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1. Introduccion al PFC

1. Introduccion al PFC

En esta seccidn se tratard de presentar el proyecto, mediante una visén general de este, y los motivos
que me llevaron a proponerlo. Se identificardn los objetivos tanto personales, como para un cliente que
desee implantar un nuevo sistema de gestidon. Finalmente se indicara la estructura que seguird la

memoria.

1.1 Presentacion y motivaciones

El proyecto que se presenta es la implantacion del ERP' Navision en una empresa dedicada a la
fabricacién de depdsitos. Concretamente se repasardn los pasos que deben realizar las empresas que
desean cambiar su software de gestidon y la metodologia a seguir por parte de un partner para garantizar
el mayor éxito en la implantacidn. El proyecto se centrard en esta segunda parte ya que la pude vivir en
primera persona y estaba interesado en revisar paso a paso una implantacion. Se trata de mostrar lo
importante que es el seguir una metodologia cuando ésta da buenos resultados.

La realizacién de todo proyecto debe estar acompafiada de unas motivaciones para que quien lo realice
se implique, se esfuerce para conseguir los objetivos propuestos y que se sienta identificado con el
trabajo realizado.

Los principales motivos que me han ayudado a implicarme en este proyecto han sido las ganas de poder
analizar paso a paso todo el proceso de cambio del software de gestion: primero desde la visién de la
empresa cliente y una vez seleccionado el partner revisando todos los pasos que éstos realizan, dado
que trabajando solo intervienes en partes de estos proyectos. Deseaba “llevar” un proyecto de este tipo
desde su inicio hasta su final.

Tenia una motivacidn especial en poder comprobar cémo los conocimientos que he ido adquiriendo a lo
largo de la carrera mas los adquiridos durante mi vida laboral en un partner, me permitian conseguir mis
propdsitos.

1.2 Objetivos

Uno de los objetivos basicos para mi era el de poder analizar todos los pasos que se realizan para
conseguir una correcta implantacién de un ERP. En la empresa en cuestion, requerian algin sistema que
les permitiera seguir evolucionando hacia su objetivo fundamental de ser lideres tecnoldgicos y de
servicio en equipos de depuracién y almacenamiento de liquidos. Se requeria de un programa que les
permitiera obtener una cuenta de resultados por cada planta de produccién, centralizar la informacion
de todas las areas en un mismo sistema y automatizar el reporting y operativa mensual.

Resumiendo, necesitaban poder integrar toda su operativa en un Unico sistema y que éste estuviera
preparado para adaptarse a nuevos requerimientos. El nuevo sistema debia ser de facil uso para los

trabajadores de la compaiiia.

LERP: Enterprise Resource Planning / Sistema de Planificacién de Recursos de la Empresa
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1.3 Estructura de la memoria

Al hacer la memoria he querido plasmar las fases realizadas en el proyecto segun su orden cronoldgico.
Dentro de ella, se pueden apreciar dos partes claramente diferenciadas, una la que afecta al cliente y la
otra al partner.

Capitulo 1: contiene una visidon general del proyecto y las motivaciones para realizarlo, asi como los
objetivos y la estructura de la memoria.

Capitulo 2: muestra la necesidad de hacer un cambio de sistema, expone los objetivos del cambio y
garantiza que con el alcance, el tiempo y el presupuesto fijado se puede realizar con éxito.

Capitulo 3: introduccién a los sistemas de gestion empresarial, se explican las motivaciones que han
llevado a cabo su creacidn y la evolucidn que éstos han tenido.

Capitulo 4: presenta la empresa sobre la que se va a realizar la implantacién, sus objetivos y su
estructura. También contiene su estudio de viabilidad para comprobar que el cambio de sistema es
posible.

Capitulo 5: detalla una metodologia a seguir para la seleccién de un ERP, asi como el estudio de tres
sistemas distintos y la seleccion del que se implantara.

Capitulo 6: detalla una metodologia a seguir para la seleccién de un partner, asi como el estudio de tres
proveedores distintos y la seleccién del que llevara a cabo la implantacidn.

Capitulo 7: explicacion detallada de cada una de las fases de la metodologia seguida para la correcta
implantacién del software.

Capitulo 8: contiene las conclusiones del proyecto.

Capitulo 9: lista la bibliografia consultada para la elaboracién del proyecto.
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2. Estudio de viabilidad

Con el estudio de viabilidad se demuestra la necesidad de realizar un cambio en el sistema de gestidon
por parte de la compaiiia (cliente), asi como que con unos objetivos fijados con un alcance establecido y
un espacio de tiempo determinado, éste se puede implantar con éxito. Se entregd en Enero del 2009.

2.1. Objetivos y alcance

El objetivo principal del proyecto es obtener un sistema de gestion empresarial a la medida y al volumen
de trabajo de esta empresa, permitiéndoles crecer para llegar a ser lideres tecnolégicos y de servicios en
cuanto a equipos de depuracién y almacenamiento de liquidos, con un claro enfoque medio ambiental
y, sin que el sistema informatico sea una traba para conseguir este fin. Con este proyecto se busca
centralizar la informacion de todas las areas de la empresa para agilizar sus procesos de negocio,
obtener una cuenta de resultados por cada una de las plantas de produccidn y automatizar el reporting

y operativa mensual.

El alcance del proyecto pretende informatizar e integrar sobre una aplicacién estandar de gestion

integral los procesos administrativos de:
Produccién

Partes de trabajo en el proceso de produccidn.
Controlar el consumo de resinas.

Controlar costes mediante las rutas.

Realizar un control de la planificacion

Operaciones

e (Calculo de primas variables y fijas.
e Expediciones de productos.

Comercial

e Definicion de campafias especificas por segmentos.
e (Cdlculo e impresion de presupuestos comerciales.
e (Cdlculoy gestion de comisiones.

Gestidn de prescriptores.

Calidad

®  Gestidn de incidencias de calidad sobre los servicios de la compaiiia.
e Devoluciones.
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2.2. Descripcion de la situacion a tratar

Actualmente la empresa dispone de varios sistemas informaticos para realizar las tareas de las
diferentes dreas. Estos sistemas no estdn interconectados con lo que se duplica la labor administrativa y
obliga a tener una gran comunicacion entre los usuarios de distintos departamentos para realizar un
correcto seguimiento de todas las tareas.

Estos sistemas actuales son propios y han tenido un largo tiempo de vida. Estaban realizados por el
antiguo programador y ahora el sistema se ha quedado obsoleto por el hecho que el volumen de trabajo
y facturacion de la empresa ha ido creciendo, con lo que han considerado necesario realizar un cambio
de sistema informatico hacia un software estandar con las modificaciones oportunas para adaptarse a
su necesidades bdsicas.

Los sistemas que actualmente se utilizan en esta empresa cubren los departamentos de Produccidn,
Comercial y el de Administracion. Cada uno con un software hecho a su medida, pero sin casi
interconexiones, y lo que se busca es conseguir en un Unico programa manipular la informacion
generada por estos tres departamentos y que desde los distintos departamentos se pueda consultar la
informacion que se requiera.

2.3. Viabilidad del proyecto

Se analizan los distintos apartados que contiene un estudio de viabilidad para un proyecto de
implantacién de software.

2.3.1 Introduccién y motivaciones

El proyecto que se presenta es el estudio y la implantacién de un ERP en una empresa de fabricacion de
depdsitos residuales. El trabajo que se va a realizar es el andlisis previo de los diferentes ERP del
mercado que se adaptan a las necesidades tanto de requerimientos como econdmicos de esta empresa,
a la selecciéon de un proveedor del software y su posterior implantacién, desde la toma de
requerimientos hasta el cierre del proyecto, de la que haremos un analisis detallado de todas sus fases
para conseguir una buena finalizacion.

La realizacién de un proyecto debe estar acompafiada de unas motivaciones para que la persona que lo
realice se implique y se esfuerce para cumplir todos los objetivos planteados en un inicio y se sienta
identificado con el trabajo realizado.

A nivel personal uno de los principales motivos que me han ayudado a trabajar con ganas en este
proyecto era que queria realizar un pequefio estudio sobre los diferentes ERPs del mercado que son
competencia directa con Navision, asi como informarme sobre otros proveedores de Navision y
finalmente, como punto mas importante, analizar con mayor detalle todas las fases desde la firma del
contrato hasta el arranque y el posterior cierre de proyecto con el nuevo sistema.

Finalmente tenia una motivacidn especial para ver como mis conocimientos adquiridos durante la
carrera mas los adquiridos en mi vida laboral me permitian realizar correctamente un proyecto desde el
inicio hasta el final.
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2.3.2 Perfil de usuario

Los usuarios que accederdn a este nuevo sistema son la mayoria de los empleados de la empresa, desde
el personal encargado de la fabricacién de los depésitos a los altos cargos de la compaiiia, pasando por
contables, encargados de compra/venta, almacén...

La mayoria de estos empleados ya estan familiarizados con programas informaticos que les ayudan a
realizar sus labores, por eso no se informatiza a los usuarios desde cero sino que se les debe formar para
que puedan trabajar de forma eficiente con el nuevo sistema.

Se programaran sesiones de formacion general, para grupos con mas o menos el mismo rol o tareas, y
unas sesiones para comprobar que con el sistema y los cambios solicitados por el cliente, cada usuario
pueda realizar las tareas que ya realizaba. Estas sesiones sirven de formacion a pie de maquina con el
usuario final.

2.3.3 Descripcion del sistema a realizar

Una vez seleccionado el ERP que se implantara (Navision) lo que el proveedor del software debe realizar
es la adaptacién del estandar a las necesidades del cliente. En una primera evaluacidn se han detallado
conjuntamente con el jefe del proyecto por parte del cliente los médulos que se deberan modificar para
que se cumplan sus requisitos. Estos requisitos se han dividido en tres fases, la fase A son aquellos que
son imprescindibles para el arranque, la fase B son funcionalidades que se deben realizar pero que no
son imprescindibles y finalmente la fase C que son funcionalidades interesantes para una futura puesta
en marcha. Los requerimientos del cliente los identificamos con dos tipos distintos, los GAPsZ, que son
funcionalidades que requieren programacién vy los FITs® gue Unicamente mediante configuracién ya se
consiguen. Estas nuevas funcionalidades a desarrollar afectan a las secciones de produccidn,
expediciones, compras, gestion de calidad, comercial y contabilidad.

A parte de estos nuevos requerimientos divididos en areas también se debe tener en cuenta qué
informacion se necesita traspasar del sistema antiguo al nuevo y como se traspasara esta informacién.

2.3.4 Modelo de desarrollo

El proyecto sigue un modelo de desarrollo lineal, este modelo sugiere una visién sistematica o mejor
dicho secuencial del desarrollo del software. La problematica de este modelo es que si se necesita
retroceder a alguna de las etapas anteriores esto comportard unos costes, ya que la modificacion
realizada puede alterar todas las etapas que la suceden. Por este motivo es muy importante prestar
atencion a la etapa de andlisis de requerimientos y realizarla lo mas especificamente posible, ya que de
este modo nos podemos ahorrar posibles problemas que comportarian la modificacién de la etapa y la
revision de las que la siguen.

? GAP: Adaptacion que requiere programacion
AT Adaptacién que solo requiere configuracién
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2.3.5 Recursos
Los recursos que van a utilizarse son los siguientes:
Servidor

En el servidor se precisa de un sistema operativo Microsoft Windows con una de las siguientes
versiones: 2000, XP o Server 2003. Por lo que a hardware se refiere necesitamos espacio suficiente en
disco para abarcar el tamanio total de la base de datos y temporalmente el espacio equivalente al mayor
indice primario. A lo que a memoria se refiere se precisa como minimo de 30 MB. El servidor solo puede
aprovechar una de las CPUs de la maquina. La red puede ser WinSockets compatible con TCP/IP con los
que se usara el protocolo TCP con Microsoft Navision Server, si se usa una NetBIOS compatible con LAN
en Microsoft Navision Server utilizaremos el protocolo netb, la conexion de la Lan debe ser de 100
mbit/seg o superior.

Clientes

En los clientes se precisa de un sistema operativo Microsoft Windows con una de las siguientes
versiones: 2000, XP o Server 2003. Por lo que a hardware se refiere necesitamos aproximadamente 250
MB de espacio, que es lo que ocupa la instalacién completa mas los médulos de dos idiomas (espafiol e
inglés). De memoria como minimo se necesitan 25 MB libres con las propiedades por defecto de la

cache.

2.3.6 Alternativas

La implantacion de un nuevo software de gestion era necesaria para el crecimiento de la empresa por lo
que como alternativas nos encontramos la eleccién del ERP a implantar. Por motivos de presupuesto y
volumen de la empresa hemos analizado sistemas para pymes. Las opciones analizadas son Navision,
Logic Class y Movex.

Se han decantado por Navision, porque es un sistema adaptable a las necesidades de la empresa y el
cual ya posee un modulo para manufacturing que es su principal tarea, con lo que ya se adapta bastante
a los requerimientos del cliente. A parte de esto, el entorno tecnoldgico de Navision permite realizar
eficientemente adaptaciones y desarrollos especificos de cualquier envergadura, integrados con la
funcionalidad estandar y de este modo cubrir los posibles vacios. Otro factor definitivo para su eleccion
es que varias empresas del “mismo” sector ya poseen este sistema de gestidon y les han proporcionado
buenas referencias.

Las alternativas de Logic Class y Movex han sido analizadas pero finalmente descartadas porque
Navision se adaptaba mejor a sus necesidades, en el proyecto final aparecen estas dos opciones
correctamente estudiadas.

2.3.7 Evaluacion de riesgos

Los riesgos principales que nos podemos encontrar en una implantacion son, en primer lugar, que los
paquetes de software no cubran las necesidades basicas y por este motivo es muy importante la fase de
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toma de requerimientos. También se debe prestar mucha atencién a la migracion de datos ya que si no
se migran de forma correcta puede ser laborioso solucionar este problema.

En un cambio de sistema es muy importante la involucracién de la compafiia en el proyecto ya que si los
cargos importantes estdn en contra, la implantacién fracasard. Es importante hacer uso de los
consultores porque permitird que los usuarios se sientan respaldados en todo momento; no se debe
prescindir de estos recursos sobre todo en el periodo del arranque.

Finalmente también es muy importante que el sistema (Hardware) funcione correctamente y que sea
capaz de absorber el volumen de trabajo del cliente. Si el proveedor del software no prevé o no ejecuta
un plan correcto para el cambio seguramente el inicio con el nuevo programa sea un caos.

Si se analizan correctamente estos factores de riesgo no tiene que ser mayor problema que el cambio de
habitos de los usuarios y la familiarizacion con el nuevo programa.

2.3.8 Andlisis coste/beneficio

Para contemplar el andlisis de coste—beneficio debemos mirar el rOI* que es el valor que mide el
beneficio que obtenemos por cada unidad monetaria invertida durante un periodo de tiempo. Estd claro
que la implantacién de un ERP es una inversidén y que precisa de un tiempo para recuperarla, se debe
tener en cuenta que el software ERP por si mismo, no importa lo completo y caro que sea, no impactard
lo mas minimo en la rentabilidad de nuestro negocio si continuamos realizando lo mismo que antes de
su implantacion. Con la nueva herramienta deberemos implantar nuevas maneras de hacer la cosas
(procesos de negocio) y redisefiar los existentes, pero no sin que antes la organizacidn defina cuales son
estos procesos y acepte su utilizacién de forma unanime y coordinada en base a las posibilidades del
ERP.

Algunas dareas clave para poder incrementar el ROl son las siguientes:

* Incremento de la productividad: reduciendo el tiempo empleado por los trabajadores para
realizar sus tareas e incrementando la eficacia de los procesos de negocio.

e Reduccidn de costes: en la medida en que la mejora en la eficacia lo permita.

® Generacidon de ingresos: se puede abordar negocios que antes estaban vedados por las
limitaciones de las aplicaciones y la ineficiencia de los procesos.

Analizando los costes y los beneficios nos damos cuenta que se requiere de un tiempo para recuperar la
inversion pero que es necesaria si lo que se desea es ser una empresa puntera y crecer en volumen de
trabajo y facturacién. Es muy importante que los consultores de software externo ayuden a que el
nuevo sistema no sea una “copia” del antiguo sino que ayude a mejorar los procesos ya existentes y a
ahorrar tiempo a sus trabajadores. En el punto en que se encuentra la empresa en cuestion es un buen
momento para un cambio de sistema.

* ROI: Return On Investment / Retorno de la inversion
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2.4. Planificacion

@  [Mombre de tarea Duration Start Finish March | April Nay June July August | September October | November| December | January | February | Mar
VO I I I 05 2/ 0B 05 03/ 0/ O /U1 PO I BBMRADABIMB AT i B 1 /B B/ 2/ 0B 1
1M Seleccion de ERP 26 days? Fri 03/03/00 Fri07/04/00 |
2 = Seleccion del Partner 17 days? Won 10/04/00 Tue 02/05/00
3 - Envision Bdays?  Wed 03/0500 Fri 12/05i00 =&'
4 Internal Handoff 1 day? ‘Wed 03/05/00 ‘Wed 03/05/00 1
5 Jomnadas de alcance y planning 1day?  Wed 03/05/00 Wed 03/05/00 1
6 Envio de agenda Sesion 1 1day?  Wed 02/05/00 Wed 03/05/00
7T M Sesién 1 presentacion Proyecto 1 day’ Fri 12/05/00 Fri 12/05/00 %
8 = Plan and Design 81 days? Fri 19/05i00 Fri 03/09i00 o =
9 = Formacian Key Users 12 days? Fri 19/05/00 Tue 06/06/00 -
10 | Confeccién Test Scripts 13 days? Fri 02/06/00 Tue 20/06/00 -
1= Confeccion y frma DRP &EDD | 76 days? Fri 26/05/00 Fri 08/09/00 [——)
12 = Develop 45days?  Mon 11/0900 Fri 101100 = =
13 4 Know-how tranfer to Tecturatez 2 days? Mon 11/08/00 Tue 12/09/00 ]
14 - Develop Phase | 45days?  Mon 11/09i00 Fri 10/41i00 = =
15 |5 Hardware 1 day?) Fri 15/09/00 Fri 15/09/00 [
16 | Configuracién Aplicacion 5 days?. Mon 18/09/00 Fri 22/08/00 1]
17 = Desarrollo y Test 45 days? Won 11/08/00 Fri 10/11/00 [S—]
18 = Stabilize and Test 42 days? Fri2710/00  Mon 25/12i00 = =
19 | BBOD y Licencia 6 days? Fri 27/10/00 Fri 03/11/00 @
20 R Formacion usuario final & days? Fri 10/11/00 Fri 17/41/00 &
21 || User Acceptance Test (UAT) | 26 days? Won 20111100 Won 2512100 —
22 - Deploy 35 days? Tue 02/01/01 Mon 19/02/01 =
EE=z] Seg. Arranque 1day? Tue 02/01/01 Tue 02/01/01 b
2¢ [ Carga de Datos y Soporte Semar 6 days? Fri 05/01/01 Fri 12/0101 @
25 | Soporte Semana 2 & days? Fri 19/01/01 Fri 26/01/01 al
2% | Soporte Semana 3 & days? Won 28/01/01 Won 05/02/01 G
27 Lista incidencias ptes con analist S days Tue 06102101 Hon 12/02/01
28 Soporte Semana 4 5 days, Tue 13/02/01 Mon 19/02/01
29 - Project Closure 3days? Fri 02/03i01 Tue 06103101 ==
0 |= Sesion 1 Cierre 1 day?) Fri 02/03/01 Fri 02/02/01
3 E Sesién 2 Cierre 1 day? Mon 05/03/01 Mon 05/03/01
2 = Sesion 3 Cierre 1day? Tue D&/03/01 Tue D8/03/01 [
B = Firma Cierre Proyecto 1 day?) Tue 06/03/01 Tue 06/03/01 I

Fig. 1: Planificacidn para implantar el ERP

1. Seleccién de ERP: dentro de la seleccidn del ERP se encontraria el estudio de viabilidad del
proyecto que determinaria si es posible o necesario realizar este cambio de sistema.

2. Seleccion del partner: una vez seleccionado el sistema que se va a utilizar debemos seleccionar
quien implantard este software.

4. Internal Handoff: sesidn de transferencia interna de informaciéon entre el departamento
comercial con el que sera jefe de proyecto del proveedor.

5. Jornada de alcance y planning: se definird un posible alcance del proyecto y se realizard un
planning con las visitas al cliente.

6. Envio de agenda Sesidn 1: al cliente se le envia la agenda de la sesién 1 entre los responsables
del proyecto por parte del partnery los del cliente.

7. Sesidn presentacidon proyecto: reunidn con el cliente donde se realiza la presentacion del
proyecto con la informacién obtenida hasta el momento.

9. Formacion Key Users: realizacion de formaciones con los usuarios claves de los departamentos
definidos por el cliente para que puedan analizar los requerimientos que cubre el estandar y
que adaptaciones deberian realizarse.

10. Confeccidn TS™: se ensefia al cliente a realizar TS de las nuevas funcionalidades gue necesitan
donde se deben mostrar todas las casuisticas para esa nueva funcionalidad.

11. Confeccién y firma de DRP® & EDD’: el DRP es el contrato entre cliente y partner donde se
indica que es lo que el sistema debe contemplar. El EDD es el documento de disefio de las
nuevas funcionalidades. Los dos documentos deben estar firmados para poder proseguir con el
proyecto.

13. Know-how transfer to Tectura team: traspasar la informacidn de las nuevas funcionalidades a
los consultores encargados de realizarlas.

15. Hardware: configurar o implantar el hardware necesario para el correcto funcionamiento de
ERP.

>TS: Tests Scripts / Guiones de pruebas
® DRP: Definicién de Requerimientos del Proyecto
’ EDD: Enterprise Design Document / Documento de disefio de la solucién
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16.

17.

19.

20.

21.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

30.

31.

32.

33.

Configuracién aplicacion: se modifican los parametros necesarios para que la aplicacién se
acerque lo maximo a lo solicitado solo modificando la configuracion del programa.

Desarrollo y test: se deben desarrollar todas aquellas funcionalidades que no se cubran con el
estandar del ERP, y por supuesto se deben testear todas para que estas modificaciones no
afecten al funcionamiento global.

BBDD vy licencia: se crea una BBDD con todas las modificaciones y se estabiliza con su licencia,
esto implica que se debe testear que puedan realizar todas sus tareas.

Formacion usuario final: se preparan unas sesiones para formar a los usuarios finales y
comprobar que el programa cubre todos sus requisitos.

UAT®: firma del documento donde se indica que el ERP cumple todos los requerimientos
especificados en el DRP.

Seg. Arranque: sesion para analizar los pasos a seguir durante el arranque y quiénes seran los
encargados de realizarlos.

Carga de datos y Soporte semana 1: se cargan en el nuevo programa los datos necesarios de la
aplicacién antigua antes de cerrarse y se pone en marcha el nuevo sistema informatico.
Soporte semana 2: soporte a pie de maquina a los usuarios finales.

Soporte semana 3: soporte a pie de maquina a los usuarios finales.

Lista incidencias ptes. con analista: se revisan todas las incidencias pendientes con el analista y
se fijan las fechas en que deben estar solucionadas.

Soporte semana 4: soporte a pie de maquina a los usuarios finales.

Sesidn cierre 1: primera sesion para cerrar el proyecto donde se analizan las incidencias
pendientes y se pactan unas fechas con el cliente (se debe ver cuales de estas incidencias son
cosas nuevas y cuales no).

Sesidn cierre 2: segunda sesién para cerrar el proyecto donde se analizan las incidencias
pendientes y se pactan unas fechas con el cliente.

Sesidn cierre 3: tercera sesién para cerrar el proyecto donde se analizan las incidencias
pendientes y se pactan unas fechas con el cliente.

Firma cierre proyecto: se firma un documento conforme el proyecto estd cerrado y se han
cumplido todos los requerimientos especificados en el DRP.

2.5. Conclusion

La empresa precisa de un cambio de software debido a la falta de conexién entre departamentos y a

que el sistema actual se ha quedado obsoleto. Con estas premisas y el objetivo de ser una compafiia

pionera, se ha decidido adquirir un ERP para controlar toda la informacién generada por los

departamentos.

Un ERP para PYMESQ, como puede ser el Navision, se adapta a las previsiones econémicas que la

compaifiia se puede permitir, ademads de cubrir con todos sus requerimientos.

La prevision de fechas para conseguir que el arranque sea a principios de afio se puede conseguir ya que

se estd trabajando con una buena previsién de tiempo. Por todo ello, realizar este proyecto con las

condiciones y fechas requeridas es totalmente viable.

8 UAT: User Acceptant Test / Documento de Aceptacion de los Usuarios
° PYME: Pequefia Y Mediana Empresa
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3. Introduccion a los ERP’s

Esta seccidn sirve para introducirnos a los ERP’s indicandonos qué son y por qué se crearon, de este
modo se entendera por qué hoy en dia todas las grandes empresas utilizan uno y su importancia.
También veremos la evolucién histdrica que éstos han tenido hasta llegar a los sistemas complejos y
fiables que existen en la actualidad.

3.1. ERP: definicion y motivaciones

Una de las tecnologias de informacidon de reciente emergencia y de particular importancia para su
estudio desde la perspectiva de la direccion de empresas, debido tanto a su alta utilizacion en el
contexto mundial como por estar orientada al apoyo de la totalidad de los procesos administrativos
relacionados con las operaciones empresariales, son los sistemas ERP. Los ERP permiten a las
organizaciones disponer de una vision integral de sus principales procesos y contribuyen a romper los
silos de informacién, mejorando adicionalmente las practicas de gestién empresarial.

El nuevo entorno econdmico competitivo que surge en la década de los noventa, cuyas caracteristicas
son la globalizacién y la transformacion de las economias industriales, impuso a las empresas y a sus
administradores nuevos desafios. En este contexto, tanto para participar de forma eficiente y eficaz en
los mercados internacionales como para mejorar la calidad de los sistemas productivos, las
organizaciones necesitaban sistemas de informacién eficientes.

Los sistemas de informacién juegan un rol estratégico para la empresa, ellos afectan directamente a
como deciden los directivos de la misma, cémo planean, y en muchos casos, qué y como produce la
empresa. Los directivos deben involucrarse tanto en la definicion como en la operacién de los sistemas
de informacidn.

Un sistema de informacién se define como un “conjunto de componentes interrelacionados que
permiten capturar, procesar, almacenar y distribuir la informacion para apoyar la toma de decisiones, la
coordinacidn, el anélisis y el control en una organizacion” (Laudon y Laudon, 2001).

Realizando una definicién operativa se puede decir que un sistema ERP es una extensa solucion
comercial de software compuesto de varios médulos configurables, que se integran firmemente y en un
solo sistema las actividades empresariales mas relevantes, a través de la automatizacion de flujos de
informacion y el uso de una base de datos compartida.

Los principales beneficios aportados por un sistema ERP se podrian dividir en nueve puntos:

® Acceso a informacion fiable: este beneficio se logra por el uso de una base de datos comun, la
consistencia y la exactitud del los datos, y las mejoras en los informes del sistema.

e  Evita redundancia de datos y operaciones: como los distintos médulos del sistema ERP acceden
en tiempo real a la misma base de datos central, se evitan los registros duplicados o multiples
de los mismos datos y la duplicacién de las operaciones por falta de actualizacidn del registro
sobre ellas.

e Reduccidn del tiempo de ciclo y de entrega: por una parte se logra beneficio al minimizar el
proceso de recuperacion y, por otra, al realizar informes sobre los retrasos de produccion o
entrega.

e Reduccién de costos: esta reduccién se debe tanto a la economia de tiempo, como a las
mejoras en el control y en el andlisis de las decisiones empresariales.
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®  Facil adaptabilidad: los sistemas ERP’s se pueden modificar a través de la redefinicién de sus
distintos procesos de negocio, esto hace facil que se adapte y reestructure para satisfacer los
nuevos requerimientos.

® Mejoras en “escalabilidad”: debido a un disefio modular y estructurado los sistemas ERP
permiten realizar adiciones de funciones para aumentar o escalar la solucién inicial.

®* Mejoras en el mantenimiento: la existencia de un contrato a largo plazo de mantenimiento con
el proveedor, como parte de la adquisiciéon del sistema ERP, hace que mejore el proceso de
mantener el sistema de informacidn al dia de los avances tecnolégicos y de gestion.

e  Alcance fuera de la organizacidén: los médulos de extension de los sistemas ERP’s como son los
CRM™ y los SCM™ hacen que la organizacién se integre con clientes y proveedores.

e Comercio electrénico y e-business: por una parte esto es posible debido a que la infraestructura
tecnoldgica de los sistemas ERP soportan procesos en Internet, lo que es bdasico para el
comercio electrdnico y, por otra parte, a que la adopcidn de los sistemas ERP’s desarrolla una
cultura de colaboracion.

A parte de los beneficios que posibilitan el uso de sistemas ERP’s, también supone grandes desafios para
la empresa. La necesidad de ajustar la organizaciéon al sistema ERP, y no de forma inversa, tal como se
han desarrollado tradicionalmente los sistemas de informacion, puede producir que las practicas de
negocio soportadas por el paquete de software, y adoptadas por las organizaciones que utilizan estos
sistemas, no sean las mejores para los intereses especificos de una empresa. Si la estrategia de
diferenciacion de una organizacién se basa en ciertas practicas concretas y éstas son erréneamente
modificadas al implantar el sistema ERP, los potenciales beneficios del sistema se pueden transformar
en grandes pérdidas.

Resumiendo, los cuatro desafios a que se debe enfrentar una empresa en relacién a los sistemas ERP’s
tenemos:

® Proceso de implantacion con miedos: la implantacién de un sistema ERP implica no solo
enormes cambios en la infraestructura de tecnologias de informacidn de la organizacidn, sino
también implica cambios en los procesos de negocio, en la estructura y en la cultura de la
empresa.

e Andlisis costo/beneficio: los costos de un sistema ERP son altos, se realizan por adelantado, son
muy visibles, y muy a menudo son cobrados politicamente, en cambio, los beneficios casi no
pueden ser cuantificados al comienzo de un proyecto, y solo seran visibles cuando el sistema
comience a operar o incluso pasado un tiempo.

¢ Inflexibilidad del sistema ERP: tanto la tendencia a ser sistemas complejos, como la existencia
de pocas personas a nivel mundial con experiencia en su instalacion y mantenimiento,
contribuyen a que un sistema ERP pueda transformarse en inflexible. Si consideramos que este
software esta profundamente interrelacionado con los procesos de negocio de la empresa,
cuando una compafia necesite realizar grandes cambios en su organizacién debera
imperiosamente modificar su sistema ERP, pero esta modificacién puede ser dificultosa y
costosa.

® Alcanzar beneficios estratégicos: si una organizacién adopta procesos de negocio que nacen de
los modelos genéricos que proporciona el sistema ERP puede dejar de utilizar aquellos procesos
de negocio Unicos que han sido la fuente de ventajas sobre la competencia.

10 CRM: Customer Relationship Management / Gestion de Relaciones con los Clientes
sem: Supply Shain Management / Gestidn de la Cadena de Distribucién
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3.2 Historia

Los sistemas ERP’s han evolucionado histéricamente desde los sistemas de inventario y los MRP™ hasta
los ERP’s extendidos o de segunda generacion.

En la década de los sesenta muchas organizaciones disefiaron, desarrollaron e implantaron sistemas
computacionales de tipo centralizado, donde la funcion que mas se automatizd fue el control de
inventario. Estos sistemas computacionales fueron construidos utilizando lenguajes de tercera
generacion de tipo general como Cobol, Algol o Fortran.

Los sistemas MRP’s fueron introducidos por Orlicky a mediados de los afos setenta con el propdsito de
construir un sistema de informacion basado en computadoras que permitiese la planificacién y el
control de la produccion. Inicialmente los MRP’s suponian disponibilidad ilimitada de recursos de
produccion, lo que generaba planificaciones no admisibles con los recursos que contaba la empresa. Con
posterioridad esta carencia fue superada al incorporar un proceso de busqueda iterativa de
planificaciones admisibles a partir de la capacidad real de la empresa.

En los afios ochenta fue introducida una segunda generacién de sistemas, los llamados MRP Il. La
American Production an Inventory Control Society (APICS) defendid fuertemente el uso de estos sistemas
que supusieron un salto conceptual importante con respecto a los MRP’s, ya que no se limitaban a
apoyar solo a el subsistema productivo de la empresas, sino que incorporaban aspectos de ayuda a las
decisiones tanto a nivel medio como directivo. Los MRP Il enfatizaron la optimizacién de los procesos de
manufactura sincronizando los materiales con los requerimientos de produccion. Ademas, los MRP Il
incluian apoyo a dareas tales como gestion de zonas de trabajo y distribucion, gestion de proyectos,
finanzas, recursos humanos e ingenieria.

En los noventa y como evolucion de los sistemas MRP Il surgen los sistemas ERP’s, éstos integran todos
los procesos de negocio de la empresa y no solo aquellos relacionados con la produccion.

En la actualidad los sistemas ERP’s han adicionado caracteristicas a sus funciones mas tradicionales
orientadas hacia el interior de la organizacién, como son el apoyo al servicio del cliente con aplicaciones
CRM o el soporte a la gestion de la cadena de abastecimiento con aplicaciones SCM. Esta ultima
evolucion de los sistemas ERP’s se conoce como sistemas ERP II.

Inventario

Fig. 2: Evolucion de los ERP’s

2 MRP: Material Requeriments Planning / Planificacién de Requerimiento de Materiales
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4. Descripcion de la empresa

En esta seccidn se describe la empresa sobre la que se estd realizando el proyecto de implantacién de un
EPR. Mostraremos su historia, con lo que se podra ver el tamafio de la compafiia (se adapta al concepto
de PYME) y su estructura interna. Se analizaran los objetivos que les han llevado a plantearse el cambio
de sistema. Asi como un pequeiio estudio de viabilidad desde el punto de vista de la empresa donde han
comprobado que la mejor solucidn es el cambio.

4.1. Historia

Se trata de una empresa nacida en Suria (Barcelona) en 1981, con una clara vocacién hacia la innovacién
y el progreso. Goza de una muy buena cobertura a nivel nacional e internacional, gracias a su equipo de
aproximadamente 200 trabajadores y colaboradores en Espafia, Francia y Portugal. La actividad principal
de la empresa es la fabricacion de productos para el tratamiento de aguas residuales, depdsitos y
cisternas en poliéster reforzado en fibra de vidrio.

Uno de los pilares fundamentales de la firma es la preocupacién por el cuidado y la preservacion
medioambiental. Esta sensibilizacidon hacia el medio ambiente ha llevado a la fabricacién de una amplia
gama de productos destinados a este fin, tales como la estacidon depuradora de oxidaciéon total, fosas,
separadores de hidrocarburos y depdsitos entre otros. Esto conforma la misién de la compaiiia.

Histéricamente la aparicidon de esta sociedad en el horizonte empresarial correspondia a la fabricacion
de depdsitos de poliéster en substitucidn de los depdsitos de fibrocemento, los cuales eran el producto
estandarizado hasta el momento; esta referencia se remonta a veinticinco afios atras. Actualmente el
posicionamiento de la compaiiia en cuanto a los productos se orienta principalmente a la conservacion y
sostenibilidad del medio ambiente.

Existen dos centros de produccion en Espafia situados en Suria y en Noblejas (Toledo). La expansion
internacional es una de las metas marcadas a medio plazo ya que el mercado actual de la empresa se
sitla en Espafia, Portugal, Sur de Francia y, residualmente, en el norte de Marruecos; si bien la actividad
comercial se ha desarrollado en diversos paises.

El marcado caracter innovador ha hecho posible la edificacién de una planta piloto de investigacion y
desarrollo en Sduria, asi como la participacién en diversos convenios de colaboracién con entidades de
1+D.

4.2. Objetivos

El objetivo principal del proyecto es obtener una cuenta de resultado por cada una de las plantas de
produccion. Como objetivos secundarios estan el centralizar la informacién de todas las dreas de la
empresa para agilizar sus procesos de negocios y el automatizar el reporting y la operativa mensual.

La compaiiia tiene como objetivo fundamental llegar a ser lideres tecnoldgicos y de servicio en cuanto a
equipos de depuracion y almacenamiento de liquidos, con un claro enfoque medioambiental.

Con este proyecto se pretende informatizar e integrar, sobre una aplicacion estandar de gestién
integral, los procesos administrativos comerciales, de calidad y de produccién.
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Comercial

e Definicion de campafias especificas por segmentos.
e (Cdlculo e impresion de presupuestos comerciales.
e (Cdlculoy gestion de comisiones.

e  Gestion de prescriptores.

Calidad

e Gestion de incidencias de calidad sobre los servicios de la compaifiia.
e Devoluciones.

Produccion

e Partes de trabajo en el proceso de produccién.
e Controlar el consumo de resinas.

e Controlar costes mediante las rutas.

e Realizar un control de la planificacion

Operaciones

e  (Calculo de primas variables y fijas.
® Expediciones de productos.

4.3. Estructura

Debido a la importancia que tiene un cambio de ERP, es importante crear una nueva figura dentro de la
empresa, el responsable del proyecto. Es un cargo que precisa de poder de decisién por lo que debera
pertenecer al primer escaléon dentro de la jerarquia de la empresa, con poder de decision sobre los
coordinadores de area, para lo que sera el contacto directo y permanente entre empresa y proveedor.
Estara presente en todas las reuniones que se celebren y en todas las sesiones de formacion que se
impartan. Validara los documentos generados. Debera tener una dedicacion al proyecto que permita la
elaboracion de los documentos necesarios asi como el seguimiento del mismo de forma adecuada.

A parte de definir el jefe de proyecto, se debe definir quiénes son los coordinadores de area, que seran
las personas que representaran, dentro de la empresa, las diferentes areas a las que afecte el proyecto.
Ellos aportaran la informacion que se requiera para cubrir los temas correspondientes a cada una de las
dreas que compongan el proyecto: finanzas, comercial, compras, etc. Se tratara de personas lideres en
sus areas, con un conocimiento amplio en las areas que representen y que puedan servir de referencia
al resto del personal de sus departamentos.

El organigrama del proyecto por parte de la empresa queda definido en la figura 3, donde podemos ver
la existencia de seis departamentos con el usuario clave seleccionado.
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COMITE DE DIRECCION
Valenti Reguant
Antoni Anglada

Josep Serra
Xavier Morales

JEFE DE PROYECTO
Lidia Roca

COORDINADOR COORDINADOR COMPRAS COORDINADOR COORDINADOR COORDINADOR DEP. TECNICO, COORDINADOR
PRODUCCION ¥ ALMACEN EXPEDICIONES CALIDAD, D COMERCIAL Y MARKETING FINANZAS
Josep Lopez Mireia Enfedaque Dolors Canudas Carme Santasmasas Ester Hernandez / Noemi Ruiz Xavier Morales
Y
APOYO APOYO APOYO APOYO APOYO APOYOD
Miquel Guillen Inma Sénchez Elisa Garcia Rosi Jiménez Sheila Hernandez Ana Martinez
Angel Rogero Josep Lépez Miquel Guillen David Ortega Jéssica Martinez Carmen Morales
Mirsia Enfedaque Mique! Guillen Angel Rogero Albert Creus Marta Ul Carme Canudas
Inma Séanchez Angel Rogero Jaume Joan Castellanas M® Angels Barcons Montse Mauri
Niria Santamaria Silvia Prieto

Montse Cozar

Fig. 3: Organigrama de la empresa

4.4, Estudio de viabilidad

En esta seccién se muestra la parte del estudio de viabilidad que afecta propiamente a la empresa
cliente y a la implantacidn de un ERP, el estudio completo del proyecto se encuentra en el capitulo 2.

Lo primero que debemos hacer es analizar el estado actual de la empresa. Nos encontramos que ésta
dispone de varios sistemas informaticos para realizar las tareas de las diferentes dreas. Estos sistemas
no estdn interconectados entre ellos con lo que se duplica el trabajo administrativo y se depende de la
correcta comunicacién entre los usuarios de distintos departamentos.

Los sistemas actuales son propios y han tenido un largo tiempo de vida. Estaban realizados por el
antiguo programador y ahora estos sistemas se han quedado obsoletos por el hecho que el volumen de
trabajo y facturacién de la empresa ha ido creciendo. Es por este motivo que se considera necesario
realizar un cambio de sistema informatico hacia un software estandar con las modificaciones oportunas
para adaptarse a las necesidades basicas de la compafiia.

Los sistemas que actualmente se utilizan en esta empresa cubren los departamentos de Produccidn, el
Comercial y el de Administracion. Cada uno con un software hecho a su medida, pero sin casi
interconexiones y lo que se busca es conseguir en un Unico programa manipular la informacién
generada por estos tres departamentos y que éstos puedan consultar la informacion que requieran.

Una vez analizada la situacién actual y decidido que lo que hace falta es la implantacién de un ERP el
siguiente paso es seleccionarlo, a continuacion se debera buscar el proveedor que realice esta tarea. Lo
que el proveedor del software debe realizar es la adaptacion del programa estandar a las necesidades
de la compaifiia. Entre los responsables del proyecto, tanto por parte de la empresa como por parte del
proveedor, se debe hacer la toma de requerimientos que debe cumplir el nuevo sistema. Esta fase es
muy importante debido a que un error en la toma del requerimiento o falta de identificacién en su
momento puede incrementar el tiempo de solucidn.
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Si contemplamos los principales riesgos que se pueden encontrar en una implantacién nos encontramos
primero, con que los paquetes de software no cubran las necesidades bdasicas; por este motivo es
fundamental la fase de toma de requerimientos. También se debe prestar mucha atencién a la
migracién de datos ya que si no se migran de forma correcta puede ser laborioso solucionar este
problema a posteriori.

En un cambio de sistema es muy importante que la involucracidon de la compafiia porque si los altos
cargos estan en contra, la implantacidn fracasara. Se debe hacer uso de los consultores ya que permitira
que los usuarios se sientan respaldados en todo momento. No se debe prescindir de estos recursos,
sobre todo en la fase de arranque.

Finalmente también es muy importante que el sistema (Hardware) funcione correctamente y que sea
capaz de absorber el volumen de trabajo del cliente. Si el proveedor del software no prevé o no ejecuta
un plan correcto para el cambio seguramente el inicio con el nuevo programa sea un caos.

Si se analizan correctamente estos factores de riesgo no tiene que ser mayor problema que el cambio de
habitos de los usuarios y la familiarizacion con el nuevo programa.

Se debe tener claro que la implantacién de un ERP es una inversion y que precisa de un tiempo para
recuperarla, el software ERP por si mismo, no importa lo completo y caro que sea, no impactara lo mas
minimo en la rentabilidad de nuestro negocio si continuamos realizando lo mismo que antes de su
implantacion.

La empresa precisa de un cambio de software debido la falta de conexidn entre departamentos y a que
el sistema actual se ha quedado obsoleto. Con estas premisas y el objetivo de ser una compaiiia pionera
se ha decido a adquirir un ERP para controlar toda la informacion generada por los departamentos.

La previsién de fechas por parte de la compaiiia es seleccionar el ERP a implantar a principios de abril y
el partner a finales del mismo mes. La fecha que se ha fijado para el arranque sea principios del
siguiente ano, con lo que se dispondra de 8 meses para trabajar con el proveedor para que el programa
cumpla todos los requerimientos solicitados. Realizar este proyecto con las condiciones y fechas
requeridas es totalmente viable.
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5. Metodologia para seleccionar un ERP

Para proceder a la correcta eleccion del ERP es necesario ver qué pautas se pueden seguir para
aumentar la probabilidad de éxito del proyecto y, bajo estas pautas se analizaran los distintos ERP’s del
mercado. En este caso se analizardn tres y a posteriori se escogerd el que mejor se adapte a los
requisitos de la compafiia y que cumpla el mayor nimero de normas de seleccion.

5.1. Seleccion del ERP

La seleccion de una solucidon ERP es una decisién crucial en cualquier organizacidon. Contratar un buen
proveedor puede incrementar enormemente la eficiencia, pero una mala eleccién puede resultar
extremadamente costosa en tiempo y dinero. También es necesario considerar que, una vez tomada la
decision, la compaiiia quedara vinculada por muchos afios a los servicios de soporte del proveedor.

El objetivo de la compaiiia debe ser obtener un producto que sea el mds apropiado, es decir no elegir un
sistema en el que solo se utilice una pequefia parte de su potencial, ni uno que resulte problematico en
el primer intento de ampliacion o modificacion.

Para elegir correctamente un ERP es necesario realizar un exhaustivo proceso de seleccién, en el que se
deberdn realizar entrevistas, ver demos, hablar con empresas que ya hayan implantado el sistema a
adquirir, etc. La primera reflexién que debe realizarse es definir los procesos que van a integrarse en la
solucién informatica y los departamentos o secciones de la empresa que estan involucrados en ellas. A
partir de aqui se debe hacer un andlisis de las necesidades funcionales que deben ser cubiertas por la
solucién informatica.

La compaiiia, a parte de los departamentos o actividades base como son administracién, ventas,
compras y almacén, que practicamente contemplan todos los ERP del mercado, tiene un gran interés en
incluir y potenciar los departamentos de Produccidon-Operaciones, el Comercial y el de Gestién de
calidad, como bien se indicaba en los objetivos de la empresa del capitulo 2.

A continuacidn, se presentan diferentes aspectos que deben ser evaluados en el proceso de seleccion
del ERP.

En primer lugar deben contemplarse los aspectos funcionales. Bajo esta categoria se agrupan todos los
criterios a evaluar que se encuentran asociados a las funciones que debe cumplir el sistema a implantar,
asi como los procesos que debe contemplar. Estos constituyen los aspectos mas importantes a tener en
cuenta a la hora de seleccionar un ERP, y son:

e Areas soportadas: comprobar que el ERP da soporte a todas las areas de la empresa que lo
requieran. Se deben valorar los diferentes médulos que se deben implantar.

* Facilidad de uso: es importante que sea facil de utilizar para los empleados de la empresa, ya
que si no lo es se corre el riesgo de que la dificultad de uso conlleve que se acabe no utilizando.

e Adaptabilidad y flexibilidad: evaluar hasta qué punto las necesidades de la empresa vienen
comprendidas en el estandar, y qué partes se deben desarrollar fuera de este estandar, si esto
es posible.

* Facilidad de parametrizacién: evaluar hasta qué punto la incorporaciéon de un cambio es facil de
llevar a cabo.

e Esquematizacion de la estructura de la empresa: el sistema debe disponer de unas estructuras
de datos flexibles con el fin de poder adaptarlas a la estructura organizativa de la empresa.
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® Interaccion con otros sistemas: facilidad para la comunicacion con otros sistemas.

* Facilidad en la elaboracion de informes: evaluar si la aplicacién dispone de herramientas que le
permitan al usuario editar sus propios informes en base a sus necesidades.

e Seguridad: posibilidad de definir perfiles de usuario por transacciones y objetos de datos.

Los siguientes aspectos a analizar serian los aspectos técnicos, que son aquellos que estan relacionados
con las necesidades de infraestructura técnica para la puesta en marcha del sistema, y son:

e Adaptabilidad a la estructura instalada en el cliente: evaluar hasta qué punto es posible montar
el ERP en el hardware disponible en la empresa, o en caso contrario, la inversion en
infraestructura necesaria para albergarlo.

e  Multiplataforma: comprobar si el ERP depende de una plataforma determinada (como
Windows), o es posible elegir entre varias alternativas.

e Base de datos: determinar las bases de datos sobre las que puede trabajar el ERP.

® Licencias: evaluar la necesidad de compra de otras licencias necesarias para el funcionamiento
del nuevo sistema.

® Instalaciéon o actualizaciéon remota: posibilidad de que el sistema permita la instalacién vy
desarrollo de labores de mantenimiento de forma remota.

Finalmente se debe prestar atencién a los aspectos econémicos de realizar la implantacion. Entre ellos
estdn los costes de licencias, de servicio de mantenimiento y de implantacién, aunque algunos de ellos
no se podran evaluar de una forma aproximada hasta que no se haya contactado con el proveedor e
implantador del ERP, y pueden ser:

e Coste del ERP: evaluar el coste del sistema. Conocer cuales son los elementos para calcular el
coste: usuarios, médulos adquiridos o por Licencias.

e Coste del hardware: que supone la adquisicion de equipamiento necesario para la nueva
plataforma.

e Coste de implantacion: coste estimado de consultoria.

e Costes adicionales: los derivados de las adaptaciones. Costes de licencias de otros productos
sobre los que se apoya el ERP.

e Coste de la migracién de datos: en el caso de que la empresa tuviera una base de datos con
anterioridad.

e Forma de pago: conocer el reparto de pagos a lo largo del proyecto.

* Mantenimiento: tipo de contrato ofrecido.

Una vez definidos los puntos principales sobre los que nos podemos guiar para seleccionar un ERP,
vamos a ver tres ERP’s que se adaptan a los requisitos de una PYME como la compaiia que se esta
analizando.

5.2. ERP’s estudiados

A continuacién se expondran los andlisis de los tres ERP’s estudiados. Cada uno de ellos tiene unas
caracteristicas propias que son las que a posteriori contemplaremos para su eleccion.
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5.2.1 Microsoft Dynamics NAV (Navision)

Microsoft Dynamics NAV es una solucidén de gestion empresarial integrada y adaptable para pequefias y
medianas empresas. Mdas de 30.000 empresas en mas de 50 paises confian en él, que consta con la
continuidad garantizada por Microsoft. Navision permite optimizar procesos, ofrecer una creacién de
informes eficaz e inteligencia de negocio, ademds de conectar empleados, clientes y colaboradores en
un mercado global.

Este sistema puede adaptarse a la forma de funcionar de “nuestro” negocio, integrarse con sistemas ya
existentes y ampliarse para ir satisfaciendo las necesidades de la compaiiia. Ademas Microsoft Dynamics
NAV funciona como el resto de productos y tecnologias de Microsoft, con lo que los usuarios ya estan
familiarizados con su metodologia. También interactta con la familia de productos de Microsoft, lo que
ayuda a asegurar una implementacion sin errores, minimizar los requisitos de formacion y ofrecer una
solucién que la empresa pueda adaptar al futuro.
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Fig. 4: Captura de pantalla de Navision

Al ser un sistema modular permite activar los mdédulos a medida qué estos se vayan a usar. Se puede
elegir entre las areas de aplicacidn de gestion financiera, fabricacién, distribucion, gestion de relaciones,
almacén, gestion de servicios, comercio electrénico o andlisis; con lo que el partner local que se
seleccione adaptara el software a las necesidades de la compafiia y solo pagard por aquello que se
utilice. Existe una gran cantidad de partners, esto garantiza la calidad de los servicios gracias a la fuerte
competencia ente ellos.

Existen dos tipos de bases de datos a utilizar y su eleccidon dependera, en gran parte, del volumen de
usuarios que se conectaran simultaneamente a la aplicacién. Tanto si se elige Microsoft SQL Server o el
servidor de base de datos Microsoft Business Solutions-Navision, se contara con un sistema fiable para
almacenar datos. El sistema de seguridad no solo controla quién tiene acceso a los datos, sino que
también garantiza la ausencia de incoherencias, aunque el equipo se apague en mitad de un proceso de
registro, las transacciones registradas no se desequilibraran.

Al trabajar con una interfaz conocida e intuitiva Navision permite aumentar la productividad desde el
principio facilitando a los usuarios el acceso a la informacién que necesitan de forma rapida y facil. Una
gran ventaja del programa es que esta totalmente integrado con Microsoft Office y ésto permite tener
acceso, analizar y compartir informacion entre los dos sistemas.
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Con esta herramienta se podran tomar decisiones con mayor seguridad ya que se podran analizar datos
reales y actuales en cualquier instante. Permite supervisar las operaciones comerciales, evaluar su
rendimiento y atrapar las oportunidades adecuadas de forma mas eficaz extrayendo y analizando la
informacion que se necesite. La informacién de negocio y financiera estd siempre actualizada vy
completamente integrada con la informacién de las demas areas del programa. Cada vez que se registra
una transaccién, se actualizan todos los totales de clientes, proveedores, cuentas y productos. Si se
comete un error o se desea modificar un registro durante el proceso, se puede cancelar el registro sin
afectar al resto de cuentas.

La implantacion de Navision no debe significar una nueva inversion en Tl, debido a la completa
integracidon con productos y tecnologia probada de Microsoft. Otra caracteristica interesante es la
capacidad de este ERP para comunicarse con otros sistemas o aplicaciones (portales, B2B, otros ERP,
etc.) mediante los web services. Los servicios web estan siendo el estandar de comunicacién entre
aplicaciones, Dynamics NAV los incorpora a través de su servidor NAS®, que es un cliente sin interfaz de
usuario.

La arquitectura abierta de Microsoft Dynamics NAV ofrece flexibilidad para personalizar y ampliar el
sistema a fin de satisfacer las necesidades comerciales especificas de la compafiia. Microsoft es el Unico
proveedor global de software para las medianas empresas que da a sus partners locales la total libertad
al disponer de acceso a todo el cddigo fuente de la logica de negocio. Ademads permite, mediante la
adquisicién de una licencia de programacién, que sean los propios informaticos de la compaiiia los que
adapten o desarrollen nuevas funcionalidades y, este es un punto a tener en cuenta ya que la empresa
tiene dos trabajadores que se encargaran de realizar tareas de actualizacion del ERP.

5.2.2 Logic Class

Logic Class pertenece a la ultima generacidn de soluciones ERP dirigidas a la PYMES, que destaca por su
rapida implantacion, facilidad de uso y entera adaptacion a las necesidades de las empresas, orientado
hacia un amplio abanico de sectores empresariales. Ayuda al rdpido aprendizaje de los usuarios
mediante la utilizacidn de tutoriales, asistentes, paneles de tareas relacionadas y ayuda en linea.

Es un programa totalmente modular y escalable que integra las diferentes areas de la empresa, desde el
drea contable y financiera hasta la fabricacién, pasando por una completa gestion de las compras,
control de almacén, ventas y su facturacién o gestion de tesoreria. Ademas de estas funcionalidades
clasicas de programa ERP, Logic Class dispone también de soluciones CRM, comunicaciones, gestion
comercial, movilidad o gestion de proyectos. Es escalable permitiendo a la compafiia crecer a su ritmo,
desde una instalacién en monopuesto, pasando por una red local LAN de varias decenas de puestos y
hasta grandes redes de cientos de usuarios con acceso remoto via Internet mediante Terminal Servicies
o Citrix.

Este programa dispone de herramientas eficaces y avanzadas para personalizar bases de datos, disefiar
pantallas o generar informes, procesos y calculos de forma facil e intuitiva, utilizando como base de
datos SQL Server (Microsoft). Permite la adaptacion a necesidades especificas y cambiantes de la
compaiiia sin perder por ello su caracter de solucién estandar y las ventajas que ello aporta incluyendo
la actualizaciéon automatica de nuevas versiones.

Adicionalmente, Logic Class permite el acceso a informacidn online a través de Internet e incorpora
soluciones de movilidad mediante dispositivos portatiles, todo ello sin olvidar el estricto control de

B NAS: Navision Application Server
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accesos y la maxima seguridad en los datos, manteniendo la total integracion y trazabilidad de la
informacion.

Es una solucién flexible y segura que le permite controlar de forma global la situacién contable y
financiera de la compaiiia y agilizar todos los procesos administrativos de esta drea. Destaca por ser una
solucién multiempresa y multiusuario, permite la importacion e integracion de datos en formato XMLy
la exportacidn de asientos contables a herramientas ofimaticas (Microsoft Word, Microsoft Excel, etc.).
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Fig. 5: Captura de pantalla de Logic Class

Mediante su mddulo de analitica y control presupuestario, proporciona las herramientas necesarias
para tomar las decisiones mas adecuadas en funcion de las diferentes variables que afectan al negocio.

Este ERP dispone de una gestion documental para solucionar el almacenamiento y la administracién de
la documentacidn generada y/o recibida estructurando su clasificacion, ubicacién y archivo. Dispone de
herramientas de captura, ordenacion, clasificacién, bldsqueda, seleccidon, manipulacion y seguimiento de
la documentacién.

5.2.3 Movex

Movex Enterprise Management contiene una serie de herramientas para gestionar los recursos de la
compafiia, como las aptitudes y los recursos humanos, la maquinaria, el equipamiento y el estado
financiero. Movex incorpora soluciones dinamicas para integrar las organizaciones globales con
multiples unidades monetarias, idiomas, principios comerciales y aspectos legales.

Es una apuesta segura para muchas empresas. En su desarrollo estdn implicados mas de 3000
empleados en 40 paises del mundo, y ha sido implantado en empresas como Bodegas Torres, Tesa,
Derby, Punto Blanco, ABB, BT, y otras, que estan satisfechas con el programa.

Esta solucién ofrece la seguridad de poder cubrir las demandas de las PYMES a un coste razonable.
Debido a la solidez y el modo en que ha sido programado, los partners disponen de toda la informacién
necesaria para realizar implantaciones con éxito. Es un sistema que puede implantarse por fases. Movex
estd desarrollando constantemente nuevas funcionalidades, compatibles, todas ellas, con versiones
anteriores, con lo que se puede garantizar que se van a cubrir las necesidades actuales y también las
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futuras. Actualmente ya es posible disponer de la aplicaciéon en un entorno de ultima generacién como
es el Java.

El sistema Movex es flexible, interactivo y sencillo de usar, todos los médulos siguen la misma filosofia
de funcionamiento, es incluso posible que cada usuario realice su propia personalizacidn para disponer
solo de la informacién que él necesita y eliminar la innecesaria.
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Fig. 6: Captura de pantalla de Movex

Movex Enterprise Management esta perfectamente integrado con Movex Customer Relationship
Management y Movex Supply Chain Planning and Execution, y proporcionan los recursos necesarios
para potenciar los ingresos, aumentando las ventas y la gestion eficiente de la cadena de suministro.
Ademads, proporciona de forma online el control de la situacidn financiera de la compaiiia, requisito
practicamente obligado en la nueva economia.

Las aplicaciones integradas administran el personal, maquinaria y los bienes financieros para obtener
eficacia empresarial ahora y en el futuro. Es una solucién global que cuenta con todos los mddulos
necesarios, desde la recepcién del pedido en la web hasta el lanzamiento y reporte de las operaciones
en la fabrica. Todo ello con un elevado nivel. Movex cuenta con mas de 1.000 componentes, disponibles
todos ellos para mejorar la gestion de la compaiiia.

5.3. Conclusion

Una vez recopilada informacién sobre estos tres ERP’s destinados a PYMES vamos a realizar la eleccién
del programa a implantar siguiendo las pautas definidas en el apartado 5.1, empezaremos analizando si
los aspectos funcionales de estos se adaptan a la requisitos de la compaifiia.

e Areas soportadas: aparte de las areas existentes en todo este tipo de sistemas, debemos
prestar atencidon a las tres que se han indicado como claves en la compafiia. El drea de
produccion — operaciones es el que se relacionaria con la fabricacidon debiendo realizar alguna
modificacidn, el comercial se adaptaria a los CRM y el drea de calidad aparte de tener unos
procesos de devoluciones que ya existen en todos los sistemas si que se deberia crear un
pequefio médulo para gestionar las incidencias tal y como la empresa requiere. Todos los ERP’s
cumplen este punto.
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* Facilidad de uso: en este punto se impondria el Navision ya que siendo un programa de
Microsoft sigue la metodologia de los programas de este proveedor. Ademads, al cual los
usuarios ya estan familiarizados con estos interfaces.

e Adaptabilidad y flexibilidad: los tres programas son modulares con lo que siempre se pueden
anadir nuevas secciones, pero si realmente al tener dos programadores se desea que éstos
puedan realizar cambios a su antojo se debera adquirir Navision ya que a través de su licencia
de programacién permite trabajar y modificar directamente el codigo fuente del sistema.

* Facilidad de parametrizacién: éste no es un factor distintivo ya que todos permiten cambios
Unicamente variando su configuracion.

e Esquematizacion de la estructura de la empresa: por el tamafo de la LAN que se utilizard en la
que habran unos 30 trabajadores conectados desde las oficinas mas unos 6 comerciales que se
puedan conectar via remota, todos estos los sistemas lo soportan sin problemas.

® Interaccion con otros sistemas: la mayoria de los sistemas de la empresa son de Microsoft por
lo que deberiamos considerar que la mejor opcidn seria el Navision aunque todos ellos pueden
interactuar con los programas de ofimatica de Microsoft.

e Facilidad en la elaboracion de informes: la elaboracién de informes en Navision puede ser un
poco complicada, sobre todo si se desea realizar un informe un poco complejo o con un buen
disefo, con lo que gracias a las herramientas en la elaboracién de informes de Logic Class, éste
adquiriria ventaja en este punto.

e Seguridad: todos cumplen con los requisitos minimos de seguridad.

Los siguientes aspectos a analizar serian los aspectos técnicos, vamos a ver si estos tres sistemas
cumplen con los requisitos de nuestra compaiiia.

e Adaptabilidad a la estructura instalada en el cliente: en los tres casos los servidores y la red de
la que se dispone es mds que suficiente para su implantacidn.

e Multiplataforma: estd claro que Navision al ser un sistema de Microsoft estd preparada para ser
utilizada con Windows, pero como es el caso todos ellos se pueden usar con el sistema
operativo actual.

e Base de datos: los tres sistemas trabajan sobre una base de datos SQL, y Navision también
puede trabajar en una de propia.

® Licencias: no seria necesario la obtencidn de licencias extras debido a que todos los sistemas
pueden interactuar con los que ya disponen de ofimatica.

® Instalacién o actualizaciéon remota: mediante una conexion de Terminal Server o Citrix estos
sistemas se pueden manipular remotamente.

Finalmente deberiamos prestar atencidn a los aspectos econémicos pero como es ldgico es de los que
disponemos de menor informacion. Si ordendramos los ERP por su coste, de menor a mayor,
obtendriamos Movex, Logic Class y Microsoft Dynamics NAV (Navision). Teniendo en cuenta que los tres
se adaptan al gasto contemplado por la compafiia para realizar la implantacidn, éste no es un factor
determinante. Sabemos que el coste de la licencia requerida para esta compafiia con Navision estaria
entorno a los 90.000€.

Revisando las demostraciones realizadas sobre los sistemas, el impacto en el mercado de éstos, los
casos de éxito en empresas con problematicas similares y el punto de la adaptabilidad y la modificacidon
del sistema, la empresa finalmente se ha decantado por la adquisicion de Microsoft Dynamics NAV.
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6. Metodologia para la seleccion del partner

La implantacién de un ERP significa implicitamente la contratacion de un proveedor de este software. Es
importante no errar en esta eleccidn, ya que el correcto funcionamiento del sistema dependera del
buen trabajo que realice el proveedor antes, durante y después de la implantacién, ya que estas
contrataciones suelen ser de larga durada. Como en el capitulo anterior se definiran unas pautas, se
analizaran tres partners distintos y se procedera a la eleccién del mismo.

6.1. Seleccion del partner

Las empresas proveedoras de software ERP operan normalmente con partners o socios, que son
empresas consultoras especializadas en la implantacion y modificacion del software estdndar. La
empresa consultora no solo debe garantizar una correcta implantacion sino también el soporte para el
futuro. Para su seleccion, deberian tenerse en cuenta estas recomendaciones:

e Experiencia de las empresas implantadoras en clientes de nuestro sector: el partner debe
entender el negocio para que la compaiiia perciba que los consultores comprenden su
problematica.

e Experiencia especifica en el core de nuestro negocio: esto debe determinar la preseleccion.

* Se debe seleccionar a no mas de diez posibles proveedores de la web del fabricante y de las
asociaciones de usuarios: estos deben aportar referencias y certificaciones del proveedor. Es
importante poder garantizar que todas estas empresas implantadoras sean solventes y con
futuro.

® Presentacidn basica: al contactar con ellos, se les debe solicitar una presentacion del sistema a
implantar.

® Deben establecerse en esta etapa los criterios de evaluacion final.

e Que exista una metodologia de implantacidn y que ésta sea eficaz y esté testeada.

® Debe ser capaz de atenderle en el momento y lugar donde se encuentra la compaiiia, asi como
ofrecer un servicio de soporte y mantenimiento global para toda la informatica de la empresa.

* Interés demostrado: la busqueda de informacion de quiénes somos, la calidad de la
presentacion, el nivel de comunicacién de los presentadores y la documentacion aportada son
factores bdsicos para efectuar una criba que deje un maximo de cinco socios de implantacion
con los que pasar a la segunda fase.

6.2. Partners estudiados de Navision

A continuacién se analizan tres de los posibles partners encontrados en la web oficial del ERP y que
disponen de una sucursal cercana a nuestra compaiiia.

6.2.1 Qurius

Qurius es un proveedor especializado en soluciones de tecnologia aplicadas a la mejora empresarial.
Tiene oficinas en toda Europa desde donde proporciona servicios de consultoria de implantacién de
sistemas de gestion empresarial, arquitectura de sistemas e infraestructuras, incluyendo outsourcing,
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mantenimiento y soporte. Asimismo, Qurius proporciona servicios de formacién oficiales Microsoft a
partners y usuarios finales. La compafiia cuenta con cerca de 1.000 empleados y 2.800 clientes en 10
paises y esta centrada en Holanda, donde cotiza en la bolsa Euronext de Amsterdam desde 1998.

En Espafia, esta compafia cuenta con 180 empleados, repartidos en sus oficinas de Barcelona, Bilbao,
Madrid, Valencia y Vigo, desde donde presta servicios a sus mas de 300 clientes de diferentes sectores,
con especial enfoque a las empresas manufactureras, de distribucién y de servicios, para las que
desarrolla soluciones verticales adaptadas a sus necesidades.

La compafiia cuenta con nueve competencias en el maximo nivel del ecosistema de partners Microsoft,
los Gold Partners, y pertenece al Microsoft Inner Circle y al Microsoft President’s Club. Las soluciones de
Qurius se basan principalmente en tecnologia Microsoft, desde las soluciones de gestién Microsoft
Dynamics a su integracion con todo el ecosistema de aplicaciones Microsoft.

Qurius es el primer proveedor de soluciones Microsoft Dynamics en Espafia y Europa, lo que en 2007
supuso el reconocimiento con el premio al partner del aino Microsoft Dynamics por el fabricante.

La mision de esta compafiia es implementar soluciones tecnoldgicas, de servicios y de infraestructuras
que proporcionen a sus clientes valor visible y sostenible. Asimismo, sus proyectos de infraestructura asi
como sus portales desarrollados a medida y los proyectos de integracién realizados en la plataforma
Microsoft.NET ponen de manifiesto su compromiso por encontrar las soluciones correctas para sus
clientes. El objetivo estratégico de Qurius consiste en ofrecer un completo portafolio de servicios y
suministrar sistemas de gestidn y hosting de aplicaciones junto con implementaciones de soluciones TI.

Qurius dispone de un método para realizar la implementacidn y gestion de soluciones integradas
garantizando los mas altos niveles de calidad, método que denominan QMethod. El QMethod es una
metodologia pragmatica que cubre los procesos inherentes a los proyectos de implementacion y el
mantenimiento operativo de soluciones tecnoldgicas, ofreciendo a sus consultores y clientes una
estructura clara y un método de trabajo efectivo para conseguir los mejores resultados y logros
duraderos.

Este sistema, representado en el siguiente grafico, ofrece:

e Una forma de trabajar: de éste modo todas
las personas que intervienen en el proyecto siguen la
misma metodologia.

® Un modo de elaborar modelos: indica cdmo
se deben documentar todos los resultados obtenidos
durante el proyecto.

e Una forma de controlar y gestionar el
%%,. trabajo: muestra el camino a seguir para conseguir el

% = mm.__mﬁ resultado esperado dentro de plazos y presupuesto.
-5

Fig. 7: Método de implantacidon Qurius
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La metodologia QMethod contempla todas las soluciones ofrecidas por Qurius, tanto las paquetizadas
como las realizadas a medida, los portales y soluciones de Business Intelligence asi como las soluciones
de infraestructura.

6.2.2 Tectura

Tectura es un proveedor mundial de servicios de consultoria que ofrece unas prestaciones
excepcionales y un valor sostenible a las empresas a través de la implementacion de sus servicios de
consultoria, software y tecnologia de la informacidn. Su variada clientela abarca desde la mediana
empresa a divisiones de grandes compafiias dedicadas a la tecnologia aeroespacial, ciencias bioldgicas,
fabricacién y distribucién, construccidén y promocidn, comercio y retail y servicios. Tectura ha realizado
mas de 4.000 implantaciones de ERP y CRM en todo el mundo y casi 300 en Espaia. Su equipo lo forman
1.500 técnicos, con profunda experiencia en sectores y procesos de negocio y amplios conocimientos
tecnoldgicos. No importa cdmo sea la empresa o dénde se encuentre, ellos buscan la mejor forma de
ayudar a elegir el sistema integrado de gestion que mejor se adapte a los requerimientos especificos de
la compaiiia.

Fue fundada en 2001, mediante un management buy-out y cinco adquisiciones puntuales que fueron
realizadas previamente a las rondas de capital de riesgo. Su equipo directivo posee una amplia
experiencia y conocimiento adquirido a través de los afios en posiciones técnicas y directivas.
Adicionalmente su significativo equipo de direccidn, la firma FirstMark Capital de capital de riesgo con
sede en Nueva York es el socio accionista principal de Tectura y ha sido decisivo para establecer un
grupo inversor de primer orden mundial tras la vision de negocio de prestar servicios de consultoria a
nuevos clientes en todo el mundo, mientras se proporciona a los clientes existentes un alto nivel de
atenciodn al cliente y soporte.

La mision de esta compaiiia es formar una sélida empresa de servicios mundial que proporcione un
valor excepcional y sostenido a sus clientes y a los miembros de su equipo. La empresa quiere llegar a
ser lider a nivel mundial de servicios en soluciones de gestion empresarial y de tecnologias, gracias a su
dominio del mercado medio y al servicio a empresas globales en sectores selectos.

Tectura se distingue por su gran conocimiento sectorial, la colaboracion cercana con Microsoft, su
presencia global y éxito local establecido es como marca la diferencia para sus clientes. Para ello une el
conocimiento experto de sus empleados para comprender sus desafios de negocio y tecnolégicos con la
innovacién para su resolucidn. Disponen de un éxito demostrado aportando habilidades, experiencia y
un profundo conocimiento sectorial y en las tecnologias lideres en el mercado, su conocimiento experto
colectivo proviene de una cultura de colaboracidn en el mejor interés del cliente.

En Tectura trabajan para proporcionar una solucién que resulte una ventaja competitiva y un alto
retorno de la inversidon. Mejorando el rendimiento de su negocio y su rentabilidad con soluciones
orientadas al resultado que le llevaran mas lejos y con mayor rapidez. Este partner provee un entorno
de aprendizaje que mueve a los clientes a compartir ideas, problemas, y soluciones con otros
profesionales y empresas mediante grupos de usuarios, eventos, presentaciones web, boletin de
noticias y cursos de formacién.

Ademas de tener el certificado de Gold Certified Partner, es miembro del exclusivo grupo Microsoft
Inner Club. Esta nominacién, es concedida Unicamente al 10% de los partners de todo el
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mundo, reconoce su trayectoria de servicio al cliente, la calidad de sus implantaciones y colaboracion
con Microsoft. En la actualidad, son lideres en Espafia de la red de partners de Microsoft Dynamics.

Los numeros que presenta esta empresa son bastante espectaculares solo hace falta ver que tienen un
98% de ratio de retencidn de clientes y el 80% de sus llamadas de soporte se solventan el mismo dia.

Tectura enfoca la puesta en marcha para el cliente mediante una metodologia de entrega compatible
con la metodologia Microsoft Dynamics® Sure Step. El resultado es Tectura Solution Framework.
Mediante una serie de puntos de control se validan las expectativas del cliente con respecto a la
ejecucion del proyecto. La mayoria de estos pasos son de sentido comun, sin embargo, el principal
factor de éxito consiste en asegurarse de que no se pase por alto ninguno de ellos y de que todos los
aspectos queden documentados, sean revisados junto con el cliente y aprobados.

Tectura posee una experiencia demostrada en varios tipos de proyecto, desde locales a globales y desde
centralizados a descentralizados. Proporcionando soluciones integradas a un bajo coste total de
propiedad y con los niveles de funcionalidad y de fiabilidad que se necesitan.

Diagnéstico m m Desarrollo mplantacié

Fig. 8: Método de implantacién Tectura

6.2.3 Ibermatica

Ibermatica es una de las principales compaiiias de servicios en Tecnologias de la Informacion en el
mercado espafiol. Su actividad se centra en las areas de: consultoria TIC, equipamientos e
infraestructuras, integracion de sistemas de informacidn, outsourcing e implantacién de soluciones
integradas de gestion empresarial. Con mds de 350 clientes, la unidad SIG es uno de los principales
integradores de Microsoft Dynamics NAV en el mercado espafiol.

Los inicios de Ibermatica se remontan a 1973. Ese afio la Caja de Ahorros Municipal de San Sebastidn y la
Compaiiia Telefénica Nacional de Espafia, a través de su filial Entel, decidieron crear una compaiiia que
ofreciera servicios informaticos a un mercado, por aquel entonces, todavia incipiente. Desde entonces
Ibermatica ha protagonizado una evolucién constante para adaptarse a los cambios del mercado
informatico y para dar respuesta a las necesidades de sus clientes. Fruto de esta evolucidn, Ibermatica
ha experimentado un continuo crecimiento que se ha materializado en la progresiva apertura de sedes
operativas en el mercado espanol y latinoamericano. La sede central de la compafiia estd en Donostia,
pero dispone de sedes en 14 provincias del estado espanol.

La politica de inversiones que ha llevado a cabo Ibermatica durante los Ultimos afios le ha permitido dar
otro salto importante, que ha repercutido en una mayor presencia en el mercado de las TIC,
consolidandose entre las cinco primeras empresas de servicios en Tecnologias de la Informacidn de
capital espafiol. Actualmente agrupa a 3.000 profesionales y representa un volumen de negocio en
torno a 228 millones de euros el afio 2007.

La mision de la compaiia es ser lider en aportacion de soluciones innovadoras a sus clientes,

1 51G: Soluciones Integradas de Gestién
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garantizandoles el éxito en su evolucidn.

Debido a la importancia que representa la innovacién para Ibermatica, en 2005 cred el Instituto
Ibermatica de Innovacion (i3B), un centro de investigacion que dirige la aplicacién de modelos de
innovacién tanto en la propia lbermdatica como en otras organizaciones, a través de la implantacion de
soluciones y la creacion de una metodologia para medir la innovacién. Completa su oferta con
soluciones tecnoldgicas como Business Intelligence, ERP/CRM, BPMlS, recursos humanos, movilidad,
formacion/eLearning, SOA-Web services, trazabilidad y accesibilidad.

Tras 35 afios de experiencia en el sector de las TIC, Ibermatica se ha distinguido por la budsqueda
permanente de la excelencia y una apuesta decidida por la calidad y la innovacidn. Sus centros de
produccion de soluciones y servicios aplican de forma sistemdatica los conceptos mdas avanzados en
materia de estandarizacidon e industrializacién del software. La innovacion es un proceso sin fin. Ahi es
donde este partner comparte experiencias y conocimiento con sus clientes, encontrando soluciones
innovadoras, basadas en las TIC, que permitan avanzar hacia el futuro. Esa es la “esencia” de Ibermatica.

La gestion de la calidad se ha convertido en una necesidad, tanto en el sector publico como en el
privado. La mejora del comportamiento organizativo en el ambito de la calidad se ha convertido en
condicion indispensable para la competitividad de las empresas. Como fiel reflejo de la nueva cultura
empresarial centrada en la satisfaccion de las necesidades del cliente, el término calidad vy la filosofia
empresarial que a él subyace, viene generando una dinamica imparable de cambios organizacionales. En
definitiva, la orientacidn de la empresa hacia la calidad se basa en el hecho de que la productividad ya
no es garantia de competitividad.

El objetivo de la gestién de la calidad es mejorar todos aquellos procesos que tienen lugar antes,
durante y después del momento de entregar el producto o dar el servicio a los clientes, internos y
externos.

En la figura 9 se puede ver el volumen de facturacidon de la compafia que muestra que va creciendo
desde su inicio en 1973, llegando en 2008 a los 255 millones. Esto indica que deber ser una empresa
suficientemente estable y que progresa con el paso de los afos. Y la figura 10 muestra se puede analizar
el porcentaje de negocio por drea de actividad, las dreas de Consultoria y Gestidon y PYMES forman una
pequeiia parte de su volumen de negocio, mientras la Integracidn de aplicaciones se lleva practicamente
un tercio de su negocio.
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Fig. 9: Facturacion Fig. 10: Negocio por areas

> BMP: Business Process Management / Gestidn de Procesos de Negocio
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Asimismo, la Direccion de Ibermatica impulsa la implantacion de modelos internacionalmente
. o . 16 .y
reconocidos de buenas practicas en el desarrollo de sistemas, tales como el CMMI ™"y, la adopcidn de las
mejores practicas en servicios IT enfocadas en la mejora de los servicios que entregan a sus clientes, los

17
nombrados ITIL™.

6.3. Conclusion

Una vez recopilada la informacidn sobre estos tres partners dedicados a la implantacidn de Navision
vamos a realizar la eleccidén de uno de ellos siguiendo las pautas definidas en el apartado 6.1. Debemos
que tener en cuenta que todas las empresas analizadas tienen buenas perspectivas de continuidad en el
mercado espafiol, cosa que debe garantizar una relacién de futuro con estos proveedores. Procedemos
a analizar cada punto:

e Experiencia en clientes de un sector similar: estd claro que todos estos partners han realizado
implantaciones en empresas que utilizan el mddulo de fabricacidn, asi que todas han mostrado
ejemplos mas o menos similares a la casuistica con la que nos vamos a encontrar.

e  Experiencia especifica en el core del negocio: ninguna de las tres compaiiias ha trabajado para
un cliente con el mismo negocio que el nuestro, pero el partner Tectura ha implantado Navision
en uno de nuestros proveedores de valvulas y este nos ha dado buenas referencias en cuanto a
metodologias de trabajo.

e Referencias y certificaciones: los tres son Microsoft Gold Certified Partners. Qurius y Tectura
forman parte del Microsoft Inner Club que, como ya se ha comentado, es una distincién que
solo obtienen el 10% de los partners y finalmente Qurius también pertenece al Microsoft
President’s Club. En cuanto a certificaciones Qurius cobra ventaja, seguida de cerca por Tectura
Y, en cuanto a referencias todos las muestran muy buenas.

® Presentacidon basica: cuando se contactd con todos ellos se les solicité que realizaran una
presentacion de sus compafiias y de como éstas trabajan con Navision. Todos ellos acudieron
con sus comerciales.

e Metodologia de implantacion: tanto Qurius como Tectura tienen dos metodologias claramente
definidas, por un lado tenemos el QMethod y por el otro el TSF18, los dos métodos han sido
testeados ampliamente por estos partners y aseguran que son muy efectivos. Sin embargo,
debido a la metodologia que sigue nuestra compaiiia (cliente) se decantan por el TSF de
Tectura debido a su estructura claramente secuencial y a la documentacion definida en todas
sus fases.

e Atencidn al cliente: cabe recordar que la compaiiia tiene su sede central en Suria pero que
también tiene un centro de produccién en Noblejas. En principio con estos tres partners no
debe existir ningin problema ya que todos ellos tiene sedes en Barcelona y Madrid. Todos
disponen de un departamento de soporte al cliente y pueden realizar mantenimientos globales
de toda la informatica de la empresa.

® Interés demostrado: definitivamente la compariia que ha demostrado mayor interés en nuestra
empresa ha sido Tectura, que ha realizado una presentacién muy personalizada a nuestra
empresa y dominaba los factores de nuestro negocio, avanzandose a los requerimientos
basicos que se precisaban.

18 cMMI: Capability Maturity Model Integration / Modelo de Madurez de Software
Yimie Infrastructure Library / Biblioteca de Infraestructura de Tecnologias de la Informacidn
'8 TSF: Tectura Solution Framework
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Las tarifas que tenian las tres empresas eran practicamente las mismas con lo que el aspecto econémico

no era un factor determinante en la eleccién del partner.

Definitivamente la empresa seleccionada para realizar la implantacidon de Microsoft Dynamics NAV es

Tectura; gracias a su perspectiva de crecimiento continuo, a la implicacién demostrada con otros

clientes y en este proyecto, a su metodologia de trabajo y a la gran respuesta de su departamento de

soporte.

La oferta inicial de servicios para realizar todas las tareas de la implantacién ascendia aproximadamente

a 66.000€ repartidos en las siguientes jornadas.

Servicios Descripcion Jornadas
Jefe de proyecto Seguimiento del proyecto 10
Consultor de negocio Consultoria de procesos — DRP 16
Analista Implantacién 9
Consultor funcional Implantacion 44
Programador Desarrollo de adaptaciones 25
Técnico sistemas Instalacién del sistema 1
Formador Formacion en aulas 11

Fig. 11: Relacion de jornadas para la implantacion
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7. Implantacion del software

Para realizar la implantaciéon de un ERP es imprescindible seguir una metodologia de trabajo que
garantice o incremente las posibilidades de éxito. En nuestro caso nos basaremos en el TSF 2009 en
lugar del realmente utilizado en esta implantacién puesto que era menos elaborado y estructurado. El
siguiente diagrama muestra las fases en que esta dividida su metodologia.

Fig. 12: TSF 2009

El TSF es un proceso constante y repetible utilizado en todos los proyectos llevados a cabo por este
partner. Estd compuesto por distintas fases que se iran explicando a lo largo de este capitulo. Es
escalable para todas las lineas de productos y para todos los tamafios de proyectos. Garantiza la rapida 'y
repetida implicacion del cliente en el proyecto, hecho que facilita la obtencidn de feed back por parte
del usuario.

Proporcionara constantes entregables de calidad al cliente lo que facilitara la demostracién del trabajo
realizado y minimizara las malas interpretaciones del contrato, reduciendo de este modo el riesgo de

fracaso. A continuacién vemos un diagrama general con todos estos entregables.

Project Management

Fig. 13: Documentacion generada por el TSF
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7.1. Diagnéstico

Analizaremos al detalle la fase de diagndstico haciendo referencia en todo momento a nuestra
implantacién. Se revisan los objetivos, las principales acciones a realizar y los documentos a generar
durante la fase.

7.1.1 Introduccion

Es la primera fase del proyecto después de la firma del contrato conforme la empresa X serd el partner
encargado de llevar a cabo la implantacién del nuevo sistema. Esta fase es una de las mas importantes
ya que en ella se fijaran los objetivos y el alcance del proyecto, asi como se identificaran posibles
modificaciones, que se deberan realizar en el ERP, para que éste cubra los requerimientos del cliente. En
estas primeras sesiones el JP del partner deberd ser capaz de adquirir una visién genérica de las
necesidades que se tendran en cada area para asignarles un correcto periodo de analisis. Si estos
conceptos no se traspasan correctamente, la planificacion realizada se deberd modificar en la fase de

analisis.

En la primera reunién con el cliente se le comunica la metodologia de trabajo que el partner llevara a
cargo desde ese momento. También se definen una serie de requerimientos que el equipo del cliente
debe tener claros para conseguir que la implantacién llegue a buen fin. Estos son los que se detallan a

continuacion.

Empezaremos explicando el método que se lleva a cabo en las sesiones que realiza el JP en esta primera
fase, para identificar los principales requerimientos del cliente. Una vez pactado el calendario con las
fechas en las que se realizaran las sesiones, el cliente se comprometerd a preparar cada sesién con
anterioridad, de este modo se podra aprovechar al maximo el tiempo de cada reunidn. En estas sesiones
el orden de temas a tratar sera:

e Temas pendientes de la sesion anterior.

¢ Intercambio de informacion.

e Documentar.

e Lista de asuntos pendientes para la préoxima sesion.
e Hojade sesidn.

En el intercambio de informacidn no se puede omitir ni dar por supuesta ninguna informacién no
facilitada debido a que, incluso conociendo el sector en el que la compaiiia desarrolla su actividad, es
imposible por parte de los consultores saber la metodologia exacta de trabajo de cada empresa. Es el
momento de recopilar las necesidades basicas de cada departamento, sin que sea necesario profundizar
en cada una de ellas, fijando claramente los objetivos que se deben cumplir.

El siguiente punto a tratar antes de iniciar la toma de datos y construir el PAD19, es la definicién de la
organizacion y los roles de los integrantes en el proyecto. Es fundamental constituir un equipo de
trabajo y que sus roles queden correctamente documentados. Existird un equipo por parte del partnery
otro por parte del cliente y cuando éstos queden definidos se realizard una reunién para presentar el
equipo del proyecto. El esquema que define y relaciona los dos equipos es el que aparece a
continuacion.

¥ pAD: Pre Analisys Document / Documento de pre-andlisis
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Fig. 14: Organigrama del proyecto y roles

Cabe destacar que cada rol tiene una serie de responsabilidades y de tareas a realizar durante la

implantacién, por este motivo es importante seleccionar correctamente las personas que lo ejercerdn.

Representantes ejecutivos: son los encargados de aprobar los contratos y visar el pago de las

facturas presentadas por el partner. Tienen la potestad de decidir en las cuestiones estratégicas
del proyecto ya que pertenecen al comité de direccion, con lo cual pueden decidir en aspectos
tales como cambiar la metodologia actual de trabajo.

Comité de direccidn: solo cuando el tamafio del proyecto lo requiera se designara este rol, que

estard formado por un grupo de personas encargadas de la revision del contrato y
aprobaciones, asi como de la supervisiéon de los procesos del proyecto. Deben ayudar en la
eleccion de la estrategia y politica a seguir para agilizar la resolucién de los casos criticos que
aparezcan. Seran los encargados de proveer de los recursos necesarios/solicitados por los p%° y
esta labor es sumamente importante para el correcto desarrollo de éste, debido a que
normalmente los usuarios prefieren realizar sus tareas diarias que dedicar tiempo a preparar o
comprobar el nuevo sistema. Finalmente deberan dar la aprobacién de aquellas peticiones de
cambio que crean necesarias. Las peticiones de cambio son aquellos requerimientos que no
estaban contemplados cuando se firmdé el PAD por lo que se deberan valorar y afadir al
proyecto, con todas las consecuencias que esto puede comportar.

JP: se designara un JP por parte del partner y otro por parte del cliente. Ellos deberan realizar el
seguimiento del proyecto dia a dia. Son responsables de controlar su estado, los plazos, el
presupuesto y el alcance establecidos en la fase de diagndstico, asi como de comunicar todas
las novedades relevantes al comité de direccion. Deben encargarse del liderazgo del proyecto,
de la formacién del equipo, de la creacién de las estrategias que nos conduzcan a la mejor

2 yp; Jefe de Proyecto
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solucién teniendo en cuenta las restricciones marcadas y de aconsejar en todos los aspectos de
la implementacién. Como se puede comprobar este rol es de vital importancia, por eso vamos a
analizar las tareas de cada uno de los dos JP.

o JP cliente: debe recaer sobre una persona con suficiente poder de decisidn y ejecucion
dentro de la compaiiia, con lo que debe formar parte del primer o segundo nivel
direccional de la misma. Serd el contacto directo y permanente con los distintos
coordinadores de area. Estara presente en todas las reuniones que se celebren y en
todas las sesiones de formacion que se impartan, asi como en las entrevistas que se
considere oportuno. Serd el responsable de coordinar a los empleados de la compafiia
para la realizacidn y entrega de las tareas encomendadas, asi como el cumplimiento de
todas las fechas definidas. Sera el responsable de la aceptacién y validacion, junto con
los responsables de las areas, del disefo y aprobacién de todas las funcionalidades
disefadas, asi como para dar el visto bueno para el arranque de la nueva aplicacion
(Go—LiveZl). Si en el proyecto no se designa comité de direccidn el JP serd el maximo
responsable.

o  JP partner: sera el responsable de la captacién y redaccién de la documentacion de los
requerimientos aportados por los usuarios en el proyecto y que formardn parte del
PAD. Coordinard todas las actividades que realizaran los componentes del equipo para
la consultoria, desarrollo, implantacion y formacion. Sera el responsable de la
generacion del reporte de progreso del proyecto y de su distribucion, asi como de la
aceptacion y validacion de la documentacion de éste. Sera el principal interlocutor con
el cliente.

® Coordinadores de area: representan las diferentes areas incluidas en el proyecto. Deberan ser

personas lideres, con un conocimiento amplio del area que representen y que puedan servir de
referencia al resto de personal de sus departamentos. Estas personas aportaran la informacion
especifica sobre los procesos de negocio de sus dareas, transmitiendo sus conocimientos al
personal del partner. Seran los responsables de la aceptacién, ante el JP del cliente, del disefio
y validacién de todas las funcionalidades disefiadas y desarrolladas. Seran los responsables de
la formacién del personal de su area.

® Asistentes de los coordinadores de area: son empleados que representan y pueden servir de

referencia al resto de personal de sus departamentos y que deben aportar informacion
especifica sobre los procesos de negocio de sus areas. Seran los responsables de la aceptacidn,
ante sus coordinadores de darea, del disefio y validacién de todas las funcionalidades disefiadas
y desarrolladas para su drea, también prepararan los TS con el resto de usuarios. Como los
coordinadores de area, se les podrd asignar personal para que se responsabilicen de su
formacion.

® Equipo de proyecto del cliente: esta formado por aquellos empleados cuyas dreas formen parte

del nuevo sistema y puedan aportar sus conocimientos sobre el negocio actual. Deben disponer
y reservar tiempo para acometer las tareas solicitadas por el partner. Confeccionan los TS de
sus requerimientos y deben asegurarse de testar las nuevas funcionalidades y ver que éstas
cubren sus necesidades. Seran los encargados de generar los ficheros para la importacion de
datos y maestros y, si no se indica expresamente lo contrario, se encargaran de confeccionar
los manuales de usuario final para que éstos puedan practicar.

® Equipo de consultoria de negocio: son los encargados del partner de recoger informacion sobre

los procesos de negocio y de documentarlos. Deben identificar, disefiar o coordinar el disefio
de los diferentes GAP’s y de identificar los FIT’s. Revisan la estrategia, método y acercamiento
para la correcta implementacion del proyecto, asi como participar en la construccion del

! GO-LIVE: Puesta en marcha, arranque
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equipo que se encargara de este proyecto. Finalmente deben identificar y describir los puntos
criticos y los riesgos detectados.

® Responsable de la solucidn/desarrollo: debe revisar la documentacion realizada por los otros

implicados en el proyecto y asegurar que la solucion planteada cubre con el alcance de éste.
Coordina la confeccidn de maquetas para el disefio y, disefia, documenta y presenta el disefio
hasta su aceptacion final. El se responsabiliza del correcto desarrollo de la solucién y del testing
interno del partner, de procesos, testings unitarios, de enlaces y traspasos y del rendimiento
del nuevo sistema. Es el responsable de que el cliente esté contento con su solucién.

® Responsable implantacién — Consultor funcional: configura o proporciona los conocimientos

para la configuracién de la base de datos. Dan soporte para la creacién del UAT y se encargaran
de realizar los ajustes de desarrollo in situ para cubrir las necesidades que no cumplia el
estandar de Navision. También deberan desarrollar los reports (informes) y dataports (objetos
para la importacion/exportacidon de datos) definidos para su confecciéon en las oficinas del
cliente debido a que su elaboracién serd mads rapida con el usuario en frente. Se encargara de
ensefar a los formadores y de realizar tareas de formacion a pie de maquina a los usuarios. Es
el responsable del proceso de aprendizaje, testeo, estabilizacién y soporte al arranque ya que
es la persona encargada de conducir el arranque a un buen final.

7.1.2 Objetivos

Los objetivos de esta primera fase seran: identificar las expectativas que los responsables de las areas
tienen puestas en el proyecto y plasmarlas en el PAD para que puedan ser valoradas y posteriormente
analizadas en el FRD*. Una vez se tenga el conjunto de expectativas, se definiran los objetivos
principales que se desean cumplir y sin los cuales el nuevo sistema perderia valor. Es importante tener
muy claros dichos objetivos y reducirlos para la primera fase a un nimero razonable, ya que tener
muchos objetivos considerados como principales y que realmente no lo sean puede desestabilizar el
progreso del proyecto.

El siguiente objetivo seria el de definir/establecer la viabilidad y el alcance del proyecto. Es basico tener
la seguridad de que éste sera viable teniendo en cuenta las restricciones de tiempo, recursos y dinero
que se hayan establecido. Si esto no es posible se planteara un arranque por fases, como podemos ver
en la figura 15. La metodologia empleada en este tipo de proyectos obliga a repetir fases ya realizadas
para el primer arranque, hecho que ,como es légico, supondrd un incremento en el coste econémico del

Analysis E Design E :
Revision [ —

) — Develop
Design o —

Fig. 15: Implantacién por fases

proyecto.
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El JP del partner debe procurar ayudar al cliente a establecer un alcance realista, ya que el hecho de
haber colaborado en muchas implantaciones le hace ver los requerimientos que en un principio el
cliente considera necesarios como descartables. Hay que tener en cuenta que con la versidn estandar se
pueden conseguir resultados similares y no es necesario crear nuevos desarrollos.

En esta primera fase se tendrd que definir y valorar el alcance de las fases de analisis y disefio, debido a
que ya se dispondrd de una idea del tiempo que sevdebera destinar a cada fase y del nimero de tareas
que se realizaran.

7.1.3 Actividades principales

La primera actividad que se realiza es la de programar la reunién de Kick Off de proyecto, es decir, la
primera reunién que servird de toma de contacto para el JP del partnery el cliente. También servird para
programar las siguientes visitas en las que se documentaran los procesos de negocio de primer nivel e
identificaran los principales requerimientos.

Se debe documentar la infraestructura actual e informar sobre si esta cumple con los requerimientos
minimos exigidos para el nuevo sistemay, si no es asi, se propondra la mejor solucién para cubrirlas.

7.1.4 Documentos

Durante esta fase se generaran dos documentos, el PAD y el plan de diagnéstico. El PAD es el primer
documento del proyecto y es el que servirda a modo de contrato hasta la redaccién del FRD. En él se
recogen las expectativas del proyecto y se fijan los principales objetivos. Asi se valorara la viabilidad y el
alcance del nuevo sistema. El PAD lo podemos ver en el Apéndice A. En dicho documento estd detallada
la informacién genérica que afecta al proyecto para el correcto desarrollo de la fase de andlisis.

El plan del diagndstico no deja de ser el calendario via Project de las tareas que se cree que se van a
realizar una vez se ha acabado la valoracién del PAD. De este modo ya disponemos de la herramienta a
seguir para conseguir llegar a la fecha definida para el arranque. Este plan puede ser redefinido una vez
terminada la fase de analisis. Encontraremos el plan en el Apéndice B.

7.1.5 Conclusion

Una vez finalizada la fase de diagndstico, se ha conseguido fijar el alcance y definir los objetivos del
proyecto. Todo el trabajo realizado nos ha permitido adquirir los conocimientos de negocio a alto nivel
de todas las secciones que se veran afectadas por la implantacién, ya que éstas estan bien identificadas
por los responsables del cliente y, con el PAD, nos garantizamos un “contrato” previo para no llevarnos
grandes sorpresas cuando ya se lleve mas tiempo trabajado.

Realizar esta primera fase (con los dos documentos) nos permite obtener una valoracion temporal y, en
recursos, en dos semanas. Cuando se pase a la fase de analisis ya se sabra si se dispone del tiempo y
dinero para valorar todas las solicitudes de los usuarios clave o simplemente en lo imprescindible.
Realizar el plan de diagndstico permite al partner programar las reservas en el calendario de su equipo,
asegurandose que no le faltaran recursos y podra cumplir con los términos fijados.
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Personalmente pienso que estos documentos son de gran ayuda tanto para el propio partner como para
el cliente ya que en poco tiempo disponen de una primera valoracidn y esto permitird que las dos partes
tengan conocimiento de cdmo se va a encaminar el proyecto.

7.2. Analisis

Analizaremos al detalle la fase de analisis haciendo referencia en todo momento a nuestra implantacion.
Se revisan los objetivos, las principales acciones a realizar y los documentos a generar durante la fase.

7.2.1 Introduccion

Es la fase dedicada a analizar en profundidad todos los requerimientos del cliente y se revisaran los
previamente definidos en el PAD y los que puedan aparecer al realizar las sesiones previstas para la
toma de datos. La informacién proporcionada en las sesiones debe ser lo mas concreta posible, evitando
las generalidades, es el momento de tomar las decisiones oportunas para conseguir el funcionamiento
6ptimo del nuevo sistema. No dejar nada por definir es fundamental. Se debe llegar al fondo de cada
asunto, de este modo no se dejara nada a la libre interpretacion del documento. En los requisitos no se
deben incluir intenciones, Unicamente necesidades concretas y para cada requisito deberemos
incorporar una soluciéon consensuada entre los usuarios y el consultor.

Una vez finalizadas las reuniones se valoraran los requerimientos por su necesidad y se englobaran en
tres estados: los que deben realizarse para el arranque del proyecto y que sin ellos no se puede arrancar
(A), los que se dejan para una segunda fase que empezaria una vez estabilizado el nuevo sistema (B) y
los que por el momento no estd previsto que se lleven a cabo (C).

7.2.2 Objetivos

Los objetivos de esta segunda fase seran primero fijar las expectativas que los responsables de cada
area nos propondran, y que deberian corresponderse con las indicadas en el PAD. Las nuevas
expectativas se analizaran y posteriormente se presentaran al JP del cliente y del partner. Durante las
sesiones de analisis con el equipo del cliente se debe validar que los objetivos indicados en la primera
fase siguen siendo los mismos que en esta segunda y, confirmar la visidn y el alcance del proyecto.

El principal objetivo del andlisis es definir para cada 4rea los procesos y requerimientos que especifiquen
sus responsables. Debe ser un analisis detallado, en el que tanto el equipo del cliente como el analista
deben estar totalmente seguros que se ha transferido y entendido correctamente la informacién
aportada por ambas partes.

El dltimo objetivo sera el de definir los GAP’s y FIT’s que se llevaran a cabo. Conseguir que la lista de
requerimientos a realizar en la primera fase se adecue a las restricciones de tiempo y dinero no serd
sencillo. Se debe llegar a un acuerdo que satisfaga a ambas partes.
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7.2.3 Actividades principales

La primera actividad a realizar es la reunién Kick Off del equipo de proyecto, en la que se presentara el
equipo definido por el cliente al JP del partner. En esta sesidn se realizara una evaluacién preliminar de
la disposicion de cada miembro, asi se podra fijar mas detalladamente el calendario con las tareas a
realizar por ellos.

La actividad principal, como ya se ha comentado, es la de realizar un detallado analisis de los
requerimientos, que se plasmardn en el FRD y, que sera firmado por el JP del cliente. Es la actividad a la
que se dedicard mayor tiempo en esta fase.

En el servidor establecido para implantar el nuevo sistema, se realizard una instalacién del Navision
estandar para que el equipo del cliente pueda familiarizarse con la aplicacién, de este modo podran
conocer de primera mano las restricciones existentes.

Como es légico los usuarios clave se deberan formar para que sepan utilizar la versidon de Navision que
se les ha instalado, para ello se destinan diez jornadas a su formacién y asi serdn capaces de colaborar
con el partner teniendo conocimientos del sistema.

7.2.4 Documentos

Esta fase termina con la firma del FRD, documento que contendra los analisis de los requerimientos
solicitados. Personalmente del FRD realicé el andlisis del drea de produccién, por ello es la parte que
esta desarrollada en el apéndice. Al final del analisis de cada area se definiran las funcionalidades que
son imprescindibles antes del arranque. No es una tarea sencilla ya que los usuarios siempre quieren
que incluya el mayor nimero de ellas.

Este documento servira de contrato, ya que detalla todas las funcionalidades que el partner se
compromete a realizar, con la fecha del arranque como fecha final. El Apéndice C es el documento FRD
creado a modo de ejemplo y que solo contiene la informacidon comun a todas las areas y la del area de
produccion.

7.2.5 Conclusion

Una vez analizados y valorados los requerimientos expuestos por el responsable del drea de produccion,
la valoracién, en horas de desarrollo, que se destinard a realizar las adaptaciones del tipo A es la
correcta. Se han analizado todos los requerimientos y pactado con el responsable cuales son
indispensables para arrancar y cuales, pese a no ser indispensables, son claves para conseguir los
objetivos del area, estos se llevaran a cabo en la primera fase.

Llegados a este punto la viabilidad del proyecto debe quedar fijada al 100%. Si se prevé algun problema
en cuanto a tiempo o recursos para llegar a la fecha de la implantacidén se deberd pactar con el cliente
qué prevalece, si arrancar el nuevo sistema a principios de afo o, que estén todas las funcionalidades
solicitadas desarrolladas antes del arranque. Seguln su respuesta se debera posponer la fecha de
arranque o dejar funcionalidades para una fase posterior.

Con todas las dreas analizadas por los distintos consultores se comprobd la viabilidad del proyecto y el
calendario establecido en el plan de diagnéstico.
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7.3. Diseno

Analizaremos al detalle la fase de disefio haciendo referencia en todo momento a nuestra implantacion.
Se revisan los objetivos, las principales acciones a realizar y los documentos a generar durante la fase.

7.3.1 Introduccion

En esta fase el analista toma el mando del proyecto y disefia las modificaciones a realizar por los
programadores para conseguir la mejor solucién posible. El analista recoge los requerimientos de tipo
definidos en el FRD y desarrolla, para cada uno de ellos, los pasos que los programadores deberan
seguir. El analista estard en contacto con el consultor de negocio para comprender las necesidades
reales del cliente y poder generar los escenarios teniendo una vision general del proyecto. Si el analista
lo cree conveniente se reunira con el responsable del drea que esté analizando, para asegurarse que no
existen dudas entre lo que estd disefiando y lo que el cliente desea.

Por otra parte el cliente deberd crear los TS de los requerimientos que el analista solicite. De este modo
se podra comprobar que las nuevas funcionalidades cubren las necesidades que el cliente ha detallado.

7.3.2 Objetivos

El principal objetivo de la fase es realizar un analisis completo de cada uno de los requerimientos que se
han aceptado para la implantacién. De cada uno de ellos se debe ver cuales seran las repercusiones que
tendran las modificaciones sobre el sistema estdndar. Esta tarea es sumamente importante ya que por
afadir nuevas funcionalidades no se debe perder la solidez de los procesos ya existentes. Por este
motivo es el analista y no un programador el que indica las modificaciones a realizar.

Otro objetivo es el de introducir el equipo del cliente directamente en el proyecto ya que de ellos
dependera que los nuevos desarrollos cubran las necesidades de su empresa. Asi se consigue ligar los
amplios conceptos de Navision del equipo del partner y los basicos de la empresa del cliente con los
basicos de Navision por parte del cliente y su amplio conocimiento de su trabajo diario.

7.3.3 Actividades principales

La actividad central, tal y como indica el nombre de esta fase, es disefiar la solucion especifica para el
cliente. El mayor volumen de trabajo para los analistas en un proyecto de implantacién esta en la fase
de disefio. Seran los responsables directos de haber entendido correctamente las solicitudes del cliente
y que la solucién que ellos aporten sea la adecuada.

Durante esta fase se formara al equipo del cliente para que elabore los TS de los nuevos requerimientos,
y conseguir asi que el personal dé un repaso a sus actividades diarias, se plantee las situaciones que el
nuevo sistema debe permitir realizar y traspase sus conocimientos mediante estos documentos al
equipo del partner consiguiendo disipar posibles dudas y basandose unicamente en aquellos que el
cliente a indicado.

También se aprovechard para volver a revisar los objetivos del proyecto. El consultor de negocio, una
vez finalizado el EDD con todos sus TS incluidos, revisard que el disefio sea correcto (que se hayan
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interpretado los requerimientos correctamente) para poder dar el visto bueno y presentar el
documento al JP del cliente.

7.3.4 Documentos

El entregable que se genera en esta fase, y al que ya se ha hecho referencia, es el EDD. Este documento
describe el disefio de la solucién para un cliente en concreto. Lo utilizaran los programadores durante el
desarrollo para realizar y testear las nuevas funcionalidades.

El documento esta firmado por el JP del cliente e indicara que Unicamente los casos reflejados en el EDD
son los que la solucion debera cumplir. Lo que se quiere expresar con esta Ultima afirmacion es que lo
que quede estipulado por contrato que se deberd cumplir son todos los casos de los TS, si el cliente
“inventa” un nuevo caso una vez cerrado el EDD éste debera volver a ser analizado y valorado, ya que la
solucidn disefiada es posible que no lo contemple. Esto requerira un coste extra para el proyecto.

Se ha creado el EDD de esta implantacién, a modo de ejemplo, con cuatro requerimientos de los
indicados para el drea de produccion en el FRD. Para cada uno de ellos se ha elaborado unos TS del
mismo modo que deberia elaborarlos el cliente. Se puede consultar este documento en el Apéndice D.

7.3.5 Conclusion

Un buen disefio es imprescindible para el correcto desarrollo del proyecto. Si el analista no encuentra la
solucién 6ptima puede provocar que se tengan que afiadir parches al disefio previo con los problemas
de coherencia que esto puede provocar, ya que normalmente serd el programador el que dé solucién a
la incidencia, a veces a tiempo real, sin tener una visién y unos conocimientos tan extensos como los del
analista.

Si el disefio es bueno practicamente se podrd garantizar la consecucidn de los objetivos del proyecto. Si
hay algun requerimiento que técnicamente sea muy complejo de alcanzar, el analista tiene la potestad
de buscar una nueva solucién y plantedrsela al responsable del drea que se vea afectada.

Anteriormente, en metodologias utilizadas por el partner, no se solicitaba la elaboracién de los TS, con
lo que se podian encontrar funcionalidades que distaban totalmente de la necesidad del cliente. Por
este motivo se decidié que el cliente deberia crearlos y ademas se les ha dado una importancia elevada,
va que si la funcionalidad cumple con lo estipulado por el cliente se dard por buena, siempre que no
afecte a otras funcionalidades del programa.

Una vez firmado el documento por ambas partes se podra pasar a la siguiente fase, donde ya se
empezard a trabajar directamente en la elaboracion del programa.

7.4. Desarrollo

Analizaremos al detalle la fase de desarrollo haciendo referencia en todo momento a nuestra
implantacidn. Se revisan los objetivos, las principales acciones a realizar y los documentos a generar
durante la fase.
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7.4.1 Introduccion

En este punto empieza el trabajo de “oficina” del partner, que debe desarrollar el programa que se
implantara. Si en la fase anterior se ha comentado que el rol principal era el del analista, en esta es el
del programador. Se trata de adaptar el programa estandar de Navision a los requerimientos que el
cliente haya contratado. Todas las modificaciones deben estar completamente validadas por parte de
los programadores, del analista y del responsable de area del cliente.

A parte de las modificaciones ya realizadas, se trata de dejar en el sistema del cliente una versién activa
de prueba, con una pequefia migracion inicial de datos para que los usuarios vean datos con los que
actualmente trabajan, no solo los de la CRONUS. A partir de este momento se requerird que los usuarios
clave vayan realizando pruebas para familiarizarse con el nuevo sistema, se les formara para que puedan
intentar realizar sus tareas diarias con este sistema.

7.4.2 Objetivos

Como bien indica su nombre, en esta fase se tratara de desarrollar y gestionar la calidad de las
modificaciones indicadas en el EDD. Una vez se realicen y testen internamente todas estas
modificaciones Navision ya estaria adaptado, a nivel de programacion, al negocié del cliente.

Para la instalacién y configuracién del sistema, hay que tener en cuenta que se debe instalar Navision en
el servidor del cliente de tal forma que los usuarios clave puedan realizar todas las pruebas que ellos
crean necesarias. Una vez instalado el programa en las maquinas indicadas, lo que se hara es configurar
correctamente el sistema para que su funcionamiento sea lo mas real a lo solicitado posible. Solo se
realizan los FIT’s que son modificaciones que no precisan de programacién, con lo que el sistema ya
quedara correctamente configurado.

Otro objetivo es el de promover la transferencia de conocimiento de la solucion. Como ya se ha
comentado, se realizardn unas sesiones de formacion a los usuarios clave, para que de este modo sean
ellos quienes transfieran parte de este conocimiento a los empleados que tienen a su cargo. Este no sera
el Unico método de formacién de los usuarios finales, ya que en la fase de implantacion se les formara
especificamente a ellos, pero los usuarios clave deberan estar por delante de estos en conocimientos
sobre la nueva aplicacién, ya que las formaciones son mas personalizadas.

También se realizard una migracién preliminar de datos en la que ya se probardn los procesos
desarrollados para la migracion. De este modo los usuarios también podran validar si durante la
migracién a habido alguin error de transferencia.

7.4.3 Actividades principales

Se reserva una jornada del técnico de sistemas para instalar la version de Navision que se haya
contratado. Se instalara en el servidor que especifiquen los técnicos del cliente, siempre guiados por las
necesidades fisicas del ERP. Una vez instalado en el servidor se realizardn varias instalaciones en equipos
del cliente, mostrando a sus técnicos como se debe configurar la instalacién para que sea dptima. El
equipo del cliente se encargara de que todos los usuarios puedan acceder al nuevo sistema. La versién
instalada por defecto se debe configurar segun las especificaciones del negocio al que se aplique.
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Por otro lado la actividad principal es la que realizan los programadores, y que no es otra que la de
desarrollar el cédigo necesario para que las nuevas funcionalidades estén operativas en la base de datos
del cliente. A parte de desarrollar el codigo, los programadores realizardn las primeras validaciones con
los TS generados en la fase anterior. Una vez las funcionalidades los superen, éstas seran presentadas al
analista para la ultima validacién interna. En esta reunién el analista cogera cada uno de los TS y los
realizard con la supervision del programador. Si algun TS no es superado el programador deberd
modificarlo y volvérselo a presentar al analista. Una vez la programacion supere todos los TS, los objetos
que contienen estas modificaciones seran importados a la base de datos del cliente y la solucién estara
lista para ser presentada a los usuarios clave.

Los programadores también deberdn crear los dataports que se utilizaran para realizar el proceso de
migracién de datos. Una vez estos objetos estén listos, se traspasaran a la base de datos del cliente y se
realizardn unas primeras importaciones para test. Estos datos se utilizardan durante la formaciéon de los

usuarios clave.

En las sesiones de formacidn, aparte de mostrar a los usuarios el funcionamiento estandar de su area de
trabajo, se les mostraran las modificaciones que se han desarrollado, de este modo el sistema deberia
cubrir ya todos los requisitos pactados. En estas sesiones se repasaran todos los TS vy, si se superan
satisfactoriamente, el responsable de area firmara su parte del KUAT*® dando validez a la solucién.

7.4.4 Documentos

El KUAT es el documento que cierra esta fase. Este documento contiene la relacién de los
requerimientos establecidos en el EDD. Se utilizard a modo de prueba fisica y, de seguimiento, para ver
que los usuarios clave han validado todas las nuevas funcionalidades durante su formacién y dan el visto
bueno a los nuevos desarrollos. Finalmente, con la firma del JP del cliente, se podrd dar paso a la
siguiente fase.

Podemos encontrar un documento a modo de ejemplo del KUAT, con unicamente la parte de
produccion, en el Apéndice E.

7.4.5 Conclusion

Esta es la fase mas duradera del proyecto, en ella intervienen el JP, el analista, el consultor funcional, el
técnico de desarrollo y el técnico de sistemas, cada uno ejerciendo su rol. Una vez completada esta fase
y con la aceptacion de los usuarios clave, el sistema, si hablamos de adaptaciones, ya estaria finalizado.
Si durante esta fase aparecen nuevos requerimientos estos se documentaran en el Change Request
(documento de peticion de cambio) y todas las modificaciones que contenga el documento seran
analizadas y valoradas. Si alguna de ellas es necesaria para el arranque se debera realizar lo antes
posible, pero siempre teniendo presente que esta modificacion tendrd una repercusion econdémica
sobre el proyecto. Si el JP del partner no dispone del tiempo o recursos necesarios para realizar la
modificacidn, puede decidir aplazar el arranque o seguir con la fecha e incorporar esta nueva
funcionalidad justo después del mismo.

Si la fase se cierra sin mas incidencias el proyecto ya estard en su recta final, y pasaremos a la ultima
fase antes del arranque.

2 KUAT: Key User Acceptan Test / Documento de Aceptacién de los Usuarios Clave
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7.5. Implantacion

Analizaremos al detalle la fase de implantacion haciendo referencia en todo momento a nuestra
implantacién. Se revisan los objetivos, las principales acciones a realizar y los documentos a generar
durante la fase.

7.5.1 Introduccion

La implantacion tiene una durada aproximada de dos meses, se podria pensar que es mucho tiempo
cuando los usuarios clave ya han dado el visto bueno a la aplicacién, pero esto no es asi. Esta fase se
utilizard para depurar el programa y realizar un testeo exhaustivo de la solucion, ya que una vez se
arranque, cualquier modificacion puede tener unas repercusiones mas elevadas.

Hasta el momento Unicamente se ha hablado con los usuarios clave, que son personas que conocen el
funcionamiento de todo su departamento, pero ahora trataremos con los usuarios finales. A ellos se les
proporcionara formacién y se les pedira que testeen continuamente el nuevo sistema, realizando las
mismas labores que realizan en el actual. Por este motivo se volvera a abrir el Change Request para
incluir aquellos requerimientos que los responsables de drea han pasado por alto, posteriormente se
valoraran y presentaran al JP del cliente para ver cuales se deberian hacer para el arranque y cuales se
dejan para fases posteriores.

Cuando todas las tareas definidas en la implantacidon se terminen, el sistema estara preparado para
arrancar, con lo que los usuarios ya deberan estar mas que familiarizados y formados en Navision.

7.5.2 Objetivos

Uno de los objetivos obvios de esta fase es la gestion de la calidad de la solucién. Cuando la
implantacidon termine el sistema no deberia tener ningun fallo. Debemos pensar que tendremos
funcionalidades disefiadas a ultima hora con los requerimientos encontrados por los usuarios finales,
con lo cual es sumamente importante poder garantizar que las modificaciones no afectaran a otros
desarrollos.

Continuar la transferencia de conocimiento de la solucién, ahora los conocimientos se traspasaran a los
usuarios finales, estos deben aprender, en Navision, a realizar todas las tareas que actualmente
desarrollan. Estos usuarios serdn los nuevos encargados de validar los requerimientos funcionales
desarrollados en fases anteriores y si detectan alguna irregularidad rapidamente se la comunicardn a su
responsable.

Los consultores funcionales, que seran los encargados de formar a los empleados, deberan certificar que
los usuarios han alcanzado los conocimientos éptimos para desempefiar su labor diaria. Si no es asi
deberdn programarse mas sesiones de formacidén o contratar un mayor nimero de expertos en el
sistema para disponer de mayor soporte durante el arranque.

Finalmente el objetivo basico de esta fase es el de dejar preparado el sistema para entrar en produccion.
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7.5.3 Actividades principales

Una de las actividades a las que se debera dedicar mds tiempo y paciencia, es a la formacion de los
usuarios. Se crearan grupos de usuarios que realicen tareas similares para impartir la formacién
conjuntamente, procurando que los grupos no superen las ocho personas. En estos cursos se dara desde
una vision general del sistema hasta las tareas mas concretas que deberan realizar. Como es normal los
usuarios tendran dudas e incluso pueden aportar necesidades que los usuarios clave no habian
aportado, por este motivo durante estas sesiones también podran recogerse nuevos requerimientos.

Se revisaran las nuevas funcionalidades con estos usuarios, asi que volveremos a ejecutar los TSy a
validar que las funcionalidades sean del todo correctas.

Una vez terminadas las sesiones de formacion, los usuarios ya deben poder acceder desde sus puestos
de trabajo a Navision para intentar replicar su trabajo diario y comprobar que no aparecen tareas que
no se puedan realizar. Esta fase de testeo de los usuarios también se utilizard para validar la
infraestructura sobre la que se ha montado el sistema. Si ésta no cubre las necesidades se debera dar
una solucién antes del arranque.

Esta es la ultima oportunidad para validar que la migracién de datos es correcta. Por este motivo, a
parte de la revision que pueda hacer el equipo del partner, los usuarios del cliente desarrollaran un
papel importante al ser ellos los que realmente conocen los datos con los que trabajan y pueden
detectar migraciones erréneas. Estos fallos deberan ser modificados de inmediato y volver a realizar la
importacion hasta que se verifique que sean correctos.

Durante esta fase el partner debera definir y testear las rutinas para el arranque. Con esto nos referimos
a crear una base de datos en el servidor del cliente, realizar todas las migraciones de datos, controlar los
tiempos y verificar que el sistema esta listo para empezar a trabajar en él. Cuando esté hecho se dejara
una base de datos con los datos maestros migrados solo faltando la importacion de aquellos datos que
puedan variar, como pueden ser los saldos contables, los efectos pendientes, pedidos vivos, etc.

Finalmente el analista revisara que los objetivos del proyecto se hayan cumplido.

7.5.4 Documentos

El UAT servird para que los usuarios vuelvan a validar todos los requerimientos desarrollados antes del
arranque. Este tiene el mismo disefio que el KUAT, solo que, éste es para los usuarios finales a los que se
le encargue realizar un testeo mas especifico del sistema. Con este documento firmado el sistema estara
completamente preparado para el arranque.

En esta fase no se ha creado ningln apéndice de ejemplo ya que se puede volver a utilizar el Apéndice
E.

7.5.5 Conclusion

Se ha llegado a la soluciodn final, la solucién con la que el cliente va a trabajar a partir de principios de
afo. Esta aplicacién ha estado mas que validada y, tanto el cliente como el partner, deben estar
convencidos de que el cambio sera todo un éxito.
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Las formaciones han sido impartidas a grupos pequefios mostrandoles como deberan trabajar. A parte
de la formacidn, los usuarios han dispuesto de tiempo para realizar todas las pruebas que considerasen
oportunas. Siempre que les han surgido dudas han dispuesto de alguin experto, en sus instalaciones o,
por via telefénica, que se las ha resuelto para poder continuar testeando. Por este motivo los usuarios lo
Unico que pueden tener es ese miedo normal al cambio, pero siempre con la confianza de haber
comprobado ellos mismos que el sistema funciona correctamente.

Una vez tenemos a las tres partes implicadas convencidas y el sistema preparado para la ultima
migracién ha llegado el momento esperado del GO-LIVE.

7.6. Operaciones

Analizaremos al detalle la fase de operaciones haciendo referencia en todo momento a nuestra
implantacidn. Se revisan los objetivos, las principales acciones a realizar y los documentos a generar
durante la fase.

7.6.1 Introduccion

Ha llegado el momento de trabajar con Navision. Una vez arrancado el sistema en real el partner debera
prestar soporte a los usuarios. Se trata de que el departamento de operaciones que ha llevado el
proyecto, desde la transferencia por parte de los comerciales hasta este momento, regularice la solucién
para el cliente hasta poder traspasar el proyecto al departamento de soporte.

Durante esta fase no se deberan realizar nuevos desarrollos, Unicamente se realizaran modificaciones
por fallos de programacion o aquellas funcionalidades que se consideren realmente vitales para que la
empresa pueda trabajar con normalidad.

7.6.2 Objetivos

El principal objetivo es arrancar el nuevo sistema con todos los datos importados desde el Ultimo dia de
trabajo con el antiguo programa y garantizar que no se haya perdido informacién. El arranque no
significa Unicamente poner en marcha Navision, sino conseguir que el cliente tenga suficiente
autonomia con el nuevo programa, cosa que tedricamente estd garantizada con el periodo de sesiones
de soporte contratadas para esta fase. De todos modos para resolver dudas sobre el sistema estandar el
cliente, desde el primer momento, dispone de servicio de soporte via telefdnica.

El proyecto se debe traspasar al departamento de Help Desk pero esto solo es posible cuando el JP del
cliente firme el documento de cierre el PCN*, lo que significara que, el departamento de operaciones
habra terminado las tareas establecidas en el contrato inicial.

2 pNC: Project Completion Notice / Aviso de cierre de proyecto
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7.6.3 Actividades principales

Justo terminar la fase anterior y una vez cerrado el sistema de gestién que el cliente utilizaba hasta el
momento, se exportardn los ultimos datos de éste para ser importados a Navision, con lo que
tendremos la migracién de datos final hecha.

Habrd uno o varios consultores funcionales destinados a dar soporte continuo durante el GO-LIVE, labor
sumamente importante ya que no se debe dejar que los usuarios acumulen mds trabajo de la cuenta. Es
normal que, aproximadamente durante el primer mes y medio los usuarios lleven un ritmo inferior al
habitual, pero nunca se debe dejar que se formen cuellos de botella. Si éstos se detectan se intentard
que algln otro usuario pueda ayudar para solventarlos lo mas rdpido posible.

Durante esta fase se realizardn dos reuniones. Una con el cliente para gestionar la continuidad de
trabajo; programar el desarrollo de los requerimientos que quedaron para una segunda fase o para
aprovechar las oportunidades que se han detectado durante la ejecucion del proyecto. La otra reunién
serd interna entre el equipo del partner y consistira en la transferencia de conocimientos y del proyecto
al departamento de soporte que sera el encargado, desde este momento, de solventar las incidencias
que aparezcan.

Finalmente el JP del partner redactara el PCN donde el cliente dard la aceptacion al nuevo sistema. Una
vez esto esté realizado se procederd al cierre administrativo del proyecto.

7.6.4 Documentos

El PCN consiste en documentar la finalizacidn de la implantacién de Microsoft Dynamics Nav 5.0. El
documento define el cierre de la primera fase del proyecto, la que se firmo en el FRD. En él se encuentra
una tabla con los documentos que se han ido entregando durante la ejecucion del proyecto y la fecha de
firma. Aparte, contiene una lista con todas aquellas incidencias que se han encontrado y que aun no se
han podido solventar. Junto a ellas se indica el plazo de resolucidn.

También encontramos detalladas las oportunidades que el equipo del partner han visto durante el
proyecto y finalmente dispondremos de un resumen del presupuesto que se habia establecido al
principio y su coste real.

Se ha creado un pequefio ejemplo de este documento en el Apéndice F. En este ejemplo solo
encontraremos el esquema del resumen del presupuesto sin valorar, debido a que no se dispone de
informacion suficiente para rellenarlo.

7.6.5 Conclusion

El sistema estd en pleno funcionamiento, con todos los usuarios trabajando en real y sin producirse
nuevas incidencias. El equipo de soporte al arranque ha hecho su trabajo y ya no es necesario para que
el cliente trabaje con autosuficiencia. Se han ido solucionando las incidencias que han surgido, con lo
que se puede decir que el proceso de implantacién ha concluido con éxito.

Una vez llegado a este punto el proyecto por parte del departamento de operaciones se dara por
finalizado y a partir de este momento se gestionard desde soporte. La implantacién ha sido un largo
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proceso, pero gracias a seguir una metodologia como la que hemos mostrado que las posibilidades de
éxito han aumentado considerablemente.

La implantacién de Microsoft Dynamics Nav 5.0 ha sido todo un éxito para la compaiia.
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8. Conclusiones

Los ERP’s se han consolidado como la solucién informatica mas eficiente y utilizada por las empresas
para gestionar de la mejor manea posible su negocio. La eleccion del ERP, del partner y el proceso que
éste siga para realizar la implantacién son de vital importancia para que la adquisicidon de un sistema de
gestidn pueda convertirse en una gran inversién.

En el proyecto se han querido reflejar todos los pasos que debe realizar una empresa cuando decide
adquirir un ERP. Primero siguiendo una metodologia para conseguir que el ERP elegido sea el que mejor
le convenga vy, posteriormente, utilizando otra metodologia para la eleccién del proveedor que
implantara el sistema. Pero el taldn de Aquiles de los ERP’s es el proceso de implantacién. Para mostrar
la dificultad de este proceso se han detallado cada una de las fases de una metodologia de implantacion
y creado ejemplos de la documentacién que se genera. De este modo, mediante un ejemplo real de una
implantacién, se puede tomar conciencia de su complejidad.

Destacar la importancia que tiene que el personal de la empresa esté totalmente implicado en el
proyecto. Los usuarios deberian estar entusiasmados con el nuevo sistema y ser los primeros en
reclamarlo.

A nivel personal destacar el valor que ahora sé que tienen las metodologias de trabajo y, que éstas no se
crean de un dia para otro, sino que es a base de mucho trabajo y muchas pruebas cuando se puede
determinar que la metodologia es util. He entendido la necesidad de dejar el menor nimero de
“variables” al azar y la importancia de documentar todo el trabajo realizado y firmado, ya que esto te
puede evitar problemas en el futuro.

Uno de los objetivos de realizar el PFC es que el alumno adquiera experiencia para desarrollar
proyectos. En mi caso he podido trabajar en muchos proyectos de implantaciones pero solo era
consciente del trabajo que se realizaba en determinadas partes y queria hacer un seguimiento
completo, desde el cliente que se plantea el cambio hasta que el ERP esta funcionando correctamente y
estabilizado.

Como conclusion final destacar la satisfaccion personal que me ha aportado ver que el proyecto a
cubierto todas las expectativas que tenia puestas en él, asi como también la satisfaccion de que los
conocimientos adquiridos durante la carrera y complementados con los del mundo laboral hacen que
con esfuerzo puedas superar nuevos retos. Dar las gracias al tutor por ayudarme y guiarme durante el
proyecto.

Si analizamos los objetivos que la compaiiia se habia fijado antes de iniciar el proceso de cambio del ERP
comprobaremos que estos se han superado. El primer objetivo era la necesidad de obtener una cuenta
de resultados para cada una de las plantas de produccién, esto se consigue utilizando las dimensiones
estandares de Navision, las dimensiones son tags de informacion que se arrastran durante los flujos de
trabajo para poder obtener informacién analitica en base a estos. Se han agilizado procesos de negocio
gracias al poder disponer de toda la informacién de la empresa en el mismo sistema y al gran trabajo de
los analistas al disefiar soluciones lo mds éptimas posibles. Los informes y |la operativa mensual también
se han agilizado ya que toda la informacidn que se precisa esta correctamente almacenada.

Por lo que se refiere a los objetivos especificos del drea de produccién, cabe destacar que con las
modificaciones detalladas en el FRD sobre los procesos estandares se consigue que todas ellas se
puedan realizar tal y como solicitaba el cliente.
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El proyecto en si no termina con el arranque, sino que solo se ha cerrado la primera fase con los
requerimientos de tipo A. Una vez la solucién quede estandarizada se le planteard al JP del cliente el
calendario para realizar los requerimientos de tipo B y los nuevos desarrollos que el equipo del partner
ha detectado como utiles y que no estaban en el FRD. A continuacién se listan las posibles nuevas
ampliaciones:

® Importacion del fichero de facturacion de las lineas telefonicas de la empresa: la empresa nos
facilita un archivo con el detalle de llamadas por los distintos nimeros asociados a la compaiiia.
Este deberia importarse y crear los asientos contables correspondientes y que se relacionaran
con la ficha de los empleados para poder disponer de un histérico de gastos.

*  Modificar la funcionalidad estandar de conciliacidon bancaria: se desea disponer de un sistema
que permita poder realizar conciliaciones guardando los asientos importados por la norma 43
del banco y que no se eliminen para la préxima conciliacion, el sistema estandar no permite
realizar lo indicado.

® Introducir la gestion de almacén: se podria activar el médulo de gestién de almacén para tener
un mayor control del material del que se dispone en cada almacén. El sistema se basa en el uso
de ubicaciones que se indican durante la salida y entrada de material en el sistema.

e Creacion de un portal de negocio vinculado con Microsoft Navison: crear un portal para que los
clientes puedan ver el estado de sus pedidos y controlar directamente las direcciones de envio
y los costes de sus pedidos. Incluso deberian poder agrupar diferentes pedidos en un mismo
envio para que sea mas econdémico para ellos. Recordemos que la compafiia no gana dinero
con el transporte de sus productos.
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Apéndices

A continuacién se detallan los apéndices generados durante el proceso de implantaciéon del ERP. Estos
documentos servirdn para que el cliente vaya validando el proceso de implantacion.

Identificador Nombre documento

A Pre Analysis Document

B Plan de diagndstico

C Functional Requirement Document
D Enterprise Design Document

E Key User Acceptance Test

F Project Completion Notice
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APENDICE A
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61



A. Pre Analysis Document

62



A. Pre Analysis Document

iINDICE

1. Introduccion
1.1. Objetivo del Pre Analysis Document
2. Informacidn de la compaiiia
2.1. Historia de la compaiiia
2.2. Oficina central corporativa
2.3. Otras localizaciones
2.4. Estructura de la organizacidn
2.5. Estructura actual Tl
2.6. Aplicaciones actuales
2.7. Rutinas Backup
2.8. Mejora de la infraestructura de Tl
3. Visiény alcance del proyecto
3.1. Visidn
3.1.1 Los principales objetivos de negocio
3.1.2 Los objetivos secundarios de negocio
3.2. Localizaciones y departamentos
3.2.1 Localizaciones y departamentos dentro del alcance
3.2.2 Localizaciones y departamentos fuera del alcance
Finanzas
Proceso de orden de compras
Proceso de pedidos y marketing
Gestion del inventario
Produccién

L O N

Integraciones de sistema
9.1. Dataports
9.2. Bancarios
10. Solucién propuesta
10.1. Descripcion de las fases de proyecto
11. Estimacion de recursos necesarios

12. Aceptacion del cliente

63



A. Pre Analysis Document

64



A. Pre Analysis Document

1. Introduccion

El presente documento de pre-andlisis de proyecto llamado Pre Analysis Document esta preparado basandose
en el material y la informacién proporcionada en las distintas reuniones y en las entrevistas con las siguientes
personas:

e Director general
e Coordinador de finanzas
e  Coordinador de produccion

e Coordinador de ventas

El Pre Analysis Document se aplica al acuerdo entre la ‘Compafiia del cliente’ y el partner. Este documento estd
estructurado de acuerdo a la metodologia del proveedor para la implementacién de proyectos Microsoft
Dynamics.

1.1. Objetivo del Pre Analysis Document

Este documento proporciona una estructura para el proyecto. Describe las areas en el alcance y contribuye a
crear una vision general de la organizacion y negocio del cliente.

Las conclusiones preliminares son proporcionadas y estructuradas en este documento para dar una visidn
general de las posibilidades.

El Pre Analysis Document cumple dos elementos clave en la entrega del proyecto:

1- El proceso de inicializar el intercambio de conocimientos entre los equipos de proyecto del cliente y
del partner, el nUmero de personas que trabajaran en el proyecto y que seran los que mejor
comprendan el negocio. También se recoge informacidn sobre areas que estan en el alcance, tanto a
largo como a corto plazo.

2- El proceso de priorizar la documentacidn y demds entregables clave para asegurar una
implementacion exitosa: es muy importante adecuar el tiempo utilizado en la fase inicial, para
después evaluar la funcionalidad que es estandar en el software y ver como satisfacer los
requerimientos del cliente. Cuando los requerimientos no puedan ser satisfechos por la funcionalidad
estandar, sera necesario realizar modificaciones.

La funcionalidad del sistema estandar estd disefiada y desarrollada para poder ser ejecutada desde diferentes
procesos. Este enfoque es el llamado “The best practice” (la mejor practica) y se asocia a menudo con el
camino mds seguro y mds econdmico para alcanzar el resultado.

Estos son, sin embargo, procesos de negocio especificos y que tienen una gran importancia en la estrategia del
cliente para hacer negocios. En tales casos, estos procesos son analizados con el propdsito de disefiar una
modificacion, que cumpla los requerimientos del cliente asi como que sea compatible con el sistema estandar.
Esto es de gran importancia y afecta en el beneficio del proyecto. Por lo tanto, para analizar estos
requerimientos, deberemos invertir el tiempo y recursos necesarios.
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El objetivo del Pre Analysis Document se puede resumir en lo siguiente:
e Describir las areas y procesos de negocio del cliente que precisan de la solucidn de sistema solicitada.
® Recoger las expectativas del proyecto.
e  Fijar los objetivos principales.
e Definir la viabilidad y el alcance del proyecto.
e Definir/Valorar el alcance del andlisis y disefio.
e Definir la infraestructura en la cual la solucidn de sistema solicitada tiene que operar.
®  Confeccionar una estimacién del presupuesto.

e Crear las bases y definir el alcance para el Functional Requirement Document.

Este documento de pre analisis sirve como una base valida para el andlisis y estimaciones de presupuestos
realizadas por el partner para el cliente hasta la aprobacién del Functional Requirements Document.
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2. Informacion de la compaiiia

Este apartado contiene una descripcidén de la visién del proyecto y del uso de las Tl (Tecnologias de la
informacidn), y de otras areas en las que el cliente pueda estar interesado en desarrollar en los préximos afios.

Ademas, contiene una descripcidon general de la empresa que permitira a los empleados del partner hacerse
con una primera impresion.

2.1. Historia de la compaiiia

Se trata de una empresa nacida en Suria (Barcelona) en 1981, con una clara vocacién hacia la innovacion vy el
progreso. Goza de una muy buena cobertura a nivel nacional e internacional, gracias a su equipo de
aproximadamente 200 trabajadores y colaboradores de Espafia, Francia y Portugal. La actividad principal de la
empresa es la fabricacién de productos para el tratamiento de aguas residuales, depdsitos y cisternas en
poliéster reforzado en fibra de vidrio.

Uno de los pilares fundamentales de la firma es la preocupacidon por el cuidado y la preservacion
medioambiental. Esta sensibilizacion hacia el medio ambiente ha llevado a la fabricacion de una amplia gama
de productos destinados a este fin, tales como la estacion depuradora de oxidacion total, fosas, separadores de
hidrocarburos o depésitos, entre otros. Esto conforma la misién de la compaiiia.

Histéricamente su aparicion en el horizonte empresarial correspondia a la fabricacion de depdsitos de poliéster
en substitucidn de los depdsitos de fibrocemento, los cuales eran el producto estandarizado del momento; esta
referencia se remonta a veinticinco afios atras. Actualmente el posicionamiento de la compafiia en cuanto a los
productos se orienta principalmente a la conservacion y sostenibilidad del medioambiente.

Existen dos centros de produccion en Espafia, situados en Suria, y en Toledo. La expansion internacional es una
de las metas marcadas a medio plazo, ya que el mercado actual de la empresa se sitla en Espafia, Portugal, Sur
de Francia, y residualmente norte de Marruecos; si bien la actividad comercial se ha desarrollado en diversos
paises.

El marcado caracter innovador ha hecho posible la edificacidon de una planta piloto de investigacion y desarrollo
en Suria; asi como la participacién en diversos convenios de colaboracién con entidades de I+D.

2.2. Oficina central corporativa

La oficina central se encuentra en Suria. En esta sede se lleva la mayor parte del trabajo logistico de la empresa,
pero también disponen de un gran centro de produccion y almacenaje en la misma ubicacién que las oficinas.
Todos los procesos de configuracion, adaptacion y reuniones para las tomas de decisiones deberan hacerse
desde esta sede y Unicamente desplazaran a la sede de Toledo para preparar los sistemas listos para el
arranque.
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2.3. Otras localizaciones

Como ya se ha comentado disponen de otra central logistica y de fabricacién en Toledo pero es mas pequeiia
que la oficina central. Los tres grandes mercados de actuacién se centran en ESPANA, FRANCIA y PORTUGAL,
pero su presencia internacional abarca 14 paises mas: Alemania, Andorra, Argelia, Bélgica, Chile, Costa Rica,
EEUU, Lituania, Marruecos, Paises Bajos, Republica Dominicana, Rusia, Tunez y Zaire.

2.4. Estructura de la organizacion

La compafiia esta divida en seis departamentos, algunos de ellos directamente relacionados entre si. La base
central es el departamento de Produccion, encargado de crear el producto de venta y que esta formando por
cinco empleados que con la posibilidad de interactuar con Navision (no tenemos en cuenta los empleados que
estan directamente en cadena de produccion y no disponen ni dispondran de un ordenador). Otro
departamento importante es el de Calidad e I[+D debido al caracter innovador de la empresa. Este
departamento analiza los productos para conseguir nuevas mejoras, por lo tanto en Navision deben poder
interactuar con los escandallos y las drdenes de produccion asi como hacer versiones de todas ellas. También
disponen de un departamento que se dedica exclusivamente a las Expediciones, con lo que éste debe estar al
corriente de las diferentes ventas y de la produccidn en fabrica para organizar correctamente la salida de todos

sus productos.

Finalmente tenemos los departamentos de Comercial y Marketing, Compas y Almacén y Finanzas. Todos ellos
estan bien estructurados y divididos entre si.

COMITE DE DIRECCION
Valenti Reguant
Antoni Anglada

Josep Serra
Xavier Morales

JEFE DE PROYECTO
Lidia Roca

|
l | | | | J

COORDINADOR COORDINADOR COMPRAS COORDINADOR COORDINADOR COORDINADOR DEP. TECNICO, COORDINADOR
PRODUCCION Y ALMACEN EXPEDICIONES CALIDAD, I+D COMERCIAL Y MARKETING FINANZAS

Josep Lépez Mireia Enfedaque Dolors Canudas Carme Santasmasas Ester Hernandez / Noemi Ruiz Xavier Morales

APOYO APOYO APOYO APQYO APOYO APOYO

Miquel Guilen Inma Sénchez Elisa Garcia Rosi Jiménez Shefla Herndndez Ana Martinez

Angel Rogero Josep Lopez Miquel Guillen David Ortega Jéssica Martinez Carmen Morales

Mireia Enfedaque Miquel Guilen Angel Rogera Albert Creus Marta Ullé Carme Canudas
Inma Sanchez Angel Rogero Jaume Joan Castellanas M® Angels Barcons Montse Mauri
Niria Santamaria Silvia Prieto

Montse Cozar

2.5. Estructura actual de TI

La compafiia dispone de su propio departamento de sistemas que seran los encargados del correcto
mantenimiento del sistema. En el esquema mostrado a continuacidn podemos ver la estructura de los
servidores en el cual se ubicara Navision. La empresa dispone de dos lineas conectadas directamente entre si

68



A. Pre Analysis Document

mediante unos routers de Cisco. Se dispone de red WI-FI en toda la oficina y el almacén, con lo que los
dispositivos méviles se podran conectar a la red siempre que sea necesario.
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El departamento de sistemas nos ha garantizado que todos los servidores y ordenadores cliente cumplen con
los minimos solicitados en el punto 2.8. Si alguno no cumple las expectativas se comprometen a actualizarlo
para que las supere.

2.6. Aplicaciones actuales

Actualmente la empresa dispone de varios sistemas informaticos para realizar las tareas de las diferentes areas.
Estos sistemas no estan interconectados entre ellos con lo que se duplica la faena administrativa y debe haber
una gran comunicacién entre los usuarios de distintos departamentos para realizar un correcto seguimiento de
todas las tareas.

Estos sistemas actuales son propios y tienen un largo tiempo de vida. Estaban realizados por el antiguo
programador y ahora este sistema se ha quedado obsoleto por el hecho que el volumen de trabajo y
facturacion de la empresa ha ido creciendo, por lo que han considerado necesario realizar un cambio de
sistema informdtico hacia un software estandar con las modificaciones oportunas para adaptarse a su
necesidades basicas.

Los sistemas que actualmente se utilizan en esta empresa cubren los departamentos de Produccién, el de
Comercial y el de Administracién. Cada uno con un software hecho a su medida pero sin casi interconexionesy,
lo que se busca es conseguir en un Unico programa manipular la informacién generada por estos tres
departamentos y que desde todos ellos se pueda consultar la informacién que se requiera.

2.7. Rutinas de Backup
En los grandes sistemas informaticos, la seguridad de la informacidn es un aspecto critico, por lo que el coste
asociado al empleo de un gran niumero de medios de almacenamiento es secundario. Uno de los esquemas
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mas empleados, que alcanza un periodo de retencién maximo de casi un afio, es el basado en 19 cintas, que se
utilizan con una periodicidad semanal, para las copias incrementales y aproximadamente mensual, en el caso
de las totales, ademas de las cintas guardadas como copias alternativas de respaldo, que se usan

aproximadamente una vez al afio.

e Seasignan 4 cartridges para back-up diferencial diario [1-4]
e  Seasignan 3 cartridges para back-up incremental semanal [5-7]

e  Seasignan 3 cartridges para back-up total mensual, el 4to. viernes de cada mes [8-19]

Lu. Mar. Mié. Jue. Vie. Sab. Dom
Cartridge: 1 2 3 4 5 - -
Cartridge: 1 2 3 4 6 - -
Cartridge: 1 2 3 4 7 - -
Cartridge: 1 2 3 4 8 - -

* Los Pro: La redundancia reduce el riesgo de no poder reconstruir la historia. En el peor de los casos se podra
reconstruir la informacién de hasta por lo menos 4 semanas atrds o unos meses atras.

* Los Contra: Dado que hay involucradas mayor niumero de cintas, se complejiza un poco el esquema, por lo
gue requiere mayor precision para la operacién.

2.8. Mejora de la infraestructura de TI

Toda la infraestructura dedicada a Tl cumple sobradamente con lo requerido por el nuevo sistema. con lo que,
a dia de hoy, no se plantea mejora alguna. Recalcamos que sera su departamento de sistemas el que se haga
cargo tanto de la red como de los servidores. A continuacion podemos ver la plataforma recomendada por el

fabricante:

Operating Microsoft Windows XP, SP2

System Microsoft Windows Vista
Microsoft Windows Server 2003, SP1

Hardware Hard disk space: About 250 MB (full installation

Resources including two language modules) About 110 MB
(minimal installation including two language
modules)
Memory: 60 MB free memory with default cache
settings

CPU: See operating system requirements.
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Operating
System
Hardware
Resources

Microsoft Windows XP, SP2

Microsoft Windows Server 2003, SP1

Hard disk space: 8 MB

Memory: Min 65 MB free memory

CPU: The server can take advantage of no more
than 1 CPU.

Network: WinSockets-compatible TCP/IP (if you
are using the TCP protocol with the Microsoft
Microsoft Dynamics NAV Server)
NetBIOS-compatible LAN (if you are using the
netb protocol with the Microsoft Microsoft
Dynamics NAV Server)

LAN network connection should be 100 mbit/sec
or better.
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3. Vision y alcance del proyecto

A continuacién se describird las posibles repercusiones de realizar un cambio de sistema y el alcance que debe
tener el proyecto.

3.1. Vision

La vision describe el efecto que tendra en el negocio el nuevo sistema. Este efecto es el resultado del negocio
que aparece cuando el nuevo sistema se usa durante un periodo de tiempo. La visidon contribuye a formar una
idea general del negocio, hace posible disefar y priorizar las propuestas especificas para las soluciones. Si se
conoce bien el objetivo, es muy facil de alcanzarlo.

Las areas en el alcance son las que deben incluirse en el proyecto y también las que deben priorizarse en el
nuevo sistema. Algunas areas estan dentro del alcance, mientras que otras quedaran fuera del mismo. Una
sélida definicion sobre estos aspectos asegura una buena perspectiva de las futuras peticiones y de las futuras
tareas para poder definir los recursos necesarios para el proyecto.

El nuevo sistema debe aportar un control de la informacién generada por la compafia mayor que el actual,
permitiendo de este modo tomar las decisiones oportunas para conseguir que la empresa sea lider tecnolégico
y de servicios dentro del sector. Debe reducir las tareas admistrativas, relacionar los distintos departamentos y
eliminar los duplicados de tareas existentes en la actualidad.

La vision, a cinco afos vista del cliente, es conseguir tener un sistema de gestidn de la informacién potente y
estable que no genere restricciones para el crecimiento de la empresa y que les ayude en su objetivo de ser la
empresa de sistemas de depuracién y almacenamiento de liquidos lider en Espania.

3.1.1. Los principales objetivos de negocio

e Intercomunicacién de la informacidén entre las dreas de Produccién, Comercial y Calidad.

e Obtener una cuenta de resultados para cada una de las dos plantas de produccidn, permitiendo la
posibilidad de que éstas aumenten.

e  Controlar el consumo de resinas.

e Controlar costes mediante las rutas.

e Realizar un control de la planificacion.

e  Cdlculoy gestion de comisiones.

®  Cdlculo de primas variables y fijas.

3.1.2. Los objetivos secundarios de negocio
e  Agilizar los procesos de negocio.
e  Centralizar la informacion de todas las areas de la empresa en un Unico sistema.
e Automatizar y mejorar los informes y la operativa mensual para la toma de decisiones.
e  Partes de trabajo en el proceso de produccion.
e  Gestion de incidencias de calidad sobre los servicios de la compaifiia.
e Definicion de campafias especificas por segmentos.
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e  Gestion de prescriptores.
e Expediciones de productos.
e Cdlculo e impresion de presupuestos comerciales.

® Devoluciones.

3.2. Localizaciones y departamentos

La empresa dispone de dos naves industriales de fabricacién y que a la vez albergan diferentes areas
administrativas. Siendo la oficina central la de Suria, donde se efectuaran todas las tomas de datos y las
pruebas con el nuevo sistema, ya que desde Noblejas solo se haran una parte de las tareas de la oficina central.

3.2.1. Localizaciones y departamentos dentro del alcance
e  Produccion
e  QOperaciones
®  Gestion de compras
e Expediciones
e (Calidad
* \Ventas

* Finanzas

3.2.2. Localizaciones y departamentos fuera del alcance
®  Gestion de almacén
e [+D (22 fase)
°  Marketing (22 fase)
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4. Finanzas

A continuacién se detalla una lista de los requerimientos que se han detectado durante la realizacion del PAD y
que afectan al drea de finanzas. En el FRD se analizaradn en profundidad las necesidades contempladas en esta
seccién y se completard para generar la mejor solucién para el cliente.

e  Para poder lanzar un pedido éste debe superar una serie de controles financieros que se especificaran
durante la toma de requerimientos.

e Lafactura proforma debe aparecer en francés, espaiol y portugués.

e La aplicacion permitira realizar el envio de pagarés segun el formato legal en carta y con el pagaré
troquelado.

e  Existe la necesidad de disponer de un informe de riegos de clientes.

® Cuando se registre una remesa se deben agrupar los movimientos contables en un solo apunte para la
cuenta del banco.
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5. Proceso de orden de Compras

A continuacién se detalla una lista de los requerimientos que se han detectado durante la realizacion del PAD y
que afectan al area de compras. En el FRD se analizaran en profundidad las necesidades contempladas en esta
seccién y se completard para generar la mejor solucién para el cliente.

® Deben existir restricciones de productos para ciertos proveedores o que un producto solo se pueda
comprar a un proveedor en concreto.
®  Existen unos objetivos de compra por proveedor, que deberian mostrarse y dar un aviso si ya se ha

cumplido.
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6. Proceso de pedidos y marketing

A continuacién se detalla una lista de los requerimientos que se han detectado durante la realizacion del PAD y
que afectan al drea de ventas y marketing. En el FRD se analizaran en profundidad las necesidades
contempladas en esta seccidén y se completara para generar la mejor solucidn para el cliente.

e  Solicitud de un informe para poder controlar los presupuestos.

e Adaptar laimpresiéon del albaran al formato actual.

e Las ofertas de venta deben estar siempre disponibles aunque ya estén facturadas. Por este motivo se
debera crear un histérico de ofertas.

e  Paralos comerciales se debe tener una gestion de comisiones aplicando coeficientes correctores.

e  El presupuesto de ventas se deberia poder generar en formato Word.

e  Enlazar la ficha de producto con las incidencias generadas.
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7. Gestion del inventario

A continuacién se detalla una lista de los requerimientos que se han detectado durante la realizacion del PAD y
que afectan al drea de almacén, con sus entradas y salidas de material y el control de calidad. En el FRD se
analizaran en profundidad las necesidades contempladas en esta seccidén y se completara para generar la mejor
solucién para el cliente.

e  Poder crear y mantener albaranes de ruta para tener un seguimiento de nuestra mercancia.
e Documento de resumen de carga para los transportistas.

e  Definicion de rutas de reparto por zonas de servicio.

e  Gestion y mantenimiento de incidencias y devoluciones de calidad.

e  Evaluacion de proveedores y suministros.
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8. Produccion

A continuacién se detalla una lista de los requerimientos que se han detectado durante la realizacion del PAD y
que afectan al drea de produccion. En el FRD se analizaran en profundidad las necesidades contempladas en
esta seccion y se completara para generar la mejor solucién para el cliente.

e Disponer de numeros de serie identificadores de los productos que sirvan para que simplemente con
el niumero se tenga una idea del producto.

e Los productos que maneja el cliente van asociados a planos, se debe poder acceder a ellos de forma
simple.

e Debe existir una buena gestion de los partes de trabajo ya que en ellos se basan los empleados de
produccion.

e Sedeberan crear informes para materias primas con sus ratios correspondientes.

® La compaiiia desearia poder tener un control del consumo real de resinas.

® El departamento de averias solicita la creacién de un pequefio médulo para gestionar las entradas, las
salidas y los motivos.

e  Poder seleccionar distintas listas de materiales de produccidn y rutas.
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9. Integraciones de sistema

En esta seccion se detallard las integraciones que se hayan de realizar con otras aplicaciones dentro del
sistema. Actualmente la empresa tiene varios puntos de exportacion e importacién debido a que existian varios
sistemas de informacién y esta era la Unica manera de controlarlo. Con el nuevo sistema solo nos
comunicaremos con aplicaciones externas a la compafiia.

9.1. Dataports

Se deberd crear un dataport para la importacion de las ndminas. La gestion de néminas se lleva externamente
con A3, programa que permite generar un Excel con los movimientos que debera generar Navision. Este
dataport se ejecutard mensualmente y su funcionalidad sera la de crear asientos en un diario dentro de
Navision para que el responsable Unicamente tenga que revisarlos y registrarlos.

9.2. Bancarios

Es necesario poder intercomunicarse con los bancos del cliente generando ficheros con un formato
determinado que éstos interpretan. Este formato esta establecido mediante las normas bancarias.
Actualmente se utiliza, para la emisién de las remesas de cobro, la norma 32 si es al descuento y la norma 58 si
es al cobro. Para realizar los pagos a proveedores en cambio se usa la exportacidon de la norma 43. Estos tres
ficheros actualmente ya se generan.

Ademads se desea poder exportar confirmings mediante la norma bancaria que hace referencia a éstos y la
posibilidad de realizar con Navision la conciliacidn bancaria, que actualmente se realiza a mano. Para ello serd
necesario importar la norma 43 con todos los apuntes realizados por su banco.
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10. Solucion propuesta

Una vez recogidos e identificados los principales requerimientos que el sistema debe cubrir, la mejor solucidn
es la implantacién del ERP Microsoft Dynamics NAV. Este permitira al cliente disponer de un programa
adaptable a las nuevas necesidades y sin restricciones a afios vista para el volumen de informacion con la que
actualmente se trabaja y se trabajara en un futuro préximo.

La implantacién de Navision se realizara con su versién de base de datos SQL debido a que el volumen de
usuarios que van a acceder a ella es lo suficientemente elevado para no optar por la CRONUS, ya que con
muchos usuarios ésta se ralentiza. A parte, los programadores del cliente deseaban poder acceder a la
informacién de las tablas de Navision (siempre a modo de lectura) para posibles aplicaciones externas que
puedan crear.

Se deberan adquirir los médulos extras de CRM y de fabricacidn, ya que éstos cubren la mayoria de los
requisitos que el cliente solicitaba para las areas de comercial y de produccién. Los requerimientos que no
cubran seran especificados y analizados en profundidad en el FRD identificando los GAP’s y FIT’s que seran
desarrollados por el equipo del partner en esta primera fase. De este modo se conseguira un sistema que se
adapte correcta y funcionalmente a las necesidades de negocio de nuestro cliente.

10.1. Descripcion de fases de proyecto

Este apartado contiene la relacién y descripcion general de las fases propuestas para la ejecucién del proyecto,
asi como los motivos que nos inducen a planear las diferentes fases.

Este proyecto esta planificado para arrancarlo en una sola fase. Dada la complejidad de las modificaciones a
desarrollar respecto al estandar se dividira la entrega de esta programacion en 2 partes, la primera que cumpla
los requerimientos marcados de tipo A y la segunda con los de tipo B.

En el primer periodo se realizaran las siguientes tareas.

e  Seinstalara la aplicacién base Microsoft Dynamics NAV ver 5.0 SQL.

e Se desarrollaran e instalaran los moédulos adicionales previstos para la aplicacién que se consideran
imprescindibles para el funcionamiento normal de la empresa.

® Se procederd a la configuracion y la puesta en marcha de todas las empresas.

e Para la consecucidn de esta fase serd necesario alcanzar con éxito todos y cada uno de los hitos
definidos en ella. En ninguln caso sera posible iniciar la siguiente fase sin finalizar y validar todos los
hitos correspondientes.
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11. Estimacion de Recursos Necesarios.

Estimacion general del proyecto valorado en jornadas.

Jefe de Consultor Analista Consultor  Técnicode Técnico de

Fase/Perfil Proyecto de Neg. Program. Funcional  Desarrollo NHENES

Diagnostic 15 - - - - - 15 jn
Analysis 1 19 - 10 - - 30jn
Design 1 4 16 3 - - 24 jn
Develop 1 - 6 4 24 1 36jn
Deploy 1 - 4 12 12 - 29 jn
Operations 3 - P 18 8 - 31jn
Total 22 jn 23 jn 28 jn 47 jn 44 jn 1jn 165 jn
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12. Aceptacion del cliente

Todo lo mencionado con anterioridad declara claramente la comprension del contrato con el partner, y
estamos de acuerdo con el plan aqui descrito.

Aceptamos nuestra responsabilidad de asegurar que el alcance, los recursos y el tiempo sean seguidos
constantemente durante el ciclo de vida del proyecto, y nuestra responsabilidad de asegurar que nuestro

personal cumpla todos los plazos de las tareas.

Cliente Partner

Firma: Firma:

Nombre: Nombre:

Titulo: Titulo:

Fecha: [dd-mm-aaaa] Fecha: [dd-mm-aaaa]
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1. Introduccion

El presente documento de plan de diagndstico esta preparado basandose en el material y la informacion
proporcionada en las distintas reuniones y en las entrevistas realizadas en el proceso de generacion del Pre
Analisys Document.

El plan de diagndstico se aplica al acuerdo entre la ‘Compaiiia del cliente’ y el partner.

Este documento proporciona una estructura de fechas para el proyecto que garantice arrancar el sistema en las
fechas previstas siempre y cuando se cumplan los hitos marcados. El incumplimiento de este planning puede
ocasionar demoras en la puesta en marcha del nuevo sistema. Si los incumplimientos son debidos a que el
equipo de proyecto del cliente no cumple con sus tareas asignadas, el jefe de proyecto del partner puede
unilateralmente posponer el Go-Live.

Los motivos para posponer el arranque unilateralmente deben ser muy claros y quedar correctamente
expuestos en un documento indicando en qué fase se ha producido la demora y quién o quiénes eran los
responsables de esa tarea que ha supuesto no poder cumplir con el plan de diagndstico garantizando la calidad
de la aplicacion desarrollada.

Si el cliente debe o desea retrasar alguna fase o tarea el jefe de proyecto le indicard cudles serdn sus
consecuencias, debera rehacer el plan y presentarlo nuevamente al cliente para su firma.
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1.1. Plan del proyecto

Mombre de tarea Duration Start Finish May [ June [ July
01/05 [ 08/05 | 15/05 | 22/05 | 29/05 | 05/06 | 12/06 [ 19/06 | 26/06 | 03407 [ 10407 [ 17107 |
- ESTIMACION - Empresa Depositos 216,5 days Fri 05/05/00 Thu 08/03/01 L
= Diagnostic 15 days | Fri 05/05/00  Fri 26/05/00 —_]
Start Diagnostic 1day Fri 05,0500 Man 08,/05/00
Alcance y planning 1 day Tue 05/05/00 Wed 10/05/00
-/ Sesiones para el PAD Sdays ~ Wed10/05/00  Mon 22/05/00
Consultoria produccidn 1 day Wed 10/05/00 Thu 11/05/00
Consultoria compras 1 day Fri 12/05/00 Mon 15/05/00
Consultoria gestion almacén 0,5 days Tue 16/05/00 Tue 16/05/00
Censultoria expediciones 0.5 days Wed 17/05/00 Thu 13/05/00
Consultoria Ventas 1 day Wed 10/05/00 Thu 11/05/00
Consultoria Marketing 1 day Fri 12/05/00 Mon 15/05/00
Consultoria finanzas 1 day Tue 16/05/00 Wed 17/05/00
Confeccion PAD 1 day Fri 190500 Mon Z2/05/00
Presenacign y Firma PAD 3days Tue 23,/05/00 Fri 26/05/00
= Analysis 35,5days| Fri 26/05/00 Mon 17/07/00
Formacion Key Users 2,5 wks Fri 26,/05/00 Tue 13/06/00
-/ Sesiones para el FRD 19days ~ Wed 14/06/00 Tue 11/07,/00
Consultoria de produccion 1wk Wed 14/06/00 Wed 21/06/00
Consutoria de compras 4 days Wed 21/06/00 Tue 27/06/00
Consutoria gestion almacén 2 days Tue 27/06/00 Thu 2%/06/00
Censultoria expediciones 2 days Thu 25/08/00 Man 03/07/00
Cosuttoria ventas 3 days Wed 14/06/00 Mon 19/06/00
Consultoria marketing 3 days Mon 19/06/00 Wed 21/06/00
Consultoria finanzas 4 days Thu Z2/06/00 Wed 28/06/00
Consultoria informes. 4 days Mon 03/07/00 Fri Q707100
Confeccion FRD 2 days Fri 07/07/00 Tue 11/07/00
Presentacieny Firma FRD 3days Wed 12/07 /00 Man 17,/07 /00
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Nombre de tarea | Duration ‘ Start Finish | August | September | October
10J07 [ 17/07 | 24/07 [ 31/07 [ 07/08 [ 14/08 | 21/08 [ 28/08 | 04/08 [ 11/08 [ 18/08 [ 25/08 [ 02/10 [09/10 [ 16M0 |
27 = Design 19 days Mon 17/07/00  Fri 11/08/00 .
28 Zesiones para el EDD Iwks Man 17/07,/00 Mon 07,/08/00
29 Zesicnes para el FMF 1wk Meon 1707 /00 Mon 24/07 /00
30 Confeccion Tests Scripts 3 wks Tue 18/07/00 Tue 03/08/00
31 Presentacidn y firma PMP + EDD 3 days Tue 08/08/00 Fri 11/08/00
32 = Develop 49,25 days  Fri11/08f00  Fri20/10/00
33 Zesionespara T 1wk Fri 11/08/00 Fri 18/03/00
34 Sesiones de SETUP 1wk Fri 18/08/00 Fri 25/08/00
35 Jornadasde Desarrollo Bwks Fri 11/08/00 Mon 25/09/00
36 Importacién en pruebas 1wk Maon 25/09,/00 Mon 02/10/00
v Testinterno 1,5wks Mon 02/10/00 Wed 11/10/00
38 Prezentacicn y firma KUAT 3 days Tue 17/10/00 Fri 20/10/00
Mombre de tarea ‘ Duration Start | Finizh | November | December January | February _[March -
160 [ 2310 | 3040 0671 [ 13011 [ 20011 [ 2741 [ 0412 [ 1142 [ 182 [ 2512 | 01/01 | 0801 | 15/01 | 22/01 | 29001 | 05/02 [ 12/02 [ 18/02 | 26/02 | 05/03
- Deploy 44,25 days | Fri 20/10/00  Fri 22/12/00 . .
Preparar UAT 1wk Fri 20/10/00 Fri 27/10/00
Formacién Usuarios Iwks Fri 20/10/00 Fri 10/11/00
Testingy ajustes 3,5 wks Fri10/11/00| Wed06/12/00
Presentacidn y firma de RAD+ UAT Sdays| Tue13/12/00 Fri 22/12/00
=l Operations 53,5 days Fri 22/12f00 Thu08/03/01
Cargs de datos y soporte critico 1wk Fri 22/12/00 Fri 29/12/00
GO-LVE 1day| Tue 02/01/01 Tue 02/01401
Zoporte arrangue Swhks| Mon08/01/01 Maon 12/02/01
Gestion de PCN Iwks| Mon 12/02/01 Maon 05/03/01
Finalizacidn y cierre proyecto Idays, Mon05/03/01 Thu 08/03/01
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1.2. Detalle de hitos y fechas.

Se han identificado 14 hitos de especial importancia para este proyecto, definidos en el siguiente esquema:

Condiciones de
partida

Preparacion del arranque GO-LIVE Cierre

‘.V

Estos hitos quedan definidos de la siguiente manera:

Nombre Descripcion del contenido

Se habran realizado las sesiones para comprender las necesidades de la empresa,
PAD tendremos la definicidn de los objetivos del proyecto, sus caracteristicas principales | 26/05/08
e identificadas las funcionalidades a desarrollar.
Se habra realizado el andlisis del diagnodstico y se establecera un calendario para el
DIAG B y P 27/05/08
proyecto.
FKU Se habran realizado las sesiones de formacion a los usuarios clave. 11/06/08
Se habran realizado las sesiones de toma de requerimientos y tendremos la
FRD s . . 15/07/08
definicion de todas las funcionalidades a desarrollar. /07/
Los usuarios habran configurado todos los Test Scripts que cubran el total de
TS . = A5 4 06/08/08
adaptaciones desarrolladas.
HARD Quedaran instalados todos los elementos de hardware contratados. 18/08/08
Quedaran todos los modulos configurados segun la definicion del PAD y FRD, los
BD ; . ) . . . 25/08/08
PC’s del cliente acceden a la BD y estan en disposicién para trabajar con ella.
El cliente habra validado todos los desarrollos correspondientes a esta entrega,
haciendo pruebas para todos los casos solicitados segun los guiones de pruebas.
LENT 0 p p _ gun los g P 20/10/08
Se habran entregado todos los objetos tablas con los campos necesarios para la
importacion de tablas maestras segun lo descrito en el FRD.
Este hito estd plenamente relacionado con la 12 Entrega de Desarrollo que llevara
consigo el alta de los campos necesarios para la importacidn de tablas maestras, y
para dar por cumplido este hito deberemos:
® Haber preparado los Dataports necesarios para la importaciéon secuencial de
IMPOR las tablas maestras definidas en el DRP. 20/10/08
e  Haber realizado una importacién correcta sobre la BD de pruebas quedando
ésta disponible para que se implanten y validen las funcionalidades
correspondientes.
® Haber preparado un documento que detalle el proceso de importacion para
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el arranque.
DOCS Se habran dgsarrolla,do, y validado sobre datos reales en la BD de pruebas, todos 20/10/08
los casos posibles, asi como el formato de los documentos.
FU Se habran realizado las sesiones de formacion a los usuarios finales. 10/11/08

LIC Se h.abra |.nstalado la licencia sobre el servidor del ERP verificando su correcto 13/11/08
funcionamiento.

Se habran realizado todas las tareas necesarias que garanticen un arranque exitoso
y el prototipo validado sera capaz de resolver la operativa bdsica de

PROT funcionamiento segun lo definido en este DRP. 22/12/08
Sera posible el ARRANQUE de la aplicacion y los jefes de proyecto por parte del
cliente y el partner daran fe de ello.

Se habran realizado las importaciones de tablas maestras.

ARR . . . L. . .
Los usuarios estaran en disposicién de trabajar de forma auténoma con el ERP.

02/01/09

Se daran por concluidas todas las tareas contenidas en este FRD y por finalizado el

CRRE
proyecto.

Cada uno de los hitos aqui descritos corresponde con una certificacién de avance de proyecto que debera ser
aceptada por el Jefe de Proyecto del cliente para poder seguir con el siguiente.
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2. Aceptacion del cliente

Todo lo mencionado con anterioridad declara claramente la comprensidn de nuestro contrato con el partner, y
estamos de acuerdo con el plan aqui descrito.

Aceptamos nuestra responsabilidad de asegurar que el alcance, los recursos y el tiempo sean seguidos
constantemente durante el ciclo de vida del proyecto, y nuestra responsabilidad de asegurar que nuestro

personal cumpla todos los plazos de las tareas.

Cliente Partner

Firma: Firma:

Nombre: Nombre:

Titulo: Titulo:

Fecha: [dd-mm-aaaa] Fecha: [dd-mm-aaaa]
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1. Configuracion general y traspasos

En este apartado se describen los procedimientos generales de la aplicacidn respecto a todas las empresas, del
cliente, a tratar con el sistema. También se describird el método requerido para la introduccidn de los datos
iniciales asi como si son necesarios procesos automaticos de importacidn. Si es preciso importar datos
histéricos se hara constar y se indicaran los procedimientos de importacién necesarios. En caso de existir
procedimientos distintos en alguna empresa, esta diferencia se hara constar explicitamente.

1.1. Configuracion General
Se detallan aspectos generales de la configuracidn de Navision y concretos para esta implantacién. Es
importante el apartado de la migracion de datos.

1.1.1 Bases de Datos necesarias
La instalacion se deberad realizar sobre una Base de Datos, en la que se configuraran las siguientes empresas:

Datos generales de la empresa EmpresaXXX1
Nombre Empresa XXX1
Direccién  Sdria
CNAE

Regist Sociedad Inscrita en el Reg. Merc. De Barcelona, Hoja xxxxxx, Folio xxx,
egistro . .
Tomo xxxx, Libro xxxx, Seccion x2.

Datos generales de la empresa Empresa XXX2
Nombre Empresa XXX2
Direccién  Sdria
CNAE

Regist Sociedad Inscrita en el Reg. Merc. De Barcelona, Hoja xxxxxx, Folio xxx,
egistro . .,
Tomo xxxx, Libro xxxx, Seccion x2.

1.1.2 Seguridad y acceso al ERP

Una solucién empresarial debe tener un sistema de seguridad integrado para garantizar que solo pueden tener
acceso a la informacidn que contiene el sistema las personas con la autorizacién apropiada. Un nivel minimo de
seguridad requiere que se asignen Id. de usuario y contrasefia a los usuarios, y, por tanto, limitar el acceso al
sistema. Microsoft Dynamics NAV cumple este requisito mediante la integracidn de su propia seguridad con el
sistema de seguridad de Active Directory, que proporciona Windows, y con un sistema de inicio de sesién Unico
compatible con Windows.
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Microsoft Dynamics NAV ofrece un control completo sobre la informacion a la que tiene acceso cada usuario.
Puede crear usuarios, asignarles roles y modificar sus permisos desde Microsoft Dynamics NAV. Ademas, en
SQL Server Option para Microsoft Dynamics NAV, también puede aplicar filtros de seguridad que limiten los
permisos que concede a cada usuario o rol para que solo tengan acceso a informacién de determinados
clientes, proveedores, dimensiones, etc.

Para crear usuarios en Microsoft Dynamics NAV, éste debe proporcionarles una identidad dentro de la base de
datos que les permita iniciar la sesién en el sistema. Cuando el usuario se haya conectado a la base de datos,
podra realizar tareas segun los permisos que se le hayan asignado.

Microsoft Dynamics NAV permite utilizar dos métodos distintos para iniciar la sesién:

e  Autenticacion de servidor de base de datos.
e Autenticacion de Windows.

Para utilizar la Autenticacion de servidor de base de datos se debe tener asignada una conexidn de base de
datos en Microsoft Dynamics NAV. Para utilizar la Autenticacion de Windows se debe tener una cuenta de
Windows valida en el dominio actual y una conexiéon de Windows en Microsoft Dynamics NAV.

Todos los grupos de seguridad de Active Directory estaran visibles en Microsoft Dynamics NAV. A estos grupos
Active Directory se les puede proporcionar una conexiéon de Windows y asignarles roles en Microsoft Dynamics
NAV.

El sistema de seguridad de Microsoft Dynamics NAV es especifico de cada empresa y contiene informacion
acerca de los permisos que se han concedido a cada usuario individual con acceso a cada empresa en
particular. Esto incluye informacion acerca de los roles que se les hayan asignado y los derechos concretos que
se les hayan concedido como usuarios individuales. Si especifica que los permisos que tiene un usuario sélo se
aplican a una empresa determinada en la base de datos, el usuario en cuestidn sélo podra ver esa empresa.

El sistema de seguridad de Microsoft Dynamics NAV se inicia cuando se crea la primera conexién. Por lo tanto,
la primera conexion deberia ser para un superusuario al que se le asigne el rol SUPER en Microsoft Dynamics
NAV. A continuacidn, el superusuario es propietario y administra todos los accesos a esta base de datos desde
Microsoft Dynamics NAV. Hasta que cree un superusuario, cualquier usuario con acceso al sistema puede
ejecutar las transacciones que desee en una base de datos de Microsoft Dynamics NAV.

Una de las primeras acciones que debe hacer el super-usuario es crear las Id. de usuario para los otros tengan
acceso a la base de datos y asignar roles a esos usuarios. En Microsoft Dynamics NAV, los permisos se asignan a
nivel de empresa.

Tras las reuniones mantenidas con las personas responsables de la administracidon de permisos y accesos en la
aplicacidn se define que al menos deberan definirse los siguientes permisos:

®  Porempresa.

®  Pantallas, menus, controles: acceso total, de lectura o denegado.

e  Porcentro de produccién, que se corresponde con el Centro de responsabilidad de la aplicacidn.

e Los agentes (vendedores) deberan tener acceso soélo a sus clientes, contactos, pedidos y resto de
documentos de éstos clientes.

e  Los técnicos comerciales deberan tener acceso a los clientes de todos sus agentes.
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Como resefia principal se ha de manifestar que:

® La definicién de permisos y accesos serd tarea y responsabilidad del personal del cliente.
® Los permisos o accesos a datos filtrados por cddigos de vendedor o cédigos fijos no seran dinamicos;
esto es que si se define un rol correspondiente a visualizar los clientes del vendedor X dicho rol no

valdrd para el vendedor Y, teniendo que definirse un rol diferente.

i VYC-REGISTROS MOV. Leer registros movs. (YyC) - Permisos =)
Id.

Tipo objeto obj... Nombre objato Filtro seguridad Lectura | Insarcién Modifi... | Elimin... | Ejecuc.
| »|Datos 21 Maov. cliente E_:J Si

Datos 45 Reqgistro movs. contabilidad Si
| |patos 355 Dimensidn movimiento si
| Datos 379 Movs, cientes detallados 1
| E Mov. cliente - Filtro de tabla
| Campo Filtro

Cod. vendedor EV
< | 63
[ Aceptar ] [ Cancelar ] [ Ayuda ]

1.2 Traspasos iniciales, periddicos y enlaces
La carga inicial se realizard sobre maestros, stock valorados, movimientos abiertos de clientes (cuentas a
cobrar) y movimientos abiertos de proveedores (cuentas a pagar), saldos contables por dimensiones

financieras se traspasaran todos los del afio anterior.

La carga de pedidos de compra, pedidos de venta y presupuestos (ofertas de venta) se realizara de forma

manual, sirviendo como formacién adicional para la compafiia.

1.2.1 Ficheros maestros y auxiliares
(MGO001) Los ficheros maestros a cargar se desglosan por areas de la aplicaciéon. En ocasiones se deberan
realizar adaptaciones para poder validar ciertos datos a importar. La descripcién y método de carga sera la

siguiente:
‘ Registros Observaciones Método Criticidad
PRODUCCION | Productos 2.500 Excel 1
Dimensiones 50 Caracteristicas de los Excel 1
productos
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Dimensiones de

Asociacion de las

20.000 caracteristicas a los Excel
productos
productos
Listas d'e m.a’terlales 10.000 Excel
de fabricacién
Rutas de fabricacion é? Rutas de produccion Excel
Autocontroles (CQy 500 Asociados a grupos de Excel
partes) productos
Almacenes 10 Manual
Centros de trabajo 20 Secciones Excel
Centros de maquina 180 G (BN (e ClCEes Excel
150
Tipos de hora 10 Manual
Catego'rlas de 5 Manual
operarios
Precios hora / 50 Manual
categoria
. - Tabl i i
Precios actividades 200 ) C e s e s Excel
por planta
Incidencias 50 Tipos de incidencias Excel
Tareas 40 Tipos de tareas Excel
o L o .
N ’operarlo Tarjeta 150 Asouat.:lon de tarjetas con Excel
(Basculas) operarios
Calendarios 2 Manual
Turnos 10 Manual
Familia de producto 20 Dimensiones Excel
COMPRAS | Proveedores 500 Excel
Grupo contable de 5 Manual
proveedor
Producto — Proveedor 1.000 Excel
Producto - P d .
o u'c O~ Froveedor 1.000 Tarifas de compra Excel
— Precio
Bancos de 500 Excel
proveedores
EXPEDICIONES | Zonas de transporte 20 Manual
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Transportistas 25 Excel
Matriculas Tabla asociada al
. 40 . Excel
transportistas transportista
Datos como relacion de
VENTAS | Clientes 7.000 negocio en la ficha del Excel
contacto asociado
Bancos de clientes 7.000 Excel
Contactos 3.000 Prescriptores Excel
G.rupo contable de 5 Manual
cliente
Listas de montaje 200 KITS y EDAROX Excel
Tarifas de venta 500 Tarifas de venta Excel
Descuentos en linea 100 Descuentos linea Excel
Grupos de compra 30 Grupos dto. Cliente Excel
Direccion de entrega 8.000 Excel
Agentes 20 Excel
Tipo de agente 7 Tabla de tipos agente Manual
o o
% cqmmon agente / 100 Agente / familia producto Excel
familia
Bom.JS./ JEIIYS 50 Tablas correctoras Excel
comisiones
Grupo comercial de 3 Dimensiones Excel
productos
Familia comercial de 20 Dimensiones Excel
productos
Subfamilia comercial 100 Dimensiones Excel
de productos
PRESUPUESTOS | indices de grupos 100 Excel
Indlc.es de grupos — 150 Excel
archivos
Promociones 50 Campanias Excel
Margenes — 50 Excel
presupuestos
Descuentos margenes Descuentos de lineas en las
50 Excel

— presupuestos

campafas
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Estado comercial - Por programacién - -
Catalogos Valor de un cuestionario de
MARKETING gosy 10 Marketing asociados a Excel 2
documentos
contacto
Prescriptor — catalogo 4.000 Excel 3
Sector 5 Manual 3
Prescriptor — sector 3.000 Excel 3
Medios 30 Manual 3
Prescriptor — medios 5.000 Excel 3
Interacciones
histéricas y futuras de 1.000 Excel 3
contactos
FINANZAS | Inmovilizados 300 Excel 1
Plan de cuentas 1.000 Excel 1
Retenciones 5 e e DL el Manual 1
IRPF
Bancos 10 Manual 1
Grupos contables 10 Manual 1
bancos
'Grupo's.contables 15 Manual 1
inmovilizado
Coste tarea
CALIDAD | reparacion / 10 Manual 2
incidencias
Diagnosticos 15 Manual 2
Visita comercial 20 Manual 2
Incidencias de calidad 100 Manual 2
AUXILIARES | CO0ig0s Postalesy é? Excel 1
Poblaciones
Provincias 52 Preexistentes Excel 1
Com,unldades 19 Cadigo territorio Manual 1
Autonomas
Formas de pago 15 Manual 1
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Términos de pago 50 Manual 1
Grupo Negocio 5 Manual 1
Grupo Producto 15 Manual 1
Grupo.Reglstro IVA 5 Manual 1
Negocio

Grupo Registro IVA 10 Manual 1
Producto

Falta unidades 20 Manual 1
Numeros de serie 50 Manual 1

1.2.2 Base para el inicio con nuevo sistema
Los movimientos definidos para la carga inicial se describen en el siguiente cuadro:

Registros Observaciones Método | Criticidad

ALMACEN Inventarios por almacén 5.000 Calculaldo al 31.12.2008 Excel 1
Deberan estar valorados

Generar el mov. Proveedor,

CUENTAS A . . :
u S Partidas vivas ér mov. Cartera si procede, y Excel 1
PAGAR
mov. Contable
CUENTAS A Partidas vivas - Generar el mov. Cliente, mov. Excel 1
COBRAR ¢ Cartera, y mov. Contable

CONTABILIDAD | Saldos contables - A continuacion se detal'la el Manual 1
proceso de carga a realizar.

Valor y fecha de adquisicion
Movimientos de Amor. Acumulada al
inmovilizado 600 34 122008 Excel 1

% anual amortizacion.

VENTAS Pedidos de venta é? Manual 1
Presupuestos de venta é? Manual 1
COMPRAS Pedidos de compra ér Manual 1
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Como requisito fundamental para cumplir con la normativa contable y fiscal aparece la necesidad de incorporar
los saldos contables de dos ejercicios anteriores. El procedimiento consistira en:

A 31.12.1999 introducir mediante un diario el asiento de saldos antes de la regularizacién.
A 31.12.1999 realizar el asiento de regularizacién con el sistema.
A 31.12.2000 introducir mediante un diario un asiento con la diferencia de saldos del ejercicio 2000,
que corresponde al saldo final 2000 menos saldo inicial 2000.
4. A 31.12.2000 realizar el asiento de regularizacién con el sistema.

1.2.3 Integracion periddica entre sistemas y Microsoft Dynamics NAV
En una primera fase del proyecto no se contempla el desarrollo de enlaces periddicos con otros sistemas. Si es
cierto que a lo largo del presente documento se hace referencia a diversos enlaces como:

®  Enlace con la pagina web de la compaiiia.
®  Enlace con el sistema de néminas.

El disefio de dichos enlaces se realizara en posteriores fases de implantacién y desarrollo.

1.3 Cuadro de requerimientos, GAP's identificados para traspasos

A partir de las informaciones recogidas y teniendo tanto la metodologia actual de trabajo, como la operativa de
funcionamiento de la aplicacion propuesta se identificaran en este apartado, las necesidades de gestion para
esta drea.

Requerimiento Identifica GAP FIT |

MGO001 Traspaso de informacién, procesos de validacion de datos MBC y
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2. Finanzas

El analisis de éste area fue realizado por otro miembro del equipo del partner, por éste motivo no se incluye en
el documento de ejemplo.

3. Proceso de orden de Compras

El analisis de éste area fue realizado por otro miembro del equipo del partner, por éste motivo no se incluye en
el documento de ejemplo.

4. Proceso de pedidos y marketing

El analisis de éste area fue realizado por otro miembro del equipo del partner, por éste motivo no se incluye en
el documento de ejemplo.

5. Gestion del inventario

El analisis de éste area fue realizado por otro miembro del equipo del partner, por éste motivo no se incluye en
el documento de ejemplo.

105



C. Functional Requirement Document

6. Produccion

En los distintos apartados que contiene el andlisis de produccion se identificaran las necesidades del
responsable de esta area.

6.1 Gama de productos
Para entender el funcionamiento de la produccion en la compaiiia, analizaremos las gamas o familias de
productos fabricados y que pueden ser sintetizadas en:

e Depésitos: los cuales son destinados al almacenamiento de liquidos. Su estructura suele ser cilindrica

de una sola pieza, podran contener incluso agua potable.

L5
-~

e Montajes: que se corresponden con procesos de depuracién para capacidades generalmente
inferiores a 6.000 litros. Estos montajes llevan una estructura interna que posibilita la depuracién
mediante procesos bioldgicos. Para los montajes de pequefia capacidad se suele utilizar un depdsito,
pero para los de mediana capacidad se pueden combinar dos depdsitos formando un depdsito Unico
con la estructura interior que corresponda para su aplicacion.

L

e Cisternas: montajes por encima de los 6.000 litros de capacidad. Al igual que los de menor capacidad
su destino suele ser la depuracidn. El proceso de fabricacion difiere de las cubas o depdsitos ya que las
técnicas de produccidn son diferentes. Los grandes formatos se suelen fabricar en la planta de Toledo.
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La estructura interior de los montajes o de las cisternas quedara determinada por su utilizacidn, si bien se trate
de procesos de depuracion, decantacion, separacién de hidrocarburos, depdsitos de recogida de aguas
pluviales, etc.

Entrada
Hhire L 4
Salida
de Gases

Entrada
Aguas
Fecalas

| ——

i

Salida

Agquaz Depuradas

En la actualidad, la gama de productos destinada a la depuracidn es del 40- 50% del total de productos; siendo
el resto productos de almacenamiento, depdsitos y cisternas. Tanto los montajes como las cisternas podran ser
utilizadas ademas de para procesos de depuracién, para el almacenamiento de liquidos.

Debido a la estructura y disefio de los depdsitos, éstos podran ser reaprovechados para la fabricacién de
montajes. De esta manera se convierten en productos semielaborados, con lo que se consigue minimizar las
pérdidas debido a fallos o defectos de fabricacién de los mismos.

Uno de los objetivos de la compafiia con respecto a los productos es conseguir la produccion en serie, esto es
fabricar productos estandarizados. Lo que convierte a nuestro cliente en una empresa industrial, no en una
empresa dedicada a la elaboracién de proyectos.

6.2 Productos

Al tratarse de una empresa productiva se trabaja con materias primas, productos semielaborados, productos
terminados y residuos. A su vez, como cualquier empresa comercializadora, también existen productos
comerciales fabricados por terceros que se engloban en el proceso productivo.

Comercialmente existen combinaciones de diversos productos fabricados y de productos comerciales, lo que
conforma packs de venta con descuentos incluidos en el montante total. En la oferta actual del cliente se
pueden encontrar los denominados EDAROX, como ejemplo ilustrativo. Segun se manifiesta, también existen
productos comerciales que responden a la categorizacion de conjuntos pero sin descuentos aplicables.

Debido a la diversidad de soluciones que cubren los productos fabricados por la empresa, en ocasiones nacen
productos especiales como variaciones de los productos catalogados como estandar. Estas variaciones son
consideradas como productos especiales, los cuales deberian llevar asociado el escandallo correspondiente y, si
procede, sus fases de elaboracién. El sistema de gestidn debera ser capaz de identificar dichos articulos
durante el proceso de produccidén, mds concretamente deberan ser mostrados en un color diferente de los
articulos estandarizados.
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Un requerimiento manifestado por parte de los usuarios es que la codificacién actual de los productos se
compone de una estructura de digitos en el cddigo del producto. La composicion del cédigo se realiza de la
siguiente manera:

SIRORRSNOR R 0 1

Posicion Descripcién / Valores

1 = Producto de compa
1 2 = Producto semielaborado
3 = Producto acabado
5 0 = Producto estandar
1 = Producto no estandar
1 = Montaje < 6000 litros
2 = Dep0sitos
3 = Semielaborados
3 4 = Bobinado y Fondos
5 = Cisternas
6 = Tapas
9 = Compra
4-5 99 = Tipologia de producto (Descripcion 2)
6-7 Numerador secuencial

Para poder gestionar y asignar cddigos de producto correlativos automaticamente en virtud de las
caracteristicas del producto, se configuraran mudltiples numeros de serie relacionados con la ficha de
productos. Asi la persona encargada de crear un nuevo producto sélo debera seleccionar de una lista de
numeros de serie la adecuada. Al realizar la seleccién, el sistema propondra el nuevo niumero de producto,
deberd también marcar si se trata de un producto especial en base a la numeracién seleccionada, y propondra
a su vez la descripcion 2 de la ficha de producto con la especificada en la serie seleccionada. Por ello seria
necesario realizar una serie de adaptaciones sobre la funcionalidad estandar que requiere crear un nuevo
campo en la tabla de nimeros que se denominara “Especial”, el cual indicara si la numeracion corresponde a
articulos especiales. Asi mismo, para identificar los productos especiales, se creard un nuevo campo de uso
interno del sistema denominado “Especial” [del tipo bolean (si/no)] en la ficha del articulo, que serd actualizado
automadticamente al seleccionar la serie de numeracion.

Como requerimiento adicional al crearse un nuevo producto, el sistema deberia informar la descripcién 2 de la
ficha del articulo con la descripcion del nimero de serie, para ser completado posteriormente por el usuario
con las especificaciones técnicas correspondientes.
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No obstante, y tras la proposicidn del proceso de asignacién de numeros a los productos, los responsables del
proyecto han decidido suprimir el sistema de numeracidn expuesto, por lo que el nuevo sistema de
numeracion comprendera la siguiente logica de negocio:

Definir los nUmeros de serie siguiendo la funcionalidad estandar de la aplicacion.
Al crear un producto seleccionar la serie correspondiente a la naturaleza del producto.
Marcar en la ficha del producto el nuevo campo denominado “Especial”, para indicar que el producto
en cuestidn no es un producto estandarizado.

4. Asociar las dimensiones correspondientes al producto como puedan ser: el area, la seccion, la
naturaleza, etc.

Numeros de serie
1. Producto de Compra
2. Producto Semielaborado

3. Producto Acabado
4. 1+D
5. Ferias

SE ASOCIA EL
NUMERO DE
PRODUCTO

PRODUCTO

(PD001) Para poder llevar a cabo la operativa descrita serd necesario crear en la ficha de los productos un
campo del tipo bolean (Si/No) denominado “Especial”. Dicho campo sera actualizado por los usuarios de forma
manual.

(PD002) A su vez se ha manifestado la necesidad de ampliar las descripciones de la ficha de producto y por ello
se propone ampliar los campos Descripcion y Descripcion 2 de dicha tabla a cincuenta caracteres
alfanuméricos; como consecuencia de esta ampliacion sera obligatorio ampliar también todos aquellos campos
con los que tengan vinculacién los campos originalmente modificados.

Los numeros de serie son utilizados en todo el ambito de la empresa. Puede asignarse numeros de serie a
determinadas tablas (como las tablas Cliente, Proveedor y Producto), documentos de compra y venta (como
ofertas, albaranes y facturas registradas), y libros y secciones de diarios contables y de operaciones. Ademas, se
puede configurar un sistema de numeracién completo formado por un niumero ilimitado de nimeros de serie
para todos los tipos de informacion basica y documentos, excepto las cuentas contables. Puede combinarse
con la numeracidon manual en determinadas areas o puede utilizarse la numeracién manual completamente.

(PD003) En el caso particular de la asignacion de cédigos de producto serda a su vez necesario asociar un
numero de serie como principal al sistema sin efecto en la numeracidn, al que se asociaran los diferentes
numeradores de productos como relacionados. A su vez se deberan configurar los diferentes nimeros de serie
para cada tipo de producto en funcidn de su naturaleza.
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Los diferentes nimeros de serie a configurar en la aplicacion seran:

Cadigo Descripcion N2 inicial N2 final N2 aviso  Incremento por n2
PROD Productos

PR-PC Producto de compra 100000 | 199999 | 199900 1

PR-PS Producto semielaborado | 200000 | 299999 | 299900 1

PR-AC Producto acabado 300000 | 399999 | 399900 1

PR-ID Producto de I+D 400000 | 499999 | 499900 1

PR-FE Producto de feria 500000 | 599999 | 599900 1

En todos los casos los campos “Numeracién genérica”, “Numeracion manual”, y “Secuencia” de fechas deberan
informarse con el valor No. Todas las series definidas para los productos deberan ser asociadas a la serie
denominada Productos, y ésta a su vez configurada como la serie por defecto para los productos. De esta
manera al crear un nuevo producto el sistema permitird seleccionar las series creadas para los productos.

(PD004) Respecto a la ficha de los articulos sera necesario realizar adaptaciones para adaptar el sistema a las
necesidades manifestadas durante el presente analisis. Asi, es un requisito necesario poder asociar a las fichas
de los productos los planos de fabricacién mediante la vinculacion con el fichero correspondiente.

6.2.1 Escandallosy listas de materiales

La composicion de los productos corresponde a la estructura de los mismos, es lo que se conoce como la Lista
de Materiales de Produccidn. A su vez el concepto de escandallo es la valoraciéon econdmica de dicha lista de
materiales. Los productos acabados se componen de materias primas y a su vez de productos semielaborados.
Para el calculo de los costes de los productos se aplica el sistema del Coste Medio Ponderado (CMP). El sistema
de gestion realiza el calculo del coste medio como se describe a continuacién:

El coste medio se calcula para cada entrada o salida de inventario, valorado a coste medio. Se calcula como la
suma de los costes facturados y previstos dividido por la suma de la cantidad fisica disponible en los
movimientos de valoracidén con una fecha de valoraciéon igual o anterior a la salida de inventario que se va a
valorar.

110



C. Functional Requirement Document

El ejemplo muestra el efecto del célculo del coste medio por producto:

vall::rcahc?én Cantidad Imp?r:teea;:)oste N2 mov.
01/01/09 Suria 1 20
01/01/09 Suria 1 40
01/01/09 Noblejas 1 100
01/01/09 Noblejas 1 200
02/01/09 Suria -1 -90
02/01/09 Suria -1 -90
02/01/09 Noblejas -1 -90
02/01/09 Noblejas -1 -90

El coste medio podra calcularse por almacén lo que implica que para el almacén de Suria el coste medio de un
producto serd diferente que el coste medio del mismo producto en el almacén de Noblejas.

El ejemplo muestra el efecto del cdlculo del coste medio por producto y almacén:

Fecha Importe coste

valoracién Almacén Cantidad (Real) N2 mov.
01/01/09 Suria 1 20

01/01/09 Suria 1 40

01/01/09 Noblejas 1 100

01/01/09 Noblejas 1 200

02/01/09 Suria -1 -30

02/01/09 Suria -1 -30

02/01/09 Noblejas -1 -150

02/01/09 Noblejas -1 -150

La materia prima basica que se utiliza en el proceso productivo es la resina de poliéster que reacciona con el
estireno y al afladir el perdxido se inicia la reaccién que genera un polimero termoestable, lo que indica que no
es moldeable. Para poder descomponer el perdxido se utiliza el cobalto que a su vez hace la funcién de
catalizador. Asi las materias primas basicas son:

® Resina de poliéster.
e  Estireno.

e  Peroxido.

e  Cobalto.
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Ademas, se utiliza el mat de fibra de vidrio en los depdsitos y montajes, al que se le afiade una carga de
carbonato célcico para la fabricacién de depdsitos y tapas lo que le confiere una mayor resistencia a la
intemperie, sobre todo a la radiacién ultravioleta, y si procede se aflade un pigmento para colorar el producto.
A su vez este proceso abarata el compuesto. En este caso se utilizan moldes sobre los que se aplican las
diferentes capas de material, aplicandose la resina manualmente.

Existen aproximadamente un total de 171 moldes entre Suria y Noblejas, segun la siguiente distribucién:

Tipo de molde Suria Noblejas
Depositos 50 20
Tapas 50 6
Semielaborados 30 15

Para elaborar los cilindros que componen el cuerpo de las cisternas se utiliza el hilo de fibra de vidrio. Se
enrolla helicoidalmente sobre un molde en constante movimiento giratorio, previamente el hilo de fibra de
vidrio se impregna de la resina y demas materias primas a fin de formar el polimero.

Aunque en ambos centros de trabajo se elaboran todos los tipos de productos, si es cierto que existe una
especializacion en la produccién. Asi en Suria la especializacidon es principalmente los depdsitos de agua,
mientras que en Noblejas la produccién estd especializada en los grandes depdsitos de agua y los reforzados
para montajes cisternas de gran tamafio.

Las listas de materiales tipo para las diferentes variedades de productos son:

e Depésitos: gel Coat, laminados de mat de fibra de vidrio.
*  Montaje tipo A: depdsitos como semielaborados, separaciones, accesorios.
*  Montaje tipo B: cilindro, separaciones, fondos, accesorios.

e (Cisternas: cilindro, fondos, accesorios.

La definicidon de las diferentes listas de materiales de fabricacidn se realiza en el sistema indicandolas en un
formulario como el que encontramos a continuacion.

& 1000 Bicicleta - L.M. produccién

General
e [ 1000 # L e L [ErcicieTA
Descripdidn . . . . .. Bicideta ._ Nos. versign . . . .. . ’I'
Céd. unidad medida . . . [UDS (3] Wersion activa, . . . . .
EStador e iy Certificads (=) Fecha tilt. modificacién . | 18/10/06
Cantidad | Cod. unidad £ Tipo
Tipo M2 Descripcidn por medida Rec... | céleulo | Longit
| Producte 1100 Rueda delantera 1 UDs 3 ~
» | Producto 1200 Rueda haseral 1 UDs 0
Producto 1300 Mtje. cadena 1 UDS [a]
Producto 1400 Guardabarros delant. 1 UDs 0
Producto 1450 Guardabarros trasero 1 UDS 0 hd
4 b3
[L‘M. Prod. v] [ Compnte. v] [ Acciones v] [ Ayuda ]

Podran definirse diferentes versiones para una lista de materiales, pero sélo una de ellas podra estar activa.
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6.2.2 Inventarios

Uno de los problemas existentes en la produccién es el descuadre de los stock de productos semielaborados. La
principal problematica es la falta de informacidn sobre los consumos realizados de dichos productos. Por ello
sera necesario poder controlar el stock de productos semielaborados en la implantacidn del sistema de gestion.

Los consumos de las érdenes de produccion se realizan sobre los consumos tedricos marcados en las listas de
materiales de produccién. Actualmente utilizando este sistema sélo se producen desviaciones con respecto al
stock del 3% en Noblejas y del 1% en Suria, por ese motivo no es necesario, hoy por hoy, informar de los
consumos reales al sistema. Seria interesante poder informar de las excepciones de consumos, sobre todo
cuando se trate de productos en elaboracidn no estandarizados.

Las desviaciones del stock se sustentan en las siguientes causas:

e Noinformar de los consumos en los productos especiales.

e  Obsolescencia de las listas de materiales de produccion.

e  Errores al transcribir los datos al sistema.

® No informar al sistema de los cambios en los métodos de produccién, la utilizacion de rutas
alternativas.

Por ello, para poder controlar dichas desviaciones, sera conveniente solventar los problemas enunciados
mediante la informacion en el sistema de los consumos especiales o atipicos, asi como de la utilizacién de
métodos diferenciados. Con respecto a la obsolescencia de las listas de materiales de produccidn, el sistema de
gestion facilita de manera notable la gestion y el mantenimiento de las mismas.

(IN001) Otro de los requerimientos deseados es el de poder controlar de forma mas exhaustiva el stock de
acetona, dicho producto es utilizado para limpiar los utiles y demds materiales impregnados de resina. No
debera incluirse en la lista de materiales de produccién por lo que sera necesario asociar un porcentaje de
consumo de acetona en base al consumo de la resina. Asi al producirse el consumo de resina, automaticamente
se producird el consumo de acetona sin asociarlo a la orden de produccién para no interferir en los costes del
producto elaborado. Dicho porcentaje de consumo sera marcado de forma global por la compaiiia para todo un
periodo de tiempo.

La frecuencia de recuento para la verificacion de inventarios se fija en un mes para Noblejas y un mes para
Suria. Ambos inventarios son realizados por familias de productos, de esta manera se tiene practicamente
inventariado todo el almacén de manera continua.

No obstante cada cuatro meses se realiza un inventario general en ambas plantas. Los productos
semielaborados descuadran bastante en nimero de unidades, aunque no en cantidades importes ya que el
valor especifico no es tan elevado.

(IN002) El recuento de inventario se realiza en el sistema a través del diario de inventario, que posibilita lanzar
los recuentos parciales en funcidén de los periodos de recuento definidos por cada familia de productos. Se
deberd configurar un cédigo para cada periodo de recuento y el nimero de veces al afio que se desea contar
un producto. Pueden configurarse varios periodos de recuento para los diferentes tipos de inventario que
controla el almacén. El en formulario de periodos de recuento del inventario fisico se definen las periodicidades
de recuento que posteriormente seran afiadidas en la ficha de cada producto o unidad de almacenamiento.

113



C. Functional Requirement Document

& 1000 Bicicleta - Ficha producto ==

General | Facturacion | Reposicidn || Planificaddn | Intemacional || Seguim. prod. || Portal de negocio | Amacén

[£3])
& Periodos recuento inv. fis. EEx

Frecuenda
Codige  Descripddn recuenta,

[ »]ENTo Mov. lento o bajo valor 1

NORMAL Vet normel o valor media :

Mov. régic o Alto vaior 6

1

2

2

Céd. equipo especial . . |

céd. plantila ubicar . . . [

Céd. ud. medida ubica... |

Ult. fecha invent. fisico
Ult. actual. periodo re

Siquiente periodo recu..

Cédigo identificador . . . Recuento anual

NSUAL Recuento mensual

Utliza trénsito directo . _SEMANAL Recuento semanal

Ve

Cmer J Conee ] Canie

Para informar del recuento sera necesario hacerlo a través del diario de inventario:

= PREDET. Diario predet. - Diario inventario fisico

Mombre seccidn . . . . . PREDET.
Fecha T..| No Me Cad. Stock Cdad.
registra m.. documento | producto | Descripcidn almacén (stock fis...

4 25/01/01 A.. TD2001 2000-5 Silla giratoria SIDMEY , werde VERDE 17| |
25/01/01 A.. TD2001 7o6BC-B Sistema de oficina OLYMPIC AZUL 3 5
25/01/01 A.. TD2001 7o6BC-B Sistema de oficina OLYMPIC GRIS i 1
25/01/01 A.. TD2001 7o6BC-B Sistema de oficing OLYMPIC ROIO 1 1
25/01/01 A.. TO2001 FoeBC-C Sist. de almac. OLYMPIC AZUL 2 2
25/01/01 A.. TO2001 FEREC-C Sist. de almac. OLYMPIC ROIO 1 1
25/01/01 A.. TO2001 FRAEC-C Sist. de almac. OLYMPIC VERDE -1 1
25/01/01 A.. TO2001 3208 Ordenador - pag. gama alta AZUL ] 6 ™

< | >

Descripcion producto

Silla giratoria SIDMNEY, verde

[ Linea v] [ Producto v] [ Accignes v] [ Registro v] [ Ayuda ]

Esta ventana se utiliza para mantener un registro actualizado del stock en distintos almacenes. La propiedad
del inventario fisico también ayuda a realizar un inventario fisico comparando el stock disponible real, como se
determind el recuento fisico de inventario, con el stock disponible calculado por el sistema. Si existen
diferencias, deben registrarse.

Al registrar el diario, el sistema crea un movimiento de inventario fisico para cada linea de diario y un
movimiento de producto para cada linea de diario en la que la cantidad real disponible, determinada por el
recuento fisico, difiere del stock disponible calculado y registrado por el sistema. Existe la posibilidad de filtrar
la informacidn por almacén, tratando los inventarios de Suria y los de Noblejas de forma separada.

(INO03) Existen inventarios de moldes que deberan ser contemplados como fichas de control. El objetivo
primordial es poder llevar un control de los moldes existentes en la compaiiia y los datos basicos necesarios
para gestionar dichos moldes seran:
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Campo Descripcion

Codigo Identificador Unico del molde

Tipo Campo de opciones [Depdsito, Tapa, Semielaborado]
Descripcién Descripcién del molde

Fecha fabricacion Fecha en que fue fabricado

Repasos y reparaciones | Registro de reparaciones del molde

Inactivo Marca si el molde esta activo

(IN004) Ademas se plantea la necesidad de tener también un inventario de utensilios 0 maquinas que no estan
fijas, como son taladros, radiales, etc. Se deberan poder separar por categorias de “utensilio” o “utillaje” como
son las maquinas neumaticas, eléctricas, etc. A su vez, sera necesario llevar a cabo un registro de reparaciones.
La estructura de la ficha deberd ser similar a la siguiente:

Campo Descripcion

Cddigo Identificador Unico del utensilio

Categoria Tabla relacionada con categorias de utensilios
Descripcidn Descripcién del utensilio

Fecha alta Fecha en que fue incorporado

Repasos y reparaciones | Registro de reparaciones del utensilio

Inactivo Marca si el utensilio estd activo

Usuario responsable Cddigo del usuario responsable

(INOO5) Dentro de la compaiiia existe una necesidad basica, incluso para realizar informes de gestion y
financieros, que es el control exhaustivo del consumo de resina como materia prima bdasica y esencial. Los
consumos de materias primas, como ya se ha explicado, se producen en base a las cantidades indicadas en las
listas de materiales de fabricacidn, que son los consumos tedricos. Los operarios no informan de los consumos
reales, por lo que conocer el consumo real es complicado.

6.2.3 Reservas

En cuanto a las reservas de productos la necesidad surge cuando entra un pedido que engloba productos
comerciales, los cuales deben ser reservados del almacén para ser servidos con ese producto. La diferencia
entre stock y reservado ofrece el disponible, que es la cantidad que se debe enfrentar con el stock de seguridad
de cada articulo. Asimismo, cuando comercial consulta la disponibilidad de un articulo en Fabrica, debe quedar
claro los articulos en stock, y de ellos los que se encuentran reservados para cada pedido. Los articulos
comerciales que se sirven junto a los productos de fabricacién, es decir aquellos que no forman parte de
ningln producto, se deben descontar de almacén en el momento en que se realiza el albaran.
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MBS Dynamics NAV en su funcionalidad estandar contempla la posibilidad de utilizar reservas de productos en
los documentos de venta. En un principio no se ha detectado ninguna desviacion de la operativa requerida para
con la funcionalidad del sistema de gestién empresarial.

6.3 Rutas

Las rutas de produccion de los diferentes productos corresponden al elemento que contiene los datos
maestros que capturan las necesidades del proceso de un producto fabricado determinado. Una vez que se
crea una orden de produccién para dicho producto, su ruta gobernara la programacién de operaciones como se
representa en la ventana Linea ruta orden produccion debajo de la orden de produccion:

E 1010005 Bicicleta 1000 - Ruta orden produccién

Mo Tiempo Tiernpo Tiernpo Tiernpo
opera...  Descripddn preparac... Ejecucion | espera movimiento | Fecha-hora inical | Fecha-har:
10 Montaje rueds 110 12 a 0 25/01/01 10:04:00  25/01/01 1
20 Mantsje cadena 15 15 0 0 26/01/01 %:52:25 28/01/011
30 Montaje final 10 0 0 0 30/01/01 8:12:00  30/01/011
» 40 Control 10 3 a 0 30/01/01 13:42:00 30/01/011
< >

[ Lines v| [ Acciones  w] [ Ayuda |

Se puede entender como la definicion de los pasos a seguir para producir el bien en concreto, especificindose
los tiempos correspondientes y las operaciones en las cuales se consumen las materias primas y productos
semielaborados. Por tanto es el procedimiento de produccidn.

De la variedad de productos fabricados se desprende que existen una serie de rutas de fabricacién tipo en
funcién de dicha tipologia, por ello se pueden definir varias rutas. A modo de ejemplo tenemos el presente
documento:

DEPOSITO DE AGUA

Laminacién del

‘—> Cortar fibora ———» Encerar molde —» Pintar(Gel Coat) ——» depésito

Ll L Desmoldear
depdsitocon ——» Ponerasas —» YT Y » Quitar rebabas —»@
pegatinas

PINTOR LAMINADOR ASISTENTE
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Otro ejemplo de una ruta de fabricacion es el montaje de un producto mas complejo puede ser:

MONTAJE (ROX 5)
. n Fabricar 8
Pintar mitad Fabricar cartela Instalar cartela
.—> inferior ——» recogedor b " czada " reforzada |
Tomsom
Instalar
Hacer recogedor Preparar e recogedor Instalar |
Tomsom instalar lamelas Tomsom y tubos tranquilizador
de salida

Instalar difusor y t?n (:)'g::l?zzt::: Pintar mitad
pintar depésito ——» b superiory —» Instalar bocas —»@

por dentro rep:;:(ai:r y colocar etiquetas

La complejidad de las diferentes rutas de fabricacion vendra determinada por el disefio de los procesos de
fabricacidn. La pauta comun es que se trata de rutas de fabricacidon secuenciales, no se han manifestado
procesos paralelos de fabricacidn.

(RTO01) Una particularidad es que un mismo producto podra ser fabricado mediante procesos y consumos
diferentes, en estos casos deberdn existir varias rutas y listas de materiales de fabricacién para un mismo
producto. El sistema de gestidn integrado Unicamente permite tener una ruta y lista de fabricacidn activas, por
lo que sera necesario disponer de una nueva funcionalidad para poder asociar a las érdenes de produccidn
diferentes rutas y listas de fabricacién de las propuestas por el sistema.

Un depdsito reforzado podra realizarse expresamente teniendo una ruta y lista de materiales de fabricacion
definida y podra fabricarse al reutilizarse un depédsito de agua que haya salido defectuoso. En estos casos sera
necesario poder lanzar una orden de produccién teniendo en cuenta que el origen del depdsito reforzado sera
un depdsito de agua reutilizable.

DEPOSITO REFORZADO

Laminacién del

.—> Cortar fibra ——» Encerar molde ——» Pintar (Gel Coat) ——» deposito

\—b EeSimeliary —» Quitar rebabas —»@

evacuar

PINTOR LAMINADOR ASISTENTE

A su vez, existen diferentes variedades de depdsitos, como puede ser el que lleva un aro reforzado, por lo que
los tiempos de la fase de laminacidn y los consumos de materiales son diferentes, aunque en esencia se trata
de las mismas operaciones y mismos materiales. En estos casos se definiran productos diferentes.
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También se trabaja con productos semielaborados, como es el caso de los montajes simples (depdsito mas
tapa), donde se parte de un depdsito y de una tapa como productos finales o semielaborados y posteriormente
se sigue una ruta de fabricacion:

MONTAJE (DEPOSITO + TAPA)

. Instala'r Pulir y preparar Solqar el Pintary etiquetar @
accesorios tapas conjunto

Un caso diferente es el de las cisternas, ya que la composicidn del producto es la conjuncidn de varios procesos
productivos diferentes; por un lado esta la fabricacion del cilindro mediante el proceso de bobinado helicoidal
del Roving, la fabricacion del resto de componentes y el montaje y acabado del conjunto final:

CILINDRO (SEMIELABORADO)

'—V Pre::]zr:;:;:: de — Bobinado —> Secado —» Desmoldeado ——

Corte @
(si procede)

Una vez bobinado el cilindro podra pasar a montarse la cisterna completa:

CISTERNA
Pulir bordes de Instalar .
cilindros y — som?f fondoa ——» accesoriosen ——» SOIdaf 'cublerta al
cilindro . cilindro
fondos cubierta

Instalar Pintado y
o accesorios en — etiquetado —»@
cisterna

Es importante hacer mencién a los tiempos de preparacidon de maquina pues en Suria se corresponden con una
fase de la ruta de produccidn de los cilindros, ya que cada cilindro corresponde a una orden de fabricacién, y
éstas son realizadas de una en una.

Sin embardo en Noblejas la problematica es diferente debido a que se aprovecha la longitud mayor del molde
de bobinado para poder realizar a la vez varios cilindros u 6rdenes de produccién. De esta manera el tiempo de
preparacién de maquina debera distribuirse entre varias rutas de fabricacion, y la imputacion se realizara a

varias 6rdenes de produccion.
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6.4 Partes de Trabajo

El documento de trabajo en fabrica es el “parte de trabajo”. Dicho documento es la base para indicar a los
operarios las tareas a realizar y a su vez, recoge la produccién fabricada junto con los autocontroles de calidad.
Su principal objetivo es servir de base para el calculo de primas y ratios de produccion. La operativa actual es
bastante manual, existe una aplicacién informatica para elaborar los partes de trabajo, posteriormente se
informa en el sistema del resultado y el aplicativo calcula las primas correspondientes tomando como punto de
partida dichos documentos.

El criterio de generacidn de los partes de trabajo en la actualidad es la capacitacién de las personas por puesto
de trabajo o seccion.

Debido a que el sistema de gestion empresarial a integrar contempla el calculo y planificacion de la fabricacion
combinando sistemas MPS/MRP, se generan érdenes de produccién con los productos a fabricar por cada una
de las plantas. El modelo propuesto de trabajo es el siguiente:

Partes de Trabajo
. Encargado turno ;
Planificacion anterior Operario Encargado turno
Calcular la

planificacion de
produccion para el
dia

[

Asignar érdenes
de produccion a
operadores

|

Generar los
partes de trabajo

|

Parte de trabajo

—T

Informar
manualmente los
partes de trabajo

.

Informar en el
sistema los
partes de trabajo

|

Validar los
partes de trabajo
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(PTO01) Las personas son Centros de Mdquinas pertenecientes a secciones, las rutas definidas para los
productos deberan definirse con centros de madaquina genéricos por secciones. Tras la planificacién de
produccion se generan 6rdenes de produccion con listas de materiales de fabricacidn y rutas de fabricacion.

(PT002) Una vez que se hayan lanzado las 6rdenes de produccidn para pasar a fabrica, el proceso es asignar las
tareas a las personas del turno siguiente. Para ello serd necesario crear una pantalla de asignacion de tareas de
ordenes de produccién a personas, o lo que es lo mismo, a partes de trabajo. Cada parte de trabajo
corresponde a una persona por turno. Dicha pantalla deberd ser morfolégicamente sencilla y es donde se
seleccionarad el turno y la seccién, el sistema mostrara las ordenes de produccion para dicha seccién,
relacionado con el producto a fabricar, con tareas pendientes o sin asignar; a su vez mostrard las personas
(centros de maquina) que estan disponibles en el turno y seccidén seleccionados. El usuario seleccionara al
operario u operarios que desee y las 6rdenes de produccion (o tareas) que desee. Pulsando un botén el sistema
sustituird en las operaciones de las érdenes de produccion el centro de maquina genérico por el centro de
magquina asociado al trabajador. Se podran seleccionar varios operarios y varias tareas. Sera necesario generar
una relacién de una linea de operacidn de orden de produccidn con una linea de parte de trabajo. No se podran
asociar operaciones a un parte de trabajo si ya estan asignadas en otro parte.

La asignacién de operaciones a personas se realizard mediante la seleccion de érdenes de produccién, para
facilitar la tarea se deberan respetar las siguientes funcionalidades:

e Al seleccionar una orden de produccion y un operario, el sistema debera cambiar el centro de
maquina genérico por el centro de maquina del operario que comparta la seccidon en las
operaciones no asignadas.

e Al seleccionar una orden de produccidn y varios operarios el sistema debera verificar si existen
tantas operaciones sin asignar para la seccion de los operarios como operarios seleccionados, si es
asi el sistema asociard las operaciones a los operarios.

e  Siempre existird la posibilidad de asociar manualmente una operacion en concreto de una orden
de produccidn a un operador (centro de maquina) especifico.

e  Se incluird una columna con la suma de los tiempos de las tareas de las rutas asignadas a un
operario y otra columna donde se mostrara la jornada laboral del operario.

(PTO03) Se deberan generar los partes de trabajo como documentos con cabeceras y lineas, donde las lineas se
correspondan con las operaciones de las drdenes de produccidn asociadas al trabajador (centro de maquina). El
sistema debera generar avisos no restrictivos para indicar que los partes de trabajo exceden de la capacidad del
trabajador (centro de maquina), o no llegan a la capacidad disponible. Los valores maximos y minimos de
coeficientes de asignacién serdn configurables, por lo general son 1,4 para el valor maximo y 1 para el valor
minimo para toda la compainiia. Deberan poderse afiadir operaciones de las drdenes de produccion, y a su vez
eliminarse manualmente desde el documento de Parte de Trabajo.

Una vez verificada que la planificacién es correcta debera lanzarse, imprimirse y entregarselo al operador
correspondiente. Si es necesario modificarlo debera volver a abrirse.

En los partes de trabajo debe salir el nimero de registro (Ej: R4.04.F2) y la versidn, el nimero del parte, la
fecha, el turno, el operario, horas normales, horas extras, incidencias, la actividad propuesta, el nimero de
articulos y la descripcién, las unidades a fabricar y una columna para anotar lo fabricado, asi como los
autocontroles de salida.
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(PTO04) El proceso de confirmacion de los partes de trabajo esta realizado por el encargado del turno en que
han sido realizadas las operaciones. La confirmacidn consiste en informar de las excepciones con respecto a la
planificacién, tanto en productos finalizados como en horas trabajadas. En la confirmacion se anota el n2 de
productos realizados OK, aprovechables y desechables. Las horas (centesimales) realizadas: normales, extras,
festivas, etc. Automaticamente se deben anotar las incidencias fijas, con el tiempo. Hay incidencias fijas en una
jornada laboral por seccién con tiempos establecidos. Otras incidencias ocurridas: Cddigo incidencia,
Observaciones, horas (centesimales). Dia y hora de inicio y de fin del parte. Horas no presencia: Para saber si
las horas de descanso se asignan a este parte. Sélo se pueden descontar en un parte o tarea del operario y
jornada.

6.5 Calendariosy Turnos

Los calendarios y turnos de trabajo de la compafiia son diferentes en funcidén del centro de trabajo, son
definidos para cada una de las plantas de fabricacién. Actualmente se encuentran definidos de la siguiente
manera:

6.5.1 Suria (Barcelona)
Se trabaja en tres turnos de ocho horas cada uno cubriendo el espectro total del dia, las franjas horarias son:

Turno Inicio \ Fin Encargados \ Empleados
12 6:00h 14:00h 1 25
20 14:00h 22:00h 1 23
3¢ 22:00h 6:00h 1 20

Los turnos comienzan los lunes a las 6:00h y terminan los sdbados a las 6:00h, en ocasiones especiales si todo
el turno esta de acuerdo se puede cambiar el turno que comienza el jueves a las 22:00h y termina el viernes a
las 6:00h por un turno que comienza el domingo a las 22:00h y termina el lunes a las 6:00h. Graficamente se
puede representar como sigue:

LUNES WARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SARADO DOMINGO

Las horas trabajadas fuera del turno se consideran de diversas maneras, en funcion del dia:

® Horas extraordinarias: se trata de las horas trabajadas fuera del turno correspondiente pero dentro
de un turno preestablecido por la empresa.
®  Horas festivas: son las horas trabajadas fuera de los turnos preestablecidos.
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® Horas domingo: son consideradas las horas trabajadas en domingo fuera de un turno preestablecido
por la empresa.

La empresa mantiene una politica de rotacion de turnos por lo que practicamente casi todos los trabajadores
de planta realizan todos los turnos, aunque existen algunas excepciones. La rotacién se produce cada dos
semanas y los diferentes tipos son:

e Rotacidon entre tres turnos: se procede a cambiar del turno de mafiana al turno de noche,
posteriormente del turno de noche al de tarde, y del tarde al de mafiana.

® Rotacidn entre dos turnos: en este caso la rotacidn sélo se produce entre el turno de mafiana y el de
tarde.

e Turnos fijos: no se producen rotaciones entre turnos.

Los empleados encargados de la planta rotan de manera diferente. En lugar de rotar la semana de produccion
rotan la siguiente semana siguiendo la misma pauta también a tres turnos. De esta manera se consigue que no
haya coincidencia directa y constante entre los operarios de planta y los encargados.

OPERARIOS ENCARGADOS

Turno mafana Turno mafana
v \ \ o/v
+1
Turno tarde 10 Turno tarde 10
/ semana /
\ Turno noche \ Turno noche

Los dias festivos comienzan a las 6:00h lo que implica que los dias laborales son computados de 6:00h a 6:00h.

El horario laboral de los encargados de planta difiere del horario de los operarios, sus turnos llevan un desfase
de media hora con respecto al turno normal.

Con respecto a las vacaciones, la norma general establecida por la compafiia es que se realizan vacaciones las
tres semanas centrales de agosto, la Ultima de diciembre, y la primera de enero; por lo que computan cinco
semanas. La empresa cierra al completo la semana central de agosto, la que contiene el dia 15. La pauta es la

siguiente:
AGOSTO DICIEMBRE ENERO
12 semana 12 semana 12 semana
22 semana 22 semana 22 semana
3% semana 3% semana 3% semana
4?2 semana 4?2 semana 4?2 semana
5% semana 5% semana 5% semana
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6.5.2 Noblejas (Toledo)

Toda la casuistica explicada para el centro de trabajo Suria es vdlida para el centro de trabajo de Noblejas. Las
Unicas excepciones significativas o relevantes son:

Los turnos comienzan el domingo a las 22:00h y finalizan el viernes a las 22:00h.

2. Lasrotaciones de los encargados de planta es pareja a las rotaciones de los operarios, de esta manera
se producen equipos de trabajo estables entre los operarios y los encargados de planta.

3. Lasrotaciones se producen semanalmente en lugar de cada dos semanas.

4. Lasvacaciones por el contrario son menores, disponen de cuatro semanas.

El sistema de gestion integral, siguiendo la funcionalidad estandar definida permite establecer calendarios de
trabajo para cada una de las plantas, de esta manera sera necesario definir los diferentes calendarios de planta,
los dias laborales y las vacaciones preestablecidas.

=
Cddigo Descripcidn
1 Un turno lunes-viernes
| 2 Dos turnos lunes-viernes
» |NOBLEJAS Noblejas
" |sURIa Stiria ’ Cdd. wrno
Dia Hora inicial | Hora final | trabajo
[ | )  oomon 55553 3 A
Lunes 6:00:00  13:59:59 1
| | Lunes 14:00:00  21:59:59 2
- Lunes 22:00:00  23:59:59 3
1 e Martes 5:58:59 3
1 . Martes 13:59:59 1
Fecha-hora inical Hora final | Descri hares Pl 2
':ﬂ 1 Martes 23:59:59 3
i | Miércoles 5:59:59 3
| vigreoles 13:59:59 1
| Migrcoles 21:59:59 2
Miércoles 22:00:00  23:59:59 3

El horario laboral de los encargados de planta difiere del horario de los operarios. Sus turnos llevan un desfase
de una hora con respecto al turno normal, de esta manera los turnos de los encargados son de 7:00h a 15:00h,
de 15:00h a 23:00h y de 23:00h a 7:00h.

(CT001) Un calendario de centro de trabajo especifica los dias u horas laborables, turnos, vacaciones y ausencia
que determinan la capacidad disponible bruta del centro de trabajo (medida en tiempo) segun su eficacia
definida y valores de capacidad. La creacion y activacion de un calendario de centro de trabajo conlleva algunas
tareas preparatorias.

Como base para calcular un calendario de centro de trabajo especifico, se debera configurar primero uno o mas
calendarios de planta generales. Un calendario de planta define una semana laboral estandar en términos de
horas de inicio y fin de cada dia laborable y su relacién de turnos de trabajo. Ademas, el calendario de planta
define las vacaciones fijas durante un afo.

El calendario de planta se puede asignar a un centro de trabajo para calcular el calendario de planta de trabajo
que gobernara toda la programacion de operaciones con el tiempo en dicho centro de trabajo.
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6.6 Cuadro de mandos e informes

(CMO001) Desde el area de produccidn se manifiesta la necesidad de implementar un cuadro de mandos con
diferentes apartados. Entre ellos se requiere uno destinado a informar sobre aspectos relevantes en cuanto a
las personas en plantilla, sus capacidades y sus rendimientos.

Todos los datos deberan ser mostrados para cada una de las plantas de fabricacion y totalizados. El detalle del
cuadro de mandos y su estructura ha de ser similar al siguiente:

Cuadro de mandos de produccién

1. N2 de

1.1 Plantilla total (n2 trabaj. fabrica) Al inicio del periodo
personas

Promedio periodo

Final periodo

1.2 Absentismo % para el periodo

% accidentes

1.3 Plantilla efectiva Embarazadas

Enfermos larga duracién (> 60 dias)

fndice de rotacién (relacién entre personas que

1.4 Rotacié iod . .
otacion por penodo se dan de baja y el total de la plantilla)

fndice de rotacién (relacién entre personas que
se dan de baja y el total de la plantilla efectiva)

1.5 Accidentes N2 accidentes en el periodo

indice de accidentabilidad

1.6 Horas extraordinarias % horas promedio efectivas

Valor econédmico

(CMO002) Otro de los requerimientos manifestados por el personal responsable del departamento de
produccion es la necesidad de disponer de la composicion del total de horas estableciendo la “Distribucién de
horas por trabajador promedio”, siguiendo el siguiente grafico:

Efectivas Tareas Absentismo Descansos Incidencias

100%

% de horas efectivas
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(CMO003) Un problema con el que se encuentran actualmente en el sistema de calculo es la contabilizacién de
los conjuntos de productos sobre las estadisticas de ventas pendientes de entregar. Al realizar envios parciales,
el sistema los contabiliza a precio cero, por lo que en las estadisticas de productos fabricados no suman los
componentes o partes del producto final entregados. Sélo reflejan la realidad cuando no se producen entregas
parciales, o bien con la entrega del ultimo producto del compuesto.

6.7 Mantenimiento

El drea de mantenimiento actualmente no se encuentra implementada en la compafiia sino que los operarios
de fabricacién o el encargado de planta rellenan manualmente un parte de averias. Dicho parte le es facilitado
al encargado de mantenimiento, el cual repara la averia y una vez finalizado el proceso informa a produccion
de que la maquina ya es operativa. Uno de los principales problemas de éste método es la carencia de
informacién en cuanto a reparaciones y averias por maquina. No se contempla ningun sistema de
mantenimiento preventivo, ni de mantenimiento predictivo.

Para los elementos de transporte se lleva el control manual del kilometraje y de las revisiones periddicas a las
gue son sometidos.

(MNOO01) Es necesario poder implementar en un primer estadio los partes de averias de manera que puedan
ser asociados a las maquinas, esto posibilitara extraer una primera informacion sobre el nimero de averias y su
tipologia.

6.8 Planificacion de la produccion

Hoy por hoy la planificacion de produccidon no se encuentra sistematizada en el aplicativo informatico de la
compafiia. La base de la planificacion son los pedidos de venta formalizados y la larga experiencia de las
personas responsables de planificar las producciones en las plantas.

El nuevo sistema de gestidn integral estd preparado para poder realizar planificaciones de produccion en base
al modelo de calculo de necesidades denominado Material Requirement Planning (MRP); mas concretamente
el mencionado como MRP Il que incluye capacidades como variables para lanzar producciones.

El sistema MRP I, planificador de los recursos de fabricacion, es un sistema que proporciona la planificacion y
control eficaz de todos los recursos de la produccion.

El MRP Il implica la planificacion de todos los elementos que se necesitan para llevar a cabo el plan maestro de
produccién, no sélo de los materiales a fabricar y vender, sino de las capacidades de fabrica en mano de obray
magquinas.

Este sistema da respuesta a las preguntas de cudnto y cuando se va a producir, y cudles son los recursos
disponibles para ello.

Los sistemas MRP Il han sido orientados principalmente hacia la identificacion de los problemas de capacidad
del plan de produccion (disponibilidad de recursos frente al consumo planificado) facilitando la evaluacién y
ejecucion de las modificaciones oportunas en el planificador.
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Para ello y, a través del Plan Maestro de Produccién (MPS) y las simulaciones del comportamiento del sistema
productivo de la empresa, se tendra el control para detectar y corregir las incidencias generadas de una
manera agil y rapida.

El sistema MRP Il ofrece una arquitectura de procesos de planificacién, simulacién, ejecucion y control. Su
principal cometido es que consigan los objetivos de la produccidn de la manera mas eficiente, ajustando las
capacidades, la mano de obra, los inventarios, los costes y los plazos de produccion.

El MRP Il aporta un conjunto de soluciones que proporciona un completo sistema para la planificacién de las
necesidades de recursos productivos y que cubre tanto el flujo de materiales, como la gestion de cualquier
recurso que participe en el proceso productivo.

e  Gestion avanzada de las listas de los materiales.

® Facilidad de adaptacion a los cambios de los pedidos.

e  Gestion optimizada de rutas y centros de trabajo, con calendarios propios o por grupos.
e Gran capacidad de planificacién y simulacion de los procesos productivos.

e  Calculo automatico de las necesidades de producto material.

®  Ejecucién automatica de pedidos.

Este sistema aporta los siguientes beneficios para la empresa:

e Disminucion de los costes de Stocks.

e Mejoras en el nivel del servicio al cliente.

e  Reduccidon de horas extras y contrataciones temporales
e  Reduccion de los plazos de contratacion.

e Incremento de la productividad.

e Reduccion de los costes de fabricacion.

e Mejor adaptacion a la demanda del mercado.

Los métodos de reposicion de los productos son diferentes segun la tipologia de los mismos productos. Asi para
los depdsitos de agua se trabaja contra inventarios con unos plazos de entrega medios de una semana. Sin
embargo cuando se trata de montajes, el modelo es trabajar contra inventarios minimos, siendo la realidad de
planta que el 70% es contra stock y el 30% restante contra pedidos de ventas. Si se planifica la fabricacion de
cisternas, al ser equipos de dificil almacenamiento, generalmente se trabajara contra pedido de venta.

En la actualidad la planificacion de cisternas se realiza a una semana vista, para el resto de productos esta
planificacion es diaria. El calculo de la planificacion en el sistema de gestiéon empresarial podra filtrarse por
productos e incluso por diferentes campos de las fichas del producto.

De este modo, se calculara un plan de reposicién para los productos y las unidades de almacenamiento que se
han configurado con un sistema de solicitud de “Compra”, “Orden. Prod.” o “Transferencia”. Se debera tener
en cuenta que puede calcularse un plan de cambio neto o un plan regenerativo.
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6.8.1 Calculo del cambio neto
Al calcular un plan de cambio neto, el sistema planifica sélo aquellos productos que tenian los tipos siguientes
de cambios en sus modelos de aprovisionamiento-demanda desde la Ultima planificacidn:

e Un cambio directo en los requerimientos de la demanda para el producto. Esto, por ejemplo, podria
ser un cambio en la previsién, pedido de venta, pedido de compra, orden de produccion o linea de
componente de orden de produccién.

e Un cambio en los datos estdndar y/o en el aprovisionamiento planificado del producto. Esto, por
ejemplo, podria ser un cambio en la Lista de Materiales de Fabricacion o ruta, en la definicién del
stock de seguridad o el punto de pedido o en discrepancias sobre las existencias no planificadas.

El motivo por el que se calcula un plan de cambio neto en lugar de un plan regenerativo, por ejemplo, es el
ahorrar tiempo y recursos del sistema. No es necesario volver a planificar productos cuyo modelo de
aprovisionamiento-demanda no ha cambiado desde la ultima planificacién.

6.8.2 Calculo del plan regenerativo

Cuando se calcula un plan regenerativo, el sistema planifica todos los productos. Esto podria ser necesario si ha
habido cambios en los datos estandar o en la capacidad desde la ultima planificacion, lo cual afectaria a todo el
plan y, por tanto, a todos los productos. Un ejemplo de esto seria un ajuste en el calendario de planta, que
podria influir en la planificacién de todo el plan y todos los productos.

Cuando se utiliza el proceso de calculo tanto el de cambio neto como el de plan regenerativo, el programa
rellenard automaticamente el campo “Mensaje accidon” con una accidn recomendada que puede realizarse para
reponer el producto. Esta accién podria, por ejemplo, aumentar la cantidad del producto en un pedido
existente o crear un nuevo pedido.

En la planificacion tienen siempre prioridad los pedidos, sean del producto que sean. El objetivo es entregar de
forma general cumpliendo los Lead Time establecidos para los diferentes tipos de producto.

De forma general el plazo de entrega se establece en una semana, si son cisternas se prevé que se hagan en
dos semanas, y si son de mayor didmetro (entre 3,5 metros y 4 metros) se amplia el plazo hasta cuatro
semanas como compromiso comercial.

El procedimiento actual en la empresa consiste en que el personal del departamento comercial introduce los
pedidos con fecha de entrega, dicha fecha es calculada de forma externa al sistema en base al conocimiento de
las rutas de expediciones. Por las mafianas se planifica la produccion del dia siguiente y por la tarde se cierra la
planificacion definitiva. Este procedimiento de trabajo es para depdsitos y montajes, se excluyen las cisternas.
Los pedidos de cisternas son incorporados al sistema con una fecha de entrega ficticia (31.12.2025), por lo que
no se incluyen en la planificacién diaria; el lanzamiento de la planificacidn de cisternas es realizado de forma
totalmente manual.

Como requisito del nuevo sistema de gestion empresarial tenemos que la planificacién de la produccidén se
realice en funcion de la fecha de entrega del pedido, calculada automaticamente segun el lead time y la ruta de
reparto de la direccién de envio de los pedidos de venta. Para ello es muy importante que sélo pasen a
produccion los pedidos que realmente cumplan los requisitos minimos para que puedan ser fabricados los
productos.
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(PLOO1) Por ello solamente los pedidos que cumplan unos requisitos concretos seradn tenidos en cuenta en la
planificacion de produccidn, esto es los pedidos de venta lanzados. Para poder lanzar un pedido de venta los
requisitos definidos son:

e Deberd llevar planos asociados en las lineas que contengan productos fabricados. Los planos estan
asociados a la ficha del producto.

e Las lineas que contengan productos especiales deberan llevar una marca de plano validado por el
cliente, la cual se marcara manualmente al recibir el plano firmado por el cliente.

e ladireccion de envio ha de ser obligatoria, con el cédigo postal y teléfono informados.

e lafecha de pedido ha de estar informada.

® No deberdn existir dificultades financieras con el cliente. Los pardmetros de bloqueo financiero
quedaran definidos en el apartado de contabilidad.

Al lanzarse un pedido de venta, el sistema de gestién empresarial debera actualizar el nuevo campo “Fecha
lanzado”, esta fecha serd considerada como el inicio del Lead Time de produccidn. Si posteriormente se abre y
vuelve a lanzar el pedido de venta, la “Fecha lanzado” volverd a ser actualizada con el valor que le
corresponda, afectando a la planificacion de fabricacién y de expediciones.

(PLO02) Para evitar problemas con las 6rdenes de produccién planificadas en firme o lanzadas, los pedidos de
venta con ordenes de produccién ya firmes no podran volver a abrirse. De esta manera se conseguira reforzar
la integridad del sistema.

(PLO03) No obstante, si se anulara un pedido de venta cuando la orden de produccion se encuentra en proceso
de fabricacién, dicha anulacidon debera tener reflejo en produccion mediante la aparicion, en la orden de
produccion y los partes de trabajo asociados, de un aviso que muestre la anulacién del pedido de venta.

(PLOO4) Pasa por ello a ser un requisito esencial en el proceso de produccién el disponer de un formulario para
ver los pedidos de venta anulados, con la vinculacién a los movimientos generados.

(PLOO5) Uno de los requerimientos basicos puestos de manifiesto por parte del personal de produccion de la
compafiia es que los productos marcados como especiales han de ser facilmente identificables en el sistema.
Por ello la propuesta consiste en que dichos productos catalogados como especiales se muestren en color rojo
en las pantallas de planificacién, partes de trabajo, 6rdenes de produccion y asignacion de recursos a los partes
de trabajo desde las 6rdenes de produccién.

(PLOO6) Evaluando las necesidades manifestadas, los productos que llevan asociado un plano de fabricacion
podran imprimirse dicho plano desde el parte de trabajo. La impresidn de los planos ha de ser automatica al
imprimir un parte de trabajo con productos especiales.

(PLOO7) Desde el area de produccién se pone de manifiesto la necesidad de poder obtener una serie de ratios e
informes correspondientes al consumo de materias primas con respecto a las horas reales trabajadas, que se
obtienen de los partes de trabajo. El peso especifico del consumo de las principales materias primas se sittia en
torno al 93% del total del consumo de las materias primas, correspondiendo a la siguiente composicion:
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RESINA + VNG 4+ GeELcoaT <4  TOPCOAT = 9 3 %

Los ratios a calcular son los siguientes:

Kg de MMPP
productividad =

total horas reales

Para poder calcular los consumos de materias primas se debera afadir un campo en la ficha de los productos
que indique si suma en el ratio productividad, de kilogramos por materia prima; el campo en cuestion se
denominara “Computar en ratios de MMPP”. El campo de “Computar en ratios de MMPP” se utilizara en varios
listados de gerencia. En algunos sélo sumando los Kg. del 1° nivel pero en otros lo hacen hasta el Gltimo nivel.

Para el correcto cdlculo de los ratios de productividad las unidades de medida definidas en las listas de
materiales de fabricacion han de ser los kilogramos. Para obtener mayor integridad en el sistema debera
indicarse en “configuracion” la unidad de medida correspondiente al kilogramo, y todos aquellos productos
que tengan marcado el campo “Computar en ratios de MMPP” sélo podran ser incorporados en las listas de
materiales de fabricacidn con dicha unidad de medida. El consumo de materia prima por seccidn se asociara en
funcidn de la seccién del producto final en el que haya sido incorporada.

Los ratios de productividad han de ser calculados por seccién y mes, siguiendo esta base:

Seccién / mes (Kg/horas) Enero Febrero Marzo ... Total

Montajes 99,99 % 99,99 % 99,99 % 99,99 %
Depdsitos 99,99 % 99,99 % 99,99 % 99,99 %
Total 99,99 % 99,99 % 99,99 % 99,99 %

(PLO08) Actualmente, al carecer de sistemas de produccion estandarizados, la manera de incorporar costes
indirectos o de estructura a la produccidn se realizaba incluyendo unas horas de tipo estructural en los
escandallos. La propuesta realizada por parte del personal de produccién es la de crear un pardmetro en
configuracion de produccién que se denomine “% rendimiento mano de obra”, el tiempo imputado a cada
orden de produccidn serd el tiempo tedrico definido en la ruta incrementado en el “% rendimiento mano de
obra”.

Para incorporar costes indirectos al proceso de produccién, no obstante, podra realizarse mediante el campo %
coste indirecto como porcentaje, o el campo Tasa costes generales. Ambos asociados a los centros de trabajo y
a los centros de maquina. El precio de coste de cada unidad por centro de trabajo o por centro de maquina es
calculado segun la formula:
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Precio coste = Coste unitario + (Coste unitario * % Coste indirecto) + Tasa costes generales

6.9 Cuadro de requerimientos, GAP's identificados para produccion

A partir de las informaciones recogidas y teniendo tanto la metodologia actual de trabajo, como la operativa de
funcionamiento de la aplicacién propuesta, se identificardn en este apartado las necesidades de gestién para
esta drea.

6.9.1 Cuadro de requerimientos, GAP'sy FIT's identificados

Ne Requerimiento (A) Identifica GAP FIT
PDO001 | A. Crear el campo Especial en la ficha de productos. MBC ]
PD003 | A. Configuracion de los numeros de serie para los productos. MBC
PD004 | A. Poder asociar ficheros de planos a los productos. MBC ]
INOO2 | A. Configurar los recuentos periddicos para las unidades de almacenamiento. MBC
PTO01 | A. Configurar las personas como centros de maquina por secciones. MBC ]
PTO02 | A. Pantalla de asignacién de operaciones a partes de trabajo. MBC
PTO03 | A. Generacidn y mantenimiento de partes de trabajo. MBC ]
PTO04 | A. Proceso de validacion de partes de trabajo y enlace con primas. MBC
CT001 | A. Configuracion de calendarios por planta, centro de trabajo. MBC ]
PLOO1 | A. Poder lanzar sélo los pedidos de venta que cumplan ciertos requisitos. MBC
PLOO2 A. Los pedidqs de venta con drdenes de produccién ya firmes no podran MBC a

volverse a abrir.
PLOOS ,sroé\iljz(s:;c::]r en color rojo los productos especiales en planificacion o MBC
PLOO7 | A. Informes y ratios de consumos de materias primas. MBC ]
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Ne Requerimiento (B) Identifica GAP FIT

PDO02 B. Ampliar los campos de la ficha de producto “Descripcion” y “Descripcion 2” a MBC a
50 caracteres.

INOOS B. Calf:ulo e |mputaIC|on real de ,co.nsumo de resina en funcion de los registros MBC
obtenidos por las basculas electrénicas.

RTOO1 B. Pt.ader. ’asm.:lar manualmente. Listas de/MaterlaIes de Fab.rllcauon, y Rutas de MBC
Fabricacion diferentes a las activas, a las érdenes de produccion.

PLO03 | B. Actualizar la produccion con los pedidos de venta anulados. MBC

PLOO6 | B. Impresion de planos en los partes de trabajo. MBC ]

Ne Requerimiento (C) Identifica GAP FIT
INOO1 C. Registrar el cfonsumo de acetona mediante un porcentaje fijo al realizar el MBC
consumo de resina.

INOO3 | C. Inventario de moldes de fabricacion. MBC

INOO4 | C. Inventario de utensilios de fabricacion. MBC

CMO001 | C. Cuadro de mandos de produccién, personal. MBC

CMO002 | C. Mostrar la composicion de horas promedio por planta. MBC ]

CM003 C. I?roge/so de imputacidn de entregas parciales sobre estadisticas de MBC
fabricacion.

MNOO1 | C. Gestidn basica de partes de averia. MBC ]

PLO04 | C. Gestion y formularios de los pedidos de venta anulados. MBC

PLO08 | C. Imputacion de tiempos en funcién del % rendimiento mano de obra. MBC ]

Los requerimientos identificados en esta area se han priorizado determinandose 3 categorias (A, By C)

alcance del proyecto inicial Gnicamente se llevaran a cabo aquellos requerimientos de categoria A.

131

.Enel




C. Functional Requirement Document

7. Aceptacion del cliente

Todo lo mencionado con anterioridad declara claramente la comprensidn de nuestro contrato con el partner, y
estamos de acuerdo con el plan aqui descrito.

Aceptamos nuestra responsabilidad de asegurar que el alcance; los recursos y el tiempo sean seguidos
constantemente durante el ciclo de vida del proyecto, y nuestra responsabilidad de asegurar que nuestro

personal cumpla todos los plazos de las tareas.

Partner
Firma: Firma:
Nombre: Nombre:
Titulo: Titulo:
Fecha: [dd-mm-aaaa] Fecha: [dd-mm-aaaa]
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1. Introduccion

Este documento ha sido redactado basdandose en el Functional Requirements Document y en las entrevistas con
el equipo del cliente destinado a este proyecto. El EDD se aplica de acuerdo entre el cliente y el partner.

Este documento esta estructurado de acuerdo con el método del partner para la implementacién de proyectos
Microsoft Dynamics.

Generalmente se estructura de acuerdo con las funciones de negocio del cliente. Estas, normalmente son
descritas mediante un requerimiento de negocio seguido de una resolucién. La resolucidon puede incluir casos
de uso, algoritmos, contextos o diagramas de procesos y screenshots (impresiones de pantalla) para describir la
solucién con mas eficacia. Los aspectos técnicos del disefio también pueden ser incluidos para el uso de los
desarrolladores.

Este documento esta disefiado principalmente para los Jefes de Proyecto del Cliente y del partner. También
para los desarrolladores de sistema que cooperaran con el desarrollo del nuevo sistema. El EDD también ha
sido creado para todos aquellos usuarios del Cliente que participaron en el desarrollo del disefio de sistema.
Estos usuarios haran un informe sobre si las especificaciones de disefio cumplen los requerimientos de las
funciones de negocio.

1.1. Objetivos del Enterprise Design Document

El objetivo principal del EDD es traducir aquellos requerimientos contenidos en el FRD, que no son cubiertos
por el software estandar, en especificaciones concretas para las funciones del sistema que deban desarrollarse
a medida. Mientras que el FRD especifica qué hacer, el EDD especifica cdmo hacerlo.

Principalmente, este documento gestionard procesos y campos que requeriran un desarrollo a medida,
personalizaciones de los informes, integraciones del sistema para ser desarrolladas, herramientas de migracion
de datos para ser desarrolladas y modificaciones que tengan que ser desarrolladas o personalizadas. Sin
embargo, de vez en cuando, se mencionaran funcionalidades estandar (campos, tablas, formularios, etc.) para
apoyar la solucién propuesta.

Nota: Cualquier especificacién no detallada o catalogada en este EDD debera ser definida y valorada por
separado. Este EDD solo contempla lo aqui especificado, por lo que no tiene en cuenta ni presupone ningun
aspecto que no esté expresamente descrito, funcionalidad, listado, dataport, o adaptacién. Estas también
deben ser especificadas y estimadas por separado.

El EDD se basa en:

e El desarrollo del sistema.

e La planificaciédn — preparacién de los planes de actividades.
e Eldisefio técnico —si el partner lo considera apropiado.

e La planificacién y ejecucién de las pruebas del sistema.

e El mantenimiento del sistema en servicio.
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Tiene que ser posible revisar el EDD de modo que todo quede documentado, que el disefio haya sido entendido
y aceptado por el Cliente y por el partner. Cuando el sistema es implementado tiene que ser compatible con el
EDD. Asi, cualquier modificacidn del sistema debe implicar un cambio en el EDD.
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2. Produccion

En este apartado se relacionan los requerimientos del area, detallando si precisa de un desarrollo (GAP) o bien
si es necesaria una configuracion especial de la aplicacién (FIT).

2.1 Cuadro de requerimientos, GAP’s y FIT’s identificados

Requerimiento. Objetivo Identifica GAP FIT

. ) Controlar los productos entre
Crear el campo Especial en la ficha de

los productos especiales y los MBC v
PDO01 productos
normales
o Tener asociados los productos y
Poder asociar ficheros de planos a los .
PD004 sus planos para su facil MBC \
productos o
localizacion
Controlar que los pedidos
Poder lanzar sélo los pedidos de venta tengan los datos informados y
PLOO1 . N ) MBC v
que cumplan ciertos requisitos que al lanzar se actualicen las

fechas de lanzado

Los pedidos de venta con dérdenes de .
Para evitar problemas con las

PLO02 | produccién ya firmes no podran volverse . MBC \
bri planificaciones
a abrir

2.2 Lista de guiones de pruebas

Requerimiento. Prepara
PDO01 | PDOO1 Crear el campo Especial en la ficha de productos CLIENTE
PD0O04 | PDO04 Poder asociar ficheros de planos a los productos CLIENTE
PLOO1 PLOO1 Poder lanzar sélo los pedidos de venta que cumplan ciertos requisitos CLIENTE
PLO02 PL0O02 Los pedidos de venta con érdenes de produccidn ya firmes no podran CLIENTE
volverse a abrir
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2.3 Requerimiento n? PD001

Crear el campo “Especial” en la ficha de productos.

ES-CL-00257.02 | MarcBusquets | | PDool

Configuracion de Funcionalidad Microsoft® Dynamics
producto NAV ver. 5.00

PD002 Produccion

Descripcion general escenario de uso:

Controlar los productos entre los productos
especiales y los normales.

Diferenciar productos entre los productos
especiales y los normales.

Para poder llevar a cabo la operativa descrita sera necesario crear en la ficha de los productos un campo del
tipo bolean (Si/No) denominado Especial. Dicho campo sera actualizado por los usuarios de forma
manual. Desde la ficha del producto los usuarios podran ver y modificar el campo.

Al crear un producto Formulario ficha de producto Usuarios

Cuerpo del escenario:

Apartado comun.

27 Iltem
50000 | Special Boolean Se actualizarad manualmente

Test Scripts, casos posibles y errores previstos del usuario:

Caso 1 Producto especial (fabricado) PDO01
Caso 2 Producto de tarifa (fabricado) PDO01
Caso 3 Producto especial (de compra) PD001
Caso 4 Producto No especial (de compra) PD001
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2.4 Requerimiento n? PD004

Poder asociar los ficheros de planos a los productos.

ES-CL-00257.02 | MarcBusquets | | PDoo4

Configuracion de Funcionalidad Microsoft® Dynamics
producto NAV ver. 5.00

Produccion

Descripcion general escenario de uso:

Tener asociados los productos y sus planos para su
facil localizacién.

Los productos de fabricacién o subcontratados
tienen que tener un plano asociado.

Tener la posibilidad de poder asociar planos de autocad a los productos.

Todos los articulos que son de fabricacion (y los subcontratados) deberan llevar un plano asociado para poder
lanzar sus pedidos. Si el articulo (de fabricacién o subcontratado) no lleva plano asociado, el sistema no debe
permitir que entre en fabricacion por lo que no dejara lanzar el pedido.

Al crear un producto Formulario ficha de producto Usuarios

Cuerpo del escenario:

Apartado comun.

27 Item

Se pondrd un assistedit con acceso al explorador

50001 Plane file Text 250 .
de archivos.
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Disefio técnico:

30 Item Card

Se ha de crear una entrada en el menu de producto que sera un hyperlink para abrir el fichero asociado en la
ruta del nuevo campo Plane file. Este archivo se debera abrir con el Autocad.

99000883 | Sales Order Planning (CreateOrders)

Comprobar que el campo Plane file esta informado en los productos de cada una de las lineas de venta. Si no
esta informado que no deje crear la orden de produccion.

414 Release Sales Document (OnRun)
Comprobar que el campo Plane file esta informado en los productos de cada una de las lineas de venta. Si no
esta informado que no deje lanzar.

Test Scripts, casos posibles y errores previstos del usuario:

Caso 1 Producto de fabricacién con plano PD004
Caso 2 Producto de fabricacién sin plano PD004
Caso 3 Producto de compra PD004
Caso 4 Producto subcontratado con plano PD004
Caso 5 Producto subcontratado sin plano PD004

2.5 Requerimiento n?2 PL001

Poder lanzar sélo los pedidos de venta que cumplan ciertos requisitos

ES-CL-00257.02 MarcBusquets | | PLo0l

I . . Microsoft® Dynamics

Produccion
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Descripcion general escenario de uso:

Controlar que los pedidos tengan los datos
informados y que al lanzar se actualizan las
fecha de lanzado.

No todos los pedidos tienen que tener todos los
datos informados.

Por ello, solamente los pedidos que cumplan unos requisitos concretos serdn tenidos en cuenta en la
planificacion de produccién, ésto es los pedidos de venta lanzados. Para poder lanzar un pedido de
venta los requisitos definidos son:

e Las lineas que contengan productos especiales deberdn llevar una marca de plano validado por el
cliente, la cual se marcard manualmente al recibir el plano firmado por el cliente.

e Ladireccidn de envio ha de ser obligatoria, con el cédigo postal y teléfono informados.

® LaFecha de pedido ha de estar informada.

Al lanzarse un pedido de venta, el sistema de gestion empresarial debera actualizar el nuevo campo “Fecha
lanzado”. Esta fecha sera considerada como el inicio del Lead Time de produccién. Si posteriormente
se abre y vuelve a lanzar el pedido de venta, la “Fecha lanzado” volvera a ser actualizada con el valor
que le corresponda, afectando a la planificacion de fabricacién y de expediciones.

Al lanzar un pedido Pedidos de venta Usuarios

Cuerpo del escenario:

Apartado comun.

27 Iltem
50002 | Plane Accepted | Boolean | Se actualizarad manualmente
36 Sales header
50001 | Release date | Date | Se actualizard automaticamente

Diseiio técnico:

414 Release Sales Document (OnRun)

Comprobar que:
e Las lineas que contengan productos especiales deberan llevar una marca de “Plano validado” por el
cliente, la cual se marcara manualmente al recibir el plano firmado por el cliente.
e Ladireccidn de envio ha de ser obligatoria, con el cédigo postal y teléfono informados.

* Lafecha de pedido ha de estar informada.
Se ha de informar el campo lanzado cada y, ademads se ha de actualizar la fecha de envio.
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Test Scripts, casos posibles y errores previstos del usuario:

Caso 1 El pedido cumple todos los requerimientos PLOO1

Caso 2 El pedido no cumple los requerimientos PLOO1

2.6 Requerimiento n?2 PL002

Los pedidos de venta con drdenes de produccion ya firmes no podran volverse a abrir.

ES-CL-00257.02  MarcBusquets | | PLO02

I . . Microsoft® Dynamics

Produccion

Descripcion general escenario de uso:

Los pedidos de venta con érdenes de produccién ya

. . ;i Evitar problemas con las planificaciones.
firmes no podran volverse a abrir.

Para evitar problemas con las érdenes de producciéon planificadas en firme o lanzadas, los pedidos de venta
con érdenes de produccién ya firmes no podran volverse a abrirse. De esta manera se conseguird
reforzar la integridad del sistema.

Al reabrir un pedido Pedidos de venta Usuarios

Diseiio técnico:

414 Release Sales Document (ReOpen)

Se ha de comprobar si existe una orden de produccién, el estado de la cual es indiferente. Si existe no debe
dejar volver a abrir el pedido.
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Test Scripts, casos posibles y errores previstos del usuario:

Caso 1 Pedido con orden de produccién PLO02

Caso 2 Pedido sin orden de produccion PLO02
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3. Aceptacion del cliente

El cliente manifiesta que todo lo anterior expone con claridad los términos de su acuerdo con el partner y
acepta el contenido de todo lo descrito en el presente documento. Asimismo, manifiesta entender que
cualquier cambio que afecte a dichos términos, segun se describe en el presente documento, requerird una

peticion formal de cambio.

El Cliente acepta su deber de garantizar que, a lo largo de todo el proyecto, se mantengan, de un modo
inalterable, el alcance del proyecto, los recursos asignados y el tiempo. Asimismo, acepta la responsabilidad de
que su personal cumpla con las tareas asignadas en el plazo establecido. El cliente manifiesta entender que, de
no cumplir con dichas responsabilidades, podria incurrir en la necesidad de reajustar todo el plan de proyecto
en su conjunto asi como las entregas previstas, e incluso en la posibilidad de requerirse peticiones de cambio o

bien un proyecto, presupuesto y fechas de entrega completamente nuevos.

Partner

Firma:

Firma:

Nombre manuscrito:

Nombre manuscrito:

[Nombre del cargo], como Jefe de Proyecto de
<NOMBRE DEL CLIENTE>

Como Jefe de Proyecto

Fecha manuscrita: / /

Fecha manuscrita:

/ /

Partner

Firma:

Nombre manuscrito:

Como Responsable de Implantacién

Fecha manuscrita:

/ /
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Anexo A: Test Script Book

N2 general de guidn: PD001 Autor: CLIENTE

Cad. Funcionalidad: PD001 Circuito: NS
productos

N2 de prueba: ldel Pensado y disefado para: Navision

Area: PRODUCCION Fecha de creacion:

Creacidén del campo especial en la ficha de productos

Descripcion Detallada
En la ficha de productos debe haber un campo de tipo bolean (Si/No) denominado “Especial”. Si este campo
esta marcado (Si) nos indica que se trata de un producto especial, si no estd marcado (No) nos indica que es
un producto estandar.

Cada vez que se cree un articulo nuevo, el campo especial quedard marcado de forma automatica (Si), si se
tratara de un producto estandar se desmarcara manualmente. El valor de este campo se podrd modificar de
forma manual.

Caso 1 - Producto especial (fabricado)

Tenemos que crear un nuevo producto especial, el “CHE D.2000 10M3”.

Vamos a la ficha de productos, afiadimos el producto y por defecto sale marcado que es un producto
especial. Llenamos todos los datos y dejamos marcado que es especial.

Caso 2 — Producto de tarifa (fabricado)

Tenemos que crear un nuevo producto de tarifa, el “DEPOSITO CILIN.100 LTS”.

Vamos a la ficha de productos, afiadimos el producto y por defecto sale marcado que es un producto
especial, lo desmarcamos manualmente. Llienamos todos los datos del articulo.

Caso 3 — Producto especial (de compra)
Tenemos que crear un nuevo producto especial, la “BOMBA GRINDER 200 MONOFASICA 2 CV”.

Vamos a la ficha de productos, afiadimos el producto y por defecto sale marcado que es un producto
especial. Llenamos todos los datos y dejamos marcado que es especial.
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Caso 4 — Producto No especial (de compra)

Tenemos que crear un nuevo producto habitual, la “BOMBA GRINDER 200 TRIFASICA”.

Vamos a la ficha de productos, afiadimos el producto y por defecto sale marcado que es un producto
especial, lo desmarcamos. Lienamos todos los datos del articulo.

Marc Busquets

Observaciones

Tener en cuenta que en el PLO06 se indica que los productos marcados como especiales se tienen que mostrar en
color rojo en planificacién, produccidn, partes y en la pantalla de necesidades diarias de expedicién.
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N2 general de guidn: PD004 Autor: cliente

Céd. Funcionalidad: PD0O04 Circuito: Mantenimiento
productos

N2 de prueba: l1del Pensado y diseiiado para: Navision

Area: PRODUCCION Fecha de creacion: 18/07/2007

Asociar fichero de planos a los productos

Descripcion Detallada

Tener la posibilidad de poder asociar planos de Autocad a los productos.

Todos los articulos que son de fabricacion (y los subcontratados) deberan llevar un plano asociado para poder
lanzar sus pedidos. Si el articulo (de fabricacién o subcontratado) no lleva plano asociado, el sistema no debe
permitir que entre en fabricacidn por lo que no dejara lanzar el pedido.

En una 22 fase:
El sistema tiene que permitir imprimir o no el plano asociado al articulo.
El sistema debera poder dejar imprimir los planos desde la misma pantalla de Navision.

Caso 1 — Producto de fabricacion con plano

Tenemos que crear un nuevo producto: “CIST.HORZ.ENT.D.2350 10M3“. Este es un producto de
fabricacién que tiene un plano en Autocad. Llenamos todos los datos del producto y asociamos el plano
de Autocad a su ficha.

Caso 2 — Producto de fabricacion sin plano

Tenemos que crear un nuevo producto: “CHE D.2000 10M3”. Este es un producto de fabricacién al que
aun no se ha hecho el plano en Autocad. Llenamos todos los datos del producto. Mds adelante ya
asociaremos el plano de Autocad a su ficha.

Tener en cuenta que como es un producto de fabricacion, hasta que no tenga el plano asociado no se
podran lanzar los pedidos de este producto.

Caso 3 — Producto de compra

Tenemos que crear un nuevo producto el “CUADRO ELECTRICO 1.1”. Este es un producto de compra que
no lleva ni llevard plano asociado. Llenamos todos los datos del producto. No asociamos plano al
producto.

Caso 4 — Producto subcontratado con plano

Tenemos que crear un nuevo producto el “DEP. OVALADO 1000 LTS”. Este es un producto
subcontratado que lleva un plano asociado. Lienamos todos los datos del producto y asociamos el plano
de Autocad a su ficha.
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Caso 5 — Producto subcontratado sin plano

Tenemos que crear un nuevo producto: “DEP. OVALADO 1500 LTS”. Este es un producto de
subcontratado al que aun no se ha hecho el plano en Autocad. Lienamos todos los datos del producto.
Mds adelante ya asociaremos el plano de Autocad a su ficha.

Tener en cuenta que como es un producto subcontratado, hasta que no tenga el plano asociado no se
podran lanzar los pedidos de este producto.

Marc Busquets

Observaciones

150



D. Enterprise Design Document

N2 general de guion: PLOO1 Autor: cliente

Cod. Funcionalidad: PLOO1 Circuito: Pedidos de venta

N2 de prueba: ldel Pensado y disefiado para: Navision

Area: Produccién Fecha de creacion:

Poder lanzar sélo los pedidos de venta que cumplan ciertos requisitos

Descripcion Detallada

Para poder lanzar un pedido de venta, éste ha de cumplir los siguientes requisitos:

La direccion de envio, el cddigo postal y, el teléfono han de estar informados. La fecha del pedido ha de estar
informada. Todos los productos deberan llevar un plano asociado. No deberan existir dificultades financieras.

Al lanzar un pedido de venta, el sistema debera actualizar el campo de fecha lanzado, ésta sera la fecha que
produccion considera de inicio. Si posteriormente se abre y se vuelve a lanzar el pedido de venta, la “Fecha
lanzado” se deberd volver a actualizar, afectando a la planificacion de fabricacidn y expediciones.

Capturas de pantalla del sistema actual:

Produccion {(Almacén SURIA) _ =] x|
Archivo Tablas Partes produccién  Primas  Otros pagos Resumen  Transportes  Ventana

B Necesidades diarias Fabricacidn _1gf x|
SURIA. Set. 30: Z307I2007 - 2300712007 Ti/FE | ﬁl ﬂl &I
24407407 | 26007007 | 26007407 270707 Total | PRl
1d__| Descripsion Stock 7 1 1 5] l 1 5 5 7 3 il A
3603 BOMEA DGF 100 MEX [ [ 1
2473| DEFLECTORES MLIN [ 3 ]
531] CUADRO ELECTRICO 11 (ROX 5) B 1 1
730| PLACAS ANCLAJE INSTALADR, E 4 4
712 CODOFYC 6767110 243 2 2
651 MANGUITO " LATON [ 1 1
550 MANGUITO 2" LATON 8 1 2 3
565 | CONJUNTD TAPA D312 - COLLAR 1856 1 1
532 | TUBULADURA DN 125 NSTALADA [ 2 2
526| TUBLLADURA ON 25 INSTALADA 5 1 + 5
523| TUBULADURA DN 65 INSTALADA [ 2 2
£30| TUBLLADURA DN 80 INSTALADA z 2 2
503 BOCA HOMBRE POLET. D667 INSTALADA |5 1 3 o
3672| *“DC 3000 LTS, 1500°2000 POLIURETA 0 1 1
21| DEFDSITO OC 1000 (1095 LT3 765 z 3 1 3 =
PEe750 | PRS06E | PETAT+ FE3029 | PRSGI7 | PGrel | US04 | FEEIar PESUd | PEraT!
FE3360 | PESMT | PETS30 P33248 PET34E | FESSIT | PEESHS P33076
PgsziE | PETIT PSEIHS PeF9zz | FEEst2 | PESSET Paati?
F3a355 | PEE32ZT | P83361 PG7IEG | F85E3 | PEESTS )
Peatis | PEealy | PosIes PEa030 | FE8Eds | PEESTS P3sEe hd
| [26174.77] 960033 29ti7.13 162080 692,00 1594130 1198430 167055 2126.99 am?.ao-
|EEEQ Fedee [feos | FRed: [wawar | FEntegafenionir FE|  Amacéni | [ErTRERRR: ECIFICIDE JuSTICIE (EL -
Grate TR | SR ST RIS S VEWDRELL) C FRANCES DE RIERA il AL
oo [P : COSTAT OLE CUARTEL DE LA GUARDIA CRYIL
Anticule: [550 [TUEULADIIRA CR 60 NS TALADE, Cant: p—— =
Poblac: [BARCELORE [EARCELONR =
Zana
Agente: [f5 [SABELRIOBO0 =l =l
Transp: i [EATALNYA Tr| Ea]
REMOSA 24/07/2007 [17:22

iﬂlnitinl“ 85

J Bande”.l W Produ... ‘imis dnml Micmsml EZDD?: I @Dncum...l %@mgu 1722

Planificacién de la produccion
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£ £2007: JLOPEZ: REMOSA [SERYIDOR REMOSASERYER] =8|

Compras Verkss Amacen Informes Mantenimientos Utlidades Presupuestos Salir

ZZVENTAS / Pedidos de Clientes =101x]
p Iva Sin Fec  Céd. Cliente [25070_ @@ F Pedidar [18/02/2007 F. Entrega [20/04/2007
NePedido: 84073 IFOSAN. 5.1
& Sbaranes C/ PF(INE\PIE, 75 [z=300 ’:?E" 05t Haies oceT TN
Servido [FRANIOEZ S| "EMOSANOBLESAS
= @WeoED NIFJE 750008 Trans. [Javier rooriGUEz PaJ 2]
Enuegal__ﬂ_;’ 0 Reel
™ Blogueado porfinareas
Tipo pedido  [FECIDD CLENTE -
in | Aticulo] Descripcin [ CPed] Ches| C.Alb]  Precio| diol] cho2] da3 Tatal]F
1832 DXIDACION 5 PERS 1. 0 1. 333324 38 0 0, 210753 2
-8/ C.ELECTRICO 1.1 0, 0, 0 0o o, 0, 000 2
-9/ HASKEL WM 0, [i§ 0, oo 0 0 o 000 2
176 SEPARADOR BRASAS 300LTS 1. 0, 1.0 0 0o 000z
1820 ARQUETA TOMA MUESTRA AM- 1. 0 1 om0 0 0 000 2
-8 ENTREGAR: DOSSIER EDARDH, [} 0 [ oo 00 0 000 2
2088 ARGUETA DESBASTE MANLIAL 1. 0 1. B600D 38 0 0 40320 %

Articula Descipoion Cant. Pedida C Reserv.  Dtol Dlo2 a3 Frecio
1832 [0xiDACION 5 PERS. [1. [o- aa of of 338924
€ [Insertar linea | Modificar Linea| Borar Linea | F Entrega: [2¢/04/2007 | Iva]2 g Imp:[2.107.53

FomaPago [: @g@GIRD 30 DIAS
Observ[ENTREGAR: EN VILLACONEIDS LLAMAR DOS DI&G ANTES = [-Redida
DE L& ENTREGS ACOMPAFARAN AL LUGAR DE DESCARGA 1% Walorado
|| sinvakoer
+3% ADICIONAL S| RECOGEN MAT EM NOBLEJAS PROMO ;I

SubTokal 251673
Dte.1 | 000 0,00
Dio2 | 000 [
%P.P. | 0.00 0,00
Bimponble | 2516.73

Natas:
(GRUP GESCO FINS EL 16/05/07 Hotas>(bserv.

fER | liopiiniF9) | Disponblefio) | clbacniFii]| | [B] &S] | sainEsoy|
Hico||| & 5 D © & || Gset.. | Dires...| Srea| #spa..| - Red.. | Sides.. | [Erer. .| @0, [Bz00.. || esriorio 7 (S G TFEDA 1700

NuevolF5) | ModiicalFs) || Bors: (F7)

Pedido de venta

Caso 1 - El pedido cumple todos los requerimientos

Tenemos un pedido con tres productos que cumplen todos los requisitos para ser lanzado. Al lanzarlo
actualiza la fecha de entrega segun los términos indicados.

Se recalculara la fecha de entrega siempre que el pedido se abray se vuelva a lanzar.

Caso 2 — El pedido no cumple los requerimientos

Tenemos un pedido con tres productos y no se cumple cualquiera de los requerimientos
preestablecidos. Al proceder a lanzar el pedido el sistema mostrara un mensaje de error indicando que
requerimiento es el qué no se ha cumplido. No se actualizara la fecha de entrega.

Marc Busquets

Observaciones
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N2 general de guidn: PLO02 Autor: cliente

Cad. Funcionalidad: PLOO2 Circuito: Pedidos de venta

N2 de prueba: ldel Pensado y disefiado para: Navision

Area: Produccion Fecha de creacion:

Los pedidos de venta con érdenes de produccidn ya firmes no podran volverse a abrir.

Descripcion Detallada

Una vez lanzada una orden de fabricacion en firme, los pedidos de venta asociados a las ordenes de
fabricacién no podran volverse a abrir.

Caso 1 - Pedido con orden de produccion

Por ejemplo hay un pedido de venta con unos articulos determinados. Se lanza el pedido de venta en
una fecha determinada, seguidamente el pedido de venta lanzado entra en una orden de produccién
planificada en firme o lanzada. El sistema debe impedir que una vez que el pedido de venta ya esté en
una orden de produccion planificada en firme o lanzada se pueda volver a abrir.

Caso 2 - Pedido sin orden de produccion

Por ejemplo hay un pedido de venta con unos articulos determinados, se lanza el pedido de venta en
una fecha determinada, seguidamente el pedido de venta lanzado se intenta volver a abrir, como éste
no tiene ninguna orden de produccidn asociada deberd permitir que se abra para su modificacion.

Validado por: Fecha Validacion:

Marc Busquets

Observaciones
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1. Introduccion

Esta nota documenta la terminacion del KeyUser Acceptance Test (proceso de desarrollo y aceptacion de la
solucién) del proyecto ES-CL-00257.02 con el cliente. Firmando este documento en el apartado
correspondiente el cliente estd indicando que todos los procesos de negocio correspondientes a los desarrollos
relacionados en el correspondiente apéndice se han terminado, han sido revisados y también validados por los
usuarios clave del cliente y autoriza el inicio de la fase de Deploy (formacion, estabilizacién y testeo con
usuarios finales) en las condiciones y para la fecha descrita en el plan de diagéstico.

Los siguientes hitos/documentos quedan como siguen:

e  Pre Analisis Document (PAD)

®  Plan de diagndstico

®  Functional Requeriment Document (FRD)
e  Enterprise Design Document (EDD)

e  Test Scripts Book

e Change Orders (si procede)
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2. Finanzas

La revision de éste drea fue realizada por otro miembro del equipo del partner, por éste motivo no se incluye
en el documento de ejemplo.

3. Proceso de orden de Compras

La revision de éste area fue realizada por otro miembro del equipo del partner, por éste motivo no se incluye
en el documento de ejemplo.

4. Proceso de pedidos y marketing

La revision de éste area fue realizada por otro miembro del equipo del partner, por éste motivo no se incluye
en el documento de ejemplo.

5. Gestion del inventario

La revision de éste drea fue realizada por otro miembro del equipo del partner, por éste motivo no se incluye
en el documento de ejemplo.
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6. Produccion

El responsable de dicha drea revisara con el consultor funcional todos los test scripts de cada uno de los
requerimientos preestablecidos en la fase de andlisis. Si alguna de las nuevas funcionalidades no cumple alguno
de los tests scripts facilitados por el cliente, esa area del documento no serd firmada. La firma de este
documento manifiesta que todas las funcionalidades del area cumplen lo solicitado por el cliente en la fase de

analisis.

Ne Requerimiento (A) Identifica GAP FIT
PDOO01 | A. Crear el campo Especial en la ficha de productos. MBC v
PDO0O03 | A. Configuracion de los numeros de serie para los productos. MBC
PD004 | A. Poder asociar ficheros de planos a los productos. MBC +
INOO2 | A. Configurar los recuentos periddicos para las unidades de almacenamiento. MBC
PTOO1 | A. Configurar las personas como centros de maquina por secciones. MBC +
PT002 | A. Pantalla de asignacién de operaciones a partes de trabajo. MBC v
PTO03 | A. Generacidn y mantenimiento de partes de trabajo. MBC v
PT004 | A. Proceso de validacion de partes de trabajo y enlace con primas. MBC y
CT001 | A. Configuracion de calendarios por planta, centro de trabajo. MBC
PLOO1 | A. Poder lanzar sélo los pedidos de venta que cumplan ciertos requisitos. MBC v
PLOO2 A. Los pedidqs de venta con o6rdenes de produccidn ya firmes no podran MBC N

volverse a abrir.
PLOOS Sroé\iljc;z;ccr;r en color rojo los productos especiales en planificacién o MBC N
PLOO7 | A. Informes y ratios de consumos de materias primas. MBC +

Responsable area de produccion

Firma:

Nombre manuscrito:

Fecha manuscrita: / /
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7. Aceptacion del Cliente

El cliente manifiesta que todo lo anterior expone con claridad los términos de su acuerdo con el partner y
acepta el contenido de todo lo descrito en el presente documento. Asimismo, manifiesta entender que
cualquier cambio que afecte a dichos términos, segun se describen en el presente documento, requerird una
peticion formal de cambio.

El cliente acepta su deber de garantizar que, a lo largo de todo el proyecto, se mantengan de un modo
inalterable el alcance del proyecto, los recursos asignados y el tiempo. Asimismo, acepta la responsabilidad de
que su personal cumpla con las tareas asignadas en el plazo establecido. El cliente manifiesta entender que, de
no cumplir con dichas responsabilidades, podria incurrir en la necesidad de reajustar todo el plan de proyecto
en su conjunto, asi como las entregas previstas e incluso en la posibilidad de requerirse peticiones de cambio o
bien un proyecto, presupuesto o fechas de entrega completamente nuevas.

Cliente Partner

Firma: Firma:

Nombre manuscrito: Nombre manuscrito:

[Nombre del cargo], como Jefe de Proyecto del
lient Como Jefe de Proyecto
cliente

Fecha manuscrita: / / Fecha manuscrita: / /

Partner

Firma:

Nombre manuscrito:

Como Responsable de la solucién

Fecha manuscrita: / /
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1. Introduccion

Una vez completado el proceso de implantacién, el siguiente documento resume las acciones llevadas a cabo
como parte del proyecto. Esto servird de guia para revisar el estado de conclusidn del proyecto y verificar que
se han alcanzado los objetivos.

El Cliente manifiesta que todo lo anterior expone con claridad los términos de su acuerdo con el partner y
acepta que el proyecto de implantacion del Microsoft Dynamics Nav 5.0 ha sido completado. El presente
informe documenta la conclusidn de la relacién entre el partner y el cliente con respecto al proyecto ES-CL-
00257.02. Todas las acciones incluidas en el marco de dicho proyecto han sido llevadas a cabo de acuerdo con
las siguientes fases segun lo acordado en el documento contractual:

e Diagnostic (Diagndstico)
e Analysis (Analisis)

e Design (Disefio)

e Develop (Desarrollo)

e Deploy (Implantacion)

e  Operations (Operaciones)

En un esfuerzo continuado por mantener un alto nivel de satisfaccion por parte de nuestros clientes, en el
momento en que se finaliza un proyecto, el partner solicita al cliente que complete una encuesta de
satisfaccion del cliente. Le agradeceriamos mucho que se tomara la molestia de completar la encuesta que le
adjuntamos.

1.1 Objetivo de la notificacion de la finalizacion del proyecto

La finalidad de la Notificacién de la conclusién del proyecto consiste en documentar la finalizacién de esta fase
de implantacién de Microsoft Dynamics Nav 5.0 para el cliente. El Project Completion Notice se emplea para:

e  Guiar a ambos equipos durante las tareas finales del proyecto.

e Documentar la ejecucion de todas las tareas y entregas contratadas establecidas en los contratos
firmados.

e Reafirmar la consecucion de los objetivos y de los principales factores de éxito del proyecto.

e Documentar los casos pendientes e informar sobre su resolucion.

Se trata de un acuerdo entre los miembros del equipo encargado del proyecto y sus promotores y, como tal,
requiere la participacion y el apoyo mutuo de todos los miembros del equipo. El Project Completion Notice no
constituye en si mismo un documento de caracter contractual y, en caso de conflicto, regira lo establecido en
los contratos anteriores.

Con el objetivo de facilitar la identificacidn del presente proyecto ante otras iniciativas llevadas a cabo por
peticidn del cliente, este proyecto ha sido denominado ES-CL-00257.02.
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1.2 Documentacion entregada

Los siguientes documentos han sido presentados y firmados durante el proyecto por el cliente y el partner
segun lo acordado. Esto garantiza que todas las fases se han concluido con éxito y ha permitido obtener una
solucién optima para el negocio sobre el que se ha instalado.

Producto Fecha de la firma

Pre Analysis Document (PAD) 22-05-2000
Plan de diagndstico 22-05-2000
Functional Requirements Document (FRD) 11-07-2000
Enterprise Design Document (EDD) 08-08-2000
Key User Acceptance Test (KUATD) 16-10-2000
User Acceptance Test (UATD) 18-12-2000
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2. Casos pendientes

Las siguientes incidencias contindan pendientes para el proyecto de implantacidn de Microsoft Dynamics Nav
5.0 del cliente. En la tabla siguiente se detalla una descripcion de la incidencia y la/s persona/s a quien la ha

sido asignada, asi como la fecha limite estimada.

El cliente y el partner han acordado las incidencias

pendientes que se detallan a continuacion y los plazos de tiempo para su resolucién. El jefe de proyecto del
cliente y el jefe de proyecto del partner trabajaran para dar por terminadas dichas incidencias y han acordado
que este hecho no impedird la ejecucion de la notificacion de la conclusion del Proyecto.

N2 de caso

Descripcion del caso

Responsable

Severidad

Plazo de
resolucién

Registro indirecto — No traspasa las Sever. 4

0810/0190 . . MBC 2 semanas
modificaciones en oferta comercial
Devoluciones parciales — No permite Sever. 4

0811/0107 la devolucién parcial de una misma MBC 1 semana
linea
Calidad — Direcciéon de envio en Sever. 4

0811/0110 pedidos y direccion de recogida en MBC 1 semana

devoluciones
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3. Oportunidades

Durante la ejecucion de la implantacidn, a parte de las que se detallaron en el FRD como requerimientos de
tipo B y de tipo C, se han identificado las siguientes oportunidades que se podran desarrollar para una fase
posterior.

A continuacién se detallan estas nuevas oportunidades:

Oportunidad 1: Importacién del fichero de facturacion de las lineas telefonicas de la empresa. La empresa nos
facilita un archivo con el detalle de llamadas por los distintos niumeros asociados a la compafiia. Este deberia
importarse y crear los asientos contables correspondientes, que se relacionaran con la ficha de los empleados
para poder disponer de un histérico de gastos.

Oportunidad 2: Modificar la funcionalidad estandar de conciliacién bancaria. Se desea disponer de un sistema
que permita poder realizar conciliaciones guardando los asientos importados por la norma 43 del banco y que
no se eliminen para la préxima conciliacion, el sistema estandar no permite realizar lo indicado.

Oportunidad 3: Introducir la gestién de almacén. Se podria activar el médulo de gestidon de almacén para tener
un mayor control del material en stock de cada almacén. El sistema se basa en el uso de ubicaciones que se
indican durante la salida y entrada de material en el sistema.

Oportunidad 4: Creacién de un portal de negocio vinculado con Microsoft Navison para que los clientes puedan
ver el estado de sus pedidos y controlar directamente las direcciones de envio y los costes de sus pedidos.
Incluso deberian poder agrupar diferentes pedidos en un mismo envio para que sea mds econémico para ellos.
Recordamos que el cliente no gana dinero con el transporte de sus productos.
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4. Soporte técnico

El partner proporcionara soporte bajo las condiciones contractuales que se hayan firmado, en los horarios
indicados.

Sélo se proporcionara soporte técnico a los usuarios designados. El cliente podra reportar sus casos a través
del Portal de Soporte y Servicios, mediante correo electrdnico o bien por teléfono.

Soporte en linea: http://b2b.xxxx.es/pss
Email: es.soporte@xxxx.com
Teléfono: XXX XXX XXX

Fax: XXX XXX XXX

Horario de prestacion de servicio: 9:00 - 19:00

El horario y los dias festivos se comunicaran con suficiente antelacidn a través del Portal de Soporte y Servicios
del partner o por otro medio alternativo.

A peticidn del Cliente y sometiéndose a los requisitos de seguridad del Cliente, el proveedor podra acceder al
sistema del Cliente mediante la tecnologia de Internet (Ej. NTR Support, Citrix, VPN, Remote Desktop, etc..).

4.1 Grados de severidad

Los grados de Severidad y Tipos de Respuesta son:

Caso de Severidad 1:

Tiempo de Respuesta: 2 horas.

Definicidn: Un Caso de Severidad 1 significa el aviso de que el sistema vivo del cliente esta en situacion
de parada y no puede procesar datos como resultado de un acaecimiento catastréfico en el hardware,
en la base de datos del sistema o un fallo de aplicacién principal en un periodo critico del proceso.

Caso de Severidad 2:

Tiempo de Respuesta: 4 horas.

Definiciédn: Un Caso de Severidad 2 significa el aviso de un problema en el software, que causa una
interrupcion grave de una funcidon comercial principal que no puede resolverse (temporalmente)
utilizando un procedimiento alternativo o sustitutivo.
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Caso de Severidad 3:

Tiempo de Respuesta: 8 horas.

Definicidon: Un Caso de Severidad 3 significa cualquiera de los supuestos siguientes: (i) el aviso de un
problema en el software, que aln causando una interrupcion grave de una funcion comercial
principal, puede resolverse (temporalmente) utilizando un procedimiento alternativo o sustitutivo.;
(i) el aviso de un problema en el software que causa una interrupcion que se puede calificar como “no
grave” en una funcion comercial principal; (iii) el aviso de un problema en el software que causa una
interrupcion en una funcién comercial no principal.

Caso de Severidad 4:

Tiempo de Respuesta: 24 horas.

Definicidn: Un Caso de Severidad 4 significa una pregunta o peticidén de informacion puntual sobre el
uso o ejecucion del software.

Caso de Severidad 5:

Tiempo de Respuesta: sin limite de tiempo.

Definicidn: Un Caso de Severidad 5 significa una sugerencia de mejora funcional o de procedimiento
en el software.

El Tiempo de Respuesta es el tiempo que transcurre, en el horario de prestacidn de servicio, entre la recepcidn
del Caso y el primer contacto con el consultor de soporte para iniciar el servicio de apoyo correspondiente.
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5. Resumen del presupuesto

A continuacién se detallaria el valor econdmico que ha tenido la elaboracion del proyecto, tanto lo
presupuestado como el coste real, mostrando si se ha producido varianza entre ambos. Los costes se detallan
por fases, de este modo es mas facil controlar si la valoracion era correcta o dénde se falld.

También se indican los costes de las modificaciones que se han debido hacer y que no estaban contempladas
en la fase de andlisis pero que se consideraron necesarias para el correcto arranque del proyecto. Finalmente
se introducen los gastos generados por el personal encargado de este proyecto y que se han facturado

directamente al cliente.

Fase
Diagndstico

Presupuesto €

Coste real €

Varianza €

Andlisis

Diseno

Desarrollo

Implantacion

Operaciones

Gestién del Proyecto

Subtotal

an Jab Jcb fab Jab Jdb [ ab Jdb

an Jab Jab jad Jcb Jab fab |db

an Jab Jab jad b Jab jad |db

Pedido de modificacion
Pedido de modificacion No. 1

Presupuesto €

Coste real €

Varianza €

Pedido de modificacion No. 2

Pedido de modificacion No. 3

Subtotal

an fab [ b |ab

Gastos
Transporte aéreo

Presupuesto €

Coste real €

Varianza €

Coche

Alojamiento

Dietas

Kilometraje

Varios

Transporte

Subtotal

an Jab Jcb fab Jab [ db [ ab Jdb

an Jab Jab jad Jcab Jab jab |db

an b Jab jad b Jab jad |db

Total
Total del proyecto

Presupuesto €

€

Coste real €

€

Varianza €
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6. Aceptacion del Cliente

El cliente manifiesta que todo lo anterior expone con claridad los términos de su acuerdo con el partner y
acepta el contenido de todo lo descrito en el presente documento. Asimismo, manifiesta entender que
cualquier cambio que afecte a dichos términos, segun se describen en el presente documento, requerird una
peticion formal de cambio.

El cliente acepta su deber de garantizar que, a lo largo de todo el proyecto, se mantengan de un modo
inalterable el alcance del proyecto, los recursos asignados y el tiempo. Asimismo, acepta la responsabilidad de
que su personal cumpla con las tareas asignadas en el plazo establecido. El cliente manifiesta entender que, de
no cumplir con dichas responsabilidades, podria incurrir en la necesidad de reajustar todo el plan de proyecto
en su conjunto asi como las entregas previstas, e incluso en la posibilidad de requerirse peticiones de cambio o
bien un proyecto, presupuesto y fechas de entrega completamente nuevos.

Partner

Firma: Firma:

Nombre manuscrito: Nombre manuscrito:

[Nombre del cargo], como Jefe de Proyecto del
lient Como Jefe de Proyecto
cliente

Fecha manuscrita: / / Fecha manuscrita: / /
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RESUM:

Aquest projecte intenta proporcionar les bases per la seleccié i implantacié d’'un ERP a una mitjana empresa.
S’analitzen des dels primers passos a realitzar per I'empresa que adquirira I'ERP fins els que realitza el
proveidor per garantir I'éxit de la implantaciod.

Primerament, i des del punt de vista del client, es realitza un analisi intern per detectar la necessitat d'un canvi
de sistema i es detalla una metodologia a seguir per a I'eleccié de I'ERP i del proveidor d’aquest, minimitzant el
risc d’error. Des del punt de vista del proveidor es seguira una metodologia d’implantacio pas per pas, ja que
un canvi de sistema és una tasca molt complexa.

He intentat aportar la meva experiéencia al realitzar aquest projecte ja que he tingut la oportunitat de viure una
implantacio des de les dues optiques i he aprofitat per indagar en les tasques que s’hi realitzen.

RESUMEN:

Este proyecto intenta proporcionar las bases para la seleccién e implantacién de un ERP en una empresa
mediana. Se analizan desde los primeros pasos a realizar por la empresa que adquirird el ERP hasta los que
realiza el proveedor para garantizar el éxito de la implantacion.

Inicialmente, y desde el punto de vista del cliente, se realiza un analisis interno para detectar la necesidad de
un cambio de sistema y se detalla una metodologia a seguir para la eleccion del ERP y del proveedor de éste,
minimizando el riesgo de error. Desde el punto de vista del proveedor se seguira una metodologia de
implantacion paso a paso, ya que un cambio de sistema es una tarea muy compleja.

He intentado aportar mi experiencia al realizar este proyecto dado que he tenido la oportunidad de vivir una
implantacion desde ambas dpticas y he aprovechado para indagar en las tareas que se realizan.

ABSTRACT:

This project tries to provide the foundations for the selection and implantation of an ERP in a medium-size
company. The analysis comprises the firsts steps that the company purchases the ERP was to do, to the steps
that the supplier has to follow to guarantee a successful implantation.

First of all, and from the customer’s point of view, an analysis is made to detect the necessity to change the
system, and a methodology detailed in order to select the ERP and the supplier, minimizing the risk of error.
From the supplier’s point of view, an implantation methodology will be followed step by step, since changing
the system is a complex task.

Throughout the project | have tried to give my experience since | had the chance to be a part of an
implantation from both views and | took the opportunity to look into the tasks which are done.



