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RESUMEN EJECUTIVO

Koplast Industrial, empresa dedicada a la fabricacion de tubos vy
derivados de PVC y caso de estudio del presente informe de ingenieria,
presentaba problemas organizacionales de tipo funcional en sus procesos,
los cuales no permitian direccionar los esfuerzos de manera eficiente hacia

una mejora continua de la organizacion.

Luego de realizar un diagnostico a nivel estratégico y funcional, se
determinaron las causas principales del problema, entre las cuales se
identific6 como una de las mas significativas el hecho de tener un alto
volumen de operaciones manuales 6 a través de hojas de calculo.
Identificadas las causas principales, se decidid revisar los procesos,
optimizarlos con las mejores practicas y soportar los mismos con tecnologia
de informacién para de esta manera dar solucion a los problemas que
presentaba la empresa. El alcance del presente informe abarca como caso
de estudio de los procesos del area de ventas y distribucion de Koplast

Industrial.



Para automatizar las mejoras en los procesos se decidié adquirir un
sistema integrado de gestidon operativo-contable, una aplicacién de tipo ERP,
para ello se realizd una evaluacidon tanto del sistema como también de la
empresa que implantaria la solucidon. Para dicha evaluacién se tomaron en
consideracion los siguientes criterios: Funcionalidad de la solucion, Costo del
proyecto, Experiencia del proveedor, Tecnologia de la solucién, Tiempo del

proyecto.

La implantacion de la solucién se realizdo de manera exitosa sin costos
adicionales y en el plazo establecido al inicio del proyecto. Se obtuvo una
muy buena respuesta por parte de los usuarios, los cuales se mostraron
dispuestos durante todo momento del proyecto a recibir ideas de como
mejorar sus procesos actuales. La gerencia tuvo un rol fundamental durante
el proyecto, viabilizando los recursos materiales y humanos para el logro de
los hitos del proyecto en los plazos establecidos. La evaluacion final brindé
informacion acerca del impacto positivo tanto a nivel funcional como
econdmico debido a la mejora de los procesos, a partir de las
cuantificaciones realizadas antes y después del proyecto se obtuvieron
resultados muy satisfactorios que justificaron de manera muy holgada la

ejecucion del proyecto.

Como conclusién principal del presente informe se puede desprender
que para llevar a cabo la mejora efectiva de los procesos en una

organizacion, es muy importante el analisis de los mismos, su optimizacion



teniendo como referentes las mejores practicas de la industria y su
automatizacidn mediante tecnologias que se encuentren alineadas con
dichas practicas. Para poder llevar a cabo todo lo mencionado es muy
importante tener especial monitoreo de los factores criticos de implantacion

de la solucion y su relacion con los factores criticos del negocio.

Dicho manejo se tiene que mantener como un pilar fundamental y de
referencia durante la implantacion, ademas se debe de utilizar una sélida
metodologia de implantacién probada con éxito en el mercado y una
adecuada gestion del cambio que permita asimilar los nuevos procesos por
los empleados de la organizacion, de ésta manera, finalizado el proyecto los
resultados pueden ser altamente gratificantes tanto para la empresa cliente,
puesto que obtendra un rapido retorno de la inversién, como también para la
empresa consultora que se beneficiara con una gran referencia 6 caso de

éxito.



INTRODUCCION

El presente informe tiene como objetivo principal mostrar que al seguir
pautas dentro de un marco metodologico, aplicar las mejores practicas de la
industria, realizar una eficiente gestion del cambio y llevar a cabo una
correcta automatizacién a través de tecnologia, es posible aumentar
dramaticamente la efectividad en los procesos de negocios. Para efectos de
éste informe, el alcance de los procesos de negocios considerados
corresponde al area de ventas y distribucion de la empresa Koplast

Industrial, la cual ha sido considerada como caso de estudio.

La automatizacion de los procesos de negocios optimizados se realizé
mediante una solucién ERP, en dicho proyecto tuve una participacion directa
como consultor, se siguié rigurosamente la metodologia propuesta por la
empresa consultora, la cual definia hitos, entregables y un plan de trabajo ya

acordado con el cliente.

En el desarrollo del proyecto se identificaron diversos riesgos antes
de que se convirtiesen en problemas tangibles, entre ellos el nivel de

habilidad de algunos usuarios no era homogéneo, por un lado el usuario de
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cuentas por cobrar no contaba con cierto nivel de analisis requerido y por
otro lado el usuario de ventas contaba con un alto nivel de analisis, velocidad
en el manejo del computador y bastante criterio para el establecimiento de

procesos y procedimientos.

Una prueba fundamental para poder evaluar las medidas tomadas
para paliar esas dificultades, fue la fase de prueba integral en el proyecto,
donde finalmente se comprobd que los usuarios con un nivel no tan alto, no
eran el ideal de usuario pero, sin embargo, gracias a la facilidad del manejo

de la herramienta podrian cumplir sin problemas su funcién con el sistema.

A pesar de los problemas propios del proyecto, el resultado fue muy
bueno dado que los usuarios pudieron interiorizar las mejores practicas de la
solucion y que se implantaron durante el proyecto, y que adicionalmente
permitieron una mejor operatividad en el negocio reduciendo ciclos de
trabajo y permitiendo consultar la informacion de la empresa en tiempo real

por parte de la gerencia.

Entre los mayores logros se puede destacar el impacto de la solucion
en la reduccion de tiempos dedicado a tareas operativas por parte de los
usuarios, la cual fue una de las causas de la disminuciéon de efectividad de
los procesos, especificamente del area de ventas y distribucion, antes del
proyecto éste tipo de tareas representaban el 119% del tiempo diario de

trabajo y luego del mismo representaban tan solo el 26%, es un gran logro
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que se cuantificd en la operatividad de la empresa al optimizar los recursos
humanos, y utilizarlos para generar mayores oportunidades de negocio y

analizar a mayor detalle el negocio en lugar de realizar tareas manuales.
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CAPITULOII

ANTECEDENTES

1.1 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO
Koplast Industrial SAC, cuenta con un directorio de profesionales que
trabajan continuamente en los puntos estratégicos de la compania para
su mejora continua y evolucién sostenible en el tiempo. La visidén y
mision de la empresa han sido formulados por éste grupo de

profesionales y se presentan a continuacion:

VISION

“Ser una empresa que coadyuve en el desarrollo industrial del pais,
fortaleciendo nuestra cultura empresarial y consolidandonos como una
importante alternativa en el mercado nacional, liderando el segmento de

edificaciones”

MISION

“Satisfacer las necesidades del mercado con productos de optima
calidad, buscando ademas complementar el servicio con una adecuada

atencion al cliente”
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1.1.1 ANALISIS INTERNO - Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

1.

2.

Atencion de los clientes de forma personalizada y a nivel nacional.
Personal eficiente con experiencia de mas de 10 anos en el sector
de produccion de tubos.

Amplia diversidad de productos con caracteristicas definidas.
Flexibilidad para producir por demanda productos con
caracteristicas particulares.

Muy buen tiempo de respuesta para la atencion a los pedidos de
los clientes (leadtime).

Politicas claras siguiendo tendencias actuales de gestién (ej: Just-

in-time)

Debilidades

1.

Poca capacidad para brindar un financiamiento a clientes, al no
contar con lineas de crédito bancarias para el descuento de letras.
No se cuenta con un laboratorio para tener un mayor control de
calidad sobre la produccién.

Bajo nivel de capital de trabajo para poder atender pedidos de alta
produccion.

Las lineas de produccion no se encuentran automatizadas.

No se cuenta con un sistema de informacion confiable en tiempo

real.
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1.1.2 ANALISIS EXTERNO - Oportunidades y Amenazas
Oportunidades
1. Programas gubernamentales de construccion: “Mi Vivienda”.
2. Crecimiento sostenido en 4.5% del mercado de tubos.
3. Crecimiento sostenido del mercado de conexiones de tubos.
4. Aumento de demanda en el mercado debido a quiebra de grandes

empresas productoras de tubos en los ultimos 5 afios.

Amenazas

1. Conflictos en el medio oriente e incremento del precio del petroleo
a nivel internacional.

2. Alta demanda de China por resina de la regién latinoamericana.

3. Variabilidad en el precio de la resina, insumo principal.

4. Empresas transnacionales y sus bajos precios en el mercado.

El andlisis interno y externo permiten identificar factores claves del
negocio, los cuales deben de monitorearse para una gestion efectiva del
mismo. Los llamados factores criticos de éxito para el caso en estudio

son los siguientes:

» Fidelidad del cliente, en el mercado tubero existen muchas

empresas que producen el mismo producto terminado a diferentes

precios y calidades. Debido a que existe una oferta alta, es muy
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importante mantener los clientes actuales y satisfacer toda la

demanda que tengan con respecto a la actividad de la empresa.

La empresa en estudio sabe lo importante que es la fidelidad de sus
clientes en su negocio y continuamente analiza sus procesos de

negocio para disminuir sus niveles de “leadtime” hacia el cliente.

Capacidad de produccion, actualmente existen clientes que solicitan
niveles de produccién altos, los cuales en algunos casos no pueden
ser satisfechos por la empresa, dado que la capacidad de produccién
con la que cuentan no cumpliria con el compromiso acordado con el
cliente en tiempos y costos. Asimismo, tampoco se ha buscado un
socio de negocios para poder satisfacer dichos requerimientos y de

ésta manera no perder dichas oportunidades.

Eliminacion de Desperdicios (JIT), la empresa tiene como politica
interna el manejar niveles minimos y proximos a cero de desperdicios
en sus diferentes formas. Por ello, se establecen ciertas politicas
internas y ciertos procedimientos para poder minimizar los
desperdicios y si aun persistiesen utilizarlos de manera positiva para
el negocio, como por ejemplo el mantener un stock de inventario en
niveles cercanos a cero, lo cual permite mantener el capital de trabajo
en permanente movimiento y no tener dinero en el almacén sin poder

utilizarlo para otras necesidades, del mismo modo, los productos que
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resultan defectuosos durante el proceso productivo se reingresan al
proceso productivo como “scrap” y permite obtener nuevos productos

con las normas especificadas.

Asimismo, los desperdicios y mermas resultantes del proceso
productivo y que no pueden ser utilizadas en el proceso productivo
nuevamente porque no reunen las caracteristicas de calidad
necesarias, son empacados y vendidos a terceros, que lo utilizan

como materia prima.

* Costo de materia prima, es un factor muy importante y tiene un gran
impacto en el accionar del negocio, dado que los margenes de utilidad
por unidad son muy sensibles. Esto impacta directamente en los
costos unitarios, los cuales deben de controlarse a nivel de 3 digitos
decimales. El costo de la resina, materia prima principal para el
proceso productivo y que normalmente es importada de México, es
afectada por diversos factores externos los cuales pueden llegar a

afectar sobremanera los costos de la empresa.

Dichos factores externos son: conflictos de medio oriente y el incremento
del precio del petroleo afecta de manera directa los fletes de la
importacion, y por ende el costo del insumo importado; la sobre demanda

de los paises asiaticos principalmente de China por la resina de la region
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latinoamericana, genera una disminucion en la oferta de resina para

abastecer a clientes latinos por lo cual el costo aumenta.

Para cualquier postura estratégica que tome la empresa dependiendo de
los factores internos y externos existentes en dicho momento, se deben
de monitorear todos los factores criticos mencionados y tratar de llevar

un equilibrio del negocio en funcién a ellos.
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1.1.3 ANALISIS DE POSTURA ESTRATEGICA

Luego de analizar las fortalezas,

debilidades, oportunidades vy

amenazas, vamos a definir las posturas estratégicas que deberia

adoptar la empresa para cada combinacién dentro de la matriz FODA.

Oportunidades

Amenazas

Fortalezas

Estrategia de Posicionamiento en
el mercado nacional de
produccion de tubos, apoyado en
referencia de clientes

importantes.

Estrategia de Penetracion en el
mercado de conexiones, en base
a caracteristicas del servicio de la
empresa, tales como: flexibilidad
para nuevos tipos de produccion,
atencion al cliente y buen tiempo

de respuesta.

Lograr proveer o aliarse con los
proveedores de los programas
gubernamentales de

construccion: Mi Vivienda.

Mejorar la politica de

abastecimiento de materia
prima, manteniendo niveles de
desperdicio en cero (just-in-
time).

Campana de difusion a clientes
asociando la marca de la
empresa a la idea de “calidad,

buen servicio y buen tiempo de

respuesta”.
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Oportunidades

Amenazas

Debilidades

Implementar un sistema de
financiamiento  para  poder
atender a los clientes con

solicitudes de alta produccion.

Mejorar la calidad del producto y
el tiempo de respuesta al
cliente, implantando un

laboratorio para medir la calidad

en el mediano plazo.

Implementar mecanismos de
financiamiento del capital de
trabajo con entidades del sector

bancario.

Identificar proveedores
nacionales de resina que
ofrezcan un precio competitivo

a nivel nacional e internacional.

Monitorear indicadores de
gestion criticos (dolar kilo) a
través de herramientas de

informacion para una toma de

decisiones correcta y oportuna.

Realizar un analisis de los
costos de los procesos de la
cadena de valor en |la
empresa y evaluar

reducciones y monitoreo de

los mismos.

Debido al entorno y circunstancias a las cuales estaba expuesta Koplast

Industrial, la postura estratégica adoptada estuvo dada por las siguientes

estrategias:

1.

Diversificacion de productos,

20
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2. Mejoras en la politica de abastecimiento de materia prima, a través de
acuerdos de financiamiento con el proveedor principal del exterior y
optimizacion en los tiempos de entrega de mercaderia a los clientes
(“leadtime”).

3. Difusion y posicionamiento de la marca de la empresa, con una idea
sélida basada en la calidad, buen servicio y rapida atencién.

4. Monitoreo de los indicadores de gestidn critico (délar kilo).

1.2 DIAGNOSTICO FUNCIONAL

1.2.1 PRODUCTOS Y SERVICIOS
Tubos de PVC
El Poli cloruro de vinilo mas conocido como P.V.C. es un plastico
perteneciente a la familia de los termoplasticos. Los tubos de P.V.C.

pueden clasificarse segun su uso como:

e Tubos sometidos a presion interna: Redes publicas de agua
potable, instalaciones domiciliarias de agua potable, instalaciones
industriales, etc.

e Tubos no sometidos a presion interna: Redes publicas de
alcantarillados y redes domiciliarias de desague, drenaje,
telefonia, instalaciones eléctricas, etc.

e Otros usos: Artesanales.
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Servicios
Koplast Industrial realiza servicios de mantenimiento y fabricacion de
equipos para la industria plastica, tales como:

e Turbo Mezcladores

e Banco de tiro (jaladores)

e Tina de calibracion y enfriamiento

e Extrusor monotonillo

e Equipos de corte

1.2.2 CLIENTES
Ferreteros
Se consideran ferreteros, a las empresas que venden los productos al
usuario final, es decir, venden al por menor y en cantidades
relativamente pequenias. Las ventas a estos clientes no son muy

grandes.

Distribuidores

Los distribuidores son las empresas que se encuentran en un nivel
anterior a los ferreteros en la cadena de suministros. Sus compras son
relativamente grandes dado que se dedican a abastecer mayormente a

ferreteros.
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Depésitos

Los constructores realizan sus compras de tubos en depdsitos, por lo
cual las compras de estos tipos de clientes son muy grandes para
poder abastecer a las diferentes constructoras. Generalmente, éste tipo
de cliente realiza el tipo de venta institucional, concursan en

licitaciones, etc.

1.2.3 PROVEEDORES
Materia Prima
Koplast Industrial SAC tiene como proveedor de resina, materia prima
principal, al prestigioso consorcio mexicano “GRUPO PRIMEX”, una
empresa dedicada a la fabricacion de resinas de P.V.C. anhidrido
ftalico, plastificantes y compuestos rigidos y flexibles de P.V.C. y que

cuenta con la certificacion 1ISO 9001.

1.2.4 ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Koplast Industrial presenta una organizacion clasica funcional,
donde las areas principales del “core” del negocio y que agregan valor
son propias de la empresa, mientras que las areas de soporte
financiero-contable son servicios de terceros y que se contratan con
frecuencia para los cierres mensuales y para la emisiéon de estados

financieros.
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Antes del proyecto de implantacion de la solucién ERP, una de las
areas que agregaba mayor valor y que tenia prioridad para la
administracion de la informacion era el area de ventas y distribucion, el
area cuenta con un equipo de personas conformado por el jefe de
ventas, despachadores y vendedores para atender pedidos de clientes
a nivel nacional.

El area de ventas reporta de manera directa a la gerencia general
por lo que la decisién de implantar el ERP en el area de ventas era de
alta prioridad para la gerencia, adicionalmente el soporte de un ERP
para la gestion de ventas y distribucién ayudaria a disminuir el leadtime
de entrega de productos, lo cual se encuentra alineado con la
estrategia de la empresa de reducir los tiempos de abastecimiento de la

empresa hacia los clientes.
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Figura 1.1 Organigrama de Koplast Industrial.
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1.2.5 PROCESOS DE NEGOCIOS

1.2.5.1 ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR

Figura 1.2 Cadena de Valor de Koplast Industrial.

CADENA DE VALOR - KoplastIndustrial SAC

Administracion

- Flujo de Efectivo

- Control de Pagos a Proveedores
- Control de Cobranzas

- Pago de Remuneraciones
- Administracion de RRHH
- Control y Pago de Operarios

- Seguridad
- Pago de Servicios Basicos
- Tramites Legales

Finanzas y Contabilidad

- Emision de Libros Legales
- Pago de Impuestos

- Control Financiero

- Elaboraciéon de EEFF
- Manejo de Planillas

Sistemas de Informacion
- Preparacion de Informes a Gerencia
- Cruce de Informacion entre areas

- Control de Indicadores KPI (Délar Kilo)
- Control de rotacion de inventario

- Registro de Cobranzas

- Generactdn de - Atencion de Reclamos
Cotizaciones - Carga de producto en - Atencién de Devolucio- o
- Regsstro de Pedidos transporte nes.

- Compras de Materia ! . X

Prima . - Control de Produccin - Control de Comisiones de l')E""S‘b: de Guias de - Emmusion de @?‘

- - Mantenimiento de Vendedores. espacho Estados

A::\r?ar;stgs y Salidas del maquinart . Fadturacion - Determinacién de cuta de Cuenta '\\}/

- Toma de Inventario - Control de Turnos. - Emisién de Guias de - Transporte al cliente 6 Pagos

- Control de Scrap - Manejo de desperdicios. | Remision transportista nacional fuera
- Reporte de - Coordinacién de entrega de
Aprovisionamiento de con cliente fecha
Produccion

LOGISTICA Y PRODUCCION VENTAS DISTRIBUCION ATENCION AL
ALMACEN CLIENTE

Tal como se muestra en la cadena de valor, las areas principales
del negocio que agregan valor directamente al producto terminado, son
soportados por las areas de: Administracion, Finanzas y Contabilidad, y

Sistemas de Informacion.
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Antes de la implantacion de la solucion ERP, todo el tratamiento
de datos para el area de ventas y distribucion se realizaba a traves de
hojas de calculo bastante relacionadas pero que carecian de
confiabilidad debido a la falta de seguridad de los datos por su

exposicion y disponibilidad para usuarios no autorizados.

En el caso de estudio, un KPI (Key Performance Indicador) muy
importante es el “Ddlar Kilo” el cual sirve para medir cuanto costo
producir de manera marginal (por kilo), de la misma manera para poder

cuantificar a cuanto se vendié de manera marginal (por kilo).

Se puede utilizar el mismo indicador para evaluar clientes y la
actividad de los mismos e incluso para evaluar la gestion de ventas

para un periodo de tiempo definido.

1.2.5.2 PROCESOS DE NEGOCIOS

En ésta seccion se mostraran los diagramas y una breve
descripcion de los procesos de negocios que forman parte del alcance
del area de estudio, es decir, el area de ventas y distribucion. Para el
diagramado de los procesos, se utilizara la notacion estandar “Business

Process Modeling Notation” (BPMN):
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Proceso de Venta y Distribucién
El proceso completo de ventas y distribucion, esta conformado por los
siguientes subprocesos:

1. Cotizacion al cliente

2. Generacién de pedido

3. Confirmacion de pedido

4. Despacho de pedidos

5. Facturacion de despachos

Figura 1.3 Proceso de venta y distribucion.

PROCESO DE VENTAS Y DISTRIBUCION

Cotizacion al Generacion de| | Confirmacion Despachode | Faz:s'gzmn N
Cliente Pedido de Pedido Pedidos ’ O
despachos |

A continuacion, se describen los subprocesos involucrados en el

proceso principal:

1. Subproceso: “Cotizacidn al Cliente”
El subproceso de cotizacidon al cliente, el cual se encuentra
diagramado en notacion BPMN (Figura 1.4), tiene como actores
principales al Jefe de Ventas y al Cliente, el documento que fluye a
través del subproceso es la cotizacion, la cual finalmente termina
en poder del cliente luego de recorrer el flujo descrito en el

diagrama.
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Figura 1.4 Subproceso de cotizacion al cliente.
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2. Subproceso: “Generacion de Pedido”
La generacion de pedidos, es un subproceso que requiere de
verificaciones con respecto a la asignacién de vendedores al
cliente y acerca de la existencia de cotizaciones previas al pedido.
De acuerdo a la naturaleza del cliente 6 de la documentacion
previa (cotizacién), sera factible generar un pedido y archivarlo
como pendiente de atencidon. A continuacién, se muestra el

diagrama del subproceso:
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Figura 1.5 Diagrama BPMN del subproceso de generacién de pedidos.
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3. Subproceso: “Confirmar Pedido”
El subproceso de confirmacion de pedidos sirve para preparar el
pedido para ser atendido, por ello se realizan verificaciones del
limite de crédito del cliente y del nivel de inventario para atender el
pedido, dependiendo de la situacion del cliente, existen
procedimientos para liberar el crédito, como también para alcanzar
los niveles necesarios de stock y proceder a preparar el pedido
para ser despachado. La diagramacion del subproceso en

notacion BPMN se muestra a continuacion:
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Figura 1.6 Subproceso de confirmacién de pedidos.
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4. Subproceso: “Despacho de Pedidos”
Para el despacho de pedidos, se realizan diferentes acciones de
manera paralela tanto en el area de almacén como en el area de
ventas y despacho, dependiendo del pedido se realizan
despachos parciales 6 totales. El subproceso tiene entre sus
principales procedimientos, el empaquetado de los productos de
acuerdo a las especificaciones de despacho, despacho de los
productos, emisidén de las guias de remision y entrega al cliente 6

a la empresa de transportes contratada por el mismo.
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El detalle del subproceso, se encuentra a continuacion:

Figura 1.7 Subproceso de despacho de pedidos.
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5. Subproceso: “Facturacion desde Despachos”

Dependiendo de la forma de despacho, se realiza la facturacién de

los mismos de manera directa y emitiendo una 6 varias facturas

segun sea el caso. Todo éste procedimiento se realiza en el area

de ventas a traves del Jefe

de Ventas.

El diagrama del proceso en notacion BPMN se muestra a

continuacion;
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Figura 1.8 Subproceso de facturacion desde despacho
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1.3 RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

A partir del diagndstico realizado, es posible identificar los problemas
principales que tiene Koplast Industrial y sus respectivas causas. El
resultado del diagndstico se restringe al alcance del informe, es decir, a las
areas de ventas y distribucion.

Figura 1.9 Diagrama de Ichikawa (Causa-Efecto)
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La informacién mostrada anteriormente en el diagrama se resume en

el siguiente cuadro:

‘Problema:

Altos costos en los procesos de ventas y distribucion

Principales causas: SR :
Duplicidad de actividades en los procesos
Falta de un sistema de procesamiento de datos

Falta de confiabilidad en los datos

Carencias en la seguridad de los datos

Falencias en la disponibilidad de la informacion necesaria
Falta de un sistema de informacion integrado con otras areas

2 S Pl A I P
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1 ENTERPRISE RESOURCE PLANNING (ERP)

Una empresa cuenta con diferentes recursos: humanos,
tecnoldgicos, materiales, financieros e informacion. A medida que las
empresas crecen, el proceso de control de dichos recursos se hace
complicado. Ante estas circunstancias, la tecnologia de la informacion
ofrece como solucion la implementacion de los ERP (Enterprise
Resource Planning o Planeacion de Recursos de la Empresa). Un ERP
es un sistema de informacion integral que incorpora los procesos
operativos y de negocio. El propdsito fundamental de un ERP es otorgar
apoyo a los clientes del negocio, tiempos rapidos de respuesta a sus
problemas asi como un eficiente manejo de informaciéon que permita la
toma oportuna de decisiones y disminucion de los costos totales de

operacion.
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Hay tres caracteristicas que distinguen a un ERP, y es que son

sistemas integrales, modulares y adaptables:

Integrales, porque permiten controlar los diferentes procesos de la
compaiia entendiendo que todos los departamentos de una empresa se
relacionan entre si, es decir, que el resultado de un proceso es punto de
inicio del siguiente. Por ejemplo, en una compania, el que un cliente haga
un pedido representa que se cree una orden de venta que desencadena
el proceso de produccion, de control de inventarios, de planeaciéon de
distribucion del producto, cobranza, y por supuesto sus respectivos

movimientos contables.

Si la empresa no usa un ERP, necesitara tener varios programas
que controlen todos los procesos mencionados, con la desventaja de que
al no estar integrados, la informacién se duplica, crece el margen de
contaminacion en la informacion (sobre todo por errores de captura) y se
crea un escenario favorable para malversaciones. Con un ERP, el
operador simplemente captura el pedido y el sistema se encarga de todo
lo demas, por lo que la informacion no se manipula y se encuentra

protegida.

Modulares, los ERP entienden que una empresa es un conjunto de
departamentos que se encuentran interrelacionados por la informacién
que comparten y que se genera a partir de sus procesos. Una ventaja de

los ERP, tanto econémica como técnicamente es que la funcionalidad se
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encuentra dividida en modulos, los cuales pueden instalarse de acuerdo
con los requerimientos del cliente. Ejemplo: Ventas, Materiales, Finanzas,

Control de Almaceén, etc.

Adaptables, Los ERP estan creados para adaptarse a la idiosincrasia de
cada empresa. Esto se logra por medio de la configuracion o
parametrizacidon de los procesos de acuerdo con las salidas que se
necesiten de cada uno. Por ejemplo, para controlar inventarios, es
posible que una empresa necesite manejar la particion de lotes pero otra

empresa no.

Los fabricantes de ERP deben enfrentar dos desafios: adaptar
técnicamente su producto para poder ejecutarse en cualquier plataforma
existente en el mercado y garantizar que el ERP se adecuara
funcionalmente a los procesos del negocio, cualquiera que sea el giro de
la empresa. Esto ultimo se logra ya sea mediante la configuracion de los
modulos estandar (ventas, inventarios, tesoreria), la implementacién de
add-ons o modulos especializados (medios masivos, transporte, servicios
publicos, aeronautica) o bien, por medio de desarrollos en el lenguaje

propietario del ERP.

Con respecto a la evolucion de los ERP, podemos mencionar una
primera etapa vinculada a la época de los 80's, donde todas las areas
de la organizaciéon se manejaban de forma heterogénea, al igual que los

sistemas eran complejos funcionalmente y en su interfaz, pocos
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automatismos y su principal logro fue la reduccién de los costos y el
aumento de la productividad vinculado a la automatizaciéon de los

procesos.

Con el surgimiento de nuevas necesidades de informacion y la
evolucion tecnologica de la computacion, se mejoro en la flexibilidad de
los sistemas y a su vez se disminuyo en la complejidad de la interfaz. La
aparicion de Windows convirtié la manipulacion de estas herramientas
en algo mas amigable; sin embargo no existian redes y los paquetes

eran poco integrados.

Luego nos encontramos en una tercera etapa donde se reconocen
los sistemas de gestidon integrada, en donde se encuentran los ERP,
cuya idea es mantener la informacion centralizada, generando
posteriormente flujos de la misma segun necesidades. Son sistemas
mas flexibles que presentan un interfaz unico de trabajo, sin importar el
modulo que se este manejando, y la calidad de la informacion es mejor.
La principal caracteristica de los sistemas de gestién integrada es la
homogenizacion de la informacion, logrando con esto manipular los

datos de las diferentes areas de la empresa como un todo.

Los ERP, son sistemas de planeacion de recursos que se
encuentran ya en su tercera etapa, sus etapas anteriores son los MRP
(Manufacturing Resource Planning) | y Il, cuyo objetivo primordial es

mejorar la informacion y planeacién en el proceso productivo.

38



Figura 2.1 Evolucion de los sistemas integrados en el tiempo.
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Las suite ERP son software que proveen aplicaciones de control,
administracion de produccion y materiales, administracion de calidad y
mantenimiento de fabricas, distribucion de ventas, administracién de
recursos humanos, administracién de proyectos y contabilidad dejando
a un lado la heterogeneidad de los sistemas MRP y vinculando todos

los sectores de la organizacion.

En el mercado se encuentran diferentes soluciones ERP, es decir,
empresas proveedoras, entre las que se encuentran a nivel mundial:
SAP, Oracle, QAD, PeopleSoft, Sage Group, SSA, IBM entre otras, en
general todas presentan los mismos médulos (aplicaciones especificas

dentro de la suite). La diferencia radica en la experiencia de la empresa
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proveedora en determinadas areas, por ejemplo QAD es lider en

manejo de manufactura y PeopleSoft en manejo de personal.

Figura 2.2 Posicionamiento mundial de los principales proveedores de

soluciones ERP
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Otro diferencial importante es el servicio complementario, como
tiempo de implementacion, capacitacion empleados, mantenimiento y

algunos otros servicios que se relacionan directamente con el precio.

Las soluciones ERP se han guiado especificamente a empresas
grandes, debido principalmente a su costo, SAP a sido una de las
proveedoras lideres en Latinoamérica, y ha proveido soluciones a mas
de 50 empresas colombianas entre las que se encuentran, Panamco-
Indega (Coca-Cola), Avianca, Seguros La Previsora, Colseguros,

Cerveceria Leona y Comcel.
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Aunque los elevados costos impiden que las Pymes vinculen
estas herramientas a sus organizaciones, existen soluciones ERP algo
mas modestas, entre las que se conocen, NAVISION, Dimoni, SP

software, Aqua ERP, Logic Control entre otros.

Implementar una solucion ERP en la empresa aportara grandes
benéficos, como una mayor productividad, informacion integrada y a
tiempo para una mejor toma de decisiones, etc. Sin embargo, algunos
directivos comentaron que lo primero es considerar cuando una

empresa esta lista para utilizar un sistema tipo ERP.

41



2.2 IMPLANTACION DE ERP

2.2.1 Metodologia de Implantacion de ERP

La implantacion de un ERP puede realizarse de muchas formas, en
general, cada ERP tiene su propia metodologia de implantacién pero en

todos existen las siguientes formas de implantacion:

Step by Step 6 Modular, se refiere al tipo de implantacion en el
cual se realiza la implantacidn modulo por médulo o por bloques de
modulos, por ejemplo, primero se implanta toda la parte del back-office
(cuentas por cobrar, cuentas por pagar, contabilidad) y luego todo el
front-office (ventas, inventario, compras). Adicionalmente, se puede

seguir escalando con otros moédulos como Activo Fijo, CRM, MRP, etc.

Este tipo de implementacion brinda un mayor tiempo al usuario para
acostumbrarse a los nuevos procesos y a la nueva herramienta, ademas
que permite que la inversion de la empresa cliente se realice por etapas y

se vaya obteniendo retornos de inversion en el camino de implantacion.

Sin embargo, existe una tendencia a desarrollar mayor numero de

interfaces con los sistemas coexistentes y que luego de culminar la

implantacion de todos los médulos no seran mas utiles a la compania.
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Big Bang, a diferencia del “step by step’, ésta forma de
implantacién es utilizada cuando la empresa cliente cuenta con los
recursos suficientes para realizar la implantacion del total de los modulos

de ERP, tanto back-office como front-office.

De ésta manera, se ahorran los costos de las interfases, pero los
usuarios responsables de los médulos tendran un gran estrés durante el
desarrollo del proyecto y tendran que acostumbrase de un modo muy

rapido a los procesos y herramienta implantados.

Roll-Out, usualmente éste modo de implantacion es usado cuando
se requiere implantar varias sucursales de la misma compania y que son
muy parecidas entre si en su operatividad. Generalmente, se define el
“‘business case” para una compania y se realiza la implantacion en la
misma (step-by-step 6 Big Bang) y luego se utiliza a ésta como plantilla y
se implementa lo mismo en las otras compafias o0 sucursales

pertenecientes a la misma empresa.

Mediante éste tipo de implantacion, se reducen los costos de

consultoria, dado que se realizan las configuraciones generales una sola

vez y luego se replican en las demas companias o sucursales.
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Cualquiera que sea el tipo de implantacién, en general el esquema
metodologico para una implantacion es el mostrado por el siguiente

grafico:

Figura 2.3 Metodologia de implantacion de soluciones ERP.
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Esta metodologia cuenta con varias fases y entregables, los cuales

describiremos a continuacion:

1. Definir.

Primera etapa de la implantacién, en la cual se define el “business case”
del negocio, se realiza el relevamiento de los procesos de la compafiia y
se conceptualiza el negocio “AS IS” (como esta) y “TO BE” como deberia

ser.

Los principales entregables de ésta etapa son los relevamiento de

procesos y el cronograma definitivo del proyecto.
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2. Instalar.

Durante ésta etapa se implanta técnicamente el producto en las
instalaciones del cliente, adicionalmente se apertura un ambiente demo
para realizar la capacitacion y de ésta manera los usuarios puedan

realizar sus pruebas en el sistema sin ningun problema.

En ésta etapa se tienen como entregables el documento de implantacién
técnica y de instalacion funcionando sin problemas en las instalaciones

del cliente.

3. Capacitar.

El entrenamiento a los usuarios responsables es muy importante y se
realiza en la tercera etapa de la implantacion, los usuarios son
capacitados en las opciones que utilizaran en su dia a dia con el sistema.
Los usuarios son capacitados en operaciones que van desde como
registrar informacién en el sistema hasta como obtener informacién

desde el mismo.

El entregable en ésta etapa es el informe de capacitacion, el cual
brinda informacion acerca de los resultados obtenidos por los usuarios
durante la capacitacion, acompanados de las observaciones vy

recomendaciones al respecto por parte de consultoria.
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4. Configurary Probar.

Esta etapa representa un punto crucial en todo proyecto de implantacion
de ERP pues, es aqui donde se verifica la funcionalidad que provee el
ERP versus la funcionalidad requerida por el negocio, todo ello debe de

medirse a partir de la configuracion realizada en el producto ERP.

Durante ésta etapa se realizan muchos tipos de pruebas, entre
ellas tenemos:

e Pruebas Unitarias

e Pruebas Integrales

e Pruebas de Estrés o de Volumen
Realizando todo éste tipo de pruebas, se puede simular de alguna
manera la operatividad del sistema en el negocio y también prever
posibles problemas futuros, anticipando la solucién a los mismos. El
entregable final de ésta etapa es el informe de pruebas realizadas al

sistema.

5. Preparar Salida en Vivo
Antes de llevar el sistema ERP a produccion, se requiere de toda una
preparacion, tanto de los archivos maestros como de los saldos

pendientes en los médulos correspondientes.
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Adicionalmente, es muy importante realizar las coordinaciones del
caso para asegurar que la informacion de saldos se encuentre disponible
en el momento preciso para realizar el cambio de sistema o salir en vivo

de manera natural.

6. Salida en Vivo y Soporte

La etapa mas importante en una implantacién luego de las pruebas
integrales, es la salida en vivo, dado que todo el trabajo de planificacién y
definicion del proyecto sera puesto a prueba durante el tiempo que la

solucion se encuentre en productivo.

Para poder hacer un seguimiento de la salida en vivo se realiza un
documento de bitacora de Issues que brindara el soporte y asi cubrir
todas incidencias que se dan durante la salida en vivo, una estrategia
muy usada es la del “Help-Desk” 6 Mesa de ayuda. El entregable
principal de la salida en vivo es el documento de informe de salida en
vivo donde se especifican todas las incidencias durante el periodo de
soporte y ademas se indican ratios del nivel de soporte brindado (1:

Manual de Usuario, 2: Consultor Funcional, 3: Consultor Técnico).

El mismo procedimiento con su respectivo entregable se siguen para

el soporte al primer cierre de mes que suele ser critico y mas aun con un

sistema nuevo.
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2.2.2 Factores criticos de éxito en una implantacion de ERP

Luego que una empresa decide realizar la implantacién de una

solucion ERP, existen muchos factores que pueden determinar el éxito o

fracaso del proyecto, son los llamados FCE (Factores Criticos de Exito),

en ésta seccion del informe analizaremos tanto los factores de éxito

como los factores de fracaso de implantaciones de soluciones ERP.

Entre las razones de éxito en una implantacion de ERP tenemos las

siguientes:

1.

Primero, debe de existir una definicion de una estrategia que
permita obtener una ventaja competitiva, analisis de los procesos de
negocios y cdmo estos cumplen con los objetivos organizacionales,
para luego seleccionar el ERP e implementarlo.

Para que haya cambios sustanciales deben relacionarse las
funciones organizacionales, debe fluir la informacién a través de la
organizacion.

La eleccién del sistema debe basarse en los procesos de negocios
mas que en las funcionalidades del software.

Se debe de adquirir un sistema flexible para que pueda adecuarse a
los cambios del negocio.

Es importante recalcar que las soluciones ERP son herramientas

cuyo éxito radica en la utilizacion éptima por parte de los usuarios,
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es decir, el contacto de las personas con la tecnologia sera el
determinante para el buen funcionamiento y éxito del sistema.

6. El proyecto lo debe liderar un ejecutivo de alto nivel, capaz de hacer
cambios durante la marcha. Muchas veces se delega la
responsabilidad del proyecto en el departamento de informatica o Tl,

siendo ésta una de las principales causas de fracaso.

Con el fin de que las implementaciones de ERP sean exitosas, se
requiere saber como y qué es lo que las personas piensan, para poder
lograr el cambio en su forma de pensar y hacerlos entender que la nueva
tecnologia los ayudara a hacer mejor su trabajo, éste elemento en la

implementacion es la llamada concientizacion.

La razon de este factor radica en que la empresa esta formada por
diferentes departamentos y cada uno de éstos tiene su propio personal
con sus propias prioridades y jefes, lo que constituye que cada uno de los
miembros tengan pensamientos distintos, y en ocasiones, negativos
acerca del cambio en la organizacion, ya que lo minimo que pueden
esperarse es que los procesos de trabajo se realicen de manera distinta.
Como uno de los grandes problemas para la implementaciéon de los
sistemas ERP es el miedo al cambio por parte de los trabajadores, se
utilizan las siguientes estrategias para mejorar dicha situacion:

e Actitudes de staff y gerencia hacia el nuevo sistema ERP.
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e Involucramiento de los usuarios durante todo el proceso de
implementacion del sistema.
e Entrenamiento constante de los usuarios para el uso adecuado

del sistema.

Otra razon importante para el éxito de la implantacion de soluciones
ERP, es el apoyo brindado por la alta gerencia a la implementaciéon del
sistema, muchas veces, el que un proyecto nuevo sea recibido vy
promocionado por los altos puestos ocasiona que los trabajadores
acepten el nuevo sistema como una opcidén correcta para sus tareas

diarias.

Finalmente, se debe mencionar la importancia de la organizacién en
este tipo de proyectos, ya que una de las razones fuertes para el éxito es
tener en cuenta que la organizacién debe adaptarse al nuevo sistema y
no el nuevo sistema a la organizacion; esto trae nuevas ventajas ya que
al adaptarse la organizacion al nuevo sistema esta adoptando nuevas
maneras de hacer las cosas dejando a un lado sus antiguos procesos,
los cuales por ser repetidos constantemente se hacia dificil observar sus

errores o fallas.

Asimismo, tal como existen factores que determinan el éxito de un

proyecto de implantacién ERP, existen factores, causas 6 razones que
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continuamente implican fracasos en los proyectos, entre éstas razones

tenemos:

1. Las estrategias no comprendieron el disefo de los procesos de
Nnegocios.

2. Laimplementaciéon fue mas lenta de lo esperado.

3. Los costos de implementacién fueron mayores a lo esperado,
evidenciando la existencia de costos ocultos.

4. Las actividades previas a la implementacién fueron deficientes
El personal no fue adecuadamente preparado, esto incluye tanto a
usuarios de la organizacion, como al personal de las consultoras o
del proveedor informatico que en ocasiones utilizan empleados
inexpertos y los rotan con demasiada frecuencia.

5. Se establecié un alcance excesivamente ambicioso para el
proyecto.

6. Existidé una falta de metodologia en el manejo del proyecto.

7. La informacién entregada por parte de los usuarios fue pobre o
incompleta.

8. Existié una falta de apoyo por parte de la alta gerencia.

9. Falta de talentos en el manejo de las relaciones interpersonales.

Para concluir, es importante senalar que el éxito de este tipo de

herramientas tecnolégicas depende en gran medida del capital humano,
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ademas del apoyo otorgado por la direccién, la buena planeacion y la

comunicacioén por los diversos niveles de la organizacion.

Por otra parte, los sistemas ERP ofrecen un sinnumero de ventajas,
sin embargo, en sus inicios traera algunas implicaciones como la
resistencia al cambio, una nueva manera de hacer negocios, reingenieria

empresarial, etc.

Por tanto, cuando se quiere por primera vez llevar a cabo la
implementacion de un sistema ERP es necesaria una metodologia
estructurada y seguir ordenadamente una serie de pasos establecidos

para el seguro éxito del sistema.

2.3 ACCPAC ADVANTAGE SERIES

ACCPAC International es una compania subsidiaria del Grupo
SAGE (Londres), lider global en soluciones empresariales para el

mercado medio y pequeno, desde hace dos décadas.

ACCPAC Internacional cuenta con presencia en 130 paises con
mas de 650,000 clientes registrados en diferentes sectores econémicos.
La forma de comercializacion de ésta firma es a través de una red de
mas de 6,500 Socios Comerciales (Solution Provider) con amplia

experiencia.
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ACCPAC Internacional, promociona varios productos ERP para
diferentes tamanos de empresa, entre ellos se encuentra ACCPAC
ADVANTAGE SERIES (AAS), éste producto se encuentra direccionado
para el mercado medio. Ocupa la primera plaza en Asia, Canada y Africa,
se encuentra entre los tres primeros en Estados Unidos y actualmente se
expande en Latino América con mucha presencia en México y Centro
América y mucho énfasis en paises como Peru, que es parte del cono

Sur.

Actualmente, la solucion ERP esta compuesta por varios modulos lo
cual le da la capacidad de escalabilidad y al mismo tiempo la facilidad al
cliente para crecer con la solucion. Los moédulos con los que cuenta la
solucion estandar son los siguientes:

e General Ledger (GL), médulo con el que se realiza el manejo de la

Contabilidad General.

e Accounts Payables (AP), modulo encargado del manejo de las
cuentas por pagar.

e Accounts Receivable (AR), utilizado para el control de las cuentas
por cobrar.

e Inventory Control (IC), médulo con el que se administra los
materiales e inventarios de la empresa.

e Purchase Orders (PO), utilizado para la gestion de requisiciones,

compras, y todos los aspectos relacionados a la compra.
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e Order Entry (OE), médulo encargado del registro de la informacion
del area de ventas y distribucion.

e System Manager (SM), mediante el cual se realiza la administracion
de seguridad del sistema y servicios comunes para los otros

modulos.

Figura 2.4 Alcance funcional de la suite de ACCPAC Advantage Series
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ACCPAC, adicionalmente cuenta con varios moédulos que dan

soporte a diferentes filosofias y metodologias emergentes, entre ellas

tenemos:
Concepto Médulo

CRM ACCPAC CRM /eCRM
MRP | Misys
MRP 11 COSS
EDI ACCPAC Exchange
E-Commerce ACCPAC eTransact
Activo Fijo ACCPAC FAS
Business Intelligence ACCPAC Insight

Es una solucion muy flexible a nivel funcional, entre sus
caracteristicas principales tenemos:
e Multiusuario y Multilenguaje
¢ Multiplataforma a nivel de Sistema Operativo y DBMS
e Cuenta con campos opcionales para uso personalizado
e Administracién de seguridad a nivel de campo
e Altamente parametrizable
e Coexistencia de diferentes versiones de la misma solucién
en una misma computadora, entre otros.
La solucién cuenta con una plataforma tecnoldogica basada en
componentes relacionados (API, XAPI, etc.), adicionalmente ha sido
desarrollada en Visual C++. Todo el desarrollo de ACCPAC se basa en

un desarrollo OO (Object Oriented).
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Figura 2.5 Relacion de objetos en un proceso de recepciones de mercaderias.
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Figura 2.6 Arquitectura Tecnolégica de ACCPAC Advantage Series.
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Gracias a ésta arquitectura, ACCPAC funciona sobre diversas

arquitecturas de Sistemas Operativos.

Figura 2.7 ACCPAC Advantage Series en plataforma Linux
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Adicionalmente, funciona con los siguientes motores de base de

datos: MSSQL Server, Pervasive, IBM DB2 y Oracle. Es una
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herramienta multilenguaje, lo cual le permite una expansién a nivel

internacional, por ejemplo:

Figura 2.9 ACCPAC Advantage Series con interfase en Chino simplificado
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La arquitectura con la que cuenta le permite migrar de una

plataforma a otra, es asi que cuenta con una version cliente-servidor y

una version Web.

Figura 2.11 ACCPAC Advantage Series en un entorno cliente-servidor
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Finalmente, ACCPAC cuenta con su propio case de desarrollo
(SDK, Software Development Kit) lo cual permite que empresas
proveedoras del software puedan personalizarlo a las necesidades de
los clientes, utilizando los mismos estandares a nivel de interfases de

usuario y procesos.

La solucion ACCPAC, cuenta con las siguientes presentaciones:
Enterprise Edition, Corporate Edition y Small Business Edition. Las
diferencias entre una y otra son limitaciones a nivel de namero de
usuarios concurrentes, numero de compahnias y ciertas limitantes
funcionales, pero todas mantienen los mismos estandares a nivel de

interfase de usuario.
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CAPITULO 1l

PROCESO DE TOMA DE DESICIONES

3.1PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

De acuerdo al diagnostico realizado, se identificé tanto el

problema principal como las causas relacionadas al mismo. El siguiente

cuadro muestra el resultado final de dicho diagnéstico:

Problema:

Altos costos en los Drocesos de ventas dlstnbumon |
Principales causas: :
Duplicidad de actividades en Ios procesos

Falta de un sistema de procesamiento de datos

Falta de confiabilidad en los datos

Carencias en la seguridad de los datos

Falencias en la disponibilidad de la informacion necesaria
Falta de un sistema de informacién integrado con otras areas

oo|slw N

Al revisar las principales causas del problema, se puede
determinar que existen muchas falencias con respecto al tratamiento de
los datos e informacion por parte de la empresa en estudio. Mucho de
ello es consecuencia de su sistema de informacién, mediante el cual se
tiene un registro de los documentos usados y su seguimiento, pero que

sin embargo, no permite que otras areas diferentes a ventas y
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distribucién, tales como cobranzas o gerencia se obtengan la informacion

en tiempo real.

Esto es debido a que la informacién de ventas y distribucion al
igual que en las otras areas se viene administrando de manera aislada
con respecto al resto de la organizacion. La situacién de desintegracion
induce a realizar continuamente conciliaciones de informacion entre
ventas con otras areas tales como cobranzas (facturas por cobrar) y

logistica (stock de articulos).

La generacién de reportes para la gerencia representa otra tarea
que resulta complicada para el area de ventas, dado que su sistema de
informacién actual no brinda la informacion en el formato que se requiere,
por lo cual es necesario trabajar la informacion adicionalmente antes de
ser entregada a gerencia, lo cual implica tiempo del area de ventas

dedicado a tareas manuales y que no agregan mucho valor al negocio.

La problematica se incrementa aun mas porque para la gerencia es
muy importante un indicador de performance (“ddlar kilo”) el cual es
originado por el area de ventas, y que esta en funcion de las ventas
realizadas, éste indicador permite a la gerencia saber a que monto se
esta vendiendo cada kilo de producto en montos expresados en ddlares,
la gerencia por su parte sabe cual es el dblar kilo minimo é de equilibrio

para no tener una gestion a pérdida.
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En éste sector, la importancia de éste indicador (délar-kilo) es de
suma importancia, tal es asi que su control y seguimiento se lleva incluso
al nivel de 3 digitos decimales, lo cual da sefiales de lo critico que puede
ser para una empresa de éste sector si el indicador no se encuentra

dentro del umbral permitido por el indicador en su punto de equilibrio.

Se han definido algunas métricas con el fin de cuantificar la
problematica actual y sobre ésta base analizar posteriormente el impacto

de la solucion:

Tiempo

Tipo de Operacion Cantidad (horas)
_Registro de Transacciones 40 40
Consultas de Informacién . 30 2.0
Conciliacion de Informacion 1 0.5
Generacion de Reportes de Area 8 2.0
Generacion de Reportes a Gerencia 1 1.0
Total 9.5
- Horas Laborables Diarias Formales 8.0
Porcentaje de Tiempo destinado a tareas operativas 119%

Nota:

Todas las operaciones y cantidades consideradas son las que ocurren durante un dia
normal en el negocio en el area de ventas y distribucién.

Fuente: Elaboracion Propia con informacién de Koplast Industrial

Segun el cuadro, se tiene un alto porcentaje de dedicaciéon a las
tareas operativas mencionadas, lo cual deja no deja tiempo disponible
para realizar tareas de analisis de los resultados obtenidos y pensar en

estrategias de incremento de ventas o solucionar los problemas del area.
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3.2 ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Para poder dar solucion a ésta problematica se buscaron distintas
alternativas que solucionen las causas identificadas en el planteamiento
del problema, y que permitan obtener un mayor y mejor soporte a las
labores operativas y que fortalezcan aspectos importantes en el area de
ventas y distribucidon, para de ésta manera dejar mayor tiempo
disponible para tareas de analisis de los resultados del negocio por
parte del area y también para la elaboracion de planes que ayuden a

mejorar el area.

La mejor forma de dar un 6ptimo soporte a las operaciones se da
por el uso de las tecnologias y sistemas de informacién integrados,
dichos objetivos se pueden lograr desarrollando software o implantando

uno ya listo (ERP), por lo cual se plantean las siguientes alternativas:

1. Desarrollo a medida realizado por terceros.

2. Implantacion modular de ERP ACCPAC Advantage Series.

3. Implantacion modular de ERP Oracle E-Business Suite.
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Luego de definir las posibles alternativas de solucion,

describiremos las ventajas y desventajas de cada una por separado:

Alternativa 1: Desarrollo a medida realizado por terceros

Ventajas

Se cubren todas las funcionalidades que son requeridas por el
cliente.

Es posible realizar cambios a las funcionalidades si éstas no se
aprueban por el cliente.

Los cdédigos fuente se encuentran disponibles si es que el
cliente requiere anadir funcionalidad sobre el sistema final.

El cambio de procesos se realiza de manera mas lenta lo que
permite que los usuarios en general cuenten con mayor tiempo

para comprender y acostumbrarse a los nuevos procesos.

Desventajas

Es necesario codificar todas las funcionalidades requeridas.

La documentacién se torna dificil y engorrosa.

El mantenimiento depende de la compania que desarrolle el
software 6 del area de sistemas del cliente.

El producto final tiene cierto grado de madurez, pero aun tiene
que atravesar por un proceso de estabilizacién en produccion.
Para realizar el desarrollo en las ultimas tecnologias del
mercado, es necesario que la compania tenga profesionales
que cuenten con dicho conocimiento.
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Alternativa 2: Implantacién del ERP ACCPAC Advantage Series
Ventajas

e Se cuenta con las funcionalidades ya implementadas y
probadas, solo es necesario parametrizar los modulos.

e La documentacién se encuentra ya preparada solo para ser
personalizada levemente a los usos del cliente.

e EI mantenimiento del producto estandar esta a cargo de la
compania que vende el software.

e El proveedor de software, Sage Group, siempre ha sido una
empresa proveedora de soluciones, lo cual le da un crédito de
garantia en el mercado.

e Es un software integrado que a pesar de ser implementado por
partes, ya contempla la integracion con los otros médulos aun
no implantados.

e La actualizacién de tecnologia y procesos en el sistema esta
garantizada por la empresa proveedora de software.

e Cuenta con localizaciones para Peru.

Desventajas

¢ No cuenta con muchas implantaciones a nivel local.

e Debido a la alta participacion de los usuarios funcionales en el
proyecto, se presentan altos grados de estrés en ellos.

¢ No es posible modificar funcionalidades estandares del sistema
por parte del personal de sistemas de la empresa cliente, es
posible realizarlos solo por la compania consultora.
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Alternativa 3: Implantacion del ERP Oracle E - Business Suite

Ventajas

Es uno de los software lider a nivel internacional, direccionado
al sector de las grandes empresas.

Cuenta con varias instalaciones a nivel local.

La actualizacion de tecnologia y procesos en el sistema esta
garantizada por la empresa proveedora de software.

Cuenta con localizaciones para Peru.

Permite escalabilidad de solucién al contar con todos los
modulos ERP, y brindando la posibilidad de implantacion

modulo a modulo.

Desventajas

Es necesario contar con una DBA para la base de datos
Oracle, dado que se requiere conocimiento especializado para
la administracion.

No se tienen buenas referencias de las implantaciones
realizadas.

Debido a la alta participaciéon de los usuarios funcionales en el
proyecto, se presentan altos grados de estrés en ellos.

No es posible modificar funcionalidades estandares del sistema
por parte del personal de sistemas de la empresa cliente, es

posible realizarlos solo por la compania consultora.
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3.3

e Oracle actualmente cuenta con varias soluciones (JDEdwards,
PeopleSoft, Oracle, etc.) y no se sabe a ciencia cierta cual sera

la que tenga continuidad en el tiempo.

METODOLOGIA DE SOLUCION

Para poder decidir por alguna de las alternativas mencionadas, se
procedio a considerar los siguientes criterios de seleccion:
1. Funcionalidad
2. Costo
3. Experiencia del Proveedor
4. Tecnologia

5. Tiempo del proyecto

A continuacién, la explicacién a detalle de cada uno de los criterios

senalados:

Funcionalidad, mediante l|la cual se cuantificaba que tanta
funcionalidad de la necesitaba puede ser cubierta por la alternativa.
Se debe de verificar a nivel detallado cada funcionalidad por cada
moédulo a implantar, normalmente éste es uno de los puntos de
partida para evaluar el ERP, los clientes preparan un documento
llamado RFP (Request for Proposal), a partir del cual se evalua el

ERP a implantar.
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Costo, este factor se refiere a todos los costos en los cuales se
incurrira para obtener la solucion, tales como:

e Costo de licencias del software

e Costos de la herramienta de desarrollo

e Costos de desarrollo del software

e Costos de Implantacion

e Costos del servicio post-implantacion, entre otros.

Experiencia del Proveedor, se refiere a que tanta experiencia
positiva tiene el proveedor de servicios en la implantacién o desarrollo
del tipo de soluciones que ofrece. Sirve para conocer que tanta
confiabilidad se tiene por parte del mercado en su trabajo como
empresa proveedora de soluciones. Por ello, usualmente se solicitan
referencias de parte de sus clientes con respecto a los servicios

brindados.

Tecnologia, es muy importante tener herramientas con los ultimos
avances tecnologicos y que permitan mayor flexibilidad y adecuacion
a un ambiente inmerso en el cambio. Por ello, es importante evaluar
la tecnologia con la que cuentan las soluciones propuestas y ver entre
ellas cual es la que tiene mejor futuro y cual es la que mejor concibe

las tendencias futuras.
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Adicionalmente, es importante evaluar cual de las tecnologias
propuestas agrega mayor valor al negocio y puede propicias una
ventaja competitiva con respecto a la competencia existente en el

mercado.

Tiempo del Proyecto, mediante éste factor se mide el tiempo en el
cual se tendria el sistema en vivo soportando las operaciones de la
empresa, con las mejoras del caso y con todo lo ofrecido por la

empresa proveedora de soluciones.

Como parte de la metodologia de evaluacién se asigno una
ponderacion a cada criterio de evaluacion, estas ponderaciones se
aplicaran al realizar la evaluacién final de cada alternativa, para
asignar los puntajes a cada alternativa en cada criterio se tomo un
rango de puntajes de 0 a 10. Luego de las evaluaciones realizadas a

cada alternativa, tenemos los siguientes resultados:

Criterios Peso | Desarrollo ACCPAC Oracle
Funcionalidad 20% 10 8 10
Costo 30% 8 8 6
Experiencia del

Proveedor 10% 4 8 6
Tecnologia 20% 6 8 8
Tiempo de Proyecto 20% 2 6 4
Puntaje Total 100% 6.4 7.6 6.8

Fuente : Elaboracion propia con infformacidon de Koplast Industrial
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3.4

TOMA DE DECISIONES

Entre los criterios de seleccion considerados, se tiene como el
factor mas importante el costo de la solucion e implementacion, en un
segundo nivel tenemos la funcionalidad, tecnologia y tiempo de
proyecto. Al evaluar todas las alternativas bajo la calificacion
establecida, se opta por la alternativa de implantar la solucion
ACCPAC Advantage Series en su version 5.2, Enterprise Edition,
sobre Base de Datos Pervasive SQL, la cual segun la informacién de
la calificacion tenia el mejor precio, ademas de contar con el mejor

tiempo de proyecto de todas las alternativas.

Finalmente, se decidio por la alternativa 2, es decir la implantacion
de la solucion ERP ACCPAC Advantage Series, con sus modulos de
Cuentas por Cobrar, Control de Inventarios e Ingreso de Ordenes

(Ventas y Distribucion).
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3.5 ESTRATEGIAS ADOPTADAS

Para garantizar la correcta aplicacién de la solucion seleccionada,

Koplast Industrial optd por tomar las siguientes alternativas:

1.

Contratar la empresa consultora para realizar la implantacion de la
solucion.

Nombrar un lider interno en la organizacion para ser el
responsable del proyecto por parte de Koplast Industrial.

Disponer del 50% del tiempo de los usuarios responsables de

cada moédulo para su dedicacion al proyecto de implantacion de la

solucién.
Recursos del Cliente
Nombre Rol Dedicacion
Jesus Salazar Gerente de Proyecto 30%
Juana Maria Jaico | Usuario de Ventas y Distribucion 50%
Freddy Cerna Usuario de Control de Inventarios 50%
Hilda Navarro Usuario de Cuentas por Cobrar 50%

4. Preparar la documentacion existente con respecto a los procesos

y procedimientos existentes, para ser facilitada a la empresa
consultora.
Solicitar a la empresa consultora el plan de trabajo del proyecto

para realizar el monitoreo respectivo.

Por el lado de la empresa consultora, también se tomaron

medidas especiales para eéste proyecto debido a las limitaciones
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existentes con respecto a la escasez de personal técnico 6 de sistemas

por parte de Koplast Industrial, el alto volumen de operaciones

existente lo que se traducia en una mayor carga de trabajo a los

usuarios responsables y un riesgo de no dedicacion al proyecto segun

lo estipulado y otros posibles riesgos adicionales.

Las estrategias adoptadas por la empresa consultora durante el

proyecto fueron las siguientes:

1.

Contar con un recurso bivalente dentro del equipo de proyecto,
es decir, uno de los consultores también tenia que tener
conocimientos técnicos del area de sistemas, de tal manera de
no retrasar el avance del proyecto por ese tipo de problemas
ya que el consultor bivalente podria solucionarlo por el
“expertise” que posee.

Se destindé un consultor para el area de Ventas y Distribucion,
Cuentas por Cobrar y Servicios Comunes (dedicacién 50% al
proyecto), y otro consultor para la Administracién General del
Sistema y para Control de Inventarios (dedicacion 50% al
proyecto), adicionalmente se contd con un consultor técnico
para realizar labores de personalizacion de aplicaciones
requeridas por el cliente (100% de dedicacién) y también con
un gerente de proyecto, el cual tuvo una dedicacion del 25% en

el proyecto.
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Recursos de la empresa consultora
Nombre Rol Dedicacién
Cecilia Ota Gerente de Proyecto 25%
Mariela Saavedra |Consultor ACCPAC 50%
Frank Valerio Consultor ACCPAC 50%
Marco Flores Consultor Técnico 100%

Se realizd un relevamiento de informacion a detalle de las
areas involucradas en el proyecto, en base a dicha informacion
se pudo definir cuantas y cuales personalizaciones se deberian
desarrollar para el cliente.

Se prepard un plan de capacitacion a los usuarios en la
herramienta, el cual incluia evaluaciones al término del curso.
Algunos usuarios no mostraron la destreza necesaria para un
buen uso de la herramienta y se procedido a informar a la
gerencia acerca de dichas circunstancias, luego con la
informacién de la evaluacion se identificaron los puntos en los
cuales se requeria de mayor énfasis, y se realizd una
capacitacion focalizada en los puntos identificados para
obtener un mayor dominio de la herramienta por parte del
usuario.

La gestion del cambio representd una de las principales
estrategias en el desarrollo del proyecto, dado que existieron
algunas dificultades durante el mismo (usuarios no preparados
adecuadamente en tecnologia, conflictos internos por parte del

cliente, resistencia al cambio en los habitos de trabajo, entre
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otros), por ello se plantearon acciones a realizar en conjunto
con el cliente para trabajar diferentes aspectos con los
usuarios durante el proyecto, tales como:

a. Apoyo de la gerencia, participacion activa de la
gerencia en las actividades de mayor trascendencia en
el proyecto, esto ayudaba en el compromiso de los
usuarios para con el proyecto.

b. Sensibilizacion, durante el proyecto constantemente
se buscaba mostrar las mejoras que se tendrian para
el trabajo de los usuarios en sus actividades diarias y
de ésta manera se fomentaba una cultura de
aceptacion a los nuevos procesos y herramientas.

c. Participacion de usuarios, los propios usuarios
formaban parte, junto a los consultores, de la
aplicacion de las mejores practicas a sus procesos.

En la primera etapa de pruebas (pruebas unitarias), se
realizaron simulaciones de todos los tipos de transacciones
contempladas en el negocio.

En la segunda etapa de pruebas (pruebas integrales), se
disefaron escenarios que en conjunto moldeaban toda la
casuistica del negocio (business case), esto se realizo a fin de
preparar al usuario para su operativa diaria y para mostrar

como la herramienta puede soportar la operacion del negocio.
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Para la preparacion a la salida en vivo, se realizé la carga de
toda la informacion de maestros requerida y con respecto a la
informacion pendiente, se opto por cargas los saldos de
cuentas por cobrar y los pedidos por despachar por el lado de
ventas y distribucion, asimismo, el inventario de articulos para
el mdédulo de inventario.

Para la salida en vivo, se prepard una estrategia de help desk,
la cual consistia en 3 niveles de soporte:

a. El primer nivel de soporte a los usuarios serian los
manuales de usuario, los cuales ya se encontraban
personalizados a la realidad del cliente.

b. ElI segundo nivel de soporte seria a nivel de
consultor funcional, el usuario explicaba el caso al
consultor funcional, de acuerdo a ello, se realizaban
las pruebas funcionales necesarias y se daba
solucién al problema.

c. El tercer nivel de soporte se realizaria a nivel de
consultor técnico, se realizaban las pruebas técnicas
correspondientes, se detectaban los errores en el
software, talvez por falta de aplicacién de algunos
service packs u otros y finalmente se entregaba e
implementaba la solucion en el cliente.

Todas las incidencias con respecto a ésta etapa se registraban

en un documento de control de issues de salida en vivo, al
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finalizar el soporte se podian obtener los ratios de soporte de
acuerdo a cada nivel.

10.  Durante el soporte de cierre de mes, se llevo una bitacora de
los sucesos y de la solucion a los mismos, generando como
entregable un informe del cierre asistido por consultoria, en el
cual se especificaban los pasos seguidos para la realizacion

del cierre de periodo.

El equipo del proyecto estuvo integrado por recursos tanto de la
empresa consultora como de Koplast Industrial y estuvo organizado tal

como se muestra en la figura 3.1.

Figura 3.1 Organizacion de proyecto

Gerencia del Proyecto
Jesus Salazar (Koptast Industnial)
Cecitia Ota (Omnia Solution)

Servicios Servicios Ventas y Control de Cuentas por
Comunes Administrativos Distribucién Inventarios Cobrar

Frank Valerio Manela Saavedra Frank Valeno Martela Saavedra Frank Valero

Consultor (OS) Consultor (OS) Consuttor (OS) Consultor (OS) Consultor (OS)

Javier Fernadndez Jesus Satazar Juana Marla Jaico Freddy Cerna Hilda Navarro

Contador (KP) Gerente (KP) Jefe de Ventas (KP) Jefe de Aimacén (KP) Asistente Contable (KP)

Roles y Responsabilidades

1. Gerentes del Proyecto
Koplast Industrial - JesUs Salazar
e Comunicar la vision y objetivos de la empresa.
e Asignar los recursos de usuarios necesarios para el proyecto.

¢ Dirigir el dia a dia del equipo del proyecto.
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e Responder por la ejecucion del plan del proyecto.
e Resolver conflictos.
e Aprobacion o rechazo de los entregables del proyecto.

Omnia Solution - Cecilia Ota

Desarrollo del Plan del Proyecto.

e Aporte de Metodologia para la administracién del proyecto.

e Aporte de Estandares y Formatos para el desarrollo del proyecto.

e Coordinar la Integracién de los diferentes moédulos.

e Controlar los plazos de ejecucion de las actividades programadas.
e Coordinar los entregables con cada equipo del Proyecto.

e Comunicar a tiempo los problemas detectados para su solucion.

e Trabajar coordinadamente con el Gerente de Proyecto — Koplast.

e Consolidar los entregables de cada equipo y evaluar

conjuntamente con el Gerente de Proyecto — Koplast.

. Consultores

Frank Valerio, Mariela Saavedra

e Identificar y conocer los procesos de negocio de Koplast.

e Definir las estructuras organizacionales del modulo.

e Orientar al equipo en la metodologia y los plazos de cumplimiento.

e Apoyo al equipo de Koplast en el llenado de los formatos de
implementacion.

e Definir las estructuras de datos a migrar.
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e Detectar los “gaps” de los procesos de Koplast.

e Transferencia de conocimiento al equipo del proyecto.

e Construir los escenarios de pruebas para el desarrollo de las
pruebas unitarias e integrales.

e Apoyo en el diseno de los perfiles de seguridad.

e Configurar el modulo de acuerdo al alcance de los procesos
identificados.

e Escalar inquietudes a la gerencia del proyecto, aquellas que no
pueden ser resueltas por el equipo de consultores y usuarios.

e Capacitar al equipo del proyecto de acuerdo al programa

establecido.

Usuarios

Javier Fernandez, Juana Maria Jaico, Hilda Navarro y Freddy

Cerna

e Brindar informaciéon correcta de acuerdo al requerimiento del
consultor.

e Llenar los formatos de acuerdo a la metodologia establecida.

e Ingresar informacion en ACCPAC de acuerdo al plan desarrollado.

e Definir los ciclos y escenarios en las pruebas individuales y de
integracién.

e Preparar las pruebas individuales y de integracién monitoreadas.
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Revisar las pruebas de acuerdo a los ciclos de configuracién e
integracion.

Revisar el manual de usuario entregado por el consultor.

Capacitar al usuario final en el uso del médulo de acuerdo a la
funcién que desempena.

Responsable de las depuraciones de los maestros, vy

aprobaciones de desarrollos construidos en el proyecto.

Aprobar el correcto funcionamiento del sistema para la salida en

Vivo.
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CAPITULO IV

EVALUACION DE RESULTADOS

Luego de realizada la implantacién de la solucién y empezar su
operatividad en el dia a dia del negocio, se realiz6 un monitoreo de 5
dias utiles sobre sus operaciones en la fase de la implantacion llamada
soporte a la salida en vivo, y finalmente al cierre de mes también se
realizd un soporte al cierre de mes por un periodo de 2 dias, los cuales

fueron necesarios para realizar todas las actividades programadas.

En ésta seccidén, mostraremos la optimizacion de los procesos del
area en estudio a través del diagrama BPMN del proceso general y de los
subprocesos con mayor impacto, luego evaluaremos hasta que nivel se
ha brindado un mejor soporte a las actividades operativas en el area de
ventas y distribucion cuantificando el impacto de la implantacion de la

solucion ACCPAC Advantage Series a nivel funcional.

Finalmente se procedera a realizar una evaluacidn econdmica

tomando como referencia los datos de optimizacion funcional y de
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procesos y de ésta manera determinar el ROI (return on investment) del

proyecto.

41 EVALUACION DE PROCESOS
Para tener una mayor visidn de las mejoras obtenidas a nivel
de procesos, se mostraran los diagramas BPMN antes y después del
proyecto tanto para el proceso general como el subproceso que tuvo

el mayor impacto.

Antes del Proyecto

PROCESO DE VENTAS Y DISTRIBUCION

|
i Cotizacion al | Generacion de Confirmacion Despacho de Facturacién
——#‘ desde

Y Cliente Pedido | | dePedido | |  Pedidos
| despachos

Figura 4.1 Diagrama BPMN del proceso antes del proyecto

Después del Proyecto

PROCESO DE VENTAS Y DISTRIBUCION

Cotizacién al Gestién de Despacho y o
Cliente Pedidos | Facturaciéon

Figura 4.2 Diagrama BPMN del proceso despues del proyecto
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Como se puede visualizar, los procesos se han consolidado y
por ello que los subprocesos: Generacion de Pedidos, Confirmacion
de Pedido, Despacho de Pedido y Facturacién desde Despachos,
forman parte de los nuevos subprocesos, los mismos que soportados
por tecnologia, en la practica han permitido que las operaciones se
realicen de una manera mas rapida y automatica. Entre todos los
subprocesos, algunos de los procesos que tuvieron un mayor impacto
fueron: Generacion de Pedidos y Confirmacion de Pedidos, a
continuacion mostraremos el diagrama de dichos subprocesos antes y

después del proyecto.

Antes del Proyecto

|~ {
| Solictud de
—™ Atencién
|
| l PR Ll s
e 1 - | ] I
5 . SRR
‘g | Pedido |
3 Cliente Sl Entrega del '
c g a ® Toma de Pedido Pedido y
(] Vendedor? I
] I
I
. NO I
I
Cr— - T
| = I
| [ T 1 . !
"g Generacionde |~~~ ™ Eassh | :
| : o : :
g Eists Cotiz S Pedido en funcion oo | |
Previa 7 a } Yy
S : Lb
2 — | Archivar en
2 NO | > Pedidos
= ‘ L — —» Toma de Pedido | B S A it b p FPendentes
-

= <

| Feﬂld‘d‘

Figura 4.3 Subproceso de Generacion de Pedidos
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Figura 4.4 Subproceso de Confirmacion de Pedidos

Después del Proyecto

Cliente

Vendedor
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Figura 4.5 Subproceso de Gestion de Pedidos
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Se puede observar que hay muchas funciones que han sido

agregadas al subproceso, lo cual es producto de la consolidacion y la

herencia de los otros subprocesos, sin embargo, el hecho de que el
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subproceso haya crecido en alcance no significa mayores tiempos y
costos para la empresa, de hecho, gracias a la tecnologia empleada y
automatizacion realizada, en conjunto con los otros nuevos
subprocesos se obtiene un resultado de proceso global mas optimo
que antes del proyecto y que se cuantificara en la evaluacion

funcional.

4.2 EVALUACION FUNCIONAL
Las métricas definidas en la seccion “3.1 Planteamiento del
problema”, se utilizardn para realizar una comparacion de la
operatividad del area antes y después del proyecto. La mejora en el
soporte a las operaciones en el area de ventas y distribucién, se ve

reflejada mediante el siguiente cuadro:

Antes Después
Tiempo

Tipo de Operacién Cantidad (horas) Cantidad Tiempo (horas)
| Registro de Transacciones 40 4.0 50 | 1.0
Consultas de Informacién 30 2.0 30 | 0.5
Conciliacion de Informacion 1 0.5 1) 0.0
Generacion de Reportes de Area 8 2.0 0| 0.5
Generacion de Reportes a Gerencia 1 1.0 1 0.1
Total 9.5 2.1
Horas Laborables Diarias Formales 8.0 8.0
Porcentaje de Tiempo destinado a tareas operativas 119% 26%

Nota:

Todas las operaciones y cantidades consideradas son las que ocurren durante un dia normal en el negocio, en el area
de ventas y distribucién.

Fuente: Elaboracién Propia con informacién de Koplast Industrial

Las tareas operativas en el area analizada, se han reducido en

promedio al 26% del tiempo total laborable, cuando inicialmente se
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encontraban en un 119%, es decir siempre existia un sobre tiempo y

sobrecarga de trabajo.

El mayor impacto de la implantacién de la solucién se dio en la
conciliacion de informacion y generacion de reportes, en dichos
aspecto, dado que se trata de una solucion integrada, la conciliacion

de informacion es un sindnimo de la integridad de la misma.

ACCPAC permiti6 generar reportes confiables y de manera
rapida, gracias a que cuenta con toda la informacién de las
operaciones en una base de datos unica y que no contiene duplicidad
de informacion. Los reportes disponibles en la solucidon permiten
cubrir los requerimientos de informacion del cliente y solo se tuvo
necesidad de personalizar uno especial para poder realizar un
seguimiento del KPI (délar kilo), dicho reporte al estar completamente
integrado con ACCPAC, obtenia informaciéon en tiempo real, lo cual
propiciaba el seguimiento del indicador en tiempo real por parte de la

gerencia.
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4.3

EVALUACION FINANCIERA
La evaluacién econdémica del proyecto, se realizé en funcion a

los siguientes datos los cuales son muy aproximados a los reales:

Incremento Anual de Ingresos 10%
Incremento Anual de Egresos 8%
Costos de Licencias USD 12,000.00
Costos en Soporte a Licencias USD 2,160.00
Costos de Servicios de

Implantacion USD 15,000.00
Tasa Anual de Descuento Bancario 4%

Fuente: Elaboracién Propia con informacién de Koplast Industrial

Utilizando los datos presentados, se prepard un cuadro con las
estimaciones del flujo de caja considerando los beneficios obtenidos
por la implantacion de la solucién, asimismo, se consideraron los
costos de mantenimiento de software anual, para asi poder

determinar el ROI. El flujo de caja obtenido fue el siguiente:

Aio1 . Aho2
| Egresos (USD)
| Egresos Corrientes 1,400,000.00 1,512,000.00
Licencias 12,000.00
Mantenimiento Licencias ACCPAC 2,160.00 2,160.00 2,160.00
Servicios de Implantacion 15,000.00
Total Egresos | 29,160.00 | 1,402,160.00 | 1,514,160.00 |
| Ingresos (usp) = '
 Ingresos Corrientes 1,500,000.00 1,650,000.00
Total Ingresos /Ahorros 0| 1,500,000.00 | 1,650,000.00

0 de ala Y b0.0U - 540, 0u 540.00

Fuente: Elaboracién Propia con informacién de Koplast Industrial
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Indicadores Financieros

Inversion Bt usnD:
Licencias de ERP 12,000.00
Mantenimiento 2,160.00
Servicios de Implantacion 15,000.00

Total 29,160.00

indices de retorno de inversion
Valor Actual Neto - VAN (*) 183,181.38
Tasa interna de retorno (TIR) 341%
Costo / Beneficio 0.16

(*) Se considera una tasa de descuento bancaria del 4% anual y un
periodo de evaluacion de 2 afios.

4.4 BENEFICIOS DEL PROYECTO

Tangibles

e Automatizacion del procesamiento de datos y generacion de
informacion, logrando una reduccion de las operaciones manuales
en un 90% en general en las operaciones del area de ventas y
distribucion, colaborando de manera directa a la disminucion de
costos de los procesos.

e Retorno de la inversion en 4 meses calendarios aproximadamente.

e La inversién en el proyecto permite ahorros significativos, los
cuales al cabo de 2 anos se estima que tendran un valor de USD
183,181.38, siendo el costo de la inversion en el proyecto de USD
29,160.00

Intangibles

¢ Informacion en tiempo real y confiable.

e Automatizacion de la conciliacion de la informacion.
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¢ Informacidon centralizada, mucho mas segura e integrada con las
demas areas.

e Formalizacion y optimizacién de los procesos de ventas y
distribucién.

e Incorporacion de mejores practicas y su automatizacién en la
operacion del negocio para reducir costos en el proceso y

optimizarlo.

Todos los beneficios mencionados ayudaron sobremanera a la
organizacién y dieron solucion a las causas identificadas en el
diagnéstico realizado (Seccion 1.3) donde se presentd el siguiente

cuadro con el problema principal y sus causas:

Problema:

Altos costos en los procesos de ventas y distribuciéon

Principales causas: i

Duplicidad de actividades en los procesos

Falta de un sistema de procesamiento de datos

Falta de confiabilidad en los datos

Carencias en la seguridad de los datos

Falencias en la disponibilidad de la informacién necesaria
Falta de un sistema de informacion integrado con otras areas

o0 A WIN|=

Es muy importante recalcar que se realizaron los calculos
basandose en informacién histérica antes y después de la
implantacién, la cual fue provista por Koplast Industrial, el ahorro de
tiempo en tareas operativas que se tendra ayudara a tener mas

tiempo para pensar en como generar mejores negocios y ver como
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incrementar las ventas del mismo, como solucionar posibles
problemas y prever la existencia de algunos antes de que se

presenten.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El proceso de dar solucién a la problematica de Koplast Industrial
dejo mucha experiencia tanto al equipo de consultoria de la empresa
implantadora de la solucion ERP como a los usuarios de las areas

correspondientes al alcance de la solucién.

Por el lado de la implantacion de la solucién propiamente dicha,
Peru tiene exigencias legales no muy estandares a nivel internacional y
por ello existen ciertos tipos de transacciones donde el manejo y control
no son comunes, se tuvo que establecer procedimientos especiales o los

llamados “workaround” para darles solucion.

En otros casos, las mejores practicas de la industria pudieron ser
soportadas por el software, al contar con una solucion World-Class como
ACCPAC las mejores practicas del software también ayudaron mucho
para reducir redundancias y obtener en menos pasos la informacion para
el area como también para gerencia, se puede decir que en éstos casos

el valor agregado del software se plasmo notoriamente ante los usuarios.
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Una vez terminado el proyecto y teniendo a la empresa Koplast
Industrial solida en el manejo del producto y con los nuevos procesos
definidos, las principales conclusiones y recomendaciones son las

siguientes:

Conclusiones

1. El recurso humano que va a interactuar con el sistema a nivel
funcional, es el insumo basico para las implantaciones de los ERP.

2. La implantacion de un ERP no va a solucionar todos los problemas
de la compafia y es muy importante aclarar éste punto desde la
primera reunion del proyecto, es decir, durante el llamado “Kick-off”.
El ERP, como todo sistema de informacion, da soporte a las
operaciones pero si la informacidon que se ingresa no es la correcta,
el sistema no podra detectarlo, el responsable de los resultados
obtenidos en cada médulo es el mismo usuario que registra la
informacién.

3. La etapa mas importante durante la implantacién del ERP, son las
pruebas integrales, dado que en ésta fase se puede visualizar
muchas variables interactuando entre si y detectar si alguna de ellas
no esta funcionando correctamente. Las variables a las que se
refiere son tales como: capacidad de los usuarios para el registro de
las transacciones, tiempo de respuesta de la solucidén en
instalaciones del cliente, cobertura funcional de la solucién a los

diferentes escenarios del negocio, etc.
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4. Otro factor importante es la habilidad de los consultores de la
empresa consultora para poder hacer frente al “business case” del
negocio y poder adecuar la herramienta a un punto en el cual le sea
beneficioso al cliente y pueda sacar el maximo provecho de su
inversién.

5.  En una implantacién de ERP, lo minimo que se puede esperar es
que las personas cambien aunque sea un poco su forma de trabajo,
lo cual puede generar diversos tipos de reacciones entre los
usuarios responsables de modulo.

6. Cuando la gerencia muestra sefiales de apoyo al proyecto, las
actividades se realizan segun lo establecido por parte de los
usuarios responsables.

7. Un factor clave para poder ejecutar el proyecto de manera exitosa
es tener bien organizado al equipo del proyecto (consultores y
usuarios) de tal manera que todos sepan los canales formales de
comunicacion y todos los requerimientos se atiendan por las vias

establecidas.

Recomendaciones

1.  Es muy importante tener un recurso humano lo suficientemente
habil tanto a nivel de criterio como en manejo del computador, para
que con un buen entrenamiento pueda desenvolverse

correctamente en el uso del sistema.
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El registro de la informacidn es vital para los resultados que emitira
el sistema, por lo cual se recomienda concientizar de la manera
debida a los usuarios con respecto a las consecuencias de un mal
ingreso de transaccion y como este tipo de acciones acarrean
errores en otras areas.

Se recomienda considerar todas los escenarios posibles durante las
pruebas integrales, para asi estar mejor preparados para la salida
en vivo (Go-live).

Es muy recomendable asegurarse de la experiencia y/o habilidad de
los consultores asignados al proyecto para obtener una correcta
cobertura de todo el “business case” del negocio.

Se recomienda tener especial cuidado en el manejo y la gestién del
cambio a nivel de procesos y procedimientos de trabajo producido
por la implantacion, en ésta tarea tiene mucho que ver el consultor
responsable.

El apoyo de la gerencia al proyecto permite que la organizacion en
si se comprometa con el mismo, se recomienda contar con el apoyo
de la gerencia como un factor muy importante dentro de una
implantacion.

Se recomienda definir desde un principio las politicas y canales de
comunicaciéon e informar a todos los miembros del proyecto acerca
de los mismos. Asimismo, revisar que durante el proyecto, la

utilizacion de dichos canales sea optima.
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El proyecto Koplast Industrial resultd un caso de éxito para la
empresa consultora y Koplast también esta muy contento con los
resultados que obtiene de la solucién, por lo que seria
recomendable pensar en implantar los demas médulos en el corto
plazo, teniendo en cuenta que el sistema ya contempla la
integracion con los moédulos no implantados.

Una recomendacion para la empresa consultora es propiciar el uso
estandar del producto, sin llegar al uso de las personalizaciones,
dado que ello encarece la implantacién y adicionalmente requiere de
un poco mas de tiempo o de mas recursos involucrados en el
proyecto, asi como también de un periodo de madurez para el

software recién fabricado (personalizacion).
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ANEXOS



ANEXO I: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusioén

Recomendacién

El recurso humano que va a interactuar con el sistema
a nivel funcional, es el insumo basico para las
implantaciones de los ERP.

Es muy importante tener un recurso humano lo
suficientemente habil tanto a nivel de criterio como
en manejo del computador, para que con un buen
entrenamiento pueda desenvolverse correctamente
en el uso del sistema.

La implantacion de un ERP no va a solucionar todos
los problemas de la compariia y es muy importante
aclarar éste punto desde la primera reunidén del
proyecto, es decir, durante el llamado “Kick-off". El
ERP, como todo sistema de informacién, da soporte a
las operaciones pero si la informacion que se ingresa
no es la correcta, el sistema no podra detectarlo, el
responsable de los resultados obtenidos en cada
mddulo es el mismo usuario que registra la
informacion.

El registro de la informacion es vital para los
resultados que emitira el sistema, por lo cual se
recomienda concientizar de la manera debida a los
usuarios con respecto a las consecuencias de un
mal ingreso de transaccién y como este tipo de
acciones acarrean errores en otras areas.

La etapa mas importante durante la implantacion del
ERP, son las pruebas integrales, dado que en ésta
fase se puede Vvisualizar muchas variables
interactuando entre si y detectar si alguna de ellas no
esta funcionando correctamente. Las variables a las
que se refiere son tales como: capacidad de los
usuarios para el registro de las transacciones, tiempo
de respuesta de la solucién en instalaciones del

Se recomienda considerar todas los escenarios
posibles durante las pruebas integrales, para asi
estar mejor preparados para la salida en vivo (Go-
live).

cliente, cobertura funcional de la solucion a los
diferentes escenarios del negocio, etc.
Otro factor importante es la habilidad de los

consultores de la empresa consultora para poder
hacer frente al “business case" del negocio y poder
adecuar la herramienta a un punto en el cual le sea
beneficioso al cliente y pueda sacar el maximo
provecho de su inversion.

|
Es muy recomendable asegurarse de la experiencia
ylo habilidad de los consultores asignados al

proyecto para obtener una correcta cobertura de
todo el “business case” del negocio. |

En una implantacion de ERP, lo minimo que se puede
esperar es que las personas cambien aunque sea un
poco su forma de trabajo, lo cual puede generar
diversos tipos de reacciones entre los usuarios
responsables de médulo.

Se recomienda tener especial cuidado en el manejo |

la gestion del cambio a nivel de procesos y
procedimientos de trabajo producido por |
implantacion, en ésta tarea tiene mucho que ver el
consultor responsable.




Conclusiones

Recomendaciones

Cuando la gerencia muestra sefales de apoyo al
proyecto, las actividades se realizan segun lo
establecido por parte de los usuarios responsables.

El apoyo de la gerencia al proyecto permite que la
organizacion en si se comprometa con el mismo, se
recomienda contar con el apoyo de la gerencia
como un factor muy importante dentro de una
implantacion.

Un factor clave para poder ejecutar el proyecto de
manera exitosa es tener bien organizado al equipo del
proyecto (consultores y usuarios) de tal manera que
todos sepan los canales normales de comunicacion y
todos los requerimientos se atiendan por las vias
establecidas.

Se recomienda definir desde un principio las
politicas y canales de comunicacion e informar a
todos los miembros del proyecto acerca de los
mismos. Asimismo, revisar que durante el proyecto,
la utilizacion de dichos canales sea optima.




