujo de operaciones de telecomunicaciones de acuerdo al ETOM el cual nos
servira de guia para completar todo el ciclo de operaciones. En este caso como
tratamos de dar un modelo que aplique a cualquier estructura de trabajo de

Telecomunicaciones, escogemos ETOM puesto que hoy en dia es el referente



de los estandares de este negocio, adicionalmente a los procesos ya conocidos
se incorpora un ordenamiento aceptado por las empresas de
telecomunicaciones que forman parte de este grupo, lo cual nos asegura una
estructura de procesos lo suficientemente confiable como para partir para la

creacion de un modelo de abastecimiento.

Adicionalmente a la descripcion de los procesos de telecomunicaciones y
funcionalidades de ERP, identificaremos las actividades que generan una
interaccion con los inventarios y almacenes, que en el desarrollo de la tesis son
identificados como los proyectos, es a partir de estas actividades que se

empieza a formar el modelo.

Una vez tipificados los proyectos se analizaran los escenarios para la creacion
de los mismos y producto de éste analisis se determinara la mejor estrategia de
abastecimiento de acuerdo a las caracteristicas propias de cada tipo de
proyecto, para nuestro caso identificaremos proyectos comunes y especiales,
en base a los cuales se definiran 2 estrategias de aprovisionamiento, teniendo
como parametros la periodicidad con que se hacen solicitudes, tiempos de

espera, cantidad solicitada, disponibilidad de lo solicitado, etc.

Luego de identificar las estrategias, estas se plasman a detalle, identificando las
modificaciones que se harian al proceso actual, debemos tener en cuenta que
muchos de los cambios plasmados en el modelo necesitan de una
retroalimentacion de datos que se produzcan en el periodo anterior, en caso se
vaya a manejar una estrategia periodica y para que esta retroalimentacion sea
posible, se necesitara identificar ciertos puntos en el flujo de los datos que
permitan llevar registro adecuado de todo aquello que va influyendo en los

parametros del modelo.



Posteriormente se detalla el flujo de procesos completo, para asi llegar a definir
toda la cadena de valor y poder visualizar como se aplicaria el modelo desde el
punto de vista del soporte de negocios. En esta parte detallamos sobre todo los
datos asociados a cada documento que se va utilizando y los contextos en los

cuales estos se generan.

Finalmente realizamos el analisis de factibilidad financiera respectiva con el cual
analizamos diferentes alternativas en el mercado tanto en lo que nos ofrece la
herramienta al momento de la implementacién, como la posibilidad de
crecimiento a futuro, asi como la viabilidad econémica del proyecto de
implementacién, teniendo en cuenta todos los aspectos necesarios para la
evaluacién de la elecciéon de un paquete informatico tan amplio como lo es un
ERP.



INTRODUCCION

Gestionar servicios no es lo mismo que gestionar producciéon de bienes.
Una empresa que brinda servicios no se maneja de la misma forma que una
empresa manufacturera. Actualmente, las empresas de servicios estan
afrontando muchos problemas y tienen muchos retos por asumir, analogamente
a los inconvenientes que las empresas de manufactura tuvieron que afrontar en
los inicios de sus operaciones hasta que llegaron a obtener procesos

establecidos y patrones estandares.

De la misma forma se deben comportar los sistemas informaticos, ir
evolucionando con los procesos y brindar soluciones de negocio que satisfagan

las necesidades actuales.

En el caso de los sistemas integrados, los ERP nacieron como
soluciones integradas orientadas a empresas productoras cuyo proceso
genérico se resume en la compra de insumos/materia prima, transformacién en
productos terminados y venta de los mismos. Estas soluciones poseen
integracion entre los moédulos Financieros: Libro Mayor, Cuentas por cobrar,
Cuentas por pagar, Costeo de proyectos y Activos fijos y los Logisticos:
Ordenes de compra e Inventario. Para el inventario existen varios
complementos: MRP, planeamiento en base a las ventas y otras variables,

Modelos de abastecimiento como Stock de Seguridad, Minimos y maximos etc.



Una de las fortalezas de estos sistemas se debe a que el control contable
se refleja en todo momento, cada accion que se ejecuta en el flujo es controlada
contablemente. El control va desde el flujo iniciado por una orden de compra de
materia prima, recepcién de la misma en inventario, transformacién, salida,

venta, facturacion y pago del cliente, factura y pago al proveedor.

Las empresas medianas y grandes optan por elegir estas soluciones

para tener un mayor control financiero, detallado y confiable.

Las empresas de servicios también adoptan estas soluciones. Se
adaptan facilmente a los modulos Financieros, pero su adaptaciéon a los
médulos logisticos es mas compleja. La afirmaciéon de que “una empresa de
servicios no tiene inventario”, muchas veces no es correcta para muchas
empresas como es el caso de las del rubro de las Telecomunicaciones que
ofrecen servicios de instalacién con equipos, materiales o fibra que obtienen
mediante la compra o alquiler de los mismos. Si bien es cierto, la rotacién de

estos articulos debe ser rapida, se debe tener un control logistico adecuado.

Las empresas de Telecomunicaciones brindan servicios de instalaciéon a
sus clientes. Trabajan mediante proyectos de instalacién. Ofrecen equipos para
el caso de instalaciones a planta interna y ofrecen cableado o fibra para el caso
de instalaciones a planta externa. Lo que brindan es un servicio de “alquiler’, ya
que los equipos instalados siguen siendo propiedad de la empresa. Sin |
embargo, pese a que el rubro de la empresa no es vender, en algunos casos el
cliente puede comprar los equipos en el momento que este desee, antes,
durante o después de la instalacion.

En base a esta demanda, se deberia proyectar la compra de equipos,

materiales y fibra a adquirir al proveedor. Sin embargo, como el trabajo se



realiza por proyectos de instalacion, este promedio de demanda se altera con
frecuencia cuando se presentan proyectos de gran envergadura que requiere
mayor cantidad de equipos. Es por eso, que el flujo de compras es muy
acelerado, con tiempos ajustados, ya que se envia a comprar cuando se tiene

la confirmacién de un proyecto.

A esto le sumamos otra complejidad, asi como la mayoria de equipos se
“compran para alquilar’, también existen politicas, que permiten que para
ciertos equipos costosos, “se alquilen equipos a proveedores para alquilar a los
clientes, alquilar para alquilar’. Estos equipos tienen un tratamiento diferente ya
que no pertenecen a la empresa. Contablemente el tratamiento difiere de

acuerdo a la naturaleza del articulo.

Desde que se reciben los equipos comprados hasta que salen del
almaceén, el equipo requiere todo un control de inventarios. Como se ha podido
observar, los equipos pueden tener naturalezas diferentes pero esto debe ser
transparente para los operadores de almacén, sin descuidar el control contable

interno.

Otro punto por ejemplo, se ve en el tratamiento de activos fijos. Para una
empresa manufacturera, se define a un activo fijo como las maquinarias, para
una empresa de telecomunicaciones “un activo fijo se define al equipo instalado
en un cliente”. Este activo se empieza a depreciar a partir de ese momento, y
es muy dinamico ya que el equipo retorna al almacén cuando termina el
proyecto, y puede ser utilizado a su vez, para otro proyecto, evitando la compra
y reutilizando el equipo. El 50% de los equipos existentes en almacén son
equipos usados, reutilizables. En cambio para un esquema compra-venta, se
vende un producto y ya no es devuelto.



Es cierto que para los ERP se han desarrollado algunos modulos
complementarios para suplir las necesidades de las empresas de servicios, sin
embargo, para este caso que se vera en la tesis, no son aplicables. Ademas
partimos del hecho que se posee una suite de moédulos basicos que puede

costear una empresa del tamarno de la empresa a analizar.

Hasta el momento hemos podido observar que este flujo es muy distinto
al flujo convencional soportado por estas soluciones integradoras. Lo que se
busca es aprovechar las fortalezas financieras de estos sistemas y buscar un
balance entre los procesos logisticos estdndares que nos ofrecen y los
procesos desarrollados en la empresa. Buscar una conciliacion entre ambas
partes, por un lado, el area de Finanzas y contabilidad debe tener la seguridad
que el control contable continuara siendo confiable y el area de Logistica debe
tener la tranquilidad que sus procesos operativos continuaran desarrollandose
con la rapidez que necesitan y aprovechar la exactitud de stock que estos

sistemas nos brindan.



CAPITULO |

PROCESOS DE NEGOCIO ESTANDARES EN
TELECOMUNICACIONES

.4 MAPA DE OPERACIONES DE TELECOMUNICACIONES

El mapa de operaciones de telecomunicaciones es una guia que
recoge todos los procesos necesarios en la implementacion de operaciones
de una_empresa de telecomunicaciones. Estos procesos han sido
identificados por las varias empresas del mercado resaltando las buenas
practicas en los diferentes aspectos de la operacién diaria en el negocio de

las telecomunicaciones.

Mas conocido como eTOM (Enhanced Telecom Operations Map) de
sus siglas en inglés, este mapa, nos presenta como objetivo principal a los

clientes teniéndolo presente en las diferentes actividades involucradas.

Este mapa nos sirve como referencia al momento de definir los
procedimientos y de estructurar la organizacion, debiendo identificar en que
actividades o procesos calzan para detectar posibles duplicidades de
funciones o en otros casos asignaciones que no le corresponden a ciertas

areas.
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Los diferentes procesos se pueden agrupar en 3 grandes areas.

Area de estrategia, infraestructura y producto, en la cual se tendran
actividades propias de la planificaciéon y generaciéon de nuevas tendencias,
teniendo siempre en cuenta la retroalimentacion que se pueda recoger de

otras actividades dado su caracter mas dinamico.

Area de las operaciones, las cuales abarcan todas las operaciones
cotidianas, las cuales deben haber sido disefiadas de tal manera que se
optimice la utilizacion de recursos y la reduccion de costos, estos

procedimientos también deben ser sujetos de revisiones periédicas en vista



de que el mercado sera el que imponga las condiciones y estas pueden

cambiar.

Area de administracion corporativa que incluye los procesos basicos para
operar cualquier tipo de negocio. Estos procesos estan enfocados en los
niveles de procesos corporativos, en las metas y objetivos. Estos procesos
tienen interfaces con casi todos los procesos de la corporacion, ya sean

procesos operacionales, sobre productos o infraestructura.

1.1.2 AREAS DE PROCESOS FUNCIONALES DE SOPORTE

Las cuatro areas de procesos funcionales de soporte se representan en

niveles horizontales:

Los procesos a nivel de -Mercado, Producto y Clientes- incluyen
aquellos procesos que involucran las ventas, la administracion de Canales
de ventas, la administracion de Mercadeo y la administracion de productos y
ofertas, asi como la administracién de las relaciones con los clientes (CRM),
el manejo de ordenes y problemas, la administracion de los acuerdos de

Servicio (SLA) y la facturacion.

Los procesos a nivel de los Servicios incluyen aquellos procesos que
involucran el desarrollo de servicios y su configuracion, la administracion de
los problemas de servicios y el analisis de la calidad del mismo, y Ila

tasacion.

Los procesos a nivel de los Recursos incluyen aquellos procesos que
involucran el desarrollo y la administracién de la infraestructura del operador,
ya aquella relacionada con los productos y servicios o los necesarios para

soportar la corporacién en si misma.



Los procesos a nivel de Proveedores/Socios de Negocio incluyen,
como su nombre lo dice, todos aquellos procesos que conciernen la
interaccién con proveedores/socios de negocio, tanto en la definicion de la
cadena de proveedores que se requiere para poder administrar un producto
y su infraestructura, asi como aquellos procesos que soportan las interfaces
operacionales del operador (contratante) con sus proveedores

proveedores/socios de negocio.

1.3 PROCESOS OPERACIONALES ETOM

@

El area de procesos Operacionales (OPS) contienen los procesos
operacionales directos de Solicitudes, Aseguramiento y Facturacion

conjuntamente con la operacién de soporte que los respalda.

/ Figura 2. Procesos Operacionales eTOM
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Solicitudes: Es el proceso responsable en proveer al usuario los productos
requeridos en un tiempo prudente y de forma correcta. Ejecuta las
necesidades del cliente (Personal o corporativo) en soluciones, las cuales
deben ser entregadas segun las caracteristicas del portafolio de productos
del operador. Este proceso debe informar al usuario el estado de su pedido

de compra y asegurar el aprovisionamiento de los servicios a tiempo.

e Figura 3. Solicitudes e TOM
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Aseguramiento: Estos procesos son los responsables de la ejecucion de
actividades de mantenimiento pro-activas y reactivas que aseguren que los
servicios estan siendo entregados de manera continua y segun los acuerdos
de niveles de servicio pactados (SLA / QoS). Debe monitorear
constantemente, tanto los servicios como el recurso en donde estos se
brindan, para detectar de manera pro-activa posible fallas. Debe recolectar
distintos datos de los elementos activos para identificar posibles problemas y
repararlos sin mayores impactos hacia el usuario. Estos procesos
administran los SLAs y entrega reportes de servicio al usuario. Recibe y
administra los problemas provenientes de los usuarios, informandoles el

estado de cada problema y asegura la reparacion y restauracién del servicio.
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Facturacion: Estos procesos son los responsables de producir facturas
exactas y en los tiempos requeridos, en proveer la informacién necesaria
para una pre-facturacion, en procesar sus pagos y llevar un control sobre
estos. También debe resolver todo tipo de solicitudes y problemas de los
clientes acerca de la factura. Por ultimo debe también ofrecer los procesos

necesarios para la administracion servicios en modalidad de pre-pagos.



Figura 5. Facturacién eTOM
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1.4 PROCESOS DE ESTRATEGIA, INFRAESTRUCTURA Y
PRODUCTO ETOM

Los procesos de estrategia conjuntamente con el grupo de procesos de
la administracion del ciclo de vida de la infraestructura y del Producto, son
presentados como tres procesos verticales descritos a continuaciéon. Los
procesos de estrategia proveen el foco para generar estrategias de negocio
especificas. Los procesos de la administraciéon de ambos ciclos de vida -
Infraestructura y producto- conducen y soportan la provisién de productos
para los usuarios. Su enfoque radica en conocer las expectativas de los
usuarios sobre la oferta de productos, en definir las necesidades de
infraestructura que soportan los productos y las operaciones funcionales, o
los proveedores/socios de negocios comprometidos en la cadena de valor

del portafolio de productos del operador.

Administracién del ciclo de vida del producto: Este grupo de procesos es

responsable de la definicion, planeacién, disefio e implementacion de todos



los productos del portafolio del operador. Los procesos que abarcan la
administracién del ciclo de vida del producto tendran en cuenta el analisis de
costo, los margenes de utilidad/pérdida, la satisfaccion del usuario,  los
parametros de calidad, como el lanzamiento y entrega de nuevos productos

en el mercado.

/ Figura 6. Procesos de Estrategia, Infraestructura y producto eTOM \

R SECRN AL Gesarrolio ¥ | [ - Dewamalioy.
, “Mmhg"‘“m"'» : Aﬁgﬁ;ﬁ'ﬁ; . C ndwinistracen | F Administracid
- : o defRecitse | | dedacedena
Vrr-te;cMeu ¥ Qmﬁ'j{f’" Ndel sgrwm,‘: 7 L » De proveedores
] J |
- —— —— - Desareds d B catkng
__—: Deaserralo v ratio do ) Dozarrolio y Reto ‘“E[? Dotk e Rissras ’ " d{_-(ez ¥
[:(c‘(l’ﬁ&:ﬁ dalzenichy | £kl paslii
|| Comuisdény Madiciécdl dasenpelio ediciin ol choempedio Hadirén ol dhammpedio
Fromacinss de mercadao el sendals b flecrsg gl esdeng &
ptecEs
|| Dugarolly de Satales
D2 vars

Medickin dal dasempeo
I riduito, ¢l pieraaia

\ 4 &l clienme /




.2 CADENA DE VALOR PARA TELECOMUNICACIONES CON EL ERP
SAP

Un sistema ERP es un sistema de informacién de clase mundial cuyas
siglas en inglés refieren a “Enterprise Resource Planning”'. Los sistemas
ERP llevan las mejores practicas mundiales de procesos conocidas para
cada rubro de negocio (Ver anexos). Existen varios proveedores, entre los
mas destacados: SAP, BAAN y la fusion: Oracle, J.D.Edwards y People Soft.

El ERP SAP, es un ERP aleman que se encuentra con mayor
segmento de mercado. Sus siglas en aleman refieren a “Systeme,
Anwendungen und Produkte®. En el presente trabajo se va a tomar como

base para los procesos a implementar a SAP.

K Figuiad 7. Cadena de Valor péra Telecomyinicaciones.con el ERP SAP
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En el diagrama podemos ver como el ERP SAP ha plasmado las
diferentes actividades relacionadas a los servicios de telecomunicaciones, es
importante recalcar que a diferencia de la manufactura, cuando se trata de

servicios, la relacion con el cliente es mucho mas duradera lo cual implica

9 I . e . . ”
En espafiol, “Sistemas de planificacidn de recursos empresariales”.

2En espafiol, “Sistemas, Aplicaciones y Producto”.



tener la capacidad de poder darle un buen seguimiento a los vinculos

establecidos.

En el negocio de las telecomunicaciones el elemento principal es la red
la cual sera el medio utilizado para brindar el servicio, por lo que las
actividades relacionadas al mantenimiento y expansién de la misma son
fundamentales y tienen un caracter ciclico, es asi como tenemos las

actividades de disefio y construccion de infraestructura y operacion.

Luego que hemos identificado el elemento principal que es la red, el
siguiente elemento dentro del negocio es la variedad de servicios ofrecidos,
los cuales deben de estar alineados a una estrategia de mercado, atacando
las necesidades menos atendidas teniendo en cuenta la segmentaciéon que
se pueda presentar en los mismos. La alineacién con ésta estrategia
determinara el éxito o fracaso de una linea de productos los cuales podrian

determinar el destino de la empresa.

Finalmente como parte de final de la relacibn comercial, esta el
-seguimiento al cliente, teniéndo en cuenta que un cliente satisfecho
representa 4 clientes potenciales y que uno insatisfecho puede representar
hasta 20 clientes perdidos y esta cadena se amplia mucho mas. Es por ello
que a pesar de ser la fase final, no deja de ser importante pues es la puerta
para un nuevo inicio del ciclo con ese cliente y con otros nuevos, asi como la

apertura de nuevos mercados

En los extremos tenemos a nuestros proveedores y a nuestros clientes,
los cuales son elementos activos de la cadena de valor, por la parte de los
proveedores, seran los que inicien un ciclo de abastecimiento del cual

‘dependera la capacidad de respuesta que tenga la empresa y por el lado de
los clientes, tenemos el elemento que dinamiza el mercado, siendo el, la

finalidad principal de la cooperacion de todos en la organizacion.
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A continuacion detallemos un poco mas sobre los participantes, las

actividades y sus procesos involucrados.

.21 PROVEEDORES

Para el tema de capex® el mercado nos obliga a no depender de una
variedad de proveedores puesto que perdemos oportunidades en los
criterios de negociacidbn, al trabajar con ciertos proveedores para
determinados articulos se pueden establecer contratos a largo plazo que
implican mejores precios y condiciones de pago, plazos de gracia,
disponibilidad permanente, mejor identificacién de las necesidades y una
serie de beneficios obtenidos gracias a la integraciéon que se tiene con el
proveedor, trasladando muchas veces las necesidades del cliente
directamente hacia el aprovechando el mejor tratamiento que este le pueda

dar, dado el conocimiento especializado en la rama.

Por la parte de opex* el escenario es diferente, aqui si se busca la
mejor oferta dentro del universo de posibilidades dada la necesidad del
gasto que responde a necesidades muchas veces puntuales. En algunos
casos cuando el gasto se hace recurrente y se establece una buena relacion
con el proveedor, se procede a una integracion con el mismo.

Muchos de los proveedores son marcas internacionales ya afianzadas
en el mercado lo cual permite una mejor integracion en el campo de las
tecnologias de informaciéon pudiendo dar un trato personalizado a ciertos
pedidos.

Capitalizable Expenses : entiéndase como las inversiones que luego se reflejan como
activos de la empresa.

4 Operative Expenses : gastos incurridos en la operacion que no formaran parte del activo
fijo.
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En casos en donde el pedido responda a un producto sin
‘representacion local se recurra a una importaciéon, también se debe
contemplar un procedimiento apropiado para el manejo de los plazos y las

tarifas dado que ello se ve influenciado por la normatividad de cada pais.

1.2.2 DISENO Y CONSTRUCCION DE LA INFRAESTRUCTURA

El disefio de la infraestructura dependera de las condiciones que se
presenten en el mercado y de la disponibilidad tecnolégica del momento, por
ejemplo hoy en dia tenemos disponibilidad de medios fisicos e inalambricos,
dentro de los cuales habran variantes técnicas que presentaran ventajas
‘dependiendo de las condiciones fisicas en que se apliquen, por otro lado
tenemos la normatividad propia de cada pais el cual determinara finalmente
la viabilidad de la aplicacidon de ésta tecnologia, es decir contar con los

permisos 0 concesiones necesarias.

Luego de tener claro de que tecnologia se dispone, procedemos al
disefio de la infraestructura la cual debera tener en cuenta las proyecciones

de servios que se tienen en mente para ofrecer mas adelante.

Para ello se establecen puntos clave los cuales serviran como
referencia de inicio de la red y se elige la topologia a utilizar. Teniendo los
puntos de referencia y la topologia se procede a especificar la ubicacion
fisica de los equipos los cuales ya se consideran un disefio a nivel detallado.

Para la construccion del modeld disefiado, se debe tener en cuenta la
politica de expansion que se tenga, la cual estara ligada a temas de
presupuesto y de objetivos corporativos a ser alcanzados en el ejercicio.
Dependiendo de ello se procedera a construir la red de aquellos puntos
previstos y en los casos en que no se contemple, la construccion se realizara

a demanda, pero teniendo en cuenta el modelo original.
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Cabe resaltar que para la ejecucion de dichas obras se deben tener los
permisos correspondientes los cudles deberan de ser tramitados en su

momento dependiendo de las necesidades que se presenten.

1.2.3 OPERACION DE LA INFRAESTRUCTURA

La operacion de la infraestructura constituye una de las actividades
cotidianas de los encargados de gestionar las instalaciones y puesta en
servicio de los diferentes productos ofrecidos, uno de los ejemplos de las
tareas a cumplir dentro de esta actividad es la de aprovisionamiento, que se
podria resumir como la tarea encargada de definir la hoja de ruta necesaria
para cada proyecto, ello implica la identificacion de las etapas del proyecto,

detallando en cada una de ellas los responsables y materiales necesarios

Es importante tener en cuenta que dicha operaciéon debe de tener un
control de todos los aspectos relacionados con el pequefo proyecto de
instalacion para poder tomar acciones a tiempo en caso se presenten
situaciones no esperadas, tales como disponibilidad de stock, mermas,
disposiciones legales imprevistas, problemas con los contratistas y todas

aquellas actividades relacionadas con la instalacion.

Vemos como esta actividad esta directamente relacionada a otras
areas por lo que es necesario que las soluciones de ti planteadas contengan
mecanismos de interaccion entre diferentes maodulos, reduciendo vy
organizando muchas de las tareas que se realizan de manera manual,
asegurando su correcto cumplimiento asi como evitando la duplicidad de

informacién y la pérdida de datos.
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l.2.4 DESARROLLO Y PROMOCION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Teniendo el elemento base, que es la red, ya constituido, el siguiente
paso es explotar las posibilidades que este ofrece, por una parte
promocionar los productos que se tienen para conseguir que los mercados
potenciales se fijen en ellos y por otro lado, absorber las nuevas
necesidades que presenten los mercados potenciales para plasmarlos en

requerimientos de negocio e idear asi soluciones para estos.

En la parte de la promocién es importante llevar un control de la
inversion que se realiza en la difusiéon ya que se tomara en cuenta para un
analisis de rentabilidad posterior el cual determinara si esa linea permanece

o si se puede invertir mas o si se debe dedicar mayor a tencién a este.

Es importante sobre todo en la parte fin'anciera para la toma de
decisiones de nuevos mercados y la elaboracion de presupuestos.

Por el lado del CRM es importante tener un segljimiento de las
necesidades que se deseaban cubrir con estos productos para asi poder

disefiar una campana orientada a esos objetivos.

En lo que se refiere al desarrollo de productos, este es importante pues
apertura nuevos mercados iniciando asi un ciclo de expansion de la empresa
y sobre todo la apertura de nuevos mercados lo cual a su vez promovera la

diversificacién de los productos ya existentes.

En ese sentido las soluciones que se encarguen de soportar a esta
actividad en particular deben de ofrecer informacion relacionada a las ventas
realizadas por cada producto, sugerencias realizada por los clientes, nivel de
satisfaccibn del usuario, posibles mejoras técnicas disponibles en el
mercado, rentabilidad por producto y en general las diferentes

funcionalidades ofrecidas en la inteligencia de mercado.

¢
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.2.5 VENTAS

Esta actividad es una de las mas importantes de cara al cliente ya que
marcan el inicio de la relacién con este. Dada la naturaleza del producto se
elaborara una solucion apropiada que satisfaga las necesidades del cliente,
en algunos casos se recurrirda a uno de los paquetes ya disefiado en la
actividad anterior pero en otros casos se requerira que se modifiquen un
poco estas soluciones, ya sea por solicitud explicita del cliente o por
sugerencia de los consultores de venta, siempre perfilandose a los objetivos
del cliente, balanceando siempre la calidad, la complejidad y el costo de los

equipos solicitados.

Es importante rescatar que asi como hay otras actividades que
requieren comunicacion con otros médulos, esta no es la excepcién ya al
momento de preparar una oferta comercial al cliente se debe ir evaluando la
factibilidad de la misma, revisando también la disponibilidad de materiales
-contemplando los tiempos de entrega en caso se refiera a equipos por

solicitar o ser importados.

También se toma en cuenta un analisis crediticio respecto al cliente
para poder asi ampliar las opciones a presentar en temas de financiamiento
y términos de pago, todos estos aspectos siempre orientados la maxima

satisfaccion del cliente.

1.2.6 FACTURACION Y COBRANZAS

El paradigma actual de los negocios nos indica que mas importante que
ganar nuevos clientes es mantener los actuales, no solo con la finalidad de
diversificacién de productos, sino también por un tema de costos ya que el

costo de recuperar un cliente es mucho mayor a captar uno nuevo.
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En ese sentido uno de los factores clave para estrechar la relacion con
nuestros clientes es la entrega de documentos con informacion fiel y siempre
encajando en las necesidades del mismo, para poder asi dar una buena

impresion al momento de recibir la correspondencia.

Es importante contar con los mecanismos que permitan detectar
errores en los calculos de la facturacién en caso se presenten, ya que estos
problemas pueden presentarse en forma masiva y por consiguiente
conllevarian a una ola de reclamos fundados que decidirian negativamente

en la imagen hacia los clientes.

Teniendo la aceptacién de los clientes luego de recibir una facturacién
en orden, es importante brindar las facilidades para que las cobranzas sean
lo mas transparente posible para la actividades de los usuarios estrechando
alin mas la relacién con ellos. En este sentido la interacciéon con entidades
de cobranza como los bancos es imprescindible ampliando mas la variedad
de opciones de pago, y aprovechando todas las bondades que ellos brindan
a sus clientes, esta alianza con los bancos también es beneficiosa ya que
esta directamente relacionada con el rubro de las telecomunicaciones lo cual

puede crear una relacidén de simbiosis muy provechosa para ambos.

.2.7 SERVICIO POST VENTA

Esta actividad es la que nos permitira ganarnos la confianza de los
clientes, ya que dependiendo del trato que ellos reciban sera catalogada la
atencion de la empresa. Es importante para el cumplimiento de esta
actividad la presencia de herramientas que permitan dar un seguimiento a
los problemas de inquietudes de los usuarios de manera ordenada y no
sucedan esas situaciones muy conocidas en donde el problema de un
usuario es trasladado de un area a otra sin que se resuelva ni se aporte a la

solucion.
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Para ello es importante que esta actividad proporcione la
retroalimentacién necesaria para dar un mantenimiento y revision correctivo
y preventivo de los procedimientos y etapas involucrados en los proyectos,
para poder identificar problemas antes de que estos lleguen a impactar en la
operacion ya sea propia o la de algun cliente, lo cual solo echaria a perder

‘todo el buen trabajo que se haya podido realizar hasta ese momento.

Esta retroalimentacion no solo se ocupara de posibles problemas sino
que también sera el medio por el cual se reciban sugerencias las cuales al
ser tomadas en cuentan crearan mas confianza de la ya depositada por los
clientes al constatar que estas si se concretan cuando son factibles y sobre

todo cuando estan orientadas a mejorar el proceso en general.

Dichas sugerencias seran utlizadas también en las diferentes
actividades mencionadas en la cadena de valor aportando ya sea directa o
indirectamente, teniendo en cuenta que el mercado es dinamico y que lo que
en un momento se planteo como la mejor solucién puede ser sujeto de

modificaciones, en funcién de los cambios que se presenten en el entorno.

.2.8 CLIENTES

Finalmente para cerrar este ciclo de negocios tenemos a los clientes los
cuales siempre son el objetivo principal de todas las actividades
desarrolladas. Es importante brindar todos los medios posibles para poder
recopilar sus sugerencias las cuales son un elemento importante dentro de
la retroalimentacion de la operacion. Mientras la relacion que se entabla con
"los proveedores se trata a abarcar todas las areas posibles para poder
aprovechar los beneficios de las compras a escala, en la relacién con los
clientes tenemos una relacion mucho mas diferenciada teniendo en cuenta el
segmento, siendo conciente que la confianza que nos brinde el cliente se

medira de acuerdo a cuanto conocemos de las necesidades de los usuarios,
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‘reconociendo que dependeran de los productos solicitados y el tipo de

requerimientos que estos tengan.

Los grupos de escenarios de negocios identificados dentro de la

cadena de valor para las telecomunicaciones propuesta por SAP son:

1.2.9

GESTION DEL CICLO DE VIDA DE LA RED

Abarca escenarios de negocios relacionados al ciclo de vida de la red

.tales como

Planeamiento de aprovisionamiento y demanda : en este
escenario de negocio se visualiza a priori el cronograma de
abastecimiento teniendo como base la demanda, pudiendo plantear
diversos escenarios que permitiran obtener los valores 6ptimos de
abastecimiento en un periodo de tiempo. De la precisidén que se
obtenga de estos escenarios se podra alcanzar de manera indirecta
un mejor servicio de usuario, reforzando temas como el
establecimiento de relaciones con nuestros socios, precisiéon en la
proyeccién de ventas, reduccién de tiempos de produccién asi como
también se cumple el objetivo de disminuir el capital de trabajo
reflejado basicamente en aspectos de nuestros inventarios tales como
una mejor utilizaciéon de la capacidad de bodegas y la disminucion de

probabilidad de afrontar situaciones de escasez de stock.

Gestion de las inversiones : es importante tener un control de las
inversiones desde 2 perspectivas , el presupuesto y la rentabilidad, en
el primer caso debemos evaluar la factibilidad de poder asumir ciertas
inversiones basandose en diferentes indicadores financieros como la
capacidad de endeudamiento, asi como factores relacionados a las

proyecciones de ingresos durante el ejercicio; en el segundo caso se
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deben realizar comparativos entre el retorno de inversion esperado y
el real para poder realizar proyecciones que serviran para la toma de
decisiones a ser tomadas en cuenta en los objetivos corporativos del

siguiente ejercicio.

Disefio y construccion de la red : Tomando como base los objetivos
trazados en temas de ampliacién de cobertura, es necesario realizar
un disefio que calce tanto con las necesidades como las definiciones
de presupuesto asi como las autorizaciones obtenidas para la
licitacién de obras puUblicas. Uno de las situaciones mas exigentes a
las que se enfrenta el equipo a cargo del disefio es la introduccién de
una nueva tecnologia puesto que se debe lidiar con la existente pero
al mismo tiempo se debe aprovechar al maximo sus bondades. Del
buen disefio que se obtenga se podran obtener mejoras indirectas en
el servicio al cliente, incremento de ganancias, asi como una mejora
en la eficiencia en los procesos de abastecimientos de equillos y
materiales para instalaciones a clientes. Una vez disefiada la red se
procede con la construccién teniendo en cuenta esta vez el factor
tiempo, debido a que cualquier retraso en el cronograma impacta
directamente con el lanzamiento de promociones y la gestién de los

servicios ya ofrecidos.

Mantenimiento y operaciones: Este escenario de negocios consiste
en las tareas diarias relacionadas al mantenimiento que se les de a
los equipos, pudiendo resultar de una reasignacién, cambios,
reparaciones o simplemente dar de baja a equipos. En el caso de las
reparaciones también se tiene contemplado el establecimiento de
cronogramas de reparacion que incluyen listas de materiales
necesarios para estas tareas asi como la gestion de mano de obra
para llevar a cabo el mantenimiento. En el caso de las reasignaciones
o cambios, se lleva también un seguimiento al activo de tal modo que

podemos identificar su ubicacién fisica en cualquier momento,
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permitiendo asi un control fiel de los equipos, ayudando al inventario
fisico a realizarse periddicamente, este control ayuda también al
aumento de la eficiencia en el manejo de inventarios ayudando a la
obtencién fiel de datos, que servirdn como base para obtener indices
de rotacion, establecer necesidades de materiales y  mejorar

procesos de abastecimiento.

1.2.10 GESTION DE PRODUCTOS Y ANALISIS DE MERCADOTECNIA

Este grupo abarca aspectos de creacion de nuevos productos e

identificacion de nuevos mercados, identificAandose los siguientes

escenarios:

Categorizacion y planificacion de productos: En este escenario de
negocios contemplamos el ciclo de vida del producto, pasando por
sus diferentes etapas las cuales ayudan a determinar la tendencia
que deba tomar la empresa. Es aqui en donde se aplican las técnicas
de mercadotecnia las cuales permitiran estrechar lazos con los
clientes, aumentando su fidelidad asi como también recoger las
sugerencias de los distribuidores en temas de abastecimiento, de los
empleados en temas de mejoras de servicio y de los proveedores en
avances tecnolégicos, juntandose todas estas para formular
propuestas que seran evaluadas posteriormente con criterios de
factibilidad tanto de operacién como financiera tornandose en nuevas
soluciones a implementarse o nuevos mercados en los cuales se

puede incursionar.

Gestion de proyectos: En este escenario de negocios se contempla
el control de los proyectos, teniendo como principal impacto, ser una
fuente centralizada de consulta del estado de los proyectos el cual

puede ser consultado en cualquier momento. Al ser una fuente
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centralizada de informacién se puede tener un mejor seguimiento de
los mismos no solo en aspectos de progreso sino en control de gastos
incurridos y en control de presupuesto ejecutado, dicho control
permite que temas como Ia liquidaciobn de contratistas sea
transparente para la operacion y en temas financieros se puede
realizar una liquidacién de gastos a fin de periodo con la finalidad de
llevar una contabilidad real de los activos en construccién. Este
control permite ejecutar planes de contingencia previstos en casos de

presentarse inconvenientes en la normal ejecucion de la obra.

Desarrollo de producto: En este escenario se contemplan todas las
funciones relacionadas a determinar los procedimientos necesarios
para brindar un servicio determinado, esto por el lado de la
planificacion de documentos necesarios y de planificacién de
materiales asi como también contempla la administraciéon de paquetes
de promocion y ofertas que se sugieran ya sea para clientes o
temporadas determinadas o como, parte de una campafa agresiva de

mercado.

Gestion de campaifias y mercadotecnia: Este escenario incluye
todos los aspectos de la realizacién de una campana, entre los cuales
tenemos el disefo, la ejecucién, coordinacién, optimizacién y
monitoreo. Es importante tener en cuenta la gestion de la difusion de
la campafia como uno de los elementos mas fuertes en este
escenario los cuales implican todos los canales disponibles conocidos
en la actualidad, asi como la capacidad de respuesta que se tenga
ante las primeras impresiones que se obtengan de los clientes,
teniendo para esos casos planes ya determinados. Teniendo una
buena gestion de campafas nos aseguramos el desarrollo de nuevos
mercados, incremento de la participaciéon y la mejora de procesos de

fabricacion de productos.
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o Gestion del Churn (indice de desercion) : En el mercado de las
telecomunicaciones el churn® es uno de los indicadores mas
consultados dada la naturaleza cambiante del negocio, las camparas
agresivas pueden ocasionar que altos volimenes de clientes dejen de
serlo trayendo como consecuencia mucha pérdida ya que el costo de
recuperar a un cliente perdido es mucho mayor que el de retener a
uno actual, por lo que este escenario exige que se tengan las
herramientas necesarias para poder anticiparse a estas situaciones,
haciendo un seguimiento exhaustivo a las respuestas que nos brinda
el cliente, asi como un control de calidad permanente tanto en los
servicios que se prestan como en la difusién de campafias que hagan

que los clientes se sientan a gusto con el servicio contratado.

1.2.11 VENTAS Y ESTABLECIMIENTO DE SERVICIO

¢ Gestion de oportunidades: Este escenario de negocio contempla las
oportunidades de ventas potenciales, siendo un factor importante en
la inteligencia de negocios que aplique la empresa, anticipandose
siempre a las necesidades que presenten los posibles clientes.
Esta gestion también implica un apoyo en las camparias de difusion
de nuevos productos estableciendo patrones dentro de los clientes
para poder determinar las tendencias que tengan en sus préximas

compras.

e Gestion de drdenes y ventas: En este escenario se contemplan las
tareas relacionadas a los pedidos y a la documentacién necesaria
para concretar el préstamo del servicio. Estas tareas también sirven
de fuente de datos para los andlisis previos a la planificacion,

teniendo una revision constante, a mas frecuencia de éstos datos la

® indice del sector telecomunicaciones para medir el volumen de clientes que se trasladan a
la competencia
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1.2.12

empresa se encontrara mejor preparada para afrontar situaciones no

esperadas.

Gestion de servicio de campo para clientes: Confirmada la oferta
comercial y habiendo cumplido con los tramites y las revisiones de
abastecimiento de materiales, se procede a la programacion de las
obras y las coordinaciones con los contratistas, cronogramas de las
cuales dependera la eficiencia de la administracién de los costos de

capital de trabajo y operativos.

Gestion Logistica: Las tareas de este escenario se pueden agrupar
en las que administran los articulos en stock y las solicitudes de
nuevos articulos a comprar. En el primer caso se debe tener en
ycuenta el seguimiento que se debe hacer a los materiales y equipos
ya existentes, proyectandose a que se pueden reutilizar, asi como
también alimentan indicadores de rotacion y de variacion de
existencias abarcandose asi la totalidad del ciclo de vida de estos y
sirviendo como fuente fiable para la planificacién de compras masivas
a futuro. En el caso de las tareas que involucran la compra de nuevos
articulos, nos encontramos con situaciones en donde el stock no ha
sido el suficiente y se requiere de un abastecimiento, realizando todas
las gestiones necesarias para cumplir con presupuesto y los plazos
establecidos en el cronograma de las tareas de instalaciéon y puesta

en servicio.

GESTION DE CONCESIONARIOS

Gestion del ciclo de vida de concesionarios: En este escenario
contemplamos todas las tareas relacionadas con la administracién de

nuestros concesionarios, pudiendo llevar un registro de estadisticas
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1.2.13

para una posterior evaluacion, presentando nuevas condiciones

comerciales.

Gestion de operaciones de concesionarios: En este escenario
contemplamos las tareas cotidianas de los concesionarios brindando
soluciones para mantener un abastecimiento continuo del cual
dependera el normal funcionamiento de las ventas, alimentando asi
los indicadores de abastecimiento pudiendo identificar las
necesidades de adquisiciones o de reubicaciones de equipos y

materiales.

Gestion de comisiones e incentivos : También se debe tener en
cuenta que la relacién con los clientes dependera de la relacién que
tengamos con nuestros concesionarios, por lo que una buena gestién
de comisiones y programas de incentivos siempre aportaran al

objetivo final que es la de mejorar la relacién con los clientes.

Proyecciones : Siendo los concesionarios fuentes de primera mano
sobre la demanda del mercado, es importante trasladarlos de manera
fiel a los andlisis del area de productos y operaciones para poder
preparar la planificacion para las siguientes temporadas e ir
verificando el porcentaje de cumplimiento de los objetivos planteados

al inicio del ejercicio.
FACTURACION

Facturacion: Las tareas involucradas en el escenario de facturacién
deben asegurar el correcto calculo de los montos a facturar ya que
ello es elemento importante dentro de la buena impresion que se tiene

con el cliente. Asi mismo se debe llevar un control velando por los
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1.2.14

intereses de la empresa, resguardando no solo el correcto calculo de

ingresos sino también el cumplimiento de la normatividad fiscal

Preparacién de documentos y correspondencia: Este escenario
contempla la puntualidad de la recepcion de los documentos siendo

parte importante demostrar el compromiso con el cliente.

GESTION FINANCIERA DE CLIENTES

Gestion de cobranzas: El escenario de gestidn de cobranzas se
encarga de velar por que las cancelaciones recibidas efectivamente
se registren de manera adecuada evitando asi mal entendidos y
velando por los intereses del cliente en cuanto a la realizacién de
pagos multiples, asegurandose el reconocimiento de saldos a favor
del cliente. Es importante también contemplar el aspecto de Ila
morosidad de algunos clientes procediendo con la toma de acciones
relacionadas, asi como también cuando se restablecen los
compromisos se debe asegurar el restablecimiento del servicio,
mejorando la eficiencia de los procesos, obteniendo asi la aprobacién

de los clientes de la relacion comercial.

Asistencia financiera a clientes: Este escenario contempla las
situaciones en donde se presentan dificultades financieras, parte
importante de la gestion con la relacion con el cliente, estando
preparados para la aplicacién de notas de créditos, canjes por letras o
ejecucion de garantias. Teniendo en cuenta todas las implicancias

que acompafan a estas situaciones.

Reconciliacion y cierre: Es importante dar un seguimiento a las

cobranzas ya que seran uno de los indicadores que decidiran si se
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corta el servicio o no, asi mismo ayuda al area contable para tener en

cuenta las provisiones de ingresos necesarias para el cierre contable.

e Auditoria: Es importante tener al dia toda la informacién para estar
listos para cualquier auditoria que se presente ya sea de tipo interna o
externa, teniendo mucho énfasis en aquellas que responden a tema

fiscales.

1.2.15 ESCENARIOS EN DONDE SE DA INICIO A UN PROYECTO

Para identificar los escenarios, analizaremos el mapa de las
telecomunicaciones en conjunto con la cadena de valor, centrando nuestra
atencion en los macro proceso de estrategia, infraestructura & producto y el

de operaciones.

Analicemos primero el grupo de procesos Estrategia, Infraestructura &

Producto.
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Estrntenia, | niFaestraciirs & Producti

Densendllode b eadeia a2
. apaa ] e tal a1 ?ﬂmhcmdwmm

N /

Dentro de este grupo tenemos los procesos de estrategia,

administracion del ciclo de vida infraestructura y el de administracion del

ciclo de vida del producto.

Del proceso de estrategia no se desprenden proyectos ya que es un
proceso que involucra analisis de tendencias en el mercado y determinacion

de conclusiones que serviran para la toma de decisiones.

Dentro del proceso de administracion del ciclo de vida -de Ia
infraestructura identificamos varios escenarios en donde se presentan la
necesidad de proyectos, tales como la ampliacién de red, el mantenimiento y
la sustitucién de ciertos tramos, muchos de estos proyectos pueden surgir de
las iniciativas que se plasmen de la toma de decisiones elaborada en el

proceso de estrategia.
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En el proceso de administraciéon del ciclo de vida del producto, se
realiza el analisis de indicadores relacionados al producto y al mercado,
determinando por ejemplo el nivel de penetracion o la posibilidad de una
segmentacién o diversificacion. Los resultados de este analisis pueden ser
tomados en cuenta en el proceso de estrategia con lo que se alimentara
indirectamente las iniciativas que originaran proyectos en el proceso de

administracion del ciclo de vida de infraestructura.

A continuacion analizaremos el grupo de procesos de operaciones.

/ Figuka 9. Operaciones \

En el grupo de proceso de operaciones, tenemos las actividades
cotidianas relacionadas al servicio que se presta, estas son las operaciones

de soporte, las solicitudes, el aseguramiento y la facturacion.
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En el proceso de operaciones de soporte, se realizan actividades de
administracion de los diferentes recursos que hacen posible brindar el
servicio, dentro de lo que se entiende por administracion se incluyen
actividades de correccion ante posibles fallas y de mantenimiento de los
diferentes componentes, por o que no se desprenderian escenarios para

creacion de proyectos.

En el proceso de solicitudes se atienden las diferentes instalaciones,
que tendrian una primera etapa de trato con el cliente para la elaboracién de
la oferta comercial® y luego de que se formaliza mediante un contrato se
procede con la ejecucic"m que puede involucrar obras e instalaciones de
equipo, asi como habilitacién del servicio en la infraestructura. Este en
definitiva, es un escenario que contempla actividades relacionadas a un

proyecto.

El proceso de aseguramiento incluye actividades sobre todo
preventivas teniendo como objetivo mejorar y estrechar la relacién con el
cliente a través de un buen servicio. Para llevar a cabo estas tareas, se
realizan levantamientos de informacién para luego hacer un analisis de los
_posibles riesgos presentes en la operacion, sin embargo este no seria un

escenario donde se contemplan actividades relacionadas a un proyecto.

Finalmente en el proceso de facturacion se contempla la administracion
de los ciclos de facturacion, la emisién de facturas y sobre todo el correcto
calculo de los montos a facturar. En este proceso definitivamente no

encontramos escenarios que conlleven a la creacion de proyectos.

Luego de analizar los 2 grandes grupos de procesos hemos identificado

los siguientes escenarios en donde se presentan proyectos.

Documento que especifica los requerimientos técnicos y sirve como base para la
elaboracién de un contrato.
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El primer proceso de donde se desprenden proyectos es el de
administracidn del ciclo de vida de infraestructura en donde identificamos los

siguientes escenarios:

e Ampliaciéon de red: En este escenario se presentan iniciativas
provenientes de los objetivos del ejercicio basandose en los estudios

de mercado y las metas financieras trazadas.

e Mantenimiento de red: Este escenario soporta las iniciativas
originadas en los estudios de riesgos, reportes de incidencias y
cronograma de mantenimiento de acuerdo a la antigliedad de la

infraestructura.

e Sustitucién de tramos obsoletos: Este escenario se presenta ante
las iniciativas originadas por el cronograma de mantenimiento acorde
a la antigiiedad de la infraestructura, pero solo en su fase final, en la
cual la infraestructura ya no esta sujeta a mantenimientos sino a una

renovacion total.
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El segundo proceso del cual se desprende proyectos es el de

solicitudes, en donde identificamos el siguiente escenario

¢ Instalaciones en cliente: Este escenario se presenta en la ejecucion

de toda oferta comercial ya cerrada.

Es dentro de este conjunto de escenarios que se puede desprender un
proyecto, el cual desencadenara todo un flujo para el soporte de éstas
operaciones, los cuales involucran ciertas tareas logisticas que en algunos
‘casos necesitara una atencion personalizada, mientras que en otras se

necesitara un poco mas de planificacion.

Luego de este analisis tenemos los siguientes tipos de proyéctos

identificados:

Actividad Tipo de proyecto
Ampliacién de red Infraestructura
Mantenimiento de red Infraestructura
Sustitucion de tramos obsoletos Infraestructura
Instalaciones de cliente ‘ ' Cliente
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO DE UNA EMPRESA DE
TELECOMUNICACIONES XYZ

.1 TIPOS DE PROYECTOS PRINCIPALES DE LA EMPRESA DE
TELECOMUNICACIONES XYZ

En el capitulo anterior, se han visto los procesos estandares del modelo
eTOM para telecomunicaciones. En este capitulo vamos a limitar nuestra
area de analisis y tomaremos como muestra una empresa de
telecomunicaciones, la cual llamaremos “Empresa de telecomunicaciones
XYZ”. En este capitulo analizaremos como es 'que se encuentra esta
empresa para Iuego elaborar el modelo propuesto con las mejoras

correspondientes en el capitulo 3.
En esta empresa se dividen los proyectos de la siguiente manera:

Proyectos comunes a cliente, aquellos proyectos que se dedican a la
implementacién de servicios dentro de las instalaciones del cliente. En
algunas ocasiones,’la red de la empresa de telecomunicaciones XYZ no
llega hasta las instalaciones del cliente, por lo que se requiere ampliar la red
solo hacia las instalaciones externas del cliente, para estos casos se recurre
a realizar un pequerfio proyecto de infraestructura en paralelo al proyecto de

cliente. Para este tipo de proyectos, se utilizan equipos y materiales en su
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mayoria de alta rotacién’, es decir que son solicitados siempre para ser
adquiridos por un grupo de proveedores con los cuales se tiene un acuerdo.
‘Estos equipos y materiales siempre deben existir en el almacén.

Generalmente son equipos y componentes estandares.

Proyectos comunes de infraestructura, aquellos proyectos que se
encargan de la ampliacion de red. La empresa de telecomunicaciones XYZ
planifica anualmente a que lugares estratégicos desea llegar y en base a
esto genera proyéctos que se iran realizando a lo largo del afio. Para este
tipo de proyectos, también se utilizan equipos y materiales en su mayoria de
alta rotaciéh, siempre deben existir en almacén y son adquiridos por un
proveedor en particular. Generalmente son materiales de fibra 6ptica no

estandares.

Proyectos especiales, aquellos proyectos de gran envergadura en donde
se requiere la implementacion de servicios dentro de las muchas
instalaciones del cliente, con equipos no tradicionales y necesariamente
ampliaciones de red a lugares remotos no considerados inicialmente en la
planificaciéon de proyectos de infraestructura. Para este tipo de proyectos se
utilizan equipos y materiales que no tradicionales, que son comprados por
primera vez, ocasionales o de Ultima tecnologia. No son de alta rotacion y no
se encuentran en almacén con frecuencia. Muchos de estos equipos
‘inclusive no deberian llegar a almacenarse, ya que por su gran tamafio y
costo elevado se deberian enviar en forma directa al cliente y evitar el costo
de almacenamiento elevado que tendrian. Por ejemplo, las antenas y

centrales telefénicas.

El objetivo de esta tesis, es plantear un modelo que permita optimizar el
abastecimiento de materiales y equipos a un proyecto determinado, que

incluya mecanismos de control que sirvan como base para la planificacion

Alta rotacion se refiere a que los materiales 0 equipos tienen movimientos de entradas y
salidas del almacén en forma frecuente.
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del siguiente ejercicio y que brinden herramientas que aumenten la
capacidad de reaccion ante circunstancias no contempladas en escenarios
iniciales, disminuyendo los tiempos muertos, la probabilidad de quedarse sin
stock e indirectamente brindando la seguridad de un abastecimiento
permanente que permita realizar la programacion de las actividades del

proyecto de una manera precisa.
Para poder plantear el modelo seguimos el procedimiento siguiente:
1. Identificar las caracteristicas de cada tipo de proyecto
2. Escoger la mejor estrategia de abastecimiento de acuerdo a las

caracteristicas del tipo de proyecto.

Es en base a la frecuencia con la que se solicitan los materiales y/o equipos

es que se determinara la mejor estrategia de abastecimiento.
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II.2 ESQUEMA GENERAL DE CADENA DE
TELECOMUNICACIONES XYZ

VALOR Y SOPORTE AL NEGOCIO

DE LA EMPRESA DE

PROYECTOS

Tipos de
PROVECTOS PROYECTOS COMUNES ESPECIALES: proyecto
COMUNES DE INFRAESTRUCTURA comin + proyecto
A CLIENTES (DE LA EMPRESA) infraestructura

(A CLIENTES)

'A‘ Admmls rar
proyectos de

Operamones

Operacione?(l/:*’rovnswn)

instalacion al cliente

anta Interna) Operamones

ﬂﬂﬂﬂ

B. Administrar proyectos
de ampliacién de red

C. Administrar
proyectos especiales

'anta Externa)

Op 4 ones

(Planta |n|erna y Planta Externa)

Acllvos
L Fije

Cormpras, operaciones.

“Finanzas, Almacén-

i 2 Admlmstrar =¥ G Mantemmlento

?’::; H: Admlmstrar‘ "
‘Recursos % 1

Finanzas

flaniﬁcacién anual
i e S|

Procesos de soporte diarios
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1.3 DIAGRAMA DE BLOQUES DEL PROCESO DE LA EMPRESA DE
TELECOMUNICACIONES XYZ

El diagrama de bloques a continuacién va a mostrar los procesos
principales de una empresa de telecomunicaciones XYZ. Es un esquema
genérico que nos muestra las interacciones entre los procesos macro de la
cadena de valor: operaciones y ventas con los procesos de soporte al
negocio: logisticos. En el capitulo Il, punto 4, 5 y 6 se encuentran estos
procesos con un detalle mas amplio y con las mejoras correspondientes.

Procesos de Ventas:
e Contacto comercial con el Cliente.
e Generacion y evaluacién preliminar del proyecto.

e Generar propuesta comercial, negociacion con el cliente.

Procesos de Operaciones:
e Estudio de factibilidad.
e Recepcidn, revision y asignacion de actividades de la orden de
trabajo® (Ver anexo 2, estructura de proyecto).

e Ejecucién de la orden de trabajo.

Procesos Logisticos:
e Generacion y aprobacion de las solicitudes de pedido®.
e Generacion y aprobacion de pedidos de compra'®.
e Recepcion de pedidos.

¢ Despacho de materiales y equipos del almacén a proyectos.

® Un proyecto de telecomunicaciones se divide en varias érdenes de trabajo.

® Solicitudes de pedido = Solicitudes de ordenes de compra(SOC), generadas por
operaciones.

'° Pedido de compra = Orden de compra(OC), generada por logistica.
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Figura 12. Diagrama de Blogues
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1.4

MATRIZ PROCESOS Y AREAS

Administracién : Operaciones: Logistica: | Logistica:, C.o,ntabilidad, n
1 de Ventas Planta lnt‘erna,’ Compras * Alﬁlacén k iFlgnanzas: "Presupuestcf
o b ‘| Planta Externa , ] “presupuestosg AL
Contacto Comercial con el cIi'e‘hte X T B "
Generacion y evaluacion preliminar del proyecto. X
Estudio de Factibilidad. X
Generar Propuesta Comercial, Negociacién con el
cliente. X
Recepcion, revisién y asignacién de actividades a la
OT (Orden de trabajo). X
Generacion y aprobacion de la Solicitud de Pedido de
Compra. X X X
Generacion y aprobacion del Pedido de Compra. X X X
Recepcién del Pedido de compra. X
Ejecucion de la OT X
Despacho de materiales, equipos a proyectos X
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1.5 ACTORES Y EXPECTATIVAS DEL PROCESO

Para poder determinar el alcance que debe tener el modelo planteado
necesitamos conocer las expectativas de los actores sobre los procesos ya

analizados.

Los actores se encuentran agrupados de acuerdo al equipo al que
pertenecen y ésta agrupacion nos permitira obtener el alcance visto desde

diferentes perspectivas.

I1.5.1 EQUIPO DE CADENA DE VALOR

Equipo de Administracion de Ventas
Equipo que inicia el proceso de negocio al realizar el contacto con el

cliente. Identifica su necesidad y realiza la solicitud de estudio de factibilidad.

Equipo de desarrollo de proyectos del area de operaciones (Provision)
Responsable de la planeacion de los proyectos tanto para los proyectos
a clientes como para los proyectos internos de la empresa, este equipo
pertenece al area de operaciones. Este equipo conoce el detalle de los
materiales y equipos necesarios para el desarrollo de los proyectos, en

cantidad y costos.

Equipo de instalacion del area de operaciones (Planta interna y Planta
Externa)

Responsable de la instalacion de los materiales o equipos en las
sucursales del cliente. El equipo pertenece al area de operaciones. Planta
.interna, es el area encargada de instalar los equipos en cliente y planta

externa trabaja ampliando las redes en las calles.
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1.L5.2 EQUIPOS DE SOPORTE AL NEGOCIO

Equipo de Logistica: Compras

Equipo encargado de la gestién de pedido de compras a partir de las
solicitudes de pedido realizadas por el area de operaciones. Se encarga de
coordinar el abastecimiento de materiales de acuerdo a las politicas de

compras locales, importadas, importadas-alquiladas.

Equipo de Logistica: Almacenes
Equipo encargado del movimiento de almacenes, recepcion de
materiales y equipos, y despacho de los mismos a proyectos, a

mantenimiento, etc.

Equipo de Finanzas: Contabilidad y Presupuestos

El equipo de contabilidad se encarga del analisis contable del costeo
sobre cada uno de los proyectos de la empresa y la capitalizacién de activos.
Este equipo debe analizar mensualmente el monto que fue destinado a la
inversion, al gasto y al costo, en cada uno de los proyectos. Este monto
debe ser real para poder analizar los factores y si es que hay un retorno de
la inversion favorable a la empresa.

El equipo de presupuestos se encarga de llevar -el control
presupuestal para cada uno de los rubros de proyectos de la empresa. De
esta forma puede analizar en detalle, el presupuesto real ejecutado en cada
uno de los proyectos. A nivel global puede comparar los excesos de
presupuesto en cada uno de los proyectos, los sobrantes de presupuestos,
para luego analizar en detalle el porque de estas situaciones y poder ajustar
mejor la planificacién presupuestal y plantear mejoras en los procesos para

obtener mayor productividad.
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11.5.3 EXPECTATIVAS DE LOS EQUIPOS DE CADENA DE VALOR

Equipo de Administracion de Ventas

* Cumplir con las fechas negociadas con el cliente, en el caso de

proyectos a clientes. Evitar quejas de clientes y pérdida de clientes ya
establecidos y oportunidades de negocio futuras a causa de falta de
servicio: postergacion de instalaciones por falta de equipos, errores,

etc.

Equipo de desarrollo de proyectos del area de operaciones (Provision)

* Que se tenga siempre con materiales y equipos disponibles al

momento de la instalacién ya sea para proyectos comunes a clientes
e infraestructura como para proyectos especiales. Evitar
postergaciones en el proyecto por falta de stock y tiempos muertos en
espera de la mercaderia solicitada, gestionar préstamos de equipos a
terceros o de otros proyectos, lo cual conlleva a una gestion
administrativa innecesaria y desorden.

Poder realizar la planificacién del proyecto con costos reales de

materiales proporcionados por logistica.

Equipo de instalacion del area de operaciones (Planta interna y Planta

Externa)

®* Que pueda gestionar mejor los proyectos, asignacién de tiempo y

recursos.

41



11.5.4

EXPECTATIVAS DE LOS EQUIPOS DE SOPORTE AL NEGOCIO

Equipo de Logistica: Compras

Poder conocer las necesidades operacionales de los proyectos a
tiempo para realizar las gestiones logisticas correspondientes ya sea
para proyectos comunes a clientes o infraestructura y en proyectos
especiales.

Anticipar las necesidades de abastecimiento sin necesidad de sobre
inventariar el almacén mediante la planificacion.

Estrechar la relacion con los proveedores y mejores politicas de
negociacion corporativas.

Poder consolidar y planificar las compras recurrentes locales y
principalmente de importacion al fin de poder obtener menores costos

de transporte y atender las necesidades operacionales a tiempo.

Equipo de Logistica: Almacenes

Mantener un nivel adecuado de almacenamiento, sin necesidad de
sobre inventariar.

Atender en forma rapida, eficaz y oportuna las necesidades de stock
para proyectos, mejorar los envios al cliente en tiempos y costos de
operacion.

Reflejar los movimientos de entrada y salida de mercancia en forma
real, sin demoras por otros factores como por ejemplo, los contables:
impedimento en movimiento por falta de costos reales de importacion,
falta de presupuesto, etc.

Informar en forma veraz y automatica el stock en cada uno de los
almacenes a las areas operacionales. _

Informar en forma veraz y automatica los estados de los pedidos de

material operaciones
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Llevar un control individual de los equipos adquiridos que se
encuentren fisicamente en el almacén, haciendo distincién sobre su
estado, su procedencia, garantia, proveedor, historial, etc.

Lievar un control logistico adecuado de materiales y equipos de
acuerdo a su origen de entrada, si vienen de alquiler, compra,
devoluciones de proyectos anteriores. La idea es que se pueda llevar
un control logistico flexible que no se vea afectado por los
tratamientos contables para cada situacion. El tratamiento contable
tiene que ser lo mas transparente para el usuario de logistica, y
viceversa, los usuarios de almacén no deberian poner en riesgo el

control contable.

Equipo de Finanzas: Contabilidad y Presupuestos

I.5.5

Poder controlar el presupuesto de los proyectos, prevenir posible falta
de presupuesto y gatos innecesarios.

Conocer el costo del proyecto con la mayor exactitud posible, analizar
el presupuesto planificado, el presupuesto comprometido y el

ejecutado con exactitud para poder tomar decisiones.

EXPECTATIVAS GENERALES DEL SISTEMA ERP

El soporte al negocio, en especial el logistico, debe estar alineado a
los procesos de la cadena de valor de la empresa de

telecomunicaciones XYZ.

Uno de los objetivos es aprovechar de manera mas eficiente el gasto

administrativo en la gestién logistica.

Utilizar las mejores practicas del negocio mundialmente reconocidas

para mejorar la gestion logistica.
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¢ Que los procesos logisticos estén alineados a los tipos de proyectos

de la empresa dandoles un tratamiento particular.

¢ Integracion de sistemas, disminuciéon de procesos repetidos, consulta
de diferentes sistemas, disminucién de errores por replicacion de

datos.
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1.6 IDENTIFICANDO LOS PROBLEMAS DEL PROCESO

Actividades

=

=

Duracién

Medida

Aprobacion del Estudio d6 Factibilidad T

N
N/

dias

Endias ICéIculo i 2 D
Promedio de facha de aprobacién - fechader 6

[Generacion y aprobacion de 1a'SOC*

|~ Elaboracion de una Solicitud de OC (Ragnstro de eqmpos) X minutos 0.010 Tuo en generar la trar ion
Aprobacién de Soficitud de OC Pr dio de fecha de aprobacién de la SOC - fecha de creacion de la SOC
Aprobacion a nivel de planta interna minutos 0.003
Espera X dias 1.000
Aprobacion a nivel de Op ione: minutos 0.003
Espera X dias .000
Aprobacion del Analista contable minutos .003
Espera X dias 1.000
Aprobacion del jefe de al minutos 0.003
Espera X dias 1.000
Cotizacion e R 4 Tiemporen generar.la transaccidn % . B
Generamén de solicitud de Cotlzaclén
Agrupar SOC's 3| mi 0.002
Proponer proveedores X 2{minutos 0.001
Generacion de Cotizacion X 7|{minutos 0.005 T|ampo en verificar catalogo + Tiempo en generar la transacmén
Generacion y aprobacion de 1a'OC3 - o 2 = ‘ pox .
Generacién de Orden de compra
Aprobacién de la Orden de compra Promedio de fecha de aprobacién - fecha de creacién
Aprobacion a nivel de planta interna 5|minutos 0.003
Espera X 1|dias 1.000
Aprobacion a nive! de Op i 5|minutos 0.003
Espera X 1|dias 1.000
Aprobacion de Presupuesto 5|mi 0.003
Espera X 1|dias 1.000
Aprobacion de logistica 5| minutos 0.003
Espera 1|dias 1.000

[Recepcion de Orden de compra equipos

T en recepcionar fisicamente + T:en.generar la transaccion enielisistema - .

Envio de articulos por proveedores{local) X as 14.000 |Promedio de fecha de r pecién - fecha de aprobacién
Envio de articulos por proveedores(Importada) X * 35|dias 35.000 S
Espera de documentos de equipos importados ~ X 2|dias :2.000 L N -
Ajuste de costos a equipos importados il 8.047|minutos | 70.006 " v <
Recepcion fisica de los equipos 60|minutos 0.042
Ingreso de equipos al sisteama X 30/ minutos 0.021
Despacho de equipos. N * 5N L Tiempo en generar-a-transacciol B F,
Generacion Requismén a almacén
Detallar equipos a solicitar 6{minutos 0.004
Espera X 0.5/dia 0.500
Aprobacién de la Requisicién a at é 2]minutos 0.001_ |Promedio de fecha de aprobacién de la req - fecha de creacién de la req
Recoger equipos X minutos 0.042
Despacho de Equipos 0.010 [Tenr pcionar fisicamente + T en generar a tr ién en el
4 [} 9 4
. R - ' . Local :22.667 [dias
i - Y - . * . Importad: ° ..45.672]dias
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En el cuadro mostrado anteriormente se tiene el listado de procesos de la

‘situacion actual de la empresa. Algunos términos utilizados:

SOC = Solicitud de compra o solicitud de pedido

OC = Orden de compra o pedido de compra

Requisiciéon a almacén = Reserva de materiales y/o equipos en el almacén.
Documento que se genera cada vez que el area de operaciones solicita

equipos al almacén para ser despachados a sus proyectos.

Los iconos que se encuentran en la parte superior indican en orden de

izquierda a derecha:

e Procesos que dan valor agregado.

e Procesos de control.

e Procesos de espera.

e Procesos de transporte.

¢ Procesos de demora no programada.

e Procesos de demora programada.

Este listado de procesos es el que se sigue para un determinado proyecto de
telecomunicaciones sin hacer distincién si es un proyecto tipo comin o un

. proyecto tipo especial.

Listado de problemas identificados en base al listado de procesos y el |

diagrama de bloques (figura 12):

a) Es un flujo lineal que al no tomar en cuenta si se trata de un proyecto
comun o no, tampoco toma en cuenta si se estan utilizando materiales
y/o equipos que son de alta rotacion o no. Se les da el mismo

tratamiento. En ambos casos, logistica compra con un pedido
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b)

d)

especifico por cada proyecto, por lo tanto, no se compra por volumen

para los materiales y equipos de alta rotacion.

Excesivos niveles de control repetitivos, en las aprobaciones de las
solicitudes, ordenes de compra y requisiciones a almacén. Se supone
que ya se tiene un contrato establecido por el cliente de cuantos
materiales y/o equipos se van a utilizar el proyecto, por lo tanto, no se
deberia estar aprobando sucesivas veces por cada flujo que pase la
misma necesidad de materiales. Esto se debe al viejo paradigma de

que todo tiene que estar aprobado para buscar un responsable.

Existen muchas demoras no programadas que son problemas

internos de la organizacion.

Existen muchas demoras programadas que son originadas por la
relacién entre la organizacion y entidades externas como son los

proveedores, especialmente los extranjeros.

Falta de planificacion de las érdenes de compra comunes ya que
son ordenes que se presupuestan previamente en base a proyectos

anteriores.

Actividades repetitivas que no agregan valor al proceso, como los

siguie.ntes: ,

e Algenerar la SOC se vuelve a digitar lo ingresado en el sistema in
house al sistema ERP. Se necesita una interfase para evitar doble
registro de datos.

e Aprobacién de la OC por el Analista Contable: Proceso innecesario
ya que todos los equipos tienen una cuenta Unica fija que viene de

Almaceén.
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g)

h)

e Generacion del pedido de cotizacibn de equipos: Ya existen
catdlogos anuales por proveedor con precios corporativos. La
generacion del pedido de cotizaciéon sélo seria necesaria si se
tratase de articulos nuevos o compras de gran volumen.

e Recibimiento de materiales en almacén: No existe una
automatizaciéon que permita registrar en el sistema ERP, los
equipos que se reciben en almacén en linea. Se puede
implementar una interfaz que registre directamente en el sistema
los ingresos leyendo el cédigo de barras de los productos. Se
ahorraria tiempo y costo de horas/hombre. En almacén, el
personal ingresa los equipos fisicamente con la lectora que copia

en un Excel y luego tiene que copiar al sistema.

Falta de integracién entre las actividades del proceso. La informacién

entre operaciones y logistica no se encuentra compartida, por

ejemplo:

¢ Informacién de precios de proveedores que maneja logistica no se
encuentra disponible hacia operaciones. Este catalogo de precios
deberia

e Logistica maneja diferente codificacion de articulos que

operaciones.

Falta de flexibilidad en el manejo de informacién debido a dos
plataformas tecnolégicas que no se encuentran integradas y los
procesos de usuarios son realizados en forma vertical a la
organizacion sin contar el flujo horizontal de procesos. Es por eso que
logistica no se entera de la necesidad del area de operaciones y el

area de operaciones no solicita sus materiales y equipos a tiempo.

El sistema informatico que soporta a la cadena de valor y el sistema

informatico que sirve de soporte al negocio se encuentran en
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)

diferentes plataformas tecnologicas (Ver 11.8) y para esta empresa se
encuentran no integradas de manera satisfactoria. Existen interfaces,
pero estas son tan pobres que la carencia de informacién hace que el
personal de la empresa no se encuentre comunicado y se realicen
tomas de decisiones errébneas y demoras innecesarias por no tener la
informacién en forma rapida. Si a esto sumamos que las licencias de
ERP son caras, por lo que los usuarios de operaciones no tienen
acceso al ERP y no pueden acceder a la informacion del estado de
sus materiales y/o equipos (si se encuentran en compra, en reserva,

despachados al proyecto, etc).

El area de logistica se ha convertido en un receptor de necesidades
individuales y no analiza la posibilidad de planificaciones por periodo y

contratos macros anuales con los proveedores.

/o Figura 13, Problemas | . e o\

Personal de Logistical

Paradigma obsoleto

e

Falta de compromiso

Falta de integracién

tecnolégica Procesos no integrados

s

, . Tecnologia - J ' Proce,di,mjientos‘]

N J
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/ - ) Figura 4. Problemas \
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Figura 15, Problemas k . \
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1.7 METRICAS ESPERADAS

I.7.1 DE TIEMPO

Situacién actual:

El equipo de operaciones al momento de hacer la instalacién no cuenta con
los equipos y materiales necesarios, por lo que hace uso de recursos
destinados a otros proyectos, préstamos de emergencia con proveedores o
cualquier otra gestiéon adicional por parte de operaciones. Muchas veces
debe esperar hasta que haya disponibilidad, que en algunos casos puede

tomar semanas, sobre todo cuando son equipos importados.

-Se realiza el flujo abastecimiento por cada proyecto en forma independiente
tanto para proyectos comunes como para proyectos especiales, incurriendo

en demoras que impactan el tiempo de instalacion de los servicios.

Situacidn esperada:
El usuario de operaciones puede disponer de los materiales y equipos en el

momento en que los necesita y no esperar a que exista disponibilidad.

Para proyectos comunes a cliente e infraestructura, se realiza flujos de
abastecimiento por logistica en forma paralela con el flujo del area de

operaciones, optimizando el tiempo de instalacién de servicios.
Para proyectos especiales, se deben solicitar los materiales y equipos a

tiempo ya que son materiales y/o equipos comprados por primera vez, no

concurrentes y generalmente importados.
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Los ratios propuestos serian:

a)

b)

Tiempo de solicitud de equipos y materiales para un proyecto

comun.
Unidad: Dias
Férmula: Producto del tiempo promedio utilizado en el realizar
la solicitud y el pedido de compra para proyectos
comunes, por la cantidad de proyectos comunes en el
mes.
Datos a considerar: Medicion de tiempos por cada actividad
Frecuencia de medicion: Mensual
Tiempo de entrega de materiales para un proyecto especial
Unidad: Dias
Formula: Tiempo de (generacion y aprobacion de la solicitud pedido
de compra + cotizacidbn + generacidén y aprobaciéon del pedido de
compra + recepcion del pedido + despacho de equipos)

Datos a considerar: Medicion de tiempos por cada actividad

Frecuencia de medicion: Mensual
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I.7.2 DE COSTO

Situacién actual:

Se solicitan equipos y materiales para cubrir necesidades de un proyecto
especifico, pero al momento de la instalacién no se encuentran disponibles
ya que fueron usados en otro proyecto, al momento de costear el valor del
proyecto no se tiene un control real del costo, lo que genera diferencias entre

el costo calculado y el real.

Problemas que trae como consecuencias:
e Calculo erréneo.

¢ Incurrir en gastos adicionales.

Situacion esperada:
El calculo del costo calza con el costo real, teniendo consistencia en los

datos que ayudan a una mejor planificacién de costos.

En este caso tenemos ratios de costo y de calidad. Para el caso de los ratios
de costo, queremos mejorar el céalculo del costo del proyecto para poder
planificar mejor y también se desea eliminar los gastos adicionales causados

por la mala administracion.
a) Variacion del costo real del proyecto vs. el estimado.
Unidad: Soles
Férmula: (Costos de material y equipo despachado en el mes) -

(Producto del costo unitario promedio x la cantidad de

equipos y materiales solicitados.)

53



b) Gastos operativos y administrativos a reducir
Unidad: Soles

Formula: (producto del sueldos de personal multiplicado por el
porcentaje de tiempo destinado a gestionar nuevos

equipos y materiales para proyectos)

+
(Penalidad multiplicada por # de veces que el contratista no
encuentra los materiales y equipos cuando lo requiere)
Para el caso de los ratios de calidad, queremos mejorar la puntualidad de

las instalaciones, evitando que el cliente deje el servicio o tenga mala

impresion del mismo.

1.7.3 DE CALIDAD

a) Numero de quejas en la etapa de instalacion.
Unidad: Unidad

Foérmula: Namero de Quejas x mes

I.7.4 DE SERVICIO

a) Nuamero de clientes que desisten del servicio por retrasos en

la instalacion.
Unidad: Unidad

Férmula: Nimero de anulaciones del servicio por motivos de retrasos.
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1.8 SOPORTE TECNOLOGICO

Al realizar el diagnoéstico de la empresa de telecomunicaciones, se observa

que esta tiene la siguiente estructura:

Sistema de la cadena de valor:

Sistefna informatico de soporte a la operacién del negocio, sistema in-
house, cubre basicamente toda la parte de mediacién, ventas,
operaciones facturacion y cobranzas.

La tecnologia de desarrollo utilizada por este sistema contempla:
Tecnologia Cliente / Servidor.

El sistema in-house de esta empresa es un sistema que no se
encuentra adaptado para hacer interacciones con un ERP en forma
satisfactoria, este sistema no lleva las mejores practicas de negocio,
por lo tanto, se tiene que trabajar para adecuar los procesos de este

sistema.

Sistema de soporte al negocio:

Sistema informatico ERP de soporte a la gestion financiera de la
empresa, contempla basicamente la gestiéon de inventarios, ordenes
de compra, cuentas por pagar, costeo de proyectos, gestion de
activos y la contabilidad general.

La tecnologia de este ERP es tecnologia WEB.

El sistema ERP que tiene esta empresa es Oracle Financial, que se
encuentra implementado muy pobremente con médulos basicos y
sirve como un repositorio de informacién mas que como una
oportunidad para adquirir procesos que den valor agregado a la

organizacion.
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Manejador de Base de Datos
e Oracle, gestor de base de datos utilizado por toda la empresa, tanto
en los sistemas operacionales (cadena de valor) como en los

sistemas de soporte al negocio (ERP).

Médulos implementados e Interacciones

A continuacion, se describen los sistemas y médulos implementados
tanto en el sistema in-house como en el sistema ERP. Se detallan las
interacciones entre los mismos. Esta informacion nos va a dar el alcance
general de los sistemas que conviven en esta empresa de

telecomunicaciones XYZ.
Sistema de la cadena de Valor:

Administraciéon de Contratos:

e Descripcion: Este modulo se encarga de administrar los contratos que
se realiza con los clientes. Su importancia radica en que las
decisiones que se tomen en esta area con respecto a la oferta
comercial inflljyen en el retraso de las tareas del proyecto en
Operaciones.

¢ Input (del Cliente): Ventas recibe la necesidad del Cliente.

¢ Input (de Operaciones): Recibe la informacion del estado del proyecto
por parte de operaciones.

e Output (a Operaciones): Proporciona la oferta comercial generada con
el cliente a Operaciones para que pueda tomar decisiones en base a
esta. Asi mismo, ejecuta la activacion el servicio una vez que
Operaciones se lo indique.

e Equipo involucrado:

Area: Administracion del Efectivo (Administracién del Efectivo).
Equipo: Analista de Cobranzas, Gestor de Cobranzas, Analista

de Créditos.
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Cobranzas:

Descripcion: Este moédulo se encarga de administrar y hacer efectivos
los cobros hacia los clientes.
Input (de Operaciones): Recibe la informacién del estado del proyecto
por parte de operaciones.
Output (a Operaciones): Ejecuta la reconexiéon del servicio con el
cliente una vez que Operaciones se lo indique.
Equipo involucrado:
Area: Administracién del Efectivo (Administracién del Efectivo).
Equipo: Analista de Cobranzas, Gestor de Cobranzas, Analista
de Créditos.

Ventas:

Descripcion: Este médulo se encarga de recibir las inquietudes del
cliente y generar un proyecto asociado.
Input (de Cliente): Ventas recibe Ila necesidad del cliente.
Output (a Operaciones): Cuando se genera el proyecto en Ventas, se
genera una solicitud de estudio de factibilidad para que Operaciones
analice el proyecto creado. |
Output (a Contab. Costeo Proyecto): Cuando se genera el proyecto
en Ventas, envia la informacion para que se cree en proyecto por
parte de Contabilidad.
Input (de Operaciones). Operaciones informa a Ventas que el Estudio
de Factibilidad generado para el proyecto enviando por Ventas ha
sido concluido y aprobado.
Input (de Contabilidad de Costeo Proyecto): Contabilidad informa a
Ventas que el proyecto ha sido creado también por parte de
Contabilidad para controlar el costeo.
Equipo involucrado:

Area: Administracién de Ventas (Mercado Empresarial).

Equipo: Analista de Administracion por ventas.
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Operaciones

Descripcion: Este médulo se encarga de la planificacion y ejecucion
de proyecto generado por ventas.

Input (de Ventas): Ventas informa a Operaciones que el proyecto ha
sido creado.

Output (a Ventas): Se informa a Ventas que la Factibilidad para el
proyecto ha sido aprobado.

Input (de Administracion de Contratos): Operaciones envia
informacién acerca del proyécto.

Output (a Administracién de Contratos): Se brinda a Operaciones la
informacion acerca de la oferta laboral. Asi mismo envia informacién
relevante para la Activacion del Servicio.

Output (a Cobranzas): Envia informacion del estado del proyecto a
Cobranzas.

Input (de Cobranzas): Ejecuta la reconexién del servicio con el cliente
una vez que Operaciones se lo indique.

Output (a Compras): Se solicita a Compras la adquisiciéon de equipos,
materiales y/o servicios que son requeridos para un determinado
proyecto.

Input (de Compras): Compras informa que se ha generado una pedido
de compra por la solicitud de compra que gener6 operaciones.

Output (a Almacén): Se solicita a almacén equipos y materiales para
un determinado proyecto.

Input (de Almacén): Se reciben los equipos y materiales despachos
de almacén.

Output (a Facturacion): Se informa a Facturacion que se debe dar
inicio al servicio.

Input (de Facturacion): Facturaciéon da la orden de Activaciéon del
Servicio.
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Equipo involucrado:
Area: Operaciones. |
Equipo: Planta Interna, Administracion de Proyectos,

Planta Externa, Operaciones provincia.

Facturacion

Descripcion: Este modulo se encarga del control de las facturas al
cliente por el servicio brindado.
Input (de Operaciones). Operaciones envia la informacion a
Facturacion de que el se ha concluido el proyecto o parte de este para
que puedan empezar a facturar en su totalidad o parcialmente.
Output (a Operaciones): Facturacién va informando a Operaciones
sobre las facturaciones del cliente, para saber si se continlia con el
proyecto o no.
Equipo involucrado:

Area: Facturacion.

Equipo: Facturacion de Voz, Facturacion de Datos.

Sistema ERP:
Compras

Descripcion: Compras se encarga de gestionar y efectuar las

adquisiciones y alquileres de equipos, materiales y los servicios.

‘Input (de Operaciones): Compras recibe todas las solicitudes de

compra por parte de Operaciones quienes requieren equipos,
materiales o servicios para atender a los clientes en los diversos
proyectos.

Output (a Operaciones, Almacén). Compras genera las érdenes de
compra unificando varias solicitudes de compra generadas por
operaciones.

Output (a Almacén): Compras informa a almacén las fechas de

entrega para que el equipo de almacén reciba las entregas.
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Input (de Almacén): Informacién de articulos recibidos y factura.
Equipo involucrado:

Area: Logistica.

Equipo: Compras, Administracién de Servicios Generales,

Almacén

Administracion de Almacén.

Pagos

Descripcidén: Los procesos de Almacén se refieren a las entradas y
salidas de articulos. Estos movimientos se dan debido a la
responsabilidad que tiene el Almacén en abastecerse de articulos
para proyectos de Operaciones.
Input (de Compras): Compras informa a almacén las fechas de
entrega para que el equipo de almacén reciba las entregas.
Output (a Compras): Informacién de articulos recibidos y factura.
Input (de Operaciones): Necesidad de Articulos para Proyectos.
Output (a Operaciones): Entrega de Articulos.
Output (a Costeo de Proyectos): Articulos instalados o articulos
devueltos.
Input (de Costeo de Proyectos): Activos en construccion.
Equipo involucrado:

Area: Logistica.

Equipo: Almacén

Descripcion: Este médulo consiste en los pagos realizados a los
proveedores por los articulos y servicios adquiridos.

Input (de Compras). Contabilidad recibe la factura al area de
Contabilidad.

Output (a Compras): Contabilidad informa a Compras si el pago ha

sido efectuado.

60



e Equipo involucrado:
Area: Contabilidad General.

Equipo: Analista Contable A, Analista Contable B.

Costeo de Proyectos
e Descripcion: Este médulo se encarga de administrar los activos en
construccién de la empresa.
e Input (de Almacén): Articulos instalados o articulos devueltos.
e Output (a Activos): Activos en construccion.
¢ Input (de Activos): Activos en produccién.
e Equipo involucrado:
Area: Contabilidad General

Equipo: Analista Contable B

Administracion Activos Fijos
e Descripcion: Este modulo consiste en la administracion de activos de
la empresa.
¢ Input (de Costeo de Proyectos): Activos en construccion
e Output(a Costeo de Proyectos): Activos en produccion.
e Equipo involucrado:
Area: Contabilidad General

Equipo: Analista Contable B
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Figura 16. Interaccion entre sistemas de informacién
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CAPITULO Il

SISTEMA PROPUESTO PARA UNA EMPRESA DE
TELECOMUNICACIONES XYZ

l1l.1 ANALISIS GAP ENTRE PROCESOS ESTANDAR EL ERP Y DEL
SISTEMA IN HOUSE

El siguiente cuadro se analiza que procesos se llevaran a cabo en el

sistema in-house, cudles en el sistema ERP y cuales seran

soportados por ambos simultaneamente.
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&

Identificacion

del proyecto

Debido a que se promocionan productos de|

telecomunicaciones que presentan muchas
promociones y opciones de venta Ila
identificacién de los proyectos tiene muchos
elementos personalizados por lo que se usa un
mddulo in house

Estudio
crediticio

El estudio crediticio consultard los datos del
cliente tanto en centrales de riesgo como en la
base de datos interna, por lo tanto
permanecera dentro de un desarrollo in house

Estudio de
factibilidad

En el estudio de factibilidad se evaluaran los
aspectos técnicos como financieros, en la
parte técnica se tiene criterios propios del giro
de negocio y en la parte financiera se
consultara a las estadisticas para determinar
la rentabilidad esperada, en ambos casos es
necesario un modulo in house ya que los
criterios de evaluacion son propios de cada
negocio.

Disefio

En la etapa de disefio se esta utilizando un
moédulo que soporta la forma de trabajar de
los usuarios, sin embargo para poder
aprovechar las bondades que ofrece el ERP
por parte del control presupuestal y posterior|
andlisis de rentabilidad, es necesario que se
trabaje con estructuras propios del manejo de
los proyectos en el ERP. En este caso es
necesaria la creacién de interfaces para dicha
comunicacidn

MRP

Como los proyectos tendran una estructura
soportada por el ERP, se pueden utilizar
funcionalidades de prondstico de demanda las|
cuales ya vienen incluidas en el ERP, de este
modo, MRP sera una funcionalidad estandar
sin necesidad de interfaces 0

personalizaciones.
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bse iones

ICH

Como los proyectos tendran una estructura
soportada por el ERP, se pueden utilizar
funcionalidades de pronostico de demanda las
cuales ya vienen incluidas en el ERP, de este
modo, MRP serd una funcionalidad estandar
sin necesidad de interfaces o]
personalizaciones.

Contratos a
largo plazo

La utilizacion de contratos a largo plazo, es
una funcionalidad ya incluida en la version
estandar de los moddulos logisticos en ERP,
basta con la parametrizaciéon adecuada para
cubrir necesidades administrativas, contables
y tributarias, opciones ya disponibies desde el
producto estandar.

Abastecimiento
Periodico

El MRP es uno de los conceptos que por
definicion identifican a un ERP, en este
sentido, solo basta con definir los parametros
que serviran para el pronostico del
abastecimiento con su respectiva
programacion. Esta funcionalidad viene en el
paquete estandar de la aplicacion.

Planificacion de
rutas de
transporte

Asi como se pronostican cantidades y fechas
de entrega, es factible brindar al proveedor
informacién de las ubicaciones de los
proyectos esto con la finalidad de determinar
una ruta de abastecimiento la cual busca
optimizar los gastos de transporte,
disminuyendo los costos en general.
Esta propuesta solo es rentable previo andlisis
de las fechas de entrega, ya que la idea es
entregar los materiales y los equipos en el
momento preciso, no solo aprovechando un|.
solo gasto de transporte sino haciendo O los
costos de almacenaje.

Control de
instalacion

El seguimiento que se realiza al proyecto,
respecto al porcentaje de realizacion de cada
una de las tareas, se podria hacer en el ERP,
pero dadas las bondades técnicas que ofrece
el modulo que recoge sobre todo los intereses
de los usuarios y por tratarse de una actividad
operativa se opta por mantener el maddulo
actual.

Cierre de
proyectos

Al igual que el control de la instalacién, se
mantiene el madulo in house solo por ventajas
en la parte operativa, sin embargo como ya se
tiene la estructura de proyectos del ERP y por,|
tratarse de una tarea que debe reflejar en la
contabilidad, se debe realizar interfaces entre
ambos sistemas.
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ll.2 ESTRUCTURAS BASICAS DEL ERP

Se decidié elegir a SAP como el nuevo ERP a ser implementado en
esta empresa de telecomunicaciones XYZ. La eleccién del ERP es explicada

en el capitulo IV.

lll.2.1 ESTRUCTURA DE PROYECTOS

La estructura de proyectos que maneja el ERP se basa en una
estructura detallada de trabajo (Work Breakdown Structure). Se basa en una
jerarquia de posiciones de elemento de proyecto, estas posiciones son
llamadas “Elementos PEP”. Para nuestra empresa de telecomunicaciones

XYZ, el esquema seria:

e La primera posicién corresponderia a la definicién del proyecto.

» La segunda posicién corresponderia a las 6rdenes de trabajo’’.

e La tercera posicion corresponderia a los componentes, es decir,
agrupaciones por tipo de material. Este nivel es importante, ya que a
este nivel se realiza:

o Planificaciéon de recursos materiales y recursos humanos.
o Asignacién de actividades.
o Asignacién de presupuesto.

o Generacion de reservas de material y solicitudes de pedido.

"un proyecto se divide en una o mas érdenes de trabajo. Una orden de trabajo identifica el
tipo de trabajo a realizar en una determinada ubicacién del cliente o en la calle.
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Para un proyecto comun de cliente:

/ Figura 17. Estructura de elementos PEP Proyecto.a clientes \
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Componentes utilizados por los proyectos de clientes:

/

Los equipos y materiales que se encuentran en estos componentes son
de alta rotacion:
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-INST/ L‘)\C‘ION DE ACCESO PEXMATERIAL

TAPADE LA ORDEN:DE TRABAJO

POSTE DE CONCRETO

COAXAL

MISCELANEOS PLANTA EXTERNA
CLIENTE-INSTALACION DE ACCESO PEXFIBRA FIBRA OPTICA
CLIENTE-INSTALACION DE ACCESO PEX-COBRE COBRE
CLIENTE-INSTALACION DE EQUIPOS-MANO DE OBRA TERCEROS
CLIENTE-INSTALACION DE EQUIPOS-MATERIALES RACK

PANEL DE PARCHEO

ESCALERILLAS

MATERIALES DIVERSOS DE INSTALACION

MISCELANEOS FUERZA

CLIENTE-CPE

IP PHONE

IAD

SWITCH

ROUTER

CONMUTADOR

MULTIPLEXOR

BLACK PHONE

TARJETA

FUENTE

SOFTPHONE

MODEM

CHASIS

CPE INALAMBRICO

CONVERTIDOR DE MEDIO

ANTENA

TRANSCEIVER

RACK

PANEL DE PARCHEO

ESCALERILLAS

MATERIALES DIVERSOS DE INSTALACION

MISCELANEOS FUERZA

CLIENTE-TERMINAL DE TELEFONIA PUBLICA

TELEFONO PUBLICO DE MONEDAS

TELEFONO PUBLICO DE TARJETA

TELEFONO PUBLICO

CABINA TELEFONICA

CLIENTE-FUERZA (ENERGIA)

BATERIAS

UPS

RECTIFICADOR

GRUPO ELECTROGENO

MISCELANEOS FUERZA

CLIENTE-VENTA DE EQUIPOS

IP PHONE

IAD

SWITCH

ROUTER

CONMUTADOR

MULTIPLEXOR

BLACK PHONE

TARJETA

FUENTE

SOFTPHONE

MODEM

CHASIS

CPE INALAMBRICO

CONVERTIDOR DE MEDIO

ANTENA

TRANSCEIVER

RACK

PANEL DE PARCHEO

ESCALERILLAS

MATERIALES DIVERSOS DE INSTALACION

MISCELANEOS FUERZA
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Componentes de mano de obra:

-+ . : ETAPA DE.LA ORDEN DE TRABAJO. - +*.. COMPONENTE MANO:DE OBRA -
CLIENTE-DISENO TERCEROS
CLIENTE-INSTALACION DE ACCESO PEXMANO DE OBRA-TENDIDO TERCEROS
MISCELANEOS PLANTA EXTERNA
CLIENTE-INSTALACION DE ACCESO PEX-MANO DE OBRA-CANALIZACION [TERCEROS

MISCELANEOS PLANTA EXTERNA

CLIENTE-INGENIERO DEDICADO

INGENIERO DEDICADO

CLIENTE-OBRA CIVIL CONSTRUCCION NUEVA
OTRO
CLIENTE-PERMISOS TERCEROS
CLIENTE-ESTUDIO DE RADIACION TERCEROS
CLIENTE-SEGURIDAD ADMINISTRADA SEGURIDAD ADMINISTRADA
CLIENTE-PLANTA EXTERNA-APOYO EN POSTES APOYO EN POSTES
CLIENTE-TRANSPORTE DE TERCEROS TRANSPORTE DE TERCEROS
CLIENTE-COUBICACION EN TERCEROS COUBICACION EN TERCEROS
CLIENTE-CAPACITACION CAPACITACION
CLIENTE-SOPORTE DE TERCEROS SOPORTE DE TERCEROS
CLIENTE-CONFIGURACION DE EQUIPOS TERCEROS

Para un proyecto comun de infraestructura:

-~

Figura 18: Estructura de elementos PEP Proyecto ainfragstructura
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Componentes utilizados por proyectos de infraestructura.

Los equipos y materiales que se encuentran en estos componentes son de

alta rotacion:

- ETAPA DE LA ORDEN DE TRABAJO

COMPONENTES MATERIALES/EQUIPOQS”.

RED-AMPLIACION DE PEXMATERIAL

POSTE DE MADERA

POSTE DE CONCRETO

COAXIAL

MISCELANEOS PLANTA EXTERNA

RED-AMPLIACION DE PEX-FIBRA

FIBRA OPTICA

RED-AMPLIACION DE PEX-COBRE

COBRE

RED-INSTALACION DE EQUIPOS-MATERIALES

RACK

PANEL DE PARCHEO

ESCALERILLAS

MATERIALES DIVERSOS DE INSTALACION

MISCELANEOS FUERZA

RED-EQUIPOS DE ACCESO BPE-MATERIALES

RACK

PANEL DE PARCHEO

ESCALERILLAS

MATERIALES DIVERSOS DE INSTALACION

MISCELANEOS FUERZA

RED-EQUIPOS DE ACCESO BPE

DSLAM

SWITCH

NAM

ROUTER

TARJETA

FUENTE

RADIOBASE

RADIO

CHASIS

RED-EQUIPOS DE BACKBONE-MATERIALES

RACK

PANEL DE PARCHEO

ESCALERILLAS

MATERIALES DIVERSOS DE INSTALACION

MISCELANEOS FUERZA

RED-EQUIPOS DE BACKBONE

ROUTER

SWITCH

CENTRAL TELEFONICA TDM

SOFTSWITCH

CROSCONECTOR

SWITCH-ROUTER

TARJETA

FUENTE

CHASIS

RED-FUERZA (ENERGIA)-MATERIALES

BATERIAS

UPS

RECTIFICADOR

GRUPO ELECTROGENO

MISCELANEOS FUERZA

RED-CLIMA-MATERIALES

ESCALERILLAS

MATERIALES DIVERSOS DE INSTALACION

MISCELANEOS FUERZA

RED-AMPLIACION DE PLATAFORMAS-MATERIALES

RACK

PANEL DE PARCHED

ESCALERILLAS

MATERIALES DIVERSOS DE INSTALACION

MISCELANEOS FUERZA

RED-AMPLIACION DE PLATAFORMAS-EQUIPOS

ROUTER

SWITCH

CENTRAL TELEFONICA TDM

SOFTSWITCH

CROSCONECTOR

SWITCH-ROUTER

TARJETA

FUENTE

CHASIS
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Componentes de mano de obra: -

L

-~ <ETAPA'DELA ORDEN DE TRABAJO " "

RED-DISENO

TERCEROS
RED-ESTUDIO DE RADIACION TERCEROS
RED-AMPLIACION DE PEX-MANO DE OBRA-TENDIDO TERCEROS
RED-AMPLIACION DE PEX-MANO DE OBRA-CANALIZACION |TERCEROS
RED-PERMISOS TERCEROS
RED-INSTALACION DE EQUIPOS-MANO DE OBRA TERCEROS
RED-EQUIPOS DE ACCESO BPE-MANO DE OBRA TERCEROS
RED-EQUIPOS DE BACKBONE-MANO DE OBRA TERCEROS
RED-FUERZA (ENERGIA)-MANO DE OBRA TERCEROS
RED-CLIMA-MANO DE OBRA TERCEROS
RED-INTERCONEXION TERCEROS
RED-AMPLIACION DE PLATAFORMAS-MANO DE OBRA TERCEROS

RED-OBRA CIVIL

CONSTRUCCION NUEVA

OTRO

Para un proyecto especial:

/

Figura-19. Estructura de élefnentos PEP Proyecto a clientes
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Los componentes que se utilizan en este proyecto son los mismos que
en los proyectos de clientes y proyectos de infraestructura, con la diferencia
de que utilizan los materiales y equipos de alta rotacién en menor porcentaje,

y se utilizan equipos exclusivos en mayor porcentaje.

lll.2.2 ESTRUCTURA DE ALMACENES

Niveles de Organizacion
Para el ERP, los niveles de organizacion son estructuras que

representan vistas legales u organizaciones de una compaifiia.

Los niveles de organizacién en el ERP son los siguientes por orden

jerarquico'?:

Cliente
Sociedad FlI

Centro

a0 T p

Almacén

El Cliente es una unidad dentro del sistema que contiene los términos
organizaciones y legales y en términos de data, contiene sus registros
maestros separados y juegos de tablas independientes. Desde un punto de

vista de negocio, por ejemplo, el Cliente representaria un grupo corporativo.

La Sociedad Fl (Sociedad financiera) es una unidad organizacional que
contiene su propia contabilidad. Esto significa que cada cédigo de compaiiia
requiere las entradas de todos los eventos que registren movimientos de
cuentas que luego se vean reflejados en hojas de balance y en estados de

ganancias y pérdidas. Desde un punto de vista de negocio, por ejemplo, la

2| a definicion de la estructura de almacenes fue tomada de SAP de los cursos de SCM
500, SCM 510, SCM 520

72



sociedad FIl representaria una comparia dentro de un grupo corporativo,
Una sociedad tiene su propio libro contable, por lo tanto, se puede configurar
que un solo Cliente tenga asociados varias sociedades Fl, con libros

contables separados.

El Centro en una unidad organizacional dentro del ambito logistico que
subdivide a una compania en varias vistas. Por ejemplo, estas vistas pueden
ser plantas de produccién dentro de una compafiia. Un centro solo puede
pertenecer a un solo cédigo de compaiiia.

Cada centro posee su propia valoracion. Es decir, el costeo de los materiales
es igual dentro de un mismo centro, pero es diferente con respecto a otro

centro.

El Almacén es una unidad organizacional que nos facilita poder
diferenciar los stocks dentro de un centro. Un Centro puede tener varios

almacenes, pero un almacén solo puede estar asociado a un centro.

Para nuestra tesis hemos decidido tener el siguiente esquema

jerarquico:

Cliente: Seria la corporacion de la empresa de telecomunicaciones XYZ de
toda la regién Sudamérica.

Compaiiia: Seria una de las empresas subsidiarias de la corporacién, seria

la empresa de telecomunicaciones XYZ que se encuentra en el Perd.

Centro: Como la empresa de telecomunicaciones XYZ no es una empresa
de produccién de materiales como el rubro manufacturero, en donde se
puedan dividir los centros por plantas de produccion, utilizaremos esta

funcionalidad para dividir los centros por areas de valoracién.
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Esta necesidad surge debido a que la empresa de telecomunicaciones XYZ

utiliza para sus proyectos:

a. Materiales de ferreteria y Cables de cobre y fibra éptica adquiridos por
una compra.

b. Equipos adquiridos por una compra.
Equipos desmontados en instalaciones anteriores (reutilizables).

Equipos adquiridos via leasing.

/ Figura 20. Empresa de Tele¢comunicaciones XYZ (Peru) \

— . Equipc)_ )

- Materiales *| | Desmontado (c)
Nuevos (a)

Y. Equipos (b)

e

A
, tmems O

/

Equipo -
Alquilado(d) g

Almacgn principéal-

» Enima % >
\ N
\ Almacénen |

\ AN Provincia 3

\ .\\\\ / /
V,D R

d Almacén en -
Provincia 1 Almaceén en D
Provincia 2 D j

e A, by cson materiales y equipos que son propiedad de la empresa.

e C son equipos que ya no son nuevos, ya se encuentran depreciando,
pero que retornan al almacén luego de una desinstalacién de un
cliente. Por lo tanto su valor es cero en almacén.

e D son equipos que son propiedad de la empresa que alquila y son
adquiridos mediante una compra leasing. El pago de estos equipos es
por una “renta” no por un valor de compra. Por lo tanto su valor

también es cero en almacén.
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Entonces ya tenemos claro que los del tipo ¢ y d siempre tienen valor
cero mientras que los del tipo a y b tienen valor. Ya habiamos mencionado
anteriormente que la valoracion es por centro entonces, a y b deben estar en
un centro valorado mientras que ¢ y d deben estar en un centro no valorado.
Ahora bien, la diferencia entre c y d radica en que los equipos c reingresan al
almacén por una devolucién, mientras que los equipos d ingresan por un
pedido de compra leasing. Una restriccion del ERP, es que no se puede
hacer un recibimiento de bienes dentro de un centro no valorado. Por lo
tanto, decidimos que los equipos tipo d deberian estar dentro de otro centro
valorado pero que el valor de los equipos sea de 0.01 soles. A detalle, se

revisara mas adelante.

Por los motivos expuestos, la clasificaciéon seria la siguiente:
¢ 1 Centro Valorado: que albergara a los materiales y equipos ay b.

¢ 1 Centro no Valorado: que albergara a los equipos c.

¢ 1 Centro Valorado en Leasing: que albergara a los equipos d.
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onal-en ERP

f Figura 21. Estructura.organiz
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Ahora bien, un mismo tipo de material, es decir, que tenga la misma

denominacion, puede encontrarse en diferentes centros. Por ejemplo:

Para un articulo nimero 4000481 con denominacién CISCO 7206, 6
SLOT CHASSIS, pueden existir:
e 2 unidades en el centro valorado.
¢ 3 unidades en el centro no valorado.

e 4 unidades en el centro leasing.
Almacén: Para cada centro existiran los mismos tipos de almacenes. Los

tomaremos como divisiones fisicas de los almacenes existentes en la capita

lima y las provincias.
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ll1.2.3 GRUPO DE COMPRAS

Un grupo de compras es una unidad que consiste en un grupo de
compradores que son responsables de comprar determinado grupo- de
materiales y realizar ciertas actividades. Los grupos de compra no son

alineados a ninguna unidad dentro de la estructura de la compaiiia.

Para nuestra empresa de telecomunicaciones XYZ, los grupos de
compra serian:
e Fuerzay clima
e CPE
e Servicios

e Ferreteria y Fibra 6ptica

l.2.4 ORGANIZACION DE COMPRAS

Es una unidad organizacional dentro del ambito logistico que divide la
compaiiia de acuerdo a los requerimientos de compras. Una organizaciéon de
compras puede adquirir materiales o servicios, puede negociar condiciones
de compra con proveedores y asume la responsabilidad de esas

transacciones.

Para nuestra empresa de telecomunicaciones XYZ, las organizaciones

de compra serian:

a. Una organizacion de compras corporativa, que no esté asignado a
ninguna sociedad FIl, sino que sea utilizada a través de todas Ias'
sociedades Fl. Esta organizaciéon estaria a cargo de las
negociaciones de las compras corporativas.

b. Una organizacién de compras local, que este alineado a la sociedad

FI de la empresa de telecomunicaciones XYZ, situada en Peru.
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Figura 22. Estructura:Corporativa
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lll.2.5 REGISTRO MAESTRO DE MATERIALES

La data almacenada en el registro maestro de materiales es requerido
para muchos propositos: data de compras general, data utilizada para
movimientos de mercancia e inventario fisico, data contable, data de
planificacion de materiales.

Alguna data de material se encuentra disponible para todos los niveles de

organizacion, otra data solo se encuentra disponible para ciertos niveles:
Data valida para todo el cliente: nimero de material, texto del material,
grupo del material, unidad de medida base, unidades de medida alternativas,

etc.

Data valida dentro de un centro: data de compras, data de planificaciéon

por MRP (Material resource planning), data de gestién de demanda, etc.
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Data valida para un almacén: descripcién del almacén.

Los materiales deben ser clasificados dentro de tipos de material. Los

tipos de material controlan:

¢ Numeracién del material y asignacion de rangos de numeracién.
e Que cuentas deben estar asociadas a los movimientos de material

de acuerdo al tipo de material.

Para nuestra empresa de telecomunicaciones XYZ, serian:

Tipo'de Range demater
"ZSER Servicios 3000000-3999999
ZMEQ Equipos 4000000-4999999
ZNAL Materiales de no almacén ' 2000000-2999999
ZMRC Materiales de ferreteria y fibra 6ptica 1000000-1999999

En la tesis nos referiremos principalmente a los materiales de almacén
que son los ZMEQ y los ZMRC.

1I1.2.6 REGISTROS “INFO” DE COMPRAS

El departamento de compras guarda data de la relacién entre los
proveedores y los materiales. Este registro es necesario ya que se puede
tener que un material es ofrecido por uno o mas proveedores, y entre los
mismos proveedores podrian tener diferentes precios, costos de fletes,
descuentos, condiciones y términos de envios. Se puede configurar para que
las condiciones sean actualizadas cuando se modifican algunas de las

“condiciones en un pedido.
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i1.2.7 CLASES DE DOCUMENTO DE COMPRAS

Para los procedimientos que detallaremos de compras, utilizaremos los

siguientes documentos de compra:

Solicitud de Pedido: Es el documento equivalente a una “solicitud de

compra”, donde se detallan los materiales y servicios a solicitar por una

necesidad de un area de la empresa.

Peticion de Oferta: Es un documento que sirve para solicitar al

proveedor(es) una cotizacion.

Oferta: Es el documento donde queda registrado la cotizacién enviada por el

proveedor(es).

Pedido: Es el documento equivalente a una “orden de compra”, es el pedido

oficial, el cual, es enviado al proveedor por el departamento de compras.

Para nuestra empresa de telecomunicaciones XYZ:

Clase de documento™ - [Descripcion ~_ ] Rango de documentos'- -~ -
PECO Solicitud de pedido Boga 2200000000 & 2299999999
PE10 Pedido estandar 4200000000 a 4299999999
PE20 Peticion de oferta 6200000000 a 6299999999
PE30 Oferta 8200000000 a 8299999999

80



11.2.8 CLASES DE MOVIMIENTOS

Se refieren a los movimientos de mercancias: entradas y salidas a ser

utilizadas.

‘Clase de movimiento ,

101 Q Ent'radawpor orden de éompra
102 Anul. Entrada por orden de compra
201 Salida a gasto (centro de costo)
202 Anulacién salida a gasto (CeCo)
561 Carga de saldo inicial
562 Anul. Carga de saldo inicial
501 Ingreso sin referencia a orden de compra
502 Anul. Ingreso sin referencia a orden de compra
301 Traspaso entre almacenes en un paso (entrada y salida)
251 Salida por venta
252 Anul. Salida por venta
701 Ajuste por inventario fisico (sobrantes)
702 Ajuste por inventario fisico
953 Ajuste de material por robo 0 merma
954 Anul. De ajuste de material por robo 0 merma
913 Salida por traspaso
914 Anul. Salida por traspaso
915 Recepcién de traspaso
916 Anul. Recepcidn por traspaso
343 Transferencia de stock bloqueado a libre utilizacion
344 Anul. Transferencia de stock bloqueado a libre utilizacion
321 Transferencia de stock de calidad a libre utilizacién
322 Anul. Transferencia de stock de calidad a libre utilizacion
261 Salida a Préstamo de Equipo
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[11.2.9 NIVEL DE VALUACION DE MATERIALES

El area de valoracion es el nivel organizacional donde el material es
valorado. Ei ERP te permite elegir el area de valoracién por sociedad Fl o
por Centro.

Para nuestra empresa de telecomunicaciones XYZ, elegiremos la
valoraciéon por Centro. Entonces, el mismo material tiene valuaciones
diferentes en centros diferentes.

El ERP trabaja con validaciéon por clases. La clase de valuacion
determina que cuentas contables van a acompanar a los movimientos de
mercancia de un material.

Para nuestra empresa de telecomunicaciones XYZ, las clases de

valuaciones serian las siguientes:
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Referen| et
Tipo | ciade | ) T
Materi|categori|
Cal | N .
MRC1 G001 (Gasto) Miscelaneos de Gasto (Art. De Oficina)
IMRC MRC1 |G002 (Gasto) Miscelaneos de Gasto (Servicios de Impresiones diversas)
MRC1 |IA01 (Inversion) Miscelaneos de Inversion (Ferreteria) X
MRC1 [IA02 (Inversion) Miscelaneos de Inversién (Fibra) X
™ MRC2 [IAO1 (Inversidn) Equipos X
EQ MRC2 11501 (Equipos Leasing) Equipos Leasing con precio estdndar de 0.01 soles X
Servicios al Gasto
Alquileres
Capacitaciones
Publicidad
Evaluacién Empleados
Garantia SLA
Gastos de Mudanza
Gastos de Export/Import
Honorarios
G001 - GXXX (Servicios al Gasto) Hospedajes
Mantenimiento
Otros Servicios
Servicio de Limpieza
Servicio de Traslado de Bienes
Servicio de Vigilancia
Suscripciones
2SER | S001 Uniformes para el Personal
Servicios de Costos Directos
Impuestos Asumidos
SERVICIOS, INSTALACION DE EQUIPOS
SERVICIOS, INSTALACION Y CONFIGURACION DE EQUIPOS
SERVICIOS, CONFIGURACION DE EQUIPOS
SERVICIOS, PRUEBA DE ENLACES
SERVICIOS, PREPARACION DE SUMINISTROS Y/OQ CABLES
SERVICIOS, CABLEADO ESTRUCTURADO
. - SERVICIOS, HABILITACION DE ENERGIA
TADL - IAXX (Servicios a Inversidn)  {cay1c105 . HABILITACION DE INFRAESTRUCTURA
SERVICIOS, HABILITACION DE ENERGIA E INFRAESTRUCTURA
SERVICIOS, SUPERVISION DE INSTALACIONES
SERVICIOS, DISENO DE PROYECTOS
SERVICIO, SUPERVISION DE OBRAS
SERVICIO, ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
SERVICIO, AUTORIZACIONES MUNICIPALES
Servidores
ZNAL | MAL1 |I001-IXXX(no almacenables al activo) |Computadoras
Impresoras
ZDES | DEO1 |DO01 Deshuace: chatarra vendida al peso X
ZIPP | TPP1_|TPP1 Tarjetas Prepago X

Como se puede observar en nuestro cuadro, hay materiales y servicios

que pueden ir a la inversion, o al gasto/costo.

Nuestra tesis va a abarcar los materiales que van principalmente a la
inversién, es decir, los que son utilizados en un proyecto. También se
detallara el tratamiento de equipos en leasing y equipos a ventas, que
también son utilizados a proyectos pero que no llegan a depreciarse como

activos fijos de la empresa.
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. Cuenta‘de Salida de
aterial :
;';':: qe' ) Desaripéion. 'Valorado' | Entrada | costo. | Proyecto’
era de. o ; - ' valorado (0-‘ leasing | Material | Movimient | Movimiento
| cuentas’ E el Valorado | 0,01 | (GR/IR) | o201 221
= A E PR . soles) |. .
: S B S L PRECE: R soles) "< ¢ I o
ZMRC MRC1  [IAO1 (Inversion) |Miscelaneos de Inversion (Ferreteria)| 13411210 [No requiere - 21510100 [ 60003401 [ 69307001
MRC1  |1A02 (Inversion) |Miscelaneos de Inversidn (Fibra) 13411200 |No requiere - 21510100 - 69307001
MRC2  [IA01 (Inversion) |Equipos propiedad de emp.tele. 13412001 |No requiere - 21520020 - 69307001
ZMEQ | MRC2 [LSO1 (Leasing) |Equipos leasing (Ctas de Orden) No requiere| 19000000 | 19000001 - 19000001

Con respecto a los tipos de costeo de inventario que nos proporciona el
ERP, se tienen el costeo por precio estandar y el costeo por precio promedio.
Para nuestro caso, elegiremos el costeo promedio.

.2.10 PRECIO PROMEDIO

El sistema valGa las entradas de mercaderia al precio del pedido de
compra y las salidas con el actual precio promedio.

Precio promedio actual = Valor stock actual/Cantidad total stock
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11.2.11 INTEGRACION ENTRE MODULOS DEL ERP

/ Figura 23. Interaccién entre modulos del ERP SAP \
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En el desarrollo del proyecto, encontramos que diferentes mdédulos

interactian debido a la caracteristica de integracion propia de los ERP.
Como la operacion de nuestra empresa se refleja en el desarrollo de los
proyectos, analicemos los diferentes moédulos involucrados en el desarrollo

de estos.

Si quisiéramos resumir el desarrollo de los proyectos podriamos decir

que comenzamos con la definicidén del mismo, por definicion se entiende la
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elaboracion de la estructura del proyecto en términos de tareas, cada una las
cuales requerira de mano de obra, materiales y equipos para concretarse. Es
en este punto donde ya interactian funcionalidades de la logistica e
inventarios, encargados del abastecimiento necesario para cada tarea.
Conforme se va desarrollando el proyecto, el costo del mismo se va
incrementando, segln avancen los dias, se imputan costos como la mano de
obra, materiales y equipos que a la postre determinan el costo de
capitalizacién del activo, esta funcionalidad del control de costos pertenece
al médulo de proyecto, el cual no solo sirve de repositorio de los costos sino
que también es fuente de datos para el siguiente paso, la contabilidad. La
contabilidad debe reflejar todas las actividades que se vayan realizando en
la empresa y el caso de los proyectos no es la excepcidn, al cierre de cada
mes, se debe determinar cual es el valor de las obras en curso, por lo que se
realiza un proceso de liquidacion de gastos, el cual imputara la cuenta de las
obras en proceso, teniendo como contrapartida los gastos registrados por
concepto de mano de obra, las salidas de equipos y materiales provenientes
de los almacenes. Los cierres contables por lo general son los momentos en
donde se reflejan estas imputaciones en la contabilidad y dicha funcionalidad

se lleva a cabo en el médulo de finanzas.
Los médulos involucrados en este flujo son
e PS: Es el encargado de la gestion de los proyectos, permitiendo
definir las estructuras, asi como también ir acumulando los gastos
incurridos en el proyecto para su posterior liquidacion.
e MM: Encargado de la logistica e inventarios, en este médulo se puede

gestionar las adquisiciones de equipos y materiales, asi como

también permite la liquidacién contable.
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PM: Desde el momento que hablamos de equipos, debemos tener la
posibilidad de poder administrarlos, ya que eventualmente se requiere
de un mantenimiento o de algin repuesto, dicha funcionalidad la

encontramos en éste moédulo.

AM: Una vez concluido el proyecto, debemos capitalizarlo y crear el
activo, cuya creacién implica ciertas definiciones, como la asignacion

de una clase de activo, la vida util y la fecha de puesta en servicio.

CO: La contabilidad de costos es un elemento importante en la
gestion de toda empresa, no solo ayudando al ahorro de los gastos
sino que también te permite administrar los presupuestos. Es
justamente en el punto de presupuestos donde se utiliza mas

funcionalidades relacionadas a los proyectos.
Fl: La contabilidad general, permite preparar los informes necesarios

para mostrar el estado de la empresa ante las entidades fiscales y es

alimentado por los diferentes auxiliares ya mencionados.
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I11.3 ESQUEMA GENERAL: PROCESOS DE CADENA DE VALOR Y SOPORTE LOGISTICO
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l11.3.1 PROCESOS DE LA CADENA DE VALOR

Se analizara la cadena de valor para ia generacion de proyectos en
general, se detallaran las diferencias entre proyectos a cliente,

infraestructura y especiales.

11.3.2 CONTACTO CON EL CLIENTE

El desarrollo de este proceso variara de acuerdo al tipo de proyecto, ya
que cuando hablamos de proyectos a clientes, el beneficiario del proyecto
sera el cliente final y cuando hablamos de proyectos de infraestructura el
beneficiario es la misma empresa, que da uso a las mejoras a través de su

area de operaciones.

Para el caso de los proyectos a clientes se recopilan las necesidades
del cliente y se va bosquejando la posible solucién a través de alternativas,
cada una de las cuales se puede diferenciar de la otfra en alcances, costos,

equipos, etc.

El objetivo del proceso es llegar a concretar la aceptacién del cliente y

firmar el contrato comercial con el mismo.

Para el caso de los proyectos de infraestructura también se busca la
mejor alternativa, la cual estara alineada a los objetivos de la empresa, ya
sea a corto o a largo plazo. Por lo general los proyectos de infraestructura
que cubren necesidades a corto plazo buscan satisfacer requerimientos que
surgen de la necesidad de llegar a una meta; mientras que los de largo plazo
forman parte de todo un plan estructurado para crear un impacto fuerte en la
empresa, impacto que se puede manifestar en una diversificacion de

‘mercado, o en una penetracion agresiva.
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11.3.2.1 RECIBIR PETICION DE OFERTA

El area de ventas recibe la necesidad de adquisicion del cliente por

alguno de los productos que brinda la empresa.

111.3.2.2 ASIGNACION DE CARTERA

La asignacion de la cartera responde a una clasificacion que se tenga
del cliente, los cuales pueden ser personales, corporativos o especiales.

Dependiendo del grado de importancia que tenga el cliente (importancia
dada por su calificacién) y del proyecto, se asignara un consultor acorde a
estas calificaciones, es decir, si tenemos un cliente importante y el proyecto
también lo es, pondremos al mejor consultor; en caso tengamos un cliente
importante pero es un proyecto mediano, pondremos a un consultor que

cumpla con el estandar del cliente y del proyecto.

111.3.2.3 LEVANTAMIENTO DE INFORMACION

El consultor asignado levantara la informacion relevante a través de las
actividades que se realizan, éstas podrian ser llamadas telefénicas, visitas a
oficina, reuniones en, visitas a planta, comunicacién por medios electronicos,
en fin todo tipo de actualizacion a los datos ya recaudados por parte del

consultor.

I1.3.3 EVALUACION PRELIMINAR DEL PROYECTO

l11.3.3.1 EVALUACION CREDITICIA

En lo que se refiere a la evaluaciéon crediticia lo que se busca es validar
la capacidad de cumplimiento del cliente para lo cual se revisa su record de
pagos el cual puede ser provisto por una entidad dedicada al tema, por lo

general se recurre a una central de riesgo, la cual nos indicara si el cliente
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esta en condiciones de soportar la carga del proyecto, teniendo en cuenta
que los proyectos pueden durar mas de 1 mes, tiempo durante el cual se
estaran facturando ciertos cargos no recurrentes que deberan tener respaldo

‘por parte del cliente.

111.3.3.2 VIABILIDAD TECNICA

El otro punto importante dentro de la evaluacién es la viabilidad técnica
del proyecto, donde el area de ingenieria realiza un estudio que compete
aspectos técnicos como la conveniencia de la tecnologia a utilizar y si se
cuenta con los medios necesarios para implementarlo mediante esta via.
Este analisis solo se realiza para proyectos especiales y cada vez que se
crea un nuevo tipo de proyecto comun. Para proyectos comunes ya

existentes este tipo de analisis no seria necesario.

111.3.3.3 GENERACION DE SOLICITUD DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Las areas de ventas son las encargadas de realizar la solicitud de
Estudio de Factibilidad. Este documento es un pedido hacia el area de
operaciones para que sea analizada la factibilidad técnica y financiera y

evaluar los posibles riesgos.

En la solicitud se identifica el cliente, el tipo de trabajo, el lugar donde

se ejecutara el trabajo, pardmetros de expansién, solicitante y prioridad.

El area de Provision genera un proyecto a partir de la solicitud de

Estudio de Factibilidad ingresada por el area de ventas.

En el ERP se debe generar la creacion del elemento PEP cabecera que

contiene la definicion del proyecto.
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l1.3.4 PLANIFICACION DEL PROYECTO:

l1l.3.4.1 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

El tercer proceso involucrado en este macro proceso seria el estudio de
factibilidad y analisis de rentabilidad en los cuales trata aspectos asociados a

los costos operativos y al retorno esperado de la inversion.

Para el estudio de factibilidad se evalua la disponibilidad logistica tanto
en infraestructura como materiales y equipos, ya sea para proyectos

comunes o proyectos especiales.

Este proceso se divide en los siguientes subprocesos:

111.3.4.2 ASIGNACION DE RESPONSABLES DEL PROYECTO
El area de Provision revisa el servicio a brindar al cliente y determina
los responsables del proyecto:

e Responsables por cada area involucrada en el proyecto (Planta Interna y

Planta Externa).
e Responsable final encargado de la aprobacién final de la factibilidad.

El area de Provisién se encarga de darle seguimiento al proyecto.

111.3.4.3 DETALLE DE LA PLANIFICACION:

La planificacién se realiza por cada punto y servicio involucrado.

Plan de Alcance:

Los responsables del proyecto generan la estructura del mismo:
¢ Se identifican las etapas del proyecto.

e las actividades por cada etapa.
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Plan de Recursos:

e Recursos materiales: Se detallan los equipos y/o materiales en

cantidades por actividad.

e Recursos humanos: Se detalla la mano de obra en cantidades y

ocupaciones por actividad.

Para proyectos comunes, esta informaciéon se obtiene de la informacion
histérica de proyectos anteriores que sean del mismo tipo.
Para proyectos especiales, esta informacién se obtiene de la estimacion que

se realice en el area de ingenieria.

Plan de Tiempos:

Para proyectos comunes, se asighan tiempos a las actividades segun Ia
informacién histérica de proyectos con que cuenta la empresa.

Para proyectos de ampliacién de red, se asignan tiempos a las actividades
segun la informacién histérica de proyectos y los objetos segun planificacion
anual.

Para proyectos especiales, el area de ingenieria asigna un tiempo estimado
para las actividades nuevas ya que no se encuentran dentro del historial de
proyectos. Para las actividades ordinarias se asigna el tiempo segun

informacion historica.

Plan de Costos:

Costos de Equipos y Materiales:

Se asigna un costo para cada uno de los equipos y materiales a necesitar.
Se revisa el stock en el almacén de la empresa para identificar las
cantidades disponibles asi como el origen de los equipos a utilizar. Se
determinan las cantidades faltantes para contemplar la posibilidad de

adquisicion de materiales y equipos mediante compra o renta.
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En el caso de equipos a instalar se indica si seran de propiedad del
cliente o de propiedad de la empresa. Por ejemplo, existen casos en los que
el cliente desea comprar los equipos que les son instalados, en estos casos

la empresa vende los equipos al cliente.

De acuerdo a estos criterios, se asignan los costos de la siguiente

manera:

Comprados por la Costo cero(1) Costo cero(1)

empresa (Propietario:
Empresa de
Telecomunicaciones

XYZ). No Costo almacén | Costo almacén

Alquilados por la
empresa (Propietario:
Existentes en Empresa Arrendadora) | No Costo renta Costo cero(2)

almacén, materiales | Usados en proyectos

0 equipos para anteriores (Propietario:

| proyectos comunes | Empresa de
y proyectos de Telecomunicaciones Costo
infraestructura. XYZ). No depreciado Costo cero(3)
A ser comprados Comprados por la Si ‘ Costo cero(1) Costo cero(1)
por la empresa por | empresa No Costo compra Costo compra

no encontrarse en

stock para
proyectos Alquilados por la
especiales. empresa No Costo renta Costo cero(2)

(1) Cuando el cliente se hace propietario de los equipos y/o materiales a ser
utilizados en la instalacion, el costo de los mismos ya no es asumidb por la
.empresa, por lo tanto, se considera costo cero dentro del estudio de
factibilidad y dentro del costo de inversion del proyecto porque estos equipos

y/o materiales ya no son activos de la empresa.
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(2) Cuando el cliente va a utilizar equipos alquilados, el costo a considerar
‘en el proyecto de inversion debe ser cero ya que los activos
correspondientes a los equipos no son propiedad de la empresa.

(3)Las empresas de telecomunicaciones en Latinoamérica reutilizan equipos
instalados previamente en proyectos antiguos para nuevos clientes, si es
que se encuentren en buen estado. Estos equipos ya se encuentran
depreciandose como activo fijo de la empresa. Al ser reutilizados y
asignados a un nuevo proyecto, este sigue depreciandose en el proyecto
donde originariamente fue utilizado, en un nuevo proyecto, solo se le

considera en cantidades y no en costo.

Costos de Operacion y Gastos Administrativos
Los costos de Operacioén se refieren principalmente a la mano de obra
realizado por las contratistas.
Los gastos de administracibn comprenden licencias municipales,

impuestos, regalias, etc.

l11.3.4.4 ANALISIS DE RENTABILIDAD

Este subproceso se encuentra a cargo de area de planeamiento
financiero. Se encarga de aprobar si el proyecto es rentable o no, para
realizar este andlisis es necesario que se ingresen los costos por parte de
-operaciones en el estudio de factibilidad. Se revisa la estructura de costos y
gastos con lo que se determinar un retorno de la inversion y evaluar si trae

beneficios o no.
Aqui también se valida el presupuesto asignado. Existe un presupuesto

anual asignado para tipo de proyecto en operaciones. Se va descontando el
presupuesto de esta planificacién anual.
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li.3.4.5 APROBACION DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Luego de la aprobacion de todas las areas respectivas, area

responsable de aprobar el Estudio de Factibilidad, realiza la aprobacioén final.

En el ERP se debe generar la creacién de los elementos pep de
segundo y tercer nivel y luego asignar la planificaciéon de los elementos pep

de tercer nivel en recursos materiales y humanos.

ll.3.5 ACEPTACION DEL CLIENTE

l11.3.5.1 GENERACION DE PROPUESTA COMERCIAL Y NEGOCIACION
CON EL CLIENTE

En esta etapa ya tenemos un proyecto evaluado tanto técnica como
financieramente y si es viable entonces la siguiente etapa es presentarsela
al cliente a fin de establecer el contrato definitivo, en este punto se exponen
en detalle los costos y se empieza a negociar ciertas alternativas
contempladas en el proyecto a fin de alcanzar un acuerdo entre las

exigencias del cliente y las condiciones del proyecto.

11.3.5.2 GENERACION DE PROPUESTA COMERCIAL

En la generaciéon de la propuesta comercial se plasma todas las
alternativas disponibles segln el procedimiento de disefio de soluciones a
medida, en donde, de acuerdo a los requerimientos obtenidos en el
levantamiento de informacién, se identifican las soluciones que brinda la

empresa para poder satisfacer la necesidad del cliente.
Cada propuesta difiere una de la otra en detalles técnicos, costos y

tiempos, de la combinacién de estos tres factores y como resultado de la

negociacion se llegara al acuerdo final, en todos los casos, las alternativas
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‘satisfacen las necesidades basicas transmitidas por el cliente, sin dejar de

lado el tema de la calidad del servicio.

11.3.5.3 NEGOCIACION CON EL CLIENTE

Luego de tener la propuesta comercial, cada alternativa se expone al
cliente, el cual ira determinando de acuerdo a sus posibilidades y prioridades
cual sera la mas le conviene, o incluso renegociar una combinacién entre las

propuestas para poder asi obtener el mejor acuerdo segun sus intereses.

111.3.5.4 FIRMA DEL CONTRATO

Terminadas las negociaciones se obtiene el acuerdo final con el cual se
elabora el contrato respectivo el cual sera el primer documento que
represente compromiso y con el cual ambas partes deberan soportar las
diferentes actividades del proyecto, ya sea en fechas de entrega, términos

de pago y obligaciones adquiridas.

Una vez elaborado el documento oficial, se procede a la revision legal
del mismo, el cual despejara cualquier problema legal para la ejecucién del
mismo dentro de las condiciones establecidas.

Luego de la aprobaciéon por parte del area legal tenemos el documento listo

para su ejecucion. El cliente aprueba la oferta comercial y firma el contrato.

En el ERP se debe deben asignar los elementos pep de tercer nivel al

programa de inversion y presupuestar.
111.3.5.5 GENERACION DE ORDENES DE TRABAJO:
Cuando la oferta comercial es aprobada por el cliente, se aprueba el

proyecto. El proyecto contiene la informacién de los productos y servicios

ofrecidos al cliente y la informacion técnica respectiva.
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Los productos y servicios seran instalados en cada una de las
sucursales del cliente.

Se genera una orden de trabajo por cada producto y/o servicio
solicitado por cada sucursal.

La planificacién inicial global que se tiene se divide en cada una de

estas 6rdenes de trabajo.

La orden de trabajo contiene la siguiente informacion:

¢ Informacion del Cliente.

e Tipo de orden de Trabajo: Implantacién, cancelacion, etc.
e Tipo Servicio: Voz, datos, Internet.

¢ Fechas de compromiso.

¢ Informaciones sobre medios de terceros (contratas).

e Direccion del punto de servicio: indica el lugar especifico donde se

brindara el servicio dentro de una sucursal.

e En el caso se requiera ampliar la red, se requiere la informacién de los
nodos™ y POPs™.

En el ERP se debe deben asignar los elementos pep de tercer nivel al

programa de inversién y presupuestar.

111.3.5.6 REVISION Y APROBACION DE ORDENES DE TRABAJO

Este proceso es un control por parte del area de provisién en donde

revisan todas las solicitudes de Orden de Trabajo, y verifican si la

'3 Es el elemento de red que permite recibir y reenrutar las comunicaciones.

'“ Sus siglas en inglés refieren a “point of presence” (punto de presencia), corresponde al
sitio de un operador de telecomunicaciones donde se ubica su presencia, y dentro del cual
cuenta con instalaciones, equipos e infraestructura propia para la concentracion del trafico
de los servicios que presta conforme a su concesion.
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informacion esta de acuerdo a lo que solicita el cliente en su oferta
comercial, y si existiera algtn problema realizaria los cambios o

coordinaciones del caso.

I1.3.6 REVISION DE LA PLANIFICACION

Fase de Disefio

Se toma como base lo analizado en el proceso de estudio de
factibilidad para corregir la planificacién inicial luego de haber visitado las

sucursales del cliente y realizado mediciones.

Se corrige lo planificado inicialmente por cada una de las érdenes de

trabajo:

¢ Plan del Alcance.
¢ Plan de Recursos:

o Recursos humanos: Mano de obra.

o Recursos Materiales: Equipos y materiales.
e Plan de Tiempos.

e Plan de Costos.

Estas variaciones entre esta fase de disefio y lo planificado no deberian
ser considerables.
En el ERP se debe ajustar el presupuesto a los elementos pep de

tercer nivel por las modificaciones que se realizaron en esta fase.
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Al cierre de la fase de disefio se deben realizar los siguientes eventos:

Peticion de recursos humanos:
e Se solicita al area de recursos humanos la gestién de adquisiciéon de

mano de obra (contratas) requeridos para el proyecto.

Peticion de recursos materiales:

e Para el caso de proyectos comunes a cliente o infraestructura, se
revisa el stock existente en almacén y se verifican los equipos y
materiales faltantes.

e Para el caso de proyectos especiales, generalmente se utilizan
equipos nunca antes utilizados por lo que se crean codigos nuevos de
articulos por parte de almacén y se genera una solicitud de pedido de
compra sin consultar la disponibilidad de los articulos en almacén.

e Se genera una solicitud de pedido de compra por los equipos y
materiales faltantes. En las solicitudes de deben detallar las fechas
de entrega que estarian de acuerdo con las fechas cercanas a la

instalacion.

111.3.7 EJECUCION DEL PROYECTO

Fase Instalacion
Este proceso consiste en la ejecucién del proyecto. Se ejecutan cada una de

las actividades correspondientes a cada orden de trabajo.
Provision de recursos humanos

Se solicita a la contrata la ejecuciéon de sus actividades asignadas de

acuerdo a cronograma de trabajo.
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Provision de recursos materiales:

Se solicitan los equipos y materiales al area de almacén de acuerdo a los

_planes de entrega.

Desarrollo y revision de entregables:

Se van ejecutando cada una de las érdenes de trabajo. Se realizan también

revisiones de calidad y acciones correctivas. Se van actualizando los planes

del proyecto:

Entrega del producto al cliente:
Se concluye la instalacién y se activa el servicio que esta a cargo del
area de operaciones (Instalaciones de datos / NOC, Network

Operation Process).

Control del proyecto
Se verifica el alcance del proyecto, las peticiones de cambio por parte
del cliente, se controlan los costos, riesgos mitigados, revision de la

calidad. Se ejecutan reportes de control.

Fase Liquidacion

Se verifican los equipos y materiales instalados en el cliente en
cantidades y caracteristicas. Esta verificacion se realiza por cada

orden de trabajo perteneciente al proyecto.

Se identifican los equipos y materiales de propiedad de la empresa de
telecomunicaciones XYZ (ya sean propios o en alquiler) y los

materiales colocados por la contrata.

Se verifican los equipos y materiales entregados al contratista en

almacén, en cantidades y caracteristicas.

Se verifican los equipos y materiales devueltos por el contratista en
almacén, en cantidades y caracteristicas.
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e El resultado de estas verificaciones debe ser:

e Materiales y equipos instalados en el cliente = Materiales y equipos
entregados al contratista en almacén — Materiales y equipos devueltos

por el contratista a almacén + Materiales colocados por la contrata.

e Para comprobar los materiales y equipos instalados en el cliente, el
cliente firma un documento llamado “Acta de instalaciéon”, donde se
detallan los materiales y equipos que fueron instalados en su

sucursal.
o El contratista registra los materiales colocados por él

e Los equipos y materiales entregados por almacén al contratista y

devueltos por este mismo al almacén son verificados en el sistema.

e En el ERP, en esta fase, se deben liquidar los elementos pep.
Contablemente, los elementos pep de tercer nivel se deben liquidar y

capitalizar al activo fijo.

l11.3.8 CIERRE DEL PROYECTO

Fase Valorizacion

e Por cada orden de trabajo se valoriza la mano de obra utilizada y los

materiales adicionales proporcionados por la contratista.
e Elcliente firma la aceptacion del servicio.
o Se revisa el término del contrato.
e Se registra la aceptacién y se emiten facturas.
.o Se realiza el cierre administrativo y el cierre contable.

o Se identifican las oportunidades de mejora.
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En el ERP, con el cierre de los elementos pep de segundo nivel, que
representan a las érdenes de trabajo, se cierran también sus respectivos
elementos pep de tercer nivel. Cuando se terminan de cerrar todas las

6rdenes de trabajo, se cerrara el proyecto.

111.3.9 MANTENIMIENTO POST INSTALACION

e Mantenimiento preventivo.

e Mantenimiento correctivo.

11.3.10 ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD

De acuerdo a las oportunidades de mejora identificados se proponen al

cliente nuevas oportunidades de expansion.

En el ERP, tanto para el punto A9 y A10, de la figura 24 corresponde al

mantenimiento de equipos.
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II.4 MODELO LOGISTICO A UTILIZARSE PARA PROYECTOS
COMUNES A CLIENTE E INFRAESTRUCTURA

l.4.1 PLANIFICACION ANUAL DE COMPRAS

l1.4.1.1 GENERAR PLANIFICACION DE CRECIMIENTO Y PRONOSTICO
DE VENTAS

El area de ingenieria y el area de ventas deben formar un equipo que
se encargue de la planificacién anual. El equipo de ventas proporcionara
informacion sobre el pronéstico de ventas, mientras que el equipo de
ingenieria proporcionara la informacion sobre los productos a ofrecerse y la

capacidad en mano de obra (servicios) y materiales que deberan necesitarse.

La planificacidon tiene que estar orientada en base a las metas
corporativas y locales del afio entrante. Esta planificaciéon se realiza tanto
para proyectos comunes a clientes como para proyectos comunes de
infraestructura. Esta planificacion dara como resultado, un listado de

materiales y servicios a utilizarse. Nos centraremos en los materiales:

e La lista de materiales deben pertenecer al maestro de materiales
del corporativo.

e Se planificaran los materiales tipo ZMRC'® y ZMEQ'®.

e Los equipos deben planificarse a nivel de soluciones o Kits.

e La lista de materiales debe estar formada por materiales
estratégicos de uso comin que requieran almacenamiento con

alto nivel de rotacion.

'> Ferreteria, miscelaneos.

'® Equipos

106



111.4.1.2 ENVIA A AREA DE COMPRAS VOLUMENES POR MATERIAL Y
PROVEEDOR(ES) SUGERIDO(S).

El equipo descrito anteriormente envia el plan de compras preliminar al

area de compras.

/ " Figura 26.Planification‘anugl.de compras .~ - \

N /

11.4.1.3 GENERAR EL PLAN DE COMPRAS

l1.4.1.3.1 RECIBIR EL PLAN CORPORATIVO DE COMPRAS Y AJUSTAR

El area de compras revisa la planificacién realizada por el area de
ventas e ingenieria. Revisa y corrige los materiales y los agrupa de acuerdo
a los materiales afines, previendo un posible descuento por parte de los
proveedores. Se seleccionan los posibles proveedores Iocalés _ylo

corporativos para mas adelante empezar el proceso de peticién de oferta.
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111.4.1.3.2 IDENTIFICAR COMPRAS CORPORATIVAS Y LOCALES

Se separan los materiales que se puedan comprar corporativamente
de los que se pueden comprar localmente. Se analiza si el volumen de
materiales que se podrian comprar corporativamente, si el volumen es

considerable se consideran como corporativas, sino como locales.

111.4.1.3.3 ENVIAR DOCUMENTO DE COMPRAS AL CORPORATIVO

Se envia el plan de compras depurado por el area de compras local al

corporativo.

l11.4.1.3.4 NEGOCIAR CONDICIONES COMERCIALES CORPORATIVAS

El corporativo analiza los planes de compra enviadas por las otras
empresas de telecomunicaciones (sucursales en otros paises) y las
consolida de acuerdo a tipos de material y proveedores corporativos. Se
negocian las condiciones corporativas por monto resultado del volumen de

compras pronosticado.

El documento a utilizar seria el “Pedido de compra abierto” (Outline
purchase agreement), que es un acuerdo de compra con un proveedor para
que este aprovisione materiales sujeto a condiciones predeterminadas. Este
contrato es valido por un periodo fijo y se puede definir por una cantidad de
materiales 6 por un total del valor monetario de compra. '

Hay dos tipos de “Pedido de compra abierto”: pedido tipo “Contrato”
(Contract) y pedido tipo “Acuerdo por envios” (Scheduling agreement). La

diferencia existente entre estos documentos

Por el volumen de documentos:
e Si se utiliza el documento tipo “Contrato”, se debe crear un nuevo

pedido de compra hijo (Contract Order Release Order) en el |
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sistema cada vez que se requiera que el proveedor envie los
materiales. Estos pedidos de compra seran hijos del Pedido
abierto tipo “Contrato”.

Si se utiliza el documento “Acuerdo por envios” (Scheduling
agreement), solo se genera un Unico documento que contiene la
programacién de envios por parte del proveedor. Cuando se
requiere un material se debera agregar una o mas lineas a este

documento y detallar las cantidades y las fechas de entrega.

Por planificaciéon de materiales:

Cuando se utiliza planificaciéon automatica, luego de correr el MRP:

Si se utiliza el documento tipo “Contrato” (Contrato), se generaran
Solicitudes de Pedido, luego estas solicitudes tendran que ser
convertidas manualmente en Pedidos por el area de compras.

Si se utiliza el documento tipo “Acuerdo por envios” (Schedule
agreement), se generaran lineas de programaciéon de envios en

forma automatica.

Para el caso de nuestra empresa de telecomunicaciones XYZ, se

elegira la opcién de tipo “Contracto”, debido a que se necesita justificar

legalmente la entrada del almacén con un nimero de documento tnico.

A su vez, el “Pedido Abierto tipo Contrato” puede ser de 2 tipos:

Por cantidad (Quantity Contract): Se coloca el detalle de cada
material con las cantidades requeridas, si se desea se pueden
colocar los valores monetarios, pero solo seran datos referenciales.
Por valor (Value Contract): Se coloca el monto global negociado
en la cabecera del contrato. En el detalle se puede colocar los
materiales y las cantidades a solicitar, pero solo seran datos

referenciales.
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Para el caso de nuestra empresa de telecomunicaciones XYZ

utilizaremos el Contrato por Valor, por los siguientes motivos:

e Se tiene el monto aproximado del valor en compras del documento
de planificacion anual y la negociacion se realiza por monto.

e Si bien se tienen las cantidades aproximadas de los materiales a
utilizarse, las cantidades pueden variér por los diferentes tipos de
proyectos que se tengan. De esta forma, se puede dejar de utilizar

un material y sustituirlo por otro.

Para un contrato de larga duracién, se pueden especificar muchas
condiciones por cada materia! a comprar. No se especifica las fechas de
entrega ni las cantidades a ser entregadas en detalle, esta informacién
sera colocada en los pedidos hijos (Contract Order Release Order).

Se generan los “Pedidos Abiertos tipo Contrato” por cada empresa de
telecomunicaciones en cada pais, es decir, por cada Sociedad FI. Si se
tiene la opcidn de actualizar el “Registro Info” automaticamente, este se
actualiza con la informacién de los precios de los proveedores, recargos

y descuentos.

Finalmente, se tienen pedidos abiertos que equivalen a contratos

macro que contienen los montos globales por cada Sociedad Fl.
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Figura 27.Pedido Abierto. tipo. Contrato

12 Enero 2007

07 Fehrero 2007

8 Marzo 2007,

01 Enero 2007
[ s

Contrato por Valor:
Contrato.3434:" -
Cabecera; .~ |
Proveedor; 227
Periodo: 01.01.07 - 31.12.07 .
Valor Total: 120 000
Moneda; USD

Materiales: ..
1. material: 100002 *°
2. material: 400001

Cantidad;

Pedido hijo. 450026:
1. material: 10002

100:

unidades:",

SN

Plan de entregas: material 10002

Pedido-hijo 450045:
- matérial: 10002
Cantidad: 200
unidades

2. material: 10001
Cantidad: 300
metros

=)

Pedido hijo 450060;
1.material:, 10002 -
Cantidad: 500. -

unidades: . .
2. material: 10001
Cantidad: 300
rietros

Pedido ~ Cantidad __|Fecha .-~ |valor
450026 100 20-ene-07 v 8000
450045 200 27-feb-07 16000
450060 500 10-abr-07 40000
A la fecha: 800 64000
Monto acordado: 120000
Remanente: 56000

111.4.1.3.5 NOTIFICAR CONDICIONES COMERCIALES CORPORATIVAS

Una vez terminada la negociacién con los proveedores, el area de

compras corporativas notifica a las areas de compra de las sucursales las

condiciones establecidas de compra resultantes de la negociacion.

111.4.1.3.6 ASIGNAR EJECUTIVO DE COMPRAS

El pedido abierto tipo Contrato es enviado al ejecutivo de compras de

cada pais. El ejecutivo de compras debera realizar la gestion de compras

local.
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lI.4.1.4 GENERAR PEDIDOS DE COMPRA ASOCIADOS A LOS
CONTRATOS MACRO

Para los proyectos comunes, vamos a utilizar un modelo de
abastecimiento que sera explicado en el punto “Necesidad de Reabasto”.
Este modelo va a dar como resultado pedidos de compra. Estos pedidos
se deberan asociar a algun contrato macro generado para la planificacion
anual. Estos pedidos seran entonces “pedidos hijos” de los contratos
macro. Los pasos que se deben seguir para comprar para la operacién

en este tipo de proyectos:

e El ejecutivo de compras debera asociar los pedidos de compra
resultantes del modelo de reabastecimiento, el cual se explicara
posteriormente, a algin pedido abierto tipo contrato.

e |dentificar el tipo de compra de acuerdo al proveedor y tipo de
adquisicion. Los pedidos abiertos se pueden clasificar en:

o Pedido tipo Contrato local: Cuando el proveedor es local y los
bienes a adquirirse seran propiedad de la empresa.

o Pedido tipo Contrato importado: Cuando el proveedor es
extranjero y los bienes a adquirirse seran propiedad de la
empreéa.

o Pedido tipo Contrato Leasing-importado: Cuando el proveedor
es extranjero y los bienes a adquirirse no seran de la propiedad
de la empresa de telecomunicaciones sino que seran
otorgados en alquiler. |

e Si es que no existiera un pedido abierto tipo contrato para un
determinado proveedor ya que no fue creado por el corporativo,
entonces el ejecutivo de compras local puede crearlo. Generalmente,
el corporativo negociara los pedidos abiertos de importacion y los de
tipo leasing, los locales seran gestionados por el mismo ejecutivo de

compra.

112



Identificar los materiales y equipos de almacén.

Se detallan datos de compra como el grupo de compra, términos de
pago, centro'y almacén destino para cada material y/o equipo.

Si es un Pedido tipo compra-lobal o compra importada se elegira
como destino de recibimiento el centro valorado, mientras que si es
un pedido por equipos de leasing se elegira el centro valorado leasing.
Si se estan comprando equipos para venderlos al cliente durante la
instalacién, se elige como destino de recibimiento el centro valorado
con el almacén de ventas. |

El destino de los bienes a ser enviados por el proveedor sera el
“almacén” debido a que son compras por volumen provenientes de un
pronostico, no por una necesidad especifica. |
Estos pedidos por reabastecimiento, serian liberados solo por el (los)
encargado(s) de compras ya que no son compras por pedido
especifico y no tendria sentido ser liberadas por el area de
operaciones. Se justifica la compra porque proviene de prondsticos y

consumo de operaciones.
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Figura 28. Generacidn de plan de compras y pedidos hijos asociados.al plan de compras general
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111.4.1.41TRATAMIENTO PARA LOS PEDIDOS DE IMPORTACION

En el tema de importacién los costos indirectos deben adicionarse
al costo del material en el recibimiento de bienes, para ello se
deberd estimar un porcentaje para los costos indirectos y se
registraran en las condiciones del pedido. Dichas condiciones
tendran un monto y un operador logistico asociado.

Los conceptos de importacidn que se deberan considerar son:
arancel (%), agente de aduanas (%), gastos aduanales (ctd) y
gastos en origen (ctd).

Los valores seran colocados como valores estimados, hasta que
arribe la mercaderia al almacén. En ese momento se podra conocer

los valores definitivos. Sin embargo, es importante colocar los
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valores estimados en el pedido para que se tenga una proyeccion
deloquesevaa invertir en costos por importacion.

e En el recibimiento del bien, éste entrara a un stock bloqueado‘,
hasta que se reciban los cargos reales y se registre la factura. El
sistema de manera automatica realizara el ajuste de costos al
inventario. Por lo tanto, el comprador debera colocar en las
posiciones del pedido el estatus de ingreso al almacén a “stock
blogueado”, y activar el indicador de factura contra el recibimiento.
El stock bloqueado permite que la mercaderia ingrese a un centroy
almacén, pero que no le permite el movimiento hasta que el area de
contabilidad actualice los costos por importaciéon reales y asi el
costo del material seria el correcto.

e EIl presupuesto que se asigna a un pedido de importacién debera

considerar los costos de importacion.
1.4.1.4.2TRATAMIENTO PARA LOS PEDIDOS DE LEASING

Se generan pedidos de leasing por equipos que van a ser arrendados
por la empresa de telecomunicaciones XYZ. Es un alquiler de equipos, la
empresa de telecomunicaciones debe pagar una renta mensual y al cabo de

tres afios se devuelven los equipos al proveedor.
Por cada necesidad de envio, se debe generar dos pedidos de compra hijas:

Por la adquisicion del equipo

Crear un pedido a almacén por los equipos en leasing con precio 0.01 soles
en el centro valorado Leasing. Se detallan los equipos, estos no tienen costo
de compra ya que van a ser alquilados no comprados, se coloca con precio
de 0.01 para que el ERP permita que sean ingresados al almacén. Los
equipos alquilados se encuentran en un centro valorado leasing separado del
centro valorado propietario para que no afecten al costo promedio de los

equipos que son de propiedad de la empresa de telecomunicaciones XYZ.
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Por el pago de la renta del equipo

A partir de un programa de pagos por concepto de la renta, se realizara un
plan de pagos. Esto se podra resolver a partir de repartos programados segun
el vencimiento de la renta o plan de facturaciéon. Dichos pagos estaran

asociados al pedido de adquisicién del equipo.

ll.4.2 NECESIDAD DE REABASTO

Premisas para la necesidad de reabasto:

e Materiales incluidos en el reabasto deben ser materiales estratégicos
de uso comtin, deben estar incluidos en el documento de planificacion
corporativo.

e Estos materiales tendran un esquema de MRP de punto de re-orden y
stock maximo, con el fin de cubrir las necesidades de mantenimiento
y posibles contingencias

e EL MRP considerara entregas futuras para cubrir necesidades y
eliminara solicitudes pedidos no necesarias.

e En algunos materiales de Almacén se debera realizar la validacion
presupuestal a nivel Cuenta de Mayor de inventario, para no sobre

inventariar.

111.4.2.1 IDENTIFICAR MATERIALES EN PUNTO DE RE-ORDEN
Se identifican los materiales y/o equipos que se son de alta rotacion y
son utilizados para proyectos comunes de cliente o infraestructura. Se

genera un listado de estos materiales, con la siguiente informacion:
e Sus proveedores nacionales y/o internacionales.
e Politica de precios y descuentos.

e Tiempo de entrega.
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e Costos asociados a importaciéon para proveedores internacionales.

Para la planificacion de materiales, hemos utilizado los siguientes

modelos:

e MRP, cuyas siglas en inglés refieren a “Master resource planning”.
e SMI, cuyas siglas en inglés refieren a “Supplier Management
Inventory” con tecnologia ICH, cuyas siglas en inglés refieren a

“Inventory Collaboration Hub”.

/ Figura 29. Necesidad de reabasto \
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[.4.2.2 PLANIFICACION DE RECURSOS MATERIALES, MRP
(MATERIAL RESOURCE PLANNING)

En el MRP que se basa en consumo, los procedimientos disponibles son:
e Punto de re-orden fijo (Reorder point planning).

¢ Planificacion basada en pronésticos (Forecast — based planning).

e Planificacién en pronésticos y fases de tiempo (Time — paced

requirements planning).

Durante la planificacién del punto de re-orden, el sistema revisa si el
stock disponibie para el MRP. Si el stock disponible cae debajo del punto de
re-orden, entonces el proceso de aprovisionamiento se inicia
automaticamente. El procedimiento a seguir para hallar el punto de re-orden
puede ser manual o automatico. Si es manual, el punto de re-orden fijo se
registra manualmente en el sistema. Si es automatico, el punto de re-orden
es calculado por el sistema utilizando pronésticos. Se pueden utilizar dos

métodos:

Planificacién basada en prondsticos: Los futuros requerimientos son
estimados utilizando el pronéstico basado en el consumo. Este célculo es
ejecutado en intervalos de tiempo regulares. Por ejemplo, se puede correr el

proceso mensualmente.

Planificacion en pronésticos y fases de tiempo: Los futuros
requerimientos son estimados también utilizando pronésticos basados en
consumo. Sin embargo, el proceso de MRP se corre solo en determinados
puntos del tiempo, en un particular ritmo. Por ejemplo., si un proveedor
siempre entrega el material en una semana en particular, es mejor que vaya

al mismo ritmo que el MRP, ajustando de acuerdo a los tiempos de entrega.
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La base de la planificacién por punto de re-orden es la comparacion
“entre el stock disponible en el almacén con el punto de re-orden. Si la
cantidad disponible en almacén es menor que la del punto de re-orden, el

abastecimiento es iniciado.
Los datos que deben considerarse para el calculo son:

e Stock de seguridad (Safety stock)
o Futuros requerimientos estimados (Present consumption or future
requirement)
e Tiempo muerto de abastecimiento (Replenishment lead time)
El stock de seguridad es utilizado para cubrir requerimientos no
planificados o requerimientos que pudieran tener retraso en la fecha de

entrega de mercancia.
La disponibilidad en el almacén es calculado de la siguiente manera:

Stock disponible en almacén + stock en transito (pedidos de compra y
solicitudes de pedido).

Si la disponibilidad en el almacén es menor que el punto de re-orden, hay

una “escasez’. La cantidad en escasez es la diferencia entre el punto de re-

orden y el stock disponible en el almacén.
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ﬂ - Figura 30. Planificacién por-punto de re-orden = L\_

Orden preventiva

:Bunto de ‘ReQr:;ciEhE,

/

Tamaiio de lote de pedido estatico (Static Lot- Sizing procedure):
Bajo este procedimiento, el sistema crea una orden preventiva (order
proposal) por el tamafio de lote de pedido estatico. Se puede hallar el

tamario de lote, de tres formas diferentes:

Tamaio de lote exacto: El sistema utiliza la cantidad en escasez como
cantidad que ira en la orden preventiva. Si en un mismo dia hay varias
salidas de mercancia y se produce una caida de stock por debajo del punto
de re-orden, el sistema agrupa las caidas de stock y genera una sola orden

preventiva en vez de crear varias 6érdenes por cada escasez.

Tamaiio de lote fijo: El sistema utiliza el tamafio de lote prefijado como la
cantidad que ira a la orden preventiva. Si esta cantidad a ordenar no es
suficiente para cubrir la escasez, entonces el sistema genera varias érdenes
propuestas para la misma fecha hasta cubrir la escasez.
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Abastecimiento hacia el nivel de stock maximo: el sistema crea una
orden preventiva por la cantidad que es requerida para alcanzar el stock de

nivel maximo definido en la maestra de materiales.

Calculo de Fechas:
El sistema calcula en que fecha el pedido de compra va a ser enviado y

en que fecha el proveedor va a hacer la entrega de la mercaderia.

El ERP calcula la fecha de disponibilidad del material tomando los

siguientes datos:

e Tiempo que se demora en procesar la compra: Es el periodo de
tiempo en dias de trabajo que se toma en convertir una solicitud de
pedido en pedido y luego liberarla.

e Tiempo de entrega de mercaderia: Es el tiempo que va entre el
despacho realizado por el proveedor hasta que llegan los bienes al
almacén. Este tiempo es ingresado en dias calendario en el maestro
de materiales.

e Tiempo en recibir la mercaderia: Es el tempo requerido desde la
entrada de mercaderia hasta que la mercaderia se encuentra

disponible.

Para el caso de nuestra empresa de telecomunicaciones XYZ
utilizaremos para el calculo de punto de re-orden el procedimiento
“Planificacion en pronésticos y fases de tiempo” y para el tamario de lote de

pedido utilizaremos el “Abastecimiento al stock maximo”.

Se ha elegido el célculo de punto de re-orden por planificacién y tipo de
aprovisionamiento, para tener una mayor precision en los tiempos de
entrega y utilizar las necesidades futuras como informacion automatica

dentro del modelo.
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Se ha elegido el calculo del tamafio de lote de pedido al stock maximo
para que la cantidad que cuando se genere el pedido por reabastecimiento,
este sea de una cantidad considerable y se puedan aprovechar los

descuentos por volumen.

l1.4.3 USANDO EL MODELO EN EL CONTEXTO DE CADENA DE
VALOR DE LA EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES XYZ

Los datos de demanda serian tomados en forma automatica del proceso
de Pre-venta basados en prondsticos sin referencia a una Orden de Trabajo.
Mensualmente se obtendria la demanda aproximada de los procesos que
corresponden desde el Contacto comercial con el cliente hasta antes de la
aceptacion del cliente (Procesos A1, A2, A3), que corresponden a la
“planificacién del proyecto” antes que se creen las 6rdenes de trabajo. Del
proceso A3 “Planificacion del proyecto, subproceso Generacion del Estudio

de factibilidad técnica”, se obtienen los materiales y equipos.

La necesidad generada por la Operacién que ésta relacionada con los

PEPs y sus respectivas Reservas de material y/o equipos.

Los datos del consumo serian tomados de los procesos posteriores a la
generacién de érdenes de trabajo, que corresponden a la “ejecucion del
proyecto” (Procesos A6, A7, A8) que van desde la revisién de la planificaciéon
hasta el cierre del proyecto. Al término del proceso A6 “Revision de la
planificacién, subproceso Disefio”, se generan las reservas de material y
equipos. Al término del disefio ya se sabe que materiales van a ser
utilizados, que equipos van a ser vendidos al cliente y que equipos van a
seguir siendo propiedad de la empresa de telecomunicaciones XYZ, y van a
ser instalados al cliente en “alquiler”. En el proceso A7 se realizan los
consumos, es decir, la ejecucion de las reservas que son los despachos de

almacén con imputacién al PEP.
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Figura 31. Vistageneral de la cadéna de valor y MRP.
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Registros del Sistema:

El detalle de inventario que monitorea el sistema es el siguiente por cada

material y/o equipo por cada centro, almacén y proveedor:

e Demanda (Demand). Requerimientos mensuales pronosticados
mensuales de materiales tipo ZMRC y ZMEQ.

e Stock disponible (Avalilable Stock): Se refiere al nivel de stock que
posee la empresa de telecomunicaciones. Es igual al Stock fisico en
el almacén menos el Stock reservado y/o bloqueado: Stock disponible
(Available quantity) = Stock fisico (Stock on hand) — [Stock reservado
(Reservation quantity) + Stock bloqueado (Bloqued quantity)].

e Envios planificados: Envios planificados por parte del proveedor de

acuerdo al plan de abastecimiento.

e Stock en transito: Envios en transito por parte del proveedor.

e Stock proyectado: El stock calculado por el sistema que empieza con
la columna “inicial” que toma el stock inicial anterior al dia de hoy.
Stock proyectado (Projected stock) = Stock inicial (Initial) + Stock
available (Available Stock) + Recepciones planificadas (Planned

receipts) + Stock en transito(Stock in transit) — Demanda (Demand).

e Minimos y Maximos propuestos: Se refiere al stock de seguridad y al

nivel maximo de stock permitido.

e Fechas de envios generados para el proveedor: Con todos los datos
detallados anteriormente, el sistema calcula las fechas de envio, en
base a los tiempos de entrega del proveedor con respecto a la

cantidad y fecha requerida sugerida por el sistema. Un proveedor
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extranjero debe incluir en sus tiempos de entrega, el tiempo adicional
generado por el proceso de importaciones (aduanas) del pais de la

empresa de telecomunicaciones.

l.4.4 USANDO MODELO COMPLEMENTARIO SMI (SUPPLIER
MANAGEMENT INVENTORY) -ICH (INVENTORY
COLLABORATION HUB)

Este modelo servira de complemento al modelo del MRP para mantener
una comunicacién directa con nuestros proveedores, establecer relaciones

de confianza.
lI.4.4.1 CARACTERISTICAS PRINCIPALES:

- o El proveedor es responsable de monitorear y reabastecer los stocks en
los almacenes de la empresa de telecomunicaciones XYZ.

e Es un modelo de reaprovisionamiento donde el proveedor/fabricante esta
encargado de monitorear la demanda y satisfacerla.

o El proveedor sera mas especifico en su planeamiento ya que posee la
informacién de la demanda de sus clientes, y ya no fabricara a “ciegas”.

e Este mecanismo esta siendo utilizado en los casos donde la demanda del

| cliente final es relativamente estable con pequefas fluctuaciones en la
cadena de suministro.

o Se debe utilizar una plataforma unica para todos los proveedores
(partners logisticos) involucrados en el negocio de la empresa de
telecomunicaciones XYZ. EIl cliente periédicamente transmite la
informacion de su inventario y la demanda al proveedor.

o El sistema guarda la informacién sobre:

o Los minimos y maximos niveles de inventario por cada uno de los
articulos y almacenes que posee la empresa.

o Acuerdos anuales como pedidos de compra abiertos o contratos a
largo plazo entre los partners logisticos y Ila empresa

telecomunicaciones.
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e El proveedor siempre va a tratar de mantener los inventarios entre los
niveles maximos y minimos acordados.

 El sistema posee un manejo de alertas, esto garantiza que se eviten las
situaciones de faita de stock o de sobre stock.

e El sistema también proporciona la funcionalidad de realizar simulaciones
y de esta manera ajustar las cantidades minimas y maximas.

¢ Actores principales del proceso:

o Proveedores de telecomunicaciones: Cisco, Alcatel, etc.

o Cliente: La empresa de telecomunicaciones XYZ.
lll.4.4.2 ARQUITECTURA DEL ICH PARA EL SMiI:

Esta arquitectura la podemos dividir en dos partes: Una del lado del
proveedor y la otra del lado del cliente, para nuestro caso seria la empresa
de telecomunicaciones XYZ. Ambos lados deben contar con la misma
solucion de ERP como sistema Backend y la interfaz ICH para que puedan
interactuar entre si. ICH es una solucién web que forma parte de la solucion

SCM que acomparia al ERP.
I1l.4.4.3 FLUJO DEL PROCESOS:

a) El flujo inicial empieza por el lado cliente, el sistema ERP revisa
periddicamente la demanda pronosticada y la informacién actualizada de
inventarios.

b) La interfaz ICH recibe la demanda y el inventario actualizado y comunica
al proveedor el stock proyectado mediante una notificacién automatica.
Esta demanda pronosticada sirve para que el proveedor planifique su
produccién de una forma mas acertada. La demanda pronosticada que
observa el proveedor corresponde a las érdenes preventivas generadas

por el proceso de reabastecimiento anterior.
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c)

d)

g)

h)

La interfaz ICH revisa la disponibilidad del proveedor y establece un plan
de reabastecimiento basado en minimos y maximos (stock de seguridad
y lote de pedido basado en stock maximo).

La interfaz ICH genera un pedido de compra basado en el plan para
evitar faita de stock y el comprador debe asociar el pedido a un pedido de
contrato a largo plazo. (Revisar proceso comprar para la operacion).

El sistema ERP ‘de la empresa de telecomunicaciones recibe el Pedido
creado del plan. El comprador revisa si las fechas de entrega son
oportunas, puede realizar modificaciones si es que se ha sobreestimado
las cantidades en el pronéstico y libera el Pedido.

Al proveedor se le notifica la aceptacién del pedido e ird enviando la
mercaderia conforme a las fechas de entrega.

Se genera una notificacion de envio hacia la empresa de
telecomunicaciones XYZ comunicando que la mercaderia se encuentra
en ftransito, el sistema actualiza los registros en el ERP para que se
observe la mercaderia en transito.

La empresa de telecomunicaciones XYZ recibe la mercaderia en
almacén y el sistema actualiza la recepcion en el ICH y envia una
notificaciéon al proveedor (Revisar proceso entrada de mercancias por
pedido).

Los registros del sistema del proveedor son actualizados por ICH dando

conformidad al envio.
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/ Figura 33. SMI (Supplier Managementinventory) con.ICH (Inventory Collaboration Hub) \

Recibe la demianda y el
inventario actualizado. -

.- Nertadestock *- | .. [l
proyectado “.. -’

[P reabastecimiento basado en
‘ l . , minifmos y maximos,

A IR | Crear plande:;,
* Revisar disponibilidad -

Generar y enviar un Pedido

: { de compra basado en el plan | | . W
. Genera Orden de: Proveedor / ‘“‘_‘:‘:::‘j |’ . (asociada a un pedido. . [ - __’RQE}Fgr::;;ggeﬁzlgar)r}pra
:abierto tipo contrato a largo ST
plazo). -

T i DRI SRS (VY Generar y enviaruna Actualiza*eltpéaid_o'con la
- S y notificacion s¢ : : b
Enviq de mg(ggnc INmercanc
T Secompruebaquela | . L Actualiza el recibimientodela | M | | pocpimientode
entrega sé ha realizado | mercaderia.Segcierrala mercadarla
.en forma satisfactoria. .| [' notificacién de envio

ll.4.5 ESTRUCTURA DE ALMACENES Y PLANIFICACION

Uso de las estructuras de almacén y materiales:

e EI centro valorado y el centro leasing pueden recibir pedidos por
compra o alquiler respectivamente.

e El centro no valorado, se utiliza para ingresar devoluciones de
equipos usados en instalaciones anteriores y pueden ser reutilizables
para nuevos proyectos.

e Los materiales tipo ZMRC siempre se encuentran en el centro
valorado.

e Los materiales tipo ZMEQ, es decir, los equipos, pueden encontrarse

en el centro valorado, en el centro no valorado o en el centro leasing.
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La planificacion de los materiales en el ERP se realiza por centro. Los
“centros” son utilizados generalmente para diferenciar ubicaciones
geogréficas de los almacenes que forman una empresa, pero para nuestra
empresa de telecomunicaciones XYZ se han utilizado la estructura de
centros por valoracién: un centro valorado, un centro no valorado y un centro
valorado leasing (Revisar Estructuras logisticas). Sin embargo, para nuestro
‘esquema, a la empresa le importa saber el stock total disponible sin
considerar los centros. Es decir, los minimos y maximos se deberian

‘consideran por todo el monto global:

Stock articulo X = Stock articulo X en el centro valorado + Stock articulo X

en el centro no valorado + Stock articulo X en el centro Leasing.

Sin embargo, los modelos logisticos para el ERP se ejecutan por centro,
no se pueden unificar los tres centros para el modelo logistico. Por lo tanto,

la solucion brindada seria la siguiente:

¢ La planificacién de los materiales debe realizarse por centro valorado
y centro valorado leasing. Como en el documento de planificacion ya
se tienen los montos estimados a utilizarse en compra y en alquiler de
equipos leasing, entonces, en la planificacion del proyecto, también se
debe especificar si es que se va a utilizar un equipo tipo leasing, un
equipo propietario o un equipo usado. .

e Para el calculo del MRP, se considerara la planificacion del centro
valorado y la del centro valorado leasing, que son los dos centros
donde se recibe mercaderias por pedido de compra.

e Al stock del centro no valorado lo consideraremos como cantidad

adicional disponible al centro valorado. Es decir:

Stock disponible articulo X almacén valorado = Stock disponible articulo

X valorado + Stock disponible articulo X no valorado.
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.4.6

Para que la funcionalidad estandar del ERP pueda considerar el stock
disponible de otro centro, se utilizar una funcionalidad que nos indique
que es posible tener una transferencia de stock desde otro centro.
Obviamente no se ejecutara la transferencia, ya que no debemos
mezclar los equipos valorados con los no valorados, pero al configurar
esta funcionalidad, permitira que se tome en cuenta el stock del

centro no valorado como una posible entrada.

ENTRADA DE MERCANCIAS A ALMACEN POR PEDIDO DE

-COMPRA

Almacén recibe los bienes fisicamente y verifica las cantidades de
pedido de los materiales y/o equipos a recibir.
Si son equipos, se registran los nimeros de serie en la recepcién en
el mddulo de MM. Automaticamente se crearan los equipos en el
modulo de PM con los datos basicos como lo son nimero de equipo,
nimero de serie y fecha de creacién. Luego deben completar la
informacién relacionada con la garantia.
Si es un material gestionado por lote, como es el caso de la fibra, se
registra el nimero de carrete de fibra como nombre de lote y luego la
cantidad en metros asociadas al carrete.
Si es un material no gestionado por lote ni serie, solo se ingresan las
cantidades, como lo son los materiales de ferreteria.
Si los equipos provienen de un pedido local, se encuentran
disponibles al terminar la recepcion de los mismos. Se pueden
almacenar en:

o En el centro valorado propietario y en el almacén principal o el

almacén de ventas.

o En el centro valorado leasing y en el almacén principal leasing.

El sistema calcula el nuevo costo promedio para los materiales

ingresados.
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Costo Promedio:

a) Un material tiene un costo promedio unitario por cada centro sin
importar en que almacén esté dentro del centro.

b) En el centro se tiene el valor del material que es igual a: Valor total del
material en el centro= [Costo promedio unitario*Cantidad total del
material en todo el centro].

c) Cuando ingresa un material con un Pedido, se genera un costo
promedio nuevo que es igual a:

Nuevo costo promedio = [(Precio unitario del material en el
Pedido de compra*Cantidad recibida)+Valor total del material
en el centro]/[Cantidad recibida + Cantidad en el centro].

d) Este nuevo costo promedio sera utilizado para costear los movimientos

de inventario hasta una nueva recepcioén de Pedido.

¢ Silos equipos provienen de un pedido de importacion, los equipos
ingresaran a un stock bloqueado. En este estado, los equipos
quedan inmovilizados. Durante este estado no pueden ser
reservados ni ser despachados. La razén es que los equipos
importados realmente valen el precio del pedido mas los costos por
importacién, pero estos son estimados hasta que no se reciban los

documentos de importacion:

Nuevo costo promedio = [((Precio unitario del material en el

Pedido de compra+Valor estimado de importacién)*Cantidad
recibida)+Valor total del material en el centro] / [Cantidad

recibida + Cantidad en el centro].

o Si fueran despachados los equipos antes de ser corregido este

valor, se llevaria a la cuenta del proyecto un monto no real.
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e Los equipos cambiaran al estado de libre utilizacién una vez que
se hayan recibido los cargos reales de la importacion via la factura
a la cuenta de inventario: Contabilidad recibe y registra las
facturas por nacionalizacion. Entonces, los costos adicionales por
flete, seguros y costos de aduanas se agregan automaticamente a

los equipos:

Nuevo Costo Promedio = [(Costo promedio unitario
actual*Cantidad en el centro) + (Costo adicional total de
importacién de ese material)]/ [Cantidad de ese material en el
centro]

e En caso de los materiales en stock bloqueado y con una urgencia
de consumo, se podra realizar un desbloqueo al stock para no
detener el proceso.

¢ Después de este paso, los equipos se encuentran disponibles para
ser utilizados.

¢ Silos equipos provienen de un Pedido de Leasing, en la recepciéon
la entrada afectara cuentas de inventario de orden a precio
estandar (0.01), la diferencia entraria a una cuenta de diferencia
de orden. En la salida del equipo, se llevaria a la cuenta del
proyecto el mismo costo de la entrada 0.01 soles locales. Para
dicho proceso, no habra factura ya que la factura es por la renta

que se encuentra en otro Pedido asociado.

I.4.7 ENTRADA POR DEVOLUCION DE EQUIPOS DURANTE LA
EJECUCION DE LA ORDEN DE TRABAJO

e Se pueden devolver materiales 0 equipos durante la ejecucién de
la orden de trabajo debido a los siguientes motivos:
o Materiales o equipos sobrantes en la obra, ya que surgié una

variacion de lo disefiado con lo ejecutado.
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o Los equipos dafiados que son devueltos al almacén para ser
reemplazados por otro.

Los equipos son devueltos al almacén por el contratista quien llega
al almacén con el nimero de guia de remision con la que sali6 el
equipo del almacén. También debe llevar la guia de devolucion.
Los materiales o equipos se devuelven en el sistema haciendo
referencia al niumero de documento de salida. Este nimero de
documento se encuentra impreso en la guia de remisién con la
que salié la mercaderia.

En el sistema esta devolucién imputada al elemento PEP de la
orden de trabajo, disminuira el valor monetario del elemento PEP.
Esto es debido a que no se llegb a utilizar la mercaderia en esa

orden de trabajo.

[1.4.8 ENTRADA POR DEVOLUCION TIPO DESMONTAJE

Se pueden retirar los equipos de las instalaciones del cliente, por

diferentes motivos:

o El cliente decide cancelar la obra cuando el equipo ya ha.sido
instalado y la obra ya esta finalizada. |

o El cliente decide realizar una ampliar su instalacién para io cual
necesita equipos mas sofisticados. Entonces se deben retirar
los antiguos y colocar los nuevos equipos.

Estos equipos retirados, son ‘“usados”, ya que estuvieron

cumpliendo su funcién en las instalaciones de un cliente.

Los equipos son devueltos al almacén por el contratista quien llega

al almacén con el nimero de guia de remisién con la que sali6 el

equipo del almacén. También debe llevar la guia de devolucién.

Como se trata de un equipo “usado’, due ya se ha estado

depreciando como activo fijo, entonces se debe ingresar al centro

no valorado, y al almacén correspondiente.
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Recordemos que cuando se realiz6 la salida del equipo desde un

centro valorado, se imputé a un elemento pep. Al finalizar los

trabajos de la orden de trabajo, este elemento pep se capitaliza y

se empieza a depreciar. Los equipos relacionados al elemento

PEP crean activos por cada uno de ellos. Por lo tanto, al

devolverse el equipo al almacén, este ya tiene relacionado un

numero de activo fijo.

ubicacion del almacén.

El equipo cambia su ubicacion de la direccion del cliente a la

.
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11.4.9 GENERACION DE RESERVAS Y SOLICITUDES DE PEDIDO

Al finalizar la fase de disefio, al término del proceso A8, “Revisiéon

de la planificaciéon”, cuando ya se ha corregido los materiales y/o

equipos a utilizar por los consultores una vez que se haya
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inspeccionado el local del cliente, se generan las reservas de
material.

El sistema revisa la disponibilidad y genera la reserva en base a io
que encuentre disponible. Como se trata de un proyecto de tipo
comun, entonces el 95% de los materiales debe ser cubierto con el
modelo de abastecimiento MRP-ICH y gestion de demanda. Para
los casos en que no se encuentre material 5%, el sistema
generara una solicitud de pedido para empezar con el flujo de la
compra por peticién puntual.

Las reservas apartan cantidades de material y/o equipos en el
almacén a fin de que sean utilizados especificamente para ese
proyecto. Estas cantidades estan no disponibles en el sistema.

Las reservas apartan material en el siguiente orden de prioridad:
material en leasing, material en no valorado y finalmente en
material en valorado.

El tiempo que se encuentran apartados estos materiales y/o
equipos van desde la fecha de cierre del disefio hasta las fechas
‘requerido para” que pertenecen al proceso de ejecucion del
proyecto A7.

Las solicitudes de pedido que se generen por falta de stock (5%),
deben continuar un flujo de aprobacion por el area de operaciones
y luego se ejecutara la compra por el area de compras.

Las solicitudes de pedido que se pudieran generar por equipos
leasing siempre deben ir acompafiadas de una solicitud de pedido
por la renta.

Al término del disefio también se debe evaluar la mano de obra a
ser utilizada, si se van a requerir contratas, entonces se debe

generar una solicitud de pedido por ese servicio.
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/ Figura 35. Genéracion-de resefvas'y solicitudes de pedido al.cierre del disefio. \
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I1.410 GENERACION DE SALIDA DE MERCANCIAS

El contratista revisa las fechas de retiro del material def almacén y recoge
la mercaderia del almacén de la empresa de telecomunicaciones.
e EIl contratista debe ir al almacén con los nimeros de reserva
generados por los usuarios de operaciones en el proceso A7.
o El personal de almacén realiza el despacho haciendo referencia a
los nimeros de reserva.
e Una reserva puede tener imputacién a un PEP de inversion, a un
PEP de gasto, a un PEP de costo 0 a un PEP de Leasing:
o Al PEP de inversion, llegaran los materiales y equipos
despachados que son propiedad de la empresa y que van a ser
capitalizados al cierre del PEP. También pueden ir mercaderia

que es reutilizada, es decir que ha sido utilizada en proyectos
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anteriores y que tiene valor cero en inventarios, por estarse ya
depreciando en activos fijos. Esta mercaderia incrementa en
monto al PEP en valor cero ya que su monto inicial se esta
depreciando en el primer proyecto con el que fueron
despachados. Esta mercaderia se debe utilizar del centro
valorado, almacén principal.

Al PEP de gasto, llegaran los equipos despachados que son
utilizados en demos al cliente. Los equipos utilizados para
demostraciones son los equipos que se encuentran a valor
cero, en el centro no valorado.

Al PEP de costo, llegaran los equipos despachados que son
seran vendidos al cliente. Estos equipos se encuentran en el
centro valorado, almacén de ventas.

Al PEP de leasing, llegaran los equipos despachados que
fueron adquiridos via leasing y que seran utilizados en los

proyectos de inversién.

Como se recuerda, la asignacién del presupuesto se ha realizado

por cada elemento PEP creado. La revision del presupuesto se

realiza al momento de realizar el despacho. Si el presupuesto ha

sido excedido para el elemento PEP que referencia la reserva, el

sistema no dejara hacer el despacho. Por ejemplo:

O

O

Se tiene una reserva con imputacién a un elemento PEP X.

EL PEP X tiene como presupuesto disponible 100 soles.

La reserva es por 5 equipos, con costo promedio de 25 por
cada equipo.

El sistema verificard que se quiere utilizar 125 soles destinados
al PEP X, pero que solo tiene presupuesto disponible de 100.
Entonces, el sistema no permitira realizar el despacho hasta

que se le asigne mayor presupuesto al PEP.

Se pueden modificar las cantidades al momento de despachar por

una cantidad menor a la reservada, son despachos parciales.
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Si es que se tratan de equipos, se deben indicar los nimeros de
serie.

Al realizar el despacho, el sistema genera un numero de
documento de material de salida.

Al realizar el despacho, se debe indicar el nUmero de guia de
remision que figura en el papel con membrete. Se imprime la guia
de despacho.

Los movimientos de mercancia se realizan en el médulo de MM, a
la par, existe otro médulo que interactiia en paralelo, que es el
moédulo de PM, que es el de mantenimiento de planta. Este
mddulo se encarga de realizar el mantenimiento de los equipos y
de llevar el seguimiento a detalle de sus movimientos.

Cuando se realiza un despacho de equipo, este pasa a un estado
“montado” y se actualiza la ubicacién del equipo en PM, pasa de la
ubicacion “almacén” a la ubicacién “direccion del cliente”.

Al realizarse el despacho, el sistema genera un asiento contable
que hace el cargo a la cuenta de proyectos del elemento PEP y
debita la cuenta de inventario ya sea de tipo equipo o de tipo
material.

Cuando la orden de trabajo ha finalizado, el elemento PEP se
debe capitalizar creandose el activo fijo en el médulo de AM. Para
el caso de equipos, se formaran activos si es que se han
despachado desde el centro valorado, con el monto equivalente al
costo promedio del equipo en el momento del despacho. Si se ha
despachado del centro no valorado, el monto es equivalente a
cero y agrega valor al activo, ya que los equipos que se
encuentran en el centro no valorado se estan depreciando ya en
activos solo que han sido reutilizados para otros proyectos una vez
que han sido retornados al almacén. Si se ha despachado’del
centro leasing, este no forma activo alguno ya que estos equipos

no son propiedad de la empresa.
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e Al realizarse la salida a un elemento pep, el sistema revisa si se
cuenta con presupuesto disponible para utilizar el material.
e Cuando se hace el despacho del material, se genera
contablemente:
o Para una salida a un pep de inversién, se liquida a un activo
fijo en curso.
o Para una salida a un pep de gasto (ventas), se liquida al
gasto.
o Para una salida a un pep de leasing, se liquida a una cuenta
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ll.4.11 REGISTRO DE FACTURA'Y PAGO AL PROVEEDOR

Se procede a realizar el registro de la factura por la mercaderia y

posteriormente el pago al proveedor.

.4.12 ABASTECIMIENTO EN PROVINCIAS

Cuando se ha realizado el forecast de demanda, se debid

considerar en los tiempos de entrega, los tiempos de viaje entre la

capital y las provincias.

Se realizan transferencias de stock desde el almacén principal de

la capital a los almacenes de provincias.

La transferencia se realiza en dos pasos:

o Se realiza la salida de mercaderia y se muestra en el sistema -
como “stock en transito”. Se imprime la guia de remisién.

o Una vez almacén de provincia recibe la mercaderia, se realiza
la entrada de mercancia en el sistema y el stock pasa de “stock

en transito” a “stock de libre utilizacion”.

[1.L6 MODELO LOGISTICO A UTILIZARSE PARA PROYECTOS
ESPECIALES

Para los proyectos especiales, se utilizan en su mayor parte
equipos y materiales miscelaneos no utilizados anteriormente para
los proyectos comunes.

Por este motivo, los consideramos como un abastecimiento
especifico que derivara en Solicitudes de Pedido especificas para
ese proyecto.

El flujo de abastecimiento no podria ser planificado como en el
caso de los proyectos comunes ya que no se tiene el detalle para

comprar por volumen mensualmente.
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Por lo tanto, el abastecimiento se realizaria por pedido. Ya que se
conocerian las fechas de entrega y son pedidos a prdyectos
especificos, la idea es que la mercaderia se reciba directamente
en las sucursales del cliente, evitandonos el paso de llegar a
almacén primero.

Los procesos involucrados serian los siguientes:

ll1.5.1 CREAR PEDIDO DE COMPRA DIRECTO

I11.5.1.1 GENERACION DE LA SOLICITUD DE PEDIDO

Se genera una solicitud de pedido cuando la aprobacién del cliente
ha sido realizada (Proceso A4). Esta solicitud contiene todos los
equipos y/o materiales a utilizarse por etapas y referenciadas a los -
elementos PEP correspondientes al proyecto. En el detalle de esta
solicitud se registra que el envio se realizara directamente al
proyecto sin pasar por almacén. Tipo de imputacion “P”. |
La solicitud de pedido pasa por un flujo de aprobacién por el area
de operaciones vy logistica. Las aprobaciones llegan a
determinados niveles de acuerdo al monto de la solicitud. Una vez
que se termina con el flujo de aprobacidn, la solicitud se encuentra

“liberada”.

I1.5.1.2 GENERAR PETICION DE OFERTA

El comprador debe crear peticiones de oferta en base a las
solicitudes de pedido. Crea tantas peticiones de oferta como

proveedores a ofertar.
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11.5.1.3 ENVIAR PETICION DE OFERTA A LOS PROVEEDORES

e Se envian las peticiones de oferta a los proveedores con las

condiciones de precio y fechas de entrega propuestas.

111.5.1.4 ENVIAR OFERTA A COMPRAS Y GENERAR OFERTA
e Se recibe la propuesta y se corrigen las condiciones de precio y
fechas de entrega sobre las peticiones de oferta. De esta forma se
generan las cotizaciones por cada proveedor.
e Se pueden guardar estas condiciones de compra en el registro

“‘info” de proveedores.

111.5.1.5 ACTUALIZAR OFERTA Y GENERAR CUADRO COMPARATIVO Y
ADJUDICAR PROVEEDOR

e Se genera un cuadro comparativo con los proveedores
seleccionados. Se evallan criterios de precios, descuentos,
condiciones y fechas de entrega.

e El comprador tiene la posibilidad de descartar algun proveedor
manualmente por otro tipo de evaluaciones previas (Ver
Evaluacién al proveedor).

e El sistema te calcula la mejor opcién entre todos los proveedores

del cuadro comparativo.

11.5.1.6 CREACION Y LIBERACION DEL PEDIDO DE COMPRA

e Antes de generarse la solicitud de pedido imputada a elementos
pep, el sistema revisa si se cuenta con presupuesto disponible
para utilizar los materiales en ese proyecto.

e Se crea el pedido de compra con la mejor opcién resultante del

cuadro comparativo.
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El pedido de compra debe pasar por un flujo de aprobacién
involucra al personal de planta interna o externa, logistica y
finanzas.

Esto se debe a que son compras de equipos especiales de ultima
tecnologia y son adquiridos para proyectos especificos. Por lo
tanto deben ser aprobados por la jefatura del area solicitante, por
logistica y por finanzas. Se puede controlar hasta que nivel de
aprobacién se requiere aprobar, es decir, utilizar rangos

aprobacién por montos.

Figura 37. Creacion-de Pedido de compra directo
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I.5.1.7 ENTRADA DE MERCANCIA POR PEDIDO DE COMPRA
DIRECTO A PROYECTO

Como la mercaderia va a un proyecto en especifico, entonces la
propuesta es que el proveedor deje la mercaderia en el lugar donde se
encuentre desarrollando el proyecto. Por ejemplo, en las mismas
instalaciones del cliente o en sitio.

Esto nos evitaria un costo de almacenaje innecesario ya que son
compras especificas.

Los costos de importacion adicionales van de frente a los elementos PEP

antes de ser capitalizados.

l1Il.L6 MANTENIMIENTO DE EQUIPOS

El manejo de equipos se da en el médulo de Mantenimiento de planta
(PM) en forma paralela a los que son tratados en el médulo de Manejo de

Materiales (MM). Los equipos pasan por los siguientes procesos:

1l1.6.1 ALTA DE EQUIPOS

Se refiere al registro de los equipos en el sistema. Este registro se realiza
en forma automatica al momento de realizar el ingreso a almacén en los

siguientes casos:

Ingreso de equipos por pedido de compra:

e Caso 1: Compra de equipo con componentes incluidos: Se refiere a
cuando los componentes/accesorios estan incluidos en el precio del
equipo principal, por tanto, la factura del proveedor asi como la recepcion
del equipo en el almacén, haran referencia al equipo principal con un solo
numero de serie, los componentes ya estan integrados/ensamblados en
dicho equipo principal.
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e Caso 2: Compra de equipo sin componentes incluidos: Se refiere a
cuando los componentes/accesorios no estan incluidos en el precio del
equipo principal, por tanto, la factura del proveedor asi como la recepcion
del equipo en el almacén, haran referencia al equipo principal y a cada
uno de los componentes/accesorios con un numero de serie

independiente.

Reingreso de equipos y sus componentes por desmontaje.

e Cuando se realizan los reingresos a almacén por tipo desmontaje, se
ingresan los equipos al almacén no valorado y se asocia al activo fijo del
equipo.

e Cuando se realizan los reingresos a almacén por tipo desmontaje, se
ingresan los componentes al almacén no valorado y se asocia al activo

fijo del equipo padre.
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{! Fgura 38. Reingreso de equipos y componentes por desontaje S
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1l.6.2 REEMPLAZO DE EQUIPOS

Por mantenimiento correctivo a equipos en Cliente/Infraestructura o
ampliaciones al equipo) durante el proceso de post-instalacién, proceso A9-
A10 (Mantenimiento post instalacién y Aseguramiento de calidad en la fase

de Estabilizacién del proyecto).

e Desmontaje del equipo en el cliente e ingreso al almacén:
o La contrata retira el equipo de las instalaciones del cliente o de

las instalaciones de la empresa de telecomunicaciones.
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Operaciones coloca el estado “REVI” a los equipos a
desmontar y el estado “RESE" a los equipos a ser
despachados en reemplazo de los desmontados.

Se desmontan los equipos y se ingresan al almacén no
valorado.

Se crea una orden de mantenimiento (OM) donde se registra al
equipo con sus componentes.

El sistema automaticamente hara lo siguiente:

= Asignara la orden de mantenimiento a la posicién de
inversion.

= Asignara presupuesto a posiciéon de inversion.

» Asignara presupuesto a orden de mantenimiento.

» Activar control de disponibilidad a la orden de
mantenimiento.

» EIl sistema genera una Reserva de equipo si es que
existiera stock disponible o una Solicitud de Pedido de
equipo por el contrario.

= Se genera una solicitud de pedido relacionada a la OM
por el servicio de mantenimiento al proveedor, si es que
se esta utilizando a un tercero por el mantenimiento.

» Cuando ya se tengan los equipos disponibles en
almacén, se identifican los equipos para el despacho y
se les asignan el estatus “OPER” de operativo a los
mismos.

» Se despachan las reservas y las series.

= Se montan los equipos y se activa la ubicacién de los
equipos. Es decir, se cambia la ubicacion “almacén” a la
ubicacién del cliente.

= Se realiza la liquidacion para los equipos:

e Si el equipo utilizado ha sido despachado del
centro valorado, se quuida al activo fijo en curso
(AFEC).
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e Si el equipo utilizado ha sido despachado del

centro no valorado, no tiene valor de liquidacion.

e Si el equipo utilizado ha sido despachado del

centro leasing, se liquida a una cuenta de orden.

Se cierra la orden de mantenimiento.

Figiira 39. Reemplazo de
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ﬂ Figura 40. Reemplazo de equipos por mantenimiento correctivo/préventivo(2) \
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11.6.3 REPARACION A EQUIPOS

En cualquier fase del proyecto puede suceder que se detecte un equipo

averiado de fabrica. Entonces, se utiliza la garantia de fabrica, seguro u otro.

Se realizan los siguientes pasos:

Generacion de una orden de mantenimiento. Se registran los equipos
averiados y sus componentes con sus numeros de serie
correspondientes. Se les coloca el estado “DANA”, de dafiados.

El sistema automaticamente asigna la orden a una posicion de inversion
(donde ya se encuentra presupuestado el costo anual por reparacion).

Si es que el equipo ya no se encuentra en la garantia, se genera una
solicitud de pedido por el servicio de reparacién. A esta solicitud se les
agrega los gastos indirectos por la importacién, luego es comunicada al

proveedor, se libera y se envia el equipo averiado con sus componentes.
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o El proveedor puede reparar el equipo y puede enviar el equipo reparado
o enviar otro equipo operable nuevo en reemplazo.

e Se recibe el equipo operable. Se actualiza el equipo al estado “OPER”,
de operable. (Leer actualizacion a la serie del equipo por reparacion).

e Se valida el nimero de serie y se realiza el ingreso a almacén. Si es un
equipo nuevo, se debe

e Se realiza la entrada del servicio de reparacion.

e El proveedor envia las facturas de gastos indirectos por reparacién, si es

que el equipo ya no tiene garantia y se cobra por la reparacion.

IIl.7 NECESIDADES DE INFORMACION E INTERACCION ENTRE EL
SISTEMA DE CADENA DE VALOR Y EL SISTEMA DE SOPORTE AL
NEGOCIO:

El area de operaciones debe tener acceso en su sistema in-house a un

conjunto de informacién proveniente del sistema ERP:

e Saber en que estado se encuentran los materiales y/o equipos
solicitados, si se encuentran en estado de Compra, de Reserva, de
Despachado, de Devuelto.

e Detalle de los despachos de materiales y equipos: Fecha de salida,
namero de guia de remisioén, contratista receptor, nimeros de serie,
encargado de transporte, cliente destino.

¢ Disponibilidad de dinero para cada elemento PEP.
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CAPITULO IV
ANALISIS FINANCIERO ECONOMICO DE LA
IMPLEMENTACION DEL ERP

IV.1 ANALISIS DE PRE INVERSION

Con el andlisis de pre inversion se pretende justificar si es necesario

concretar la idea en proyecto, para lo cual se realizar4 un pequefio estudio

que consistird en analizar diversos aspectos de esta idea, sin llegar a mucho

detalle.

La estructura del analisis de pre inversién sera la siguiente

Descripcion de la idea del proyecto: Se realiza la identificacion de
necesidades insatisfechas o del problema a resolver y se plantean
los objetivos que se pretendan alcanzar con el proyecto. Asi

mismo, se plantean algunas posibles alternativas de solucién.

El perfil: Permite realizar una primera aproximacioén a la viabilidad
de la idea de proyecto. Para ello, incorpora informacién adicional
proveniente de fuentes secundarias (informacién existente, feeling,

sentido comun o experiencia del equipo formulador).

El Estudio de pre factibilidad: Sirve para precisar y analizar con
mayor detalle la informacién proveniente del nivel de perfil e
incorpora informacién adicional (datos mucho mas detallados y

afinados) sobre la base de fuentes primarias (encuestas, trabajos
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e de campo) para descartar algunas alternativas ineficientes y

perfeccionar las restantes.

IV.1.1 LA IDEA DEL PROYECTO

Teniendo en cuenta que en los negocios de hoy y sobre todo las
empresas de telecomunicaciones se enfrentan a un grave problema como es
el abandono de clientes o chum’” , las operaciones deben apuntar no solo a
ofrecer un minimo costo sino también eficiencia en la puesta de servicio, es
decir, minimizar los posibles retrasos que se puedan presentar al momento

de una instalacion.

Los origenes de estas demoras se pueden presentar en diferentes
areas involucradas en la prestacién del servicio tales como caidas del
sistema de ventas, demoras en las entregas de equipos, mala programacién
de ejecucion de obras, trabas administrativas, etc. El origen en que nos
vamos a enfocar es el logistico, el cual repercute en su mayoria en el

abastecimiento de equipos y materiales.

El abastecimiento podemos dividirlo de 2 maneras, la primera seria un
abastecimiento cuando tenemos stock y la segunda corresponderia a la
necesidad de adquirir ya sea materiales o equipos, teniendo en cuenta los
plazos establecidos de entrega y los posibles incrementos en gastos de

transporte que se presenten de ser necesarios en una fecha particular.

Por tal motivo la idea del proyecto es disefiar un modelo de
abastecimiento logistico que sea eficiente, es decir que nos permita
disminuir los posibles retrasos al momento de una instalacion o inclusive
desde el momento de la venta tener esa informacion para poder realizar una

mejor negociacioén con el cliente asi como tener mas datos al momento de

"7 Abandono de clientes hacia la competencia, el cual es medido creando el indicador churn.
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realizar los estudios de factibilidad del proyecto y que este se haga con
mayor celeridad.

El disefio de este modelo también implica la definicibn de ciertos
indicadores que permitiran el control del cumplimiento de las metas trazadas
para el ejercicio y de igual forma seran utiles como herramientas correctivas

ante situaciones no previstas.

IV.1.2 PERFIL DEL PROYECTO

Ahora que tenemos una idea mas clara de la problematica y de los
alcances que debe tener la solucién, elaboraremos un perfil el cual nos
permitira detallar el proyecto aportando datos que sean de conocimiento

general.

¢ Definicion del problema: En vista de que uno de los motivos mas
fuertes de incremento en el churn y sobre todo de demoras en la
operacion, recae en el abastecimiento, se identificé6 que el modelo
de abastecimiento actual no se ajusta a cada necesidad en
particular y no presenta mecanismos de control que permitan
medir el cumplimiento de metas ni tomar acciones correctivas ante

situaciones imprevistas.

e Alternativas de solucion: Dentro de las alternativas de soluciéon

tenemos:

o Creacion de un flujo independiente ante cada necesidad,
estableciendo un mecanismo de abastecimiento distinto
para cada una. Esto implicaria que el soporte tecnolégico
sea distinto para cada caso ya que se ftratarian flujos

diferentes.
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o Revisidon general de las diferentes necesidades de
abastecimiento, identificado diversos tipos, luego elaborar
un modelo que presente alternativas que se ajusten a cada
necesidad. Dependiendo de las necesidades se aplicaran
conceptos actuales de abastecimiento, teniendo en cuenta

gue existen soluciones tecnoldgicas para cada caso.

e Estudio de mercado: De acuerdo a estadisticas brindadas por

I18

Osipte la evolucion de los mercados relacionados a

telecomunicaciones es como sigue

o Telefonia fija: Actualmente tenemos un 16.22 % de
penetraciébn en este mercado, es decir de cada 100
habitantes a nivel nacional existen 16.22 lineas telefénicas

presentando una tasa de crecimiento anual de 7%.

o Telefonia moévil : Tenemos una densidad de servicios
moéviles de 22,3% teniendo una tasa de crecimiento anual
de 36%

o Internet: Este es uno de los mercados que mayor
diversificacién presenta no en el aspecto del servicio sino en

el aspecto de los componentes tecnologicos utilizados.

En primer lugar tenemos el clasico acceso dial — up el cual ha
sufrido una disminucion de 3.32% de diciembre del 2004 a
diciembre del 2005, esto debido a las preferencias de los
suscriptores por las nuevas tecnologias ya que estas presentan

ventajas importantes.

'® Organismo de Supervision de Inversion Privada en Telecomunicaciones
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En segundo lugar tenemos el acceso por cable MODEM, el
cual utiliza el medio de la fibra usada para la conexién de
television por cable. Este es el mercado que mas descenso ha
sufrido en vista de que los proveedores ya no presentan tanto
interés en este mercado, presentado una disminucion del
31.49% entre los afios 2004 y 2005.

Finalmente tenemos la tecnologia que predomina actualmente
en el mercado peruano, el ADSL el cual presenta un

incremento del 76% con respecto al afio anterior.

En promedio tenemos una tasa de crecimiento del 23% con
respecto al afio 2005, tasa mayor a la obtenida a finales del
2004.

e Estimacion de costos

Los costos estimados para la implementacién de SAP R/3, se tomaron

de un estudio realizado por la consultora de analisis financieros

Nucleus Research'®, considerando la media en los siguientes rubros

de inversion:

AR 77 Media .- [‘Componéntes’ - S R

Software | $1,000,000 | Precio de licencia inicial

Consultoria $850,000 Consultoria independiente
de los clientes
entrevistados

Hardware $345,000 Costo medio de los
entrevistados

19 . . . L. . .
Proveedor mundial de investigacién y servicios de consultoria
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"

$806.663

”Pevr'sonal Media del pversonaqi
necesario para la
implementacioén : 11
Tiempo medio para la
implementacion : 11
meses

Costo total asumido por un
empleado : $80,000 por

ano

Entrenamiento | $137,500 Ndmero medio de
usuarios : 550

Tiempo medio de
entrenamiento : 10 horas
Costo total asumido por un
usuario final : $25

Total $3,139,163 Costo medio inicial de

implementacién

e Evaluacién privada y social

En el aspecto interno de la empresa, la automatizacién de varios de

los procedimientos nos genera los siguientes beneficios:

o Ayuda a tener un mejor tiempo de respuesta con respecto a
las solicitudes de usuario, tanto interno como final,

disminuyendo mucho del trabajo manual.
o Al utilizar el sistema, se pueden implementar controles que

aseguren la integridad de los datos, previendo la realizacién

de transacciones fantasmas.
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o Teniendo un Unico sistema que maneje todos los datos se
puede tener un mejor control de los mismos, al tener
relaciones entre ellos, pudiendo consultar documentos

asociados de manera directa.

o Al realizar la implementacién de un ERP se realiza un
alineamiento de los procedimientos, tratando de
implementar estandares internacionales, asi como las

mejores practicas.

Analisis del riesgo

Dentro de los posibles riesgos que se presenten, uno de los que mas
impacto tienen, es la fecha de salida a produccién, el punto es muy
simple, la operacion no se detiene por causa de la implementacién por
lo que es importante tener en cuenta que se debe empezar a registrar

las transacciones desde el inicio del periodo.

Ese aspecto trata de la operacion en si, hablamos de compras,
movimientos de inventario, registro de cuentas por cobrar y por pagar,
movimientos de tesoreria, pero adicionalmente a estos temas
tenemos algunos requerimientos legales por la parte de la
contabilidad, la cual imposibilitan que la salida sea haga en cualquier
fecha, de preferencia se debe empezar el registro de la contabilidad

con el inicio del ejercicio.
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Estos riesgos se presentan en todo proyecto de TI, por lo general al
querer cumplir con los plazos establecidos se compromete una de las
otras 2 variables en la definicion de un proyecto, la calidad (que

algunos autores lo interpretan como el alcance), el tiempo y el

@’ra 41, Parémétros basicos para Elﬁ"pro‘y‘e_c}

presupuesto.

El impacto que puede llegar a tener el afectar la variable calidad es
muy fuerte ya que por lo general las parametrizaciones llegan a tal
nivel que muchas veces para corregir algunas funciones se recurre a

un proyecto de re implementacion el cual implica una nueva inversion.

En este sentido es prudente no alterar la variable calidad e impactar la
variable tiempo, la cual arrastrara a la de presupuesto, pero con una
buena definicién se puede llegar a la meta por naturaleza de todo
proyecto, la cual es llegar a un producto en un tiempo determinado.
Son conocidos los proyectos de implementaciones que llevan
demasiado tiempo, simplemente por no enfatizar en el tema del

analisis y tratar de cefiirse a un tiempo y presupuesto iniciales.

Para contrarrestar este riesgo es imprescindible la participacién de
colaboradores de la empresa con vasta experiencia en sus

respectivas areas puesto que la variable calidad dependera de
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encontrar la mejor solucién entre una reingenieria de procesos o una
adaptacion de la funcionalidad de la herramienta, o quizas una

combinacion de ambas.
IV.1.3 ESTUDIO DE PRE FACTIBILIDAD

Para el estudio de factibilidad recurrimos a un mecanismo de
calificacion disefiado por la consultora Nucleus Research la cual consiste en

la evaluaciéon de un sistema teniendo en cuenta factores que influyen en la

obtencién del ROl esperado. Estos factores son:

Deployment: se refiere a la facilidad y rapidez con la que la aplicacion

puede implementarse.

Adoption: se basa en la facilidad de uso y en la tendencia a encontrar

mas usos del sistema.

Support: se refiere a la capacidad del sistema a operar con costos de

soporte internos limitados.

Business impact: mide el potencial de una solucién de entregar

retorno a través de beneficios claros y recurrentes.

Vendor: es el record de ventas del proveedor y su habilidad de

ayudar al cliente a aumentar el ROI.

Como alternativas se presenta a los erp’s Solomon de Microsoft,
Oracle E-Bussines suite y SAP R/3.
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Analisis de ROl score Solomon

" Solomon.

4 Depl’oymerif‘

T8l tiempo promedio de implementacion en esta

herramienta es de 2 meses y medio, debido en parte a la
faciidad de personalizacién brindada por el
customization manager, que provee de un entorno
amigable, flexible y facil de usar, haciendo de esta tarea

algo muy simple

Adoption

La adopcién de solomon presenta ventajas ya que la
mayoria de usuarios esta familiarizado con las
tecnologias Microsoft, permitiendo que las sesiones de
capacitaciones se enfoquen en lograr objetivos
operacionales, mas que ser una guia de instruccién de
comandos de la herramienta.

Support

Para las tareas de mantenimiento se requieren de pocas
personas, teniendo la mayoria de recursos avocados a la

carga masiva de datos y la creacién de nuevos reportes.

Business Impact

El impacto que tienen solomon se puede agrupar 2 dos
partes
- la automatizacién del inventario de partes y el
reporte de trabajo en proceso: lo cual permite
que la empresa se comprometa a entregar
ordenes rapidas.
- Centralizacién de la gestion del proyecio y de la
contabilidad: lo cual permite una mejor gestion
de las cuentas por cobrar.

Vendor

Microsoft como proveedor de Solomon trabaja en su
mayoria con outsourcing por parte de Plumbline
solutions, la cual en su mayoria esta compuesta por
ingenieros a cargo del desarrollo original del Solomon, lo
cual asegura que el producto esta soportado y
presentara mejoras constantes.
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Analisis de ROI score Oracle e-business suite

.~Oracle e-business-suite ....-"

Deployment ‘

‘ El tiempo promedio de implementacién de una'&

instancia de oracle e-business suite es de 7

meses

Adoption

Los clientes reportan caracteristicas de uso
como uno de los factores que mas ayudan a
adoptarse al sistema. Uno de los obstaculos
mas fuertes es el cambio en la forma del
trabajo, pero en la forma de capacitacion se
designan super usuarios a los cuales se pueden
consultar las preguntas del dia a dia.

Support

La aplicacién de parches consume tiempo, por
lo que los usuarios prefieren el lanzamiento de
un release estable para no tener que invertir
tiempo en estas correcciones.

Business Impact

El impacto mas importante es la mejora en el
tiempo que se obtiene luego de obtener una
vista Unica de todos los datos, lo cual permite
una toma de decisiones mas rapida por del
usuario y un mejor soporte y mantenimiento por
parte del area de sistemas.

Vendor

La estrategia de integracion total por parte de
oracle permite que el usuario obtenga solo
ciertos productos, pudiendo compartir datos con
otros sistemas ya existentes.
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Analisis de ROl score SAP R/3

e

El tiempo promedfo de i?nblemen

tébién esta en h
16 meses, pero es importante tener en cuenta
qgue hay un mayor namero de usuarios finales.
También impacta mucho la conversion de datos
los cual lleva muchas veces a retrasos, por io
que se recomienda tratarlo en el cronograma

como una tarea especial.

El tiempo invertido en la capacitacién depende
del numero de responsabilidades que tenga
cada rol y se estima en un rango de 6 a 60
horas. Siempre teniendo en cuenta el nivel de
habilidad y los posibles cambios en la forma de
trabajo del dia a dia del usuario, para poder
determinar la mejor estrategia de capacitacion.

Dada la complejidad de la tecnologia, se
requiere gran cantidad de personal para el

soporte.

Con la implementacion del sistema se obtiene
mejoras en la administracion de la operacion,
reduccién de gastos indirectos, mejora en la
productividad, reporte contable en linea vy
mejores analisis financieros, debido a la data.

Deployment ‘ 3 ,
Adoption 4
Support 3
Business Impact 4
Vendor 4

SAP lider en aplicaciones empresariales es el
candidato mas fuerte debido a su estrategia de
no presionar al cliente a migrar a su sistema

sino hasta que el este se encuentre listo.
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IV.1.4 ANALISIS COSTO BENEFICIO DE LA IMPLEMENTACION DE
UN ERP VS. DESARROLLO DE UN SISTEMA A MEDIDA

Definitivamente el costo de implementar un ERP es mayor que la de un
desarrollo a medida, siempre y cuando este se desarrolle dentro de los
tiempos estimados y con un equipo conocedor de los conceptos

relacionados.

Sin embargo encontrar equipos de Tl con la experiencia y el
conocimiento como para una empresa que estd en crecimiento o que se
fusiona con empresas matrices, son dificiles de encontrar dada la

complejidad y el tamafio de la empresa.

En este sentido el costo que se asume por el software ERP es una

inversion que no solo pretende automatizar los procesos sino que ademas:

e Se adoptan las buenas practicas ya implementadas en el ERP, los
cuales son producto de afos de perfeccionamiento de un software
que ha ido evolucionando de acuerdo a las diferentes realidades vy

necesidades de negocio.

* Los profesionales involucrados en la implementacion de los sistemas
ERP tienen una formacién mucho mas enfocada en procesos
estandares, mundialmente ya aceptados, lo que asegura una
implementaciéon con mayor fluidez ayudando al normal cumplimiento
de los plazos definidos en el proyecto.

e La implementacion de un ERP, implica no solo la mejora de los
procesos, sino la posibilidad de implementar nuevos, sin mucha
modificacion ya que el software viene preparado para soportar una
amplia gama de funcionalidades, muchas de ellas ya orientadas a las

necesidades de cada negocio.
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Asi mismo ayuda a la revaloracion del valor intangible de la empresa,
no solo con acreditaciones de estandares internacionales, sino con la
obtencion de un knowhow por parte de usuarios los cuales enriquecen

las capacidades de cada uno mejorando la productividad del personal.
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IV.2 EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO

IV.2.1 ALCANCE DEL PROYECTO

El alcance actual de la implementacion abarca una automatizacién en
las areas de compras, control de inventarios, contabilidad, control de activos

y tesoreria.

Las funcionalidades del manejo de la operacion permaneceran con el
sistema de desarrollo in-house el cual seguira haciéndose cargo de la
creacién, mantenimiento y seguimiento de los proyectos y la gestién
comercial con el cliente, lo cual incluye las ventas, administracion de

contratos, atencidn al cliente, facturacion y la gestién de cobranzas.

Dentro de las funcionalidades que recaeran sobre médulos del ERP

tenemos

¢ Planificacion de compras
e Gestion de compras
e Control de inventarios

e Gestidon de inventarios

Estas funcionalidades se enmarcan en diferentes tareas de acuerdo a
la cadena de valor que maneje la empresa. Para el caso de una empresa de
telecomunicaciones SAP ha planteado una cadena de valor, que implementa
los diferentes procesos indicados en el e-TOM como mejores practicas en el

ambito de las telecomunicaciones.
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Analicemos los diferentes escenarios de negocio propuestos en la

cadena de valor para las telecomunicaciones segun SAP:

Escenarios de negocios involucrados en las actividades

e Disefo y construccion de la infraestructura

e Operacion de infraestructura

En este grupo de escenario de negocios encontramos funcionalidades

que le corresponden al sistema operacional, pero ellas desencadenan la

participacién de funcionalidades correspondientes al ERP.

-~

Figura 42. Cadena de Valor para Telecomunicaciones
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Tal es el caso del abastecimiento, el cual tiene diferentes origenes,

pero para el caso del escenario de disefio y construccion de la

infraestructura estara relacionada a los proyectos comunes y especiales de

instalaciones a clientes y a los proyectos de ampliacién de red.
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Para el caso de los proyectos comunes el modelo propone una
adquisicion mensual en funcién al volumen de proyectos, teniendo en cuenta

un minimo en inventario y obteniendo los valores del mrp®.

Para el caso de los proyectos especiales se trabajaran con técnicas
diferentes, pero basicamente se manejara un abastecimiento por pedido,

dado que el volumen es menor comparado con los proyectos comunes.

Asi mismo los proyectos de ampliacion de red se manejaran con
contratos abiertos los cuales se negociaran en funcibn a los datos

estipulados en el proyecto.

A continuacién determinaremos que aplicaciones seran tomadas en
cuenta para la implementacién, excluyendo para este propédsito las

funcionalidades cubiertas por el sistema operacional.

20 . . . . . . . . .
MRP : Material resource planning : funcionalidad incluida en todo médulo de inventarios,
usado para la adquisién de los materiales.
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Dentro de las aplicaciones sugeridas para cubrir la funcionalidad de los procesos de la actividad de disefio y

construccion tenemos:

‘Escenario de -

‘hegocios

| Aplicacion sugerida - -

. .| Procesos soportados .

~ [Forma - parte.

Mofivo . . . .. . 7

B R e A I L R fdet Alcance - | . T RS Py
Planeamiento de Ta| SAP demmand and suply | Nos brinda herramientas para poder [NO | Se realizara una configuracion para el abastecimiento
demanda y | planning for | establecer cronogramas de de proyectos especiales y de abastecimiento y para el
abastecimiento telecommunications abastecimiento a todo nivel caso de proyectos comunes se reutilizara la

funcionalidad de MRP incluida en el médulo MM
Manejo de la inversion | mySAP ERP - Planeamiento de la inversion Si Control presupuestal que permite administrar los
- Gestion de la inversion recursos de manera mas eficiente y permite un mejor
- Contabilidad de proyectos analisis para la planificacion del presupuesto del
- Contabilidad de activos fijos ejercicio siguiente.
Disefio y construccion | mySAP ERP - Planear y dimensionar de|Si Solo se implementara la funcionalidad relacionada
de red proyectos con el manejo de proyectos y el procesamiento de
- Ejecucion de proyectos compras. Los demas procesos de este escenario se
- Gestion de la propiedad administraran con el sistema operacional.
- Gestion de contratos
- Procesamiento de ordenes de
compras
Mantenimiento y | mySAP ERP - Mantenimiento de equipos, | Sl Se implementara la funcionalidad que realiza el
operaciones tanto correctivo como preventivo seguimiento a los activos fijos, por la parte del

Inspeccion

mantenimiento de equipos se trabajard con

reemplazos y reparaciones.
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Desarrollo y promocién de productos y servicios:

¢ Planeamiento de productos

o Gestion del proyecto

e Desarrollo del producto

e Gestién de campaiias y mercadotecnia

e Gestion del churn

Estos escenarios de negocios seran soportados integramente por el
sistema operacional por lo que no requerimos de médulos del ERP para

ellos.

Ventas
Facturacién y cobranzas

Atencion al cliente

Comparten los siguientes grupos de escenario de negocios

e Gestion de oportunidades
e Gestion de ordenes de servicio y ventas
e Gestidn de servicio a clientes en campo

o Gestion Logistica

De estos escenarios de negocios solo la gestion logistica estara
incluida en el alcance del ERP, especificamente por las funcionalidades del
médulo MM.

Los demas grupos de escenarios involucran procesos que seran
soportados por el sistema operacional por lo que el alcance del ERP no se

ve comprometido.
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IV.2.2 TIEMPOS DEL PROYECTO

Para la estimacion de los tiempos identificaremos 6 grandes fases de
actividades necesarias para la implementacion, estas fases pueden variar
entre una metodologia u otra, pero en lineas generales se pueden asumir

estas, tomando un tiempo promedio segun el mercado para llevarlas a cabo.

En un proyecto de implementacion de ERP encontraremos las

siguientes fases:

Definicion: Esta etapa comprende las definiciones generales del
proyecto como la estructura de los participantes, indicando los equipos que
los conforman y los diferentes responsables. Asi mismo incluye la definicién
del alcance y una presentacion del proyecto en si. Una estimacién para esta

etapa es de 1 mes.

Analisis operacional: Esta etapa involucra el levantamiento de todos
los datos que definen la forma de trabajar de la empresa, teniendo en cuenta
datos maestros y procesos de negocio, considerando aquellos que son
abarcados en el alcance. Esta etapa es una de las mas importantes puesto
que servira de base para la siguiente etapa y cualquier omisién en la misma
puede tener un impacto fuerte, no solo en cuestiones de retrasos del
proyecto sino en pérdida de funcionalidad actual. La estimacion para esta

etapa es de 2 meses.

Disefio de la solucion: El disefio de la solucién tiene por finalidad
determinar como se comportara la aplicacion en funcion a los requerimientos
de negocios obtenidos del analisis operacional. Dicha solucién dependera
del alcance del proyecto el cual determinara en algunos casos si los

requerimientos se atenderan con desarrollos en el caso que la funcionalidad
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estandar no esté incluida o si no existe solucién estandar para el

requerimiento. Para el disefio de la solucion se estima 2 meses.

Construccion: En la etapa de construccion se procedera con la
implementacion de la solucion, esta tarea comprendera actividades como la
definicion de datos maestros, definicion de datos de configuracion,
configuracion de las funcionalidades para atender los procesos de negocios
y las personalizaciones necesarias para aquellas funcionalidades que
escapan a la parte estandar, éstas pueden abarcar soporte a procesos o
también interfases necesarias para la comunicacion con eventuales sistemas

legacy?! o sistemas in — house contemplados en la solucién.

Para esta etapa la estimaciéon de tiempo depende de la cantidad de
requerimientos que se hayan identificado en la etapa de disefio de la
solucion, pero teniendo en cuenta que se cuenta con los recursos humanos
necesarios y que se tiene todas las definiciones, las modificaciones podrian
llevar un mes en ser construidas y si a ello le incluimos un ciclo de pruebas

integrales el estimado de la etapa seria de 2 meses.

Transicion: En esta etapa se trabaja basicamente en la capacitacion
de los usuarios detallando las funcionalidades nuevas y haciendo una ultima
revision de los nuevos procesos, preparandose para los primeros meses de
transicion hacia la nueva forma de trabajo. Estas tareas se pueden llevar en
paralelo conforme se van cerrando definiciones, por lo que se puede ganar
tiempo si se desea hacer una buena gestion del proyecto, teniendo una

estimacion de la transicion de 2 semanas.

Produccidn: El pase a produccién empieza con la preparacion de las
cargas iniciales, para lo cual se deben realizar los respectivos cierres del

mes anterior para poder tener lo mas pronto posible los datos de carga y asi

21 A . .
Sistema legado, utilizado en la empresa hasta la llegada del nuevo sistema, en algunas
operaciones se reemplazan solo unos moédulos por ello la necesidad de interfaces.
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evitar dejar sin operacion a la empresa, el trabajo de instalaciéon de los

componentes en un ambiente productivo debe realizarse de un dia para otro,

inclusive se aprovecha los tiempos en donde no hay operacién para realizar

éstas tareas. Las estimaciones para estos trabajos, teniendo en cuenta las

cargas iniciales se estiman de 2 a 4 dias.

IV.2.3 RIESGOS DEL PROYECTO

Falta de un equipo de administracién del cambio. Una idea
erronea es que el crear este equipo es indtil, sin embargo su
misién es muy clara: ser catalizadores para que los empleados se
mantengan informados, participen en las actividades que se
requieran y que la transicion se realice de la manera mas sutil

posible.

Falta de comunicacion con todos los niveles del organigrama.
Dado que los usuarios de un ERP se colocan a diferentes niveles
de la jerarquia organizacional, es importante que todos estén
enterados de los nuevos procesos y politicas. La falta de
comunicacion genera incertidumbre en los empleados y ansiedad,
haciéndolos pensar que el no estar al tanto significa no ser
participe del proyecto y por consecuencia, les presenta la

posibilidad de abandonar la empresa.

Falta de capacitacion suficiente. Si bien un ERP puede
implantarse en cualquier empresa sin importar su tamario ni giro,
es de esperarse que a mayor cantidad de empleados, mayor es la
complejidad de la transicion de la tecnologia actual (que a veces
es inexistente) a una implementacion de este tipo, por lo cual es
muy importante tener una buena estrategia de capacitacion. Por lo

general, se asigna a un grupo de personas en mandos medios
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para ser capacitados por el equipo de implementacién (que son los
que tienen todo el conocimiento de “como se hacia” y “como se
hace ahora”). De esa manera, se garantiza que la capacitacion se

realice en grupos pequefios y se extienda de manera rapida.

Pobre estimacion de equipo. Un problema comun es la falta de
orientacién por parte de la compania que implementa con respecto
a la carga que representa para el servidor, el uso del sistema. Con
frecuencia, la empresa inicia pensando en hacer accesible el ERP
a un numero limitado de usuarios y con base en esto se efectla un
calculo de los recursos del equipo de codmputo a utilizarse, cuando
en la realidad el sistema va a ser utilizado por un nimero mayor
de usuarios. Como consecuencia el sistema se vuelve lento y
causa descontento, entre los usuarios por la aparente ineficiencia
del nuevo sistema y en la gerencia al no ver los resultados que
ellos esperaban ante la magnitud de la inversién que representé la

implementacion.
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IV.2.4 RECURSOS HUMANOS DEL PROYECTO

‘Seré el enca;rgéao del se;_:;uimientd del proyecto, llevando un control
Lider de proyecto del avance de las diferentes tareas identificando los hitos que se

van logrando

PATRIMONIO - .'i.f s

Encargado de dar seguimiento a las tareas relacionadas al

g

Lider patrimonio . .
patrimonio

Encargado de dar seguimiento a las tareas relacionadas a la gestion
Lider PS de los proyectos, definiciones de estructuras y catalogos de datos

maestros necesarios.

Encargados de ejecutar cada una de [as actividades necesarias
para el cumplimiento de los requerimientos funcionales definidos,
Consultores PS .
entre ellos tenemos configuraciones, carga de datos maestros y

especificaciones técnicas para el caso de interfaces.

Encargado de dar seguimiento a las tareas relacionadas a la gestion
Lider IM de la inversion, definiendo estructuras de inversién y reglas de

construccién y ejecuciéon de presupuestos.

Encargados de ejecutar cada una de las actividades necesarias
para el cumplimiento de los requerimientos funcionales definidos,
entre ellos tenemos configuraciones de programas de inversion,
Consultores IM . ) L
carga de datos maestros y especificaciones técnicas para el caso de
interfaces relacionadas a la validacion presupuestal y ejecucion del

mismo.

Encargado de dar seguimiento a las tareas relacionadas a la gestiéon
Lider AA de los activos, definiendo las areas de valoracion asi como todos los

atributos relacionados a las diferentes clases de activos.

Encargados de ejecutar cada una de las actividades necesarias
para el cumplimiento de los requerimientos funcionales definidos,
Consultores AA entre ellos tenemos configuraciones de areas de valoracion,
configuracion de las clases de activos, definiendo las vidas métodos

de depreciacion.
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LOGISTICA

Lidef'Aprovisliohamiento y

Logistica

Encargado de dar seguimiento a las tareas relacionadas al

Aprovisionamiento y Logistica.

Consultor MM - WF

Encargado de ejecutar cada una de las actividades necesarias para
el cumplimiento de los requerimientos funcionales definidos
relacionados a este modulo, en lo que tenemos las estrategias de
liberacion de los diferentes documentos utilizados en el proceso de
aprovisionamiento, asi como la configuracion de los elementos
técnicos necesarios para poder liberar documentos a través de

Internet y del correo electrénico.

Lider Interfaces

Encargado del levantamiento de informacién de las interfaces
necesarias para la comunicacion entre el ERP y los sistemas

operacionales

Interfaces

Encargado del desarrollo de los componentes de las interfaces.

Lider PM

Encargado de dar seguimiento a las tareas relacionadas a la gestion
del mantenimiento de planta, entre ellos definir los catalogos de
equipos y lista de componentes y repuestos necesarios para el

soporte.

Consultor PM

Encargado de ejecutar cada una de las actividades necesarias para
el cumplimiento de los requerimientos funcionales definidos para la

parte de mantenimiento de planta.

Lider PUR

Encargado de dar seguimiento a las tareas relacionadas a la gestion
del aprovisionamiento. Definira el modelo de aprovisionamiento a
utilizar en funcién a las necesidades de aprovisionamiento que se
presenten, asi como las condiciones de compra y parametros de

compras de tipo importacion.

Consultor PUR y PM

Encargados de la configuracién de la estructura organizacional,
datos maestros relacionados a documentos y carga de saldos
iniciales de pedidos.
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APROVISIONAMIENTOY: |

Lider MM - IM

Encargado de dar seguimiento a las tareas relacionadas a la gestion
de los inventarios, definicién de estructura organizacional, catalogo
de materiales, tipos de transacciones y definicion de parametros

para la gestion de la demanda.

Consultor MM - IM

Encargados de la configuracion de la estructura organizacional,
datos maestros relacionados a documentos y carga de saldos

iniciales de materiales.

IV.2.56 COSTOS DEL PROYECTO

La implementacion de un ERP comprende los siguientes costos

¢ Costo del Hardware

o Costo del software

» Costo de software no-ERP (sistema operativo, software de respaldo) y

hardware adicional (equipo de lectura de cddigo de barras).

o Costo de la Implementacion de procesos

o Costo de entrenamiento de los operadores

o Costo de mantenimiento del sistema

o Costo de oportunidad por fallas de sistema.

» Costo de actualizacion periédica del sistema.
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IvV.2.5.1 COSTO DE HARDWARE

En general los ERP’s requieren de un equipo de coémputo adecuado
para poder funcionar, esto implica servidores poderosos y buenas
estaciones de trabajo. Entre las marcas de hardware reconocidas para este

tipo de implementaciones, se encuentran: COMPAQ, IBM, HP y SUN.

En recientes implementaciones de SAP R/3 se costed un servidor HP
con sistema operativo Windows Server 2003 en alrededor de $30000 doélares
americanos, estos datos se tomaron de la implementacidn de la 3ra

cervecera mas importante de Argentina.

IV.2.5.2COSTO DE SOFTWARE

Por lo general el costo de licenciamiento de software como un ERP se
determina por un nimero minimo de usuarios, los cuales tendrian acceso de
determinados moédulos. Podemos partir de un precio base de $4000 por

licencia de un usuario.

Para el calculo del importe total tomamos como referencia la cantidad
de integrantes de cada uno de los equipos involucrados en el flujo del

proceso, los cuales son:

e Equipo de administracion de ventas: las funcionalidades a
cargo de este equipo estan soportadas por el sistema in-house por

lo que no representa costos dentro del proyecto.

e Equipo de logistica: El equipo de logistica si hara uso de
funcionalidades del ERP, por lo que si lo tomamos en cuenta para
el célculo. En nuestro caso podemos estructurar el equipo de
logistica con 12 personas las cuales se repartiran las diferentes

formas de adquirir materiales y equipos, con lo que tenemos un
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costo de $48000 dolares americanos por parte del equipo de

logistica.

Equipo de almacenes: El equipo de almacenes también
interactlia con la aplicacién y esta conformado por 21 personas
que se encargaran tanto de los despachos, las salidas a proyecto
y cualquier otra transaccién relacionada a los almacenes. Por
parte del equipo de almacenes tenemos $84000 ddblares

americanos.

Equipo de operaciones: El equipo de operaciones también
interactiia con la aplicacién sobre todo realizando solicitudes a
almacén, lo cual originaria un alto costo en licencias si se va a dar
a cada ingeniero un acceso para las solicitudes respectivas, por lo
que en esta parte se estila realizar algan desarrollo adicional o una
interfaz con el sistema operacional, para lo cual se requeriria de 3
licencias que serian utilizadas para las diversas transacciones en
el ERP, con lo que el costo ascenderia a $12000 délares

americanos.

Equipo de contabilidad y presupuestos: equipo de contabilidad
y presupuestos: El equipo de contabilidad y presupuestos, se
encargaran de las labores administrativas, sobre todo el manejo
del dinero, y para ello requieren de accesos a diferentes opciones
de la aplicacién para poder analizar si los gastos en los que se
incurren tienen el sustento adecuado. En este caso estimamos un
equipo de 18 personas entre analistas contables y administradores
de efectivo, cada uno con un acceso a SAP, ello nos da un costo

en licencias de 72000.
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En resumen por licenciamiento tenemos $205200 délares americanos.

IV.2.5.3COSTO DE HARDWARE Y SOFTWARE ADICIONAL

En ocasiones es necesario comprar algun software adicional como
por ejemplo una herramienta para controlar mejor un proceso y adaptarlo al
ERP, o comprar algtn hardware adicional como seria una pistola lectora de
cédigo de barras. Tomando como referencia la instalacién de SAP para la
cervecera Argentina podemos tomar como costo de software adicional el
sistema operativo utilizado en este servidor el cual es Windows Server 2003,
cuyo valor actual es de $1500 aproximadamente. Adicionalmente al costo de
la licencia del software SAP, se requiere un soporte de la propia SAP cuyo

precio referencial es el 10% de las licencias.

Como resumen tenemos un costo de hardware y software adicional
que asciende a $6300 monto resultado del valor del sistema operativo mas -

el 10% de las licencias adquiridas.

IV.2.5.4COSTO DE LA IMPLEMENTACION DE LOS PROCESOS

Este costo esta compuesto de:

e Costo de ayuda experta '

e Costo de suplir al personal de la empresa que se encuentre
dedicado al 100% en el proyecto

o Costo de utilizar el tiempo del personal de la empresa para
trabajar con los expertos en sesiones esporadicas.

e Capacitacion del personal.

¢ Pruebas del sistema.

e Documentacion
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En el caso de nuestro proyecto se opta por la contratacion de
consultores los cuales se encargan de realizar el analisis de la situacién
actual y disefiar la solucion actual. De acuerdo al equipo de trabajo definido

tenemos:

Funcion Cantidad
Lider de proyecto 1
Lider patrimonio 1
Consultores PS 2
Consultores IM 2
Consultores AA 2

Lider Aprovisionamiento y

Logistica
Consultor MM - WF 1
Interfaces 2
Consultor PM 2
Consultor PUR y PM .2
Consultor MM - IM 2

En el mercado, un consultor acreditado en moédulos de SAP esta
cotizado en promedio $2000 mensual con lo que tenemos una suma por

concepto del equipo de trabajo de $ 360000 por un trabajo de 10 meses.

Cabe resaltar que este equipo de trabajo sera el encargado de realizar

las siguientes tareas:

e Costo de ayuda experta

e Capacitacion del personal
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e Pruebas del sistema

¢ Documentacion

Con respecto al costo de utilizar el tiempo de los empleados en las
actividades relacionadas a la realizacién del proyecto, practicamente se
requiere dedicacion exclusiva por lo que sera necesario trasladar las
responsabilidades propias del dia a dia a otra persona del equipo y como no
se puede incorporar nuevo personal que cumpla labores tan especializadas
en tan poco tiempo, se necesitara de una labor sacrificada por parte de los
equipos de trabajo, pues practicamente realizaran trabajo extra.

Como resumen tenemos un costo de implementacién de procesos que
asciende a $ 360000.

IV.2.5.5COSTO DE CAPACITACION

El costo de capacitacion es elevado en el periodo de implementacion
del programa, y debe ser simultdneo, mas aun la capacitacion debe

continuar aun después del periodo de implementacion.

En este sentido para poder asegurar que la tarea de capacitaciéon se
de forma paulatina pero que llegue a todos los involucrados, se estila dar
capacitaciones de manera gradual empezando por la capacitacion de los
usuarios principales y seran capacitados por aquellos que conocen la forma

de trabajar anterior y la nueva.

Luego de capacitar a estos usuarios lideres de sus equipos, cada uno
de ellos sera el encargado de capacitar a los diferentes miembros de cada
equipo, asegurando asi que los nuevos procedimientos son revisados

constantemente por aquellos que trabajan directamente con ellos.

En el marco de nuestro costeo, los gastos por concepto de

capacitacion estan incluidos dentro del trabajo que realizara el equipo de
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implementacién, siguiendo la metodologia de capacitar a los lideres usuario
y ellos a su vez transmitiran los conocimientos segun cada escenario de

negocios.
IV.2.5.6 COSTO DE MANTENIMIENTO

El sistema requiere mantenimiento y es necesario personal
capacitado para este fin de lo contrario se corre el riesgo de detener la
operacioén por un periodo de tiempo prolongado. El equipo de mantenimiento
tendria por lo menos 2 niveles, cada uno corresponderia al nivel de detalle
que requiera la solucién del requerimiento. Si hablamos de un
mantenimiento cotidiano, como por ejemplo los permisos para el ingreso a
ciertas transacciones de la aplicacién, nos basta con un equipo que se

‘encargue del soporte de primer nivel.

En el caso de requerimientos no habituales que impliquen tareas
mucho mas especializadas, es necesario un equipo de soporte propio de la
empresa proveedora del software, cuyo costo por lo general se determina

por contratos anuales.

Tomando como referencia que el costo de mantenimiento
corresponde al 10% del valor del licenciamiento tenemos un costo de

mantenimiento que asciende a $4800 délares americanos.
IV.2.56.7COSTO DE OPORTUNIDAD POR FALLAS DEL SISTEMA

Por ser un sistema integrado, una falla en el sistema no permitira la
operacion normal, provocando pérdidas probables en ventas o en otros
procesos de la empresa. En el caso de nuestro proyecto, en vista que el
ERP cubrira funcionalidad relacionada al soporte de la operaciéon mas no a la
operacion en si, el impacto no es muy fuerte, y lo seria solo si la falla

sucediera por un tiempo prolongado.
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IV.2.5.8 COSTO DE ACTUALIZACIONES DEL SISTEMA

En general los ERP son sistemas en evolucién constante por lo que
para poder obtener los maximos beneficios es necesario contar con todas
las actualizaciones. Debido a la complejidad del software, junto con la
licencia se gestiona un soporte especializado a la aplicacién brindado por los
propios equipos de desarrollo del ERP, como es el caso del desarrollo de
parches, parches a los cuales solo se tiene acceso si estas licencias de

soporte se encuentran vigentes.
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IV.2.6 ALTERNATIVAS A SELECCIONAR

Luego del analisis de preinversion dejamos solo 2 alternativas para escoger, las cuales analizaremos a continuacion,

teniendo en cuenta 3 grandes aspecfos:

e Técnico
e Funcional

e Proveedor

SAP

ORACLE

ELECCION

- Tecnologia Actuai

Los componentes centrales de!l producto Sfrecudo
por SAP, estan programados en el lenguaje ABAP,
es un lenguaje bastante completo que brinda varias
alternativas para el correcto tratamiento de los
datos, pero que sin embargo no ha evolucionado
mucho como para ofrecer mejoras en la
programacién orientada a objetos y ademas es
bastante complejo.

En lo que se refiere a la interfaz grafica, presenta
una estructura sencilla y bastante uniforme entre

todas las transacciones de la aplicacién.

La programacion esta desarrollada en pl sqi, el
lenguaje de programacién de oracle, el cual nos
condiciona a usar exclusivamente bases de datos
oracle. Es un lenguaje de programacion mas
sencillo, pero que no tiene tanto control en las
estructuras como lo tiene ABAP.

Respecto a la interfaz grafica, la tecnologia usada
por oracle se basa en oracle ferms, una tecnologia
que no presenta ventajas y que por el contrario es
muy compleja en términos de desarrollo.

SAP
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Lenguaje de programacién completo : Sl

¢ Interfaz grafica estandar : Si

ORACLE

Lenguaje de programacién completo : S

e Interfaz grafica estandar : NO

ELECCION

- Proyeccion

Tecnolégica

Actualmente SAP ha dirigido sus esfuerzos a la
migracion de sus componentes graficos hacia
JAVA, lo cual trae muchas ventajas sobre todo en
explotar los beneficios de la tecnologia web, ya se
cuenta con un framework y ya tiene bastante
aceptacion en el mercado. Asi mismo posee
herramientas que simplifican el desarrollo a unos
cuantos clicks, lo que mejora no solo los tiempos
de desarrollo, sino que se asegura la utilizacion de
componentes ya probados y que son estandares de
sap, sin tener que modificar mucho la légica ya
programada.

+ Soporte Java : Si

Oracle maneja la tecnologia web en lo que se
refiere a la interffaz de usuario, pero los
componentes centrales altin permanecen en pl sql,
lo cual implica una mejora parcial. En lo que se
refiere al desarrollo, es una plataforma mucho mas
libre, lo cual permite un mayor grado de
personalizaciéon, pero al mismo tiempo no se
asegura el correcto funcionamiento de la aplicacion
y el mantenimiento no cubre fallas sobre estas

modificaciones.

¢ Soporte Java : NO

SAP
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SAP

ORACLE ELECCION

- Disefio de aplicacién

La Iégica de la aplicaciéon estd comprendida en

los diferentes componentes, organizada por
funcionalidades de médulo y toda ella se
encuentra en lenguaje ABAP.

SAP esta disefiado para trabajar con el
concepto de transacciones, cada transaccion
hace uso de diferentes componentes cada uno
con las validaciones pertinentes, lo cual nos
asegura que los datos tendran consistencia,
minimizando asi problemas de integridad
referencial.

¢ Manejo de Transacciones : Sl

¢ Manejo de Componentes : SI

La légica de la aplicacion no esta en un formato en " SAP
particular, en ocasiones, se almacena como
objetos de base de datcs, a veces se encuentra
inmersa en las fuentes de los formularios, otras
veces esta como archivos en otro lenguaje, es
decir, no se tiene una estandarizacién.

Oracle construye sus opciones de acuerdo a la
necesidad, es decir no tiene una estructura de
componentes, por lo que es frecuente encontrar

bugs reportando problemas de data.

¢ Manejo de Transacciones : NO

¢ Manejo de Componentes : NO

- Mantenimiento de la
aplicacion

Se suele trabajar con ambientes de desarrollo,
calidad y produccién; y se tiene una
comunicacion entre ellos, lo que permite
replicar ya sea configuracién o modificaciones
de componentes.

e Manejo de Transportes : SI

Se frabaja con ambientes de desarrollo, calidad y SAP
produccién pero no se tiene comunicacion entre
ellos, lo que obliga a documentar los pasos a
seguir para replicar las modificaciones ya sean de
configuracion o de componentes.

e Manejo de Transportes : NO
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-Adaptabllldad Modificaciones sobre el sistema son muy
complicadas dado el modelo basado en
componentes, lo cual limita el nivel de

personalizacion a las opciones ya definidas.

¢ Personalizacion : NO

iR

- Requen;nientos El mddelo de SAP, esta disefiado de tal forma
funcionales que satisface con facilidad cualquier
requerimiento funcional, sin necesidad de
personalizaciones. Ello no quita que ante
requerimientos propios de la legislacion de
cada pais se desarrollen paquetes con la
personalizaciéon requerida. Esto se consigue
gracias al andlisis de procesos que se realiza
antes del desarrollo de los componentes, los
cuales definen requerimientos de negocios
basados en conceptos que se manejan en
cada funcionalidad, por ejemplo, si hablamos
de componentes de finanzas el modelo estara
disefiado para trabajar los datos tal cual lo
haria un contador y asi con los diferentes

modulos.

Ya que su modelo no se basa sobre transacciones

ORACLE

y presenta campos adicionales para el tratamiento
de nuevos valores, es facil desarrollar nuevas
funcionalidades e incorporarlas como proceso en
lote 0 en linea.

¢  Personalizacion : Sl

El modelo de oracle no presenta wuna

homologacién, es decir, la logica varia de un
moédulo a otro, como si no hubieran sido
analizados en conjunto antes de desarrollar los
componentes. Estd disefiado de tal manera que
cumple casi a la perfeccion requerimientos
funcionales de EE.UU., lo cual complica cuando se
quiere trata de implementar para requerimientos de
otras realidades lo cual obliga a desarrollar
personalizaciones, que son faciles de desarrollar
dada la apertura que presenta el modelo. La vision
de oracle mas se enfoca a una solucién técnica
que a una funcional, tal vez sea por su estrategia
de crecimiento la cual se basa en incorporar los
aspectos positivos de cada empresa nueva que

adquiere la corporacion Oracle.

ELECCION

ORAGCLE

SAP
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Disefio basado en requerimientos
funcionales : Si

ORACLE

ELECCION

Disefio

funcionales : NO

basado en

requerimientos

- Médulos

SAP presenta las funcionalidades agrupadas
por médulos, pero los beneficios solo son
representativos cuando se implementa la
solucion propuesta en su conjunto, ya que la
obtencion de la informacién esta integrada de
un moédulo hacia otro.(Funcionalidad drill

down)

¢ Independencia de modulos : NO

Oracle es un sistema completamente modular, ya

que presenta interfaces para todos sus mddulos,

pudiendo instalar de manera unitaria los médulos

los cuales interactuaran con otros sistemas.

Independencia de médulos : Sl

ORACLE

- Interfaz grafica

Practicamente todos los reportes disponibles
en sap son dinamicos, pudiendo ser
personalizados por lo usuarios de acuerdo a
sus necesidades sin necesidad de abrir un
requerimiento especial al area de TI.

¢ Reportes dinamicos : Sl

Oracle, no tiene buena presentacién de reportes, lo
cual obliga a los usuarios a realizar consultas
directas a la base de datos o solicitar a las areas

de TI, reportes hechos a la medida segin sea el

caso.

Reportes dinamicos : NO

SAP
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- Facilidad de uso

SAP es una aplicaciéon que permite
configuraciones complejas, y de acuerdo al
grado de complejidad se necesitara un usuario
con mas conocimiento en el manejo de
sistemas.

¢ Interfaz grafica amigable : NO

ORACLE
Dado que las configuraciones de oracle no
presentan mucha complejidad sino por el contrario
son bastante simples, los usuarios se adaptan con

facilidad al manejo de la herramienta.

o Interfaz grafica amigable : Si

ELECCION

ORACLE

- Integridad de los datos

La integracion entre los modulos de sap
asegura la integridad de los datos entre los
modulos auxiliares y los modulos de la
contabilidad.

* Integridad de datos asegurada : S!

El hecho de que la aplicacion sea modular crea
desfases entre los médulos, lo cual si no es
controlado puede traer problemas de integridad de
datos entre el mayor y los auxiliares.

» Integridad de datos asegurada : NO

SAP

- Enfoque

telecomunicaciones

Actualmente hay una propuesta de cadena de
valor para telecomunicaciones la cual abarca
todos los procesos propuestos por E-TOM ya
se tiene un analisis respecto a este punto en
el apartado 1.4.X. La ventaja de proponer la
cadena de valor es que se tiene una visidon
general de todo lo que se necesita para el
negocio de las telecomunicaciones y cuales
de esas necesidades son cubiertas por
soluciones de SAP.

e Propuesta de cadena de valor para

telecomunicaciones : Sl

En oracle se tienen innumerables soluciones para
diferentes funcionalidades, pero no se tiene una un
contexto definido en el cual se puedan enmarcar,
al no tener este marco de referencia no se tiene
una integridad de los datos, teniendo mas bien un
conjunto de aplicaciones que hacen interfaces
entre si, mas que una Unica solucion pensada de

manera integral.

e Propuesta de cadena de valor para

telecomunicaciones : NO

SAP
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SAP

ORACLE

ELECCION

- Presencia en mercado

Empresa ya consolidada en el mercado, con
una participacién que supera el 55%. Es la
empresa de software mas grande del mercado
y la ultima version se viene mejorando desde
1996, lo cual denota bastante experiencia en
el sector.

e Empresa consoclidada en el mercado

de software para empresas : Sl

Empresa consolidada en el mercado, pero sobre
todo en el sector de bases de datos, su producto
oracle applications, también viene evolucionando
desde 1996 en su Ultima version, pero las mejoras
se centran sobre todo en aspectos técnicos mas
que funcionales.

e Empresa consolidada en el mercado de

software para empresas : SI

AMBAS
OPCIONES SON
VIABLES

- Estrategia de mercado

Actualmente, el mercado de las grandes
empresas esta un poco sobrecargado, lo que
origina el nacimiento de SBO, SAP Business

One, producto orientado a la pequefia y

Oracle, al no tener una participacion mayoritaria en
el mercado, empezd a adquirir las diferentes
empresas del sector, consiguiendo el porcentaje
restante dejado por SAP, tratando de ganar mas

mediana empresa, teniendo una funcionalidad | clientes y con la posibilidad de migrarlos a oracle | SAP
limitada con respecto a R/3, pero manteniendo | applications.
los fundamentos de la aplicacion.
e [Estrategia de mercado beneficiosa e Estrategia de mercado beneficiosa para
para clientes antiguos : Si clientes antiguos : NO
- Atencion al cliente Se da via el portal SAP Support Portal, en el | El servicio de Oracle se brinda a través de la web
cual se pueden realizar consultas de la | Metalink, en el cual se pueden realizar consultas | AMBAS

funcionalidad y abrir solicitudes de servicios
en casos haya errores en la aplicacién.

¢ Atencién al cliente via portal : S

de la funcionalidad y abrir solicitudes de servicios
en casos haya errores en la aplicacion.

¢  Atencion al cliente via portal : NO

OPCIONES SON
VIABLES
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Luego de analizar cada uno de los aspectos, vemos que la opcion de SAP
nos ofrece un modelo mejor estructurado y mucho mas maduro, asi como el

uso de tecnologias que tienen mucho mas proyeccion que la otra alternativa.

Teniendo en cuenta la mejor funcionalidad y la proyeccién tecnoldgica
ofrecida por SAP, optamos por esta ya que cumple con las definiciones
planteadas por el modelo de abastecimiento propuesto, asi como también
ofrece una plataforma tecnolégica que permitira la integracion tecnolégica

con otros sistemas.
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IV.2.7 GANTT DEL PROYECTO

Id Nombre de tarea Duracioén Comienzo Fin [17jun'07_[19ago "
LM XxTUJ

1 Proyecto de implementacién SAP 221 dias mar 12/06/07 mar 15/04/08 |\ ————

2 Definiciones generales del Proyecto 6 dias mar 12/06/07 mar 19/06/07

3 Alcance 2 dias mar 12/06/07 mié 13/06/07

4 Estandares de desarrollo 2 dias jue 14/06/07 vie 15/06/07

5 Planeamiento técnico 2 dias lun 18/06/07 mar 19/06/07

6 Definicién de requerimientos de Negocio 44 dias mié 20/06/07 fun 20/08/07

7 Requerimientos de Aprovisionamiento 16 dias mié 20/06/07 mar 10/07/07

8 Requerimientos de Patrimonio 15 dias mié 11/07/0% mar 31/07/07

9 Requerimientos Financieros 7 dias mié 01/08/07 jue 09/08/07

10 GAP Anélisis 7 dias vie 10/08/07 fun 20/08/07 !

1 Presentacién de BluePrints 17 dias mar 21/08/07 mié 12/09/07 "

12 Estructura Organizacional 3 dias mar 21/08/07 jue 23/08/07

13 Detalle de cada funcionalidad 7 dias vie 24/08/07 lun 03/09/07

14 Especificaciones funcionales de interfac 7 dias mar 04/09/07 mié 12/09/07

15 Realizacién del proyecto 61 dias Jue 13/09/07 jue 06/12/07

16 Documentos de Parametrizacion 7 dias jue 13/09/07 vie 21/09/07

17 Parametrizacién de la aplicacion 3dias lun 24/09/07 mié 26/09/07 m}

18 Especificaciones técnicas de interfaces 7 dias jue 27/09/07 vie 05/10/0%

19 Desarrollo de interf aces 15 dias lun 08/10/07 vie 26/10/0%

20 Desarrollo de extractores de saldos de s 15 dias lun 28/10/07 vie 16/11/0%

21 Pruebas unitarias 7 dias lun 19/11/07 mar 27/11/07

22 Pruebas integrales sin usuario 7 dias mié 28/11/0% jue 06/12/07

23 Transicidn 52 dias vie 07/12/07 lun 18/02/08

24 Prueba de carga de datos maestros 3 dias vie 07/12/07 mar 11/12/07

25 Prueba de carga de Saldos iniciales 4 dias mié 12/12/0; lun 17/12/07

26 Capacitacion de usuarios 15 dias mar 18/12/07 lun 07/01/08

27 Pruebas integrales con usuarios 15 dias mar 08/01/08 lun 28/01/08

28 Definicién y ejecucién de ajustes neces: 15 dias mar 29/01/08 lun 18/02/08

29 Salida a Produccién 41 dias mar 19/02/08 mar 1504/08

Id Nombre de tarea Buracion Comienzo Fin [17jun 07 [i9ago"
LImIxTyJ

29 Salida a Produccién 41 dias mar 19/02/08 mar 15/04/08

30 Transporte de configuracién a productiv¢ 2 dias mar 19/02/08 mié 20/02/0¢

31 Transporte de componentes de interface 2 dias jue 21/02/08 vie 22/02/0¢

32 Carga de datos maestros 3 dias lun 25/02/08 mié 27/02/0¢

33 Carga de saldos iniciales 4 dias jue 28/02/08 mar 04/03/0¢&

34 Soporte post implementacién 30 dias mié 05/030¢ mar 15/04/0¢€
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

CONCLUSIONES DEL PROCESO LOGISTICO PROPUESTO

CONCLUSION 1

MEJORA SIGNIFICATIVA DE EFICIENCIA EN LOS PROCESOS DE
ACUERDO A LOS RESULTADOS DE LAS METRICAS.

Basandonos en las métricas propuestas en el capitulo Il, mostraremos

las ventajas que trae el modelo a implementar.

Métricas de Tiempo:

a) Tiempo De Entrega De Materiales Para Un Proyecto Comin

Antes de la implementacion

Después de la implementacién

Unico Flujo:
Generacién y aprobacion de Solicitud
Pedido : 4.012 dia
Cotizacion : 0.008 dia
Generacion y aprobacion de Pedido
(operaciones y logistica): 4.012 dia
Recepcién de pedido local: 14.063 dia

Flujos Paralelos:

Flujo 1: Abastecimiento A
Generacién y aprobacion de Solicitud
Pedido (producto del MRP): 1 dia
Cotizacion : 4 dias

Generacion y aprobacion de Pedido (area

de logistica): 2

¥
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Antes de la implementacion

Después de la implementacion

Recepcion de pedido importado; 37.006
dias.

Despacho de equipos: 0.557 dia

Total tiempo de entrega materiales
(local) : 22.652 dias

Total tiempo de entrega materiales
(importado): 45.595 dias

Recepcion de pedido local: 7 dias
Recepcion de pedido importado: 20 dias

Flujo 2: Entrega de equipos
Despacho de equipos: 0.557 dia

Total tiempo de entrega materiales
(local) : 0.557 dias

Total tiempo de entrega materiales
(importado) : 0.557 dias

El tiempo en la gestién de la compra es mayor pero la diferencia es

volumen a inicio de periodo.

que solo se realizara una vez dentro del ciclo de abastecimiento, por lo que

reemplazamos sucesivas solicitudes de compras por una Gnica compra por

Esta planificacion asegura que existe stock en todo momento

reduciendo el tiempo de entrega al tiempo necesario para el despacho.

b) Tiempo De Entrega De Materiales Para Un Proyecto Especial

Antes de la implementacion

Después de la implementacion

Generacién y aprobacion de Solicitud
Pedido : 4.012 dia

Cotizacién : 3 dias

Generacion y aprobacion de Pedido
(operaciones y logistica): 5 dias

Recepcion de pedido local: 15 dias

Recepcion de pedido importado: 38 dia

Despacho de equipos: 1 dia

Generacion y aprobacién de Solicitud
Pedido : 2 dia

Cotizacioén : 2 dias

Generacion y aprobacion de Pedido

(operaciones y logistica): 3 dias

Recepcion de pedido local: 7 dias

Recepcion de pedido importado: 20 dias

Despacho de equipos: 0.5 dia
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Antes de la implementacion

Después de la implementacion

Total tiempo de entrega materiales
(local) : 28.01 dias

Total tiempo de entrega materiales
(importado): 51.012 dias

Total tiempo de entrega materiales
(local): 14.5 dias

Total tiempo de entrega materiales
(importado): 27.5 dias -

Las mejoras en los tiempos se deben a que ya no se vuelven a
aprobar pedidos de compra, luego de haber aprobado la solicitud, haciendo

la gestion del pedido mas agil.

Las otras mejoras se evidencian en la recepcion y el despacho, ya
que al momento de generar el pedido, se guarda una referencia al proyecto
lo que permite tener identificados los equipos y materiales sin tener que
estar consultando mas de 1 sistema.

Métricas de Costo:

a) Variacion del costo real del proyecto vs. el calculado

Antes de la implementacion Después de la implementacién

Valor despachado a proyectos por mes :
$500000

Valor despachado a proyectos por mes :
$500000

Proyectos x mes : 1000 Proyectos x mes : 1000

Costo de materiales y equipos por Costo de materiales y equipos por
_proyecto : 550 proyecto : 500

Variacién : (550 * 1000) -500000 Variacién : (500 * 1000) -500000

Resultado : $50000 Resultado : $0
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Con la mejora en la identificacion de los materiales y equipos
asociados al proyecto que los solicitd, se tienen identificados los costos
asociados a estos, ayudando a que la estimacién del costo del proyecto sea

mucho mas precisa, y a su vez a la planificaciéon de recursos.

b) Gastos Operativos Y Administrativos A Reducir

4

[y

Antes de la implementacion

Después de la implementacioén

Sueldo promedio de analista de
compras : $1000

Tiempo destinado a suplir materiales y
equipos no disponibles : 30%

Penalidad por la no disponibilidad de
materiales y equipos a tiempo : $250

# de ocurrencias de no disponibilidad de
materiales y equipos x mes : 2

Gasto operativo :
(1000 * 0.3) = $300

Gasto administrativo :
(250 * 2) = $500

Resultado : $800

Sueldo promedio de analista de compras :
$1000

Tiempo destinado a suplir materiales y
equipos no disponibles : 5%

Penalidad por la no disponibilidad de

materiales y equipos a tiempo : $250

# de ocurrencias de no disponibilidad de
materiales y equipos x mes : 0

Gasto operativo :
(1000 * 0.05) = $50

Gasto administrativo :
(250 * 0) = $0

Resultado : $50

Existe un ahorro considerable mensualmente y podemos decir que se
cumple con el objetivo de reduccién de gastos.

La mejora se debe al modelo utilizado para el abastecimiento de

proyectos comunes, el cual se realiza por volumen, disminuyendo las

situaciones de escasez de stock al minimo y eliminado por completo las
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penalidades impuestas por el contratista debido a la falta de equipos y

materiales en la fecha pactada.

Métricas de Calidad

a) Namero de quejas en la etapa de instalacion.

Antes de la implementacion Después de la implementacion
Quejas en la etapa de implementacion . Quejas en la etapa de implementacion por
por mes : 20 mes : 10

Este indicador no esta relacionado directamente con las mejoras en el
abastecimiento, pero sin embargo es clara la influencia en las quejas que se

tienen de los clientes.

Mientras menos problemas se presenten en las primeras etapas del

proyecto, al momento de la instalacion las incidencias seran menores.

Métricas de Servicio

a) Numero de clientes que desisten del servicio por retrasos en

instalacion.

Antes de la implementacién Después de la implementacion
Ndmero de retrasos de instalacion por Ndmero de retrasos de instalacion por
mes : 10 mes : 3
Solicitud de anulacién de servicio por este Solicitud de anulacion de servicio por este
motivo : 5 motivo : 0

Al eliminar los retrasos debidos a escasez de materiales y equipos, también
se reduce los retrasos en instalaciones, haciendo que el retiro del servicio

también disminuya.
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Esto nos ayuda a dejar una buena primera impresion con el cliente, el

cual seguramente recomendara el servicio a sus conocidos.

CONCLUSION 2
MEJOR INTEGRACION E INTERACCION OPORTUNA ENTRE LA
CADENA DE VALOR Y EL SOPORTE AL NEGOCIO.

Otro objetivo que se trata de cumplir con la implementacién de un ERP
totalmente integrado con un sistema operacional, es que se desea estrechar
el contacto entre los procesos relacionados a la cadena de valor con
aquellos procesos del soporte de negocios, que muchas veces estan

desconectados a pesar que interactiian constantemente.

Esto se logra gracias a la metodologia de implementacién que poseen
los. ERP, que involucran la adopcién de nuevas formas de trabajar ciertos
procesos Y en muchos casos traen procesos totalmente nuevos. En especial,
uno de los puntos que se tocan en la implementacion del sistema es la
adopcion de la forma de trabajo S&O Planning?, la cual busca balancear la
demanda con la oferta provista por las operaciones y para poder llegar a
este equilibrio se requiere de un monitoreo constante de los indicadores que
lo afectan y que ambos grupos, el de soporte a la operacién y el de soporte

.al negocio tomen decisiones de cdmo afrontar estos indicadores.

2 580 Planning refiere a “Sales and Operations Planning”.
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CONCLUSION 3
EL MODELO LOGIiSTICO SE EMPIEZA A ANALIZAR SEGUN LA
NECESIDAD DEL PROYECTO.

Los modelos de abastecimiento estan sujetos a un constante monitoreo,
el cual nos informara si este esta funcionando correctamente y lo mas
importante, si se estan obteniendo los resultados financieros esperados, de
lo contrario tener el tiempo necesario como para realizar las correcciones

que permitan el normal funcionamiento de la operacion.

Esta claro también que lo modelos de abastecimiento, responden a
cada realidad y por ello se ajustan a sus necesidades, para nuestro caso

tenemos:

e Proyectos comunes y de infraestructura: teniendo en cuenta que se
conoce la demanda de materiales y equipos, para el caso de
proyectos a clientes debido a la recurrencia y para el caso de los
proyectos de infraestructura debido a que la lista de materiales esta
ya definida, se adopta un modelo basado en Ila planificacién, el cual
se ve alimentado por pardmetros como la demanda y lo objetivos

corporativos de ampliacion de infraestructura.

e Proyectos especiales: La caracteristica de los materiales y equipos
que se solicitan en esto proyectos, es justamente que no son los mas
usados y que se solicitan de manera especial ya que es la mejor
alternativa de solucién aceptada por el cliente, que al final de cuentas
es el interesado. Para este caso se adopta un modelo de
abastecimiento a demanda y que se vera alimentado por cada

proyecto en particular, no tiendo un proyecto nada que ver con otro.
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CONCLUSION 4
MEJORAS EN EL MANEJO DEL PRESUPUESTO.

Con respecto al presupuesto, la implementacién del ERP trae ventajas
ya que tiene la funcionalidad el control presupuestal, que va administrando
los fondos de los presupuestos en 3 grandes grupos: El presupuestado, el

comprometido y el real, con lo que podemos

e Conocer el estado actual de los fondos, algo muy util para los analisis

gue se hagan en cuestion de cumplimiento de presupuesto.

e Validar desde el momento de la imputacion, la disponibilidad de los
fondos, permitiendo un mejor control por parte de area de
planeamiento, asi como dejar en evidencia la verdadera disponibilidad

de fondos al que lo solicita.

e Ayuda a una panificacion mucho mas certera, que permitira que se
reduzcan las situaciones en donde se incurra en escasez de fondos,
asi como un mejor rendimiento del dinero en las diferentes posiciones

de inversion que se definan.

'CONCLUSION 5
ESTRECHAR RELACION CON LOS PROVEEDORES.

Cuando hablamos de SRM, estamos reforzando los modelos de
abastecimiento por planificacién ya que con una mejor comunicacion entre
cliente y proveedor se puede planificar mejor la produccion ya que satisface
directamente las necesidades del cliente disminuyendo la cantidad de stock,
asi como también permite acceder a mejores condiciones comerciales, no

solo al corto plazo sino que se perfile a una relacién de proveedor principal.
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También se puede aprovechar este acercamiento con el proveedor
cuando hablamos del modelo por demanda para el caso de los proyectos
- especiales, hablando sobre todo de los gastos de transporte, el cual tiene un
mejor uso mediante una buena ruta de distribucién que se puede determinar
solo cuando el cliente brinda la informacién necesaria para la constitucién de

ésta.

CONLUSIONES DEL SISTEMA A IMPLEMENTAR

CONSLUSION 6
EL SISTEMA PROPUESTO DIFUNDE EN FORMA EFICIENTE LA
INFORMACION Y EVITA REPROCESOS.

e Tiempos por repeticibn de proceso, se eliminé la duplicidad de

procesos

e Tiempos por consulta de datos en diferentes sistemas, mediante la
integracion de los datos se puede obtener la informacion desde un

solo sistema.
e Tiempos en volver a digitar por errores de digitacion, dado que se

implementaron interfaces para que la informacién viaje de un sistema

a otro ya no es necesario replicar ésta.
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CONCLUSION 7

LA IMPLEMENTACION DEL SISTEMA ERP DEBE APOSTAR POR LAS
MEJORES PRACTICAS EN CONVIVENCIA CON OTROS SISTEMAS DE
'INFORMACION EXTERNOS.

La implementacion de un sistema de clase mundial ayuda a adoptar

buenas practicas y estandares mundiales de lo cual se desprenden

algunas conclusiones.

La inversidbn que se realiza en la implementacién, no termina en la
puesta en produccién del sistema, ya que prosigue con una etapa de
estabilizacién hasta que todos los usuarios ya hayan podido
establecer sus procedimientos sacando maximo provecho de la nueva

herramienta.

Si bien es cierto el ERP pbsee las buenas practicas, éstas no son
necesariamente lo que mejor se ajusta a la realidad del negocio en
particular, por lo que las modificaciones e interfaces con sistemas
satélite son inevitables, no se debe polarizar las irﬁplementaciones, es
decir no debemos adoptar un 100% de la parte estandar, ni mantener

un ERP 100% personalizado.

Un area de mejora de procesos continua es fundamental para la
normal estabilizacion de las diferentes tareas realizadas con la
herramienta, debido a que una empresa en crecimiento siempre
tendra nuevos mercados que explorar y ello impacta en la forma de
trabajar, asi como también las nuevas tendencias en técnicas
logisticas o financieras y mejoras tecnolégicas sugieren revisiones de

los procesos y muchas veces de nuevas implementaciones.

La implementaciéon del ERP, conlleva a un mantenimiento que debe

ser constante, ya que las diferentes exigencias y la cantidad de
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informacion generada por la propia operacion impulsara la necesidad

de trabajos de revision, copia y en general mantenimiento de sistemas.

CONCLUSION 8 ]
UN ERP IMPRIME MADUREZ A UN SISTEMA DE INFORMACION.

El implementar las funcionalidades de un ERP estamos consiguiendb

colocar a la empresa en una clasificaciéon de automatizacién nivel 4, ya que

se puede utilizar la planificaciéon como una herramienta para el cumplimiento

de objetivos corporativos.

Recordemos los niveles:

La automatizaciéon no existe, ya que el registro de las ocurrencias se
realizan mediante herramientas alternativas, que simplemente

cumplen la funcion de registrar y organizar la informacion.

El siguiente nivel hace referencia a la implementacién de un sistema,
que cumple las mismas funciones del nivel 1, pero esta vez todos los
datos convergen en el sistema, es decir se comporta como un

repositorio.

El tercer nivel se define con un sistema que le da cierta estructura a
los datos, a través de validaciones que hacen que los registros
contengan mucho mas informacién y gracias a la estructuracion se
pueden generar reportes que permiten realizar analisis que
posteriormente pueden ser tomados en cuenta en la toma de

decisiones.

En el cuarto nivel si ya hablamos de un nivel automatizado, ya que
hasta el nivel 3, la funcién de analisis era realizada por completo por

el usuario, el cual simplemente usaba el sistema como la fuente de
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sus datos, sin embargo en este nivel el sistema utiliza esos datos en
modelos elaborados para responder a necesidades de la empresa,

procesando en funcion a ciertas reglas los registros del dia a dia.

Es en este cuarto nivel, que nos indica que hacemos uso de una
herramienta que nos permite tomar decisiones de manea acertada en
cuestion de minutos, en donde podemos ver los beneficios de implementar
un software de éstas caracteristicas y obviamente el hecho de ser
automatizado, permite tomar estas decisiones con mucho mayor frecuencia,
lo que ademas brinda el tiempo necesario para reaccionar ante una situacion

desfavorable para los intereses de la empresa.

CONCLUSION 9
LAS IMPLEMENTACIONES BASICAS DE ERP NO SON LAS
DEFINITIVAS.

En toda implementacion de ERP, luego de salida en produccién se
estila permanecer con los médulos que se implementaron y de alguna
manera se mantienen con ese paquete basico, cometiendo el error de no
revisar sus procesos ni realizar mejoras continuas, las que se traducen en
una re implementacién o en un aumento de funcionalidad, claro esta sobre lo

que ofrece el producto como parte de su funcionalidad estandar.

Esta tendencia a no ampliar la funcionalidad no solo no proyecta
mejoras en los procesos ya automatizados, sino que tiende a introducir
vicios en la funcionalidad estandar, ya que muchas veces se opta por
interfaces y soluciones que interrumpen un flujo integral ya definido por el
fabricante del ERP y que posteriormente esas “personalizaciones” por no

contemplar todo el escenario, genera datos inconsistentes.
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CONCLUSION 10
ES IMPORTANTE ELEGIR UNA ESTRATEGIA DE DISENO AL
IMPLEMENTAR UN ERP.

Conforme se vaya desarrollando la solucion en términos de los conceptos
del ERP se iran adoptando las buenas practicas y. estandares
internacionales ya implementados en el ERP. Recordemos que tenemos 3

tipos de implementaciones

e Diseno de la solucion, cuando se define un modelo y se acondiciona
el ERP para que funcione segun este. Este disefio no deberia ser tan
frecuente, ya que peligra el hecho de dejar de usar las mejores

practicas que propone ERP como tal.

e Funcionalidad estandar, en ésta implementacion simplemente se
configura la aplicacién de manera que los procedimientos del negocio

se adaptan a los conceptos del ERP y a su forma de trabajar.

e Implementaciones Roll out, tipica implementacién en subsidiarias, las
cuales implementan el modelo definido en a matriz y solo basta con
replicar las configuraciones ya existentes y unas minimas

modificaciones que responden a necesidades de orden legal.
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RECOMENDACIONES
RECOMENDACIONES A LOS USUARIOS DEL SISTEMA

e El usuario debe entender bien el funcionamiento de la herramienta, ya
que solo con un buen conocimiento de ésta se podra dar fe del
correcto funcionamiento de la misma. Eventualmente el sera el que

mejor lo conozca.

e Tomando como base la recomendacion anterior, es importante que
las diferentes soluciones que se vayan implementando tengan el
asesoramiento de un analista funcional y un consultor en la
herramienta, pues muchas veces un requerimiento puede ser
solucionado mediante un workaround® o mediante una solucién dada
por el fabricante, se debe realizar un analisis para determinar cual es

la mejor.

e Conociendo el funcionamiento de la aplicacion, se puede evitar llenar
con datos inutiles la misma, ayudando indirectamente la performance

al momento de consultas y de procesos.

o Utilizar la metodologia “Sense and response” en sus procesos para
detectar nuevos cambios para luego proponer que estos tengan el

soporte informatico adecuado:

» Actuar frente a eventos impredecibles.
» Acortar tiempos muertos.

= Alto nivel de servicio, rapidez.

23 . . . . - . . .
Cuando conseguimos cierta funcionalidad utilizando configuraciones destinadas a otros
fines.
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Puntos claves:

e Monitorear y percibir: Condiciones cambiantes de los procesos,
percibir sefiales de cambios.

e Interpretar y evaluar: Es algo para “reaccionar” o para “actuar”.

e Decidir y planificar: Decidir cual seria el mejor plan de acciéon e
implementarlo.

e Reconfigurar y adaptar: los negocios, las operaciones con las
capacidades de tecnologias de informacién.

¢ Responder y ejecutar: Se responde al mercado/ cliente con
nuevas capacidades.

e Medidas para asegurar el buen manejo de la cadena de
suministros. Siempre determinar métricas que monitoreen los
eventos que puedan afectar los objetivos esperados. Cuatro
métricas que pueden ser consideradas en el manejo de la
cadena de suministros:

o Tiempo de entrega (On-time delivery). Tiempo
transcurrido entre la generaciéon de la solicitud de
compra Y la entrega de los bienes.

o Tiempos muertos de abastecimiento (Order fulfillment
lead time). Tiempo transcurrido entre la solicitud del
cliente y la entrega final del bien al proyecto.

o Tiempo de ciclo de (Cash-to-Cash cycle time). Tiempo
transcurrido entre la cantidad de dias que ha
permanecido la mercaderia en almacén mas los dias
donde la mercaderia ha estado en el proyecto menos el
promedio del periodo que se pagan por la mercaderia.

o Costo Total de la cadena de suministros (Total supply
Chain managment cost).

e Transformando la compafia a trabajar “On demand”,

profundizando en el analisis de la demanda para brindar
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resultados rapidos. Es decir, analizar los pronésticos y

demanda historica.

RECOMENDACIONES A ANALISTAS FUNCIONALES

Recordar siempre que las empresas estan en crecimiento, por lo que
se debe dejar abierta esta posibilidad al momento de disefiar las

estructuras organizacionales y las configuraciones.

Elaborar casos de prueba que contemplen todos los escenarios, los
cudles deben ser reflejo del manual de procedimientos que debe

existir en toda empresa.

La documentacion siempre es importante, por lo que no debe ser un
trabajo posterior a la implementacidn, por el contrario debe ser una
tarea propia del proceso de implementacion y solo con la aceptacion
de los usuarios (con esta aceptacion el usuario avala el correcto

funcionamiento de esta) se procedera con el pase a produccion.

Agentes inteligentes pueden ser utilizados para detectar sefiales y
enviar respuestas. Dadas las condiciones y el modelo, la planificacion
de la cadena y la ejecuciébn de los sistemas pueden ser

reconfigurados dinamicamente
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GLOSARIO DE TERMINOS

ACTIVO

Estd representado por todos los valores positivos, es decir, lo que la
empresa posee Y tiene derecho a recibir de cualquier persona o entidad con
excepcion de su duefio: dinero, mercancias, mobiliario, equipos, edificios,
terreno, y lo que le deben los clientes, ya que tiene el derecho de convertir

esa deuda en dinero oportunamente.

ANALISIS DE GAPS

Es el andlisis comparativo entre las funcionalidades estandares de un
paquete de software versus las necesidades solicitadas por el cliente al cual
se le implementara dicho paquete. Resuitado de esté analisis, surgen los
desarrollos a medida que cubriran aquellas particularidades propias de la

administracién de cada negocio. "

ARRENDAMIENTO FINANCIERO

El Arrendamiento Financiero o Contrato de Leasing (de alquiler con derecho
de compra) es un contrato mediante el cual, el arrendador traspasa el
derecho a usar un bien a cambio del pago de rentas de arrendamiento
durante un plazo determinado. Al término de este plaio el arrendatario tiene

la opcién de comprar el bien arrendado, devolverlo o renovar el contrato.
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CAPEX

El término financiero CAPEX es la abreviatura de la expresion anglosajona
Capital Expenditure. Desde un punto de vista amplio, podriamos definir este
concepto como las inversiones realizadas, tanto iniciales como de
mantenimiento y mejora, por parte de una compaiia. Esto es, la caja que
anualmente dedica cada empresa a mantener y mejorar, en sentido amplio,

su inmovilizado en condiciones de produccién y funcionamiento estable.

CHURN
El Churn es un indicador que mide el abandono de los clientes el cual es

unos de los principales problemas que afrontan las empresas hoy en dia.

CRM

CRM (del acrénimo inglés "Customer Relationship Management"), en el
contexto de este trabajo significa, “Administracién de la relaciéon con los
‘ clientes”. CRM, es sindnimo de Servicio al cliente, o de Gestidn de clientes.
Con este significado CRM se refiere s6lo a una parte de la gestion de la

empresa.

DESARROLLO IN - HOUSE

También conocidos como desarrollos a medida, son aquellos softwares
construidos de acuerdo a unas especificaciones técnicas Unicas, cuya
funcionalidad solo es util para los requerimientos para los que fueron
disefiados. En estos requerimientos se encuentran aquellos manejos propios

de cada operacién que caracterizan a una empresa.
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DIAGRAMA DE PROCESOS

Los diagramas de blogues de procesos sirven para entender como se
relacionan los distintos departamentos, unidades operativas, etc., ante un
determinado proceso. Es una técnica para examinar el proceso y determinar
a dénde y porqué ocurren fallas importantes. El mapeo de un proceso es el

primer paso a realizar antes de evaluarlo

DIAGRAMA GANTT

En gestion de proyectos, el diagrama de Gantt muestra el origen y final de
las diferentes unidades minimas de trabajo y los grupos de tareas (llamados
summary elements en la imagen) o las dependencias entre unidades

minimas de trabajo (no mostradas en la imagen).

ELEMENTO PEP

PEP son las siglas de plan de estructura de proyecto. El elemento PEP
constituye la unidad con la que se estructuran los proyectos en el médulo de
PS (Project Scheduling de SAP).

ERP

Son las siglas de Enterprise Resource Planning, es un sistema integral de
gestion empresarial que esta disefado para modelar y automatizar la
mayoria de procesos en la empresa (area de finanzas, comercial, logistica,
'produccién, etc.). Su mision es facilitar la planificacién de todos los recursos

de la empresa.

ESTUDIO CREDITICIO

En el estudio o analisis crediticio, se evalla el riesgo en el que se incurre al
brindar una linea de crédito a un cliente determinado, producto de este
analisis se determina si se procede con la siguiente etapa de la oferta
comercial o se desestima esta. El crédito se aprobara solo si el riesgo

incurrido esta dentro de los limites aceptados por la empresa.
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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD
Para el caso de proyectos en telecomunicaciones se hace una evaluacion de
ingenieria para analizar si el proyecto es viable en términos de capacidad de

las instalaciones y calidad del servicio a brindar.

FACTURACION

Proceso mediante el cual se generan las facturas de un determinado ciclo de
facturacion, la factura es un documento que refleja la entrega de un producto
o la provision de un servicio, junto a la fecha de devengo, ademas de indicar

la cantidad a pagar como contraprestacion.

FIBRA OPTICA

La fibra éptica es un conductor de ondas en forma de filamento,
generalmente de vidrio, capaz de dirigir la luz; estas son ampliamente
utilizadas en telecomunicaciones, ya que permiten enviar gran cantidad de
datos a una gran velocidad, mayores que las comunicaciones de radio y de

cable. Igualmente son usadas para redes locales.

INALAMBRICO

Es el tipo de comunicacién en la que no se utiliza un medio de propagacion
fisico, sino se utiliza la modulacion de ondas electromagnéticas, las cuales
se propagan por el espacio sin un medio fisico que comunique cada uno de

los extremos de la transmision.

INVENTARIO

Un inventario representa la existencia de bienes muebles e inmuebles que
tiene la empresa para comerciar con ellos, comprandolos y vendiéndolos tal
cual o procesandolos primero antes de venderlos, en un periodo econdémico

determinado. Deben aparecer en el grupo de Activo Circulante.
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INFRAESTRUCTURA
Se entiende como todos los elementos necesarios para poder establecer un
enlace de comunicacién entre los usuarios, para el caso de

telecomunicaciones tenemos

o Redes de telefonia fija

« Redes de televisién de sefial cerrada
+ Repetidoras

o Centralitas

e Fibra optica

» Celdas de Telefonia Celular

MERCADO

El mercado debe considerarse como el conjunto de clientes efectivos o
potenciales, que en forma individual u organizada, necesitan productos o
servicios de alguna clase y tienen la posibilidad (capacidad de compra), el
deseo (voluntad de compra) y la autoridad para comprarlos o alquilarlos.
MRP

El MRP | (Material Requirement Planning) o planificador de las necesidades
de material, es el sistema de planificacién de materiales y gestion de stocks
que responde a las preguntas de, cuanto y cuando aprovisionarse de
materiales. Este sistema da por 6rdenes las compras dentro de la empresa,

resultantes del proceso de planificacion de necesidades de materiales.

ORDEN DE TRABAJO
En el manejo de los proyectos de inversién e instalaciones, una orden de
trabajo se entiende como la iniciativa que tiene por finalidad llevar a cabo un

grupo de actividades, que representa parte de la realizacién del proyecto.
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OSIPTEL

Es una entidad publica creada para regular y supervisar el desarrollo del
mercado de las telecomunicaciones. Su misién es Promover la prestacion de
los servicios de telecomunicaciones en beneficio de la sociedad en un marco

de libre y leal competencia.

PARAMETRIZACION

En los paquetes informaticos que se distribuyen como “enlatados”, hay una
etapa dentro de la implementaciéon que es la parametrizacion, consiste en
cargar todas las configuraciones disefiadas para satisfacer los
requerimientos funcionales, es decir las instrucciones que determinan el
comportamiento de la herramienta en las diferentes funcionalidades que

ofrece.

PRODUCTO

En marketing, un producto es cualquier objeto que puede ser ofrecido a un
mercado que pueda satisfacer un deseo o una necesidad. Sin embargo, es
mucho mas que un objeto fisico. Es un completo conjunto de beneficios o
satisfacciones que los consumidores perciben que obtienen cuando lo
compran es la suma de los atributos fisicos, sicoldgicos, simbélicos y de

servicio.

RESERVA DE INVENTARIO

Es parte del inventario que se tiene separado para un propésito determinado,
con la finalidad de que cuando se solicite haya disponibilidad, esta solicitud
debe ser lo mas pronto posible ya que se incurren en gastos de

almacenamiento que para inventarios grandes implica el gasto mas fuerte.
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INVENTARIO DE ALTA ROTACION |

Es un inventario que presenta entradas y salidas a almacén con alta
frecuencia, esta alta frecuencia nos ayuda a planificar teniendo en cuenta
que para estos inventarios los costos de almacenaje son pequefios ya que

no permanecen mucho tiempo en stock.

RUTAS DE TRANSPORTE

Uno de los conceptos usados en el tema de abastecimiento es el de ruta de
transporte, el cual consiste en el itinerario asignado a los transportistas
encargados del traslado de equipos y materiales. La importancia de esta ruta,
radica en la eficiencia que presente, ya que ello impacta de manera directa

en los costos del proyecto

QoS
Son las siglas en inglés de Quality of service o Calidad de servicio en
espanol. Es la posibilidad de saber la calidad o rendimiento de una red como

internet con un determinado servicio.

SLA

SLA son las siglas de la frase en inglés Service Level Agreement, que
significa Acuerdo de Nivel de Servicio y a veces se abrevia como ANS.

Un SLA es un protocolo plasmado normalmente en un documento de
caracter legal por el que una compafia que presta un servicio a otra se
compromete a prestar el mismo bajo unas determinadas condiciones y con

unas prestaciones minimas.

TASACION
La tasacion se refiere al registro de las llamadas para fines de facturacion y

liquidacion.
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SAP

SAP AG (Systeme, Anwendungen und Produkte) (Sistemas, Aplicaciones y
Productos), con sede en Walldorf (Alemania), es el primer proveedor de
aplicaciones de software empresarial en el mundo. Como empresa,
comercializa un conjunto de aplicaciones de software para soluciones
integradas de negocios, entre ellas mySAP Business Suite, que provee
soluciones escalables que permiten mejorar continuamente, con mas de
1.000 procesos de negocio consideradas las mejores practicas

empresariales.

S&0 Planning

Son las siglas de Sales and Operations planning, es una practica que
consiste en programar reuniones periodicas y documentacion de tal manera
que los equipos involucrados en la cadena de valor tengan un panorama
general para la toma de decisiones, con la finalidad de encontrar un

equilibrio entre los niveles de abastecimiento y los de demanda de servicios
Se recomienda que ésta practica forme parte del proceso de implementacion,

ya que ayuda en el ordenamiento de los procedimientos de la empresa y

permite una mejor adaptacion a los procesos automatizados con el ERP.
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ANEXOS
REFERENCIA ERP

ERP se refiere a las siglas en inglés de “Enterprise resource planning
systems”, lo que en castellano significaria: “Planificacion de los Recursos de
la Empresa”. Los ERP son sistemas de manejo de informacién que integran
y automatizan las mejores practicas de negocio que facilitan el flujo de

informacion entre las funciones logisticas y financieras de la empresa.

Los ERP son comunmente llamados “back office systems”, lo cual indica que
los clientes finales no se encuentran directamente involucrados en el sistema
de ERP que posee la empresa, como lo son los sistemas CRM (Customer
relationship managment), los sistemas e-Business 6 los sistemas SRM
(Supply relationship managment).

Los ERP son inter funcionales. Los departamentos funcionales son
integrados en un solo sistema. Ademas de los departamentos logisticos
como son: Compras, almacén, produccion, distribucién, etc, también son
integrados con la contabilidad, recursos humanos, marketing y manejo

estratégico.
ERP Il significa la arquitectura de componentes ERP.
EAS se refiere a las siglas en inglés de “Enterprise Applications Suite” que

es un término formal que se le dan a los sistemas ERP, los cuales incluyen

casi todos los segmentos del negocio, utilizando navegadores de internet.
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CARACTERISTICAS

e Base de datos centralizada.

e Componentes del ERP interactian entre si consolidando todas las
operaciones.

e Las empresas deben modificar algunos procesos para alinearlos con
el ERP.

e Un sistema ERP incluye un conjunto de operaciones ERP o médulos.

e Tendencia actual es ofrecer aplicaciones especializadas para

determinadas industrias.

HISTORIA DEL ERP

Para hablar de historia de los ERP podriamos identificar la evolucién de las

necesidades de las empresas hasta llegar al nivel de requerimientos que

sirven de base para el surgimiento de estos sistemas.

Las que nos ayudarian a este analisis serian las siguientes:

Sistemas a medida: Estos sistemas surgen por necesidades especificas
en cada empresa, creando una variedad de sistemas y practicas que
evolucionan junto con el crecimiento de la empresa. Esta etapa la
podemos situar alrededor de los afios 60, orientada en su mayoria al

entorno industrial enfocandose en la gestiéon de los inventarios.

Preprogramados puramente funcionales: Con la evolucién de los
sistemas a medida, se encuentran una serie de funcionalidades en
comun usadas en muchas empresas y lo mas importante llevadas con
procesos similares, es decir se va encontrando un patrén en el desarrollo
lo cual permite elaborar productos que cubren una funcionalidad sin
importar cual sea la empresa, solo rigen por un marco de reglas

establecido ya sea por el negocio o por la reglamentacion del pais.
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Preprogramados para procesos especificos: Asi como se identifican
procesos que estan alineados a una reglamentacidn ampliamente
aceptada, como el reglamento contable de los paises (pej. USGAAP), se
identifican procesos particulares que estan ligados a nuevos negocios o
nuevas necesidades del momento que necesitan automatizaciéon dada su

repercusion en el negocio.

MRP (Material Requifements Planning): Uno de los procesos que se
identifico como critico y por ende, necesario de ser automatizado, fue el
de la planificacién de los materiales, los origenes de este proceso en
particular datan desde los afios 40 en donde el ejercito en el rol que
cumplié en la segunda guerra mundial, empez6 a utilizar las tecnologia
de informacién para promover agilidad en los procesos logisticos. Para
los afios 70 este conocimiento, tanto funcional como tecnologico, ya esta
disponible en las empresas de produccién y con la mejora de las
computadoras se empieza a sentir la importancia de la implementacién

de este tipo de sistemas.
El sistema MRP pretende cumplir tres objetivos:

o Asegurar que los materiales y productos se encuentren disponibles
para la produccién y envio a clientes.

o Mantener el menor nivel de inventarios.

o Planificar las actividades de manufactura, cronogramas de entrega y

actividades de compras.
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El MRP es capaz de evitar las siguientes situaciones:

o Comprar cantidades insuficientes de un articulo, que no le permita
satisfacer la demanda del cliente.

o Comprar cantidades excesivas de un articulo, elevando el stock de no
rotacion.

o Mantener los puntos minimos de stock.

o Manejo del cumplimiento de los tiempos de entrega.
En conclusién, el MRP se traduce en las siguientes preguntas:

o QUE articulos son requeridos,
o CUANTOS articulos son requeridos,
o CUANDO son requeridos.

MRP Il (Manufacturing Resources Planning) : Para los afios 80 el
concepto de MRP evoluciona a MRP i, en sintesis, la diferencia son los
factores tomados en cuenta, para el caso de MRP solo se centra en el
abastecimiento de materiales, para el caso de MRP Il se toman en
cuenta ofros factores relacionados a la cadena de produccion
importantisimos y sobre todo reales ya que las empresas padecian
interrupciones en la operacion, cambios subitos y limitaciones en

recursos que iban mas alla de la disponibilidad de materiales.

Variedad de funciones que ofrece el MRP II:

o Planificacién del Negocio.

o Planificacion de Ventas y operaciones.

o Planificacién de la produccion.

o Programacién de tareas.

o Planificaciéon de requerimientos de material (MRP).

o Planificacion de la capacidad de la planta.
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ERP (Enterprise Resources Planning) : Para los afios 90 tenemos las
corrientes , por un lado MRP y por otro MRP I, pero la evolucién de las
cadenas de produccion y la diversificacién de los negocios obligan la
evolucion de ambas , que extienden un poco mas de planificacion y

engloban a estos dos conceptos.

Extended ERP (+ Business Support functionality ) : El surgimiento de
nuevos negocios genera la necesidad de ampliar la funcionalidad
ofrecida hasta ese momento por los sistemas de gestion de recursos en
la empresa, incorporandose la funcionalidad de soporte negocios los
cuales se reflejan en las aplicaciones financieras, es decir se incorporan
aplicaciones de contabilidad gerencial y financieras , involucrando temas
como las cuentas por cobrar y por pagar, manejo de activos y libros

contables.

eEnhanced ERP (+ eBusiness facilities): Para nuestra época, la época
de la economia digital, las tecnologias de informacién brindan
capacidades ilimitadas de comunicacién y con la existencia de internet, la
integracién con los diferentes entes de las cadenas productivas y de
negocios toma forma y se nacen con mas fuerza los conceptos de CRM y
SCM. Como estos conceptos afectan directamenie a los negocios
actuales, su soporte en las soluciones empresariales era inminente. Es
asi como surgen las E- Business suite, soluciones que brindan soporte a
todos los aspectos del negocio, desde la parte productiva, generacion de
servicios, contabilidad gerencial, integracion con clientes y proveedores

(CRM y SCM), planillas, planificacién, etc.
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IMPLEMENTACION

La implementacién del ERP, sin intervencién profesional, puede resultar
un proyecto muy caro para empresas grandes, especialmente las
transnacionales. Las compaiiias expertas en implementaciones de ERP,
sin embargo, pueden realizar este proceso y realizar un piloto en 6

meses.

Para implementar un sistema ERP, las compafias buscan a un
proveedor de ERP o buscan tercerizar este trabajo a través de una
consultora. La consultoria en ERP involucran dos niveles: Consultoria del
negocio y Consultoria técnica. El consultor de negocio analiza los
procesos actuales de negocio de la empresa a implementar y los
compara con los procesos estandares del ERP, de esta manera define
las configuraciones que tendria el sistema ERP a implementarse. El
consultor técnico tiene que ver con las personalizaciones que se

realizarian en el ERP.

Personalizar un ERP puede ser costoso y complicado. Algunos ERP ‘s
son mas cerrados que otros y no estan disefiados para ser modificados.
Reportes y funcionalidades adicionales son consideradas cuando se trata
de personalizaciones, en cambio, cuando el cambio que se requiere
realizar en un ERP significa un cambio radical en las funcionalidades
estandares basicas del sistema, es preferible replantearse y alinear los

procesos de la empresa con los del ERP.

Actualmente, existen ERP basados en tecnologias web. Las companias
usualmente eligen esta tecnologia, ya que no requiere instalacion por el
lado del cliente, es multiplataforma y de mantenimiento centralizado. Se

puede acceder al ERP desde un navegador web.
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ALCANCE DE LA IMPLEMENTACION

Comienzo del ‘proykecto

Condiciones y normas

Discusiones
Evaluacién de los | acordadas.
procesos actuales, | Cuadro de la
practicas de negocio, | Organizacién del
requerimientos. proyecto.
Organizacion del | Equipos de trabajo.
proyecto.
Disefio y | Mapa de la organizacién. | Estructura
Personalizaciones Mapa de procesos de | organizacional.
negocio. Especificaciones del
Definiciones funcionales y | disefo.

procesos.
Configuracioén del ERP
Construir

personalizaciones ERP

Diagramas de flujo
Modelo funcional
Configuracién

Modificaciones

Implementacién/Pro

Plan de pase a produccion

Informe de pruebas.

duccién y documentacién Informe de pruebas de
Aplicaciones integradas. personalizaciones.
Pruebas. Informe de
Capacitacion de usuarios. | implementacion.

Produccién Configuraciéon en | Reportes de conciliacién.
produccion. Plan de ejecucion de
Migracién migracion y puesta en
Soporte produccidn.
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La implementacién de un ERP comprende:

¢ Planificacién del proyecto.

e Analisis de negocios, incluyendo GAP Analisis.
¢ Proceso de re-ingenieria.

e Instalacion y configuracion.

e Capacitacion del equipo de trabajo.

e Mapeo de los requerimientos de negocio con el software.
e Configuracién de los médulos.

¢ Modificaciones del sistema e interfaces.

e Conversion de data.

e Documentacion de personalizaciones.

e Capacitacién del usuario final.

e Mostrar piloto.

o Aceptacion del piloto.

e Produccién

e Soporte Post implementacién.

EXITO/FRACASO DE IMPLEMENTACIONES ERP:

El éxito o fracaso de un proyecto ERP muchas veces se centra en que la
empresa sepa diferenciar entre transformar e implementar un sistema. Una
vez que se entienda que el cambio es mas que una implementacion

tecnolégica, se puede pensar ordenadamente a donde se quiere llegar.
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REINGENIERIA'Y ERP

Proceso de reingenieria antes de implementar el ERP.

Ventajas
Impacto en la organizacion seria moderado.

Se tendria un marco de trabajo.

Desventajas

Las mejores practicas quiza no sean implementadas.

Proceso de reingenieria durante la implementacion del ERP.
Se podria trabajar si ya se tiene un marco de trabajo, y de

modificaciones no tan grandes, para no alargar el proceso.

Proceso de reingenieria después de implementar el ERP.
No recomendable ya que la configuracion no es facil de cambiar
en un ERP.

Redisefio continuo después de implementar el ERP.
Si debe darse, con las actualizaciones que te brindan los
proveedores del ERP se pueden ir cubriendo las nuevas

necesidades de los usuarios.
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VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE USAR UN ERP

VENTAJAS

Empresas que no poseen ERP desarrollan un conjunto de
aplicaciones que no conversan entre si. Poseen interfaces que no se
encuentran realmente integradas, es decir, solo sirven de
comunicacion entre si, transferencia de informaciéon pero no cumplen
objetivos en comun ni dan valor agregado. Por ejemplo, en
aplicaciones no integradas es muy dificil mantener la sincronizacién

entre los procesos operativos y contables.

Seguridad de la data en los ERP.

Los ERP se utilizan como marco o esqueleto a partir del cual se
integran con otros conceptos tales como las herramientas de “front
end”, como CRM (Customer RelationShip Managment), SRM (Supply
Resource Managment), etc. Asimismo, interactia con el control de
calidad y el concepto de Cadena de suministros (proveedores y

transporte).

DESVENTAJAS

Muchos de los problemas que tienen las organizaciones utilizando los
ERP estan relacionados con el inadecuado hivel de inversién que
realizan las empresas en capacitar a su personal, asi como en nuevas
implementaciones y cambios - sucesivos. También es comin el
problema de la falta de politicas corporativas de seguridad para

proteger la integridad de la data.
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El éxito depende de la experiencia del equipo de trabajo involucrado
en el proyecto de implementaciéon. Usualmente, las empresas reducen
costos en el presupuesto para el mantenimiento del ERP dejando el
sistema a cargo de un personal inexperto con muy poca educacién en

sistemas integrados.

Es comin que el personal que adquiere conocimiento del negocio y
de la herramienta se retire constantemente de la empresa, tomando a
en su lugar un personal con poco conocimiento de ERP ‘s, los cuéles

proponen cambios inadecuados.

Instalar un ERP es costoso y son usualmente vistos como rigidos y

dificiles de utilizar.

Se deben pagar licencias anuales a los proveedores de ERP ‘s asi

como un monto por el soporte técnico.

Si un éarea trabaja ineficientemente, puede afectar el resto de los

procesos.
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CUADRO COMPARATIVO DESARROLLO IN HOUSE VS. ERP

Desarrollo del proyecto toma tiempo

El desarrollo ya se encuentra hecho.

Documentacion es  dificil de

controlar y realizar.

La documentacién es parte del

sistema.

El mantenimiento depende del
personal.

El mantenimiento depende del

proveedor de ERP

La implementacion empresarial es
complicada debido a los diversos

mddulos de la aplicacion.

El paquete de ERP se considera

como una sola aplicacion integrada.

Se tienen que planificar las nuevas | Constantes  actualizaciones en
versiones. tecnologia.
OBSERVACIONES

Empresas cambiantes y altamente descentralizadas no deberian
utilizar un ERP. Por este motivo, es mejor realizar una reingenieria de
procesos si este es el caso de la empresa. Muchas veces se quiere
implementar un ERP, cuando los procesos de la empresa son
totaimente descentralizados, y desordenados, lo que implica realizar

un trabajo de redisefio previo.
Empresa tiene que adecuar sus procesos al sistema.

Algunos proveedores se han especializado en ciertas industrias. Los
ERP ‘s nacieron en un inicio para empresas del sector productivo y
poco a poco fueron aumentando sus funcionalidades, por lo tanto, es
recomendable, revisar las funcionalidades de la herramienta, para

analizar si se pueden ajustar a su rubro de negocio.
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PROVEEDORES DE ERP
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