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Catedra: Gestion de Tecnologias de la Informacion

Practico Unidad 4.1 — Administracion de Proyectos

Obijetivos: que el alumno pueda:

Valorar y dimensionar los alcances, tiempos, costos, calidad y riesgos en los proyectos de Tl
Desarrollar un plan de sistemas

Identificar y clasificar los riesgos.

Identificar y valorar los costos y beneficios de los sistemas de informacion.

Desarrollar una propuesta de proyecto

Tarea previa:

e Lectura del material te6rico distribuido por la catedra sobre el tema
e Asistencia a las clases teo6ricas.

Considere el siguiente caso de la Revista Infotechnology y evalle el proyecto.
En general defina para un proyecto de ese tipo:

Cual estima seria el alcance, tiempo estimado previsto en que la estrategia del negocio necesita del
mismo, el presupuesto a priori que se estima implicara, como se mediria la calidad de satisfaccion en
un proyecto de Datawarehouse y cuales son los riesgos

Considerando que:

Alcance: Define que trabajo incluye un proyecto y que trabajo esta fuera de él. Es fundamental acotar
los alcances ya que define poder completar con éxito un proyecto. El resultado del alcance es la
definicién del objetivo y limites del proyecto.

Tiempo: Es el periodo completo que incluye el proyecto en todas sus etapas, se dividen en etapas,
actividades y tareas, que permitan evaluar los avances e insertarlas en un cronograma. El resultado de
este item es el listado de tareas y actividades expuestas en el tiempo.

Costo: Incluyen todos los recursos necesarios para llevar adelante y controlar el avance del proyecto,
incluye el hardware, software, humanos y el espacio de trabajo.

Calidad: La medicién de la calidad pasa por la satisfacciéon ya sea en el desarrollo, cumplimiento de
tiempos y objetivos, como simplicidad en su uso, facilidad de respuesta, alineamiento con los objetivos
del negocio o sea precisién y puntualidad. Se definen indicadores de la calidad para poder medir la
misma.

Riesgo: Se refiere a los problemas potenciales que podrian alcanzar el éxito de un proyecto. Son
factores de riesgo el tamafo del proyecto, estructura de recursos requerida y experiencia con la
tecnologia. Ubiquelo en el esquema de la teoria.
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Con el foco en &l megocio v 1a actualizacion
de sus sistermas tecnoldgicos de gestian,
Acindar se decidid por Cracle para dar el
salio y revolucionar su infraestructura.

For Ricardo Goldberger
Fotos: Gantilsza Arcelorhittal

cindar es una de las més reco-
Fundada en 1942, s dedica

Originarios de la cudad de
Villa Constitucian, Santa Fe,
en 2008 el grupo multinacio-
nal ArcelorMittal, con sede
en Lipeemburgo, adquinc el
control del 99,5 por diento de
la compariia. Posee plantas
industriales en las localidades
de Rosario, Villa Mercedes,
La Tablada y San Micolis. Fn
la Argentina se dedicaa los
“larges” (cafios, flejes, viges,
mallas, etc.) mientras que
otras plantas elsboran los
“planoe” (chapas).

Entre otros productos, Acn-
dar produce barras y balas
para la molienda de mineralkes
y mallas de acero para la
industria miners; alambres,
tensores ¥ postes especiales
para la industria vitivinicola;
postes, varillas, alambres v ac-
cesorios para la construccidn

de alsmbrados de acero desti-
nados al sector agropecuario;
diversos productos destinados
a la industria de la construc-
cign; ademsas de productos
especiales para la industria
petrolera, etcétera. Tienen
alrededor del 60 por ciento
del mercado sidenirgico.

Puntos de dolor

En el 2001 instalaron el
primer sistema, un ERP de
SAR "uno de los primeros
de la Argentina en una em-
presa grande, con todos los
madulos que necesitamos”
segiin comienza su relato
German Perno, gerente

de servicios, soporte ¥
aplicaciones IT en Acindar.
Alrededor de ese core busi-
ness giran unos 63 sistemas
distintos que cubren gran
parte de las actividades de
las distintas plantas.

5in embargo, habia pro-
blemas en toda la cadena

productiva. Desde el abaste-
cimiento de la materia prima
hasta la entrega del producto
al cliente, pasando por la
produccion y la comer-
cializacidn, en todo habia
problemas. "Acindar era una
empresa muy atrasada en
términos de procesos ¥ de
digitalizacion”, expresa el
ejecutive. Procesos manua-
les, rutinarios, repetitivos,
falta de trazabilidad, de di-
gitalizacion de documentos,
OTgAnizar transpartes y no
cumplir 1a fecha de entrega,
entre otros, eran los grandes
problemas de la comparia.
La venta nunca estuvo
comprometida, pero “habia
una necesidad imperativa
de mejorar los procesas”

de acuerdo con Perno. En

el 2018 asumic un nuevo
CED, Marcelo Marino, y le
dio a IT un protsgonismo
que no habia tenido hasta
ese momento. [T estaba un

poco agazapada, era un drea
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de servicios 'yo te resuelvo
lo que no te funciona’, hasta
] 2018 no se habian hecho
grandes proyectos de tec-
nologia y entonces empezd
a tomar un papel protagd-
nico. El rol de la tecnologia
cambid notoriamente y fue
un desafio enorme” describe
el especialista y opina:
“Sistemas tiene que serun
facilitador y si los lideres no
te dan ese empoderamiento,
no lo podés lograr por vos
mismo’.

Tenian problemas con la carga
de los camiones, “muy manal
todo, pudimoes hacer algo de
digitaliracion de documentos

N\

con Ricoh, implementamos
FPA con BPMG para sutoma-
tizar algunos proceses” pem
seguia habiendo problemas.
"Empezameces a ver owdles
eran nuestros puntos débiles.
Uno era la gestion de clicntes.
Teniamos un CRM muy
hésico —Pemo no quiso decir
cual—y oiro era la gesticn
del transporte™. En cuantoa
infrarstructura, tenian mas

de 1800 computadoras, mas
de 500 cehulares, unos 700
telifonos, 350 servidores, 360
cimares de CCTY, entre otros
clementos. Los servidores con
SAP estaban —estin—en
Birasil y se comparten con

Mas informacion an
nfoTechnology corm

Costa Fica. Y tienen un drea de
soporte exclusiva para esa in-
fracstructura en [T. Fn la mube
précticamente no habia nada.
El 2018 fue un punto de
inflexidn en todo sentido.
Hasta ese entonces, todo
proyecto que se pensaba,
tenia hacerse en SAP; luego
la estrategia pasa a “elegir lo
mejor para el problema que
guiero solucionar”. Ese afio
también se agregd un drea de
investigacion y desarrollo, en
principio para 3AF y luego
para otras herramientas.

Hoy tienen desarrollad ores
5AF, no SAP y modificaron la
infraestructura organizativa
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Acindar era una
empresa atrasada
en términos de
procesos y de
digitalizacion.

— Germéan Pemo,

con diversos business part-
ners. Ademas, se armaron
PrOEramas para concientizar
¥ capacitar a los empleados,
sz le dio visibilidad a toda la
EENie para que cargue inicia-
tivas, ideas, etcétera.
“Empezamos a analizar otros
productos en el mercado,
hicimos benchmarks, habla-
MOs CON OLTEs EMpresas que
tenian ¢l mismo problema
——contimia Perno—. Hici-
mas una licitacion con es-
pecificaciones muy amplias,
¥ la gand Oracle”. Crracle
compitié con la propia SAP y
con otras dos empresas mas
chicas que el ejecutive no
quizo nombrar.

A pesar de que munca habia
trabajado en un proyecto

de este tipo, Oracle gand
porgue OTM (Oracle Trans-
portation Management)
resolvia el problema, “era
una herramienta robusta y
muy intuitiva, amigable. Un
producto con mucha histo-
rig, lider en el cuadrante de
Gartner. Influys también la
experiencia de la teenolagica
en el mundo cloud™.

El remedio

Alan Johnson, gerente de
Consulting Practice en
Crracle, confirma lo dicho
por su colega: "MNunca ha-
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biamos trabajado antes con
Acindar, por lo que fue todo
un desafio. Al tratarse de un
proyecto grande, complejo
¥ nuevo, decidimos ir con
equipo propio. En el de
preventa trabajaron unas

2} personas y para imple-
mentar OTM trabajamos
con un partner llamado TRV
(Tecnologias Proactivas de
Vanguardia), especializado
en sistemas de logistica™

A mediados de 2018 firma-
ron el contrato, el proceso de
preventa durd unos cuatto
MESEs ¥ AITANCATON e
noviembre con la implemen-
tacion sucesiva de OTM y
de CX “en un partnership
con Acindar, como me gusta
decir” segiin Johnson.

S5i bien era la primera vez en
la industria aqui en la Argen-
tina, Oracle tiene en su nube
proyectos desarmollados

€N OU0s paises y regiones
que se pudieron adaptar al
provyecto local.

Hicieron un kickoff con

mas de 70 personas, donde
st hizo una presentacion
formal de cual va a ser el
alcance, cudl el cronograma
y 20 dias después sc lanzd la
implementacion. “Tmportan-
te ademas, porque ésta iba
acompaniada de una gestion
del cambio, ya que habia
gente con mas de 23-30 afos
en la compafiia a quicnes se
les iba a cambiar seriamente
la forma de trabajar”.

Fue una implementacion full
cloud; Ormacle tiene armada
una plataforma en la nube

en la que inchoys todos los
madulos que existen v, de
acuerdo a la demanda del
cliente, se "encienden” los
que se necesitan, que, en este
caso, fueron OTM y CX, lue-
go s¢ implements un modulo
de Paa5 (Orade Integration
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IT CORPORATIVA

Software:
SAP ERP Oracle OTM, Oracke CX,
Crace Boqua, Orecle Integration

Hardwarne:

Coud) donde se hizo la inte-
gracion entre SAP y OTM.
“Se hizo una digitalizacion
de documentacidn —con-
timia Johnson— y lo gue

el madulo OTM proveyd

fue toda la trazabilidad de

la carga, desde la genera-
cion de las drdenes hasta el
ordenamicnto de la carga del
camicn. En otras palabras, se
le ‘inyectan’ al sistema todas
las drdenes y. mediante un
algoritmo, se optimiza la
carga del camidn v la planifi-
cacion de la ruta”, explica.
OTM se fue implementando
desde los que se despacha la
mercaderia en camiones), lo
que demandd cerca de un anio
de trabajo. O sea, hubo un pe-

InfoTechnokogy

rindo de comxistencia entre los
Procesos anbiguos ¥ nuevos.
Prosigue Perno: "E otro
punto de dobor era el CRM.
Aunque Salesfonce fue
considerado porque aparecia
como lider en el cuadrante
de Gartner, decidimos acor-
dar con Chracle CX (expe-
riencia de cliente, por sus
siglas en inglés) ya que nos
cerraba todo el circuita”.

La principal dificultad que
tuvieron que enfrentar
—uoninciden ambaos ejec-
tivos— fue la resistencia al
cambio, "pero la teniamos
prevista. Habiamos comen-
zado a trabajar en remoto,
pero & lo largo de la imple-
reuniones presenciales. Lo
bueno es que esos encuentros
presenciales —afirma John-
S0T— NOS permitieron cono-
cerin situ las caracteristicas
tan particulares, la culra,

el contexto, de una industria
como la sidenirgica, que es
una industria ‘nistica’, que

no estd buscando siempre la
innovacion. Entender la com-
plejidad de cargar un camidn,
por el tipo de productos, por
el tamafio, por el peso...”
Otro de los desafios fue
pasar & un modelo de adop-
cin, es decir, con muy poca
customizacidn més de la
necesana. "Después, cuando
estibamos haciendo ¢l roll
out, descubrimos que habia
Procesos que no se termina-
ban de completar a tiempo y
vimos gue hubo que mover
integraciones que estahan en
la nube de TPV a la nube de
Oracle, por ejemplo.”

Convalecencia y mas
Los productos se van actuali-
zando cada tres meses, previa
prucha de regresion. Dice cau-
teloso Perno: "Yo tengo que
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probar primero el upgrade
aver si no me interfiene con
alguna die las customizaciones
que tiene el producta”.

De acuerdo con el gerente
de IT, “El primer resultado
s la trazabilidad que antes
no leniamos, procesos mas
sencillos y 1a eficiencia y
agilidad que tenemos hoy
en gestionar los transpor-
tes. Un trabajo de ocupar
un camion que antes
llevaba de dos a tres horas,
hoy se hace en 15 minutos
y es0 se traduce en costos
también. 53¢ implementd
una web para los clientes
para mejorar la experiencia
del usuario. Y se acaba de
implementar Oracle Elo-
qua, que es un sistema de
marketing digital B2E™

A los seis o sicte meses se
hizo 1a salida a produccidn
del OTM y un mes més tar-
de, del CX. El roll out final
fue a mediados de 2020.
Qué viene en el futuro?
“Estamos por implementar
un proyecto de tracking de
camiones, es decir, ver en
qué lugar de la ruta esta el
vehiculo y que el cliente
sepa en qué lugar estd su
mercaderia. Todo esto for-
ma parte de un plan a largo
plazo de vision 360, un
programa transversal a toda
la compafia para climinar
barreras ¥ acercarse mas al
cliente. Estamos elaboran-
do muchas iniciativas de
mejora continua, comao
crear tiendas de prosimi-
dad, kicskos en todo el
pais, marketing digital,
venderle directo al cliente
final, hacer encuestas NPS
(jcuinto recomendarias la
empresa & s amigos?) y
poco a poca ir eliminando
las diferencias entre B2E v
B2C", concluye Perno. &




