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RESUMEN

El proyecto de una empresa transnacional cuyo rubro principal es la fabricacion y
comercializacion de cervezas, tuvo como principal objetivo la estandarizaciéon de los
reportes de gestion para la toma de decisiones de las areas de Ventas, Distribucion y
Finanzas Comerciales a través de una unica plataforma de explotacion de informacion

regional para los paises de Per( y Colombia.

El proyecto tuvo una duracion de cuarenta y dos semanas y un presupuesto de
ocho millones de Nuevos Soles. Cabe destacar dos factores importantes para el éxito del
proyecto: la calidad de los datos y el cumplimiento del cronograma durante la etapa de

pruebas.

El resultado obtenido fue la implementacion de un U(nico repositorio con
informacidn integrada y consistente, conteniendo setenta y cinco indicadores de gestion,
sobre los cuales se construyeron un total de sesenta y cuatro reportes de gestion gerencial
estandarizados para ambos paises. Este logro permitié mejorar el proceso de toma de
decisiones y con esto mejorar la gestion del negocio.

Adicionalmente, como leccion aprendida, es importante la necesidad de asegurar
la asignacion a jornada completa de todo el equipo del proyecto, porque la atencion de
otras actividades puede tener un impacto negativo en los tiempos asignados a los

proyectos.

Palabras Clave: Estandarizacion de reportes para la toma de decisiones, Proyecto

regional, Indicadores de gestion, Business Intelligence, SAP Business Objects, SAP

Business Warehouse.



ABSTRACT

The main objective of the project of a transnational company whose main business is the
manufacture and commercialization of beer, was the standardization of management
reports for decision making in the areas of Sales, Distribution and Commercial Finance
through a single platform for the exploitation of regional information for the countries of

Peru and Colombia.

The project lasted forty-two weeks and had a budget of eight million Nuevos
Soles. Two important factors for the success of the project should be highlighted: the

quality of the data and the compliance with the schedule during the testing stage.

The result was the implementation of a single repository with integrated and
consistent information, containing seventy-five management indicators, on which a total
of sixty-four standardized management reports were built for both countries. This
achievement allowed us to improve the decision-making process and thus improve

business management.

Additionally, as a lesson learned, it is important to ensure the full-time assignment
of the entire project team, because the attention to other activities can have a negative

impact on the time allocated to the projects.

Keywords: Standardization of reports for decision making, Regional project,

Management indicators, Business Intelligence, SAP Business Objects, SAP Business

Warehouse.



INTRODUCCION

El consorcio peruano de produccién y venta de bebidas es una empresa que fabrica y

comercializa bebidas tales como cervezas, gaseosas y aguas.

Debido a que la empresa pertenece a un consorcio cervecero internacional
desarrolla sus operaciones en base a las estrategias que se definen en las oficinas
regionales, las mismas que son supervisadas constantemente para identificar desviaciones
con respecto a lo planificado y tomar las acciones correctivas necesarias para lograr los

objetivos organizacionales.

El presente informe profesional muestra como se atendieron las necesidades de
informacion para la toma de decisiones de las operaciones de Perd y Colombia,
ofreciendo para ello una solucién integrada que permitié a las oficinas regionales el

adecuado despliegue y seguimiento de las directivas regionales.

La solucion elegida fue la implementacién de SAP Business Objects como la

herramienta de visualizacion y SAP Business Warehouse como la bodega de datos.

En el Capitulo | se describe el contexto y la problemética a ser atendida.

Asimismo, se expone el objetivo general y los objetivos especificos a ser alcanzados.

En el Capitulo Il se encuentra la definicion del proyecto y los beneficios que la
organizacion espera a la finalizacion de este. Ademas, se mencionan las areas impactadas,
se presenta el organigrama del proyecto, se describen las funciones y el aporte del

bachiller y se muestra un cronograma de alto nivel del proyecto.

En el Capitulo 111 se explican cada una de las fases del proyecto, poniendo especial

énfasis en las fases de desarrollo y pruebas.

En el Capitulo IV se encuentra la evaluacion economica que sustenta la viabilidad

del proyecto, detallando los calculos del VAN y la TIR.

Finalmente, se incluyen las conclusiones y recomendaciones del proyecto en base

a los problemas enfrentados durante el desarrollo de este.



CAPITULO |: PROBLEMATICA

1.1. Contexto

1.1.1. Historia de la organizacion

El consorcio peruano de produccion y venta de bebidas es una empresa que fabrica y
comercializa bebidas tales como cervezas, gaseosas y aguas. Su fundacion como
compafiia de cervezas se remonta a 1879 cuando los inversionistas norteamericanos
Jacobo Backus y Howard Johnston convierten su fabrica de hielos en una compafiia
cervecera llamada “Backus & Johnston Brewery Ltd.”. Algunas décadas mas tarde, en
1954, la empresa es adquirida por un grupo de inversionistas peruanos y ésta cambia de
nombre a “Cerveceria Backus y Johnston S.A.”. En 1994 la compaiia adquiere la
participacion mayoritaria de las acciones de su principal competidor “Compaiia Nacional
de Cerveza S.A.”. Posteriormente, en el aflo 1996 la empresa adquiere otras compafiias
de cerveza y cambia de nombre por “Consorcio peruano de produccion y venta de
bebidas”. Finalmente, en el afio 2000 concluye su expansion a nivel nacional adquiriendo
“Compaiiia Cerveceria del Sur de Perd S.A.”. Con esta ultima adquisicion la compaiiia
se convierte en propietaria de las tres principales marcas de cerveza del pais (Cristal,

Pilsen y Cusquefia).

1.1.2. Contexto internacional del sector

En 1895, se fundo6 en Sudafrica la compaiiia de cervezas “South African Breweries” la
misma que inicio un proceso de expansion internacional desde inicios de los afios 90. En
el afo 1999 se consolida en el mercado europeo formando la compafiia “SAB plc” con
sede en Inglaterra. Posteriormente, en el afio 2002 la compafia adquiere la compafiia de
cervezas norteamericana “Miller Brewing Company” formando el consorcio cervecero
internacional “SABMiller plc”. En los siguientes afios la compafiia continuara su proceso

de expansion internacional hacia Latinoamérica y Australia.



1.1.3. Antecedentes

En el afio 2002 el grupo empresarial colombiano Bavaria adquiere un 44% de las acciones
de “Consorcio peruano de produccion y venta de bebidas” convirtiéndose en el principal
accionista de la organizacion (Unién de Cervecerias Peruanas Backus & Johnston, 2003,
p 41). Posteriormente, en el afio 2005 el consorcio internacional cervecero SABMiller
adquiere el grupo empresarial Bavaria y a través de esta operacion la organizacion pasa
a ser parte del segundo consorcio cervecero a nivel mundial, SABMiller plc. En este
mismo afio, ingresa al pais el consorcio cervecero Ambev con su marca Brahma logrando
una participacion de mercado del 12% en lima metropolitana durante el primer afio.
(Unidn de Cervecerias Peruanas Backus & Johnston, 2005, p 37). Luego, en el afio 2007
el grupo empresarial Afiafios inicia la comercializacion de su cerveza Franca y en el afio
2008 la comercializacion de su cerveza Caral. Como resultado de la incorporacion de
estas nuevas marcas, la competencia se intensificd en el mercado local debido a los

prondsticos favorables con respecto al crecimiento del sector.

1.1.4. Situacion actual

Para el afio 2008, el consorcio peruano de produccién y venta de bebidas continla
liderando el mercado cervecero con una participacion del 89.5% del mercado de cervezas
en el pais. EI mayor porcentaje de sus ingresos corresponde al negocio de cervezas,
representando mas del 90.5% de los mismos. La fabricacién de sus cervezas se realiza a
través de sus cinco plantas ubicadas en diferentes ciudades del pais; las cuales fabrican
todas las marcas de cerveza que se distribuiran posteriormente a las diferentes regiones
del pais. El proceso de fabricacion se realiza bajo estrictos controles de calidad y en
modernas plantas que han logrado muchos reconocimientos internacionales por su
eficiencia y modernidad. Un porcentaje de los insumos es comprado a agricultores
locales; sin embargo, dado que la produccion local es insuficiente para cubrir la demanda,
es necesario comprar a proveedores internacionales. El proceso de distribucion se realiza
utilizando una flota de camiones propia la cual lleva la cerveza desde las 5 plantas hasta
los 40 centros de distribucion a nivel nacional y desde estos centros es distribuida a los
200 mil clientes que deben ser atendidos con una frecuencia de entrega semanal en la

mayoria de los casos. Durante el desarrollo del proyecto la organizacion formaba parte



de la region Latinoamérica (Latam) del consorcio SABMiller, la cual se encontraba

conformada por seis paises: Pert, Colombia, Ecuador, Panama, Honduras y El Salvador.

1.2. Descripcion del problema

Debido a los procesos de fusion que se dieron en los Gltimos afios, y a la incorporacion
de nuevos actores en el sector local, era necesario desplegar estrategias regionales que
permitan lograr sinergias entre los paises de la region Latinoamérica (Latam) y asi lograr
una excelencia operativa consistente para enfrentar a la competencia y no perder
participacion de mercado. Ademas, era necesario hacer un adecuado seguimiento a la

implementacidn de estas estrategias regionales en cada uno de los paises.

Se migraron todos los procesos de negocio para las areas de ventas, distribucion
y finanzas comerciales a una sola instancia de SAP Regional logrando una
estandarizacion de procesos para estas areas de la organizacion y por consiguiente se

facilité el despliegue de las estrategias regionales.

Sin embargo, los reportes de gestion de ambos paises aun mantenian sus formatos
locales y se encontraban desarrollados en diferentes herramientas (Margin Minder para
Colombia y Business Objects para Per(). Era de suma importancia para las
vicepresidencias comerciales de la regién poder realizar un seguimiento de los
indicadores de gestion bajo una unica plataforma de informacién y con reportes de

gestion estandarizados que permitan realizar un Benchmarking entre ambos paises.

Desde el punto de vista de las areas de gestion de informacion, estas areas no
trabajaban de forma coordinada; por lo cual la informacion no se encontraba integrada y

no era entregada de forma sincronizada y oportuna.

Por lo tanto, el problema es la ausencia de una plataforma de explotacion comun

para ambos paises que ofrezca un conjunto de reportes de gestion estandarizados.

1.3. Objetivo general

Estandarizar los reportes de gestion bajo un formato Unico para ambos paises y ofrecer
una plataforma de explotacion de informacidon comun que permita un adecuado

despliegue y seguimiento de las estrategias regionales.



1.4. Objetivos especificos

Los objetivos especificos se encuentran alineados a las etapas del proyecto y son los que

se detallan a continuacion:

e Definir un conjunto de reportes gerenciales oficiales que seran utilizados por
los vicepresidentes de ambos paises y las vicepresidencias regionales de las
areas involucradas.

e Construir un modelo de datos robusto que permita almacenar toda la
informacién de las distintas areas de forma integrada y consistente, que
permita el almacenamiento de los 75 indicadores de gestion que se manejan
en las tres &reas de negocio involucradas.

e Crear 67 reportes de gestion gerencial para poner a disposicion de toda la
organizacion los indicadores de gestion con la calidad de datos requerida y
en el momento oportuno.

e Comunicar y capacitar a las areas involucradas en el uso de los nuevos
indicadores y reportes de gestion. (245 usuarios ubicados en 1 oficina
administrativa y 40 centros de distribucion a nivel nacional para el caso de

Per()



CAPITULO II: DEFINICION DEL PROYECTO

2.1. Definicion del proyecto

Como parte de las estrategias corporativas nace el proyecto Génesis Business Intelligence
(BI), el cual busca implementar un conjunto de reportes de gestion estandarizados para
las areas de ventas, distribucion y back office, integrando los paises de Pert y Colombia
en base a una unica plataforma de gestion de informacion gerencial que permita realizar
un adecuado seguimiento a las estrategias del negocio. Este proyecto se encuentra

alineado a la estrategia corporativa “Ganar en el punto de venta”.

Esta estandarizacion de reportes de gestion incluyé como parte de su alcance la
estandarizacion de la explotacion de la informacion a través de una sola herramienta para

ambos paises (SAP Business Objects).

2.2. Beneficios esperados
Entre los principales beneficios del proyecto se puede mencionar:

e Estandarizacion de los reportes gerenciales para las areas de ventas,
distribucidn y finanzas comerciales.

e Informacidn integrada y consistente almacenada en un dnico repositorio de
informacion para ambos paises.

e Soporte en el proceso de toma de decisiones para mejorar la gestion del
negocio.

e Estandarizacién de los procesos de gestion de la informacion para ambos
paises.

e Centralizacién de las operaciones de gestion de la informacién en un solo

equipo regional.



2.3. Interesados

2.3.1. Areas impactadas

La estandarizacion de los reportes de gestion abarcé a las areas de Ventas, Distribucion
y Finanzas Comerciales. Las cuales se verian directamente beneficiadas al contar con una
unica plataforma de explotacion de la informacién para ambos paises lo cual les

permitiria un mejor seguimiento del negocio a los lideres regionales de estas areas.

El &rea de Tecnologias de la Informacion (T1) también se beneficiaria al tener una
unica plataforma de gestion de la informacion, lo cual le permitiria enfocar sus recursos

en una sola herramienta y al mismo tiempo le permitiria ahorrar en costos de

mantenimiento.

2.3.2. Organigrama del proyecto

A continuacion, en la Figura 2.1, se presenta el organigrama general del proyecto, donde

se puede apreciar en la parte inferior el rea de Bl del proyecto:

Figura 2.1

Organigrama del proyecto
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2.3.3. Descripcion de las funciones del bachiller en el proyecto profesional
Mis funciones durante el proyecto fueron las siguientes:

e Definir la estrategia de implementacion de la capa de explotacion usando
Business Objects.

e Supervisar el disefio de la solucion de acuerdo con las necesidades del
negocio y los objetivos del proyecto.

e Supervisar la adecuada implementacion a cargo de los proveedores que se
encargarian de la implementacion de la solucion.

e Asegurar la disponibilidad de informacidn de calidad para la etapa de pruebas
de usuario final.

e Responsable de la capacitacion a los usuarios finales en el adecuado
conocimiento del nuevo modelo de datos y la utilizacion de los nuevos
reportes de analisis para cada area del negocio involucrada en el proyecto.

e Gestionar la transferencia de conocimiento de los encargados de la
implementacidn al equipo de gestion de la informacidn de la organizacion.

e Gestionar la entrega de la solucion al equipo de operaciones para el

seguimiento del correcto funcionamiento de la solucién en Produccion.

2.3.4. Aporte del bachiller en el proyecto profesional

Mi experiencia utilizando Business Objects y gestionando el Data Mart Comercial de
Peri me permitié tomar el liderazgo de la implementacion de la capa de explotacion
asegurando la correcta implementacion de cada etapa del proyecto. Cabe mencionar que
el Datamart Comercial de Peru fue tomado como ejemplo para la implementacion de la
solucion para ambos paises y en ese momento era la persona de mayor experiencia en la
organizacion implementando modelos de explotacion de informacion utilizando Business
Objects.

2.4. Cronograma del proyecto

El proyecto inici6 el 22 de abril del 2008, con las etapas de analisis y disefio, las cuales

se extendieron hasta la tercera semana de octubre.



Mi participacion en el proyecto inicio la Ultima semana de octubre del 2008 con
las actividades de implementacion y tuvo una duracion de 42 semanas, hasta la primera

semana de septiembre del 2009, fecha en la cual se desplegd la solucién en produccion.

A continuacidn, en la Figura 2.2, se muestra el cronograma del proyecto con las
actividades de alto nivel para las fases de implementacion (desarrollo y pruebas),

preparacion final (capacitacion) y salida en vivo.
El cronograma detallado se encuentra en el Anexo 4.

Figura 2.2

Cronograma del proyecto

Ventas
Wave 1 .
Fase 3: Implementacién

Implementacién (Perd)

Wave 2 Distribucion y Finanzas
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CAPITULO IlI: DESARROLLO DEL PROYECTO

3.1. Planeamiento

Durante la etapa de planeamiento del proyecto se realizaron mdaltiples actividades para
asegurar el adecuado desarrollo de las actividades del mismo. Entre estas actividades se

pueden mencionar:

e Aprobacién del caso de negocio, también conocido como Business Case, para
asegurar la asignacion del presupuesto y los recursos necesarios.

e Implementacién de la plataforma tecnoldgica a ser utilizada durante el proyecto
(servidores para los distintos aplicativos, salas de trabajo con puntos de red para
el equipo de desarrollo, salas de pruebas para los usuarios finales, etc).

e Definicidn de los roles que cumpliria cada miembro del equipo y la gestion de los
accesos a los sistemas que utilizara cada uno de ellos.

e Entrenamiento al equipo de proyecto sobre la metodologia a utilizar, estandares

de desarrollo, documentacion estandar, nomenclaturas, etc.

3.2. Analisis

La etapa de andlisis incluyé la definicion de los nuevos indicadores de gestion que se
utilizarian a nivel regional. Para identificar y definir estos indicadores se crearon talleres
de trabajo para los diferentes procesos del negocio relacionados con las areas de ventas y
distribucion. En estos talleres se busco responder las principales preguntas del negocio
desde el punto de vista de cada proceso. Como resultado de estos talleres se construyeron
diagramas conceptuales denominados mapas de valor, en los cuales se representé la
interrelacion de las principales preguntas del negocio para cada uno de los procesos
analizados y cudles serian las preguntas claves que deberiamos responder desde el

proceso analizado para asegurar que se estan cumpliendo los objetivos organizacionales.

A continuacion, en la Figura 3.1, se muestra como ejemplo el mapa de valor del

proceso de negocio Administracion de Ventas:
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Figura 3.1

Mapa de valor de un proceso de ventas

Estamos minimizando las devoluciones?

- Estamos Generando los ingresos esperados?
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- Estamos optimizando la utilizacion del capital? |

| Estamos cumpliendo con los
requerimientos de calidad?

Como se puede observar en la Figura 3.1, se han planteado cuatro preguntas del
negocio (preguntas dentro de los cuadros de color blanco) y para cada una de ellas se han
identificado las preguntas clave del proceso (preguntas sobre las lineas al lado derecho
del grafico). Las preguntas del negocio son genéricas y se pueden volver a utilizar en los
diferentes procesos del negocio. Sin embargo, las preguntas clave del proceso sélo se

pueden responder por el proceso de negocio analizado.

Las preguntas clave del proceso son el insumo necesario para la siguiente
actividad durante la etapa de analisis que consiste en la identificacion de los indicadores

de gestidn que permiten responder estas preguntas clave de cada uno de los procesos.

En el Anexo 1 se puede encontrar el detalle de los mapas de valor para los

procesos de ventas y distribucion.

3.2.1. Indicadores de gestion

La siguiente actividad de la etapa de analisis fue la identificacion de los indicadores de
gestion a ser implementados. Estos indicadores de gestion fueron definidos en base a las

preguntas clave de los procesos de negocio analizados en la actividad anterior.

Continuando con el ejemplo analizado en la actividad anterior, como resultado
del analisis del proceso Administracidon de Ventas obtuvimos cuatro preguntas clave del

negocio, ver Figura 3.2. Estas preguntas clave fueron:

e ;Estamos minimizando las devoluciones?
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e ;Estamos cumpliendo con el presupuesto?
e El crédito otorgado se esta manejando adecuadamente?

e ;Estan retornando los envases?

Para responder a cada una de estas preguntas se definieron los siguientes

indicadores de gestion:

Figura 3.2

Preguntas clave del negocio versus indicadores de gestion

Pregunta clave del negocio Indicador

_ . Devoluciones vs. ventas Brutas
¢ Estamos minimizando las devoluciones?

Motivos de Devoluciones

Cumplimiento presupuestal

¢ Estamos cumpliendo con el presupuesto? ——
Deswviacion Ventas Netas vs. Presupuesto y Cuota

¢ El crédito otorgado se estd manejando Rotacién de crédito (dias de venta)
adecuadamente? Efectividad de cobranza

Returns to Issues
Weeks in Trade

¢ Estan retornando los envases?

Este ejercicio de identificacidn de los indicadores de gestion que eran necesarios
para responder a las preguntas clave de cada uno de los procesos dio como resultado un
total de 99 indicadores. Sin embargo, debido a diferentes criterios se tomo la decision de

implementar sélo 75 de ellos.

A continuacién, en la Figura 3.3, se muestra un resumen de la cantidad de

indicadores implementados para cada area de negocio:

Figura 3.3

Indicadores de gestion por area de negocio

Area de Negocio Implementado No Implementado Total

Ventas 38 16 54
Distribucion 23 6 29
Finanzas 14 2 16
Total general 75 24 99
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Entre los motivos para la exclusion de algunos de los indicadores se puede

mencionar los siguientes:

e Lainformacion requerida para el indicador se encuentra fuera del alcance del
proyecto.

e El indicador requiere informacion externa con la cual no se cuenta
actualmente.

e La informacion del indicador ya se encuentra cubierta en el alcance de otro

indicador.

En el Anexo 2 se encuentra el detalle de los 75 indicadores implementados, asi

como los motivos por los cuales no se implementaron los 24 indicadores excluidos.

3.2.2. Reportes de gestion

La tercera y ultima actividad de la etapa de analisis corresponde a la definicion de los
reportes a ser desarrollados; para esta actividad se tomaron como base los reportes
existentes en Pert y Colombia y se identificaron aquellos que cubrian de forma total o
parcial los requerimientos de informacién producto de la etapa anterior. Los reportes de
ambos paises solo fueron tomados como referencia puesto que el disefio de los nuevos
reportes regionales se hizo de acuerdo con los requerimientos de los indicadores y segln
la disponibilidad de informacion para cada uno de ellos en SAP Business Warehouse
(SAP BW). En algunos casos no se tenia un reporte en ninguno de los dos paises que

cubra la necesidad, para estos casos el reporte fue definido desde cero.
Como resultado de esta etapa se definieron un total de 67 reportes de gestion.

A continuacion, en la Figura 3.4, mostramos como ejemplo una lista con ocho

reportes de ventas y sus respectivas descripciones:
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Figura 3.4
Reportes de gestion para el area de ventas

Reporte Descripcién

Andlisis de venta semanal, mensual y anual, respecto a la venta del afio anterior,

Resumen de ventas cuota, budget y PF; seglin Organizacion de ventas y Categorias.

Volumen de Ventas considerando los descuentos y las devoluciones de productos

Radar de Ventas . o . e
sin impuestos; incluyendo obsequios y bonificaciones.

Es la proyeccién de la venta en base a la evolucion de la venta diaria, dias

Proyeccién de Venta Mensual : P ;
Y transcurridos y dias pendientes del mes.

Muestra un cuadro con evolucién de Ventas por mes y afio con porcentaje de

Sales Tracker L, . ~ .
variacion respecto a la venta del mes o trimestre del afio anterior.

Numero de clientes con compra efectiva en un mes entre el nimero de

Clientes Cubiertos clientes activos en la base de datos.

Distribucion Numeérica en Nuamero de clientes con compra entre el nimero de clientes coberturados,

grupo Objetivo para un grupo de clientes objetivo de una marca o producto.

Descuentos, Bonificaciones Mide los descuentos en Soles respecto a la Venta Neta, las bonificaciones y

y Promociones promociones entregadas al Mercado segun el Volumen de Venta (S/. y HL, Cajas).
Volumen de Ventas Comparativo de venta respecto a la cuota seguin Categoria y Segmento.

En el Anexo 3 se encuentra el detalle de los 67 reportes de gestién implementados

para las areas de Ventas, Distribucion y Finanzas Comerciales.

3.3. Disefo

El disefio de la solucion contempla el uso de SAP BW como repositorio de datos y SAP

Business Objects como herramienta de explotacion de informacion.

La arquitectura propuesta se detalla en la Figura 3.5:
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Figura 3.5

Arquitectura de la solucion

Sistemas Analisis y
Transaccionales Reposiarios de Informacidn Explotacion
\
1
) | BUSINESS OBJECTS
Skcad |1 ‘ y
‘ ) c . BO Cliente Servidor
| r BO Web Intelligence

)\

= Consultade |

Car‘ga de.'v‘ ( ‘ Inf ién
.. nformacion
m Informac DATA MART / :
COMERCIAL e
s nk

Comlganasne

Solucion Actual
=

BO Dashboard

= = —
\
'
'
1

Queries BW —
1] [ f \ ) Universos BOBJ
» o o BUSINESS OBECTS
2 ' () Ny |
c ] /| BO Cliente Servidor
‘O o f 2 ! J BO Web Intelligence
(O LW ‘ Cristal XCelsius
1 ¥ y
e etamas fuenta T ~ Base de Datos Universos de Reportes y
| analisis Dashboards

de informacién

Segln la Figura 3.5 los componentes de la arquitectura solucién propuesta

contemplaban los siguientes componentes:

Sistemas fuente de informacion: Los modulos de ventas, distribucién y finanzas
de SAP seran la fuente de donde se obtendran todos los datos puesto que ambos paises
han sido migrados a la misma instancia y por lo tanto comparten las mismas reglas de

negocio.

Para obtener la informacién desde SAP ECC y llevarla hasta SAP BW se crearon
los datasource e infopaquetes necesarios para llevar la informacién de las tablas de los
modulos de SAP que contenian la informacion relevante para los indicadores de gestion

hasta la primera capa del modelo de datos en SAP BW.

Base de datos: BW fue seleccionado como el repositorio que almacenara el
modelo de datos multidimensional que representara el modelo comercial de ambos paises

bajo un dnico conjunto de indicadores de gestion. Aqui la informacion se encontrara
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almacenada en diferentes tipos de objetos como DSOs (Data Store Objects) o Infocubos
y se encontrard organizada y agrupada de acuerdo con los procesos del negocio con los
cuales estan relacionados los indicadores de gestion. La base de datos ademas incluira
una capa de objetos para la explotacion de la informacion que estard compuesta por
Multiproviders, los cuales nos permiten integrar y combinar la informacion de diferentes
Infoproviders (Cubos, DSOs).

Universos de andlisis: Se construiran consultas (queries) en BW que seran la base
para la construccion de los universos en Business Objects. Se disefiaran dos tipos de
queries, un conjunto de queries genéricos que contendran una gran cantidad de objetos y
que permitiran construir cualquier consulta que el negocio necesite, y un conjunto de
queries especificos que estara orientado a proveer informacion especifica para los
reportes que se construirdn en Business Objects. Estos queries obtendran la informacion
de la capa de explotacion y estaran conectados a los multiproviders. Los universos en
Business Objects seran el puente entre la base de datos SAP BW y las herramientas de
explotacion SAP Business Objects.

Reportes y Dashboards: Los reportes y dashboards seran construidos en SAP
Business Objects utilizando la aplicacion Web Intelligence y conectandose a los datos
utilizando los universos que se crearan en la capa semantica. Tal como se explica en el
componente anterior, estos reportes estaran construidos sobre universos que apuntaran a

queries especificos para cada reporte.

Flujo de la informacion: En la Figura 3.6 se detalla el flujo de la informacion a

través de todos los componentes de la solucién.
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Figura 3.6

Flujo de la informacion a través de los componentes

l l 1 +

Mew BO Reports and
BO Dashboard o Dashboards Mew BeX Reports
KPI Reporis - T -
FPresentation | Enterprise Portal
|
| I
————— -
|
|
BO Universe BO Universe
g )

[ sales [ _____|_1
| | Infoprovidefs) | |
S —— —
Commercial DW | [ pso [\ (.. [\ |
Data Mart '— ———— ™ Legacy || | SAPSO | | Other
_ , VoLV
I i
) |
___________ J
| ______ [
| |
T i

Mew source systems

Existing Legacy :f' SAP ‘\: ( Other |
Systems and SAF . DsD_/ y

Los objetos de color amarillo de la Figura 3.6 representan los componentes de la

solucion existente mientras que los objetos sin color de fondo representan los nuevos

componentes de la solucion a implementarse. Las lineas solidas representan el flujo de

informacién actualmente existente y las lineas punteadas representan el flujo de

informacidn a través de los nuevos componentes de la solucién.
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3.4. Desarrollo y pruebas

3.4.1. Modelo de datos en SAP BW

La implementacion del modelo de analisis se realiz6 en 3 capas de informacion, las

mismas que se detallan a continuacion:

Area de almacenamiento persistente: También conocida como PSA por sus
siglas en inglés. En esta capa se almacenan los datos tal cual llegan de la fuente de datos.
Para el caso de las tablas de SAP ECC, el objeto fuente de datos que recibe los datos tiene
la misma estructura que la tabla de donde se obtiene la informacion y carga su
informacion a través de un infopaquete. También se ha contemplado la carga de archivos
planos a través de un procedimiento similar al que se utiliza para cargar los datos de la
fuente SAP pero con otro tipo de conexion y conector. A esta capa también se le conoce
como capa espejo, “mirrow” en inglés, puesto que los datos que se almacenan son una

copia fiel de la fuente de datos. No existe ningin proceso de transformacién de por medio.

Enterprise Data Warehouse: Esta es la capa de integracion de datos, aqui los
datos son llevados a los diferentes objetos de almacenamiento de datos, DSO por sus
siglas en inglés, que almacenaran las transacciones. En esta capa de datos la informacién
se encuentra organizada segun los diferentes procesos de negocio a los cuales estan
relacionados. A esta capa de informacion también se le conoce como Memoria
Corporativa, en la cual se realizan muchos procesos de transformacion de datos,

homologacion de datos maestros, calculos de indicadores, etc.

Reporte y consolidacion: Esta es la capa de los objetos base para la explotacion,
aqui la informacidn se encuentra almacenada en infocubos o multicubos. La organizacién
de los datos esta orientada a satisfacer las necesidades de los reportes de gestion y la
informacion de cada pais se encuentra almacenada por separado en estructuras similares
que confluyen en un solo objeto agrupador. Esta separacion de los datos por paises se

realizd para obtener mejores tiempos de respuesta dado que la mayoria de los usuarios de
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las areas de negocio a nivel pais tendran filtros preconfigurados para obtener la

informacién de su pais.

En la Figura 3.7, se muestra un ejemplo de la implementacion del multicubo que

contiene el consolidado de todos los indicadores de ventas para Peru:

Figura 3.7

Disefio de un multicubo de ventas

e
Filtered by Country Query Mandator;f Filter: ' g ~
Country and Day inverval
———— 2 3
\ / Filtered by Country
Reporting - and

=
Consolidation

[ R ———— 7 N 7 X r
DSD:Lista de DSD -Registo Orders: Header Orders: item Billing: ltem DWH Billing: Header
visitasa cliente deTiempos DWH (Standard) DWH (Standard) (Standard) DWH (Standard)

ZDSD_004 ZDSD_003 ZORD_D0§ ZORD_D05 ZBIL_DOS ZBIL_DO06

ZBIL_D03| 1

DSD: Lista Visitas DSD: Lista Visitas DSD: Hojade Order Order: tem DWH Billing: Mirrow Item DWH _Billing : Mirrow Header
| DWH

Plan DWH ( Rea TiemposRealDWH  DWH (Optim p.escritura) (Optim p.escritura) (Optimp.escritira)  DWH (Optim. p.escritura)
Optim.p.escritura ) Optim.p.escritura ) (Optim.p.escritura ) ZORD_DO2 ZORD_DO1 ZBIL_DO1 ZBIL_D02
2050, 00 ZDSD_D03 ZDSD_D0s t
Doc ventas datos posicién > 1
T @ Historco 50 it ® © Datposictnactura
z[% into vista DSONG_V ZBW_COHISTORICO & Doc veltas dat cabecera & 073200 GP PresupuestoVentas_____~ [ 0R3200 QS’; On ‘:DD:S:: =
ﬂ_ 00 = B PLANOS_OEB 2UIS_11_VAHDR ZBW_PRESUPUESTO_VTAS =
DR32! ® oraz00 ®lor3200 ™I oRr3200
B s esies @ Tiempos Real Transpores (CREA)
Z_DSD_LISTA_ VR Z_DSD_REALTIME_RAHD_CREA
OR3200 BIor3200 @ Tiempos Real Transpories (MODI)

Z_DSO_REALTIME_RAHD_MODI

3.4.2. Modelo de Explotacion

Para explotar la base de datos SAP BW fue necesaria la creacion de tres tipos de objetos,
los Queries BW para la extraccion de los datos, los Universos o Capa Semantica que
permite el acceso a los datos por parte de los usuarios finales a través de una interfaz
sencilla y amigable, y los Reportes Business Objects (BO) que muestran la informacion
en estructuras y formatos de facil lectura. A continuacion, explicaremos cada uno de
ellos:
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Queries BW: Estos queries se construyeron con el objetivo de extraer la
informacidn de la base de datos SAP BW y al mismo tiempo incluir las I6gicas de calculo
necesarias para aplicar las funciones de sumarizacion y promedio adecuadas segun la
naturaleza de cada indicador. Cada uno de los queries estaba orientado a satisfacer un
conjunto de indicadores y un conjunto de reportes, los cuales fueron agrupados de
acuerdo con las dimensiones que compartian en comun. Se construyeron un total de 36

queries BW.

Universos BO: Los Universos SAP Business Objects son el canal por el cual
llegaran los datos desde los Queries BW a los Reportes de BO. Este nivel también se
conoce como Capa Semantica y aqui se definen los nombres y descripciones que seran
visualizados por los usuarios finales cuando utilicen los reportes estandarizados para cada
una de las areas en el alcance del proyecto. Asimismo, los Universos SAP BO seran la
fuente de datos necesaria para la creacion de nuevos reportes operativos y/o de gestion
por los usuarios avanzados de cada area del negocio. Se construyeron un total de 36
Universos Business Objects.

Reportes BO: Como ultimo nivel del modelo de explotacion tenemos los
Reportes SAP Business Objects, los cuales fueron construidos en la herramienta SAP
Business Objects Web Intelligence Rich Client y fueron publicados en la plataforma de
lanzamiento de Bl de SAP BO.

El disefio de estos reportes se realizé en conjunto con los usuarios del negocio, a
través de talleres de trabajo en los cuales se evaluaron los reportes existentes en cada pais.
El contenido de cada reporte se ajustdo a la disponibilidad de los indicadores y

dimensiones implementados en el modelo de datos.

La construccion estuvo a cargo de un equipo de proveedores los cuales utilizaron
como marco de trabajo la metodologia de desarrollo propia de la organizacion, la cual
contempla la construccion de las consultas como primer paso, la construccion de cada
uno de los informes como siguiente paso, finalizando con la configuracion de los filtros

a disponibles para el analisis del reporte.

Estos reportes presentan la informacion de los indicadores del negocio a los

usuarios finales en formatos amigables y de facil lectura. Asimismo, el disefio del look
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and feel se encuentra estandarizado con los colores y logos de SABMiller. Es importante
sefialar que cada uno de los reportes podia tener hasta tres versiones diferentes
dependiendo del nivel de informacion del contenido. Los niveles de informacion
definidos para el proyecto fueron tres: Ejecutivos, Gerenciales y Operativos. De tal forma
que el mismo reporte podria mostrar informacién de alto nivel para un conjunto de
usuarios ejecutivos (Directores y Vicepresidentes), informacion de nivel intermedio para
un conjunto de usuarios gerenciales (Gerentes) e informacion de nivel detallado para un
conjunto de usuarios operativos (Supervisores y Coordinadores). Asimismo, se
implement6 un modelo de seguridad por contenido a través del cual los usuarios de cada
pais solo podian visualizar la informacion propia de su pais, mientras que los usuarios de
las oficinas regionales podian visualizar la informacién de todos los paises. En la Figura
3.8 se muestra un ejemplo de la estructura de carpetas creada para la publicacion de los

reportes y la diferencia entre los datos que se podia visualizar a cada nivel.
Estructura de carpetas en la plataforma de lanzamiento de Bl de SAP BO:

Figura 3.8

Estructura de carpetas

= 1. Regionales - Hub
1.1. Ventas
1.2. Distribucicn
&2 1.3. Finanzas

B0 2, Regionales - Pais
BT 2.1, ventas

2.1.1, Ejecutivos
2.1.2, Gerenciales
2.1.3, Operativos
= 2.2. Distribucidn
2.2.1, Ejecutivos
2.2.2, Gerenciales

2.2.3. Operativas
= 2.3. Finanzas

2.3.1, Ejecutivos
100 2.3.2. Gerenciales
B+ 2.3.3, Operativos

B 120 3, Locales por pais
-0 3.1, Perc
3.2, Colombia
3.3. Ecuador
3.4, Honduras
3.5, El Salvador
3.6. Panama
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Visualizacion de datos al interior de los reportes acorde con las estructuras

jerarquicas de la organizacion, como se muestra en la Figura 3.9.
Figura 3.9

Visualizacion de los datos segun la ubicacién del reporte

Web Intelligence - 10 - NPR
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3.4.3. Fase de Pruebas

Para la fase de pruebas se definieron varios conjuntos de pruebas, los cuales se detallan
a continuacion:

Pruebas Unitarias BW: En este conjunto de pruebas se valido la informaciéon
cargada en la bodega de datos a través de los queries BW construidos para la extraccion
de dicha informacion. Esta informacion se compard con la data existente en el sistema
SAP ECC vy las fuentes de datos externas. Asimismo, se validé que los indicadores
estuvieran correctamente calculados y que permitan la navegabilidad a través de las
diferentes dimensiones de analisis correspondientes a cada uno de ellos. En estas pruebas
también se verifico que las opciones de seguridad implementadas a este nivel aplican las
restricciones definidas para los diferentes roles configurados.
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Pruebas Unitarias BOBJ: En este conjunto de pruebas se validd que los reportes
SAP BO se encuentren correctamente implementados de acuerdo con los lineamientos de
disefio y funcionalidad. Se verificO que los reportes actualizan la informacion
correctamente de acuerdo con los parametros de entrada definidos para cada uno de ellos
y que permitieran la navegabilidad a través de las diferentes dimensiones de analisis.
Asimismo, se verifico que las formulas e indicadores semaforicos estuvieran

correctamente configurados.

Pruebas Unitarias de Migracion de Historia: Dado que la informacion histérica
no fue cargada utilizando los mismos procesos de transformacion que la data existente en
el sistema, fue necesario hacer un conjunto de pruebas especial para corroborar que los
datos historicos cargados en la bodega de datos eran los mismos que se tenian registrados

en los sistemas fuentes que entregaron dicha informacion.

Pruebas Integrales: En estas pruebas se verifico que toda la solucion funcionara
correctamente desde la extraccion de los datos a través de los queries BW hasta la
presentacion de los datos en los Reportes BO. Durante estas pruebas se incluyeron las
pruebas de performance y las pruebas de estrés. En el caso de las primeras, se tomaron
los tiempos de respuesta de cada una de las actividades o tareas en el script de pruebas
tomando como referencia los tiempos acordados en los criterios de aceptacion de los
reportes. En el caso de las pruebas de estrés, se coordind la ejecucion en paralelo de un
conjunto de reportes obteniendo altos volimenes de informacion para cada uno de ellos
de manera sincronizada. Para ambos casos el equipo de infraestructura estuvo pendiente
del uso de la memoria, procesadores, encolamiento en disco y uso de la red para los

servidores de Business Objects.

Para todos los conjuntos de pruebas se definieron casos de pruebas y se elaboraron
los Scripts correspondientes para guiar al equipo de pruebas durante el desarrollo de éstas.

En la Figura 3.10, se muestra un ejemplo de un script de pruebas:
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Figura 3.10

Ejemplo de script de pruebas

Status
Usuario S - Aprobado
Nombre del Caso de Prueba  |Nombre de la Actividad  |Pasos de la pruebay Datos de Entrada Indicador Esperados dela | onidos Comentarios - Probado Con Errores
Prugba - Planeado
|- A

ESCENARIO BOBJ
- Validacion Reporte: “Efectividad de reparto”
- Indicador relacionado: Efectividad de reparto

> Ingresar a Bl
hitp://cobos065:8080/nfoViewApp/logan jsp
> Buscary seleccionar en las carpetas de distibucion Query encontrado Carlos Corrales
el reporte "Efectividad de reparto”

= Clicen “Ver"

. Realizar |a busqueda dl
1. Seleccion del reparte reparte

- e
2. Ejecucion del reporte > Ingresarvalores de variables (si es requeride) Carlos Corrales

2. Ejecucion del reporte Ejecutar el reporte = Clic en "Ejecutar” Carlos Corrales

3. Vistas ge informacidn Validacién e vistas > Cambar a vista "Director Efectiidad dé reparto Desglose por vista Carlos Corrales
3. Vistas de informacién [validacién de vistas = Cambiar a vista "Gerente’ Efectividad de reparto vista Carlos Corrales
3. Vistas de informacion Validacion de vistas > Cambiar a vista "CD" Efectividad de repario e gose porvsta Carlos Corrales
3. Vistas de informacién Valigacién de vistas > Cambiar a vista “Supervisor Efectiidad dé reparto Desglose porvista Carlos Corrales
3. Vistas de informacion |Validacién de vistas = Cambiar a vista "Localidad Efectividad de reparto Carlos Corrales
3. Vistas de informacién Validacién de vistas > Cambiar a vista “Dis" Efectividad de reparlo Carlos Corrales

Entre los principales hallazgos en la fase de pruebas se puede mencionar la falta
de informacion al momento de ejecutar los parametros o los tiempos de respuesta muy

lentos para algunos proveedores de datos.

Las métricas que se utilizaron como criterios de aceptacién al momento de las
pruebas fueron los tiempos de respuesta y la precision de los datos. En el caso de los
tiempos de respuesta se tomé como base los tiempos de respuesta que se tenian en la
solucion local de Per( puesto que también se encontraba implementada en Business
Obijects. En el caso de la precision de los datos se acepté que existieran porcentajes de
variacion menores al 1% entre los datos presentados y la informacién existente en las
fuentes de datos. En la mayoria de los casos la explicacién de estas variaciones se daba

por el redondeo de algunas cifras durante los procesos de carga.

3.5. Capacitacion

Alcance de la Capacitacion: El alcance de la capacitacion fue a nivel nacional; es decir,
comprendié la oficina administrativa en Ate y los 40 Centros de Distribucién a nivel
nacional. Se considero a todo el personal pertenecientes a las vicepresidencias de Ventas
y Distribucion. Para el caso de la vicepresidencia de Finanzas, solo aquellas personas que
estaban asignadas a las actividades de Finanzas Comerciales. En cuanto a los niveles
organizacionales que fueron capacitados, la capacitacién incluyd Vicepresidentes,
Directores, Gerentes, Supervisores, Jefes, Representantes de Ventas, Coordinadores,
Analistas y Asistentes.
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Preparacion de Material: Debido al alcance de la capacitacion fue necesario
preparar diferentes cursos para las diferentes audiencias a ser capacitadas. De tal manera

que se prepararon los siguientes materiales de capacitacion:

e Introduccidn a Business Intelligence

e Presentacion funcional para el area de ventas

e Presentacion funcional para el area de distribucion

e Presentacion funcional para el area de finanzas

e Curso de Business Objects Gerencial Basico (presentacion, préctica dirigida
y examen)

e Curso de Business Objects Gerencial Avanzado (presentacion, practica
dirigida y examen)

e Curso de Business Objects Operativo Basico (presentacion, practica dirigida
y examen)

e Curso de Business Objects Operativo Avanzado (presentacion, practica

dirigida y examen)

Para el caso de los vicepresidentes y directores, los cursos de capacitacion fueron
personalizados; es decir, la capacitacion estaba a cargo de uno de los lideres del proyecto

y se realizaba en la oficina del vicepresidente o director.

Entrenamiento a los Entrenadores: Debido a que el personal a ser capacitado
se encontraba distribuido a lo largo del territorio nacional, la estrategia de capacitacion
para el caso de provincias fue capacitar a un equipo de capacitadores de ventas y un
equipo de capacitadores de distribucion de Lima y enviar a este equipo de personas a
capacitar a las diferentes localidades al interior del pais. En el caso del personal de

Finanzas Comerciales, todas las personas a ser capacitadas se encontraban en Lima.
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CAPITULO IV: EVALUACION ECONOMICA

La evaluacién econdmica del proyecto estard determinada por el VAN y la TIR del
proyecto, para realizar estos célculos tenemos una serie de datos que han sido obtenidos
de diferentes fuentes de la organizacion como el presupuesto de gastos del area de TI,

algunos documentos del proyecto y el estado de resultados de la organizacion.

Inversion del Proyecto: La inversion del proyecto se compone de tres
componentes: Costos de Licencias de Software, Costos de Consultoria y Gastos
Operativos como viajes, material de entrenamiento, etc, ver Tabla 4.1. No se han
considerado Costos de Infraestructura puesto que el proyecto alquilard los equipos a
través de un contrato con un proveedor que ya nos brinda este servicio para otros

aplicativos de la organizacion.

Tabla 4.1

Inversion inicial del proyecto (montos aproximados)

Inversidn Inicial Proyecto Monto en Soles
Total Licencias de SW 3,803,400
Total Costos Consultoria 3,548,160
Total Gastos Operativos 709,632
Total Costos de Hardware -

Total Costo Proyecto 8,061,192

Gastos Operativos Post Implementacion: Los gastos operativos post
implementacidn se presentan basicamente en dos rubros: mantenimiento de licencias de
software y costos relacionados al hardware. A continuacion, en la Tabla 4.2, se muestran

los costos operativos anualizados:
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Tabla 4.2

Gastos operativos (montos aproximados)

Costos de Hardware Monto en Soles
Alquiler de Servidores 444,552
Alguiler de Almacenamiento 97,801
Mantenimiento 155,593
Costos de Software Monto en Soles
Mantenimiento Licencias 836,748

Total Software 836,748

Beneficios del Proyecto: Debido a que las areas de la organizacion que se veran
directamente beneficiadas por el proyecto son las areas de Ventas, Distribucion y
Finanzas Comerciales, se deduce que el hecho de tomar mejores decisiones y un
adecuado despliegue y seguimiento de las estrategias comerciales permitirdn una mejora
en las ventas. Como referencia se toma las ventas netas de la organizacion para el afio
2011, las cuales fueron de 3,005.57 millones de nuevos soles. Tomando como base este
dato, se determind que el impacto del proyecto podria traducirse en un porcentaje de
0.25% de las ventas netas. Como resultado de este porcentaje, se determina que el
beneficio anual como resultado del proyecto fue de 7,513,922.5 nuevos soles, ver Tabla
4.3.

Costo de Ventas: Para el calculo del costo de ventas, se considerd que este
representa un porcentaje fijo que se mantiene a través del tiempo de un 35% de las ventas

netas.

Impuesto a la Renta: De acuerdo con la Legislacion vigente al momento de
realizar la evaluacion econdmica el porcentaje del impuesto a la renta corresponde al
30% de la utilidad imponible.
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Tasa de Descuento: De acuerdo con el area financiera de la organizacion, la tasa

de descuento que se debe utilizar para todos los proyectos debe ser del 12.5%.

Estado de Resultados Proyectado: con la informacion que se detalla en los
puntos anteriores se realizo el siguiente Estado de Resultados para el afio 1, el mismo que

se replicé para realizar la proyeccion a 10 afios.

Tabla 4.3

Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS 1
Ventas 7,513,923
Costo de Ventas - 2,629,873
Utilidad Bruta 4,884,050
Gastos de la aplicacién - 836,748
Servicios prestados Terceros

Suministros

Publicidad

Mantenimiento - 697,947
Depreciacion y amortizacién - 380,340
Utilidad Operativa 2,969,015

Venta de activo fijo
Costo de enajenacién de activo

Utilidad antes de impuestos 2,969,015
Pérdidas acumuladas 0
Utilidad Imponible 2,969,015
Participacion de Trabajadores 0
Impuesto a la renta - 890,704

Utilidad Neta 2,078,310

Flujo de Caja Econdmico: Con los datos que se presentan en el Estado de
Resultados Proyectado, se ha elaborado el siguiente Flujo de Caja Econémico para el afio

1, el mismo que se replicé para realizar la proyeccién a 10 afios, ver Tabla 4.4.
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Tabla4.4

Flujo de caja econdémico

FLUJO DE CAJA ECONOMICO 1

Flujo Operativo

- Utilidad antes de impuestos 2,969,015
- Impuestos - 890,704
+Depreciacién 380,340
FC Operativo 2,458,650

Calculo del VAN y la TIR: Tomando como inversion inicial del proyecto el
monto de 8,061,192 Nuevos Soles, como flujo de caja operativo anual el monto de

2,458,650 Nuevos Soles proyectado a 10 afios y como tasa de descuento el valor
porcentual de 12.5%, se obtuvo los siguientes resultados:

e VAN: 5,550,956 Nuevos Soles
e TIR: 28%.

El detalle de la proyeccidn a 10 afios se encuentra en el ANEXO 5.
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CONCLUSIONES

El proyecto Génesis fue un proyecto muy retador por la magnitud de la solucion y la
necesidad de una estrecha coordinacién entre ambos paises, como conclusiones se puede

citar las siguientes:

e Los reportes construidos fueron de mucha utilidad para los vicepresidentes
de las areas de ventas y distribucién, quienes impulsaron el uso de los mismos
a través de sus directores y les pidieron a estos que hicieran lo mismo con sus
gerentes. De esta forma se aseguraban de que todo el negocio tuviera
visibilidad del desempefio de la organizacién en su conjunto.

e El modelo de datos construido fue la base para la construccion de nuevos
reportes de seguimiento por los usuarios avanzados del negocio para atender
los requerimientos puntuales de algunos gerentes que necesitaban realizar
seguimientos puntuales a determinados aspectos del negocio.

e Los reportes de gestion implementados se entregaron con la calidad de datos
determinada por el proyecto y los reportes de mayor relevancia se dejaron
programados para ser enviados de forma automatica a las bandejas de los
vicepresidentes y directores durante las primeras horas de la mafana.

e La capacitacion a nivel nacional se completd de acuerdo con lo planificado a
través del equipo de entrenadores que se encargd de realizar las
capacitaciones en cada una de las sedes al interior del pais.

e La participacion de los usuarios clave del negocio de cada area de la
organizacion incluida en el alcance del proyecto fue muy importante.
Asimismo, fue importante que estas personas tuvieran un conocimiento
amplio y profundo de la gestion de su area, puesto que en base a ese
conocimiento se definieron los indicadores y reportes de gestién que
constituyeron el entregable final del proyecto.

e Desde el punto de vista técnico es muy importante la experiencia del equipo
de gestion (lideres técnicos) y el equipo de desarrollo, puesto que en base a
su experiencia se podra hacer un correcto planeamiento de los tiempos que

llevara la implementacion de la solucion propuesta.
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La precision de los datos que se entregara al usuario final debe ser de la méas
alta calidad, al punto de asegurar que las diferencias que se puedan presentar
representan una desviacién menor al 1% con respecto a los datos que
contraste que obtenga el usuario final de sus sistemas fuentes. Esto es de suma
importancia puesto que la confiabilidad de una solucién depende de la calidad
de los datos que entregue.

El apoyo de los stakeholders es muy importante durante todas las etapas del
proyecto puesto que el dia a dia del negocio muchas veces genera
distracciones en las actividades del proyecto y esto puede generar una
considerable reduccién en la disponibilidad de las personas que se encuentran

asignadas al mismo.
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RECOMENDACIONES

Entre las recomendaciones para futuros proyectos se pueden citar:

e Asegurar la asignacion a tiempo completo de todos los involucrados en el
proyecto durante las etapas criticas del mismo con la finalidad de evitar
retrasos en las actividades y no impactar los tiempos de la ruta critica.

e Realizar un seguimiento detallado a los desarrollos por parte de los
proveedores asegurando que los entregables tengan la calidad requerida para
las pruebas unitarias. Esto asegura que los ciclos de pruebas sean cortos y no
se tenga que invertir mucho tiempo en volver a probar repetidamente el
mismo entregable.

e Coordinar con los proveedores de los diferentes aplicativos la disponibilidad
de sus recursos de soporte durante la etapa de pruebas para la atencion de
problemas relacionados con la aplicacion de parches o actualizaciones que

podrian afectar el normal desarrollo de las actividades del proyecto.
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LLOS ANEXOS NO ESTAN
DISPONIBLES POR CONTENER

INFORMACION CONFIDENCIAL
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