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1. INTRODUCCION

En la toma de decisiones lo mas importante es tener unificada toda la informacion
necesaria e imprescindible. Es de vital importancia que esta informacion este
ordenada y que se pueda acceder a ella de manera rapida, clara y concisa. Este es

el principal motivo por el cual las empresas implantan sistemas ERP*

Es asi como dentro de Grupo Atlas se tomo la decision de implementar el software
de administracion de negocio SAP Business One, para lograr que todas sus
operaciones de compras, ventas, produccion, areas administrativas, sucursales y
empresas que pertenecen a su grupo, trabajen dentro de un mismo sistema integral.

Y con esto lograr solucionar todas las deficiencias de su sistema actual.

Este proyecto parte de la necesidad de una PYME? que se dedica a la fabricacion y
venta de productos para la tapiceria, donde se va a implantar el ERP SAP Business
One y para lo cual se precisa de un estudio detallado y se determinan las etapas

para llevar a cabo su implantacion.

' ERP: Enterprise Resourse Planning, Planificacién de recursos empresariales.

> PYME: Pequefia Y Mediana Empresa.
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1.1. Planteamiento

Estudio, andlisis e implementacion de SAP Business One en las empresas de Grupo
Atlas.

1.2. Justificacion y alcances del proyecto

Una de las motivaciones principales para la realizacién de este proyecto ha sido el
hecho de que en las empresas de Grupo Atlas, donde actualmente laboro, se decidié
implantar un sistema ERP, el cual no fue instaurado en principio de manera
satisfactoria por parte del proveedor de SAP Business One. Por lo cual se tuvo que
contratar los servicios de una empresa de consultaria externa que finalmente llevo a

cabo todo el proceso de implementaciéon de dicho sistema.

Lo que pretendo mostrar con el desarrollo de este proyecto, es dar a conocer en qué
consiste un sistema ERP que muchas veces hemos escuchado, los factores que
intervienen en la implementacion de un sistema complejo como este. Y explicar de

manera concisa las fases y tareas a realizar en su proceso de implantacion.

Ademas espero que este trabajo le pueda ser util a manera de informacion o toma de
decision a la gran mayoria de las pequefias y medianas empresas de nuestro pais
que estén interesados en la adquisicion y puesta en marcha de un ERP, el cual
puede ser implementado en cualquier empresa que decide solucionar problemas
internos administrativos y crecer econémicamente, pero que a la vez genera una

gran inversion como lo es este caso.

Antes de comentar el alcance del proyecto, hay que explicar de forma breve, las
fases que comprende una implantacion de un sistema ERP. Estas fases son las

siguientes:
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® Fase 1: Se estudian las necesidades que debe satisfacer el sistema ERP y se

escoge el ERP que mejor se adapta a estas necesidades.
® Fase 2: Implantacion del sistema.

® Fase 3: Control y revision del sistema, una vez implantado, con el fin de solucionar

posibles errores que vayan apareciendo y acabar de ajustar el sistema.

En este proyecto, nos vamos a centrar en la fase 2, es decir, en la implantacién del
sistema. Las fases restantes quedan fuera del alcance de este proyecto, aunque se

podrian realizar en otros proyectos complementarios a este.

1.3. Preguntas de investigacion:

¢Por qué implementar SAP Business One dentro de Grupo Atlas?

¢, Cuadles son las causas por las que se desea cambiar el sistema actual?

¢,Cual es el funcionamiento del Sistemas actual de Grupo Atlas?

¢ Es factible implementar SAP Business One dentro de Grupo Atlas?

¢ Cudles son los requerimientos técnicos y econdmicos para implementar SAP
Business One?

¢, Como trabajara o cual sera el funcionamiento de SAP Business One dentro de
Grupo Atlas?

¢, Qué obijetivos se obtendran con SAP Business One en Grupo Atlas?
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1.4. Objetivos

Este proyecto tiene como principal objetivo la implantacién del ERP SAP Business
One en las empresas de Grupo Atlas.

Para cumplir este objetivo principal se deben realizar lo siguiente:

Ik Estudiar los requerimientos y necesidades presentes y futuras de las empresas.

B Buscar la integracion total de las empresas de Grupo Atlas con la ayuda de SAP
Business One, permitiendo trabajar en linea a las diferentes sucursales que posee

la organizacion.

Ik Unificar a las diferentes areas de trabajo de Grupo Atlas, como lo son: Direccion
general, Finanzas, Compras, Ventas, Inventarios, Produccién, Cuentas por Pagar

y Cuentas por Cobrar; mediante la implementacion de SAP Business One.

I Tener solucion a las deficiencias que posee el sistema actual de Grupo Atlas, con
la implementacion de SAP Business One.

I Tomar decisiones oportunas en base a la informacién que le pueda proporcionar
SAP Business One. Esto es para eficientar las operaciones internas de la

organizacion logrando obtener mayores rendimientos econémicos.

Otro de los objetivos que se pretende alcanzar con este proyecto es que sirva como
referencia de estudio para empresas que estén estudiando la posibilidad de
implementar dentro su empresa un sistema ERP. Que estén enterados de las fases a
seguir a la hora de implantar este sistema y sobre todo de las tareas o trabajos a
realizar en cada una de las fases. Ademas de saber la gran inversion que representa
el adquirir un ERP.
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2.1. Antecedentes del surgimiento de los sistemas ERP

Los sistemas ERP son una tecnologia reciente pero su origen se remonta a otras
tecnologias que le anteceden historicamente. Estos sistemas han evolucionado
histéricamente desde los BOMP?, los MRP I*, MRP II° hasta los ERP y ERP II.

A finales de los 50 y principios de los 60, los sistemas utilizados durante la segunda
guerra mundial se empezaron a aplicar en algunas empresas del sector productivo
norteamericano. Estos sistemas permitian a las empresas tener un control sobre sus
listas de materiales o inventario. Es en este periodo cuando surge el BOMP, que fue
un sistema desarrollado por IBM para controlar dichas listas. Comparandolo con la
evolucion humana, podriamos decir que BOMP es el primate de los ERP.

El paso del tiempo y la evolucion de los ordenadores incremento el uso de estos
sistemas por parte de las empresas. Esto favorecio la evolucién y a mediados de los
70 Joseph Orlicky introdujo el MRP I. Este tenia como base el BOMP y se cre6 para
manejar las complicadas listas de materiales de algunos productos de la industria de

manufactura y reducir tanto inventarios como tiempos de proceso.

En los 80 las exigencias del mercado cambiaron y se dio importancia a los plazos de
entrega. Por tal motivo hubo una nueva evolucion, el MRP I, creado por Ollie Wight.
Este tenia como objetivo la planificacion de todos los recursos de una empresa
manufacturera o de fabricacion teniendo en cuenta los requerimientos de produccion:
interrupciones en la fabricacién, cambios subitos, limitaciones de recursos, etc.

También controlaba la contabilidad y los recursos humanos.

* BOMP: Bill Of Materials Processor, Procesador de lista de materiales o inventario.
* MRP I: Material Requirements Planning, Planificacién de necesidades de materiales.
°> MRP Il Manufacturing Resource Planning, Planificacion de los recursos de la empresa

manufacturera.
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A principios de los 90 existian dos soluciones tecnoldgicas (MRP | y MRP II) que
eran insuficientes para un mercado donde ahora habia empresas de todo tipo (de
servicios, finanzas, comerciales, etc.) que necesitaban una solucién para controlar
SuUS procesos y ser mas competitivas. A todo ello nace el ERP, este nuevo sistema se
basa en una estructura cliente/servidor que gestionaba la informacion de una base

de datos compartida por todos los departamentos de la empresa.

Actualmente y gracias a Internet, los ERP han evolucionado y han afiadido
aplicaciones orientadas exclusivamente a la gestion externa de la empresa: clientes
CRM?®, proveedores SCM’ y otras funcionalidades en internet. Lo que proporciona
una cobertura global a las necesidades de gestion de una empresa. Esta ultima
evolucion de los sistemas ERP se conoce como ERP |l o de segunda generacion. En
la figura 1 se muestra en la parte superior, una secuencia de tecnologias de

informacion bases para la implantacion de cada uno de los sistemas.

COMPUTADOR TERMINATLES REDES CELIENTE/ INTERNET
CENTRATL, SERVIDOR

BOMP

1960 1970 1980 1990 2000

Figura 1. Evolucién de los sistemas de planificacion.

2.1.1. Acerca de SAP Business One

SAP Business One es un potente Software para la Administracion de Negocios
(PYME’s), con méas de 20,000 instalaciones alrededor del mundo, cerca de 1,200 de
ellas ubicadas en México y Centroamérica. SAP Business One es un Unico sistema
gue puede automatizar operaciones criticas de negocio, tales como ventas, finanzas,
compras, inventario y fabricacion, ademas de brindar visiones exactas y actualizadas

minuto a minuto de la informacion de la empresa.

® CRM: Customer Relationship Management, gestién de las relaciones con el cliente.

"'scMm: Supply Chain Management, gestion de la cadena de suministros.



ﬂ@ SISTEMAS ERP’S g

2.2. Definiciones

El término ERP es el acronimo de Enterprise Resource Planning y su traduccién al
castellano es planificacion de recursos empresariales, también es conocido como
sistema empresarial, sistema integral de empresa o sistema integrado de gestion.
Una de las primeras definiciones del término ERP la dio APICS®, que lo define como
“método para la efectiva planificacion y control de todos los recursos necesarios para
tomar, producir, enviar y contabilizar los pedidos realizados por los clientes en una
compafiia de fabricacion, distribucion o servicios” (APICS, 2008).

Ramesh (2004) citado por Alejandra Recio (2005) define un ERP como una "solucion
de software que trata las necesidades de la empresa tomando el punto de vista de
proceso de la organizacion para alcanzar sus objetivos integrando todas las
funciones de la misma". Recio menciona ademas que un sistema ERP facilita la
integracion de los sistemas de informacidén de la empresa, ya que cubre todas las
areas funcionales. Los sistemas que integra son bases de datos, aplicaciones,

interfaces, herramientas y el Business Process Redesign (BPR)®.

2.3. Aspectos funcionales

Segun Laudon y Laudon (Laudon, y otros, 2001), las funciones de los sistemas ERP
se pueden clasificar en cuatro grandes grupos, dependiendo del proceso de negocio

gue apoyen. Estos son:

® Procesos de manufactura: incluye aplicaciones que apoyan a la gestion del
inventario, compras, despacho, planificacion de la produccion, manutenciéon de la

planta y equipamiento, entre otras.

® APICS: American Production and Inventory Control Society.

° BPR: Redisefio de Procesos de Negocios.
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® Procesos financieros y contables: incluye aplicaciones que dan soporte a la
gestion de los ingresos y los gastos, flujos financieros, contabilidad de los costes

de produccidn, contabilidad general y generacion de informes financieros, etc.

® Procesos de ventas y marketing: incluye aplicaciones para el procesamiento de
ordenes de venta, generacion de listas de precios, distribucion, facturacion de

productos y/o servicios, gestion y planificacion de ventas, entre otras.

® Procesos de recursos humanos: incluye aplicaciones dedicadas al registro del
personal, control de tiempos, céalculo de salarios, planificacion y desarrollo del

personal, informes de gastos de viajes, etc.

Todos estos procesos se agrupan segun pertenezcan a:

I Back office: mundo interno de la empresa, es lo que no ve el cliente (gestion de
fabricacion, gestion de inventarios, gestibon humana, gestion financiera, gestion
gerencial, etc.).

P Front office: mundo externo de la empresa, es lo que ve el cliente (productos y

servicios, precios, comerciales, comunicacion, servicios postventa, etc.).

En la figura 2 observamos el esquema general de un sistema ERP. Vemos los
diferentes actores (direccion, proveedores, clientes y empleados), sus interacciones

dentro del sistema, el Back office y el Front office.

DIRECCION

FRONT OFFICE _ BACK OFFICE

Rp R

EMPLEADOS

CLIENTE

PROVEEDOR

Figura 2. Esquema funcional de los sistemas ERP.
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Desde una perspectiva funcional, debemos indicar que los ERP estan disefiados de
forma modular, como si se tratase de un gran mecano. Cada uno de estos médulos

tiene una autonomia propia y una funcién especifica dentro del sistema.

Existen multitud de maodulos, debido a la diversidad de empresas fabricantes y
proveedores. A pesar de ello tenemos modulos que son comunes a todo sistema

ERP. Los médulos comunes del Back Office son:

Pk Contabilidad y finanzas: es el médulo mas importante, la espina dorsal del ERP,
sobre el giraran los demas modulos. Todas sus aplicaciones estan muy

desarrolladas, debido a su importancia y trascendencia.

P Produccion o manufactura: modulo encargado de gestionar todas las tareas
relacionadas con la produccion de la empresa. El objetivo que se persigue es

planificar la produccién conforme a las necesidades del cliente.

Pk Ventas, distribucion y logistica: modulo que dispone de todas las aplicaciones
para gestionar desde el almacenaje hasta la venta y distribucion de los productos

0 servicios que produce la empresa.

P Recursos humanos: la funcién de este es modulo es gestionar a los empleados

de la empresa desde su contratacién hasta su baja, despido o jubilacion.

También hay los mdédulos comunes del Front Office, que han surgido con la

evolucion de los ERP’s y han tomado mucha importancia en la actualidad, estos son:

® Customer Relationship Management CRM: aplicacién que gestiona la relacién
entre la empresa y los clientes. Coordina y agrupa la informacion del area de
ventas, marketing y soporte al cliente. Permite a las empresas acercarse a sus
clientes, conocer sus necesidades, opiniones, grado de fidelidad y rentabilidad que

ofrecen; con el fin de ofrecer servicios o productos de mas calidad.
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® Supply Chain Manag ement SCM: aplicacion que gestiona todo lo relacionado
con la compra de materiales, fabricacion y movimiento del producto. También
integran los requerimientos logisticos de proveedores, distribuidores y clientes,
con lo que se logra mejorar el servicio, reducir costes y economizar el tiempo.
SCM intenta mejorar la forma en que las empresas realizan la compra de materias

primas necesarias para realizar un servicio o fabricar un producto.

® APS' (planificacién y programacién avanzada): aplicaciones que mejoran la
planificacion del sistema, dan respuestas rapidas ante variables e incertidumbres
gue se pueden presentar en la empresa (proveedores que se atrasan, clientes con

urgencias, maquinas que se estropean, etc.).

® E-Business: o comercio electrénico: este se integra en los ERP para adaptar a
la empresa a las nuevas formas de negocio por internet. Existen cinco tipos de

comercio electronico:

[ Business to Business (B2B): entre empresas.

M Business to consumer (B2C): entre empresas y consumidores.
M Business to employee (B2E): entre empresas y trabajadores.
M Business to government (B2G): entre empresas y gobierno.

M Business to business to consumer (B2B2C): agrupa el B2B y el B2C.

2.4. Aspectos técnicos

Existen dos aspectos técnicos muy importantes para que los sistemas ERP puedan

funcionar:

I Disponer de una red con estructura cliente-servidor.

P Poseer una base de datos centralizada.

9 APS: Advanced Planning and Scheduling
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Las redes con arquitectura cliente/servidor disponen de un ordenador llamado
servidor, que se encarga de dar servicio a las demas terminales de la red, conocidos
como clientes, en funcién de cada usuario. No siempre tiene que existir un Unico
servidor en la red, es posible que haya mas de uno, especializados en diferentes

servicios (acceso a internet, impresion, seguridad, acceso a datos, etc.).

Otra tarea del servidor es controlar la base de datos y gestionar las peticiones de
datos realizadas por cada terminal o cliente. Ante una peticion el servidor puede
aceptarla o declinarla, en funcién del tipo de usuario y/o tipo de consulta. También se
encarga de administrar los sistemas periféricos. En la figura 3 se observa un

esquema de una red con arquitectura cliente/servidor.

Base de datos

Red
[ ] fﬁ! ]
a— . =
Cliente 1 Cliente 2 Cliente n

Figura 3. Esquema de una red cliente/servidor.

Por otro lado tenemos la base de datos centralizada, que es un conjunto de datos
organizados para garantizar un acceso facil, rapido y agil. EI hecho de ser
centralizada elimina la aparicion de datos redundantes. Para crear y mantener una
base de datos es necesario un software especial, llamado SABD*, que es el puente
entre el servidor y la base de datos.

1 SABD: Sistema de Administracion de Base de Datos.
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2.5. Caracteristicas y objetivos

Las tres caracteristicas fundamentales que poseen estos sistemas, son:

1) Integral: permite controlar los diferentes procesos de una empresa, entendiendo
que todos los departamentos estan integrados y relacionados entre si. Es decir, el
resultado de un proceso es el punto de inicio del siguiente proceso.

2) Modular: las funcionalidades se encuentran divididas en varios médulos. De esta
manera, una empresa, atendiendo a sus necesidades, adquirira los modulos que
mejor las satisfagan. Se reducen costes econémicos y técnicos.

3) Adaptable: sistemas que se adaptan a la idiosincrasia de la empresa.

Otras caracteristicas secundarias son:

Flexibilidad: sistemas que responden a las constantes transformaciones de la

empresa.

® Compresivo: el sistema soporta las diferentes estructuras organizativas de las

empresas, asi como todas las areas de negocio.

® Integridad de datos: los datos solo se ingresan una vez en el sistema y deben ser

consistentes, completos y comunes.

® Software independiente: es un sistema totalmente independiente del sistema

operativo y de la base datos.

® Seguridad: la seguridad de los datos esta garantizada contra el crimen externo.

Una vez vistas las caracteristicas pasaremos a enumerar los principales objetivos

que persigue un ERP (Koch):

® Integrar la informacion financiera, asi como la de pedidos, clientes y proveedores.
® Estandarizar y optimizar los procesos de fabricacion.

® Reducir inventarios.
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® Estandarizar la informacion de RRHH.

2.6. Ventajas y Desventajas

Davenport (2004), menciona que dentro de los beneficios que los sistemas ERP

ofrecen a las compafiias estan:

a. Proveer acceso en tiempo real a operaciones y datos financieros.
b. Modernizar las estructuras administrativas.
c. Centralizar el control sobre la informacion.

a. Estandarizar los procesos.
Piturro (2004) explica que cuando los ERP trabajan excelente:

a. Se pueden acelerar los procesos del negocio.

b. Reducir los costos.

c. Incrementar las oportunidades de ventas.

d. Mejorar la calidad y la satisfaccion a los clientes.
e

. Medir los resultados continuamente.

Hablando de las desventajas o problemas al utilizar un ERP mencionaremos las
inadaptaciones, esto es, la brecha que existe entre la funcionalidad ofrecida por el
paquete y lo que se requiere para que lo adopte la organizacién. Como resultado, las
organizaciones han tenido que escoger entre adaptarse a la nueva funcionalidad,

estableciendo trabajo demas, 6 haciendo modificaciones al paquete.

La implementacion de un ERP es complejo durante la integracion de los diferentes
modulos, estandarizacion de los datos, adoptar lo mas relevante del modelo de

negocios “best practices”. El conocimiento del personal que hara uso del ERP es

2 RRHH: Recursos Humanos
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significante, ya que pocos usuarios de la organizacion entienden lo suficiente su

funcionalidad para apreciar las implicaciones de adopcion.

Similarmente, pocos consultores de ERP entienden los procesos de negocio de sus
clientes lo suficiente para detectar las areas criticas que no cuadran con el paquete.
(Soh, Siew, Tay, Yap; 2000). En referencia a Scheer y Habermann (2000), los
sistemas ERP estandarizados tienen ciertas desventajas.

Necesidades altas de almacenamiento, requerimientos de redes y entrenamientos de
mas son frecuentemente mencionados como problemas de los ERP. Sin embargo, la
escala de Reingenieria de los procesos de negocio y las actividades de
adecuaciones (customizing) involucradas en el proceso de implementacion del

software son las mayores razones de insatisfaccion.

Empresas como Baan, Peoplesoft, asi como SAP calculan que los clientes gastan
entre 3 y 7 veces mas dinero en la implementacion del ERP y los servicios
asociados, comparados con la compra de la licencia del software. Bajo sus propias
experiencias, validan que la razon entre los esfuerzos de implementacion del ERP y
la compra del software es aproximadamente de 5 a 1. Con los costos del hardware y

software que decrecen rapidamente, la razon sera peor.

2.7. Metodologias de implantacion

La implantacion de un ERP es un proceso muy complejo, por ello se suele utilizar un
procedimiento estandar para gestionar y controlar su desarrollo, conocido como
metodologia de implantacion. Existen un gran numero de metodologias pero

tenemos que tener en cuenta que no hay ninguna que sea perfecta.

La metodologia mas tradicional es la que se basa en el ciclo de vida del sistema.
Segun Necco (Necco, y otros, 1987), “el ciclo de vida de un sistema ERP puede ser
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descrito en términos generales como una forma de quebrar un proyecto de sistemas

ERP en fases, actividades y tareas para realizar todo el trabajo de dicho proyecto”.

No existe unanimidad para definir las fases del ciclo de vida pero se han definido

unas fases basicas, que son:

® Fase 1 Decision: estudiar la estrategia y los procesos de negocio de la empresa,

para asi discutir la necesidad de adoptar o no un ERP.

® Fase 2 Adquisicion: una vez decidida la adopcion de un ERP, se tiene que
decidir que ERP se implantard y de que mddulos dispondra. Se debera escoger

tanto el sistema como el consultor que guiara la implantacion.

® Fase 3 Implementacion: es una de las fases mas criticas, que explicaremos mas

adelante.

® Fase 4 Uso y mantenimiento: una vez finalizada la fase implementacion se tiene
qgue afrontar el dia a dia del nuevo sistema. Es cuando se comienza a utilizar el
nuevo sistema y se observan los primeros resultados del cambio y algunos fallos

gue son solucionados. No hay olvidar tampoco el mantenimiento del sistema.

® Fase 5 Ev oluciéon: a través del uso del sistema, este va evolucionando y

cambiando segun las nuevas exigencias que van apareciendo en la empresa.

® Fase 6 Rechazo: fase en la que se decide abandonar el proceso de implantacion.

En la siguiente figura podemos observar un diagrama que representa las diferentes

fases del ciclo de vida de la implantacién de un ERP.

Figura 4. Fases de la implantacién de un sistema ERP.
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2.8. Implementacion

A la hora de implementar un sistema ERP tenemos tres estrategias a seguir:

1) Instalaciéon modular o Step by Step: la implementacion se estructura en fases, y
estas se van realizando de forma progresiva. Esta estrategia minimiza riegos y
hace posible controlar mejor el coste pero necesita un periodo de implementacion

largo.

2) Instalacion global o Big Bang: se pasa del antiguo sistema al nuevo en un unico
paso. Se consigue minimizar el periodo de implementacion, pero es una

estrategia muy compleja y es dificil controlar el coste.

3) Instalacion Roll Out: se crea un modelo de implementacién en un lugar, y
posteriormente, se aplicara este en otros sitios. El tiempo de implementacion es

corto pero es compleja y se necesitan una gran cantidad de recursos.

Otro aspecto a tener en cuenta es el tiempo de duracibn que tendra la
implementacion. Esta depende de varios factores, por lo tanto no se puede calcular
exactamente sino que se da una estimacion. Este tiempo dependera del alcance que
se le quiera dar al nuevo sistema. Serd la direccion de la empresa la que decida este
alcance, que procesos se incluirdn y cuales no, que hardware se deberd cambiar y

cual no, que estrategia se utilizara para la implementacion, etc.

2.9. Costo de la implantacion

Justificar una inversion en sistemas informaticos puede resultar complicado, ya que
muchos de los beneficios que comporta no son cuantificables (informacion mas
fiable, una mejor manera de hacer las cosas, mejor respuesta al cliente, etc.) o no

estan previstos.
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La implantacion de un ERP supone una fuerte inversion para la empresa que lo
implanta pero a la larga también supone un gran beneficio para esta. Estos
beneficios no son inmediatos a la inversion, sino que se producen a posteriori. Esto

puede ser un handicap a la hora de decidir realizar la implantacion.

Normalmente, cuando una empresa implanta un ERP contrae un acuerdo contractual
con un proveedor o consultor, que se renueva cada afio y recoge los siguientes
aspectos: las licencias del software, el mantenimiento anual del sistema, la formacion
del personal, la adecuacién al nuevo sistema, Help desk’®, actualizaciones y otros

Servicios.

El coste total de una implantacién de un ERP se desglosa de la siguiente manera:

M Software 10% - 25%
M Hardware 10% - 25%
M Implantacion 50% - 80%
M Formacién y mantenimiento 15% aprox.

Como vemos, los porcentajes son variables y dependen en gran parte de los
requerimientos de la empresa y el fabricante, proveedor y consultor de ERP

escogidos.

3 Help Desk: ayuda, servicios de soporte técnico.
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3. LAIMPLEMENTACION DE SAP BUSINESS ONE

En los proyectos de implementacion, el problema es normalmente la implementacion
en si misma. La cual no se reduce solamente a la instalacion de SAP Business One
(SBO) en el sistema, sino que comienza desde la planificacion de la implementacion

hasta las actualizaciones posteriores. Ello se debe a las siguientes razones:

® En la mayoria de los negocios el cambio es un proceso continuo.

® La implementacién de SAP requiere del desarrollo de estrategias de soporte y de

gestion de sistemas para 0ptimos resultados.

® Normalmente las implementaciones de SAP son por mdédulo, en distintas fases.

Un proyecto de implementacion SAP, normalmente se divide en las siguientes etapas
o fases:

1) Organizacion del proyecto
2) Disefio conceptual

3) Disefio detallado

4) Preparacion al productivo

5) Entrada en productivo y Soporte

La implementacion de SBO en Grupo Atlas (GA) se llevo a cabo siguiendo el orden
de estas fases, asi como las tareas realizadas en cada una de ellas. A continuaciéon

describimos la implantacion de SBO en cada una de las etapas.

3.1. Organizacion del proyecto

Esta primera etapa es la base para el proyecto completo. En esta etapa, definimos el
alcance del proyecto, se involucra a la organizacién, se asignan los recursos, se crea

el cronograma de la implementacién y se determina el entorno técnico.
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3.1.1. Alcance del proyecto

Con SAP Business One se busca la integracion total del negocio sobre una sola
plataforma tecnologica que les permita eficientar los diferentes procesos propiciando
la comunicacion de los mismos. Con el proyecto de SAP Business One a implantar
en Grupo Atlas lograremos la integracién de las operaciones, ventas (CRM) a los
demas procesos de su negocio permitiéndole obtener mejor control de sus costos,
asi como una adecuada planeacion de sus inventarios, mientras que integra
automaticamente todas las areas con Finanzas, y a su vez mejorar otras areas como
cuentas por pagar, todo esto con el fin de mejorar la satisfaccion de los clientes y los

directivos del negocio.

Parte de los objetivos a alcanzar con SAP Business One ya estan mencionados en el
capitulo 1, dentro de los objetivos del proyecto. Y la estrategia que se sigui6 en la
implementacion de SBO fue la instalacibn modular o Step by Step, es decir, se
dividié la implementacién en cinco fases que mencionamos en el inicio de este

capitulo.

Para el desarrollo de todas las tareas o actividades que se realizaron dentro de esta
fase asi como paras las subsecuentes, se destino una PC de trabajo a la persona
encargada de liderar la implementacion por parte de Grupo Atlas. Esta PC de trabajo
tenia instalado sistema operativo Microsoft Windows XP profesional, ademas del
software necesario para trabajar en las tareas de implementacién, como: SAP
Business One 2007, Microsoft office 2003, Microsoft Project 2003, Microsoft Visio
2003, etc.

Las areas de las empresas de Grupo Atlas involucradas en la implementacién, son:

P Direccion General. P Inventarios.
P Contabilidad. # Produccion.
I Compras. Bk Crédito y Cobranza y Cuentas Por

B Facturacion. Pagar.
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3.1.2. Organizacién, equipos de trabajo y administraciéon del proyecto

La organizacion se refiere a la forma en que estaran relacionadas las personas
participantes en el proyecto, aunque esta puede variar para cada caso. Y una vez
definido esto se debe seleccionar a las personas que formaran parte de esos equipos

de trabajo.

Para la implementacién de SBO se determino la organizacién del proyecto, es decir,
las personas de Grupo Atlas y el proveedor de SBO (Des-Tec'*) que llevaran a cabo
la administracion de la implantacion de SBO, asi como el personal involucrado en el

mismo. Quedando definido de la siguiente manera:

Por parte de Grupo Atlas

® Gerente de Proyecto
Es la maxima autoridad del proyecto, y estuvo representado por un gerente de las

empresas de Grupo Atlas. Y entre las tareas importantes que desempeiio fueron:

M Asumir la responsabilidad del proyecto.

M Controlar los objetivos del proyecto.

M Controlar la planificacion y progreso del proyecto.
M Gestionar la disponibilidad de recursos.

M Apoyar al Project manager.

® Project manager

Es el lider del proyecto. En general hubo dos Project manager, una por la empresa
y otro por el proveedor de SBO (consultor). Para este puesto Grupo Atlas contrato a
una persona que tenia experiencia en la implementacion de este sistema. Sus tareas

fueron las siguientes:

1 Des-Tec: Empresa de Consultoria e implantacion de soluciones de negocio y desarrollo de

tecnologias
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M Reconocer los riesgos que puedan limitar el éxito del proyecto, para aplicar las
medidas correctoras necesarias con el fin de minimizarlos.

M Gestionar el proyecto (planificacion, organizacion, coordinacion y control).

M Capacidad de trabajo en grupo y dirigir a los miembros del proyecto.

M Detectar y resolver problemas referentes a la implementacion.

M Crear, controlar y verificar el cronograma del proyecto.

M Documentar las actividades.

M Reportar al gerente de proyecto.

® Equipo de proyecto — Usuarios

Los usuarios participantes en el equipo de proyecto deben poseer conocimiento del
software y de los procesos de negocios a implementar, asi como capacidad de
decision respecto de los cambios en los procesos. Este equipo estuvo conformado
por cada usuario responsable de las areas internas de Grupo Atlas; y sus tareas

principales fueron:

[V Conocimiento de su area.

VI Toma de decisiones en definiciones.

M Discutir problemas funcionales con el Project manager.

M Participacion en las pruebas integrales y disponibilidad de tiempo para el

proyecto.

Por parte del proveedor de SBO (Des-Tec)
® Gerente de proyecto

® Equipo de proyecto — Consultor

Los consultores poseen un conocimiento profundo del funcionamiento del sistema, y
de los procesos de negocios a implementar. El consultor fue el lider de proyecto por
parte del proveedor de SBO y fue la persona con la que mas contacto se tuvo,
debido a que es quien llevo a cabo la implementacion del sistema. Las tareas bajo su

responsabilidad fueron:
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M Analizar el funcionamiento interno de GA.

M Determinar los puntos criticos de la implementacion.

M Crear, controlar y verificar plan de implementacion.

M Configurar y parametrizar el sistema (adaptar SBO a las necesidades de GA).
VI Documentar las actividades realizadas.

M Apoyar y entrenar a los usuarios del equipo de proyecto.

® Centro de apoyo

M Configuracion, pruebas, control de calidad y Cargas de informacion

En la administracion del proyecto quedaron definidas todas las materias relacionadas
a reportes de progreso por parte del proveedor del ERP, registro de tiempos,

organizacién de reuniones, distribucion de la informacion del proyecto.

3.1.3. Cronograma de proyecto

El cronograma del proyecto es vital para el control de las actividades, avance del
proyecto y aplicacion de medidas correctivas. Para lo cual se desarrollo un diagrama
de Gantt, donde se planifico la implementacion de SBO en las tres empresas de
Grupo Atlas. Este diagrama incluye las fases o etapas de implementacion asi como

también las tareas realizadas en cada una de ellas.

La planificacion del proyecto se estructuro en las cinco fases mencionadas al inicio
de este capitulo, quedando determinados los tiempos de duracion de cada fase, de la

siguiente manera en la tabla de la figura 5:

Fase Fecha inicio | Fecha cierre Horas de trabajo
Disefio conceptual 04/01/2010 01/02/2010 143
Disefio detallado 02/02/2010 25/02/2010 123
Preparacion al productivo 25/02/2010 31/03/2010 1715
Entrada en productivo 05/04/2010 11/06/2010 409

Figura 5. Tiempo de trabajo en las fases de implementaciéon de SBO.
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Como observamos en la figura 6, la fase de Entrada en productivo se le destino
mayor tiempo de trabajo debido a que la puesta en marcha del sistema se desarrollo
primero en la empresa comercializadora (APT) y después en las empresas
productoras (ATF y TCA).

Todas las tareas de trabajo realizadas en cada fase fueron supervisadas por el lider
de proyecto de Grupo Atlas y por el consultor del proveedor del sistema. En la figura
6 se observa un diagrama de Gantt, que resume la estimacion que se hizo acerca del

tiempo de duracion de cada fase.
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Figura 6. Diagrama de Gantt con las fases del proyecto.

En el diagrama anterior se omitid la primera fase de Organizacién del proyecto
debido a que sus tareas se desarrollaron en las primeras reuniones que sostuvieron
los directivos de Grupo Atlas con el proveedor de SBO, ademas de que la
elaboracion del Cronograma es una de las tareas finales de esta fase. Dentro del
apartado de Anexos (8.2) se encuentra el Diagrama de Gantt de la planificacién final

del proyecto.

3.1.4. Entorno técnico

El entorno técnico describe la configuracion del hardware para las aplicaciones de
SBO, la infraestructura de redes y la compra de software y licencias. Toda la
estructura de hardware/software que posee GA se aprovecho en la implantacion de
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SBO,; solo a esta estructura se afiadio un servidor. A continuacion describimos en las
siguientes figuras, dos tablas con las especificaciones con que cuenta el servidor y

Sus equipos clientes:

Pk Servidor para SAP Business One

SERVIDOR
Sistema operativo | m pjicrosoft Windows Server 2008 Standard Edition.
CPU ® PowerEdge T100 de Dell (Dual Core Xeon E3110)
RAM " 2 GB, DDR2, 800MHz
Disco duro " 3200 GB 7.2K RPM SATA 3 Ghps
DVD-ROM ® 16x unidad de DVD
Resolucion ® 1024 x 768 con 24 Bits de colores
Base de datos ® Microsoft SQL Server 2005
Software ® Microsoft ® Internet Explorer 8.0 SP2.
® Microsoft ® Data Access Components 2.6 (MDAC).
® Microsoft .NET Framework 2.0

Figura 7. Especificaciones del servidor PowerEdge T100.

P Impresora: SBO soporta cualquier modelo de impresora, y para la impresion de
documentos se utilizo los siguientes modelos de impresora: HP LaserJet 1018,
HP LaserJet 1320 y HP LaserJet 3050.

I Equipos Clientes de SAP Business One

CLIENTE (WORKSTATION)

Sistema operativo

® Microsoft Windows XP Professional SP2 32 Bit.
CPU " Intel Pentium IV
RAM " 1GB
Disco duro " 60 GB
CD-ROM B 24x
Resolucién ® 800 x 600 con 24 Bits de colores
Software =

Microsoft ® Internet Explorer 7.0 SP2.
Microsoft ® Data Access Components 2.6 (MDAC).
® Microsoft .NET Framework 2.0

Figura 8. Especificaciones de los equipos cliente.
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» Licencias de Acceso de Cliente (CAL"): Microsoft® Windows® Server CAL.

En el apartado de comunicaciones, GA tampoco tuvo que realizar ningin gasto,
debido a que ya dispone de una linea ADSL, y con esta ya es suficiente para el
nuevo sistema. La estructura de red con la que se cuenta es la de Cliente-Servidor,

para lo cual dispone del siguiente equipo:

® 2 servidores: PowerEdge SC1420 con sistema operativo Ubuntu Server Edition (al
que llamaremos servidor 1), y PowerEdge T100 de Dell con sistema operativo
Windows Server 2008 Standard Edition (al que llamamos servidor 2).

® 1 switch Baseline 10/100 de 24 puertos.

® 10 computadoras (clientes) que se conectan al servidor PowerEdge T100 y que

tienen instalado SBO para realizar operaciones.

El servidor 1 es quien administra: las conexiones a Internet, la comparticion de
archivos, la conexion al servidor 2 y por ende al sistema SBO que se encuentra
alojado en el servidor 2, las conexiones a las bases de datos de los sistemas internos

contable y administrativo, utilizado a la par con SBO.

La conexion a Internet es por medio de una linea ADSL, linea que mediante un filtro
o spliter se conecta a un modem ADSL, el cual, modula las sefales enviadas desde
la red local para que puedan transmitirse por la linea ADSL y demodula las sefales
recibidas por ésta para que los equipos de la LAN puedan interpretarlos. Teniendo el

modem ADSL, ya se pueden conectar varios equipos LAN.

El Unico equipo que esta conectado al modem ADSL es el servidor 1 y este a su vez
se conecta a un switch de 24 puertos. Mediante este switch se conectan los equipos
a la red interna y a Internet, conectando cable de red que va desde los puertos del

switch a las tarjetas de red de las computadoras.

!5 CAL: Client Access License
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De las 10 computadoras que tienen instalado SBO, una se encuentra en la sucursal
Guadalajara. Para conectarse a SBO primero se conecta a la direccion IP del
servidor 1 y después este la redirige servidor 2. El resto de las 9 computadoras

clientes se conectan al servidor por medio de la red local.

Linea telefonica

l #” .-lp liter

modem ADSL

swritch

[
|

o

computadoras
con
SBC cliente

computadoras
con
SBO cliente

=0
Databass s
i < " 3

servidor windows
con SBO server

Figura 9. Estructura de la red informatica de Grupo Atlas.

3.2. Diseno conceptual

La fase de disefio conceptual corresponde a la definicion de los procesos de
negocios a implementar. En esta etapa se realiza la reingenieria de los procesos de

negocios, con la ayuda del modelo de referencia SAP.

3.2.1. Estructura organizativa

Antes de comenzar la parametrizacion debe quedar claramente establecida la
estructura organizativa que representara a la compafia en el sistema SAP. Modelar
la estructura organizativa es un paso fundamental en el proyecto, ya que de ella

dependen muchos otros procesos.
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Para ello se realizo una reunién integrada con los participantes de todos los equipos
de trabajo (de cada modulo), considerando también el crecimiento esperado para las
empresas; obteniendo el siguiente organigrama que engloba a las tres empresas de
Grupo Atlas.

Director
General

Gerente de Gerente de Finanzas

. . SINGCINETS
Ventas Produccion (Contabilidad)

Facturacién Sub-Gerente Cuentas por Cuentas por Auxiliar de
(Ventas) de Compras Cobrar Pagar SISCINES

Compras

Figura 10. Organigrama de Grupo Atlas.

3.2.2. Situacion actual

La situacién actual pretende conocer los procesos que realiza la compafia, y sus
requerimientos futuros. La implantaciéon de SAP Business One se realizo en tres
empresas ubicadas en la Cd. de México, a las que en conjunto llamaremos Grupo

Atlas, y esta conformada de la siguiente manera:

1) APT (Empresa distribuidora de los productos de ATF y TCA).
2) ATF (Empresa productora de articulos de tapiceria).

3) TCA (Empresa productora de articulos de tapiceria)

Estas tres empresas pertenecen a un mismo duefio y son administradas por su
familia. A continuacion describimos las actividades econdmicas, organigrama y

funcionamiento de cada una.
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3.2.21. APT

Es una empresa que se dedica a la compra y venta de articulos de alambre para la
industria. Distribuye los productos que fabrican los otros dos negocios de Grupo
Atlas. Compra y vende diferentes tipos de Engrapadoras, como son: Engrapadoras
de tapiceria, engrapadoras de casco, engrapadoras de gabinete y clavadoras; asi
como también vende las refacciones de cada una de estas engrapadoras y dispone

de un taller de reparacion de las mismas.

Figura 11. Sucursales de APT

APT cuenta con 8 sucursales en la Republica Mexicana para cumplir con las
exigencias de servicio, abasto y calidad que requieren los mercados nacionales e
internacionales. Las sucursales se encuentran en: Monterrey, Guadalajara, San Luis
Potosi, Puebla, Ocotlan, Mérida, Chihuahua y la matriz México. En cada una de las

sucursales posee un almaceén.

La matriz de APT se encuentra ubicada en México, D.F. y toda su mercancia se
resguarda en su almacén central, desde donde surte por medio de sus repartidores a

todos sus clientes del area metropolitana y a las sucursales.

APT tiene un total de 35 trabajadores, mas el Gerente de ventas. Dentro de este total
se incluye a el personal de todas sus sucursales, que en cada una hay por lo menos
un agente de ventas, un almacenista y un chofer repartidor de mercancia. Su

organigrama es el siguiente:



T LA IMPLEMENTACION DE SAP BUSINESS ONE B4

Gerente de
Ventas
Recepcion /
Facturacién
Agentes de - Crédito y Rec. Hum. / .
Almacén Contabilidad ' : Sistemas
]
Taller de Repartidor
Montacargas : )
Reparacion Mercancia

Figura 12. Organigrama interno APT.

El Gerente de ventas se encarga principalmente de buscar nuevos mercados de
clientes potenciales e implementar nuevas estrategias de ventas. Para lo cual se
apoya en los agentes de ventas para que se encarguen de visitar a los clientes,
surtirles del producto que les haga falta y cobrar facturas pendientes de pago. Ellos

tienen mucha relacion con el departamento de Credito y Cobranza.

Los usuarios de las areas de Facturacion (ventas), Almacén, Contabilidad, Crédito y
cobranza y Cuentas por pagar hacen uso de dos programas que fueron
desarrollados internamente y que en su momento cubrian sus necesidades
administrativas y contables; uno de estos programas se encarga de las actividades

Administrativas y el otro que se encarga de las actividades Contables.

Localmente cada usuario tiene instalado en su computadora uno de los programas
mencionados anteriormente; programas que les ayudan a la realizacion de su trabajo
y desde el cual capturan sus operaciones (actividades) que se registran en la base

de datos que se encuentra alojada en el servidor Linux.

Tanto el programa Administrativo como el Contable fueron realizados bajo la
plataforma Borland C++ Builder; el cual es un entorno de desarrollo integrado en

lenguaje C++ para Windows.
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3.2.2.2. Programa administrativo

En el programa administrativo como lo mencionamos anteriormente se registran las
actividades administrativas internas de la empresa, y las areas que hacen uso de
este programa son: Facturacion (ventas), Almacén (Inventarios) y Crédito y
cobranza; asi como también cada una de las sucursales y las empresas ATF y TCA.

(3 Aztian vi.05 PROVEEDOR =1 > )

[Sistema |

Creédito v Cobranza

Inventarios

Reparaciones

Figura 13. Médulos del programa administrativo.

A continuacion describimos las operaciones principales que realizan los modulos en

cada una de las areas en las que se utiliza este programa.

I Crédito y Cobranza: de esta 4rea se encarga un usuario y realiza las siguientes
operaciones dentro del sistema administrativo, especificamente en el modulo de

Crédito y Cobranza:

® Consultar el saldo de facturas, si la factura esta cobrada parcial o totalmente. Se
pueden observar los datos generales del cliente y de la factura, asi como el

depdsito o depdsitos que se le han hecho.

® Programar facturas para: Cobro, cheque posfechado, revision, para después
obtener un Reporte diario de Cobranza que se le entrega a los agentes de ventas,

especificando las facturas pendientes de cobro.

® Registrar los depésitos bancarios de clientes, en el que se capturan datos, como:
Fecha, Cta. Bancaria, Forma de pago, Cliente, Monto, etc. Para posteriormente

asignarle la factura o facturas correspondientes ha dicho deposito.

® Obtener Reporte de Pdlizas de ingreso con todos los depésitos capturados al dia.
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® Registrar Notas de Crédito y Notas de Cargo. Se capturan los datos
correspondientes a la elaboracion de una Nota de crédito (debido a un Descuento,
Diferencia en precio 6 Devolucion de mercancia) o de Cargo (cierto pago en el

caso de cheques devueltos).

%2 Cobranza Aztlan v1.05 PROVEEDOR
Cobranza [CorassCrédite || Beportes

“er factura
Pragramar

Registrar Deposito

Asignar Deposito a Facturas

FPaliza de Ingreso
Salir de Cobranza

Figura 14. Submenu del modulo de Crédito y Cobranza.

P Ventas (Recepcionista/Facturacion): la persona de recepcion ademas de dar la
informacion relacionada a los productos que se venden, es quien factura todas las
ventas, para lo cual, hace uso del modulo de ventas del sistema administrativo,

donde realiza las siguientes operaciones principales:

® Registrar pedidos de ventas. Una venta primero se guarda como pedido, para

posteriormente facturarse, asignandole un numero de factura.
® Dar de alta a nuevos clientes.

® Obtener Reporte de Ventas de un periodo de tiempo. En el cual, aparecen datos

como: No. factura, clave, nombre de cliente e importe de la factura.

#.& Ventas Aztlan v1.05 PROVEEDOR
Pedido | Reportes |

Nuewo

- Abrir
Abrir el pedida
Albrir la factura

Z | Clientes

Salir de “Yentas

Figura 15. Submenu del modulo de Ventas.

Todo lo que se factura proviene de los pedidos emitidos por los agentes de ventas,
por clientes que compren directo desde almacén y distribuidores que requieran

mercancia.
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* Inventarios (Almacenista): todos los movimientos de entrada y salida de
mercancia del almacén son controlados y capturados por el almacenista, quien se
apoya en el sistema administrativo, especificamente en el modulo de inventarios,

donde puede realizar las siguientes operaciones principales:

® Capturar movimientos como: Entrada por compra, entrada por transferencia,
entrada por devolucion, salida por transferencia, salida por préstamo, salida por

devolucion, salida por devolucion a proveedor.
® Consultar informacion de todos los movimientos de los productos.

® Obtener un Reporte General de todos los movimientos que han tenido todos los

productos, y un producto particular.

& Inventarios Az€lan v1.05-PROVEEDOR | | /&S]
Mowimiento LBsnones [[Hemamientas ]

Nuewo
Abrir
Abrir Rapido .

Guardar

Imprimir este documento

Salir de Inwventarios

Figura 16. Submenu del modulo de Inventarios.

3.2.2.3. Programa Contable

En el programa contable se realizan todas las operaciones que ayudan a elaborar la
contabilidad interna de la empresa. Las areas que hacen uso de este programa son:

Contabilidad y Cuentas por pagar.

Ik Contabilidad: se encarga de capturar todos los ingresos y egresos de Grupo
Atlas y sus diferentes sucursales; asi como de elaborar los estados financieros,

para lo cual se apoya en un sistema interno de contabilidad.
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[=Contabitidad M=) < |

Captura Consulta Reportes Herramientas Compras

Empresa 20025
Usuario
Contrasena

@ Iniciar |
Limpiar |

Figura 17. Menus del programa de contabilidad.

Las principales operaciones que realiza la persona de Contabilidad en este programa

son los siguientes:

Capturar las polizas de diario, ingreso y egreso. Se capturan todas las

operaciones que representen ingresos o egresos de dinero de las empresas.

Consultar polizas asi como determinada cuenta registrada en el catalogo de
cuentas que se manejan internamente y que integran el activo, pasivo y capital

contable de la empresa.
Dar de alta una nueva cuenta dentro del catalogo de cuentas.

Obtener reportes como: Relacion de cheques, Bancos, Balanza de comprobacion,

etc.

Generar un Reporte General de Cobranza de todas las sucursales. Reporte

contiene todos los depdsitos que se hicieron a las ctas. bancarias de la empresa.

P Recursos humanos/Cuentas por pagar: un usuario es el encargado de esta

area y entre sus funciones destaca el provisionar el pago de facturas a

proveedores. Hace uso del programa contable ayudandole a:

Elaborar los Contrarecibos.
Elaborar polizas de egreso.

Elaborar cheques de pago a proveedores.

Ademas se encarga de llevar toda la parte de recursos humanos de GA, contrato de

personal, pago de nomina, etc. Para lo cual hace uso del sistema Aspel-NO

16,

16 Aspel-NOI: Software que automatiza el control de todos los aspectos de la nomina.
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3.2.2.4. ATF

Es una empresa que se dedica desde 1954 a la fabricacion y venta de articulos de
alambre para la industria; y tiene una sucursal en la Cd. de Tijuana. Cuenta con

lineas de fabricacion de:

M Resortes zig-zag y espiral para muebles, y para diferentes tipos de asientos.
M Grapas, clavos decorativos, clavos industriales, para el prensado de salas,
colchones, marcos de madera, cajas, tarimas y bultos.

M Cinta elastica para los respaldos de los asientos.

Su organigrama esta constituido de la siguiente manera:

Director
General
Secretaria -|- FactlrJ]ramo
| | | | | | | | 1

Gerente _ T Ctas. por Credito y
Contabilidad
Produccién SiStemas - pagar Cobranza
——y | | —— |

Jefe de Auxiliar de Auxiliar de Personal Agentes de

Sistemas Seguridad jlintendencia Ventas
|

Operadores

maquinas

Dentro de su organigrama podemos destacar lo siguiente:

Figura 18. Organigrama interno ATF y TCA.

M El director general de Grupo Atlas lo es también para ATF y TCA.

M Los departamentos de Contabilidad y Facturacion operan igual que en la empresa
APT y hacen uso de los mismos programas.

M Los departamentos de Crédito y Cobranza, Sistemas, Agentes de ventas y
Recursos Humanos y Cuentas por pagar son los mismos para las demas
empresas, ademas de utilizar el mismo sistema administrativo y contable.
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M Gerente de produccién. Administra todo lo relacionado a la planta de produccion
de ATF. Para lo cual estd pendiente de las materias primas requeridas para la
fabricacion de los productos solicitados en base a los pedidos pendientes y al
stock de almaceén. Todo esto con ayuda del jefe de produccion y de compras.

M Compras. Esta area se encarga de realizar las 6rdenes de compras de materia
prima a proveedores, controlar el inventario de materias prima y verificar los

niveles de calidad de los productos fabricados.

3.2.2.5. TCA

Empresa que también se dedica a la fabricacion y venta de articulos de alambre y

lamina para la industria. Cuenta con la siguiente linea de fabricacion:

M Bandolas, mosquetones, uniones giratorias y herrajes para la elaboracion de
mochilas, llaveros, maletas, bolsas para mujeres, destapadores de
latas/refrescos, etc.

M Caiman para la utilizacion de gafetes y aguijones para hebillas de cinturén

En cuanto al organigrama de esta empresa es practicamente el mismo personal y
areas de la empresa ATF. Con la diferencia que existe un Gerente de produccion,

Jefe de produccién y Operadores de maquinas diferente.

3.2.3. Definicion de procesos

En el Diagrama 8.1 del apartado de Anexos, se describe el flujo de informacion de
las funciones principales entre las empresas de GA, asi como en cada una de sus

areas. A continuacion describimos los procesos principales de este diagrama:
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B Gestion de contabilidad

Para que el area de Contabilidad entregue de forma oportuna los Edos. Financieros a
Direccion (Director general) debe recibir informacion de tres 4reas mas, como lo es:
Cuentas por pagar, Ventas (Facturacion) y Crédito y Cobranza. Ademas de recibir
todas las polizas de ingreso y los gastos de las sucursales. Para de esta forma

afectar sus cuentas contables.

Pk Gestion de cuentas por pagar — Recursos Humanos

Es quien programa los pagos a proveedores, para lo cual, se apoya en el area de
facturacion para saber que facturas entraron a revision y asi estimar su fecha de
pago. La informacion mas importante que le pasa a contabilidad es la siguiente:
Pagos sobre nomina de los trabajadores, pago al seguro social, pago de Fonacot,
pago de Infonavit, notas de crédito de proveedores, estado de la cuenta con que se

le paga a proveedores.

P Gestion de Crédito y Cobranza

Proceso que monitorea los cobros de las facturas derivadas de ventas a clientes asi
como sus respectivos depoésitos en bancos; ya sea por transferencia bancaria,
cheque o efectivo. Para su correcto funcionamiento se apoya en los agentes de
ventas en el cobro de facturas. La informacion que le pasa a contabilidad es la
siguiente: Pdliza de ingreso de cada dia, Notas de crédito y cargo de los clientes,

Pdliza de ingreso mensual.

P Gestion de Ventas (Facturacion)

Proceso en el que se facturan todos los pedidos de productos solicitados por el
cliente, ademas se elaboran todos los Contrarecibos a las facturas de los
proveedores para su posterior pago, se registran todas las pélizas de egreso y se

imprimen los cheques de pago a proveedores. La principal informaciéon que le pasa a
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contabilidad son las facturas de Contrarecibos a proveedores, para que de esta

forma contabilidad haga su pdliza de diario.

Pk Gestion de compras

Durante este proceso se realizan las ordenes de compra de materia prima o de
requerimiento de algun servicio a proveedores, todo esto bajo la orden del gerente de
produccion. A demas de inspeccionar la materia prima que entra al almacén de

produccion y la calidad del producto terminado.

Pk Gestion de produccion

En este proceso se lleva a cabo la fabricacion de los productos que vende grupo
Atlas. Para realizarse este proceso, se debe contar con la autorizacion del gerente de
produccion, quien por medio de 6rdenes de produccion delega al jefe de produccién
la autorizacion para fabricar determinado producto. Todo esto en base principalmente

a los pedidos pendientes de surtir, al stock del almacén de produccion y de APT.

3.2.4. Requerimientos de las areas de Grupo Atlas.

Las entrevistas y conversaciones sostenidas con los directivos de grupo atlas y su
personal han permitido recoger todos los requerimientos mejorados con la utilizacion
del nuevo sistema. Cabe afadir que esta tarea fue pieza importante para que los
directivos de la empresa empezaran a buscar posibles soluciones a las deficiencias
que tenian los sistemas administrativo y contable. El cuestionario que se aplico a los
usuarios para recabar parte de los requerimientos, se encuentra en el apartado de

Anexos.

Entre las principales areas de oportunidad por area tenemos:
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Finanzas

® Reducir el tiempo en la captura de poélizas contables y en la entrega de informes

financieros.
® Permita elaborar los estados financieros.
® Poder implementar presupuestos por area.

® Obtener informacion confiable que facilite la elaboracion de informes, estados

financieros y toma de decisiones.
® Posibilidad de Administracién por centros de beneficio, sucursal.
® Integracion con las demas areas de la compafiia.
® Conversiones por tipo de cambio, actualmente son manuales.
® Poder sacar costeo por tipo de familia de producto.

® Que tenga un modulo fiscal para el calculo de impuestos.

Ventas

® Con el crecimiento requieren poder administrar la labor comercial de los

vendedores y tener seguimiento detallado de las cuentas.

Poder registrar llamadas y planificar actividades con clientes y prospectos.

Unificar y centralizar los documentos comerciales hechos por sucursal.

Poder obtener reportes de manera sencilla.

Trabajar por manejo de Excepciones (Ej. Clientes que dejaron de comprar).

Compras

® Saber las necesidades de ventas para hacer compras efectivas y a tiempo.

® Controlar la deuda con proveedores y tenerla en la misma moneda del proveedor.
® Seria 6ptimo poder dar seguimiento al estatus de las 6rdenes de compra activas.

® Lograr la comunicacién entre compras y finanzas para optimizar el proceso de

ingreso de facturas y mejorar el pago a proveedores.
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® Poder realizar compras centralizadas.

Cuentas por Pagar y por Cobrar

® Superar las deficiencias actuales en pagos, y realizar las afectaciones necesarias.

Impresion de cheques desde el sistema.

® Poder generar estados de cuenta por proveedor.

Poder tener al dia la cartera por cliente y ejecutivo de cuenta.

Manejo de cartera en multiples monedas.

Inventarios

® Es necesario poder confiar en los datos que arroje el sistema acerca de unidades

en inventario.
® Poder manejar nimeros de serie de productos con control de garantias.

B Administrar los diferentes almacenes, realizar transferencias entre ellos.

3.2.5. Situacion futura

Describe la situacion futura de Grupo Atlas, después del andlisis a los procesos
actuales y requeridos, y a partir de los modelos de negocio incorporados en SBO
(modelo de referencia). Los puntos incluidos en el analisis de situacién futura son:

datos maestros y definicion de procesos.

3.2.5.1. Datos maestros

Los datos maestros son los datos que dirigen un negocio (datos de clientes,
productos, proveedores, etc.). Estos datos maestros se obtienen de los procesos

diarios de la empresa. A continuacion describimos cada uno de estos procesos:
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B Compras: su objetivo es ayudar al usuario encargado del area de compras a
crear en SBO los documentos de 6rdenes de compra de materiales o servicio a

proveedores. Ver Diagrama 8.3 de la parte de Anexos.

P Entradas de mercancias por compras: el objetivo de este proceso es ayudar al
encargado de compras a crear en SBO las entradas de mercancias hechas a

proveedores, por concepto de compras. Ver Diagrama 8.4 de la parte de Anexos.

P Entradas de mercancias por préstamos: el objetivo de este proceso es ayudar
al almacenista a crear en SBO las entradas de mercancias hechas entre las
sucursales de GA, por concepto de préstamos. Ver Diagrama 8.5 de la parte de

Anexos.

P Entradas de mer cancias por transfer encias: el objetivo de este proceso es
ayudar al almacenista a crear en SBO las entradas de mercancias hechas entre
las sucursales de GA, por concepto de transferencias. Ver Diagrama 8.6 de la

parte de Anexos.

P Entradas de mercancias por devoluciones: el objetivo de este proceso es crear
en SAP las notas de crédito, en base a las devoluciones de mercancias por parte

de los clientes. Ver Diagrama 8.7 de la parte de Anexos.

I Cuentas por pagar: los objetivos de este proceso es a ayudar al encargado de
esta area a primero crear en SBO las facturas provenientes de compras hechas a
proveedores o de la adquisicién de algun servicio del mismo. Para posteriormente
crear en SBO los pagos (transferencias, cheques) hechos a dichas facturas. Ver
Diagrama 8.8 de la parte de Anexos.

I Anticipo a proveedores: el objetivo de este proceso es ayudar al encargado del
area de cuentas por pagar a crear en SBO la factura de anticipo de pago al
proveedor. Para posteriormente crear en SBO la factura por el pago total. Ver

Diagrama 8.9 de la parte de Anexos.
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P Ventas y facturacion: los objetivos de estos procesos es ayudar al area de
ventas, primero a crear en SBO las O6rdenes de ventas de mercancias hechas a
los clientes, para posteriormente crear las facturas en el sistema en base a las

ordenes de ventas. Ver Diagrama 8.10 de la parte de Anexos.

Pk Salidas de me rcancias por transfer encias: el objetivo de este proceso es
ayudar al almacenista a crear en SBO las salidas de mercancias hechas entre las
sucursales de GA, por concepto de transferencias. Ver Diagrama 8.11 de la parte

de Anexos.

Ik Salidas de mercancias por préstamos: el objetivo de este proceso es ayudar al
almacenista a crear en SBO las salidas de mercancias hechas entre las
sucursales de GA y hacia clientes de negocio, por concepto de préstamos. Ver

Diagrama 8.12 de la parte de Anexos.

I Cuentas por cobrar: el objetivo de este proceso es ayudar al encargado de esta
area a crear en SBO los pagos (transferencias bancarias, cheques o efectivo)

recibidos de los clientes. Ver Diagrama 8.13 de la parte de Anexos.

P Produccion: los objetivos de este proceso es ayudar al encargado de esta area a
primero crear en SBO las 6rdenes de produccion en base a las 6rdenes de ventas
de clientes. Para cuando se termine de elaborar fisicamente el producto se creara
en SBO los recibos de fabricacion de producto terminado. Ver Diagrama 8.14 de

la parte de Anexos.

I Servicios: el objetivo de este proceso es ayudar al usuario encargado de la
reparacion de herramientas (engrapadoras, clavadoras) a crear en SBO las
ordenes de reparaciones de las mismas. Ver Diagrama 8.15 de la parte de

ANexos.

I Oportunidades de ventas: su objetivo es ayudar a crear en SBO oportunidades

de ventas hacia nuevos clientes, es decir, buscar nuevos prospectos de clientes a
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cuales poderles vender, ademas de darles seguimiento. Ver Diagrama 8.16 de la

parte de Anexos.

Ik Deudores: el objetivo de este proceso es ayudar al area de finanzas a crear en
SBO pagos efectuado por concepto de préstamos o viaticos a personal de trabajo.

Ver Diagrama 8.17 de la parte de Anexos.

3.2.5.2. Conversiones iniciales

Las conversiones iniciales corresponden a la transferencia de datos desde los
sistemas antiguos a SBO. Después de realizar el analisis de procesos y datos
maestros, se determina que datos seran cargados inicialmente en el sistema SBO y

la forma en que se realizara esta carga.

A partir de esta informacion se comienza con el trabajo de depuracion de datos
maestros y la utilizacién del programa que ayudara en la carga inicial. Los datos que
se fueron depurando principalmente para su posterior carga en SBO son:

Catalogo de productos de GA.

Catalogo de clientes de GA.

Catalogo de proveedores de GA.

Catalogo de cuentas contables de GA.

3.3. Diseno detallado

La fase de Disefio detallado corresponde a la parametrizacion del sistema, es decir
ajustar los parametros que permiten definir los procesos en SBO. La tarea de
parametrizacion toma como base las definiciones realizadas en la tapa de disefio

conceptual.

Todas las actividades o tareas realizadas en esta fase, estan mencionadas dentro

del Diagrama 7.2 (Diagrama de Gantt) que se encuentra en apartado de Anexos.
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3.4. Preparacion al productivo

La fase de Preparacion al productivo corresponde a las tareas previas al comienzo
de la operacion en el entorno real. Se realizan las pruebas y puesta a punto del

sistema para el comienzo de la operacion.

3.4.1. Pruebas

Antes de transportar la parametrizacion al sistema productivo, es necesario asegurar
gue los procesos, interfaces, programas y cargas funcionan de acuerdo a lo
requerido. Para ello se realizacion las siguientes pruebas:

® Pruebas individuales. Se probo cada proceso, o ciclo con un modelo real de la

operacion diaria, en cada modulo.

® Pruebas integradas. Se verifico la integracién de los procesos, entre todos los
modulos implementados, para ello se disefiaron pruebas con alto grado de

interaccion.

® Pruebas de volumen. Pruebas de performance del sistema cuando opera con

todos los usuarios.

3.4.2. Creacion de perfiles de usuario

Los perfiles de usuario contienen las autorizaciones para operar en el sistema SBO.
Existen muchos elementos en SBO que permiten definir las autorizaciones para
realizar determinadas actividades en el sistema. Este es un punto critico, ya que Si
los usuarios no cuentan con los perfiles adecuados pueden ver bloqueado el acceso

a las operaciones e informacion que no corresponde a sus funciones.

Para la creacion de perfiles de usuario debe establecerse una matriz de roles de

acuerdo a las funciones que desempeian los usuarios en la empresa. A cada rol le
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corresponden autorizaciones para ejecutar algunas tareas. Luego de crear los
perfiles, estos se asocian a los usuarios creados en el sistema SBO. En el capitulo
de anexo se encuentra una tabla con la definicion y limites de usuario; y en la figura
19 muestra un ejemplo de las autorizaciones a las que tiene acceso un usuario en
SBO.
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Figura 19. Ejemplo de perfil de usuario de Grupo Atlas en SAP.

3.4.3. Verificacion de la documentacion.

Como resultado de las diferentes etapas de la implementacion, se generaron varios
documentos que sirven de apoyo al control del proyecto y a la operacién posterior. La

documentacion mas importante fue:

® Diseno conceptual: registra los procesos a implementar, después del andlisis de
procesos de negocios de acuerdo al modelo de referencia de SAP. Es aprobado al

final de la fase de disefio.

® Manual de parametrizaciéon: se registran los cambios realizados durante la
parametrizacion del sistema. Es fundamental cuando se requieren realizar nuevos

cambios.

® Manual de usuario: esta orientado a los usuarios finales del sistema. Es una

guia acabada de la forma de operar cada una de las transacciones funcionales a
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las que los usuarios deben acceder en SBO. Es importante como soporte a la

entrada en productivo.

® Manual de procedimientos: este complementa al manual de usuario, es una guia
de los procedimientos a seguir fuera de SAP. Tiene llamadas al manual de usuario

para indicar acciones a realizar en el sistema.

3.4.4. Transferencia de datos iniciales.

Cuando ya se ha realizado la parametrizacion, el sistema productivo esta listo para
ser poblado, es decir, para recibir los datos maestros con los que debemos comenzar
a operar. Los datos fueron depurados por los usuarios y extraidos desde los dos
programas (administrativo y contable) utilizados anteriormente, via archivos formato

Microsoft Excel.

Una vez extraidos los datos maestros, se migraron estos a SBO. Y para garantizar
que los datos se migren con la mayor facilidad posible, SBO proporciona la
herramienta Data Transfer Workbench', la cual sirve para migrar datos
empresariales de Microsoft Excel a SBO. En la figura 20 se muestra un esquema de

dicha herramienta.

Data TransferWorkbench

40T Xm

Microsoft
Excel

SAP Business One

Figura 20. Esquema herramienta Data Transfer Workbench.

La migracion de datos se compone de los siguientes pasos:

' Data Transfer Workbench: Es add-on (herramienta) de SAP Business One
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B Extraccion de datos. Los datos necesarios se extraen del sistema anterior.

® Asignacion de datos (llamados layouts). Los datos se convierten al formato de

datos de SBO y se asignan a sus estructuras de datos.

® Importacion de datos. Los datos se importan a SBO. La herramienta Data Transfer
Workbench utiliza la interface de datos API para asegurar la consistencia de los

mismos.

En la figura 21 se muestra un ejemplo de un archivo layouts del catalogo de

productos.

|l 050310 CATALOGO DE PRODUCTOS APT FILE FINAL - Microsoft Excel

. Inicio i ] pagi O ]

518 - = ¥
4 A B B D E F G H | J K L L] M L8] P Q R
Default tems Manags Purchasze Sales

Record VWarsho | Inventer Group Lead SerialN Manuf Planning Procurement Purchas lemsPer  Sale Hems “atLi
2 |Key temCode |BarCode |use yitem temMame Code Time umbers acturer System  Method eltem Unit sltem PerUnit| ShipType able
3 1 APTPROOM | APTPROO1 1|tYES Grapa 7 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
4 2 APFTPRO0Z APTPROOZ 1|tYES Grapa 7 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
5 3 APTPRO0Z APTPROO3 1|tYES Grapa 7 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
& \FTPRO04 APTPROO4 1|tYES Grapa 72/ 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
i 5 AFTPROOS | APTPROOS 1|tYES Grapa 7/10 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
8 § AFTPRO0G APTPROOS 1|tYES 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
9 7 AFTPROOT | APTPROOT 1|tYES 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
10 8 APTPROOE APTPROOS 1|tYES 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
1 % APTPRO0S AFTPROOS 1 tvES 115 10 [tND ATF bop_MRP bom_Buy tvES mill tvES mill Transporte tYES
12 10 APTPRO10 APTPROMO 1|tYES 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
13 11 APTPRO11 APTPRO11 1|tYES Grapa 2312 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
14 12 APTPRO12 APTPROMZ 1|tYES Grapa 50/05 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
15 13 APTPRO13 APTPROM3 1|tYES Grapa 50/M0 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
16 14 APTPRO14 APTPRO14 1|tYES Grapa S0M2 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES
17 15 APTPRO15 APTPRIMS 1|tYES Grapa S0/14 115 10/tNO ATF bop_MRP bom_Buy tES mill tES | mil Tranzporte tYES

1t Grapa S0M5 115 10 [tND = bop_MRP bom_Buy t mill tES  mill Tranzporte tY

Figura 21. Ejemplo de archivo layouts del catalogo de productos.

3.4.5. Capacitacion.

La capacitacion constituye una de las tareas mas dificiles e importantes en cualquier
proyecto, ya que cada grupo de usuarios tienen diferentes necesidades, preferencias

y potencial de aprendizaje, y debe ser entrenado en diferentes fases del proyecto.

La capacitacion dentro de Grupo Atlas se llevo a cabo antes de la entrada en
productivo. Se disefio un curso por cada uno de los médulos que integran al sistema,

y se les impartié a los usuarios finales encargados del uso de dichos modulos, de
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acuerdo a la forma en que opera SBO. Las capacitaciones fueron impartidas por el

consultor de SBO.

En cuanto a las fechas de como se dieron las capacitaciones, se pueden observar en
el diagrama de Gantt que se encuentra en el capitulo de Anexos. En la figura 22 se
muestra el formato del dia en que se le dio la capacitacion al usuario encargado del

modulo de compras en SBO.

CORPORATIVO ATLAS
- _____Capacitacion SAP BO [) >, S _”l" :(‘
Fecha Compras |
18 /02 /2010
NOMBRE ~ PUESTO FECHA . FIRMA)
Miriam Villegas Comprador 18 /02 / 2010 C o i -
~ = = - =
. R e
Hector Tavira Administrador Sistemas 18 102 / 2010 ;\%{,%,p_
I\ Y#V/
as o S ',
Elaboré: Reviso: Autorizd: Pagina:
ISC Kesia Bonilla Delgado CP Juan Carlos Sanchez Ing. Jose Manuel Pin lde1l

Figura 22. Ejemplo de archivo layouts del catalogo de productos.

3.5. Entrada en productivo y soporte

El proyecto de implementacion no termino con la entrada en productivo. A partir del
momento en que comenzd la operacion real en SBO, se prestdé soporte a los
usuarios finales del sistema, mediante una mesa de ayuda.

Los principales problemas al que nos enfrentamos al momento de comenzar la

operacion con SBO fueron:

® Autorizaciones de los usuarios para la ejecucion de tareas.
® Desconocimiento de algunas operaciones del sistema.

® Desconocimiento de los nuevos procedimientos administrativos.
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4. FUNCIONAMIENTO DE SAP BUSINESS ONE

Los modulos que se integraron en SBO, en base a las necesidades requeridas
dentro grupo Atlas, se muestran en la figura 23.

datos r a Madulos Hermmamientas

B <& o =5 00 B3 el L

rMadulos Aurastrar y winoular Mend de usuario |
=l GestiGgn

[~ Finanzas

= COportunidades de Ventas
= wentas - Clientes

SREE Compras - Proveedores
=a Socios de Megocios

[ === Gestién de Bancos

[ ) Inventario

#5. Produccién

] MR

gEE Servicio

[LeET] Informes

[

[0

01.07.2010
RE-R. 1]

Figura 23. Médulos de SAP Business One.

4.1. Finanzas

Moédulo que maneja todas las transacciones financieras y contables de la empresa.
Automatizando la mayoria de las transacciones contables, permite a los usuarios
enfocarse en el analisis contable y financiero de la empresa. Este modulo es utilizado

por el area de contabilidad.

Dentro de los principales beneficios del médulo de finanzas se encuentran:

Contabilidad Multimoneda.

Contabilidad de Inventarios continuos incluyendo la produccién. En cada

transaccion se generara la poliza contable.

Control de presupuestos a nivel cuenta de mayor.

Catalogo de Cuentas personalizado y estructurado (max. 5 niveles).
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® Contabilidad por Centros de Costo y Centros de Beneficio.
® Plantillas de contabilizacion por porcentaje o recurrentes en pélizas de diario.

® Reportes:
M Estado de Resultados, Balance General y Balanza de Comprobacion.
M Libro de Mayor, Diario de transacciones, Reporte de IVA y retenciones.

M Reporte de Presupuestos.

® Contabilidad por Centros de Costo: Al utilizarse la funcionalidad de SAP Business
One se podra reducir el desglose del catalogo de cuentas haciéndolo mas
compacto y mas funcional.

M Estado de Resultados por Centro de Costo

4.2. Compras - Proveedores

La implementacion de las mejores practicas en el ciclo de aprovisionamiento
permitiria obtener el control inmediato en la compra de las materias primas y

controlar de forma estructurada el costo del producto.

Los servicios e insumos generales que requiere también pueden ser administrados
por SBO, integrando asi las funciones del departamento de compras a lo largo de la

empresa.

Este rubro de servicios para control de gastos contempla el registro de facturas de
proveedores por conceptos de servicio (ya sean articulos de solo compra o
documentos de tipo servicio). El usuario que utiliza este modulo es la persona

encargada del &rea de compras; y sus principales beneficios son:

® Implementacién del ciclo de compra estandar de SBO (Orden de Compra,

Entradas de Mercancia, Factura de Proveedor, Nota de Crédito Proveedor).

® Control y seguimiento a 6rdenes de compra. (BackOrder y Fechas de entrega por

partida).
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Contabilizacién automatica en facturas y notas de crédito de proveedores para

afectacion de cuentas por pagar en linea.

Abastecimiento con proveedores locales y proveedores internacionales en

multimoneda.

Funcionalidad de Costos de Importacibn para integrar los gastos de

nacionalizacion en el costo de los productos.

Reportes:
M Analisis de Compras (Por proveedor, por producto/servicio, por comprador)
M Reporte de Documentos pendientes (partidas abiertas)

M Antigiiedad de Saldos con Proveedores

Orden de Emtrada de Factura
Compra mercancias de acreedores

Cuentade Cuente Puente de Cuenta Puente
Inwentaric Compras de Cormpras Frowesdor

oo | [ oo 100 | [ oo

Figura 24. Seguimiento y afectacion del proceso de compra.

4.3. Ventas - Clientes

La implementacion del ciclo comercial de ventas provisto por SBO permite acelerar

las ventas de una forma estructurada. De este modulo hace uso la persona

encargada de facturacion, y dentro sus beneficios estan los siguientes:

Implementacion del ciclo de ventas estandar de SBO. Para el control del area, se
podran utilizar los diversos documentos estandar del sistema (Cotizacion, Orden

de Venta, Remision, Factura de Clientes, Nota de Crédito), dentro de los mismos.
Seguimiento a los pedidos de clientes asi como los atrasados y parciales.
Incorporaciéon del CRM estandar SBO para ser utilizado como el acta de cliente.

Numero de codificacion de documento que identifica el tipo y la versioén del mismo

(se crea campo SDK y se imprime en el formato del documento).
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® Una vez aceptada la cotizacion se envia formato de aprobacion al cliente (Formato
de Cotizacion llamado Prepedido), una vez se obtiene este se maneja el pedido

normal de SBO para que pase por flujo de aprobacion.
® Manejo de prefijos en la numeraciéon de documentos comerciales.

® Contabilizacion automatica en las transacciones comerciales para afectacion de

cuentas por cobrar en linea.

® Anticipos. Para el caso de anticipos el sistema cuenta con dos esquemas que
soportan este escenario: Solicitud Anticipo y Factura Anticipo. Para el manejo de
los cobros anticipados a clientes nuevos se recomienda el uso de la factura

anticipo.

La Solicitud Anticipo es solo un documento que permite registrar el pago del anticipo
para aplicarlo al saldo del cliente. Dicho documento puede ser basado en la

cotizacion o pedido.

La Factura Anticipo sirve para emitir una factura que ampare el anticipo recibido por
el cliente y se registré el pago del mismo. Dicho movimiento puede ser aplicado al

total de la factura cuando se registre el documento total para el finiquito del cliente.

4.4. Oportunidades de ventas (CRM)

Este modulo permite llevar el historial de las causas de éxito o fracaso de las
oportunidades de venta, ademas con el apoyo del calendario integrado en SBO se
pueden crear recordatorios sobre las actividades acordadas con los clientes

(Reuniones, llamadas, envio de documentos, etc.)

Mediante el control de oportunidades de venta y analisis de pipeline, Grupo Atlas y
principalmente el Gerente de ventas tendra visibilidad y control sobre las
oportunidades criticas para la empresa independientemente del empleado de ventas

gue haya llevado la relacion con el cliente.
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® Reportes de Ventas:

M Anélisis de Ventas (por producto, por cliente y por vendedor)
V] Pedidos atrasados
V] Diario de transacciones de ventas

M Antigiiedad de saldos de clientes

: Fiujo de documentos en 1 proceso de ventas

Do urment o Documento

IR e T e

_ Orden de Factura de
> CotlzaC|o> Ver‘lta > Entrega >>deudores>

Afectacion

All‘l‘l aAaCSm

solo en caso
(Cantidad) 1.3 E 2. - 3.) [w] Ge no exisur
Status: docurment o
Comprometdo Emtrega
e |
valon v

Figura 25. Seguimiento y afectacion del proceso de ventas.

4.5. Inventario

Gestiona todo los productos y/o servicios de la empresa desde el dato maestro,
precios, costos, stock, reportes inventario, articulos alternativos, gestion de

almacenes, etc.

El manejo de los productos terminados y materias primas puede facilitarse mediante
la implementacion de grupos y propiedades de articulos. Estos filtros permiten
obtener reportes mas especificos y detallados sobre alguna operacion de la

empresa.

Para efectos de la operacion se puede considerar utilizar nimero de lotes para
identificar el producto. En cada transaccion elaborada, se debera especificar el
namero de lote y fecha de caducidad del que se trata para poder tener el rastreo

posterior.
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El almacenista es quien hace uso de este modulo y dentro de las principales

funciones a utilizar en el sistema, son:

® Kardex (Bitacora) detallado de transacciones y Gestion de datos maestros de

articulos.
® Manejo de listas de precios y precios especiales (por fecha y por volumen).
® Transferencias entre almacenes.
® Revalorizacién de material para actualizacion de costo de productos.
® Manejo de niveles minimos y maximos por almacén o producto.

® Gestion por numeros de serie para agrupar el stock por cliente, fecha de garantia

u otro factor. Y Gestor de Picking y Packing para atencion a pedidos por surtir.

® Reporte de status de stock, Reporte de valuacién de inventarios (PEPS, Promedio,

Estandar o por lista de precios) y Reporte de Auditoria de Inventarios.

4.6. Gestion de Bancos

Mantiene la relacion de los pagos que se procesan por cuentas por cobrar y cuentas
por pagar. Gestion de los medios de pago hasta los reportes de antigiiedad de
saldos y conciliaciones bancarias. Las areas internas que utilizan este modulo son

Cuentas por pagar y Crédito y cobranza; y entre sus beneficios encontramos:

® Pagos Recibidos y Pagos Efectuados. En el caso de pagos recibidos no
identificados, se debe utilizar una cuenta puente para poder registrar los pagos en

bancos y posteriormente en la cobranza.
® Control de cuentas por cobrar y cuentas por pagar.
® Generacion de cheques.
® Conciliacién bancaria mediante carga de archivos de MS Excel.

® Asistente de pagos a proveedores para facilitar el analisis de flujo de efectivo.
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4.7. Produccion

El mddulo de produccion de SBO permite gestionar listas de materiales para
controlar materias primas y componentes involucrados en la manufactura de

productos terminados y semiterminados.

Adicionalmente, las listas de materiales permiten la asignaciéon de insumos a los
productos terminados. Es decir, el componente de un arbol a su vez puede ser otra
lista de materiales. Esto permite asignar un producto semiterminado, un arbol de
gastos indirectos para gastos generales a la produccion o asi como los directos como
mano de obra. Los servicios, mano de obra y gastos deben ser articulos sin gestion

de inventario (sin stock) y con método de costeo estandar.

Dentro de las principales funciones a utilizar son:

Listas de Materiales y Utilizacién de datos de planificacion para MRP.

® Variaciones de produccion en el cierre de érdenes de produccion.

Kardex detallado de transacciones por orden de produccion.

Planificacion de produccion utilizando el MRP para determinar cantidades a

producir e insumos a utilizar.

® Control contable de produccién en proceso y variacion de produccion.

El control y operacion de este modulo implica:

M Estructurar componentes y determinar cantidades para listas de materiales.

M Seguimiento a manufactura a través de Orden de Produccion.

M Control de recepcion de producto terminado y de consumo de componentes.

M Planificar, Liberar y Cerrar Ordenes de Produccion.

M Actualizar las listas de materiales con base a consumos y produccion mensual
para un mejor control de precios.

M Revisién constante con el planificador MRP para produccion.
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4.8. MRP (Planificacion)

Es el moédulo de planificacion de necesidades de materiales que genera

recomendaciones de compra y/o produccion al usuario con base a estos factores:

M Stock Actual y Niveles de stock minimo.
M Ordenes de venta de clientes abiertos, de compras abiertas y de produccién
abiertas.

M Prevision de Consumo (Forecast de ventas).

El médulo MRP genera una tabla de tiempo que permite visualizar los
requerimientos, recibos y faltantes a futuro para analizar los productos y su consumo
proyectado. SBO emite recomendaciones que se almacenan en un reporte de
recomendacion, donde el usuario decide que productos abastecer con base a la
propuesta del planificador. La recomendacion de compra se puede convertir en una

Orden de compra u Orden de Produccion.

4.9. Inversion SAP Business One

A continuacion describimos todo el costo de inversion que se hizo en SBO.

4.9.1. Costo de SAP Business One

Precio

Concepto (USD) Cantidad |Total (USD)
SAP B1 Professional User 2,500.00 1 2, 500.00
SAP B1 Limited CRM User 1,250.00 1 1, 250.00
SAP B1 Limited Financial User 750.00 3 2, 250.00
SAP B1 Limited Logistic User 750.00 4 3, 000.00
Neto a pagar por Software SAP 9, 000.00
Licencias SQL 9 1, 755.00
Mantenimiento Anual SAP BO + SQL (17%) 1, 371.26
Total Licencias de SW + Mantenimiento 2010 12, 126.26
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Paquete de servicios de implementacion z;g%';) Unidad Total (USD)
Servicios profesionales de implementacion 22, 069.00
Descuento especial de servicios 15% 3, 310.35
Neto a pagar por servicios 18, 758.65
Licencias SW + Mantenimiento 2010 + Paquete de servicios de I. 30, 884.91
.V.A. (15%) 4,632.74
Precio total de SAP Business One (USD) 35, 517.65
Tipo de cambio pactado (MXN) $ 12.00
Precio total de SAP Business One (MXN) 462,211.76

Figura 26. Tabla de costo de SAP Business One.

4.9.2. Costo de Recursos técnicos

Servidor Dell

Componente Descripcion Cantidad | Total

Servidor PowerEdge T100. Incluidas 5 CALs 1 $ 26, 437.03
(Licencia de Acceso de Cliente).

Licencias Open | Microsoft® Windows® Server CAL 5 $ 2 583.01

de Microsoft 2008 Sngl OPEN

Total Servidor + 5 CALs*** $ 29, 020.04

***Cantidad expresada en Pesos mexicanos (3$) e incluye IVA.

4.9.3. Total inversion
SAP Business One + Servidor + 5 CALs $ 491,231.80

4.9.4. Condiciones Comerciales sobre SAP Business One

® Las licencias se entregaran 30 dias después de realizado el primer pago.

® El precio esta expresado en doélares americanos. Y en cuestion a los pagos
aplicara el tipo de cambio pactado, el cual es de $ 12.00 pesos por dolar.

® El precio total asi como los pagos parciales ya incluye I.V.A., el cual es del 15%

® |nicio de Proyecto: 3 semanas después de firmado contratos y realizado el primer
pago.

® La forma de pago del precio total ($ 462, 211.76) se realizo en 9 pagos de $ 51,
356.86 (MXN).
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4.10. Seguridad en SAP Business One

El factor mas importante en la prestacion de la seguridad del sistema es su propia
politica de seguridad. A continuacion describo las politicas de seguridad

implementadas para el acceso al sistema.

4.10.1. Autenticacion de usuario y base de datos

SAP Business One esta protegido contra el acceso no autorizado. Con esto
aseguramos que los usuarios y la informacion en el sistema son auténticos y no

pueden ser suplantados.

Primero hay que comentar que la base de datos de las empresas estan protegidas
con un nombre de usuario y contrasefia segura. Del cual solo tienen conocimiento los
Administradores del sistema (Project manager y el area de sistemas de GA). Las
contrasefas seguras contienen caracteres alfabeticos, numéricos y especiales, esto
para no ser adivinadas facilmente y no estar comprometidas mediante un ataque de

diccionario simple.

Para que un usuario ingrese al sistema debe poseer un nombre de usuario y una

Seleccionar sociedad

Codigo de usuaric manager Clawe de sccssc 777"
Sarvidor actuzsl MSSOL 2005 ~  192.168.1.250
Sodiedades GL =n servidor actual

Mombre de s sociedad Mombre bass datos  Wearsidn |
ATLAS PROVEEDOR TAPICERO, S.A. DE C.VW. | APT E001EL
ALFA TROQUELADOS ¥ FORMACIOMES, S.A. ATFE SO01E1

TROQUELADOS ¥ CLAWOS ALFA, S.A. DE C.V. TCA S001EL
I K I | Cancslar |

Figura 27. Ventana de ingreso al sistema.

SAP Business One utiliza Microsoft Cripta API para cifrar las contrasefias de usuario
antes de guardarlos en la base de datos. Ademas el sistema permite parametrizar los

niveles de seguridad de las contrasefias. Esto lo puede observar en la figura 28.
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Gestion de la clave de acceso

Nivel de sequridad Ao -

Wencimiento despuds d= 30 Dizs

Longitud minima & Caracteres

MNomero minimo de caracteres en mayUuscula 1

Mimero minimo de caracteres =n mindsouls 1

MNomere minimoe de digitcs i

Mdmere minimo de caracteres no alfanumericos 1

La clawe de acceso no coincids £ Clawves d= acosso pravias

Mimers de sutentificacionss antes de blogusear la cusnta de usuaric 3

Eiemplo d2 la clave d= accesc Azbcd12@ ESrE
I Actualizar I | Cancelar |

Figura 28. Parametrizacion del nivel de seguridad de las contrasenas.

Referente a las contrasefas destacamos lo siguiente:

® Los usuarios pueden cambiar sus contrasefias en cualquier momento. Ademas, el
sistema verifica la validez contrasefia segun el nivel de seguridad de la contrasefa

y en cada intento de iniciar la sesion.

® Las nuevas contrasefias deben cumplir con los ajustes del nivel de seguridad
seleccionado (contiene al menos x caracteres en minusculas, x mayudsculas; x
digitos, x numeros alfanuméricos). Si la contrasefia no cumple con el nivel de
seguridad seleccionado, aparece el mensaje "La contraseila no cumple con la

seguridad de contrasefas".

® El sistema guarda las contrasefias en la base de datos de forma encriptada. El
altimo digito de las contrasefias también se cifra. Al comparar dos contrasefas, el

sistema encripta la primer contrasefia y luego la compara con la guardada.

Ademas cabe mencionar que las tareas de los usuarios fueron definidas dentro de la
fase de disefio detallado, especificamente dentro de la creacién de los perfiles de
usuario (pagina 46). Dentro de este tema se definid los modulos y las tareas que
puede realizar cada usuario, una vez ingresado al sistema. Con esto evitando
posibles alteraciones e intromisiones al sistema y sobre todo tomando el control del

mismo.
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4.10.2. Respaldo de la informaciéon en SAP Business One

En cuanto al respaldo de la informacion SBO ofrece varios tipos de recuperacion o
de la realizacién de backup (copia de seguridad) de la informacién almacenada en la
base de datos, esto depende de la estrategia implementada internamente en las

empresas acerca del como respaldar su informacion y cada cuanto tiempo.

En lo que concierne a Grupo Atlas se tienen dos estrategias a seguir para la
realizacion de backups:

® La utilizacion de la herramienta Microsoft SQL Server Management Studio Express
(SSMSE). La cual es una herramienta grafica que permite conectarte al servidor
sgl 2005 y desde ahi utilizar manualmente las utilidades BACKUP y RESTORE
para realizar copias de seguridad de las bases de datos o para restaurar bases de
datos previamente respaldadas.
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Figura 29. Herramienta Microsoft SQL Server Management Studio Express.

® La utilizacién del servicio SAP Business One Services Manager. Mediante este
servicio se puede fijar la periodicidad con la que queremos que se realice el
respaldo (backup). Su configuracidon es simple e instintiva, debes indicar lo
siguiente:
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M Connection: Indicas los parametros de base de datos, nombre del servidor y
usuario y contrasefa.

M Database: Indicas cuél o cudles son las bases de datos a restaurar.

M Settings: Indica las rutas en las cuales quedaran tus respaldos.

M Shedule: Especifica cuando quieres que se ejecute el respaldo.

Actualmente mediante este servicio es como se realizan los backups de las bases de
datos de las empresas de Grupo Atlas, porque es un servicio facil de usar y ya se
tienen programados los dias en que se tienen que realizar; evitandonos el realizarlo

manualmente. En la siguiente figura se puede ver la ventana de este servicio.
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Figura 30. SAP Business One Service Manager.

Por dltimo comentar que en el servidor donde est4 alojado SAP Business One se
tiene instalado dos discos duros. Uno de los cuales cumple la funcién llama “Disco
espejo”. El cual nos ayuda a que toda la informacion guardada en uno de los discos
se guarde y refleje en el otro. Esto por si algun dia llegase a fallar o se llega a dafiar
uno de los disco duros, el servidor pueda seguir trabajando con normalidad con el

otro disco. Y evitar la caida de SAP Business One.
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5. CONCLUSIONES

Después de realizar este proyecto final de licenciatura puedo decir que he aprendido
mas afondo lo que es un ERP, cuales son sus caracteristicas y principalmente como
funciona todo el proceso de implantacion, debido a que se debid a un caso real en

particular.

Se ha podido apreciar lo complejo que resulta un proceso de implantacion,
requiere un gran esfuerzo y es necesario considerar todos los aspectos posibles
por tal de no caer en errores y asi disminuir el riesgo de fracaso. Por lo tanto,
hay que remarcar que es muy importante seguir una metodologia correcta a la
hora de realizar la implantacion, ya que esta sera la base para asegurar el éxito de
la misma. Y espero que la metodologia aplicada en este proyecto les sea de utilidad
en futuras implementaciones, debido a que con ella se consigui6 de manera

aceptable la puesta en marcha de SBO.

Con todo ello hemos podido comprobar que los ERP han dejado de ser un lujo para
grandes empresas, y ahora se han creado sistemas de administracion para las
PYMES que representan en su gran mayoria la economia de nuestro pais. Y como

es el caso de nuestra empresa de produccion, logistica, almacenaje y distribucion.

Asi mismo hemos podido ver como tratar con los directivos y usuarios de la
empresa objeto del estudio y con los demas actores por parte del proveedor del
ERP. Nos hemos dado cuenta de lo dificil que es consensuar las diferentes
partes que intervienen en la implantacion y la necesidad de tener muchas
conversaciones entre ellas para llegar a obtener una solucién que satisfaga a

todas las partes.

Finalmente, tenemos que decir que la implantacion de un sistema ERP es
recomendable para cualquier empresa que quiera adaptarse a los nuevos

tiempos y sacar el maximo beneficio de las mejoras que la tecnologia ofrece.
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7. GLOSARIO

Add-on: Pequefios programas opcionales que solo funcionan anexados a otro y que
sirven para incrementar o complementar sus funcionalidades. También son

conocidos como extensiones, plugins, snap-ins, etc.

ADSL: Tecnologia que permite transmitir informacion digital con elevado ancho de
banda sobre lineas telefonicas. Permite conectarse a internet sin interferir en las

llamadas telefonicas de la linea que se utiliza.

Estados Financieros: Son informes que utilizan las empresas para reportar la
situacion econdmica, financiera y los cambios que experimenta la misma a una fecha

o periodo determinado.

CAL: Es una propiedad de licencia de software distribuidos por empresas de
software como Microsoft para permitir a los clientes conectarse a su software de

servidor y utilizar el software de los servicios.

Contrarecibos: Es un documento que se expide al momento que se recibe una

factura para el tramite de pago correspondiente.

CRM: Customer Relationship Management, gestion de las relaciones con el cliente.
Su objetivo es disponer en cualquier momento de toda la informacion sobre cualquier
cliente, tanto para satisfacer las necesidades del cliente, como para obtener estudios

de mercado que permitan unas mejores estrategias comerciales.

Data Transfer Workbench: Es add-on de SAP Business One. Y es una herramienta

que sirve para migrar datos empresariales de Microsoft Excel a SAP Business One.

Diagrama de Gantt: Representacion grafica de un proyecto que muestra cada tarea
o actividad, como una barra horizontal, la longitud de la cual es proporcional al

tiempo de su terminacion. También es llamada Grafica de Gantt.
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Direccién IP: La direccion de Protocolo Internet es el numero utilizado para
representar a una computadora en una red. El formato de una direccion IP es
999.999.999.999.

Help desk: Soporte técnico. Como su nombre indica, es una Mesa de Ayuda, donde
se ofrecen Servicios acerca de soporte técnico. Ayuda a incrementar la productividad

y aumenta la satisfaccion de los usuarios internos y externos.

Migracion de datos: Es el proceso por el que los datos empresariales existentes se

migran de un sistema anterior a SBO.

Pdliza contable: Documento de caracter interno en la que se registran las
operaciones y se anexan los comprobantes de dichas operaciones. Y dependiendo

de la operacion se clasifican en Pdlizas de: Ingreso, egreso, diario y cheque.

Project manager: Es la persona que se dedica a la planificacion, coordinacion y
seguimiento de todos los trabajos que se dan en un determinado proyecto.

SABD: Sistema Administrador de Base de Datos. Como su nombre indica se
encarga de gestionar la base de datos, maneja todas las solicitudes de acceso a la
base de datos ya sea para agregar y eliminar archivos, recuperar y almacenar datos

desde y en dichos archivos.

SCM: Supply Chain Managernent, gestion de la cadena de suministros. Conjunto de
procesos de produccién y logistica cuyo objetivo final es la entrega de un producto a

un cliente.

Switch(o conmutador): Dispositivo analdégico que permite interconectar redes
operando en la capa 2 o de nivel de enlace de datos del modelo OSI. Un conmutador
interconecta dos o mas partes de una red, funcionando como un puente que

transmite datos de un segmento a otro.
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8. ANEXOS

8.1. Diagrama de procesos de las areas de Grupo Atlas.
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8.2. Diagrama de Gantt de la planificacion final del proyecto.
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8.3. Diagrama de proceso de Compra.
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8.5. Diagrama proceso de Entrada de mercancia por Préstamo.
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8.6. Diagrama proceso de Entrada de mercancia por Transferencia.
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8.7. Diagrama Proceso de Entrada de mercancia por devolucién.
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8.8. Diagrama Proceso de Cuentas por pagar y Facturacion
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8.9. Diagrama proceso de Anticipo a Proveedores.
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8.11. Diagrama proceso de Salida de mercancia por Transferencia.
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8.13. Diagrama proceso de Cuentas por Cobrar.
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8.15. Diagrama proceso de Servicio.
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8.16. Diagrama proceso de Oportunidad
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8.17. Diagrama proceso de Deudores.
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8.18. CUESTIONARIO APLICADO A DIRECTIVOS Y USUARIOS

PREGUNTAS A DIRECTIVOS:

© © N o 0o b

11.
12.

. ¢ Qué sistema(s) utilizan actualmente dentro de la empresa para registrar los

movimientos u operaciones internas?

. Generalmente cuando se hace una implementacion de un ERP se hace un analisis

del negocio y una reingenieria de los procesos para que funcione adecuadamente.
¢fue necesaria dicha reingenieria? (si/no, porque)

En caso de que la respuesta anterior fuera afirmativa, ¢Cudles fueron los
problemas a los que se enfrentaron al realizarla?

¢, Se han comunicado los cambios hacia el nuevo sistema? Explique brevemente

¢ Existe Resistencia al cambio hacia el nuevo sistema?

¢, Que ERP utilizara la empresa? y ¢ Porque decidieron utilizar dicho ERP?

¢ En que se basaron para su seleccion?

¢, Cuadles han sido sus ventajas y desventajas?

¢Ante que problemas se enfrentaron al momento de su implementacion?

. ¢En cuanto tiempo tienen estimado su plena implementacion, explotacion y
recuperacion de la inversion del ERP?

¢,De qué parte del negocio se encarga el ERP?

¢ Estan satisfechos con la seleccion del ERP (si/no, porque)?

PREGUNTAS A USUARIOS:

Sl

¢, Qué sistema utilizas dentro de la empresa para realizar tu trabajo?

¢,Cuales son las funciones u operaciones que realizas dentro del sistema?

¢, Encuentras deficiencias en el sistema actual? Si es asi, describelas.

¢Dentro de la empresa te han mencionado acerca de la implementacion de SAP
Business One y en qué consiste?

¢, SAP Business One te ayudara a solucionar las deficiencias del sistema actual?

Si es asi describelas
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RESUMEN

Este proyecto presenta un estudio, analisis e implantacion de un Enterprise Resource
Planning (ERP) en un grupo de empresas que se dedican a la produccion y
distribucion de productos para la tapiceria. Para ello se muestra una primera parte
tedrica donde se da a conocer todo lo que comporta el término ERP, como
caracteristicas, aspectos funcionales, técnicos, ventajas, desventajas y metodologias
de implementacion. A continuacién se describen todas las tareas realizadas en la
metodologia de implementacion adoptada en las empresas objeto del estudio. Para
finalizar, se explica el funcionamiento de los médulos del ERP objeto de estudio asi
como todo el costo de inversion que desembolsaron las empresas que lo adoptaron

como sistema de administracion general.

ABSTRACT

This project presents the study, analysis and implementation of an Enterprise
Resourse Planning (ERP) implementation for a group of companies engaged in
production and commercial distribution of upholstery products. At first, a theoretical
part where we show every aspect related to the ERP concept, such as features,
functional and technical aspects, advantages and disadvantages and implementation
methodologies. Next, we describe all the work involved along the implementation
methodology adopted by the group. Finally, we explain the operation of studied ERP
modules as well as the total cost of investmend made by companies that adopted the

ERP as a general management system.



