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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo del presente informe es el de desarrollar el plan de
implementacion de ERP a la empresa Microtel, comercializadora de
suministros y servicios para soluciones de infraestructura de
telecomunicaciones y electricidad, enfocandonos en como la funcionalidad
del ERP es adaptada a los procesos de la empresa.

La empresa Microtel posee aplicaciones no integradas que responden a
necesidades especificas de areas como la de contabilidad, compras y
ventas.

Los directivos requieren ver en tiempo real las transacciones de la empresa
y asi poder ver el estado de las transacciones que realiza la empresa, la
generacion de reportes requeridos por los directivos para la toma de
decisiones se realiza de manera manual uniendo la informaciéon de los
diferentes sistemas, y aunque se llega a obtener la informacion deseada,
esta es desfasada.

La solucion elegida para resolver este problema es la implantacion de un
ERP que permita integrar la informacién de las areas, asi como llevar la
trazabilidad de los documentos, pudiendo obtener informacién online para
una mejor toma de decisiones. Las razones principales de la eleccién de
esta solucidon es la flexibilidad que provee lo que permite responder a los
cambios por nuevos requisitos de una manera mas rapida y menos costosa.
Se desarrolla un plan de accién el cual se llevara de acuerdo a un
cronograma, debido a que la implantacion del ERP es un proyecto de
mediano plazo se requieren definir entregables de corto plazo. Al asegurarse
que el usuario se adapto al uso del ERP mediante las capacitaciones se
tiene la salida en vivo de los proceso de compras, ventas, y gestion de
almacenes y culminarlo con los reportes financieros y administrativos.

Como resultado, la implementacién del ERP permite a la empresa saber el

estado de las transacciones de forma detallada y/o consolidada sin tener que



revisar y consolidar los documentos fisicos de manera confiable y en menor

tiempo, lo que permite a los directivos tomar mejores decisiones.



DESCRIPTORES TEMATICOS

Enterprise Resource Planning (ERP)
Customer Relationship Management (CRM)
Supply Chain Management (SCM)
Business Intelligence (BlI)

Gestion de procesos de negocio (BPM)

Reglas de negocio



INTRODUCCION

Actualmente nos encontramos en una economia global y competitiva, por o
cual es indispensable que los administradores de las empresas desarrollen
estrategias que les ayuden a satisfacer las necesidades de clientes quienes
son cada vez mas exigentes; anticipandose a sus requerimientos y dandoles
un trato personalizado a cada uno de ellos.

Para responder a esas necesidades de manera rapida se necesita del uso
de la tecnologia con la idea de ahorrar costos y ser mas eficientes.

En las grandes empresas el invertir en tecnologia es una necesidad mas que
una ventaja para mantenerse en el mercado.

Caso contrario sucede en las pymes en el cual la inversion en tecnologia no
se consideraba una necesidad, el uso de la tecnologia era solo para manejar
aspectos como la contabilidad, los ingresos y otros relacionados. Para el
resto del proceso utilizaban cuadernos, hojas de calculo y algunos
desarrollos menores.

Esa cantidad de soluciones especificas para cada area o proceso que
consideraban importante automatizar, es dificil de mantener ademas que no
provee informacion centralizada requerida por la alta gerencia para la toma
de decisiones.

Poco a poco, las pymes en el Peru van perdiendo esa percepcién de no
invertir en tecnologia y mas aun de no hacerlo en un sistema o programa
mas completo.

El ERP entra como solucion a la necesidad de flexibilidad en los procesos
para responder a un entorno cambiante y competitivo, que permite
estructurar la informacién de la empresa para que la alta direccién tenga una

mejor base para la toma de decisiones.



CAPITULO I: PENSAMIENTO ESTRATEGICO

1.1. DIAGNOSTICO FUNCIONAL

1.1.1. Organizacion

En este diagrama se muestran como estda compuesta la organizacion en
cuanto a los cargos que se rigen en las distintas areas que estan inmersas

en la gestion empresarial de Microtel.

Director Gerente

Secretaria
Adminilslracic')n Logi|sliw Coerci al "lggg;]!:c?;sy
Contabilidad Almacen Ventas Planificacian
ey — f——y
55?;:22 Compras Gestion
Servicios Operaciones

Fig. 1 - Organigrama de la empresa

Fuente: Elaboracion propia

1.1.2. Productos y/o servicios
Suministros para la instalacion de infraestructura de
telecomunicaciones y/o eléctricas.

Servicio de capacitacion.



Servicio de ejecucidn de proyectos.

1.1.3. Clientes
- Clientes al por menor que requieren suministros para la instalacion
de telecomunicaciones o eléctricas.
- Clientes que requieren soluciones de infraestructura de
telecomunicaciones y electricidad, dando suministros y servicios

de capacitacion y ejecucion de proyectos.

1.1.4. Proveedores
Sus proveedores son fabricantes de suministros para infraestructuras de
telecomunicaciones y eléctricas.

- Panduit

- Siemon

- Cisco

- Linksys

-  AMP

1.1.5. Procesos

Macro procesos de la Empresa:

Planeamiento

SR [ 0 i
N

Proveedores == ————
RR.HH. Infraestructura

Clientes

Fig. 2 - Macro procesos de la empresa
Fuente: Elaboracion propia
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Los procesos principales para la empresa se describen a continuacion.

1.1.5.1. Proceso de Compras
El proceso de compras nace de la necesidad de materiales o ejecucion de
un servicio hasta la conformidad de los mismos. Se identifican 2 tipos de

compras principales:

Compras Programadas (CP)
Nace del envié de la cotizacién en base a la necesidad de compra de las
areas hasta la recepcion de mercaderia y aprobacion de la conformidad de

su documentacion pertinente.

Compras No Programadas (CNP)
Empieza desde que nace el pedido en base a la necesidad de compra hasta
la entrega de toda la documentacion pertinente a contabilidad para ser
procesada. Los tipos de compra que se realizan son las compras plaza (CP)
y las compras por mayor (CPM). Las compras plaza se realizan cuando en el
momento de la venta no se tiene el producto solicitado y se procede a

buscarlo al proveedor.

1.1.5.2. Proceso de Ventas

El proceso de ventas empieza con la necesidad de un cliente de materiales o
la ejecucion de un servicio, generando la documentacion necesaria, hasta la
conformidad de los materiales o servicios entregados al cliente. Se

identifican 2 tipos de ventas principales:

Ventas por Proyecto
Empieza desde que se pacta con el cliente la realizacidon de un proyecto, se
definen los presupuestos que listan los materiales y servicios que seran

usados para concluir el proyecto, los presupuestos seran tomados como

11



centros de costo y seran usadas para el control del despacho de los
productos al lugar donde se realiza el proyecto, pasando a contabilidad los

documentos pertinentes. Intervienen las areas de contabilidad y almacenes.

Ventas por Menor
Empieza desde que se recepciona la solicitud del cliente y termina en la
entrega de su producto, pasando a contabilidad los documentos pertinentes,

y evaluando la posibilidad de crédito a dicho cliente.

1.1.5.3. Proceso de Almaceén
Es todo almacenamiento que se realiza en la empresa, desde que llega el
producto del proveedor de quién se quiere adquirir el producto hasta que el

producto sale al area de ventas, para ser mostrado o vendido al cliente.

1.1.5.4. Proceso de Proyectos
Se encarga de la gestidon de la ejecucion de los proyectos iniciados por el
proceso de venta, constituye el planeamiento, ejecucion, control y cierre del

servicio como proyecto.

1.2. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1.2.1. Vision y Mision de la empresa

1.2.1.1. Visién

Convertirnos en una organizacion lider en proveer a nuestros clientes,
soluciones integradas de sistemas convergentes basados en Tecnologias de

la Informacion.

1.2.1.2. Mision

Somos un grupo dedicado a la comercializacién de suministros y servicios
para instalacibn de infraestructuras de cableado eléctrico y
telecomunicaciones, que a lo largo de los afos se ha caracterizado por
ofrecer a sus clientes los mejores productos y un servicio personalizado,

traduciéndose en la satisfaccidn y fidelizacion de nuestros clientes.

12



1.2.2. Fortalezas y Debilidades
Fortalezas:

- Cuota de mercado

- Personal comprometido

- Servicio de calidad
Debilidades

- Falta de conocimiento en herramientas de gestion.

- Sistemas obsoletos

- Falta control de la informacion

1.2.3. Oportunidades y Amenazas
Oportunidades
- Acceso a nuevas tecnologias
- Seguir captando clientes
- Abrir nuevas sucursales
Amenazas
- Aparicion de nuevas normas legales
- Aparicion de nuevas empresas en el rubro

- Renuncia de personal

13



1.2.4. Matriz FODA

Tabla 1.1 - Matriz FODA

Fortalezas:

Cuota de mercado

Personal

comprometido

- Servicios de calidad

Debilidades:
- Falta de
conocimiento en

herramientas de
gestion.

- Sistemas obsoletos

- Falta control de la
informacion
Oportunidades: - Buscar nuevos | - Implementar un
- Acceso a nuevas| medios de publicidad sistema integrado que
tecnologias - Ampliar la atenciébn a| permita centralizar y
- Seguir captando | segmentos de | automatizar el acceso
clientes mercado en provincia a la informacion de la
- Abrir nuevas todas las areas
sucursales - Capacitaciéon al
personal en sistemas
de gestion
Amenazas: - Mantener y mejorar la | - Mejorar las

- Aparicibn de nuevas
normas legales

- Aparicibn de nuevas
empresas en el rubro

- Renuncia de personal

calidad del servicio

- Establecer
procedimientos de
bonos de

reconocimiento

aplicaciones actuales,
que sean flexibles a
los cambios para
obtener ventaja sobre

la competencia.
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CAPITULO lI: MARCO TEORICO

21 ENTERPRISE RESOURCE PLANNING (ERP)

Su traduccién es Planificacion de Recursos Empresariales, si bien es cierto
el término es muy comun y muy usado en las empresas para definir a una
solucidbn muy necesaria para mejorar los procesos empresariales y obtener
un retorno de la inversion alto, su definicidn se puede dar desde diferentes

perspectivas:

Perspectiva tecnolégica:

“Planificacion de recursos empresariales (ERP) (sinonimos son sistemas
empresariales, software de proveedor integral e integradas paquetes de
software estandar, los sistemas de negocios empresariales, y sistemas de
aplicaciones empresariales) se puede definir como un software
personalizable, aplicacién estandar que incluye soluciones integrales de
negocio para el nucleo procesos (por ejemplo, planificacion y control de
produccién, gestibn de almacenes) y las principales funciones
administrativas (contabilidad por ejemplo, la gestibn de los recursos

humanos) de una empresa.”

Perspectiva no tecnolégica:

' Measuring the Performance of ERP Software — a Balanced Scorecard Approach
Michael Rosemann - Jens Wiese
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“La Planificacidn de Recursos Empresariales (ERP) no es software. Una vez
mas: ERP no es un software. Hay un montén de terminologia descuidada
rondando alrededor de hoy en la prensa de negocios, y un nombre poco
apropiadoc es etiquetar a los sistemas software de procesamiento de
transacciones a nivel de empresa como ERP. Estos paquetes de software
apoyan la planificaciéon eficaz de los recursos y lo hacen factible, pero en
verdad no lo hacen. Ademas, estos paquetes contienen muchos procesos

empresariales distintos de la planificacion de recursos.

Vamos a describir planificacién de recursos empresariales como:

Un conjunto de herramientas de gestion de toda la empresa que equilibra la
demanda y la oferta, que contiene la capacidad de vincular clientes vy
proveedores en una cadena de suministro completa, empleando procesos de
negocio probados para la toma de decisiones y proporcionar un alto grado
de integracién funcional cruzada entre las ventas, el marketing , produccion,
operaciones, logistica, compras, finanzas, desarrollo de nuevos productos, y
los recursos humanos, permitiendo asi a la gente manejar su negocio con
altos niveles de servicio al cliente y productividad, y simultaneamente costos
e inventarios mas bajos, y sentando las bases para un efectivo e-

commerce.™

Definicion de Gartner:

“Enterprise resource planning (ERP) es definido como la habilidad de
proveer una suite integrada de aplicaciones de negocio. Las herramientas
ERP comparten un proceso comun y un modelo de datos, cubriendo

procesos end-to-end operacionales de manera amplia y profunda, como los

2 ERP Making it Happen: The Implementers’ Guide to Success with Enterprise Resource
Planning
Thomas F. Wallace — Michael H. Kremzar
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que se encuentra en finanzas, recursos humanos, distribucidén, produccion,

servicios y cadena de suministro.”
Origen y expansion del ERP:

“En 1990, Gartner Group empleé por primera vez el acréonimo ERP como
una extension de la planificacidén de necesidades (MRP), posteriormente la
planificacion de recursos de fabricacion y fabricacidon integrada por
ordenador.

Sin suplantar estos terminos, ERP llego a representar un todo mas amplio, lo
que refleja la evolucion de la integracion de aplicaciones mas alla de la
fabricaciéon. No todos los paquetes ERP fueron desarrollados a partir de un
nucleo de fabricacion. Los vendedores de diversas formas comenzaron con
la contabilidad, mantenimiento y recursos humanos. A mediados de la
deécada de 1990 los sistemas ERP dirigieron todas las funciones basicas de
una empresa. Luego las empresas, los gobiernos y las organizaciones sin

fines de lucro también comenzaron a emplear los sistemas ERP.

Los sistemas ERP experimentaron un rapido crecimiento en la década de
1990 debido al problema del afio 2000 y la introducciéon del euro que
perturbaron los sistemas heredados. Muchas empresas aprovecharon esta
oportunidad para reemplazar estos sistemas con ERP.

Los sistemas ERP se centraron inicialmente en la automatizacion de
funciones internas de oficina que no afectan directamente a los clientes y al
publico en general. Funciones externas de oficina como la gestion de
relaciones con clientes (CRM) tratan directamente con los clientes, o
sistemas de negocio electronico, como e-commerce, e- government, e-
telecom, y la e—finance, o la gestion de relaciones con los proveedores
(SRM) se integraron mas tarde, cuando el Internet simplifico la comunicacién

con las partes externas.

’ Enterprise Resource Planning (ERP)
http://www.gartner.com/it-glossary/enterprise-resource-planning-erp/
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ERP Il fue acuifado en la década de 2000. En él se describe el software
basado en web que permite a los empleados y los socios (tales como
proveedores y clientes) acceso en tiempo real a los sistemas. El papel de la
ERP Il se expande desde la optimizacion de recursos y el procesamiento de
transacciones de ERP tradicional hasta el aprovechamiento de la
informacion involucrando esos recursos en los esfuerzos de la empresa para
colaborar con otras empresas, no so6lo para llevar a cabo el comercio
electrénico de compra y venta. En comparaciéon con la primera generacion
de ERP, ERP Il se dice que es mas flexible en lugar de confinar las
capacidades del sistema ERP dentro de la organizacién, esta disehado para
ir mas alla de las paredes corporativas e interactuar con otros sistemas.

"Enterprise Application Suite” es un nombre alternativo para tales sistemas.”

Fig. 3 - Areas y Funcionalidades alrededor del ERP

Fuente: http://www.informatica-hoy.com.ar/software-erp/imagenes/erp.jpg

* Enterprise Resource Planning
http://en.wikipedia.org/wiki/Enterprise_resource_planning

18



Pasos de implementacion:
“Elegir una solucién ERP que satisfaga sus necesidades especificas de
negocio le permitira tener una implementacion mas ligera. Si el paquete de
software esta hecho para su industria, usted no tendra que personalizar el
disefio de una solucién. Soluciones personalizadas requieren mucho tiempo
para implementar y afade costes innecesarios. Una de las principales
razones por las cuales las implementaciones de ERP fallan es porque el
software no cumple con los requisitos de negocio especificos basicos de la
industria.
Sin embargo, la compra de una aplicacion ERP es sélo la mitad de la batalla.
Un plan de implementacion bien disefada es la clave del éxito, a
continuacion se presentan los pasos de implementacion:
- Planeamiento Estratégico:
o Asignacion del equipo de trabajo
o Examinar los procesos de negocios actuales vy flujo de
informacion
o Definir los objetivos
o Desarrollar el plan del proyecto
- Revision de procedimiento
o Revisar las capacidades del software
o ldentificar procesos manuales
o Desarrollar procedimientos operativos estandares
- Recoleccion y correccidon de la data
o Convertir data
o Recoleccidén de nueva data
o Revisar toda la data entrante
o Correccién de la data
- Entrenamiento y testing
o Pre-testing de base de datos
o Verificar testing
o Entrenar a los capacitadores

o Realizar testing final
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- Puesta en vivo y evaluaciéon
o Desarrollar un checklist final

o Evaluar la solucion™
2.2 CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT (CRM)

Gartner Inc. define CRM como:

Una estrategia de negocio, los resultados de los cuales optimizan la
rentabilidad, los ingresos y la satisfaccion del cliente mediante la
organizacion en torno a los segmentos de clientes, promoviendo las
conductas de satisfaccién del cliente y la implementaciéon de procesos

centrados en el cliente.®

“Esta definicibn no hace referencia a la tecnologia. En su lugar, esta
definicion esta calificada en la siguiente frase:

Por definicion, entonces las tecnologias de CRM permiten un mayor
conocimiento del cliente, el aumento del acceso de clientes, interacciones
mas eficaces y la integracion a través de todos los canales de los clientes y

las funciones de back-office de la empresa.”’

Contraste con el ERP:

“Una caracteristica significante del CRM era que se enfocaba en actividades
qgue generan ganancias. Esto contrasta con el enfoque tradicional del ERP,
que es en operaciones, con mejoras y beneficios que tienen un impacto

sobre los aspectos de costos de hacer negocio.”

°5 Steps To Successful ERP Implementation
http://www.datacorinc.com/articles/news/erp.pdf
& Customer Relationship Management (CRM)
Shaw, R., Davies, J.

" ERP - The implementation Cycle

Stephen Harwood

® ERP - The implementation Cycle
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2.3 SUPPLY CHAIN MANAGEMENT (SCM)

Definicion de Gartner:

“Supply Chain Management (SCM) se refiere a los procesos de creacion y el
cumplimiento de las demandas de bienes y servicios. Abarca una comunidad
de socios comerciales comprometidos en el objetivo comun de satisfacer a

los clientes finales. ™

“Podemos definir a la Supply Chain como la red de empresas de suministro
que va desde el desarrollador de un producto o el proveedor de una materia
prima hasta la empresa que entrega el producto o servicio al consumidor
final. A través de esta red fluyen, se transforman, se distribuyen y se venden

materiales, recursos, servicios y productos.

La Supply Chain Management, es el campo de la direccion de empresas que
se encarga de la gestion de la red de empresas de suministro.

Muchas empresas se han dado cuenta de que, para satisfacer a sus
clientes, deben trabajar mas cercana e integradamente con la red de
proveedores y comercializadores de sus productos, con el objetivo de reducir

los costos y plazos de entrega o para brindar un mejor servicio.

Para ello, las empresas deben gestionar mejor todas las interacciones con
sus proveedores y comercializadores. Esto implica mirar mas alla de los
limites de la organizacion y trabajar de manera coordinada con esos otros

actores.”'®

Stephen Harwood

? Supply Chain Management (SCM)
http://www.gartner.com/it-glossary/supply-chain-management-scm/

10 Supply Chain, ¢ qué es, para qué sirve y cuales son las habilidades criticas para
gestionarla?

http://lwww.materiabiz.com/mbz/ityoperaciones/nota.vsp?nid=40514
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2.4 BUSINESS INTELLIGENCE (BI)

“La inteligencia de negocios (Bl) es un conjunto de tecnologias y procesos
que permiten a las personas en todos los niveles de la organizacidn acceder

y analizar datos.”"’

Definicion de Gartner:

“La inteligencia de negocios (Bl) es un término genérico que incluye las
aplicaciones, la infraestructura y las herramientas, y las mejores practicas
que permitan el acceso y analisis de la informacién para mejorar y optimizar

las decisiones y el rendimiento.”’?

Fig. 4 - Business Intelligence

Fuente: http://www.mirsistemas.com/imgs/bi/img-bi.png

2.5 GESTION DE PROCESOS DE NEGOCIO (BPM)

“Business Process Management (BPM) es una disciplina de gestion que
trata los procesos de negocio como activos que contribuyen directamente al

rendimiento de las empresas mediante el manejo de la excelencia operativa

" Successful Business Intelligence - Secrets to Making Bl a Killer
Cindi Howson

*2 Business Intelligence (BI)
http://www.gartner.com/it-glossary/business-intelligence-bi/
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y la agilidad del negocio. Como con otros activos, la determinacion del nivel
adecuado de inversion en los recursos necesarios, el correcto monitoreo del
rendimiento del proceso, mantenimiento profundo del proceso y la gestion
del ciclo de vida del proceso pueden conducir a la excelencia operativa. Las
disciplinas mas importantes para el éxito de BPM se relacionan con los
temas no técnicos, tales como el cambio de actitudes y supuestos basado en
la construccion de un nuevo marco de referencia o perspectiva (es decir, la
perspectiva de proceso) para evaluar el rendimiento del negocio. Estos
elementos esenciales consisten en:
- Comprender los procesos a través del modelado de procesos de
negocio para la visualizacion
- Evaluar el desempeno del proceso a través de la atencion a las
métricas de procesos adecuados
- Generar opciones para mejorar el rendimiento a través de analisis
de procesos
- Ganar la voluntad de los actores involucrados para cambiar los
procesos
En conjunto, estas disciplinas ofrecen un nuevo enfoque para mejorar el
rendimiento de los procesos de negocio. Un esfuerzo BPM se puede iniciar
desde una unidad de negocio, la organizacion de Tl o una unidad operativa
interna que puede centrarse en la innovacion, transformacién, desarrollo
organizacional, gestién del cambio, arquitectura empresarial, servicios

publicos de suministro, auditoria / cumplimiento y asi sucesivamente.”'?

Otra definicién para BPM seria:

“El logro de los objetivos de una organizacion a través de la mejora, gestion

y control de los procesos de negocio esenciales.”*

'? Business Process Management (BPM)
http://www.gartner.com/it-glossary/business-process-management-bpm/
'* Business Process Management

John Jeston & Johan Nelis
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Fig. 5 - Ciclo de Vida BPM
Fuente: http://bpmsosw.files.wordpress.com/2012/01/bpm-diagram-
12.jpg?w=640

Modelado de Procesos de Negocio:

“Business Process Modeling (BPM) en la ingenieria de sistemas es la
actividad de representacion de los procesos de una empresa, por lo que el
actual proceso puede ser analizado y mejorado. BPM se realiza tipicamente
por los analistas de negocios y gerentes que buscan mejorar la eficiencia y
la calidad del proceso. Las mejoras en los procesos identificados por BPM
pueden o no requerir la participacion de tecnologia de la informacion, a
pesar de que es un conductor comun para la necesidad de modelar un
proceso de negocio, mediante la creacidon de un proceso maestro. BPM
resulta en la mejora de la manera en que las tareas se realizan por el
negocio. Pueden recoger los errores o los contras acerca de la forma que los
procesos son actualmente realizados y modelar un mejor modo de llevar a

cabo estos procesos.”’®

'> Business process modeling
http://en.wikipedia.org/wiki/Business_process_modeling
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2.6 REGLAS DE NEGOCIO

“Una regla de negocio es una declaracién compacta, atomica, bien formada,
declarativa sobre un aspecto de un negocio que puede ser expresada en
términos que pueden estar directamente relacionados con la empresa y sus
colaboradores, utilizando un lenguaje sencillo sin ambigiedades que sea
accesible a todas las partes interesadas: duefio de una empresa, analista de
negocios, arquitecto técnico, cliente, etc. Este lenguaje simple puede incluir

jerga especifica del dominio.”'®

Gestion de Reglas de Negocio:

“Gestién de Reglas de Negocio es una disciplina independiente y como el
nombre lo indica reglamenta las condiciones del negocio. En BPM la
administracién centralizada e independiente de las reglas de negocio toma la
importancia de un factor critico de éxito para el negocio.

Debido a que las reglas son uno de los componentes mas versatiles de
cualquier organizacion, es indispensable para los expertos de negocio contar
con las herramientas adecuadas para la formulacién, verificacion, validacion

y gestion de las reglas.”’’

2.7 ADEMPIERE BUSINESS SOLUTION (Open Source ERP
Application)

“ADempiere Business Solution es una sofisticada solucién de negocios Open
Source que se posiciona como una fuerte alternativa a los productos
propietarios. La mayoria de las soluciones ERP disponibles en el mercado
actualmente, proporcionan similar funcionalidad, y muchas organizaciones
evaluan soluciones basandose en las capacidades funcionales medidas en

un instante de tiempo en particular. Este enfoque es comun, pero no es la

'® Business Rules Management and Service Oriented Architecture — A Pattern Language
lan Graham

'" Business Process Management Fundamentos y Conceptos de Implementacion
Bernhard Hitpass
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metodologia mas apropiada para evaluar y seleccionar una soluciéon de
negocio a largo plazo. Este enfoque puede conducir a diferentes resultados
cuando un producto es evaluado en diferentes momentos, a raiz de nuevas

versiones que pueden ser liberadas al mercado.

ADempiere brinda una funcionalidad completa, facil de usar y de primer nivel
para empresas del rango medio. A diferencia de los sistemas tradicionales,
ADempiere esta organizado en procesos de negocios y no en modulos. Se
suministra como un sistema unitario, integrado y completo, en lugar de una
serie de modulos acoplados con transferencia de datos entre ellos. De esta
manera el usuario obtiene una vista unificada del negocio, con procesos que
involucran a toda la organizacién y no solo a unos cuantos departamentos o
unidades tratados como islas. Con ADempiere tiene todos los mddulos en
uno. Esta integracién se aplica tanto al CRM (Administracion de Relacion
con el Cliente), el Web Store (tienda Web), como a la informacién del ERP

tradicional.” '

=

ADempiere

Fig. 6 - Logo de Adempiere

Fuente: http://www.adempiere.com/images/d/dd/AdempiereLogo.png

Los procesos principales de Adempiere son detallados en el Anexo 1.

'8 ADempiere Business Solution - Una Introduccion ~ openbiz
http://www.openbiz.com.ar/ADempiere%20Business%20Solution%20-
%20Una%20Introduccion.pdf
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CAPITULO lll: PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

La empresa Microtel, posee aplicaciones que responden a necesidades
especificas de algunas de sus areas con el propésito de automatizarlas,
dentro de los cuales se tienen archivos Excel, aplicacion para generar

cotizaciones y aplicaciones contables.

Es por este motivo que poseen pocas soluciones que no estan integradas

atendiendo areas como la de contabilidad, compras y ventas.

Al no tener integrada su informacion debido a que se encuentra en diferentes
repositorios es dificil para la empresa controlar y conocer el estado de la
empresa a través de las actividades que se realizan en el dia a dia. Esto se

puede ver en un proceso de venta que se detallara a continuacion.

La principal venta que ofrece la empresa es el servicio de instalacion de
infraestructura, el cual es manejado por la empresa a través de proyectos, el
inicio del servicio empieza mediante las cotizaciones (presupuestos) que son
aprobadas por el cliente hasta la facturacibn del mismo. Los directivos
necesitan reportes que le permitan saber el estado del proyecto ademas de

los ingresos y salidas del mismo.

La generacién de reportes requeridos por los directivos para la toma de

decisiones se realiza a través de procesos manuales que unen la
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informacion de los reportes de los diferentes sistemas y archivos excel, y
aunque se llega a obtener la informacién deseada, esta es desfasada y los

directivos no pueden ver en tiempo real las transacciones de la empresa.

El proceso de generacion de reportes por proyecto es el siguiente:

Factura Gastos
P

ersonal

——
<Manual>

Consolidarpago |——————
| personal |
Envio de
Materiales
— <Manual>
-~ Consolidar gastos
por proyecto
A | | Reporte por
Factura Gastos <Manual> | v 1 o o Proyecto
Materiales ——-——=1 Consolidar Salida <Manual> | | )
de Materiales Generacion de |
reportepor |
T Proyecto ‘
- A
Orden de Compra ‘ |
<Manual>
L P ) ] Consolidar
] facturas de venta |
‘ por proyecto |

' 4
Presupuestos ‘
- Factura Ingresos

Fig. 7 - Proceso de generacion de reporte por proyecto

Fuente: Elaboracion propia

En el proceso al ser la recoleccibn de manera manual hace que la gerencia
decida realizarlo al término del proyecto, por este motivo la gerencia no
puede medir el estado del proyecto (avance, gastos, etc.) de manera

continua.

La empresa posee una aplicacién contable que es usada por el area de
administracién y finanzas para registrar los documentos que tienen resultado
contable, la contadora contratada accede a la aplicacién para realizar los

informes contables correspondientes (Balance General, Estado de
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Ganancias y Pérdidas, etc.). El proceso de registrar los documentos es un
proceso manual, el area de administracion coge los documentos que aun no
han sido ingresados y los registra uno por uno en la aplicacién. Por este
motivo se mantienen listas maestras de proveedores y clientes en las

distintas aplicaciones, esto hace que se realice validaciones de informacion.

Tomando en cuenta los problemas que se detallaron se requiere de una
solucion que integre toda la informacion (tablas maestras y transacciones)
para un facil acceso por parte de los usuarios y ademas que permita obtener
de manera facil reportes para la toma de decisiones, que permita una facil
configuracion y personalizacion para un menor coste con respecto a cambios

en los procesos o reglas del negocio.

3.2 PLANTEAMIENTO DE ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Se plantea que la solucion debe automatizar los procesos basicos de su
cadena de valor, estos son: compras, ventas, logistica.

La solucién debe contemplar una futura expansiéon a otros procesos como
los de cobros y pagos, contabilidad y finanzas.

Ademas se toma en cuenta que para una mejor toma de decisiones la
solucion debe poseer una estructura de informaciéon de la cual se pueda
aplicar business intelligence.

La solucion debera tener facilidad para crear interfaces con los sistemas
actuales para una migracion principalmente de datos maestros.

A continuacion se presentan las alternativas de solucién, la alternativa de
desarrollo de un sistema integrado a medida manejado por la empresa no es

tomado en cuenta debido a que no posee la experiencia necesaria.

Para la seleccion de alternativas el gerente general consulta con el directivo

de una consultora para discutir las alternativas.

Alternativa 1: Desarrollar un sistema integrado de gestién hecho a medida
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Contratar a una consultora para que se encargue del desarrollo de la
solucion. El sistema estaria hecho en PHP con base datos Postgresql.
Ventajas:
- La empresa consultora encargada de realizar la solucion
proporcionara el codigo fuente
- La capacitacion es realizada por la consultora
Desventajas:
- El conocimiento y experiencia se queda en la consultora.
- Los cambios tienen que ser coordinados con la consultora,
demorando la rapida solucién y aumento de costos de acuerdo al

contrato con la consultora.

Alternativa 2: Implementar una solucion integradora ya realizada
Los productos ofrecidos en el mercado que satisfagan los requerimientos de
una solucion integradora son soluciones ERP, es necesario contratar
personal o consultora que conozca de la solucién elegida.
Debido a que la empresa es una pequena empresa, la inversién en esta
alternativa no contemplaria productos propietarios, los cuales incluyen
costos de licencia y de uso, por lo que se hace necesario elegir un ERP
open source, tomando en base comparaciones existentes en la web se elige
Adempiere.
Ventajas:
- El conocimiento sobre los procesos de negocio se queda como
activo de la empresa.
- Al usar una solucién ya probada basamos los procesos en buenas
practicas.
- Las actualizaciones del software son respaldadas por una
comunidad o empresa.
Desventajas:
- Es posible que los costos de adquisicibn como los de licencias

sean altos
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Es posible que el codigo fuente no esté a disposicion de la

empresa.

3.3 SELECCION DE UNA ALTERNATIVA DE SOLUCION

Para la seleccion de una alternativa de solucion se toman ciertos criterios,
condiciones y limitantes.

Los criterios y los pesos fueron definidos por la gerencia y conducida por el
lider de proyecto.

A. Costo: Al ser una empresa pyme la inversion a realizar no es muy
alta.

B. Tiempo: El tiempo de implementacién de la solucion no debe ser
muy alto, con un tiempo de 3 meses para obtener un primer
entregable funcional y no mayor de 7 meses para implantar los 3
procesos principales.

C. Flexibilidad: Debe poseer un framework sencillo para hacer
extensiones de manera facil.

D. Aprendizaje: Curva de aprendizaje del usuario

E. Soporte: La solucion debe ser soportada por un grupo u
organizacion para futuras mejoras (personal interno, comunidades,

empresas).

Para calificar cada uno de los criterios se usara una escala de 1 a 5. En el
caso de criterios medidos cuantitativamente se calculara por proporciones,
en el caso de criterios medidos cualitativamente se definira la
correspondencia siguiente: Muy Alta (5), Alta (4), Media (3), Baja (2), Muy
Baja (1).
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Criterio A: Costo

Alternativa 1

Tabla 3.1 — Presupuesto Alternativa 1

Costo |Costo | Total | Costo Costo Sub
equipos | / hora | horas | Personal | Software | Total
Equipos
PC Servidor 1000 1000
Monitor 200 200
Periféricos 120 120
Personal
1 Jefe Proyecto * 80 64 5120 7600
1 Analista Sistemas ** 26| 144 3744 4500
2 Desarrolladores *** 26| 384 9984 7200
Licencia de Software 0 0
Total S/. 20620

* El jefe de proyecto participa en las reuniones de coordinacion de

actividades y acuerdos con el cliente, aproximadamente 4 hr/semana.

** El analista de sistemas tiene la funcion principal de definir las

funcionalidades en base a los requisitos y definir las actividades de

desarrollo que se asignaran a los desarrolladores, aproximadamente 9

hr/semana.

*** Los desarrolladores se encargaran de programar la funcionalidad dada

por los analistas, aproximadamente 32 hr/semana.
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Alternativa 2

Tabla 3.2 — Presupuesto Alternativa 2

Costo |[Costo| Total | Costo Costo Sub
equipos |/ hora | horas | Personal | Software | Total
Equipos
PC Servidor 1000 1000
Monitor 200 200
Periféricos 120 120
Personal
1 Jefe Proyecto * 80 84 6720 9500
1 Especialista ERP ** 44| 168 7392 7000
1 Analista
Programador *** 25| 288 7200 6000
Licencia de Software 0 0
Total S/. 23820

* El jefe de proyecto participa en las reuniones de coordinacion de
actividades y acuerdos con el cliente, aproximadamente 4 hr/semana.

** El especialista ERP tiene la funcidn principal de adaptar el ERP a los
procesos de la empresa y definir las actividades de desarrollo y
configuracidn necesarias, aproximadamente 8 hr/semana.

*** El analista programador se encargara de las actividades de configuracion
del ERP ademas del desarrollo de personalizaciones, aproximadamente 16

hr/semana.

La empresa presupuesto que el proyecto deberia costar entre S/. 15000y S/.
25000. Tomando los limites como la escala de 1 a 5 calificaremos los
presupuestos de cada alternativa.
El resultado es:

Alternativa 1: 2.2

Alternativa 2: 1

Criterio B: Tiempo

La alternativa 1 se estima que durara aproximadamente 4 meses.
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La alternativa 2 se estima que durara aproximadamente 5 meses.
La empresa estima que el proyecto deberia durar entre 3 a 7 meses,
tomando los limites como la escala de 1 a 5 calificaremos los tiempos de
cada alternativa.
El resultado es:

Alternativa 1: 3

Alternativa 2: 2

Criterio C: Flexibilidad

Aunque la alternativa 1 es un software hecho a medida para cualquier
cambio requerido ya sea pequefo o grande es necesario que se haga un
desarrollo o modificacién del cédigo fuente del mismo, en cambio la
alternativa 2 posee un framework de mantenimiento de la aplicacién que
permite que pequeinos cambios como el afadir campos, conceptos,
mensajes, logica de interfaz de usuario, se hagan a través de la aplicacion,
en caso los cambios sean mas grandes, el software brinda un framework de
desarrollo basado en componentes de negocio que hace facil centrarse solo
en el cambio necesario.

En este caso se medira cualitativamente la flexibilidad a los cambios
requeridos.

Alternativa 1: Baja (2)

Alternativa 2: Alta (4)

Criterio D: Aprendizaje

Alternativa 1: La solucion es hecha a medida por lo que responda
directamente a las necesidades de los usuarios, lo que hace que sea mas
facil por parte de los usuarios aprender su uso.

Alternativa 2: La solucién se basa en las mejores practicas, lo que hace que
el usuario tenga que adaptarse al manejo del sistema, ademas el sistema
trae mas conceptos que el usuario desconoce o simplemente eran implicitos.
En este caso se medira cualitativamente la facilidad para aprender y

adaptarse al sistema por parte del usuario.
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Alternativa 1: Alta (4)
Alternativa 2: Media (3)

Criterio E: Soporte

Si bien es cierto las 2 alternativas pueden ser tomadas por la empresa
consultora proveedora del servicio, el cual le daria soporte a cualquier
problema o mejora requerido, la alternativa 2 se basa en un software que es
soportado por una comunidad de desarrolladores a nivel internacional que se
encargan de proveer actualizaciones al software.

En este caso se medira cualitativamente el soporte que tiene el sistema a
futuro.

Alternativa 1: Baja (2)

Alternativa 2: Alta (4)

De acuerdo al analisis de las alternativas en cada criterio de seleccion

obtenemos la siguiente tabla.

Tabla 3.3 - Cuadro de seleccion

Criterios Peso Alternativa 1 Alternativa 2
Costo (A) 3 2.8 1.5
Tiempo (B) 3 3 2
Flexibilidad (C) 4 2 4
Aprendizaje (D) 5 4 3
Soporte (E) 3 2 4
Resultado 2.86 2.97
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De acuerdo al resultado obtenido del cuadro de seleccion de alternativas se

escoge la alternativa 2.

34 PLAN DE ACCION PARA DESARROLLAR LA SOLUCION
PLANTEADA

La implementacién del ERP se realizara a través de un proyecto, pues es un

esfuerzo temporal cuyo objetivo es automatizar actividades de los procesos

principales: compras, ventas, gestién de almacenes.
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A. Preparacién del proyecto

Definicion del Proyecto

Alcance:

El sistema ERP contemplara los siguientes procesos: compras,
ventas, gestion de almacenes.

El proceso de compras contemplara desde la orden de compra
hasta la recepcidn de materiales y la facturacién de las mismas.

El proceso de ventas contemplara desde el presupuesto o
cotizacion hasta la entrega de materiales y/o la ejecucion del
servicio y la facturacion de las mismas.

El proceso de gestion de almacenes contemplara el manejo de
almacenes desde la entrada de los materiales, movimiento de
materiales entre almacenes, realizacién del inventario de los
mismos, hasta la entrega de materiales a los clientes.

Se crearan los documentos que el sistema imprimira en base a los
formatos que usaban normalmente.

Se crearan los reportes para el control de los procesos y como
input de la aplicacién contable.

A la salida en vivo del proyecto le seguird una etapa de
estabilizacién luego del cual los usuarios daran la conformidad
para el cierre del mismo.

Exclusiones:

Los procesos de cobros y pagos que sigan después de la
facturacién no estan contemplados.

Aunque el ERP genera los asientos contables de los documentos,
estos no seran tomados en cuentas para la contabilidad.

La administracion de proyectos como centros de costo
contemplara su registro mas no la informacién de fases y
cronograma.

Ubicacion:

El sistema ERP sera desplegado para su uso dentro de la oficina.
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Definicion de equipo de trabajo

Se plantea que el equipo de implementacion este compuesto de la
siguiente manera:

Equipo Externo:

= Jefe Proyecto

= Especialista ERP

= Desarrollador

Equipo Interno:

= Gerente General

= Administradora

= Personal de las areas involucradas en los procesos principales

Recopilacién de necesidades

Reunirse con el gerente general, recopilar su vision general de las
necesidades por areas.

Reunirse con los usuarios de cada area para describir las actividades
mas comunes. En esta reunion se actualiza el manual de funciones
de la empresa (Anexo 2).

Se realizan actas de reunion.

Documentacion de necesidades

Describir los requerimientos basados en las reuniones, esta lista se
presentara al gerente general y a los usuarios para su aprobaciéon. La
lista se ira refinando en las consecuentes reuniones.

Los requerimientos obtenidos se muestran en el Anexo 3, de la lista
de requerimientos tomaremos los relacionados a los modulos de

compra, venta e inventario.

Gestidn de riesgos

Riesgos principales identificados:
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Confiabilidad de la informacion: La informacion que es entregada
para la implementacién del ERP requiere ser confiable vy
representar la realidad de la empresa.

Traslado de informacién: Cuando se transfiere la informacion de
los usuarios al sistema, existe la posibilidad de pérdida parcial de
la misma.

Motivacion del personal: La resistencia al cambio es dada
principalmente por el personal de empresa cuando no notan la
importancia del sistema o ven en riesgos sus funciones dentro de
la empresa.

Lentitud en los procesos: Al inicio de las operaciones de la
empresa con el sistema se tendra demoras para completar los
diferentes procesos implementados por el sistema, lo cual podria
conllevar a la perdida de oportunidades en la atencion a los
clientes.

Error en el mantenimiento del sistema: Debe existir un personal
encargado de la administracion del sistema, la resolucion de
alguna eventualidad depende de la habilidad técnica de este

personal.

Planes de contingencia:

Aseguramiento por parte de la gerencia sobre la confiabilidad de la
informacion.

Hacer un respaldo de la informacién antes de realizar la migracién
de datos.

Compromiso de la alta gerencia

Capacitacion al personal sobre los beneficios del sistema, realizar
casos de negocio para que los usuarios se adecuen al sistema.
Capacitacion técnica del sistema a un empleado con capacidades

técnicas para la administracion de la misma.

El cronograma del proyecto se muestra en el Anexo 5.
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Método de implementacién del ERP:

Ya que para los usuarios no es aun conocido el uso del ERP para la
gestion de la informacién de la empresa, la implementacion no se
realizara con todos los mdédulos a la vez, es necesario que el usuario
adquiera experiencia en el uso del sistema, se documentan los procesos
a implementar con un notacién grafica que sea entendible por los
usuarios, se utiliza la notacion BPMN.

La implementacion se realizara de manera gradual empezando por el
ingreso y mantenimiento de los tablas maestras de la empresa (clientes,
proveedores, productos y sus entidades relacionadas) que permitira a
los usuarios tener facilidad en el uso de los funcionalidades basicas del
sistema, luego por el modulo de compras e inventario, para que los
usuarios adquieran experiencia en el manejo de las operaciones
transaccionales, para luego implementar el proceso de ventas, para
todos estos procesos se realizan como parte de la capacitacion casos de
negocio que representen las transacciones mas comunes que se
realizan en el dia a dia.

Luego de la salida en vivo habra un periodo de monitoreo para asegurar
que todos los procesos se estan ejecutando correctamente y los reportes

den informacioén util al area administrativa y gerencial.

B. Analisis y Disefio de la solucion

Revision de los procesos de negocio a implementar

Se revisaran los procesos de compra, venta e gestion de almacenes.
A través de las reuniones con los usuarios se describen los procesos
con diagramas, debido a que es mas facil de ser validados
graficamente.

Se documentan las actividades realizadas dentro de los procesos,

recolectando la lista de personas y reglas de negocio involucradas.
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Se desarrollan los modelos “AS IS" con suficiente detalle para
entender los procesos, para realizar esto se utiliza la notacion BPMN.
Se desarrollan los modelos “TO BE” alineados a las buenas practicas
que el ERP trae consigo.

Los modelos “TO BE” representan los procesos después de la
implementacién del ERP.

Estos documentos son aprobados por la gerencia y serviran de base
para el entendimiento de los cambios a realizar en los procesos para

alinearlos a las buenas practicas que el ERP trae consigo.

Para desarrollar los modelos AS IS y los modelos TO BE de los
procesos seleccionados se utiliza la notacion BPMN debido a que una
notacion grafica estandarizada nos permite mostrar de manera clara
los responsables o roles dentro de un proceso asi como sus
actividades pensando en el concepto del valor hacia los clientes,

ademas de que es facilmente legible y entendible por los usuarios.
Los diagramas presentados representan el estado “AS IS" que ES
como normalmente se desarrollan las acciones antes de la
implementacion del ERP.
e Proceso de Compras
Roles: Compras, Administracién, Alimacén
Objetivo: Satisfacer los requerimientos de productos o servicios ya
sea iniciado por el proceso de ventas o por necesidades del

personal interno.

Desarrollo del modelo “AS IS™:
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- Las compras se inician por falta de stock por ventas o por

requerimientos de las areas, las cuales requieren aprobacion
de acuerdo a reglas de compra.
Los requerimientos aprobados seran usados para crear
ordenes de compra, son creadas en Excel guardando el
secuenciamiento de la numeraciéon en un archivo Excel de una
carpeta compartida.

- Se envia la Orden de Compra para ser atendida por el
proveedor, se estard a la espera de la recepcion de los

materiales junto a las guias de remisién y las facturas.

-~ . ( . ‘
Remtir |
Cotizacton R exil i Entregar
ecine Fedido Hatenal Emiar Factura
P < 7

2
o
requerimientos
por aress
£
Recepcionar
1 4 Requerimientos
E ‘l e
E
] .
o — p
s
5‘ A
E -
o
v
2 *
E sl o
4 i
a |8
Z compras reateadas
.\=’.' porventasy falta
= de stock
3
=

Agrupamierts de ne
i pedigo

| S S

—J Generar OC
{

Ordende
Compry

- Recibir Materia
2]
Guia de

Remision

Fig. 9 - Proceso de Compras “AS |S”

Fuente: Elaboracion propia

Cambios y mejoras para el desarrollo del modelo “TO BE”:

- Se define reglas de reposicion de inventario que se identifica
como tarea “MRP”, el cual se afadira a las formas de iniciar el
proceso, el cual no requerira aprobacion para continuar el flujo,
esta tarea estaba incluida de forma no clara en la de

“Recepcionar Requerimientos por venta”.
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Al  hacer la separacibn de Ila tarea “Recepcionar
Requerimientos por venta” lo relacionado a MRP, se decide
que la tarea mencionada no requiere aprobacion para agilizar
el proceso.

Los inicios del proceso crearan un documento tipo Requisicidn,
los cuales seran usados para la solicitud de cotizacién al
proveedor.

Las Ordenes de Compra se registran en el sistema, el
secuenciamento de los humeros son manejados en el sistema
en base a reglas definidas por el usuario, en el sistema se crea
la Orden de Compra en base al Requerimiento reduciendo el
esfuerzo de copiar linea a linea los items.

Cuando la orden es atendida por el proveedor la guia de
remision y la factura del proveedor se registra en el sistema,
igualmente las facturas y las guias son creadas en base a la
Orden de Compra.

Esta secuencia de documentos en el flujo del proceso es
atendida por el workflow del ERP guardando la trazabilidad de
los mismos, lo que permite que a través de un documento
pueda conocer los documentos relacionados.

Debido a que una parte de las compras se dan por la ejecucion
de un proyecto se relaciona cada documento al proyecto

creado previamente en el proceso de ventas.
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e Proceso de Ventas

Roles: Proyectos, Almacén, Administracién, Ventas

Objetivo: Brindar productos o servicios a los clientes satisfaciendo

sus requerimientos.

Desarrollo del modelo “AS IS™:

- El proceso es iniciado por el cliente por la necesidad de

materiales de materiales o la ejecucion de un proyecto.

- Se crea una cotizacion o presupuesto (en el caso de proyectos)
que sera aprobado o rechazado por el cliente, este documento

es importante porque se le definira como centro de costo, son




creadas en Excel guardando el secuenciamiento de la
numeracion en un archivo Excel de una carpeta compartida.

Si la cotizacion es aprobada se verificara la existencia de
materiales, en caso no haya suficiente stock, se iniciara un
proceso de compras.

Teniendo el suficiente stock se enviara los materiales junto a la
guia de remision.

En caso las ventas se iniciaron por la ejecucion de un proyecto,
se iniciara el proceso de Ejecucion de Proyectos manejado por
el area de Proyectos.

Se envia la factura junto o después del envio de los materiales

o a la finalizacion de un proyecto.
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orovecto

Recibir
Cotizacion Recipir Materiat Recibir Factura
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Fig. 11 - Proceso de Ventas “AS IS”
Fuente: Elaboracion propia
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Cambios y mejoras para el desarrollo del modelo “TO BE”:

La condicion que activa el proceso sigue siendo la misma

Las cotizaciones o presupuestos se generan a través del
sistema, en el caso de presupuestos de proyectos nuevos,
estos proyectos seran registrados en el sistema. €EI
secuenciamento de los numeros son manejados en el sistema
en base a reglas definidas por el usuario.

Los proyectos seran usados como centro de costo en vez de
los presupuestos.

Cuando la cotizacién o presupuesto es aprobado por el cliente
este se convierte en Orden de Venta. El secuenciamento de los
numeros son manejados en el sistema en base a reglas
definidas por el usuario, en el sistema se crea la Orden de
Venta en base al Requerimiento reduciendo el esfuerzo de
copiar linea a linea los items.

Las guias de remision y las facturas se crean por el sistema, en
el sistema se crean en base a la Orden de Venta reduciendo el
esfuerzo de copiar linea a linea los items.

Esta secuencia de documentos en el flujo del proceso es
atendida por el workflow del ERP guardando la trazabilidad de
los mismos, lo que permite que a través de un documento
pueda conocer los documentos relacionados.

En el caso de ventas por proyecto los documentos estan

relacionados con el proyecto registrado.
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e Proceso de Gestion de Almacén

Roles: Almacén, Administracion

Objetivo: Administrar el flujo de materiales y productos en base a

las necesidades de los mismos, llevar el control de los mismos.

- Las actividades que componen este proceso son:

o

o

Realizar inventario semanalmente de los productos con
mayor rotacion.

Realizar el inventario fisico trimestralmente.

Gestionar la ubicacion de los materiales que entran a
almaceén.

Gestionar el envio de los materiales a los clientes.

- Se realizan las siguientes mejoras:
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o Ya no se realiza el inventario semanal de los productos con
mayor rotacion.

o Realizar el inventario fisico semestralmente.

o Cuando se tiene la ejecucién de un nuevo proyecto se crea
un almacén que representa el lugar donde se ejecuta el
servicio, al cual se enviaran los materiales, ese almacén se
registrara en el sistema para llevar el control de los

materiales que son usados en la ejecucion del proyecto.

C. Configuracion del sistema

Instalacién y configuracion de HW y SW (servidor y estaciones de
trabajo)

La empresa cuenta con un técnico encargado de la infraestructura de
red de la empresa, se le presenta la estructura basica de
comunicacidén que requiere el sistema ERP para ser accedida por los
usuarios.

La arquitectura basica de comunicacién del ERP Adempiere es la

Cliente HTML Cliente Aplicacion Java

siguiente:

Servidor de Aplicacion Servidor de Base de Datos

Fig. 13 - Arquitectura basica de comunicacion del sistema

Fuente: Elaboracion propia
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La infraestructura de la red actual de la empresa no se encuentra

documentada, se le propone implantar la siguiente infraestructura.

FIREWALL
SERVIDOR SISTEMA

CLIENTE N

Fig. 14 - Infraestructura propuesta para el uso del sistema

Fuente: Elaboracion propia

Consideraciones:

¢ Definir nombre del equipo host para que mediante este pueda ser
accedido el servidor host

e Crear carpeta compartida para recursos que seran accedidos por
la aplicacion cliente (ejemplo: plantillas de reporte, imagenes,
librerias, manuales), asegurarse que todas las pcs clientes tengan
acceso a esa carpeta.

e En el router de la empresa configurarlo para que el puerto web del
servidor pueda ser accedido mediante un puerto elegido del router.

e Para acceder por internet al sistema, configurar el dominio web de
la empresa para que mediante un puerto elegido redireccione al
puerto elegido en el router.

e Configuracién minima de equipos cliente:
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o Procesador Doble nucleo

o Memoria RAM 2 GB

o Espacio disco duro libre 16 GB
Configuracion minima de equipos cliente:
o Procesador Pentium 3

o Memoria RAM 256 MB

o Espacio disco duro libre 512 MB

El personal técnico se encargara de asegurar que la red este de

acuerdo a lo propuesto durante la primera fase del proyecto.

Software requerido en servidor:

Sistema operativo Ubuntu 10
Base de datos PostgreSQL
JDK 1.6

Paquete instalacion Adempiere

Software requerido en pc cliente:

Sistema operativo Windows XP 6 Windows 7
JDK 1.6

Paquete Office

Browser Firefox

Cliente desktop Adempiere

En las estaciones cliente se crearan accesos directos en el escritorio

para el rapido acceso al sistema.

Configuracion inicial

Entre las actividades principales estan:

Crear los roles y usuarios en el sistema.

Los formatos como las o6rdenes de compra, oOrdenes de venta,

facturas, guias de remision, son desarrollados para su inclusién en el

sistema.
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Se desarrollan los formatos de los reportes iniciales.
Se muestran a continuacién las pantallas de creacién y modificacion

de roles y usuarios.

Rol

Compahia MICROTEL.COM Organizacion "
Acceso Nombre Logistica
a Organizacion
Asighacion Descripcion
de Usuario v Activo
Acceso | 0 C Ria+0 A= =
a2 Ventana Nivet del Usuario Compania+Organizacion Manual
Acceso Flujo de Trabajo
a Proceso
Acceso Moneda - Total Aprobado 000 @
aforma
Dias Aprobacion Acumulado @  Totat Aprobacién Acumulado "}
- v Aprueba su propio Documento

Fig. 15 - Pantalla de creacién y/o modificacién de Roles

Fuente: Elaboracion propia

Usuario
Compania MICROTEL.COM Organizacién *

Rol Hombre ysantana Search Key ysantana
de Usuario

Usvatio Descripcion

Sustitulo Comentarios
Asignacién
Org

REoRES v Activo

ERERell]

(huada Sgcio de Negocio Yaritza Santana Arrieta Djteccidn del Socio del Negocio

Email suministros@microteiperu.com Confrasens 00000000
-

Fig. 16 - Pantalla de creacién y/o modificacién de Usuarios

Fuente: Elaboraciéon propia

La lista completa de la configuracién inicial se detalla en el anexo 4.

Configuracién general
Tomando el disefio de la solucion de los procesos principales en la
fase de Analisis y Disefo de la solucion.
o Documentos
Se crean los siguientes documentos:
- Orden de compra
- Guia de remisién
- Presupuesto
- Orden de venta
- Factura de venta
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- Boleta de venta
- Nota de Debito
- Nota de Crédito

Reportes

Se crean los siguientes reportes:
- Reporte por Proyecto

- Reporte de ventas mensual

- Reporte de compras mensual

Reglas de Negocio

Se tienen las siguientes reglas de negocio que son configurados

en el sistema.
- Ventas:
Las listas de precios seran calculados de la siguiente manera:
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Tabla 3.4 - Reglas de Lista de Precios

Descripcién Precio de | Precio de | Precio limite
lista venta tipico (maximo
descuento)
Productos en general, | Precio de | 14% del precio | Precio de lista

cables de

comunicaciones,

cables eléctricos,
accesorios de
cableado
estructurado, tubos,
canaletas, cajas y
accesorios,

eléctricos, etc.

costo + 30%

de lista

-11.5%

Equipos de | Precio de | 18% del precio | Precio de lista

comunicaciones, costo + 30% | de lista -15.4%

switches, routers,

radios, etc.

Servicios Precio A criterio | Precio

profesionales de | declarado en | previo analisis | declarado en

ingenieria e|la partida | de la partida | la partida

instalacion. correspondie |de obra, el | correspondient
nte margen de | e

rentabilidad de
la partida
debera ser
mayor al 20%
del costo de la

misma.
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Sobre los despachos de material al cliente:
Para entregas de material en la oficina del cliente, por un importe
inferiora US $ 150.00 se debe cargar gastos de transportes.
Para entregas de material en la oficina del cliente, por un importe
mayor a US $ 150.00 el transporte lo asume la empresa.
- Compras:
Se puede efectuar compras hasta por S/. 100.00 directamente por
caja chica, para compras mayores se girara cheque.
Las compras mayores de S/. 500.00 tendran que ser aprobadas
por la gerencia.

Adecuaciones especificas de usuarios

e Campos

e Menu:
Se crean menus para los diferentes roles
= Gerencia

=  Administracion

= Logistica
= Ventas
= Soporte

Los menus se muestran en el Anexo 4

- Pruebas para aceptacion de usuarios

e Casos por cada proceso

Se muestran a continuacion las pantallas de creacion de 6rdenes de compra

y venta.
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Orden

MICROTEL.COM

39.11

Orden de Comptra -
02082011 =

CORPORACION PROMATISA S A C &

LIMA -
Pool Maza -
Almacen Principal -
Media k.
Compras Soles -
yiantana -

13 Transterencia (ACH)
GMD200511-02_Implementacion de Inh *

Oiganizacién Microtel -

Referencia de Orden de Socio

Fecha Erometida 02082011
Socio Entrega Directa 20514753483-CORPORACION PROMAL v
Localizacion Entrega Directa LIMA ¥

Contacts Entrega Directa Pool Maza *

Entrega Directa

Moneda PEN
imprimirDescuento

Té&rmino de Pago Inmediato -

5 Unea(s)- 251.02 - Total 296.21 PEN = 208 21

de Compra Compadia
Linea No. del Documento
Otden Compita
Colegador Descripcidén
Lness Tipo Documento Destino
e Requisicidn
A Fecha de la Oiden
de ta Oden Socio de Negocio
Payment
Schedule Direccidp del Socio det Negocio
Usuario
= Entaga
Almacén
E) Envio
Prioridad
= Facturacién
Lista de Precios
Comprader
=) Referencia
Proyecto
Campaga
Orden Compahia
Ho. del Documento
Linea
de la Otden Ho de Version
arpuestos "
Y s O Descripeion
Paymanl
Schedule Restiiccion

Fig. 17 - Pantalla de creacion de Ordenes de Compra

Condicion

Tipo Documento Destino
fecha de 1a Orden
Socio de Negocio
Direccién del Socio del Negocio
Usuano
* Entrega

= Facturacisn

Lista de Pracios
Tipo de Moneda

Agente Cia

Promotion Code

= Rafgtancia

Proyecto

Campaha

Fuente: Elaboracién propia

MICROTEL.COM

165-11

Organizacién

Retetencia de Oden de Socio

Microtel

Interconexion con tibra optica del data center con }a cabina de control. nueva planta Shanus

Se considera 1a canalizacion subterranea existente y la disponibilidad de canalizacion hasta 13 liegada del cable en ambos

extremnos.

tge:24 mesestgm: 12 meses vo:15 dias.te 15 dias.

Propuesta

250572011
SITELSA.
Oficina principal

Mauro Cochachez

Vantas Dolares
Compta
ilazo

A A Crédito

-
- Socio Entrega Directa
- Locahzacion Entrega Directa
w Contacto Entrega Directa
- Moneda
-
-

Téimino de Pago

S1T240511-01_{NTERCONEXION CONF O v

9 Linea(s)- 2.911.60 - Total: 2,846680 USD= 7,831.33

20504124313.SITEL S.A
Oficina principal

Mauro Cochachez

Impnmir Descuento

50% adetantado - 50% contraentrega

Fig. 18 - Pantalla de creacion de Ordenes de Venta

Fuente: Elaboracion propia
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D. Capacitaciéon

- En procesos estandar del ERP
Realizar talleres de capacitacion con la resolucion de casos
particulares del negocio. Estos talleres se dan en diferentes

momentos del proyecto.

- Adaptacion al uso del sistema
Se habilita un ambiente para que el usuario pueda familiarizarse con
el sistema a través del mantenimiento de las tablas maestras
(Productos, Servicios, Proveedores, Clientes, Empleados, Lista de
Precios, Proyectos) y Ila generacion de los documentos

Requerimientos, Ordenes de Compra, Cotizaciones, Presupuestos.

- Desarrollo de manuales

Se desarrollaran manuales de uso de la funcionalidad del sistema

E. Migracién de datos

- Creacion de plantillas
Se crean plantillas en Excel donde ingresaran la informacion de tablas
maestras como:
e Clientes
e Proveedores
e Empleados
e Productos
e Servicios
- Preparacion de data segun plantilla
La informacioén de tablas maestras se encuentra en archivos Excel. Se
realizan lo siguiente:

e Eliminar registros duplicados
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e Correccion de nombres, en el caso de clientes y proveedores se
realiza una validacion de datos (direcciones, teléfonos, correos)

¢ Caodificar los registros, se definen reglas de codificacion.

Importar data

Subir los archivos csv a los formularios correspondientes para que
sean validados por los mismos, en caso exista un error el formulario
indicara el error a corregir, se corrige y se procede a subirlo de nuevo.

Con la informacién validada se realiza la importacion en el sistema.

Las plantillas usadas para la importacion de los datos son mostrados en

el Anexo 5.

Salida en vivo y Estabilizacion

Revision de checklist
Importar saldos e inventario de apertura
Se realiza un inventario del almacén previo al inicio de actividades del

sistema.

Aprobacion de cliente para salida en vivo

Con el cliente se aprueba el inicio de las operaciones con el sistema.
Seguimiento a operacion en vivo del ERP
Finalizacién de implementacion

Aceptacion de cliente de implementacion culminada, firma del acta de

culminacién del proyecto
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CAPITULO IV: ANALISIS BENEFICIO - COSTO

4.1 SELECCION DE CRITERIOS DE EVALUACION

En base a lo que se requeria de la solucion se seleccionan los siguientes

criterios de evaluacion:

Informacién centralizada

Integridad de la informacién

Disponibilidad de informacion confiable y precisa
Tiempo en generacion de reportes

Toma de decisiones

Periodos de toma de inventarios

4.2 RESULTADOS DE LA SOLUCION PLANTEADA

Informacién centralizada

Al centralizar la informacién la cantidad de repositorios se reduce.
Los repositorios que ya no se usan son:

e Registro Excel de presupuestos

e Registro Excel de 6rdenes de compra

e Registro Excel de proyectos

e Registro Excel de productos

e Registro Excel de servicios

e Registro Excel de secuencia de numeracion de los documentos
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Con esto se reduce las correcciones necesarias para sincronizar la
informacién de maestros compartidos en los repositorios, lo que
permite a los usuarios en concentrarse mas en la atencién de las

ventas.

Integridad de la informacion

Anteriormente se revisaba documento por documento para saber los
gastos realizados en una venta.

Actualmente a través del sistema de mantiene la integridad de la
informacién a través de la trazabilidad de los documentos. El sistema
indica las relaciones de los documentos, esto quiere decir que se
mantiene la relacién de documentos, ejemplo (orden de compra, guia
de remisioén, facturas) lo que hace facil la revision de los resultados de

una venta.

Disponibilidad de informacién confiable y precisa

Anteriormente cuando se realizaba una venta, el comercial pedia
informaciéon de almacén para verificar si hay stock suficiente para
realizar la venta.

Actualmente en la venta de materiales se verifica el stock registrado

en el sistema sin la necesidad de verificar fisicamente en el almacén.

Anteriormente era necesario que administracion ingrese los
documentos con resultado contable a la aplicacion de contabilidad.

Actualmente se obtiene un reporte del sistema de los documentos de
facturas y guias de remisidbn que ya han sido validados en sus

respectivos procesos para registrarlos en la aplicacion contable.

Tiempo en generacién de reportes
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Los tiempos que se usaban para generar los reportes requeridos por

gerencia se redujeron.

Verificaremos la mejora en el principal reporte de ventas por proyecto,
el proceso de generacidon de este reporte se ve en la Fig. 3.1.

Tiempo promedio para generacion de reporte por proyecto:

e Antes: aproximadamente 3.5 horas

e Ahora: aproximadamente 0 horas

Toma de decisiones

Anteriormente la torna de decisiones se basaba en la experiencia que
se obtuvo del dia a dia en la empresa y también de los reportes que
podian obtener.

Actualmente la toma de decisiones se realiza en base al control en

linea que se tiene de las actividades, sumado a la experiencia.

Periodos de toma de inventarios

Se reduce los periodos de tomas de inventarios, esto incluye la
verificacion fisica de stock en un proceso de venta.

Anteriormente los periodos de inventarios para los productos de alta
rotacion eran semanalmente y para los inventarios completos eran
trimestralmente.

Actualmente se decidi6 solamente realizar el inventario completo
semestralmente, esto permite eliminar los tiempos de verificacion

fisica de stock.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

- Es necesario el compromiso de la gerencia para el éxito del proyecto,
debido a que se presenta resistencia al cambio, la autoridad que da el
gerente permita avanzar.

- Es necesario obtener el compromiso de los usuarios de las distintas
areas haciendo parte de sus actividades la colaboracion en la
implementacion.

- Aunque al principio el uso del sistema ocasiona una demora en las
actividades, esto se reduce en el tiempo debido a que el usuario se
acostumbra a su uso.

- Hay una mejora en el control de las actividades del dia a dia por parte
de los directivos, lo cual le permite una mejor toma de decisiones, en
especial en su principal venta que es el servicio de instalaciones al
permitir conocer el flujo de materiales y la mano de obra ejecutada,
con eso saber con mas exactitud y en menos tiempo la utilidad que
genera el proyecto.

- La confiabilidad y disponibilidad de la informacién permite eliminar
actividades de verificaciéon, reduciendo tiempos en los procesos.

- Los resultados de la implementacién del ERP es la base para
siguientes mejoras que comprenderia mMas procesos ComMo
contabilidad, recursos humanos y el uso del business intelligence para

un mejor analisis de la informacién consolidada.

RECOMENDACIONES

- Continuar con la implementacién de los siguientes médulos: Pagos,
Cobros, Activos fijos, Recursos Humanos.
- Plantear un proyecto basico de business intelligence sobre la base de

datos transaccional con las herramientas de office.
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Al seleccionar personal para contratar los cuales seran usuarios del
sistema se recomienda buscar que tengan habilidades y criterios para
Su uso.

Permitir que los usuarios registren observaciones del sistema, las
cuales seran tomadas en cuenta para un siguiente proyecto de mejora
del ERP.

En un siguiente proyecto se debe permitir el acceso al sistema a
través de la internet, a través de la publicacién de catalogo en linea,
donde los clientes pueden realizar sus pedidos (cotizaciones,
presupuestos) y a través de los equipos moviles registrar por ejemplo
los consumos de materiales en vez de hacerlos cuando se llega a la

oficina principal.
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GLOSARIO

Lista de Precios:

Es el catalogo de precios de productos y servicios dependiendo del
contexto (compras, ventas, etc.)

Precio de lista:

Es el precio sobre el cual se calculan los descuentos

Precio limite:

Es el minimo precio al cual la empresa estaria dispuesta a vender.
Documento:

Representa los documentos fisicos que se manejan comunmente en la
empresa (6rdenes, facturas, guias de remision, cheques, letras, etc.)
Cotizacion:

Son los precios que la empresa ofrece a un cliente sobre la lista de
productos o servicios que requiere.

Presupuesto:

Es igual a la cotizaciéon con la diferencia que es usado para la venta de
servicios a traves de proyectos.

Requerimiento:

Es la lista de necesidades de materiales de las areas presentadas a la
administraciéon para que sean ejecutadas por el area de compras.
Proyecto:

Es la entidad que describira la ejecucién de un servicio al cliente,
ademas agrupara la documentacion relacionada como un centro de

costo.

67



ANEXOS

ANEXO 1: PROCESOS DE ADEMPIERE

- Proceso de Cotizacién a Ingresos

Cubre el proceso de negocios requerido para la creacion de una cotizacion
para un prospecto o cliente, administracion de 6rdenes de venta, facturacion
y cobranzas. En los sistemas tradicionales esta funcionalidad se encuentra
generalmente en los moédulos llamados procesamiento de 6rdenes de venta

y cuentas a cobrar.
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Fig. 21 - Flujo de documentos proceso de cotizacion a ingresos
Fuente:
http://www.openbiz.com.ar/ADempiere%20Business%20Solution%20-
%20Vista%20General.pdf

Pracees de Venin

Fig. 22 - Proceso de ventas
Fuente: http://www.e-evolution.com/portal/es/web/e-evolution
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- Proceso de Requerimiento a Pagos

Cubre el proceso de negocios necesario para la creacion de pedidos,
6rdenes de compra, recepcion de mercaderia, facturas de proveedores y el
procesamiento de pagos. Esta funcionalidad estéd integrada con la
Administracion de Abastecimiento (SCM). Los moédulos de Compras y
Cuentas a Pagar contienen esta funcionalidad en los sistemas tradicionales.

Orden de
o com pra

compaa compaa

Crosr Dasde Crear Dasde
Craar Dasde -_..: E
Factura del Recepcién del
Proveedor Genara —P Proveedor

compaca

_

Pago
(T.Créd, Cheque,
Transferencia)

f_.— Reg'a de Fago

Libro de Caja

A

Fagalovia
Conciia Crea

Extracto
Bancario

Fig. 23 - Flujo de documentos procesos de requerimiento a pagos
Fuente:
http://www.openbiz.com.ar/ADempiere%20Business %20Solution%20-
%20Vista%20General.pdf
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Fig. 24 - Proceso de compras
Fuente: http://www.e-evolution.com/portal/es/web/e-evolution

- Proceso de Administracion de la Cadena de Suministro
Este proceso cubre todas las actividades de administracién de materiales,

incluyendo recepcion, despachos, movimientos y balances de stock, dentro
de una compaiiia y sus sucursales, y entre proveedores y clientes.
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Fig. 25 - Esquema de SCM

Fuente: http://www.e-evolution.com/portal/es/web/e-evolution
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Fuente: http:llwww.e-evolu_tion.comlportal!eslweble-evolution
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ANEXO 2: MANUAL DE FUNCIONES

COMPRAS Y VENTAS

Solicitar cotizaciones de materiales, equipos y servicios.

Generar y controlar 6rdenes de compra (generar el correlativo)
Coordinar y negociar forma de pago.

Ingresar adecuadamente la informacion al sistema.

Buscar oportunidades de negocio para la venta de materiales y
equipos.

Elaborar propuestas para venta de productos y equipos

Elaborar cuadro de liquidacion mensual de ventas efectuadas para
calculo de comisiones.

Mantener actualizada la base de datos de proveedores.

Administracion de caja chica.

SECRETARIA RECEPCIONISTA.

Coordinar actividades de capacitacion externa (cursos).
Recepcion de todas las llamadas telefonicas.

Elaboracion de documentacion y armado de expedientes para
licitaciones y concursos de precios.

Elaboracion y control de cartas (generar el correlativo).
Control y Pago de tarjetas personales Gerencia.

Mantener actualizado el directorio telefénico.

Recibe correspondencia y remite a Gerencia para el despacho

correspondiente.

ALMACEN

Control de entrada y salida de herramientas, materiales y equipos de
La Empresa.
Coordinar con el area de compras el mantenimiento de las

herramientas, equipos y unidades moviles de la empresa.
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Control de stocks de productos de mayor rotacion.
Elaboracion de guias de remision.

Organizacion de almaceén.

Ingresar adecuadamente informacion al sistema.

Apoyar en la entrega de materiales en obra de ser necesario.

Apoyar en la realizacion de compras y recojo de mercaderia.

Apoyar en la distribucidn y recojo de correspondencia de la empresa.

FINANZAS

Procesar toda la informacién para las tareas diarias.

Analizar y clasificar los documentos entregados por las diferentes
areas de la empresa.

Elaboraciéon de cuadros de informacion para Licitaciones
Archivar documentos recibidos.

Emision de Facturas.

Cobranza de facturas.

Revisar, ordenar y efectuar los pagos de personal y proveedores.
Apoyo en actividades contables.

Emision de cheques.

Emisién de carta para el banco pago de planilla.

Manejo de Cuentas bancarias para la liberacion de pagos varios.
Ingreso de documentos de ventas y compras.

Ingreso de T.C segun Sunat.

Analisis de Conciliacion Bancaria.

Cuadre del Libro Caja.

Cobro de cheques para entrega de efectivo.

Pagos de impuestos, afps.

Negociacion con los Proveedores para diferir los pagos segun las
necesidades del momento.

Gestion del pago de alquiler de local.
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Gestion del pago de servicios generales (Agua, luz, teléfono,
seguridad).

Llevar en detalle el control del gasto por obra.

PERSONAL Y CONTRATOS

Controlar la asistencia del personal de Microtel. Com

Elaboracion y revision de planillas con la gerencia.

Convocatoria, entrevista y contratacién de personal (segun las
necesidades de la empresa).

Negociar pretensiones salariales con el personal nuevo a contratarse.
Mantener ordenada y archivada la informacion correspondiente al
personal.

Gestionar las capacitaciones del personal.

Generar contratos para la compra de servicios.

Gestionar actividades de recreacion y confraternizacion.

Elaborar y aplicar sanciones disciplinarias.

Elaborar mecanismo de evaluacion y aplicar reconocimientos al

trabajador del mes.

INSTALACIONES Y MONTAJES DE INGENIERIA

Llevar a cabo de manera diligente la ejecucién de instalaciones y
servicios solicitados por nuestros clientes de acuerdo a la orden de
compra o Servicio.

Supervisa la ejecucion de los trabajos.

Administracion de los tiempos del personal técnico a su cargo.
Gestion de tiempos del proyecto y elaboracion de diagramas de Gantt
Administracion de recursos del proyecto segun la propuesta
presentada.

Elaboracion de protocolos de pruebas de los proyectos.

Reporta a Gerencia y al cliente el avance del proyecto.

Elaboracion de informes técnicos para liquidacion del proyecto.
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Coordinar con Almaceén el requerimiento de materiales.
Coordinar con Compras el requerimiento de servicios de terceros.

Disponer el buen uso de la unidad méuvil.

Apoyar al Area de Proyectos en el desarrollo de propuestas técnicas.

Apoyar al Area de Compras en la especificacion de requerimientos.

Gestionar el ingreso del personal a las instalaciones del cliente para la

ejecucion de los trabajos.
Establece politicas de seguridad en la obra, tanto para el personal

como para la seguridad de materiales y herramientas.

Efectua coordinaciones con el cliente respecto al trabajo a realizar.

Gestiona la conformidad de obra con el cliente.

PROYECTOS

Buscar oportunidades de negocio para la venta de proyectos y/o
soluciones tecnologicas,

Desarrollar propuestas técnico econdmicas para la venta de
proyectos.

Coordinar con el cliente las visitas técnicas.

Dimensionar adecuadamente el metrado de materiales y recursos
para el proyecto.

Asegurarse de la disponibilidad en el mercado de materiales y

equipos antes de enviar la propuesta.

Reportar a Gerencia de manera quincenal la relacién y el estatus de

proyectos propuestos.

EL TECNICO .- Es el profesional responsable de la ejecucion correcta de las

labores encomendadas por el ingeniero de obra durante el desarrollo de la

ejecucion de un proyecto. Dentro de sus principales funciones esta:

Reportarse con el ingeniero de obra.
Efectuar los trabajos encomendados con la mayor diligencia y

profesionalismo.
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e Coordinar con el ingeniero de obra respecto a los procedimientos a
utilizar.

e Respetar la aplicacion de estandares durante la ejecucion.

e Respetar las normas de seguridad aplicables y utilizar los
implementos de seguridad proporcionados por la empresa.

¢ Informar sobre las dificultades encontradas.

e Informar sobre los riesgos de la ejecucion.

e Utilizar las herramientas o instrumentos adecuados en cada caso.

e Cuidar las herramientas y equipos proporcionados por la empresa
para el desarrollo eficiente de su trabajo.

e Cuidar y conducir adecuadamente los materiales y equipos a instalar.

e Evita actos de negligencia que podrian ocasionar dano a las
personas.

e Evita actos de negligencia que podrian ocasionar dano a los equipos
y materiales instalados o por instalarse.

e Concluye satisfactoriamente los trabajos encomendados.

e Instruye a su ayudante si fuera el caso, respecto a los procedimientos
a aplicar en la ejecucion de las labores.

e Utiliza el uniforme y los implementos proporcionados por la empresa.

e Actualiza sus conocimientos acorde con los avances de la tecnologia.

e Se expresa respetuosamente con el cliente y sus companeros de
trabajo.

e Aporta creatividad en el desarrollo de su trabajo.

e Se presenta con puntualidad al centro de trabajo.

EL AYUDANTE TECNICO .- Es la persona que secunda al técnico, su
funcion principal es la de asistir eficientemente al técnico responsable de la
ejecucién de las actividades. Dentro de sus principales funciones esta:
e Colaborar con el técnico responsable para la ejecucion diligente y
profesional de las tareas encomendadas.

e Coordinar con el técnico respecto a los procedimientos a utilizar.
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Respetar la aplicacion de estandares durante la ejecucion.

Respetar las normas de seguridad aplicables y utilizar los
implementos de seguridad proporcionados por la empresa.

Informar sobre las dificultades encontradas.

Informar sobre los riesgos de la ejecucion.

Utilizar las herramientas o instrumentos adecuados en cada caso.
Cuidar las herramientas y equipos proporcionados por la empresa
para el desarrollo eficiente de su trabajo.

Cuidar y conducir adecuadamente los materiales y equipos a instalar.
Evita actos de negligencia que podrian ocasionar dafo a las
personas.

Evita actos de negligencia que podrian ocasionar dafno a los equipos
y materiales instalados o por instalarse.

Concluye satisfactoriamente y en los plazos previstos los trabajos
encomendados por el técnico.

Utiliza el uniforme y los implementos proporcionados por la empresa.
Se expresa respetuosamente con el cliente y sus companeros de
trabajo.

Aporta creatividad en el desarrollo de su trabajo.

Se presenta con puntualidad al centro de trabajo.
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ANEXO 3: REQUERIMIENTOS

Tabla A3.1 - Tabla de Requerimientos

Requerimientos Microtel

Nro.
Req | Descripcion de requerimiento Médulo
VERIFICACION DE STOCK, ACTUALIZADO DE TODOS
1|LOS ALMACENES Compras
2 | ELABORACION DE ORDENES DE COMPRA Compras
3| REGISTRO DE PROVEEDORES Compras
4 | ELABORACION DE NOTAS DE INGRESO Compras
5| CONTROL DE EXISTENCIAS PARA REPOSICION Compras
MOSTRAR INFORMACION DE HISTORIAL DE
6 | RECLAMOS DE PROVEEDOR. Compras
7 | ADMINISTRAR RECLAMOS Y DEVOLUCIONES Compras
INGRESO Y CONFORMIDAD DEL PRODUCTO UNA
VEZ RECEPCIONADO EL PRODUCTO EN
ALMACENES GENERA UN DOCUMENTO QUE ES
PORTERIORMENTE VERIFICADO POR EL AREA DE
8 | COMPRAS. Compras
APROBACION COMPRAS Y DISTRIBUCION DE
9| ARTICULOS DE OFICINA Y LIMPIEZA. Compras
RECIBIR REQUERIMIENTOS, APROBAR PEDIDOS Y
10| AUTORIZAR COMPRAS Compras
11| REGISTRO DE PEDIDOS. Compras
RECIBIR REQUERIMIENTOS, APROBAR PEDIDOS Y
12 |AUTORIZAR COMPRAS. Compras
13| REVISAR EL STATUS DE INGRESO A ALMACEN. Compras
REGISTRO DE NOTA DE  SALIDA PARA
14| TRANSFERENCIA DE ALMACENES. Inventarios
15 |EDICION DE CODIGOS DEL PRODUCTO Inventarios
REGISTRO DE GUIA DE REMISION PARA LAS
DEVOLUCIONES DE MERCADERIA INGRESADA
CUANDO SE REALIZAN PRUEBAS EN LA
16| MERCADERIA ENTRANTE. Inventarios
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17

REGISTRAR ESTADO DE PRODUCTO ENTRANTE
POR CADA UNO DE LOS LOTES RECIBIDOS POR
PROVEEDOR PARA QUE POSTERIORMENTE
PUEDAN SER EVALUADOS.

Inventarios

18

REGISTRO DE CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
DENTRO DE ALMACEN, UBICACION. ESTABLECER
ALERTAS DE PRODUCTOS QUE SE MANTIENEN EN
EL ALMACEN. ADEMAS DEL MANTENIMIENTO DEL
AREA DE ALMACEN.

Inventarios

19

REGISTRAR EL MOTIVO DE LA TRANSFERENCIA DE
MERCADERIA ENTRE ALMACENES.

Inventarios

20

CONTROLAR LA MERCADERIA DENTRO DEL
ALMACEN

Inventarios

21

REALIZAR EL CONTEO DE MERCADERIA CON
TECNOLOGIAS ACTUALES EN DONDE SE PUEDA
ALMACENAR EN EL SISTEMA EL REGISTRO DEL
MISMO DE MANERA RAPIDA.

Inventarios

22

MANTENER UN CONTROL Y REGISTRO TANTO DE
LAS ENTRADAS COMO DE LAS SALIDAS DE LOS
PRODUCTOS.

Inventarios

23

REGISTRAR EL ESTADO DE LOS PRODUCTOS
ENTRANTES SI ES QUE EXISTE ALGUN
DESPERFECTO EN ELLOS, MANEJANDO
ADECUADAMENTE TODOS LOS TIPOS DE
DEVOLUCIONES EXISTENTES.

Inventarios

24

ELABORACION DE PEDIDOS DE TRANSFERENCIA DE
MERCADERIA ENTRE ALMACENES.

Inventarios

25

MANEJO DE NOTA DE CREDITO: SE REALIZA EL
REGISTRO DE LAS DEVOLUCIONES DE LA FACTURA
O DE LA BOLETA. TAMBIEN SE UTILIZA PARA HACER
DESCUENTOS.

Ventas

26

ELABORACION DE GUIA DE REMISION.

Ventas

27

ACTUALIZACION DE PRECIOS EN BLOQUE.

Ventas

28

ACTUALIZACION DE IGV.

Ventas

29

ELABORACION DE NOTA DE PEDIDO PARA VPM

Ventas

30

ESTABLECIMIENTO DE DESCUENTOS POR CADA
PRODUCTO.

Ventas

31

MANEJO ADECUADO DE LAS DEVOLUCIONES DE
LOS PRODUCTOS POR PARTE DEL CLIENTE,

Ventas

32

REGISTRO DE COTIZACIONES Y PRESUPUESTOS.

Ventas

33

ELABORACION DE LISTA DE PRECIOS,
MODIFICACION DE LOS MISMOS Y NIVELES DE
DESCUENTO.

Ventas
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34

MANEJAR FLUJO DE CAJA.

Finanzas

35

MANETENER CUENTAS TRIBUTARIAS POR PAGAR.

Finanzas

36

VERIFICAR SALDOS Y MOVIMIENTOS DE CUENTAS
BANCARIAS.

Finanzas

37

ADMINISTRACION DEL LIBRO DE CAJA MAYOR.

Finanzas

38

CONTROLAR Y REALIZAR ALGUNA MODIFICACION
EN EL TIPO DE CAMBIO ACTUAL.

Finanzas

39

PROGRAMACION DE PAGO DE
PRESTAMOS.

LETRAS Y

Finanzas

40

REALIZAR UN CONTROL DE DESEMBOLSO DE
DINERO POR REGULARIZAR O LIQUIDAR.

Finanzas

41

CAMBIO FACTURA POR LETRA: SE MANEJA OTRA
CUENTA CORRIENTE.

Créditos y
cobranza

42

MANTENIMIENTO DE LETRAS.

Créditos y
cobranza

43

CASO DE FACTURAS POR LETRAS: PARA
FACTURACION DE VENTAS POR MAYOR, NO ES UNA
PROVISION CONTABLE.

Créditos y
cobranza

44

ACTUALIZACION DE LETRAS: RENOVAR UNA LETRA
GENERARLA ANULARLA O ELIMINARLA. AL
REALIZAR LA ELIMINACION EL SISTEMA SOLICITA EL
NUMERO DE FACTURA. ADEMAS EXISTE LA OPCION
DE EN CUANTAS LETRAS EL CLIENTE VA A PAGAR.

Créditos y
cobranza

45

PROTESTAR LETRAS: QUE DA LUGAR A OTRAS
COBRANZAS.

Créditos y
cobranza

46

EMISION DE NOTAS DE DEBITO PARA LAS
COBRANZAS.

Créditos y
cobranza

47

LIQUIDACION DE LETRAS.

Créditos y
cobranza

48

MANTENER LA FICHA DEL CLIENTE PARA
APROBACION DE CREDITO REGISTRADA EN EL
SISTEMA CON DATOS NECESARIOS DEL CLIENTE.

Créditos y
cobranza

49

APROBACION DE OTORGAMIENTO DE CREDITO DEL
CLIENTE.

Créditos y
cobranza

50

EMISION DE CARTAS DE COBRANZA Y ESTADOS DE
CUENTA PARA CLIENTES ADEUDANTES.

Créditos y
cobranza

51

REGISTRO Y SEGUIMIENTO A LOS COBRADORES.

Créditos y
cobranza

52

MANEJAR FLEXIBILIDAD DE MONTO DE CREDITO
PARA CLIENTES PREFERENCIALES.

Créditos y
cobranza

53

ELABORACION DE NOTA DE DEBITO PARA LA
DEVOLUCION DE CHEQUES.

Créditos y
cobranza
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54 | REGISTRAR EN EL SISTEMA LOS TIPOS DE LETRA. Contabilidad
RECEPCION DE FACTURAS DE CUALQUIER TIPO DE

55| COMPRA Contabilidad
PREPARAR CUADRO DE DESCUENTOS POR

56 | TARDANZA O FALTAS O PRESTAMOS Contabilidad
ELABORAR PLANILLA DE SUELDOS

57 | QUINCENALMENTE. Contabilidad

58 | LIQUIDAR MENSUALMENTE IMPUESTOS. Contabilidad
REGISTRAR DEPRECIACIONES, COSTOS DE VENTAS

59|Y AJUSTES. Contabilidad

60| ELABORAR ESTADOS FINANCIEROS. Contabilidad
ELABORAR FACTURAS, BOLETAS DE VENTA Y

61| NOTAS DE CREDITO. Contabilidad
REGISTRAR Y CONTROLAR SERVICIOS (AGUA, LUZY

62 | TELEFONO). Contabilidad

63| FORMULAR PRESUPUESTO ANUAL. Contabilidad

64 | REALIZAR INVENTARIOS DE ACTIVOS. Contabilidad

65| REALIZAR CONCILIACIONES BANCARIAS Contabilidad

66 | CALCULAR SEMESTRALMENTE CTS. Contabilidad

67 | CALCULAR EL PAGO DE CTS A LOS TRABAJADORES. | Contabilidad

68| PREPARAR PLANILLAS DE PAGO A AFP. Contabilidad
REGISTRAR, MENSUALMENTE, EL LIBRO DE CAJA

69/(S.Y9) Contabilidad

70| GIRAR CHEQUES PARA PAGOS A PROVEEDORES. Contabilidad
REGISTRAR Y CONCILIAR INFORMACION ENTRE

71| CUENTAS BANCARIA Y CHEQUE RECIBIDO. Contabilidad

72 | REGISTRAR CHEQUES GIRADOS. Contabilidad
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ANEXO 5: PLANTILLAS DE IMPORTACION

- Plantilla de Proveedores y Clientes

INombuanon Social

Diteccion Ciudad  Pais Nombre Representante (Empll Coreo Contacto | Tipo (ProveedoriCliente)

MCROTELCOMEIRL

SOLUCIONES Y SERVICIOS INTEGR AV. CAMINOREAL NRO. 330 OPTQ. 1301LIMA - LIMA - SAN LIMA

JR DEL CARPIOMUROZ NRO. 1269 URB. LOS CIPRESES L LIMA PERU LAZOMORENQ JOSE FRANCISCO fazofmiciotebetucom  Proveedor
PERU  LOPEZ SUAREZ CARLOS ANDRES coieo@conen com
coteo®coiie com

SCHEVERMANN BARRAL ELIZABE CAL. VIRGINIA CANDAMONRO. 251 URB. PANDO 4TAETS LIMA PERU

[ 1
Fig. 27 - Plantilla de importacién de proveedores y clientes
Fuente: Elaboracion propia
Campos:
e Nombre/Razén Social
e Direccion
e Ciudad
e Pais
e Nombre Representante
e Correo Contacto
e Tipo

Codigo |~ /Nombre

Plantilla de Productos

ProveedoriChente

¥ Cod. Cate, * Tipo Prod ~ Precio Lis! v Precio £st ~ Precio Lin = | UdM A

CCUSEAMC [Cable UTP Solido <P CatSE 23AWG 100Mhz CM Grls (Ra 1CCCCC1}item 1CCCCC:
CCUSESIC |Cable UTP Solido &P Cat SE 24AWG CMR Azul (Ra305mt) 1CCCCC1|/tem i1Cccccl
CCUSEPAC |CABLE UTP CAT S5E (RX3CSmt) CMR 1CCCCCL|Item icceccl
CCUSESAC |CABLE UTP CAT SE (RX3CSmt) CMR 1CCCCC1|/tem 75.CC| 75.CC <cceee: |

Campos:

Fig. 28 - Plantilla de importacion de productos

Fuente: Elaboracién propia

Caédigo

Nombre

Cod. Categoria
Tipo Producto
Precio Lista
Precio Estandar
Precio Limite
Udm
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- Plantilla de Servicios

o i e = g 65
Codigo l:] Nombre | Cod. Categor ~ Tipo Product «  Precio Lis| v /Precio Est ¥ | Precio Lin ¥ | UdM
SVv-0001 MCUILIZACICN CE FERSONAL 1000002 Service 17.5 12.5 17.5

SV-0002 FLANIEICACION ¥ GESTION CEL FEC(ECTO 1000002 Sersce 87.5 87.5 87.5

SVv-0003 LEYANTAMIENTO CE INFCRRIACICN CE CALFO. 1000002 Servce 66.1 66.1 66.1 2
SV-0004 INSTALACIONES DE CANALETAY ACCESORICS CEEOX 20 C LENCR 1000002 Servze 2.95 2.95 2.95 1000002
SV-0005 INSTALACICNES DE CANALETAY ACCESSRICS CE 85X50 £ tWaiCR 1000002 Service 3.54 3.54 3.5a) accoace

Fig. 29 - Plantilla de importacion de servicios
Fuente: Elaboracién propia
Campos:
e Cbdigo
e Nombre
e Cod. Categoria
e Tipo Producto
e Precio Lista
e Precio Estandar
e Precio Limite
e UdM



ANEXO 6: MENUS DE LOS ROLES

Menu de Rol Gerencia
= Menu | | Workflow Activities: 0 3 Flujo de Trabajo

= Gerencia
[ [Z Relacién con Socios
- ™= Socio del Negocio
~™= Grupo de Socios de Negocio
_ ™= Informacion del Socio de Negocio
) (2 Gestion de Materiales
™= Producto
™= Categoria de Producto
E (£ Ventas
™= Ordenes de Venta
-8 Convertir Cotizacion
) (& Gestion de Proyectos
. ™ Proyecto
= 2> Compras
™= Ordenes de Compra

Fig. 30 - Menu de Rol Gerencia

Fuente: Elaboracién propia

Menu de Rol Presupuestos
= Ment | Workflow Activities: 0 ™3 Flujo de Trabajo

{z Presupuestos
- Relacion con Socios
‘ 1' Grupo de Socios de Negocio
= Informacién del Socio de Negocio
™ Socio del Negocio
“[Z Ventas
% Convertir Cotizacion
) ™= Ordenes de Venta
=2 Compras
™= Ordenes de Compra
(& Gestion de Materiales
™= Categoria de Producto
™ Producto
=} (2 Gestion de Proyectos
= Proyecto

Fig. 31 - Menu de Rol Presupuestos

Fuente: Elaboracion propia
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Menu de Rol Logistica

fisy Ment | | Workflow Activities: 0 ™} Flujo de Trabajo
= Logistica
= (&> Relacion con Socios
~ ™ Grupo de Socios de Negocio
™ Informacion del Socio de Negocio
™= Socio del Negocio
=} (= Compras
™ Recibo de Material
= Ordenes de Compra
(& Ventas
= Ordenes de Venta
™ Entregas (Cliente)
& Convertir Cotizacion
™ Generar Entrega (manual)
2} (= Gestion de Materiales
™ Producto
™ Esquema De Lista De precios
"= Lista de Precios
™ Almacen y Ubicacion
"™ Unidad de Medida
"= Categoria de Producto

Fig. 32 - Menu de Rol Logistica
Fuente: Elaboracién propia

Menu de Rol Administracion
= Men || Workflow Activities: 0 ®} Flujo de Trabajo

[ Administracion
i+ [= Contabilidad
= Tasa de Cambio
™ Afo Calendario y Periodo
= Cargo
™ Tasa de Impuesto
=}z Ventas
™ Facturas (Proveedor)
=& Compras
™ Facturas (Cliente)

Fig. 33 - Menu de Rol Administracion

Fuente: Elaboracion propia
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Menu de Rol Soporte
fi=r MenU | [ | Workflow Activities: 0 ®3 Flujo de Trabajo

(== Soporte

™ Usuario

= Sesion
& Actualizacion de Rol
#% Reinicia Contrasefa

Fig. 34 - Menu de Rol Soporte
Fuente: Elaboracion propia
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