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Resum

L’objectiu del projecte és la transformacié digital d’una empresa téxtil manufacturera del
Maresme. S’ha realitzat un model de maduresa per a analitzar el nivell de digitalitzacio
d’aquesta i un full de ruta que la orienti en la implantacié de la industria 4.0, del qual s’ha
dut a terme una part important, la integracié d’un ERP. La implementacié ha estat exitosa,
tot i aixo, la transformacio digital és un procés de constant evolucié i cal seguir en aquesta
linia. Caldria dur a terme els punts del full de ruta que es troben fora de 1’abast d’aquest

projecte i un cop realitzats tracar nous objectius.

Resumen

El objetivo del proyecto es la transformacién digital de una empresa textil manufacturera del
Maresme. Se ha realizado un modelo de madurez para analizar el nivel de digitalizacion de
la misma y una hoja de ruta que la oriente en la implantacion de la industria 4.0, de la cual
se ha hecho una gran parte, la integracion de un ERP. La implementacion ha resultado
exitosa, de todas formas, la transformacion digital es un proceso de constante evolucion y se
debe seguir en esta linea. Se deberian llevar a cabo los puntos de la hoja de ruta que se

encuentran fuera del alcance de este proyecto y una vez realizados trazar unos nuevos.

Abstract

The objective of the project is the digital transformation of a manufacturing textile company
in Maresme. A maturity model has been made to analyze the level of digitization of it and a
roadmap to guide it in the implementation of industry 4.0. A large part of the roadmap has
been made, the integration of an ERP. The implementation has been successful, however,
the digital transformation is a process of constant evolution and it must be continued in this
direction. The points of the roadmap that are outside the scope of this project should be

carried out and once done draw new ones.
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Objectius 1

1. Objectius

1.1. Proposit del projecte

El proposit del projecte és mostrar els passos a seguir a 1’hora d’iniciar el procés de la

transformacio digital en una empresa.

1.2. Finalitat del projecte

La finalitat és integrar la cadena de valor d’una empresa en una sola plataforma per tal
d’unificar tota la base de dades i d’aquesta manera ser més eficag, eficient i per consequiéncia

competitiva.

1.3. Objecte del projecte

L’objecte és I’estudi dels models de maduresa més rellevants, disseny d’un model adaptat a
una empresa manufacturera del sector téxtil del Maresme i1 aplicacié d’aquest per a la
generacio i resoluci6 d’un full de ruta cap a la transformacio digital. EI projecte consisteix

en tres documents, memoria, estudi economic o pressupost i annexos.

1.4.  Abast del projecte

L’ Abast del projecte compren el disseny 1 I’aplicacié d’un model de maduresa, la cerca de
tecnologies 1 proveidors, I’analisi de les necessitats de ’empresa i definici6 de 1’entorn, la

preparacid de les dades i I’arrancada.

1.5. Linies de recerca i transferencia de coneixement de

Tecnocampus

El treball de final de grau esta relacionat amb 1’ambit de la Industria 4.0, en especial amb el

procés de transformacio digital de ’empresa 1 1’activitat economica.

S’introdueix a la transformacio digital i a la industria 4.0, es parla dels models de maduresa
digital més rellevants de I’actualitat i es fa una proposta dirigida a les pimes catalanes. Amb

aquesta s’analitza un cas que posteriorment es transforma cap a la digitalitzacio.

Aixi doncs, el projecte es troba emmarcat en I’ambit de treball del grup de recerca Fl4.0

(Fabricaci6 Intel-ligent 1 Innovacié Industrial) de ’ESUPT.
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2. Introduccio6

La transformaci6 digital és la integracié de les noves tecnologies en totes les arees d’una
empresa per tal de canviar la seva forma de funcionar. Permet optimitzar els processos,
augmentar la competitivitat i oferir nous valors afegits als clients. Les principals tecnologies
que permeten la transformacid digital sén la presencia al navol, les tecnologies de la
informacid i la comunicacid, les plataformes mobils i el Machine learning i la intel-ligencia

artificial.

Perqueé el procés de digitalitzacio prosperi cal veure-ho com un procés gradual que concordi
amb les capacitats i necessitats de cada empresa, fa falta abandonar la zona de confort,
fomentar les competencies digitals en els empleats i directius i dissenyar estratégies

comercials.

La industria 4.0 és la transformacio digital de la industria. Aquesta es caracteritza per la
interconnexid de maquines i sistemes que es troben en planta i pel flux de dades entre

P’interior 1 ’exterior.

La industria 4.0 suposa grans avantatges competitius a aquelles empreses que la integrin
respecte les que no ho facin, es veuran més en detall al llarg del projecte. També es tractaran
les tecnologies que la composen i el procés de digitalitzacio.

2.1. Antecedents

En aquest apartat es posara en context el projecte des del punt de vista teoric i empresarial.
Per una banda s’explicara que és la transformaci6 digital, la seva finalitat i de quina manera
es pot implementar a una empresa. Per altre banda, es veura a que es dedica I’empresa, la
seva historia 1 en quin punt de la transformaci6 digital es troba abans d’iniciar aquest

projecte.

Manufactures Arpe, S.L., és la primera empresa de 1’estat especialitzada en la
personalitzacio de microfibres pel sector de la publicitat. L’empresa fabrica productes de
disseny originals i diferents, com ara tovalloles de microfibres, camusses, coixins o fundes

per mobils i tabletes electroniques.

Els productes van dirigits principalment al sector promocional o del regal d’empresa, aixi

com també al sector Optic, cultural, esportiu o del lleure en general. L’empresa manté també
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la linia de negoci tradicional; la fabricaci6 de baietes técniques pel sector de 1’automobil i

de la industria en general.

Els serveis i activitats que ofereix I’empresa comprenen practicament tota la cadena de valor
del producte, comencgant pel disseny inicial del producte fins I’envasat i 1’entrega final al
client, passant per les seccions de fabricacio de teixits de punt, tall, confeccio, impressio

digital, termograbat i estampacio.

L’empresa va ser constituida el 6 de Febrer de 1991 a Canet de Mar, pels pares de ’actual
equip directiu, la Sra. Magdalena Gallemi i el Sr. Joan Pera, amb 1’objectiu de ser un referent
en el subministrament de baietes técniques pel sector industrial. L’any 1999 va presentar la
seva primera patent per a una baieta per a sales blanques 1 per automocio. L’actual equip
directiu, format per dos dels fills dels fundadors, la Sra. Montse i el Sr. Joan Pera, inicien la
nova linia de negoci I’any 2003 amb la personalitzaci6 de camusses de microfibres per
optiques. L’any 2004 ¢s I’any de la inauguracio de les noves instal-lacions a Arenys de
Munt i ’any 2011 és el d’inici el procés d’internacionalitzacid. En el moment d’elaboraci6
del present projecte, la part més important del volum de negoci de I’empresa prové del sector
del producte promocional i I’empresa exporta a una dotzena de paisos, principalment

europeus.

Arpe ha intentat en dos ocasions transformar-se i integrar la gestié dels seus processos per
tal de ser més eficient, els dos intents han estat fallits.

En un primer moment es va optar per la utilitzacié del ERP de Sap business one i es va
contactar amb un partner certificat. Sap és un dels ERPs més coneguts i més utilitzats en tot
el moén ja que és una eina molt potent per a la gestio de processos i que destaca per la capacitat
d’adaptacio i personalitzacié. Tot i aquestes qualitats, no s’ha aconseguit adaptar la manera
de funcionar de I’empresa ja que es demanava canviar la manera de funcionar de la mateixa
per adaptar-se a la plataforma. EI gran problema ha estat el producte personalitzat i la gran

quantitat de variables que aixo suposa. Els principals problemes han estat:

SAP obliga a crear una referencia per a cada variant de producte, aixo fa que hi hagi infinitat
d’articles 1 es fa practicament impossible, per part de les responsables de vendes, trobar el
producte exacte que demana el client i han d’acabar introduint text per especificar-ne els

detalls.
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Es treballa amb economia d’escala i no s’ha pogut integrar correctament, aixo fa que els

preus dels articles siguin incorrectes i obliga a les comercials a buscar el preu en les tarifes.

Per la basant comercial és molt important una bona gestié de la cartera de clients i SAP té
un modul de gestio d’aquests perd no t&é un CRM amb totes les funcionalitats. Sempre et
poden connectar un programa extern al ERP pero aixo pot suposar un pas enrere quan estas

intentant reduir-los integrant-ho tot en un.

El cost. Al ser una empresa gran i a més treballar amb un partner, tot allo que es vol fer, per

minim que sigui, es paga i el preu és elevat.

Tot i els problemes actualment es treballa amb nombrosos programes per a la gestio dels

SEeus processos.

e SAP com a ERP per a les vendes i la comptabilitat.
e Wordpress per a la web corporativa.
e Sendingblue per al marqueting.

e Excel per a la gesti6 d’inventari, produccid, costos, qualitat...

Degut a la pandémia Arpe s’ha reinventat i esta fabricant mascaretes téxtils. Al inici va
comencar fent mascaretes simples en massa per vendre a ajuntaments, hostaleria, empreses,
particulars... posteriorment, quan es va relaxar la demanda van comencar a fer mascaretes
personalitzades per a empreses. Els particulars també volien mascaretes amb dissenys
diferents i es va fer una gama de mascaretes estampades que es venia a comercos localitzats
al Maresme. Tot i tenir un bon volum de vendes es va voler fer un ecommerce per estendre

el producte i arribar als clients nacionals i europeus.

Arpe tenia clar que no podia seguir gestionant els seus processos amb diferents programes i
que ho havia d’unificar. SAP no havia funcionat i s’havia de buscar un ERP més flexible 1
amb major varietat de moduls i es va optar per Microsoft Dynamics o0 Odoo. Microsoft es
una empresa gran igual que SAP i aix0 els preocupava perqué podien sorgir els mateixos

problemes d’adaptacio aixi que es va escollir Odoo.

Odoo és un programa de codi obert i que per tant, es pot personalitzar fins al nivell que es

vulgui o inclus es poden crear moduls especialment desenvolupats per a I’empresa.
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Es va contractar un partner recomanat per comengar I’ecommerce, la part que més urgéncia
corria ja que no es sap quan s’acabara 1’us de les mascaretes. El que havia de ser una simple
pagina web de venta que havia d’estar llesta amb urgencia ha portat molts problemes a més
de la falta d’atenci6 i1 professionalitat del partner. Aixo ha suposat perdre campanyes de
venta molt importants com una col-laboracié amb la UPC, el Black Friday i la campanya de

nadal.

Després de mesos de treball ha funcionat perd s’ha perdut la confianca totalment en el
especialista i seria una temeritat seguir avangant en un projecte tant complex. Aixi que s’ha

decidit fer un canvi de partner per assegurar 1’éxit del projecte.

2.2. Abast de detall del projecte

L’Abast del projecte compren el disseny i I’aplicacié d’un model de maduresa. La cerca de
tecnologies 1 proveidors. L’analisi de les necessitats de I’empresa i1 definicié de 1’entorn
conjuntament amb un proveidor. En 1’analisi es realitzara un estudi detallat de les necessitats
de tots els departaments i processos de la cadena de valor de I’empresa mitjancant reunions

amb el personal d’Arpe.

La preparacio de I’entorn la realitzara un partner especialitzat (no el projectista) que
posteriorment donara una formacid per poder testar amb una plataforma de proba que es

compleixen les necessitats requerides i el seu correcte funcionament.

Per a un correcte funcionament del sistema és necessaria una correcta estructuracio de les
dades. Es dura a terme una preparacio dels mestres de clients, proveidors i empleats, les
tarifes de preus, els documents de venta i de compra i totes les dades referents a la

comptabilitat i la facturacié.

En I’arrencada es fara el bolcat de dades a la plataforma definitiva realitzat pel partner extern.
El projecte inclou un periode de seguiment després de I’arrancada en el que es resoldran tots

els errors de dades o de funcionament que no s’hagin pogut testar a I’entorn de probes.

La integracié dels principals processos es dividira en dos treballs. En el present es tractaran

els processos de marqueting, CRM, ventes, compres, comptabilitat i recursos humans.
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3. Objectius de detall i especificacions tecniques

En el present projecte es vol integrar els principals processos de la cadena de valor de
I’empresa en un sol programa de gesti6 d’aquests per a millorar la seva eficiencia.
Principalment es vol integrar la gestio de CRM, vendes, compres, pagina web (ecommerce
B2C i B2B), comptabilitat general, marqueting automatitzat i email marqueting, entre

d’altres.

S’han d’identificar clarament els objectius del projecte i les seves especificacions tecniques

associades. Seguidament es troben uns primers objectius generals:

- Dissenyar una metodologia per a la transformacié digital de la empresa
manufacturera.

- Gesti6 de processos per a complir la 1ISO 9001.

- Control, optimitzaci6 i reducci6 de costos.

- Simplificacid i reduccio dels temps de processos.

- Integraci6 vertical i horitzontal dels processos de I’empresa.

A continuacid es recullen uns objectius més especifics, d’aquesta manera s’escollira millor
la solucid optima i per altre banda es pot controlar que s’acompleixi 1’objectiu general del

projecte. També es detallara com assolir cada objectiu mitjancant especificacions tecniques.
Objectiu 1. Reduccio del temps de traspas d’informacio.
Especificacié tecnica 1.1. Reenginyeria de processos.
Especificacio tecnica 1.2. Integracid d’un sistema centralitzat.
Especificacié tecnica 1.3. Creacid de regles i logica.
Especificacié tecnica 1.4. Creacid de tasques i calendaris propis i compartits.
Especificacio tecnica 1.5. Comunicacio interna i externa centralitzada.
Obijectiu 2. Reduccid dels programes de gestio a utilitzar.
Especificacio tecnica 2.1. Integraci6 d’un sistema centralitzat.

Especificacié técnica 2.2. Comunicacio interna i externa centralitzada.
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Objectiu 3. Possibilitat d’analisis de les dades per prendre decisions.
Especificaci6 tecnica 3.1. Taules interactives i editables.
Especificacié técnica 3.2. Calcul de costos automatitzat.
Especificacié técnica 3.3. Usuari per empleat.

Obijectiu 4. Automatitzacid de processos recurrents.

Especificacié técnica 4.1. Reenginyeria de processos.
Especificacié técnica 4.2. Creacio de regles i logica.
Especificaci6 tecnica 4.3. Calcul de costos automatitzat.
Especificacié tecnica 4.4. Creacid de tasques i calendaris propis i compartits.
Especificacié técnica 4.5. Camps obligatoris i/o predeterminats.

Objectiu 5. Reducci6 dels costos de processos i llicencies.
Especificacié tecnica 5.1. Reenginyeria de processos.
Especificaci6 tecnica 5.2. Integracié d’un sistema centralitzat.
Especificacié técnica 5.3. Creacio de regles i logica.
Especificacié técnica 5.4. Calcul de costos automatitzat.
Especificacié técnica 5.5. Model de maduresa digital.

Obijectiu 6. Major tracabilitat possible (control de qualitat).

Especificacio tecnica 6.1. Integracié d’un sistema centralitzat.
Especificacié técnica 6.2. Punts de verificacio, recordatoris i alertes.
Especificacié técnica 6.3. Usuari per empleat.

Especificacio técnica 6.4. Comunicacio interna i externa centralitzada.

Obijectiu 7. Evitar errors humans.
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Especificacid tecnica 7.1. Reenginyeria de processos.

Especificacié técnica 7.2. Punts de verificacio, recordatoris i alertes.

Especificacié técnica 7.3. Creacio de regles i logica.

Especificacié técnica 7.4. Calcul de costos automatitzat.

Especificacié técnica 7.5. Creacio de tasques i calendaris propis i compartits.

Especificacid técnica 7.6. Camps obligatoris i/o predeterminats.
Obijectiu 8. Simplificacio de processos.

Especificacié tecnica 8.1. Reenginyeria de processos.

Especificaci6 tecnica 8.2. Integracié d’un sistema centralitzat.

Especificaci6 tecnica 8.3. Creacio de regles i logica.

Especificaci6 tecnica 8.4. Calcul de costos automatitzat.

Especificaci6 tecnica 8.5. Creacio de tasques i calendaris propis i compartits.

Especificacié técnica 8.6. Camps obligatoris i/o predeterminats.
Obijectiu 9. Gestio i control de processos.

Especificacié técnica 8.1. Reenginyeria de processos.

Especificacié tecnica 8.2. Integracié d’un sistema centralitzat.

Especificacié técnica 8.3. Punts de verificacid, recordatoris i alertes.

Especificacié técnica 8.4. Taules interactives i editables.

Especificacié técnica 8.5. Comunicacid interna i externa centralitzada.
Objectiu 10. Estudi de maduresa digital.

Especificacio tecnica 10.1. Model de maduresa digital.

A partir del mostrat anteriorment s’ha realitzat un QFD que es recull al annex I. Un cop

realitzat aquest es poden extreure varies conclusions referents als objectius i les
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especificacions técniques. Per comengar, s’ha pogut valorar la importancia de cada un d’ells

1 d’aquesta manera es poden ordenar per prioritat. [1]

Els objectius més rellevants son el 2, el 5i el 10, és a dir, reduccio dels programes de gestio
a utilitzar, reduccié dels costos de processos i llicencies i estudi de maduresa digital. Les
especificacions més importants sén el 1, el 2 i el 9 que es refereixen a realitzar una
reenginyeria de processos, la integracié d’un sistema centralitzat i la comunicacié interna i

externa centralitzada.

Tot i tenir aquests les majors valoracions, cal destacar que tots ells son imprescindibles per

a una realitzacié exitosa del projecte.

Per altre banda, s’han analitzat les relacions entre les especificacions i es pot observar que
un gran nombre d’aquestes no tenen relacid i la resta tenen una relacio simplement positiva.
Aix0 es dona perqué la majoria tenen a veure amb la integraciéo d’un sistema de gestio

centralitzat i es donen suport els uns amb els altres sense ser molt intrusius.
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4. Marc conceptual

4.1. Transformacio digital

La transformacio digital és la integracio de les noves tecnologies en totes les arees d’una
empresa per tal de canviar la seva forma de funcionar. Permet optimitzar els processos,

augmentar la competitivitat i oferir nous valors afegits als clients.

La transformacio digital pot implicar el replantejament de productes, processos i estrategies.
En general requereix una reinvencio de totes les arees d’una empresa des de la seva cadena
de subministraments i flux de treball com les interaccions amb els clients i sobretot la

mentalitat dels directius i empleats. [2]

Les tecnologies impulsen i alhora recolzen la digitalitzacid. No hi ha una sola tecnologia que
permeti la transformacid digital sind que es el conjunt de varies, a continuacié es mostren

algunes d’elles:

Presencia al nuvol: permet emmagatzemar software i dades a les quals es pot
accedir de forma rapida des de qualsevol part del mén mitjancant connexio a la xarxa,
a més de permetre realitzar actualitzacions i altres funcions.

- Tecnologies de la informacié i la comunicacid: son el conjunt de tecnologies que
permeten la creacio, 1’accés, el tractament i la comunicacié d’informacié en molts
formats diferents.

- Plataformes mobils: permeten realitzar feines quan i des d’on es vulgui.

- Machine learning i intel-ligéncia artificial: permet prendre decisions sobre vendes,

marqueting, desenvolupament de producte i altres arees estratégiques de forma més

intel-ligent gracies al analisis de les dades recollides en el sistema.

Trobem altres molt importants també com son blockchain, realitat augmentada i realitat
virtual, XXSS i 10T. [3]
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Figura 4.1 Tecnologies transformacio digital
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Quan es parla de transformacid digital es tracten temes que poden aclaparar a alguns
empresaris, els pot generar rebuig i ho poden veure com un canvi radical que no es senten
capacos d’assolir a curt termini. Perque el procés de digitalitzacio prosperi cal veure-ho com
un proceés gradual que concordi amb les capacitats i necessitats de cada empresa. També cal
tenir en compte que és un procés que implica a tots els integrants de I’empresa. Per tant,
perque un projecte de digitalitzacio sigui un éxit fa falta abandonar la zona de confort,
fomentar les competencies digitals en els empleats i directius i dissenyar estratégies

comercials.

Cal sortir de la zona de confort, aquelles empreses que tenen por al canvi s’estan quedant
enrere respecte aquells qui si que han donat el pas. Els consumidors del segle XXI utilitzen
les noves tecnologies per resoldre o satisfer les seves necessitats, aquelles empreses que no
disposin de les funcionalitats esperades tindran una clara falta de competitivitat. Es per aixo

que per evolucionar cal una mentalitat oberta a la renovacio.

El repte digital necessita persones innovadores, creatives i disposades a formar-se
digitalment. Entre d’altres les habilitats que s’han d’adquirir sén capacitat
d’autoaprenentatge, treball col-laboratiu entre departaments, comunicacio fluida i efectivitat

amb clients, proveidors i companys i orientacié al client.

Finalment, el model de negoci actual ha d’envoltar I’experiéncia del client i I’entorn digital,

el primer pas és la integracié de les noves tecnologies. Cal definir una estratégia que
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involucri a tots els departaments i les principals accions a realitzar sén dissenyar un mapa de
cicle de vida del client, mesurar els resultats, corregir errors en temps real i realitzar una

planificacid futura concorde als resultats obtinguts.

En resum, la transformacio digital no és un objectiu en si mateix sind un procés que requereix
una actitud oberta al canvi, intel-ligencia emocional i capacitat per a adaptar-se a un entorn

canviant.

La industria 4.0 és la transformacid digital de la industria. Com bé diu el seu nom és la quarta

revolucio de la industria aixi que a continuacio es mostrara I’evolucio d’aquesta.

La primera revolucio es va produir a Gran Bretanya a mitjans del segle XVIII. La base del
desenvolupament d’aquesta es va basar en 1’energia de 1’aigua i la maquina de vapor que
utilitzava el carbé mineral com a combustible. Aquesta va permetre la substitucio de les
antigues eines artesanals per maquines mes productives i la energia animal i humana per la
maquina. D’aquesta manera es van poder crear grans centres industrials de produccié en

massa. Va permetre desenvolupar la industria alimentaria, téxtil, siderargica i minera.

La segona es va iniciar als anys 1850 i 1870 a Franca, Alemanya, Bélgica, Japé i Estats Units
1 va coincidir amb la primera guerra mundial . Van aparéixer noves formes d’energia com el
petroli i I’electricitat, a més de la maquina de Watt, les turbines i la industria del gas.
Aquestes van donar lloc a la produccié en massa i les linies de produccio. També es van
modernitzar els transports. El ferrocarril va ser el medi de transport d’aquesta e€poca i els
vaixells de vapor es van fer més grans i velogcos. Aix0 va permetre transportar un major
nombre de persones i mercaderies, aixi com majors distancies en menor temps. En aquesta

epoca es va inventar el telegraf, el telefon i el cinema.

La tercera revolucio va comencar en la segona meitat del segle XX a Estats Units, Japd i
varis paisos europeus. La base d’aquesta va ser ’aparicié d’internet que va impulsar les
tecnologies de la informacié i de la comunicacid. Aix0 va permetre alts nivells
d’interactivitat, intercomunicacié 1 computacié 1 per altre banda, I’automatitzacié de la
industria. La tercera revolucié va portar també, el desenvolupament de les energies

renovables, 1’obtencid d’energia eléctrica de forma ecologica. [4], [5]
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Cronologia de les revolucions industrials
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citat.

Figura 4.2 Cronologia de les revolucions industrials

De la quarta revolucio industrial, també anomenada Industria 4.0, se’n va parlar per primera

vegada al 2011 1 segueix en I’actualitat. Aquesta és I’€poca de les fabriques intel-ligents i es

caracteritza per la interconnexi6 de maquines i sistemes que es troben en planta, pel flux de

dades entre l’interior i I’exterior (amb els mercats, els clients, els competidors, altres

fabriques intel-ligents, etc.). Les tecnologies que permeten aquestes caracteristiques es

mencionen a continuacio:

1. Big Data: parlem de Big Data quan es tracten volums e dades superiors als que es

poden tractar eines de software comuns utilitzades per a la captura, gestio i
processament de dades.

Robots autonoms: els robots i els vehicles de guiat automatic sén i seran una part
essencial en la construccié de la industria 4.0. Aquests aporten rapidesa i precisio a
llarg termini, evitant errors humans que sén inevitables.

Simulacié: habitualment 1’aprenentatge s’assoleix mitjangant prova i error. La
simulacié en entorns virtuals permet comprovar el funcionament de maquines,
processos i persones abans de posar-lo en marxa. Aix0 ajuda a prevenir averies,
estalviar temps i veure el resultat final en un entorn controlat.

Sistemes per a la integracio vertical i horitzontal: aquests nous sistemes permeten
connectar tots els processos interns i externs de I’empresa. Basicament és una

plataforma Unica on empleats, col-laboradors, clients i proveidors tenen accés als
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SCM, ERP, CRM, CMS, etc. Fent molt més eficient el procés. En parlarem meés
endavant.

5. Internet de les coses: la tecnologia IoT s’encarrega de recollir variables, fer mesures
i recopilar dades que el ser huma seria incapac de tractar. L’internet de les coses no
substitueix el paper de la persona sin6 que li dona suport per prendre decisions
gracies a la informaci6 que ha recopilat del seu entorn.

6. Ciberseguretat: la connectivitat és la base de la industria 4.0 pero suposa uns riscos.
Aquests riscos han de ser gestionats. Per tant, com més s’inverteixi en industria 4.0
més s’ha d’invertir en ciberseguretat.

7. Cloud computing: actualment moltes de les funcions que abans es realitzaven en un
ordinador o un servidor concret es realitzen al navol. Aquest permet disminuir els
costos d’emmagatzematge 1 augmentar la eficiéncia en els processos.

8. Fabricaci6 additiva: es tracta de la fabricacio de peces mitjancant superposicié de
capes. Permet crear prototips o recanvis de forma senzilla.

9. Realitat augmentada: aquesta permet la creacié d’entorns interactius en les

fabriques intel-ligents millorant la interaccié home-maquina. [6]

D 2
Qj Robots
Big Data 3D

Fabricacio
aditiva

A

&)

Ciberseguretat

Realitat
augmentada

Tecnologies 14.0

Sistemes
perala
integracio

ok R
Cloud Internet de
computing les coses

Figura 4.3 Tecnologies 14.0
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La industria 4.0 suposa grans avantatges competitius a aquelles empreses que la integrin
respecte les que no ho facin. A continuacié comentarem alguns d’ells:

e Reducci6 del temps de produccio: s’aconsegueixen processos millorats, repetitius
I sense errors i alteracions.

e Optimitzaci6 dels nivells de qualitat: relacionat amb el punt anterior, la
automatitzacié de processos permet processos repetitius amb major precisié en
pesos, mesures, mescles, etc.

e Estalvi de costos: els processos automatitzats exigeixen menor personal, menys
errors i major eficacia de materies primes i energia.

e Major seguretat en els processos: la realitzacié d’aquells processos perillosos
mitjancant robots permetra disminuir el risc dels empleats.

e Flux de dades més eficient: disposar de la informacid en una sola base de dades
comu permet reduir temps traspassant informacid i per prendre decisions.

e Major competitivitat empresarial: el conjunt de tecnologies suposen una millora
en la relaci6 amb el mercat, s’ofereixen productes 1 serveis de major qualitat i es

reacciona de forma més rapida als canvis i imprevistos.

La transformacio de la industria no és una recepta exacta, per tant, la magnitud d’aquestes

millores dependra de la quantitat de tecnologia aplicada. [7]

Anteriorment es parla sobre els sistemes per a la integracio vertical i horitzontal de
I’empresa. B¢ doncs, aquesta és la tecnologia en la que es basa el projecte i cal parlar-ne al
respecte. Principalment es pot dividir en dos besants, els sistemes centralitzats i els sistemes

descentralitzats.

Un sistema centralitzat és el que es coneix com a ERP, de les seves sigles en angles
Enterprise Resource Planning, o sistema de planificacié de recursos empresarials. Aquests
son els sistemes d’informacié que integren 1 gestionen molts dels processos de negoci
associats a les operacions de produccid i distribucié d’una empresa en la produccid de bens

0 serveis.

Generalment, els sistemes ERP gestionen la produccid, la logistica, la distribucid,

I’inventari, els enviaments, les factures i la comptabilitat de la companyia de forma modular.
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De totes maneres, alguns d’ells poden intervenir en processos com les ventes, els pagaments,

la produccid, la qualitat, I’administracié de recursos, etc.

n“ﬁ
% | inventari
- produccio
8o%T

comptabilitat

recursos
humans

Figura 4.4 Processos que gestiona un ERP

En la actualitat i amb la demanda creixent de sistemes de gestio integrada, els principals
fabricants han integrat la major part de sistemes de gestio especifics com poden ser MRP,
SCM, CRM, BPM, CMS i MES entre d’altres. A més, si el sistema seleccionat no compta

amb una funcio o es requereix que sigui molt més especialitzada, aquesta es pot integrar.

Un sistema descentralitzat és aquell que consta de multiples aplicacions independents o
modulars coneguts comunament com a ‘“suites”. Aquests sistemes tenen bases de dades

especifiques, per tant, si es modifica una dada en una d’elles, s’ha d’actualitzar en la resta.

Agquestes poden ser les nombrades anteriorment (MRP, SCM, CRM, BPM, CMS i MES
entre d’altres) 1 cada una d’elles esta especialitzada en la gestio d’un procés de la cadena de
valor del negoci en concret. Es poden unir pero suposa complexes connexions entre sistemes

diferents que poden comportar problemes si hi ha actualitzacions en algun d’ells.

Tots dos sistemes tenen els seus avantatges i €s per aixo que a continuaci6 es mostren els

principals avantatges d’un sistema centralitzat i d’un descentralitzat.

Partint de la base que en un sistema ERP la informaci6 és de major qualitat, s’obté en temps

real 1 es troba centralitzada, la interaccio entre les diferents arees de I’empresa resulta més
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eficag i eficient, es millora i agilitza la presa de decisions, permet un major control de la
qualitat i la tracabilitat, i la automatitzacié de feines periodiques i repetitives. Tant mateix,
un bon sistema ERP ha de poder adaptar-se a les necessitats reals de I’empresa aixi com tenir

una bona modularitat i escalabilitat.

El fet que totes les dades es trobin en un sol contenidor pot espantar si es rep un ciberatac
perd en el fons, augmenta la seguretat ja que unifica la quantitat d’usuaris a controlar i

simplifica les feines de manteniment i backups.

Finalment, unificar tots els sistemes de gestié en un suposa una reduccié de costos en

Ilicencies, manteniment i emmagatzematge de software i dades.

El principal avantatge de treballar amb sistemes descentralitzats és que es treballa amb
sistemes dissenyats per a realitzar operacions concretes, per tant, ofereixen majors
funcionalitats i millors solucions per a gestionar aquella area de forma més optima. Es a dir,
un sistema especialitzat en CRM pot permetre una millor gestié de les oportunitats degut a
que de ben segur té majors i millors solucions que el CRM d’un ERP, que per defecte, sera

més senzill. [8], [9]

4.2. Models de maduresa de la Industria 4.0

Els models de maduresa de la industria 4.0 son una pauta per a I’adopcio de la transformacié
digital gradual amb varis nivells o estats de menys a més maduresa. Per cadascun d’ells
s’analitza quin és el grau d’implementacio que hi ha en cada cas, quina és ’actuacié o
actuacions que s’hi realitzen i quins soOn els resultats que s’obtenen generalment. El nivell de
maduresa es pot analitzar de forma general o per dimensions dins ’empresa. Aquesta segona
manera permet obtenir resultats més acurats i realitzar accions més concretes en els diferents
ambits de 1’organitzacid. La finalitat d’aquests és facilitar la presa de decisions als
responsables de les empreses respecte de les accions que cal emprendre per implementar una

estratégia d’Industria 4.0 a la seva empresa. [10]

Existeixen nombrosos models de maduresa digital realitzats per institucions de tot el mon.
Adquests poden estar enfocats a empreses grans o pimes, a un sector concret o a tots en general
I a departaments especifics o a la totalitat de I’empresa. A continuaci6 es parlara sobre els

models més utilitzats en la industria manufacturera catalana, el d’Accid 1 altres coneguts
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internacionalment com els de Robert Bosch GmbH, Price Waterhousecoopers, PTC
(Axeda), Rockwell Automation o Switzerland Global Enterprise (S-GE).

4.2.1 Model d’Accio

El model d’Acci6 és fruit de I’estudi dels altres 5 models estudiats en aquest document 1
consta de dues divisions, la primera per nivells i la segona per dimensions o ambits

d’actuacidé. Es divideix en els segiients nivells:

Nivell 1: Conscient

Nivell 2: Principiant Digital
Nivell 3: Competent

Nivell 4: Expert

Nivell 5: Lider Digital

o B~ w D P

I en les segiients dimensions o ambits d’actuacio:

Processos

Productes, serveis i nous models de negoci
Infraestructures Tl

Dades i analitica

Organitzacio, estratégia i RRHH

2 e o

Ecosistema de negoci: clients, proveidors i socis

Seguidament es facilita una taula d’autodiagnosi dividida en els 5 nivells i les 6 divisions
descrites anteriorment, en la qual s’identifiquen quines fites o actuacions caldria que

I’empresa tingui implementades per a cada nivell per a cada dimensi6 de treball.

Un cop diagnosticat el nivell de cada dimensi6 es dona un pla d’accio6 per a portar cada una

d’elles al segtient nivell.

Finalment s’identifiquen els diferents programes i mecanismes de financament existents a

nivell catala, estatal i europeu.

El punt fort d’aquest model és que dona una pauta molt completa a I’empresa per al diagnosi
1 la creacid d’una estrategia per a la transformacioé digital. Tant en 1’explicaci6 dels nivells,
com en la diagnosi del nivell de maduresa segons la dimensio o en el pla d’accid per a passar

d’un nivell al segiient.
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Resulta complicat trobar punts febles, és un document molt interessant i realitza un analisi
inicial del mercat i de la indUstria bastant extens, potser massa, aquests primers apartats
podrien anar més als fets i ser més concisos com ho fa en els apartats 8 i 9. A més, donaria

un valor afegit comptar amb un exemple practic per acabar. [11]

4.2.2 Model de Robert Bosch GmbH

El model de Bosch també consta de dues divisions, la primera per nivells i la segona per

dimensions o ambits d’actuacio. Es divideix en els segients nivells:
Aillat
Connectat

Manejat
Optimitzat

a > w0 N

Diferenciat

I en les seglients dimensions o ambits d’actuacidé que en aquest cas tracta com a parts clau

d’un ecosistema d’1oT.

Usuaris

1

2. Empreses
3. Coses

4. Socis

Enterprises

&[:]a

Partners

Isolated Connected Managed Optimized Differentiated

« No product feedback « Remote access ¢ Proactive monitoring « Application integration * New revenue-generating
« High cost of service + Limited data » Service cost optimization « Enterprise system capabilites
* Reactive » Software distribution « Cloud to cloudintegration « Cloud delivery
» Data analytics * Remote management of
» Predictive maintenance products
» Usage data « Cloud to cloud mashups

Figura 4.5 Model de maduresa de Bosch
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A continuaciod, aquest parla sobre de la innovacié del model de negoci de I’loT i mostra
alguns acceleradors técnics per a seguir el ritme d’aquest nou moéon empresarial altament

volatil i competitiu.

Finalment proposa una matriu per a identificar i desenvolupar el model de negoci que
s’adapti a cada organitzacid, clients, socis i entorn aixi com els riscos 1 oportunitats

relacionats amb 1’1oT.

Els punts forts del model de Bosch sén la clara explicacio de les dimensions acompanyades

d’un parell d’exemples que ajuden a entendre del que s’esta parlant o dels nivells.

Els punts febres en aquest cas son la falta d’una matriu que relacioni nivells amb dimensions,
aixi com una guia d’actuaci6 per passar d’un nivell a un altre com si trobem en el model

d’Accio. [12]

4.2.3 Model de Price Waterhousecoopers

El model de Price es basa en els resultats d’una enquesta realitzada a 2000 participants de 9

grans sectors i 26 paisos.

El document es divideix en dos grans parts, en la primera s’extreuen els vuit punts més
rellevants de 1’enquesta i es mostra un pla per 1’éxit de la implementacid i en la segona part
es detallen 6 passos per ajudar a les empreses a passar de la estratégia inicial a assumir un

paper de lideratge en els ecosistemes digitals del futur.

Dins del pla per 1’éxit de la implementaciod trobem la matriu on es recullen els nivells de

maduresa i els ambits d’actuacio. Es divideix en els segiients nivells:

1. Principiant digital

2. Integrador vertical

3. Integrador horitzontal
4. Campio digital

I en les seglients dimensions o0 ambits d’actuacio:

1. Models de negoci digitals i accés a clients
2. Digitalitzacio de producte i oferta de serveis

3. Digitalitzacio i integracio de les cadenes de valor verticals i horitzontals
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Dades i analitica com a capacitat central
Arquitectura T1 agil

Seguretat, aspectes legals i impostos

4.
5.
6.
7.

Organitzacid, treballadors i cultura digital

o Digital 9 Vertical 0 Horizontal o Digital
novice integrator collaborator champion

Digital business First digital solutions and Digital product and service Integrated customer solutions Development of new
models and isolated applications portfolio with software, across supply chain disruptive business models
Customer access network (M2M) and data as boundaries, collaboration with with innovative product and
key differentiator external partners service portfolio, lot size 1
Digitisation Online presence is Multi-channed distribution with Individualised customer Integrated Gustomer Journey
of product separated from offline integrated use of online and pp h and ir i Mar 1t across all digital
and service channels, product focus offline channels; data together with value-chain marketing and sales channels
offerings instead of customer focus analytics deployed, e. g. for partners. Shared, integrated with customer empathy and
personalisation interfaces. CRM
Digitisation Digitised and automated sub Vertical digitisation and Horizontal integration of Fully digitised, integrated
and integration processes. Partial standardised and harmonised processes and data flows with partner ecosystem with
of vertical and integration including internal processes and data customers and external self-optimised, virtualised
horizontal production or with internal flows within the company; partners, intensive data use processes, focus on core
value chains and external pariners. limited integration with through full i ion across I cy; decer
Standard processes for external pariners the network. autonomy. Mear real-time
collaboration partly in place access to extended set of

operative information

Data & Analytical capabilities mainly Analytical capabilities Central Bl system Central use of predictive
Analytics as based on semi-manual data supported by central business consolidating all relevant analytics for real-time
core capability extracts; Selected inteligence (Bl) system internal and extemnal optimisation and automated
monitoring and data Isolated, not standardised information sources, some event handling with intelligent
processing, no event decision support systems. predictive analytics database and self-learning
management Specific decision support and algorithm enabling impact
event management systems analysis and decision support
Agile IT Fragmented IT architecture Homogeneous IT architecture Common IT architectures in Single data lake with external
architecture in-house. in-house. Connection partner network. data integration functionalities
between different data cubes Interconnected single data and flexible organisation.
developing. lake with high-performance Partner service bus, secure
architecture data exchange
Compliance, Traditional structures, Digital challenges recognised Legal risk consistently Optimising the value-chain
security, legal digitisation not in focus but not comprehensively addressed with collaboration network for compliance,
& tax addressed partners, security, legal and tax
Organisation, Functional focus in “silos” Cross-functional collaboration Collaboration across company Collaboration as a key value
employees and but not structured and boundaries, culture and driver
digital culture consistently performed encouragement of sharing

Figura 4.6 Model de maduresa PWC

Altres de les pautes d’aquest pla son crear projectes pilot inicials, definir les capacitats
necessaries, convertir-se en un virtuos de les dades, transformar-se en una empresa digital i

planificar activament un enfocament ecosistémic.

El document de Price dona informaci6 molt valuosa per al responsable d’una empresa que
vol introduir-se o evolucionar en la industria 4.0 ja que recull els pensaments de 2000
enquestats de nombrosos sectors i paisos. A més compta amb una bona matriu que relaciona

nivells de maduresa amb dimensions i dona un bon pla per a I’exit de la transformacio digital.

Un dels punts febles és que aquests consells s6n massa generals, és a dir, no explica com
passar de nivells progressivament. [13]
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4.2.4 Model de PTC (Axeda)

El model d’Axeda es centra en el producte connectat i es basa en la seva experiéncia
treballant de la ma amb fabricants de productes de totes les industries. Aquest consta d’una

Unica divisio segons el nivell de maduresa. Es divideix en els seguents nivells:

Desconnectat
Connectat
Util
Intel-ligent
Optimitzat

2 e o

Diferenciat

Aquests sis nivells els agrupa de dos en dos per fases. La primera fase és la de connectar, la

segona la d’administrar i la més avangada la d’innovar.

INNOVAR

Reinventar

el producto
Experiencia
Integrar T ———
ADMINISTRAR NIVEL 6 +
: . DIFERENCIADO
Analizar NIVEL 5
OPTIMIZADO
Servicio
e NIVEL 4
CONECTAR NIVEL 3 INTELIGENTE
UTIL
NIVEL 2
NIVEL 1 CONECTADO

DESCONECTADO

Figura 4.7 Model de maduresa del producte conectat PTC

Per a cada nivell dona una descripcio, uns requeriments i una petita guia d’implementacio

per assolir cada un d’ells.

El punt fort del model d’Axeda és que és clar i concis. A diferencia del que veiem en altres
documents, aquest no fa una amplia introduccid del que és la industria 4.0 que en alguns
casos pot ser innecessari. A mes, el model dona una descripcid, uns requeriments i uns

consells d’implementaci6 de cada nivell.
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Per contrapartida, el fet que no realitzi una posada en context fa que el lector hagi d’estar
previament informat, cosa que pot ser negativa. Es troba a faltar també una divisio per ambits
d’actuacidé que permetin concretar més els requeriments i la implementacio area per area.
[14]

4.2.5 Model de Rockwell Automation

El model de Rockwell analitza I’empresa connectada i es centra en la implementaci6é d’una
xarxa OT/IT més intel-ligent. En aquest cas consta d’una tnica divisi6 segons etapes de la

implantacio i aquestes son els seglients:

1. Valoracio

2. Xarxes i controls actualitzats i segurs

3. Capital de treball de dades (WDC) definit i organitzat
4. Analitica

5

Col-laboracié

ETAPA 5

Colaboracién

ETAPA 4

Analitica

ETAPA 3

De finidoy
% ‘ organizado
= ETAPA 2 datos de trabajo
| Seguroy capital (WDC)
actualizado
NIVEL 1 redy
Evaluacién control S

Figura 4.8 Etapes model Rockwell

Es pot dir que Rockwell més que un model de maduresa, ha realitzat una guia per a la
implantaci6é d’una xarxa OT/IT més intel-ligent. Per tant, aporta valor a aquest projecte en

I’ambit tractat pero no ben be per a estudiar la maduresa digital de la nostra organitzacio.
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Com es comenta anteriorment, més que un model de maduresa en aquest cas és una guia, en
aquest sentit €s una gran ajuda amb unes etapes ben detallades i pautades perd I’inconvenient
important és que en aquest projecte es busca un model per avaluar la maduresa digital d’una

organitzacio que no es mostra en cap moment en el model de Rockwell. [15]

4.2.6 Model de Switzerland Global Enterprise (S-GE)

El model de S-GE inicialment parla sobre la industria 4.0 centrant-se en el sector de la
logistica i la fabricacié additiva i realitza un estudi de casos. Seguidament dona un pla per
I’éxit digital amb sis passos practics molt similar al de Price i finalment una matriu de
maduresa, que igual que en casos anteriors, consta de dues divisions, la primera per nivells

1 la segona per dimensions o ambits d’actuacio. Es divideix en els segiients nivells:

1. Principiant digital

2. Integrador vertical

3. Integrador horitzontal
4. Campio digital

I en les segiients dimensions o ambits d’actuacio:

Models, productes i serveis
Mercat i accés a clients
Cadena de valor, processos
Arquitectura T

Aspectes legals, seguretat, riscos i impostos

I L T o

Cultura i organitzacié
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@ Digital Vertical Horizontal @ Digital
novice integrator collaborator champion

How is the mix of physical products and services in the portfolio? Which digital features or services are
offered? To which degree is engineering already digitised?

Which channels are used for customer interactions? Which data is currently measured to understand

. customers? How are all customer interactions tracked?

To which extent is manufacturing integrated with engineering internally? How is the supply chain
managed? How are manufacturing capacities planned?

How are processes supported by digital technologies? What are the technical capabilities? How does IT
infrastructure support digital services?

How is compliance assured and technically implemented? How are legal risks addressed? Are tax

i opportunities realized? How is cyber trust ensured?

What is the organization's ability to change? Which Industry 4.0 related capabilities are available within
the organization?

Figura 4.9 Nivells i dimensions S-GE

Com a punts positius, es tracten molts aspectes rellevants de la industria 4.0 de forma rapida

i esquematica. Hi ha un breu estudi de 6 casos on es mostren solucions que apliquen i altres

valors afegits aconseguits mitjancgant la digitalitzacio. En el document també es troba un pla

per a I’exit digital i una taula amb els nivells i les dimensions relacionats.

El major punt feble és que la part que més interessa per aquest projecte, el model de

maduresa, és massa esquematic. Tant sols compta amb la mencié dels nivells i les

dimensions, una molt breu explicaci6 dels primers i no hi ha una guia per passar d’un nivell

a un altre i molt menys per ambits d’actuacio. [16]
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5. Plantejament d’alternatives i seleccio de la solucio

En aquest apartat es mostrara una taula comparativa de les principals caracteristiques dels
model. Aquesta servira per seguidament realitzar una valoracié quantitativa dels models per
escollir el que més s’acosta a les necessitats de I’empresa manufacturera catalana. Amb el
resultat d’aquesta es veuran els punts forts i febles de cadascun i es realitzara una primera

aproximacio al model que es creara en aquest projecte.

5.1. Comparativa models de maduresa

Un cop estudiades les diferents propostes per separat, es mostra seguidament en una taula

resum per tal de comparar els models.
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Accio

Bosch

PWC

PTC

Rockwell

S-GE

Model

Model de maduresa per
I’adopci6 de la Industria
4.0 en ’empresa

Model de maduresa del
Internet de les coses:
com tenir éxit en un moén
connectat

Model de maduresa de
capacitats d’Inddstria 4.0

Model de maduresa del
producte connectat

Model de maduresa de
I’empresa connectada

Model de maduresa de la
InduUstria 4.0 en les arees
clau per a I’éxit

Caracteristiques

Es el resultat de I’analisi
de 5 models de maduresa
realitzats per empreses i
organitzacions de renom.
Amb I’objectiu de
facilitar la presa de
decisions alhora
d’implantar una estratégia

Importancia d'una
conscienciacio a nivell
d'empresa per adoptar una
transformacio digital el
més aviat possible.

Es basa en les conclusions
extretes d’una enquesta a
2000 participants,
representats de nou
sectors industrials i 26
paisos, i en I’experiéncia
de treballar amb les
empreses liders.

Representa la progressio
de I'IoT 1 el retorn que
I’empresa aconseguira

mitjangant I’ampliaci6 de

les seves capacitats.

Detallada cada nivell i les

mesures a emprendre per

avancar al seguent nivell

Promet una xarxa Tl - TO
més intel-ligent amb
resultats de reduccio

significativa dels costos i

millora de les capacitats.
Incorpora mesures i

accions per assegurar un
canvi efectiuen
tecnologies i en cultura

A4 possibles nivells de
maduresa els acompanya
de 6 dimensions que
cobreixen practicament
tots els nivells
organitzatius que poden
existir en una companyia.

d’Inddistria 4.0. o
organitzativa.
1. Valoracid
1. Conscient 1. Aillat . - 1. Desconnectat 2. Xarxes i controls - -
Lo - 1. Principiant digital 2. Connectat . . 1. Principiant digital
2. Principiant digital 2.Connectat . . actualitzats i segurs .
. . 2. Integrador vertical 3. Util . 2. Integrador vertical
Nivells de maduresa [3. Competent 3. Manejat ) . 3. Capital de treball de .
L 3. Integrador horitzontal |4. Intel-ligent Lo - 3. Integrador horitzontal
4. Expert 4. Optimitzat 4. Campio diaital 5. Optimitzat dades definit i organitzat 4. Campi diaital
5. Lider digital 5. Diferenciat ' pio dig P . 4. Analitica ' pIo dig
6. Diferenciat .
5. Col-laboracio
- Models de negoci
digitals i accés a clients
- Digitalitzaci6 de
r te i ofert, .
P odu_c elofertade - Models, productes i
Processos serveis -
L R serveis
Productes, serveis i nous - Digitalitzacio i

Dimensions

models de negoci
Infraestructures TI

Dades i analitica
Organitzacio, estratégia i
RRHH

Ecosistema de negoci:
clients, proweidors i socis

- Usuaris

- Empreses
- Coses

- Socis

integracio de les cadenes
de valor verticals i
horitzontals

- Dades i analiticacom a
capacitat central

- Arquitectura Tl agil

- Seguretat, aspectes
legals i impostos

- Organitzacid,
treballadors i cultura
digital

- Mercat i accés a clients
- Cadena de valor,
processos

- Arquitectura Tl

- Aspectes legals,
seguretat, riscos i
impostos

- Cultura i organitzacio

Taula 5.1 Comparativa Models de maduresa
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5.2. Avaluacio dels models presentats

En aquest apartat es realitzara una valoracio quantitativa dels models anteriorment analitzats
per tal d’extreure millors conclusions i decidir quin és el model de partida. Per aixo
s’utilitzara una taula de valoracio amb la que es puntuaran (de 0 a 5) els diferents models
segons uns criteris, aquets tenen diferent pes segons la seva importancia. A continuacio els

criteris:

C1: Nivell institucional
C2: Marc conceptual

C3: Nivells

C4: Ambits d’actuacio
C5: Pla d’accions

C6: Claredat d’informaci6
C7: Exemplificacid

C8: Lector objectiu

Per a realitzar la valoraci6 corresponent s’ha utilitzat la segiient rubrica:
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2

3

C1: Nivell institucional

Model realitzar per
una entitat sense cap
tipus de relaci6 i
influencia amb
institucions
publiques.

Model realitzar per
una entitat amb poca
relacié i influencia
amb institucions
publiques i pot donar
un recolzament
limitat.

Model realitzar per
una entitat privada
amb capacitat de
donar suport técnic i
economic i compta
amb una bona relacio
i influencia amb
institucions
publiques.

Model realitzar per
una gran entitat
privada amb
capacitat de donar
suport tecnic i
economic i amb
enllag directe amb
institucions
publiques.

Model realitzat per
una institucio publica
perd amb capacitat
limitda de donar
suport tecnic i
economic.

Model realitzat per
una institucio publica
amb capacitat de
donar suport técnic i
economic.

C2: Marc conceptual

No fa cap classe
d'introducci6 a la
industria 4.0.

Introdueix breument
que és la inddstrua
4.0.

Introdueix qué és la
indGstrua 4.0 i
menciona les
tecnologies principals
que la conformen.

Explica que és la
inddstrua 4.0 i les
tecnologies principals
que la conformen.

Explica que és la
indGstrua 4.0 i les
tecnologies principals
que la conformen de
forma més completa i
posa algun exemple.

Explica el que és la
14.0, les tecnologies
principals, mostra
algun exemple, parla
sobre possibles
avangos futurs... tot
aixo de forma clara i
concisa.

C3: Nivells

No compta amb una
divisio per nivells.

Simplement
menciona els nivells
0 el que tracta no son
ben be nivells sind
etapes.

Menciona i explica
els nivells perd no
s'adapten prou a
I'empresa tractada en
aquest cas.

Menciona i explica
els nivells i s'adapten
prou bé a lI'empresa
tractada en aquest cas
pero encara es poden
millorar.

Compta amb una
divisio per nivells
adequada al cas i
menciona les
tecnologies i
requeriments de cada
un.

Compta amb una
divisio per nivells
completa amb una
bona explicacié de
les tecnologies i
requeriments de cada
un.

C4: Ambits d'actuacio

No compta amb una
divisio per ambits
d'actuacio.

Al llarg del document
es refereix a
dimensions o ambits
d'actuaci6 pero sense
fer-hi émfasi.

Menciona els ambits
d'actuacid pero no
entra massa en detall.

Menciona i explica
breument els ambits
de I'empresa en els
que s'ha d'actuar.

Divideix i explica
clarament els ambits
d'actuacié amb una
bona definicié dels
limits de cada un.

Compta amb una
divisio per ambits
d'actuacié completa
amb una bona
definicid dels limits
de cada un, a més de
mostrar exemples.
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C5: Pla d'accions

No compta amb un
pla d'accions ni amb
consells per a la
transformacio digital

1 2 3 4 5
Es mostra un pla Compta amb un pla
Al llarg del document | 7~ . P que defineix les
d'accions amb les Dona un pla

Al llarg del document
dona algun consell
per a la transformacid
digital de I'empresa.

dona algun consell i
tecnologia per a la
transformacio digital
de l'empresa de

tecnologies que calen
per passar d'un nivell
a un altre de manera

d'accions simple per
passar d'un nivell a
un altre en cada

accions que s'ha de
realitzar i les
tecnologies que cal
adquirir per a passar

C6: Claredat
d'informacié

informacio son tant
confusos que suposa
massa temps
compendre-ho.

Estructura poc
intuitiva pero amb
informacié més clara.

millor estructura i
s'enten més facilment
del que es parla pero
falta per millorar.

Bona estructura pero
massa informacio
gue enmascara la més
relevant.

concisa, es compren
clarament el tema i
s'extreu la informacio
facilment pero una
mica escueta.

de I'empresa. general, no per ambit. , .
manera general. ; K d'un nivell a un altre
dimensions. .
en cada ambit.
El format i la
Estructura i informacio son clars i
Format i la Comenca a tenir informacio clara i concisos. D'un cop

d'ull rapid s'obtenen
les nocions
necessaries i alhora
no falta de res i es
pot aprofundir en el
tema.

C7: Exemplificaci6

No compta amb
exemples en cap
apartat de document.

S'anomena alguna
tecnologia requerida
en algun apartat del
document.

Es parla de les
tecnologies
requerides en nivells
i ambits d'actuacio i
prou.

Es troben exemples
de tecnologies a més
d'algun exemple
d'empresa que ha
aplicat la indUstria
4.0 en algun nivell.

Compta amb
exemples tant en tots
els apartats
importants del
document i ajuda a
comprendre millor la
informacio pero es
troba en falta un cas
practic utilitzant el
model.

Compta amb
exemples tant en tots
els apartats
importants del
document i ajuda a
comprendre millor la
informaci6. Inclis un
cas practic utilitzant
el model.

C8: Lector objectiu

Destinat a grans
multinacionals que
volen estar a la
Ultima en quant a
digitalitzacio de

I'empresa.

Destinat a grans
empreses d'arreu i de
qualsevol sector.

Destinat a grans
empreses europees
del sector de la
fabricacié.

Destinat a pimes de
tots sectors i de
qualsevol part de
mon.

Destinat a pimes que
es dediquen a la
fabricacio
localitzades a europa.

Destinat a pimes
manufactureres
catalanes.

Taula 5.2 Rubrica de valoracié
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Seguidament es mostra la taula de valoracié amb les puntuacions i els resultats obtinguts:

Criteris Cl C2 C3 C4 C5 C6 C7 C8
Pes 0,2 0,05 0,15 0,15 0,15 0,1 0,05 0,15

Accié 5 4 4 4 5 4 3 5 4,45

Bosch 2 2 3 3 2 4 2 2 2,5

é PWC 2 2 3 3 2 2 2 3 2,45
§ PTC 1 1 4 0 3 4 2 1 1,95
Rockwell 1 1 1 0 2 4 1 1 1,3

S-GE 3 2 3 2 2 1 3 2 2,3

Taula 5.3 Taula de valoracio

Un cop realitzada la taula es pot veure clarament que el model d’Accid és el que ha obtingut

una major puntuacio, destacant en 7 dels 8 criteris escollits.

Aquest ha sobresortit en el C1 perqué es tracta d’un model impulsat per una institucio
publica, fet molt positiu per a ’empresa que utilitzi aquest model ja que pot rebre ajuts tant
d’assessoria com economics per part de 1’0rgan encarregat. A més, esta enfocat a les pimes

catalanes i per tant, és perfectament aplicable al nostre cas practic.

També ha obtingut una bona puntuacié en el segon criteri, relacionat amb el marc

conceptual, ja que compta amb una posada en situacié molt completa.

Referit als nivells i ambits d’actuacid, destaca per una bona i detallada explicacio tant de
forma individual com en una matriu que els relaciona. El gran punt fort d’aquest model és

I’exhaustiu pla d’accions que detalla com passar de nivell en cada dimensio.

Cal destacar la claredat de la informaci6 recollida en el document. Es molt important que un
document que va adrecat als representants de les empreses sigui clar i concis evitant

tecnicismes innecessaris i permetent tenir una visié amplia en poc temps.

Finalment, trobem un punt clarament millorable 1 és la falta d’un o varis exemples
d’aplicacié de la transformacié digital o d’aquest model en una empresa de la industria

catalana.
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6. Metodologia per a la transformacio digital

6.1. Viabilitat del model

La metodologia dissenyada en aquest projecte és una millora del model platejat per Accid
que pretén ser més adequada per a ’empresa del cas practic. Es per aix0 que partim de la
base que és viable tecnicament. De totes maneres, a continuacio es detalla nivell per nivell

les tecnologies que es requereixen i si aquestes son viables o no.
Nivell O

El nivell 0 és aquell que no es ni tant sols conscient que hi ha tecnologies que li poden fer
millorar la seva productivitat i competitivitat, és per aixo que no hi ha res a dir des del punt

de vista tecnic, perque no hi ha re nou a incorporar.
Nivell 1

En aquest nivell 1 I’empresa és conscient perd encara no ha implantat tecnologies
relacionades amb la industria 4.0, aquesta treballa amb programes basics i dedicats a cada
departament concret com Excel, correu, algun CRM simple o programes d’enginyeria,

disseny, etc. Per tant, clarament és viable técnicament.
Nivell 2

En aquest nivell 2 s’ incorporen sistemes simples per recollir dades, es comenga a implantar
una xarxa de comunicacions entre aquets dispositius 1 s’estableixen KPIs per mesurar
I’eficiéncia 1 la productivitat. També es comenca a gestionar la produccidé amb eines com el
MES i la base de dades de clients amb un CRM. Finalment es poténcia la pagina web
corporativa per millorar la comunicacié amb el mercat i els clients i es fa un pla per a vetllar
per la seguretat de les dades recollides en tots els sistemes recentment incorporats a

I’empresa.

Totes les tecnologies mencionades en aquest nivell son conegudes, hi ha multitud de

proveidors d’aquestes i partners que poden assessorar externament si €s necessari.
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Nivell 3

En el nivell 3 es millora la digitalitzacio dels processos productius amb la incorporacio de
sensors, automatitzacions, possibles sistemes robotitzats, tecnologies de fabricacio additiva,
major tracabilitat i sistemes de control basats en regles de coneixement. Es comenca a posar
en marxa la primera fase de la plataforma integrada amb funcionalitats basiques
d’emmagatzemament, control, generacié d’alertes, analitica de negoci i generacio
d’informes integrant-ho amb els sistemes de gestio corporatius (ERP, CRM, PLM).
S’implanta una soluci6 completa de ciberseguretat en tots els processos industrials 1 es

millora la relacid entre les dades del sistema productiu amb el de la resta de departaments.

De nou, les innovacions incorporades en aquest nivell no sén escasses en el mercat i per tant,

la incorporacid de totes elles és viable tecnicament.

Nivell 4

En el segiient nivell s’amplia la digitalitzacio a tots els processos industrials i s’integren en
la plataforma de gestio de la produccid, garantint la monitoritzacio i el control en temps real
1 s’inicia ’optimitzacié dels primers processos mitjangant 1’aplicacié de técniques de

machine learning.

De cara a la plataforma de gesti6 s’introdueixen funcionalitats intel-ligents basades en
sistemes de suport a la decisid, sistemes predictius i recomanadors, a més de completar la
integracio de la produccid, les maquines i sistemes industrials a la plataforma. Es millora la
relacio amb el client mitjangant un sistema d’atencié amb gestio individualitzada i1 proactiva
vers el client i s’integren els sistemes d’informacio6 dels principals clients, socis i1 proveidors.
Totes les dades internes i externes recollides s’integren al navol en temps real per tal de
disposar d’elles a qualsevol part del méon. Amb aquest tou de dades cal protegir-les i per
aixo es segueix millorant la seguretat amb la incorporacio de la deteccid i resposta en temps

real davant incidéncies i/o intrusos.

Les tecnologies mencionades en aquest nivell comencen a ser mes especialitzades i no estan
presents en la majoria d’empreses pero son conegudes. Podem trobar proveidors de
tecnologia i d’assessorament general i especialitzat per tal de realitzar la implantacio

d’aquestes amb exit.
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Nivell 5

Per a ser un lider en la transformacié digital cal expandir a tots els processos industrials la
optimitzacio amb el machine learning, la virtualitzacio i la simulacio, dissenyar i posar en
marxa processos autonoms, incorporar el manteniment productiu en totes les seccions on

sigui necessari i millorar continuament els processos productius.

Implantar el tercer pas de la plataforma amb funcionalitats basades en la virtualitzacio i la
simulacio i integrar-la amb sistemes d’informacié de tercers. A més d’claborar i posar en
marxa plans de millora continua d’infraestructures, de seguretat, de la base de dades amb

informacio procedent de tot I’ecosistema empresarial.

El cinqué nivell és el més complex i I’altim, aixo no vol dir que un cop arribat a aquest s’hagi
de deixar d’evolucionar sin6 que tot el contrari. En aquest nivell es tenen totes les eines
necessaries per a una millora constant i per tant, I’objectiu ha de ser anar incorporant totes
les tecnologies que vagin sorgint si ho creiem necessari. Gracies a la gestio i 1’analisi de les

dades sera molt més senzill prendre decisions al respecte.
L’ultim nivell és viable i suposa una constant evoluci6é a mida que ho permeti la técnica.

Per concloure amb la viabilitat tecnica, cal aclarir que en tots els nivells es posa com a
objectiu introduir la intel-ligéncia en els productes i serveis digitalitzant-los, reduint-ne el
seu cost o el seu impacte en el medi ambient. Les caracteristiques tecniques per dur a terme
aquesta transformacié és Unica per a cada producte o servei, per aquest motiu no es parla al

respecte de la seva viabilitat i es deixa a analisi de cadascu.

6.2. Model de maduresa digital

6.2.1 Nivells i ambits d’actuacio

Després d’analitzar els punts forts 1 febles de 6 models de maduresa s’ha creat un model
propi recollint el millor de cada un per a adaptar de la millor manera possible a I’empresa
que s’analitza en aquest projecte. El resultat consta de 6 nivells 1 6 ambits d’actuaci6. A

continuacio s’anomenen i expliquen els nivells:

e Nivell O: Inconscient
L’empresa inconscient treballa amb una desconnexié absoluta entre departaments,

cadascun funciona amb les seves aplicacions especialitzades o0 no i no es recullen les
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dades de forma eficient. El paper i I’Excel son els sistemes de recolliment de dades
dels quals disposa. No utilitza cap classe d’automatitzaciéo en la produccio i el
magatzem.

Els responsables de I’organitzacio no estan informats del que és la industria 4.0 i dels
beneficis que pot aportar al seu negoci, o si pero no troben necessaria la implantacio

d’aquesta perque no hi creuen o perque els hi fa I’efecte que els hi queda gran.

Nivell 1: Conscient

Els departaments de I’empresa funcionen independentment un de [’altre, sense
disposar d’informacié de les altres arees i el seu funcionament.

Tot i disposar de sistemes de controls basics amb automatitzacions puntuals, la
informacid sobre els processos empresarials esta generalment compartimentada i
aillada, amb I’existéncia de multiples registres i fonts d’informacié repartits en
multiples estacions de treball, i amb gran varietat de formats diferents, ja sigui en
paper o en digital.

Aquesta situacio pot suposar duplicitat, pérdua o desactualitzacié d’informacio, fent
impossible saber la situacio a temps real de la cadena de valor de I’empresa.

La direccié de I’empresa és conscient de la importancia d’adoptar les tecnologies
associades a la industria 4.0 i consideren indispensable la incorporacié d’aquestes

per augmentar la seva competitivitat.

Nivell 2: Principiant

L’empresa és capag de tenir un control de les dades associades als processos
productius i a les prestacions dels seus productes i serveis en temps reals. A partir
del control de les dades, I’empresa és capag de tenir informacié real sobre els seus
processos productiu, la seva productivitat i el control de qualitat. Gracies a aquest
coneixement I’empresa pot prendre decisions amb major certesa i realitzar accions
més concretes.

Es creen connexions entre departaments per tal de tenir una visio global de
I’organitzacio.

S’incorporen sistemes ciberfisics i tecnologies al niivol per capturar i gestionar la

informacio més rellevant. A meés es creen sistemes de tracabilitat i ciberseguretat.
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A llarg termini es valora la implementacié de la robotica pels processos mes
repetitius.

e Nivell 3: Competent
L’empresa és capag¢ de controlar i gestionar els diferents processos productius, la
seva productivitat, el control de la qualitat i el manteniment en temps real i tenir una
visio global de la cadena de valor. Aixo és possible gracies a que I’empresa compta
amb una integraci6 dels diferents sistemes de gestid i control (MES, SCADA, ERP,
CRM, PLM...).
La integracio de la informacio no només es produeix a nivell intern sind que també
s’ofereix als clients a nivell de producte i/o servei. Aixd permet al client tenir
solucions de control dels seus productes, maquines o serveis.
Es segueix treballant en la integracid dels sistemes de gesti6 corporatius i en 1’analisi

de les dades per millorar les prestacions dels productes i serveis.

e Nivell 4: Expert
L’empresa incorpora intel-ligéncia artificial a través de 1'is de tecniques
d’aprenentatge automatic amb la generacid i aplicacidé de sistemes predictius i
d’aquesta manera optimitzar els seus processos empresarials.
Aixo implica una major eficiéncia i eficacia, és a dir, major productivitat amb menor
nombre d’errors i productes defectuosos. A més de major satisfaccid per part del
client que augmenta la competitivitat de I’empresa.
Es segueix treballant en 1’optimitzacio i millora de processos productius, productes i
serveis aixi com en 1’analitica de dades 1 la incorporaci6 de la IA amb la generacid
de metodes predictius.
Es millora la relaci6 amb proveidors i1 socis integrant sistemes d’informacid
respectius i automatitzant procediments d’interaccio.
S’incorporen noves tecnologies com la realitat augmentada en els ambits de la

formacio i el manteniment.

e Nivell 5: Lider
L’empresa segueix amb 1’objectiu d’una fabrica intel-ligent amb la finalitat
d’optimitzar I’eficiencia, la productivitat, la flexibilitat i la personalitzacio. Per aixo,

fa us de tecnologies de la industria 4.0 com I’IoT, el cloud computing, el Big Data,
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la robotica col-laborativa, la realitat augmentada, les tecnologies de simulacio i de
realitat virtual i la fabricacio additiva.

Per altre banda, aquesta té un ecosistema empresarial amb els seus socis i proveidors,
1 és capag¢ d’aprofitar la informacio que li proporcionen les dades que recull del seu
propi negoci. D’aquesta manera, pot competir a un nivell més elevat.
Progressivament es va incorporant intel-ligéncia artificial i tecniques de simulacio i
virtualitzacio i1 s’aprofundeix en la integracié dels sistemes d’informacid que

conformen 1’ecosistema empresarial.

@ Dades i &
Q\ & analitica ——

Infraestructures 222 Processos
Productes, serveis Organitzacié
i altres models 0\ ? /3 estratégia i RRHH
de negoci o—frs—o
g & \0 Nivell 5
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: Ciberseguretat Nivell 4
Ecosistema
de negoci Expert
Nivell 3
Nivell 2 Competent
Nivell 1 Principiant
Nivell 0 Conscient
Inconscient

Font: Elaboracié propia

Figura 6.1 Explicacié del model

I els ambits d’actuacid o dimensions:

e Processos
Els processos productius son el conjunt d’activitats i procediments que realitza una
empresa per efectuar 1’elaboracié de bens i serveis. En el cas de la industria aquests
poden ser el disseny, la fabricacid, el control de qualitat o la gesti6 dels estocs entre

d’altres.
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Productes, serveis i altres models de negoci

Els productes o serveis son el medi a través del qual una empresa pot satisfer les
necessitats dels clients. Un producte és qualsevol cosa produida pel consum i la
inversio i tot allo que circula en el mercat o comerg. Un servei €s una activitat
intangible que satisfa els desitjos o necessitats dels clients. Amb I’arribada de la
industria connectada sorgeixen nous models de negoci que estableixen una relacio

amb el client diferent.

Ecosistema de negoci: clients, proveidors i socis

L’ecosistema de negoci és I’alianca d’una empresa amb diferents socis, clients o
proveidors per col-laborar en el desenvolupament d’un producte o servei. Els clients
son les persones o entitats que compren els bens o serveis que ofereix I’empresa, els
proveidors son aquelles persones o0 empreses que proveeixen o subministren bens o
serveis a altres individus o societats a canvi d’una contraprestacio, i els socis son
persones o organitzacions que s’alien amb una altra amb la finalitat d’arribar a un

objectiu comu.

Infraestructures Tl

Les infraestructures de la tecnologia de la informacio6 son el conjunt de components
necessaris per al funcionament i la gestié dels serveis i entorns empresarials de TI.
Aquets es poden diferenciar en hardware i software i alguns exemples son les
instal-lacions, la xarxa, els servidors i la sala de servidors o centre de dades. A més,

aquestes es poden trobar localment o al navol.

Dades i analitica

Les dades sén la clau per el control, gesti6 i la presa de decisions en la inddstria 4.0.
Les dades s’han de recollir al llarg de tota la cadena de valor i cal tragar un pla per a
I’emmagatzematge, 1’analisi, la valoritzaci6 1 la comparacié d’aquestes. També és

imprescindible protegir aquestes i garantir la seva seguretat en tot moment.
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Organitzacid, estrategia i RRHH

La organitzacié d’una empresa suposa que s’estableixi una estructura adequada per
a la gestid de recursos a través d’una jerarquia i I’agrupacié de tasques amb 1’objectiu
de realitzar les funcions de I’empresa de la manera més senzilla possible. Els recursos
humans son tot el que te a veure amb les persones que formen la plantilla laboral. En
la transformacio digital de I’empresa cal marcar una bona estratégia des de direccid

perqué tota la organitzacio vagi en un mateix rumb.

Ciberseguretat

La ciberseguretat és el conjunt de procediments i eines utilitzades per protegir
ordinadors, servidors, dispositius mobils, sistemes electronics, xarxes i dades d’atacs
maliciosos.

En I’actualitat es tracta dun dels majors riscos per a usuaris, institucions i empreses
tant grans com pimes. Aix0 és aixi ja que un ciberatac pot suposar pagar un rescat
elevat per a recuperar dades encriptades o perdre-les, la inutilitzacié de dispositius o

una parada de la productivitat que conseqlientment pot generar pérdues.

Aquest model és una evolucio del model d’Accid. Presenta algunes millores pero en manté

gran part ja que es considera un molt bon model per a I’analisi de la maduresa digital d’una

Pime catalana. Tot i ser molt complet s’ha millorat per a adaptar-se a les necessitats de

I’empresa tractada en aquest cas, Arpe. Les millores principals son I’ampliacio dels nivells 1

de les dimensions amb el nivell inconscient i la ciberseguretat respectivament i es parla d’una
g p p

digitalitzacié més global, a tots els departaments del negoci, no tant sols a la produccio.

6.3.

Questionari de diagnosi

A continuacidé es troba un qiliestionari d’autodiagnosi, aquest esta dividit per ambits

d’actuacio, aixi es sabra més concretament on cal focalitzar els esforgos.

Per a obtenir la puntuaci6 (nivell) de I’empresa cal seguir les segiients pautes:

En les questions amb 2 respostes la opcid a atorga 5 puntsi lab 0.
En les questions amb 3 respostes la opcid a atorga 5 punts, lab 3ilacO.

En les guestions amb 4 respostes la opcid a atorga 5 punts, lab 3,lacliladO.
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Un cop realitzat i puntuat es realitzara la mitja sobre 1’ambit d’actuacio i sobre el total. A

continuacid es mostra el nivell al que es troba segons la puntuaci6 obtinguda:

- Nivell 0:
- Nivell 1:
- Nivell 2:
- Nivell 3:
- Nivell 4:
- Nivell 5:

entre 01 0,5 punts.
entre 0,6 1 1,5 punts.
entre 1,6 1 2,5 punts.
entre 2,6 1 3,5 punts.
entre 3,6 1 4,5 punts.
entre 4,6 i 5 punts.

La importancia del resultat és relativa, el que realment es pretén és identificar els punts febles

de cara a realitzar un full de ruta per a la millora en la digitalitzacio.

Caldra focalitzar els esforgos en aquells ambits en els quals hi hagi una puntuacié menor,

sempre i quan es trobi necessari, i més concretament sobre aquelles qliestions més febles.

En el punt 39 es troben explicats els diferents nivells de manera general, a continuacié es

fara una petita explicacio del nivell de digitalitzaci6 per ambits d’actuacio.

6.3.1 Explicacio de ’ambit per nivells

Processos

Nivell

Estat

Descripcio

0

Inconscient

Practicament no s’utilitza cap tipus d’eina digital per a la realitzacid o gestio
dels processos ni s’ha plantejat.

Conscient

Actualment s’utilitzen algunes eines digitals per a la realitzacio o gestio dels
processos pero treballen de manera aillada, és per aix0 que es vol iniciar la
implementacié de la tecnologia a curt termini.

Principiant

La gran part dels processos es troba digitalitzada i connectada, d’aquesta
manera es poden comengar a extreure dades.

Competent

L’empresa és capag de controlar i gestionar els diferents processos productius,
la seva productivitat, el control de la qualitat i el manteniment en temps real i
tenir una visio global de la cadena de valor.

Expert

Es segueix treballant en I’optimitzaci6 i millora de processos productius,
productes i serveis aixi com en 1’analitica de dades i la incorporaci6 de la IA
amb la generaci6 de metodes predictius.

Lider

L’evoluci6 és constant i s’apliquen tecnologies claus de la industria 4.0 tals
com I’IoT, el cloud computing, el Big Data, la robotica col-laborativa i la
fabricacid additiva.

Taula 6.1 Explicacio processos per nivells
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Productes i serveis

Nivell

Estat

Descripcio

0

Inconscient

Els clients s’han de posar en contacte amb 1’empresa per concixer els
productes i serveis que ofereix.

Conscient

Es disposa d’un cataleg en pdf que s’envia als clients si ho sol-liciten. Es
treballa en la creaci6 d’una pagina web.

Principiant

Els clients poden veure a que es dedica I’empresa mitjangant la web
corporativa.

Competent

El client pot realitzar la seva comanda de producte o servei a través de la web.

Expert

El client disposa d’accés privat a la intranet de 1’empresa i aixo li permet no
només realitzar la seva comanda sin6 que també veure en quin punt del procés
de produccid es troba.

Lider

Els productes i serveis proporcionen dades a I’empresa (i al comprador) i aixo
permet optimitzar aquests i oferir una millor experiéncia.

Taula 6.2 Explicaci6 productes i serveis per nivells

Infraestructures TI

Nivell

Estat

Descripcio

0

Inconscient

No es disposa d’infraestructura TI, ni s’és conscient que hi ha tecnologies que
poden fer millorar la productivitat i competitivitat de I’empresa.

Conscient

L’empresa es conscient perd encara no ha implantat tecnologies relacionades
amb la industria 4.0, aquesta treballa amb programes basics i dedicats a cada
departament concret com Excel, correu, algun CRM simple o programes
d’enginyeria, disseny, etc.

Principiant

S’incorporen sistemes simples per recollir dades, es comenga a gestionar la
produccio amb eines com el MES i la base de dades de clients amb un CRM.
Es comenca a implantar una xarxa de comunicacions entre aquets dispositius.

Competent

L’empresa millora amb la incorporacid de sensors, automatitzacions, possibles
sistemes robotitzats, tecnologies de fabricaci6 additiva, major tragabilitat i
sistemes de control basats en regles de coneixement. ES comenca a posar en
marxa la primera fase de la plataforma integrada amb funcionalitats basiques

d’emmagatzemament, control, generaci6 d’alertes, analitica de negoci i
generacid d’informes integrant-ho amb els sistemes de gestié corporatius (ERP,
CRM, PLM).

Expert

S’introdueixen funcionalitats intel-ligents basades en sistemes de suport a la
decisid, sistemes predictius i recomanadors, a més de completar la integracié
de la producci6, les maquines i sistemes industrials a la plataforma.

Lider

La plataforma de gestié millorada amb funcionalitats basades en la
virtualitzacié i la simulacio. A més d’elaborar i posar en marxa plans de
millora continua d’infraestructures, de seguretat, de la base de dades amb

informacio procedent de tot I’ecosistema empresarial, etc.

Taula 6.3 Explicacio infraestructures TI per nivells
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Ecosistema de negoci

Nivell

Estat

Descripcio

0

Inconscient

Els contactes amb els clients i proveidors es realitzen mitjangant trucades
telefoniques o correu electronic.

Conscient

A més del comentat en el nivell anterior, es comenga a utilitzar un CRM que
permet millorar el control de 1’ecosistema de negoci.

Principiant

La base de dades de clients i proveidors es gestiona amb un CRM i es potencia
la pagina web corporativa per millorar la comunicacié amb el mercat i els
clients.

Competent

Es comenga a posar en marxa la plataforma integrada de tots els sistemes de
gestio de ’empresa i aix0 permet millorar i automatitzar la relacié amb
’ecosistema.

Expert

Es millora la relacié amb proveidors i socis integrant sistemes d’informacid
respectius i automatitzant procediments d’interaccio.

Lider

Disposa d’un ecosistema empresarial amb els seus socis i proveidors, i és
capag d’aprofitar la informacid que li proporcionen les dades que recull del
seu propi negoci. S’aprofundeix en la integraci dels sistemes d’informacio

que conformen |’ecosistema empresarial.

Taula 6.4 Explicacio ecosistema de negoci per nivells

Dades i analitica

Nivell

Estat

Descripcio

Inconscient

Treballa amb una desconnexié absoluta entre departaments, cadascun funciona
amb les seves aplicacions especialitzades o no i no es recullen les dades de
forma eficient.

Conscient

La informacio sobre els processos empresarials esta generalment
compartimentada i aillada, amb I’existéncia de maltiples registres i fonts
d’informacid repartits en maltiples estacions de treball, i amb gran varietat de
formats diferents, ja sigui en paper o en digital.

Principiant

L’empresa té un control de les dades associades als processos productius i a
les prestacions dels seus productes i serveis en temps reals. A partir del
control de les dades, I’empresa és capag de tenir informaci6 real sobre els seus
processos productiu, la seva productivitat i el control de qualitat. Gracies a
aquest coneixement 1I’empresa pot prendre decisions amb major certesa i
realitzar accions més concretes.

Competent

Gracies a la integracid dels sistemes de gestid, I’empresa €s capag de controlar
i gestionar els diferents processos productius, la seva productivitat, el control
de la qualitat i el manteniment en temps real i tenir una visi6 global de la
cadena de valor. Aquesta integracié de dades també afavoreix als clients a
nivell de producte i/o servei.

Expert

L’empresa porta 1’analitica de les dades a un nivell superior incorporant
intel-ligéncia artificial a través de 1’us de técniques d’aprenentatge automatic
amb la generacid i aplicacio6 de sistemes predictius.

Lider

El maxim nivell de recaptacio i gestio de les dades permet competir a un nivell
més elevat.

Taula 6.5 Explicacio dades i analitica per nivells
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Organitzacio, estratégia i RRHH
Nivell Estat Descripcio
. Generalment no es coneix el valor que pot aportar la transformacid digital a
0 Inconscient
I’empresa.
1 Conscient Es coneix el valor que pot aportar la transformacié digital al negoci i és per
aixo que esta previst iniciar el cami de la digitalitzacio.
La transformaci6 es troba forga alineada amb els objectius de 1’empresa i
2 Principiant s’esta destinant una part del pressupost a aquesta. Falta motivacio i
coneixements del personal per poder donar suport en aquest cami.
S’inverteix forca en la digitalitzaci6 del negoci i amb conseqiiéncia en la
3 Competent formacio i motivacid dels empleats. Aquesta forma part dels objectius de
I’empresa a mig termini.
L’empresa centra una bona part dels esfor¢os en estar el més digitalitzada
4 Expert possible ja que és un dels principals objectius. A més d’uns empleats
preparats, es compta amb 1’ajuda d’un partner tecnologic.
L’empresa es troba en constant evolucid, compta amb un equip dedicat
5 Lider especificament a la transformacio digital i la resta de personal esta preparat
per afrontar-la. A més s’incentiva el desenvolupament d’idees que ajudin a la
digitalitzacio de la companyia.
Taula 6.6 Explicacio organitzacio, estratégia i RRHH per nivells
Ciberseguretat
Nivell Estat Descripcio
. No se sap que es la ciberseguretat 0 no és necessaria ja que tot funciona de
0 Inconscient ..
manera analogica.
1 Conscient S’és conscient de la necessitat de la ciberseguretat i es vol implementar pero
encara no s’ha aplicat cap tipus de mesura.
Es compta amb lleus mesures de seguretat com antivirus a la gran part
2 Principiant d’aparells de I’empresa, es mantenen actualitzats i es consciencia a empleats i
directius de cara a prevenir atacs.
3 Competent A més dels anteriors, els accessos es realitzen mitjancant usuaris i contrasenyes
unipersonals i es realitzen copies de seguretat.
4 Expert Es disposa d’una guia per a la gestio de riscos i actuacio en cas d’afrontar un
incident, a més d’un procediment d’altes i baixes d’usuaris.
5 Lider Realitza una constant evoluci6 i millora de la seguretat informatica.

Taula 6.7 Explicacio ciberseguretat per nivells

6.3.2 Questions per a la diagnosi

El document d’analisi al complert amb el format que es presentaria a I’empresa es troba al

ANNEX I11, a continuaci6 es mostren tant sols les questions.

Processos

1. Es compta amb alguna eina digital de gestio logistica, inventari, produccid, enviaments...

(ERP)?




Metodologia per a la transformacié digital 49

2. S’utilitza alguna eina digital que t’hagi permes digitalitzar processos interns del negoci

(comptabilitat, finances, RRHH...)?
3. Es tenen els sistemes de gestid digitals integrats entre ells dins del negoci?

4. A través d’on son les relacions amb altres entitats i/0 amb la administraci6 publica (bancs,

hisenda, seguretat social...)?

5. Es compta amb eines digitals per a processos de disseny de producte (eines de disseny

3D, simuladors...)?
6. Es compta amb intel-ligéncia artificial que permeti la generacié de metodes predictius?
Productes i serveis

1. Es disposa un cataleg online perque els clients descobreixin els productes i/o serveis que

ofereix I’empresa?

2. Es disposa d’alguna eina o software que permeti la automatitzacio de la gestio de

productes o serveis?

3. En quin grau d’automatitzacio es troba la linia de distribuci6 dels productes?
Ecosistema de negoci

1. L’empresa té una pagina web des d’on els clients puguin cong¢ixer i saber el que fa?
2. Se sap el valor que pot aportar una estratégia de marqueting digital al negoci?

3. Es compta amb una estratégia de marqueting digital per donar visibilitat a ’empresa a

internet?
4. S’utilitzen canals de comunicacio digital amb els clients?

5. Es realitzen campanyes de comunicacié amb els clients per explicar novetats 0 mantenir-

los informats de productes del seu interes?

6. Es compta amb alguna eina que ajudi a controlar, crear i mantenir les relacions amb els
clients (CRM)?
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7. Es realitzen enquestes de satisfaccio a través de canals digitals per a un posterior analisi
dels resultats?

8. Es disposa d’alguna eina o servei digital que reculli les dades sobre els clients per a un

posterior analisi i que ajudi amb la relacié amb els clients?

9. Es disposa d’alguna eina digital que automatitzi dades i processos amb els proveidors i/o

distribuidors?
Infraestructures TI

1. Es té coneixement de les tecnologies i eines digitals que podrien aportar valor per a la

digitalitzaci6 a ’empresa?
2. Es disposa de llicéncies o d’eines d’ofimatica (Word, Excel, correu electronic...)?
3. Disposen els empleats d’eines de comunicacié interna?

4. Hi ha la infraestructura necessaria per poder dur a terme mobilitat del lloc de treball (per

exemple, escriptori virtual, ordinadors portatils amb accés a la informacio...)?
5. Hi ha connexid a internet a I’empresa?
6. Quin tipus de connexid hi ha?

7. A Dempresa s’entreguen dispositius mobils per a treballar (portatils, tabletes,

smartphones...)?
8. Quines eines s’utilitzen per compartir i emmagatzemar la informacio?

9. S’ha plantejat invertir en noves tecnologies tals com Intel-ligéncia artificial, IOT, realitat

virtual, blockchain...?
Dades i analitica

1. Es recopilen i emmagatzemen dades de I’entorn del negoci per tal d’analitzar-les

posteriorment?

2. Es té coneixement d’on provenen les dades i aixo s’utilitza per optimitzar-ne les fonts?
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3. Els empleats tenen accés a les dades que necessiten per realitzar la seva feina tot i que
siguin de diferents departaments?

4. Es disposa d’un pla de manteniment i neteja de la base de dades per evitar dades

incorrectes, desactualitzades i/o duplicades?

5. Es disposa de panells de control amb els KPIs més rellevants per tal de tenir control de les

activitats de I’empresa i realitzar accions?
Organitzacio, estrategia i RRHH
1. Es coneix el valor que pot aportar la digitalitzacid i la transformacio digital al negoci?

2. Esta en ment abordar algun procés de transformacié digital o s’ha definit un pla de

digitalitzacio per a I’empresa?
3. Es troben les iniciatives digitals alineades amb els objectius globals de I’empresa?

4. Es destina part del pressupost a digitalitzacio (incloure tecnologia a I’empresa) i/0 s’ha

realitzat durant I’Gltim any alguna inversio per a digitalitzar I’empresa?

5. Es coneix si les empreses del sector estan abordant la transformacié digital i de quina

manera ho estan fent?

6. Es considera que I’equip té les competéncies digitals adequades i esta preparat per utilitzar

les eines tecnologiques?

7. Existeix motivacio per part del personal de I’empresa per adaptar-se a noves formes de

treball més digitals?
8. Dins I’empresa es desenvolupen iniciatives d’innovacié tecnologica?

9. Es disposa d’equip intern o extern que s’encarregui de la digitalitzacié de I’empresa

(suport, seguretat...)?
Ciberseguretat

1. Hi ha consciencia de la importancia de la ciberseguretat a I’empresa 1 els riscos als que

s’exposa?
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2. Es disposa d'un programa de conscienciacio i formacio de la seguretat de la informacio
dirigit als empleats i I'alta direccio?

3. Es disposa d’una guia per a la gestio dels riscos digitals o per afrontar incidents de

seguretat?

4. Els ordinadors de sobretaula, portatils i mobils tenen un sistema antivirus actiu i

actualitzat?
5. Els dispositius com ordinadors portatils, USB i discos durs es troben xifrats?

6. Es disposa d'un procés d'altes, modificacions i baixes d'usuaris que accedeixin als sistemes

i/0 aplicacions de I’organitzacid?

7. L'acces als sistemes (correu electronic, ordenadors i aplicacions) es realitza mitjangcant un

usuari nominal i contrasenya?
8. S'utilitzen equips no corporatius en la companyia per a accedir a la informaci6?

9. Es realitzen copies de seguretat dels sistemes de la companyia assegurant la recuperacié

de la informaci6 en cas d'incident?

10. Mantens els equips i sistemes actualitzats, a més d'instal-lar els pegats (“parche”) de

seguretat que indiqui el fabricant?

6.4. Full de ruta

En el present apartat es mostrara un full de ruta general el qual disposara de possibles
solucions a implementar per tal de millorar la digitalitzacié del negoci.

El consultor o encarregat de realitzar el full de ruta en cada cas particular, recorrera a aquesta
guia i seleccionara les actuacions més adients per al seu negoci segons les mancances
observades amb la diagnosi anterior. Es important destacar que cada industria té les seves
particularitats, certes necessitats especifiques, a més de diferents estructures organitzatives,
en funcié de la seva mida, o el seu sector. Un cop més, aquestes actuacions es recullen per

dimensions.
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Processos

Elaborar i posar en marxa un pla d’actuaci6 a 3 anys per a la digitalitzacio dels processos

industrials.

Digitalitzacio a tots els processos industrials i integrar-los en la plataforma de gestié de la

produccio, garantint la monitoritzacio i el control en temps real.

Optimitzaciod de tots els processos industrials amb 1’us de les técniques de machine learning,

virtualitzacio i simulacio.

Dissenyar i posar en marxa subprocessos totalment autonoms.

Implementar Pla de manteniment predictiu i prescriptiu en tots els processos.
Productes i serveis

Elaborar i posar en marxa un full de ruta per la digitalitzacio dels productes i serveis actuals

i/0 nous.
Identificar noves oportunitats de models de negoci gracies a la digitalitzacio.

Digitalitzar productes ‘connectats al nivol’ amb la incorporacié de sensoritzacid i
implantaci6 de sistemes de control basats en regles de coneixement. | dissenyar i posar en

marxa els primers serveis digitals al navol.

Optimitzar les prestacions dels productes mitjangant I’aplicacié de técniques de machine
learning, com poden ser la planificacié i la configuracio dels treballs o el manteniment

predictiu. | dotar els productes de capacitats autobnomes.

Habilitar la capacitat per la personalitzacié de producte segons les especificacions dels

clients.
Integrar la tragabilitat completa de productes i serveis, incloent-hi socis i col-laboradors.
Ecosistema de negoci

Adequar la web corporativa com a canal d’informacio 1 interaccio real amb els clients o
potencials clients. Dotant la web de continguts i1 funcionalitats d’interés com catalegs

detallats de producte, documentacio técnica, butlletins o un servei d’atencio en linia.
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Integrar la informacio de clients dels diferents canals a la Base de Dades de clients
(mtijancant sistema CRM).

Desenvolupar les relacions amb clients i proveidors digitalment amb 1’automatitzacié de
comandes. | integrar-se horitzontalment amb els sistemes d’informacié dels principals

clients, socis i proveidors.
Implementar un sistema d’atencié amb gestio individualitzada i proactiva vers el client.

Formalitzaci6 d’acords per a la comparticio i gestid de les dades resultants de la interaccio

amb els diferents actors de I’ecosistema de negoci.
Infraestructures Tl

Posar en marxa la plataforma integrada amb els sistemes de gestié corporatius (ERP, CRM,
PLM) que incorpori funcionalitats basiques d’emmagatzemament, control, generacio

d’alertes, analitica de negoci i generaci6 d’informes.
Completar la integracio de totes les maquines i sistemes industrials a la plataforma.

Millora de la plataforma amb funcionalitats intel-ligents basades en sistemes de suport a la
decisio, sistemes predictius i recomanadors i posteriorment amb funcionalitats basades en la

virtualitzacio i la simulacio.
Integrar la plataforma amb sistemes d’informacio de tercers.
Dades i analitica

Elaborar un Pla de gesti6 activa de les dades (recol-leccid, emmagatzemament,
estandaritzacio analisis, comparticid 1 arxivament) amb 1’estudi de les dades disponibles o a
capturar que son de més interés i d’acord amb les actuacions i processos prioritzats, i

identificant els KPI’s prioritaris a analitzar.

Capturar i emmagatzemar les dades de més interés en la Base de Dades centralitzada,
posteriorment integrar totes les dades dels processos industrials de la plataforma al navol i

en temps real.

Realitzar una analitica de dades basada en regles de coneixement i posteriorment amb

técniques de machine learning.
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Incorporar dades externes a I’empresa, incloent dades del mercat, de client i xarxes socials,

clima i entorn, etc.
Organitzacio, estrategia i RRHH

Elaborar el Full de ruta per I’adopci6 de la Industria 4.0 amb la contribuci6 i alineaci6 dels

diferents departaments de 1’organitzacio.
Difondre i sensibilitzar I’organitzacid sobre I’oportunitat de la Industria 4.0.
Avaluar la necessitat de disposar de suport expert per portar a terme 1’adopci6 de la 14.0.

Millorar la interficie Home-Maquina mitjancant solucions digitals (sensors, tablet, etc.), per
tal de millorar les capacitats dels operaris, la formacid, aixi com la salut i seva seguretat
laboral. Posteriorment, incorporant solucions de realitat augmentada tant per facilitar

I’execucio de tasques de control i manteniment, com per portar a terme accions de formacio.
Elaborar i posar en marxa un Pla de formacio en tecnologies i solucions digitals.
Ciberseguretat

Implantar solucié completa de ciberseguretat en tots els processos industrials (contrasenyes
segures i dinamiques, antivirus, backups al navol, en xarxa i en local, actualitzacions i

pegats, etc).

Formar al personal per la prevencio, deteccio i resposta en temps real davant incidencies i/o

intrusos.

Elaborar 1 posar en marxa els plans de millora continua d’infraestructures 1 de seguretat.
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7.Proposta de transformacié digital de Manufactures
Arpe

7.1. Resultats de P’analisi

En aquest apartat s’ha utilitzat el document de diagnosi per a analitzar el nivell de maduresa

digital de les diferents dimensions i aquets han estat els resultats:

Nivell de Maduresa Digital

Processos
5

4
Ciberseguretat 3 Productes i serveis
o2
1
0
Organitzacio [ | o . .
o Ecosistema de negoci
estrategia i RRHH &
®.
@
Dades i analitica Infraestructures Tl

Figura 7.1 Resultats analisi de maduresa

En la grafica radial podem observar amb un cop d’ull que els aspectes en els que cal actuar
amb més urgéncia son els processos, les dades i analitica, els productes i serveis i la

cibersegurertat. Sequidament es recullen els punts més febles de cada ambit:
Processos

3. Es tenen els sistemes de gestio digitals integrats entre ells dins del negoci?
R: No, no es disposa de cap tipus de sistema de gestio integrat. Op

S: Seleccid 1 implantacié d’un sistema ERP que integri tots els sistemes de gestio de

I’empresa.

5. Es compta amb eines digitals per a processos de disseny de producte (eines de disseny

3D, simuladors...)?
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R: No s’utilitzen aquest tipus d’eines. Op

S: Us de software per al disseny de productes per tal d’estalviar temps i diners en fer mostres

fisiques.
Dades i analitica

3. Els empleats tenen accés a les dades que necessiten per realitzar la seva feina tot i que
siguin de diferents departaments?

R: No, tant sols poden accedir a les dades del seu departament i continuament hi ha flux

d’informacio entre ells. Op

S: Disposar d’una bona gestié de permisos per tal que els empleats puguin accedir a les dades

necessaries per a realitzar la seva feina.
Productes i serveis

2. Es disposa d’alguna eina o software que permeti la automatitzacié de la gestio de

productes o serveis?
R: No, no hi ha cap eina per a la gestid de productes o serveis. Op

S: Us d’un software de gestid dels processos relacionats amb els productes i/o serveis,

preferiblement que formi part d’'un ERP.
Ciberseguretat

2. Es disposa d'un programa de conscienciacié i formacié de la seguretat de la informacio

dirigit als empleats i I'alta direccié?
R: No. Op

S: Organitzaci6 de xerrades i formacions perqué el personal conegui les situacions de risc a

les que s’enfronten i la millor manera d’actuar en cada cas.

3. Es disposa d’una guia per a la gestio dels riscos digitals o per afrontar incidents de

seguretat?

R: No, no s’ha tingut la necessitat de definir un procediment ja que no hi ha hagut cap

incident de seguretat. Op
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S: Realitzaciéo d’una guia per a la gestio dels riscos digitals o per afrontar incidents de

seguretat.

5. Els dispositius com ordinadors portatils, USB i discos durs es troben xifrats?
R: No. Op

S: Xifrar tots els dispositius possibles.

6. Es disposa d'un procés d'altes, modificacions i baixes d'usuaris que accedeixin als sistemes

I/0 aplicacions de 1’organitzaci6?
R: No es disposa de cap procés definit. Op

S: Documentar un procés daltes, modificacions i baixes d'usuaris que accedeixin als

sistemes i/0 aplicacions de I’organitzacio. Amés d'un procés d'aprovacio davant els canvis.
Ecosistema de negoci

6. Es compta amb alguna eina que ajudi a controlar, crear i mantenir les relacions amb els
clients (CRM)?

R: No, no s’utilitza CRM. Op

S: Utilitzacio d’un CRM per a gestionar la relacié amb els clients, si pot ser que formi part
d’un ERP.

7. Es realitzen enquestes de satisfaccio a través de canals digitals per a un posterior analisi

dels resultats?
R: No, actualment no es realitzen enquestes als clients. Op

S: Realitzacio6 periodica d’enquestes de satisfaccio als clients per a una posterior millora de

les mancances.

Infraestructures TI

8. Quines eines s’utilitzen per compartir i emmagatzemar la informacio?
R: Servidors locals o ordinadors propis. 1p

S: Emmagatzematge de la major quantitat de dades al navol.
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9. S’ha plantejat invertir en noves tecnologies tals com Intel-ligéncia artificial, IOT, realitat

virtual, blockchain...?
R: No, es creu que no aporten valor al negoci. Op

S: Informar-se de com podrien aplicar-se aquestes tecnologies al negoci perque aportessin

valor.
Organitzacio, estrategia i RRHH

7. Existeix motivacid per part del personal de I’empresa per adaptar-se a noves formes de

treball més digitals?
R: No, el personal no coneix aspectes relacionats amb la transformacié digital. Op

S: Organitzacio de xerrades i formacions perqué el personal disposi de major motivacio i

coneixements de cara a la transformacié digital de la indUstria.

7.2. Full de ruta Arpe

A partir de les solucions plantejades anteriorment i adequant el full de ruta proposat als
requeriments d’Arpe, es realitza un full de ruta de cara a millorar en la digitalitzacié global

del negoci en els propers anys.
Processos
Elaborar 1 posar en marxa un pla d’actuacio per a la digitalitzacio dels processos.

Digitalitzacio a tots els processos i integrar-los en la plataforma de gestid, garantint la

monitoritzacié i el control en temps real.

Optimitzacio de tots els processos amb 1’us de les dades proporcionades per el propi sistema.
Digitalitzacio del pla de manteniment.

Productes i serveis

Elaborar i posar en marxa un full de ruta per la digitalitzacié dels productes i serveis actuals

i/0 nous.

Identificar noves oportunitats de models de negoci gracies a la digitalitzacio.
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Habilitar la capacitat per la personalitzacié de producte segons les especificacions dels

clients.
Integrar la tragabilitat completa de productes i serveis, incloent-hi socis i col-laboradors.
Ecosistema de negoci

Millorar la web corporativa dotant-la de continguts i funcionalitats d’interés com catalegs

detallats de producte, documentacio técnica, butlletins o un servei d’atenci6 en linia.

Integrar la informacio de clients dels diferents canals a la Base de Dades de clients

(mtijancant sistema CRM).

Desenvolupar les relacions amb clients i proveidors digitalment amb 1’automatitzacié de
comandes. | integrar-se horitzontalment amb els sistemes d’informacié dels principals

clients, socis i proveidors.

Formalitzaci6 d’acords per a la comparticio i gestio de les dades resultants de la interaccid

amb els diferents actors de 1’ecosistema de negoci.
Infraestructures Tl

Posar en marxa una plataforma integrada amb els sistemes de gestié corporatius (ERP, CRM,
PLM) que incorpori funcionalitats basiques d’emmagatzemament, control, generacio

d’alertes, analitica de negoci 1 generacid d’informes.

Millora de la plataforma amb funcionalitats intel-ligents basades en sistemes de suport a la
decisio, sistemes predictius i recomanadors i posteriorment amb funcionalitats basades en la

virtualitzacio i la simulacio.
Integrar la plataforma amb sistemes d’informacio de tercers.
Dades i analitica

Capturar i emmagatzemar les dades de més interés en la Base de Dades centralitzada,
posteriorment integrar totes les dades dels processos de la plataforma al navol i en temps

real.

Estudiar les dades disponibles i capturar les que son de més interés. D’acord amb les

actuacions 1 processos prioritzats, identificant els KPI’s prioritaris a analitzar.
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Realitzar una analitica de dades basada en regles de coneixement i posteriorment amb

técniques de machine learning.

Incorporar dades externes a I’empresa, incloent dades del mercat, de client i xarxes socials,

clima i entorn, etc.
Organitzacio, estratégia i RRHH

Elaborar el Full de ruta per ’adopcio de la Industria 4.0 amb la contribucid i alineaci6 dels

diferents departaments de 1’organitzacio.
Difondre i sensibilitzar I’organitzacio sobre 1’oportunitat de la Industria 4.0.
Avaluar la necessitat de disposar de suport expert per portar a terme 1’adopcio de la 14.0.

Millorar la interficie Home-Maquina mitjancant solucions digitals (sensors, tablet, etc.), per
tal de millorar les capacitats dels operaris, la formacio, aixi com la salut i seva seguretat

laboral.
Elaborar i posar en marxa un Pla de formacio en tecnologies i solucions digitals.
Ciberseguretat

Implantar solucié completa de ciberseguretat en tots els processos industrials (contrasenyes
segures i dinamiques, antivirus, backups al navol, en xarxa i en local, actualitzacions i

pegats, etc).

Formar al personal per la prevencio, detecci6 i resposta en temps real davant incidencies i/o

intrusos.

Elaborar 1 posar en marxa els plans de millora continua d’infraestructures 1 de seguretat.
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8. Execuci6 full de ruta

En I’apartat anterior s’ha realitzat un full de ruta per a avancar en la digitalitzacio d’Arpe.
Hi ha varies propostes de millora importants perd en aquest projecte es realitzara la

implementaci6 d’un ERP.

Com s’ha comentat als antecedents del projecte, Arpe tenia clar que no podia seguir
gestionant els seus processos amb diferents programes i que ho havia d’unificar. SAP no
havia funcionat i s’havia de buscar un ERP més flexible i amb major varietat de moduls 1 es
va optar per Microsoft Dynamics o Odoo. Microsoft es una empresa gran igual que SAP i
aixo els preocupava perque podien sorgir els mateixos problemes d’adaptacio aixi que es va

escollir Odoo.

Odoo és un programa de codi obert i que per tant, es pot personalitzar fins al nivell que es

vulgui o inclus es poden crear moduls especialment desenvolupats per a 1I’empresa.

Inicialment es va contractar un partner recomanat per comencar 1’ecommerce. El que havia
de ser una simple pagina web de venta que havia d’estar llesta amb urgeéncia va portar molts

problemes a més de la falta d’atencio i professionalitat del partner.

Després de mesos de treball va acabar funcionant pero es va perdre la confianca totalment
en el especialista i es va creure que seria una temeritat seguir avangant en un projecte tant

complex. Aixi que es va decidir fer un canvi de partner per assegurar 1’éxit del projecte.

El primer pas de la implantacio ha estat buscar un partner capacitat i amb experiéncia. Odoo
analitza a les empreses i als empleats que es dediquen a realitzar integracions amb la seva
plataforma i certifica a aquells que compleixen els seus requeriments. Depenent de
I’experiéncia i la qualitat de la seva feina hi ha tres categories: ready, silver i gold. Sha cercat
un Gold partner proper, és a dir, a la provincia de Barcelona i s’han seleccionat tres:
ProcessControl, Qubiq i DMPYME. Conjuntament amb el gerent de I’empresa, s’han revisat
les referéncies, els serveis que ofereixen i el portafolis per finalment contactar amb
ProcessControl i Qubiq perque exposin la seva manera de treballar, experiencia en el sector

i que convencin del perqué han de ser ells els escollits.

El que més ha agradat de ProcessControl és la seva manera de treballar i com ho han

transmeés. També que tenen experiencia en el sector de la manufactura i tenen algun client
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del sector textil. De fet, estan treballant en la digitalitzacié d’una empresa téxtil dedicada a
la personalitzaci6 de productes per a la hosteleria i aixo els hi ha donat un know-how en el

sector que pot beneficiar a Arpe.

De Qubiq ha cridat I’atencié que és una empresa gran, que a més de ser experts en
implantacié d’Odoo, son experts en Business Inteligence i aix0 pot ajudar a millorar la gestid
dels empleats. Per altre banda, realitzen manuals formatius per a la utilitzacié del software.
Tot i haver treballat per a empreses de renom, no es veu que tinguin gaire experiéncia en el

sector de la manufactura, el téxtil o la personalitzacio.

Finalment el seleccionat per a acompanyar a Arpe en la transformaci6 digital de I’empresa
ha estat Process Control ja que des del primer moment han estat els que han demostrat més
confianca i dedicacid, enviant informacid extra constantment i responent a les nostres

peticions rapidament.

8.1. Analisis de requeriments

El primer pas en la integracié del ERP s’ha realitzat un analisis de les necessitats d’Arpe.
S’han realitzat unes reunions per analitzar per departaments els processos que es duen a
terme, valorar si es poden realitzar amb les funcions estandard d’Odoo 1 en el cas que no

sigui possible valorar desenvolupaments a mida.

8.1.1 Processos a digitalitzar
En aquest apartat s’anomenaran 1 explicaran els processos empresarials que es digitalitzaran
en aquest projecte. També es detallaran els requeriments especials que caldra personalitzar

mitjangant la funcié Studio de ’ERP o edicio del codi.

Destacar que a més de totes les funcionalitats concretes, tots els processos requereixen
disposar d’una seccié amb informes, KPIs i un recull de dades que es pugui tractar en un full

de calcul en la mateixa aplicacio o exportar-les i treballar-les externament.
Marqueting

El marqueting és el conjunt d’activitats destinades a aportar valor a un producte o servei per
tal d’assolir vendes, potenciar la imatge de marca o augmentar la demanda 1 d’aquesta

manera facturar més.
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Hi ha una gran quantitat d’eines de marqueting pero en aquest cas es necessiten utilitzar el

marqueting per correu electronic i el marqueting social.

La primera es tracta d’una eina utilitzada per enviar correus de forma massiva, aixo permet
realitzar campanyes de correus electronics per informar als teus contactes de nous productes,
descomptes i novetats en general. A més s’utilitza per fer un seguiment a aquells clients
potencials que visiten el teu lloc web o que afegeixen productes a la seva llista de desitjos o
carret de compra. Proporciona dades referents a les reaccions que ha tingut la campanya aixi

com total tracabilitat si es genera una venda.

La segona és una aplicacio dedicada a agrupar les principals xarxes socials en un sol lloc.
Aguesta permet realitzar publicacions, veure les respectives interaccions i contestar a
comentaris si és necessari. L’inconvenient principal és que no disposa connexidé amb

Instagram sent la principal xarxa social del moment.

Les funcions d’origen son suficients per als requeriments d’ Arpe.
CRM

ElI CRM, Costumer Relationship Management, es refereix al conjunt de practiques,
estratégies de negoci i tecnologies enfocades a la relacié amb els clients, aixo fa que sigui
una de les tecnologies més importants per un negoci. Permet administrar la informacio dels

clients, leads i oportunitats de venda en un Unic lloc.

Cal veure si en el ERP que s’utilitzi es diferencia la aplicacio de CRM de la de contactes, és
a dir, que es disposi d’una base de dades amb tota la informacié dels clients i contactes 1 per
altre banda una aplicacié per gestionar les iniciatives i oportunitats de venda o en canvi, tot
aixo es trobi integrat en un sol modul. En aquest cas es disposa d’un modul especific per

gestionar contactes pero des del propi CRM es pot accedir als clients.

En aquest modul si que s’han de realitzar modificacions i es poden resoldre amb Studio 0

personalitzant el codi.

Per comengar es vol un flux d’oportunitats que consti de les etapes Nova oportunitat,
Pressupost enviat, Pressupost per signar, Visual per acceptar, Pagament per confirmar i
finalment Oportunitat guanyada o perduda. Al firmar el pressupost es demanara al client que

accepti les condicions anteriorment enviades, de lo contrari no podra avangar.
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Es crearan uns checks que caldra anar seleccionant segons vagi avancant el procés, segons
I’etapa en la que estigui la oportunitat, si no es marca el que toca no es podra avangar.
Aquests seran: Visual acceptat, Visual firmat, Pressupost firmat, Condicions firmades i

Pagament confirmat.

Es creara un camp obligatori anomenat origen en el qual s’indicara d’on ha provingut el

contacte. Si no es complimenta aquest camp no es pot crear la oportunitat.

Es creara un model que permetra crear un manteniment de sectors i subsectors de clients.
D’aquesta manera Arpe podra crear o eliminar aquests per organitzar la seva base de dades

de contactes.
Vendes

Com s’ha mencionat en I’apartat anterior, la funcié d’aquest modul ha de ser la gestio de les
comandes de venda. Aixo implica la realitzacio i acceptacid del pressupost i introduccio de
totes les dades necessaries per a la realitzacio de la comanda des del departament comercial
a la emissio de 1’albara passant per la ordre de fabricacio. Es podria dir que es el punt de

connexié de tots els departaments.

Es treballa amb centrals de compres, per tant, quan un client pertanyi a una d’elles s’haura

de poder indicar de quina central és.

A més dels camps de sector i subsector, es vol poder indicar el tipus de comprador i la

importancia d’aquest.

Arpe necessita una funcionalitat que permeti adjuntar documents de gran format (arxius
d’impressio) a la comanda sense sobrecarregar la base de dades del ERP. Per aixo es creara
una aplicacié que vinculara la comanda de compra amb un espai al propi servidor local
d’Arpe.

De forma estandard tant sols es pot indicar la ra6 social o el nom comercial i interessa poder

posar els dos. S’instal-lara un modul que permet aixo mateix.

Es demana poder generar versions de pressupostos, es a dir, si per qualsevol raé el client vol
modificar el pressupost 1 no els interessa eliminar 1’actual, es pot generar una nova versio.
Al generar una nova versio s’identificara afegint -ON segons les versions creades i

cancel-lara la anterior.
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Es creara una automatitzaciéo que al passar un temps determinat des de la creacid del

pressupost, si aquest no es confirma s’arxivara.

Es demana que a la comanda es generi un camp per indicar la referencia de comanda del

client, que s’ha de traspassar a la factura, i un altre per a la politica d’entrega.

S’afegira un modul que al afegir les linies de la comanda i a partir d’'una prévia
complementacié de les dades de pes, volum i packaging, generara una estimacio dels
paquets, palets o contenidors necessaris, les unitats que van al seu interior, el seu pes i volum.

Aix0 permetra donar una estimacié més acurada del cost del enviament al client.

Es demanen camps on indicar 1’horari d’entrega del client, la persona de contacte de
I’empresa compradora, el responsable de disseny intern, la data d’entrega i de sortida

maxima del material, el tipus de caixa i el métode d’enviament.

Finalment, en alguns casos es demanen terminis de lliurament especials i per aixo es creara

un check que al seleccionar-lo indiqui clarament que la comanda és urgent.
Compres

El departament de compres és molt similar al de vendes pero a la inversa, és a dir, en comptes
de gestionar les ventes cap a clients i per tant les sortides de materials, es gestionen les
compres a proveidors i per tant entrades de materials. En aquest modul és on s’han de
gestionar els proveidors 1 els acords de compra amb aquests, també s’han de poder realitzar

licitacions.

Per al compliment de la ISO s’han de homologar els proveidors, per tant, es necessita un

camp on indicar que el proveidor és homologat i quin tipus d’homologacié ha obtingut.

er a un correcte manteniment dels contactes, es creara un camp on s’indiqui si aquest €
P t t t del tactes, ’ind t s

proveidor o acreedor.

Es demana poder assignar les compres a un encarregat i que quan es crei una comanda avisi

a aquest perque revisi que és correcte.

Les comandes de compra es poden generar automaticament segons regles d’abastiment o a

partir d’'una comanda de venta 0 manualment. Quan es crea manualment, de forma estandard
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no es pot relacionar amb cap comanda de venta, es demana crear un camp on es pugui fer

exactament aixo.

S’haura de crear una accié automatitzada que revisi la data de recepcié de les comandes de
compra perqué tres dies abans de la recepcid teorica generi una activitat al responsable

d’aquesta perque consulti al proveidor pel seu estat.
Comptabilitat

La comptabilitat és un dels moduls on cal fer més émfasi ja que un mal funcionament
d’aquest pot suposar un gran descontrol economic i inclus problemes amb la agéncia

tributaria.

Relacionat amb el seglient apartat, permetra als empleats disposar de les seves nomines
agrupades en un sol lloc, on hi podran accedir sempre que es vulgui des de qualsevol
dispositiu amb connexi6 a internet. D’aquesta manera s’elimina el paper i el temps de

I’encarregat de dur aquestes a cada membre del personal.

Per altre banda, ha de permetre realitzar factures, pagaments, abonaments, etc., a clients i
proveidors, la gestio dels assentaments comptables, els diferents diaris, el llibre major, els

pressupostos, els actius i la conciliacié amb Hisenda.
A més de disposar d’informes per a 1’analisi de les dades amb els KPIs necessaris.

El problema d’aquesta seccio es que el software és internacional i no es pot pretendre que
tingui en compte la normativa de cada pais. Per sort, existeix una organitzacio espanyola que
es dedica a crear i actualitzar aquesta part, la OCA. S’instal-laran els moduls de la OCA per

I’Intrastat, el SII i les liquidacions d’impostos.

A més, es demana una accid automatitzada que generi un avis al responsable dels venciments
de pagaments i un check que al activar-lo ens permeti realitzar un assentament d’inventari

de forma manual, indicar el motiu i la comanda de venta relacionada.
Recursos humans

En la seccié de recursos humans és on es realitzaran tots els tramits relacionats amb els
empleats. Aquests hauran de poder consultar el seu calendari laboral aixi com demanar

vacances o faltes d’assisténcia. Aquestes dos ultimes les validara el seu responsable. També
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s’utilitzara aquest modul per a fitxar les entrades i sortides i d’aquesta manera poder

controlar que es compleixen els horaris pactats.

Es demana un camp on poder indicar si un empleat prové d’una ETT i si és el cas indicar de
quina. Tamb¢ es crearan tres camps on indicar la data d’inici i de fi del contracte i el motiu

de la recessio d’aquest.
Altres

Anteriorment s’han tractat els moduls directament relacionats amb els diferents
departaments de I’empresa. A més d’aquests n’hi ha d’altres de suport o que s’utilitzen en
tots els departaments. Concretament aquest son els de Converses, Calendari, Notes,
Documents, Firmar, Enquestes i Contrasenyes. Seguidament s’explica amb poques paraules

les seves funcionalitats:

Converses: ¢és molt important disposar d’una eina de xat tant interna com amb els

clients. També €s important tenir tracabilitat total del que s’ha comentat per evitar

problemes o confusions. El client ho ha de visualitzar com un correu normal i corrent,
no se’l pot fer utilitzar eines diferents.

Seria convenient poder planificar activitats o alertes als companys.

- Calendari: aguesta aplicacio seria un calendari més com el de Microsoft o Google
pero integrat. Aix0 fa que es puguin visualitzar els festius introduits en 1’apartat de
recursos humans, que es puguin visualitzar les activitats programades per un mateix
0 pels companys i amb els permisos adequats també es poden visualitzar els
calendaris dels demés.

- Notes: simplement un espai on realitzar apunts de tota mena. Interessant que aquests
s puguin organitzar segons sigui convenient.

- Documents: aquest és un punt molt important i complex en un negoci amb cert
volum de documents. La aplicaci6 de documents esta dedicada a la gestio
documental, ha de permetre organitzar, categoritzar i modificar els permisos d’accés
als empleats.

- Firmar: un dels punts importants de la transformacié digital és la reducci6 del paper

perd no es poden deixar de banda els deures legals i les formalitats. Per aixo cal tenir

una aplicacio que permeti preparar els documents per a ser firmats digitalment.
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- Contrasenyes: en I’actualitat es requereix iniciar sessid per aprofitar al maxim les
utilitats de webs i aplicacions. Es demana disposar d’un modul amb accés restringit
per emmagatzemar els usuaris i contrasenyes de I’empresa i aixi evitar tenir un

document extern amb aquesta informacio.

8.2. Preparacio de les dades

En la implantacio d’un ERP una de les bases son les dades. En aquesta implantacio cal
destacar que aquestes poden provenir de 1’anterior programa de gestio (SAP), de fitxers excel

o s’han de crear de zero.

Cada software de gestio importa les dades d’una forma o altre per tant, vinguin d’on vinguin
s’han de tractar. En el cas de SAP, les dades a importar s’exportaran en el format més optim
i s’adaptaran a les necessitats d’Odoo. En les altres dues casuistiques caldra crear uns fitxers

d’importacidé seguint unes pautes que proporcionara el partner.

Cal remarcar que 1’ordre amb el que s’explica el procés no €s cronologic sind que s’ha
separat per moduls. Per aquest motiu pot ser que per fer certs arxius es necessitin dades que
encara no han estat explicades.

8.2.1 Marqueting

Llista negra

De cara a la realitzaciéo de campanyes d’email marketing és molt important una bona base
de dades, que es tractara posteriorment, pero també és important comptar amb una llista
negra dels contactes que han sol-licitat no rebre correus informatius per part d’Arpe.
S’importara la llista negra que fins ara hi havia a SendingBlue.

Aquest fitxer compta amb 4 columnes on indicar el correu electronic, el nom 1 les dates d’alta

i darrera modificacio i compta amb 1700 files.
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A

C

D

1 EMAIL NOMBRE ADDED_TIME MODIFIED_TIME
2 |trugrexeprora-2681@yopmail.com Trugre Xeprora 25/07/2019 04/05/2021
3 | mimminnaprexa-8811@yopmail.com Mimminnaprexa S.L. 25/07/2019 31/05/2021
4 fregevetruza-1538@yopmail.com Fregevetruza Gmbh 25/07/2019 06/04/2022
5 |couheittopouffeu-7814@yopmail.com Couheittopouffeu 25/07/2019 07/07/2021
6 |groukoucranewu-2136@yopmail.com Group Koucranewu 25/07/2019 04/05/2021
7 |xuveigaruri-9060@yopmail.com Xuveigaruri 25/07/2019 07/07/2020
& brefuhanneji-4235@yopmail.com Brefuhanneji 25/07/2019 06/04/2022
g |tallaupeddauwe-5088@yopmail.com Tallau Peddauwe 25/07/2019 06/04/2022
10 broffopraukucre-7664@yopmail.com Broffopraukucre 25/07/2019 04/05/2021
11 deupellippiye-4390@yopmail.com Deupellippiye 25/07/2019 04/05/2021
12 nequstesoude-7514@yopmail.com Neguat Esoude 25/07/2019 06/04/2022
13 guoracaumammoi-9545@yopmail.com Quoracaumammoaoi S.L. 25/07/2019 04/05/2021
14 foukougeboli-6715@yopmail.com Foukougeboli 25/07/2019 04/05/2021
15 quoicradepovo-7499@yopmail.com Quoicra Depovo 25/07/2019 06/04/2022
16 zeipuwetrouguou-5096@yopmail.com Zeipuwe Trouguou 25/07/2019 06/04/2022
17 jufromeivobe-6828@yopmail.com Jufromeivobe 25/07/2019 06/04/2022
18 \weigrureigoulou-1050@yopmail.com Weigrureigoulou 25/07/2019 06/04/2022
19 seinapuqueixi-7182@yopmail.com Seinapugueixi 25/07/2019 04/05/2021
20 sanoppakappau-4187@yopmail.com Sanoppakappau 25/07/2019 06/04/2022

8.

2.2 CRM

Mestre de clients

Figura 8.1 Fitxer Llista negra

Aquest arxiu consta de tota la informacio extreta de SAP sobre clients i leads excepte els

contactes 1 direccions d’entrega 1 facturacid extres, aquests es troben al segiient arxiu.

Dona dades com la raéd social, el nom de la marca, el NIF, la direccid, el correu i el teléfon
de contacte, el lloc web, 1’idioma, el sector i subsector al que pertany, la tarifa que se i

aplica, la forma de pagament i altres dades comptables.

Cal destacar que la base de dades que es trobava a SAP no estava en les millors condicions
1 s’ha hagut de treballar forca. S’han eliminat aquells contactes que ja no existeixen, s’han
corregit dades i sobretot s’ha refet la distribucié de sectors i subsectors de clients. Aquesta

nova sectoritzacid es mostra a 1’organigrama de clients.

Per a la neteja de la base de dades s’han exportat tots els clients i leads a excel, des d’alla
s’ha revisat que estiguessin correctament sectoritzats i amb les dades correctes. Un cop
revisats s’han creuat les dades amb el fitxer de direccions per actualitzar allo que era
incorrecte. S’han posat els literals tal i com els requereix Odoo (ex: noms dels paisos i

idiomes) 1 finalment s’ha importat.

Aqguest fitxer compta amb 40 columnes (camps informatius) per 3250 files (clients).
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A | 8 | c o 1 3 F G H ' K 1 L
1 Codiodos  x_codigodli g name Warca ot street ) email phone
2 Mom0doo  Cédigo Clien Razdn social * M NiF calle Cadigo Posta Ciudad Provincia pais Correo Electronico Teléfono
~|Razon_Comercial “IniF *|Fisc. calle “lFise.CP | v|Fisc.Ciudad [+ Fise. Comarea ~] isc. pais [~ |mail ~Iteif1
DESAZ050019  Anett-Schramm-Weg 3/7 39701 Faburg Alemania_ oschott@runge.com +45(1)630-05-35213
DEGE2802347  EderstraBe 31 73432 Kroigan Alemania  reneS0@ullrich.com +45(1)870-15-55447
DETSHINNS  agerring0 57153 Hintol Alemania  marliesed3@weise. de +49(1)955-54-44430
DE2I%60 Kal-Uwe-Brenner-Allee B0 58670 Zhaphis Alemania  wulf.heinzwemer@weise.com +25(1)306-76-09918
DEGO6ITISE  Henninggasse 1a 23516 Qilens Alemania  axel7a@iranz.com +49(1)198-05-95004
Anna loves it DESG6TIONE?  SchillingsiraBe 36 27601 Choria Alemania _ eberhard0i@schreiber.com 45(1)402-84-62555
DEEIIISI082  Ludger-Mayr-Gasse 21 56213 Seley Alemania  minna0l@buck com +49(1)832-92- 21083
n COI092  Peter AG B Co. K6 DES2879613  Gerlachgasse 78c 29370 2ram Alemania _ gbraun@bartels.de +45(1)335-38-87361
2 05583 Beur DESIAA4ST  Cacllla-Hell-StraBe 52 53330 Ingpus Alemania  florian10@hiller.com +45(1)805-2-84312
il O3B Schiller kG DER2BIISI04  Rasbweg 670 26734 Zomrough Alemania  joseph.schuler@heil.com +49(1)414-63-45659
u o535 SchuleraG DEGS3855238  Breusrweg 00b 34904 Pahnull Alemsnia  reinholdbo@korner.com +a5(1)185-22- 76838
s coarr willer DESE763174  Bogdan-Bertram-Allee 9/4 70166 Hanwith Alemania lotharTa@koch.de +49(1)826-00-71897
18 0708 Pietsch DEM3237343  Martinweg 1/2 52210 Cheunford Alemania_ erdmann.metin@iritsch.org, 45(1)792-78- 20135
w 0476 BarMNickel KG DEROTT2BIIE  Buchholzplatz 1 35978 Ligan Alemania  hubner helko@weis.com +45(1)981-54-09348
18 4590 kol DE7I6ISI78  Gaby-Zimmermann-Platz 69 11091 Zhord Alemania _ christas6@beckmann.com +45(1)086-70-56824
19 o837 Altmann Engelmann Gmbh & Co. KGat DE7SS69230  AMGtrng6 25385 wirul Alemsniz  hilmar13@jakob.de +a5(1)525-87-61350
2 116 Schumacher Barth GmbH & Co. KG DE29284 Schefflerplats 5 87229 Sroria Alemania _ viktor.naumann@seidel.net +43(1)775-77-91662
21 0T34 Keler DESSEOTSEIS  Dorle-Vetter-Gasse 591 43861 Irieshire Alemania _ bschaller@niemann.org +45(1)395-85-30115
2 01528 Scharf Marx e 6. DESSSEETSAL  Kuhlmannstrade BOc 88518 Olnphis Alemanis  gert.nagel@hanke.org +45(1)630-35-49655
) o020 Bohm DEN6372152  Rene-Dienl-Gasse 6 58534 Vrarora Alemania  beckmann jessica@gartner.nat
= COIGEE  Meuer Kraft GmbH &Co. KG DE2B06S2  Egbent-Fiedlerstradeds 75133 Risross Alemania  kevindE@weis.com +49(1)695-68-71330
2 oz HagenAG DEG13208233  Wagnerring 35¢ 75742 Kredcester Alemania__ ieichhomi@simon.org +45(1)652-17-38026
2 oMz Frank DESs3322 Jirgensstr. 5/1 30889 Brlading Alemania  freund gunter@hansen.de +45(1)550-43-56173
7 co3%  Schott DESGETENIN  Edgar-Zeller-Gasse 1 20886 Yecton Alemania _ bittner Juzie@held.com +45(1)395-01- 24151
) CoaS1 Kirchner Ulinch GmbH DE7S1120108 59316 Aheim Alemania  wirth.willy@alorecht. de +15(1)720-10-53653
) 05103 Mobner DES1EE9IA2 Sofie-Hagen-Strae 71a S6e585 Track Alemania  ludmilaBA@bachmann.de +49(1)545-41-52485
30 02527 Braun DEST?823227  Katja-Kretschmer-Platz 34a 50210 ¥ila Alemania_jansen.veronika@lemke.com 45(1)865-11- 76214
1] cos106 MeiBner DE745269850  Malina-Brandt-Allee 874 B1410 Aremauth Alemania  karlemst kretschmer@bischoff.de +49(1)855-49-29945
) 01523 Schrdter Hempal GmbH DESOTIONITS  Mosi-Kraft-Gasse 8/0 80036 Alosea Alemania  tmerke|@eckert.com +45(1)934-61-54732

Figura 8.2 Fitxer Mestre de clients

Direccions de clients

Aquest fitxer complementa a 1’anterior, consta dels contactes i les direccions d’entrega i de
facturacio dels clients que s’han importat en anteriorment. Una empresa pot tenir
responsables de compres, marketing, administracio, etc, i és interessant poder tenir tots
aquests relacionats amb 1’empresa de la qual formen part. També pot ser que tinguin mes

d’una direcci6 d’entrega o de facturacio.

En aquest fitxer s’ informaran camps com el nom de I’empresa pare, el nom del contacte, el
tipus de contacte, la direccio, el telefon, el correu electronic, I’idioma i el sector, subsector i

tipus de client.

Consta de 22 columnes per 3552 files.

A 8 < ) 3 F H 1 K L M N
1 |x_codigocli_pro_parent_id name type street street2 zip ity ate_id Titol phone mobile  email

2 (Chdigo Cliente  Nombre del Cliente Padre * Nombre del Contacto * _ Tipo de Direccién * “calle _Calle CodigoPostal _Cludad (Poblacién) Estado (Provincla) Titol Teléfono movil Correo Electrénico

3 CodigoiC | ~|Nombre interlocutor = Nombre del Contacto - | Tipo de direccién ~|Callé ~ | Blogue ~ Pais ~] codigo posti - | Cludad ~ |Provincia - Titol « [ Teléfono ~IMévil [~ Correo Electrénico

4 |coasos Herrmann GmbH & Co. OHG Michael Horrmann contact Alemania +49(1)680-05-35213 oschott@runge.com

s |cos76s Fink Schneider KGaA Alessandro Anfossi  contact Alemania a9

6 [co1796 Beier scheffler e.V. Marco Scholz contact Alemania a9 ) de

7 |cozsos Schroder Wolf XG Ulrike Wurm contact Alemania it com
8 |co6210 Ebert AG Fernanda Regli contact Alemania +49(1)194.05.95244 axel74@franz.com

s |cosaso Hansen GmbH & Co. OHG Lisa Hiebler contact Alemania 9(1) m
10|co1827 Heck AG & Co. OHG Thomas Zwelacker contact Alemania a5

11 |cot0:2 Peter AG & Co.XG Rafael Borao-Ruiz contact Alemania +49(1)335-38-87361 34 619.421 80 gbraun@bartels.de

12 |coss69 8a OL6A contact Alemania +as(.

13 co3918 schiller KG Kelly Hale contact Alemania +43(1): +44(0) 791 2 joseph. m

14| co6s3s schaler AG Contacte contact Alemania s e

15 coa179 Hiller Anya Paterson tact Alemania +49(1)826.00-71897  +44 (0)131 33 lothar7a@koch.de

16O Pletsch AnouchkaMeurant  contact Alemania +43(1)792-78-24136 erdmann.metin@fritsch.org
17 |co4736 8 Nickel KG Oscar Martin contact Alemania +49(1)981-64-09348 hubner.heiko@weis.com

18 | coasso xnoll lonel Glosanu contact Alemania s com

19 co8437 Altmann Engelmann GmbH & Co. KGaA  Ramona Tomescu contact Alemania +49(1)525-87-61350  +40 731 818 2 hilmar13@jakob.de

20 coans Schumacher Barth GmbH & Co. KG Tatjana Torbeck contact Alemania ikt net

21 conass KeBler Poppy Papadakis contact Alemania +49(1)395-86-30115  +44(0) org

22 |co1s28 Scharf Marx e.G. Naomi Scott contact Alemania +49(1)630-35 07432 153285 gert org

23 /co0280 8ohy Mandy Fielko contact Alemania +49(1)241-26-89832 beckmann.jessica@gartner.net
24 cot668 Heuer Kraft GmbH & Co. KG Contacte contact Alemania Dep. Administracié +49(1)695-68-71330 kevings@weis.com

25 |co1752 Hagen AG Carme Gonzilez contact Alemania Dep. Administracio +49(1)652-17-38026 leichhorn@simon.org

26 |coa12 Frank Magali SCHRYMECKER  contact Alemania Dep. Administracié +49(1)550-43-86173 freund gunter@hansen.de

27 coa1ss schott Lotta Berggren contact Alemania Dep. Comercial  +45(1)399-01-24151 bittner.luzie@held.com

28 coz151 Kirchner Ulirich GmbH Joonas Arola contact Alemania Dep. Comercial  +49(1)724-10-53659 wirthwilly@albeecht. de

29 cos109 Hubner Richard Hartner contact Alemania Dep.Compres  +a%{ de

30 02927 Braun Peter Sikorski contact Alemania Dep.Compres  +49(1)865-11.76244 jansen.veronika@lemke.com
31 cos106 MeiRner Elliot sampson contact Alemania Dep.Compres  +49(1)855-49-29345 karlernst kretschmer@bischoff.de
2 cois23 Schroter Hempel GmbH Mariam Anaboussi contact Alemania Dep. Comercial  +49(1)994.61.94732 tmerkel@eckert.com

Figura 8.3 Fitxer Direccions de clients
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Organigrama de clients

En aquest cas no s’ha importat mitjangant un fitxer sin6 que s’han introduit els valors
directament al software. S’ha creat un excel simplement per tenir una visié de la organitzacio

dels clients.

Per tant, a continuacio es mostra la organitzacio en excel i en el propi programa.

Sector Tipus prad b Importancia
Clients molt importants
Custom Producte personalitzat Distribuidor Cultural Museus, musica, teatre, concerts... A potencials o que ja han facturat
molt
Retail Producte ArpeStore Client final Agéncies marketing ... i de disseny... B Gran gruix de clients
Venta de semielaborats Tots aquells que no interessen
Industrial (Teixits en pega, tallats, Centrals de compres Wellness/GIM Gimnassos, SPAs, fisios, cosmetica... C gaire. Pagines cutres o
baietes...) inexistents...
Curses Esportives en general
Hotels Hotels, cases rurals, airbnb...
Optic Sector ulleres en general
Instruments musicals Instruments musicals general
Automocié/Motor Vehicles motoritzats varis

El que envolta la salut (labs, farma,

Laboratoris/Farmacéutica| .. . .
cliniques de tota classe, hospitals...)

Venta especialitzada de productes

Regals promocionals )
promocionals de tota classe

Serveis financers Bancs, asseguradores, gestories...
Universitats/Educacié Universitats, escoles, instituts...
Organismes oficials (generalitat,
Entitats 8 N (g
ajuntaments, militars...)
Els que utilitzin o venguin
N antalles: assessors tecnologics,
Tecnologia . P . . & :
informatics, botigues de tecnologia,
camares...
Joieria Articles de luxe: joies, rellotges...
Armes Sector armamentistic
Empreses que es dediquin a varis
Multisector P N N
sectors alhoora
Sectors random que de moment
Altres

son minoritaris

Figura 8.4 Organigrama de clients

HH Contactos Contactos  Configuracién

Sector de Clientes

FA

E

Name

Custom

Industrial

Retail

Oooo o

Figura 8.5 Sectors de client
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Sector de Clientes / Industria

Industrial

Active in website

Lista de SubSectores

Name
Automotion/Motor

Multisector

Figura 8.6 Subsectors de Industrial

Sector de Clientes / Custom

Custom

Active in website [

Lista de SubSectores
Name

Cultural

Wellness/Gim

Agéncies de marketing
Curses

Hotels

Optic

Instruments musicals
Automocio/Motor
Laboratoris/Farmacéutica
Regals promocionals
Serveis financers
Universitats/Educacid
Entitats

Tecnologia

Joieria

Armes

Multisector

Altres

Figura 8.7 Subsectors de Custom

8.2.3 Vendes

Tarifes de venda

Per a la creacio de les tarifes de venda cal tenir en compte que Arpe disposa de dos tipus de
tarifes, tarifa general i tarifa distribuidor. La primera és la que aplica a clients finals i disposa

d’un escalat 1 la distribuidor aplica un descompte del 25% sobre la tarifa general.
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En la creaci6 d’una tarifa a Odoo, es nomena, es configuren un parell de parametres i
s’introdueixen els elements de la tarifa. Aquests es poden aplicar sobre tots els productes,
una categoria de productes, un producte o una variant d’aquest. El preu d’aquest pot ser fixe,
un percentatge de descompte o mitjangcant una formula. En 1’ultim cas aquesta es pot basar
en un preu de venta, un cost o un altre tarifa. Es pot indicar la quantitat minima perque

s’apliqui aquest element de la tarifa i la data d’inici i final d’aquesta.

CrearElementos de tarifa x

Todos los productos

Aplicar Sobre © Todos los productos Cantidad min. 0,00
Categoria de producto Fecha de inicio -
Producto Fecha final -
Variantes de producto Display Timer O
Moneda EUR
Compafiia
Calculo del precio
Calcula el Precio Precio fijo Basado en Precio de venta
Porcentaje (descuento)
© Formula
Nuevo Precio = Precio de Venta - Descuento precio 0,00 % + 0,0000
Método de redondeo 0,0000 Margen min. 0,0000 Margen max. 0,0000

GUARDAR Y CERRAR GUARDAR Y NUEVOD DESCARTAR

Figura 8.8 Mend creacio element de tarifa

El primer pas per a la creacio de les tarifes és la introduccid del preu base, en aquest cas es
realitzara per variant de producte i amb preu fixe. Degut al gran nombre de variants existents,

s’importara un fitxer, 556 concretament.

Aquest fitxer consta d’uns 15 camps perd nomes s’utilitzaran 10, aixo és aixi perque la resta

s’utilitzen en metodes de calcul del preu que en aquest cas no seran necessaris.

Els camps sén el nom de la tarifa, la politica de descompte, la companyia, la quantitat
minima, el preu, el tipus de calcul de preu i la referéncia i el nom del element de la tarifa

(variant de producte). A aquesta tarifa se la anomenara Tarifa base de calcul.
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] c o H [ L o
1 Nombre tarifa Politica de descuento Compaiiia Elementos de tarifa/Cantidad min. ifa/Preci ifa/Aplicar Sobre ¥ tarifa/Calcula el Pred ital b ita)
2 1 Tarifa Baze Caleulo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,38 Variantes de producto precio fijo CcA1001 Camusa
3 2 Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 precio fijo ccat002 Camusa
4 'a Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 Precio fijo CCA1003 Camusa
s 2 Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 precio fijo ccato0s Camusa
6 'a Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 Precio fijo CCA1005 Camusa
7 Tarifa Bae Caleulo Descuento incluido en el pracio MANUFACTURAS ARPE SL 1 2,327 Variantes de producto precio fijo ccA1006 Camusa
f] Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 4,137 Variantes de producto precio fijo cca1007 Camusa
9 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,578 Variantes de producto Precio fijo CCA1008 Camusa
10 Tarifa Base Calculo Deseuento incluido en el precio MANUFACTUIRAS ARPE SL 1 0,885 Variantes de producto precio fijo ccato0s Camusa
1n Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 1,064 Variantes de producto Precio fijo CCAL010 Camusa
1 Tarifa Bae Caleulo Deseuento incluido en el pracio MANUFACTURAS ARPE SL 1 1,276 Variantes de producto precio fijo coa1011 Camusa
13 Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 precio fijo ccat012 camusa
14 Descuente incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 Precio fijo CCAL013 Camusa
15 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 6,303 Variantes de producto precio fijo ccato1a Camusa
16 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,38 Variantes de producto Precio fijo CCAL015 Camusa
7 Tarifa Base Calculo Deseuento incluido en el precio MANUFACTUIRAS ARPE SL 1 0,582 Variantes de producto precio fijo coat016 Camusa
1 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,638 Variantes de producto precio fijo cca1017 camusa
13 Tarifa Base Caleulo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,838 Variantes de producto Precio fijo Ccal0le Camusa
0 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 Precio fijo ccat01s Camusa
21 Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 Precio fijo CCAL020 Camusa
2 Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,579 Variantes de producto precio fijo coa1021 Camusa
23 Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,886 Variantes de producto Precio fijo CCA1022 Camusa
% Tarifa Bae Caleulo Descuento incluido en el pracio MANUFACTURAS ARPE SL 1 1,064 Varizntes de producto precio fijo coa1022 Camusa
5 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 1,276 Variantes de producto precio fijo cca1026 Camusa
26 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 1,324 Variantes de producto Precio fijo CCAL1025 Camusa
7 Tarifa Base Calculo Deseuento incluido en el precio MANUFACTUIRAS ARPE SL 1 ntes de producto precio fijo cca1026 Camusa
28 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 2,327 Variantes de producto Precio fijo CCAL027 Camusa
) Tarifa Bae Caleulo Descuento incluido en el pracio MANUFACTURAS ARPE SL 1 ntes de producto precio fijo ccat02e Camusa
30 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 3,545 Variantes de producto precio fijo ccat029 camusa
31 'a Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 ntes de preducto Precio fijo CCAL030 Camusa
2 2 Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 ntes de producto precio fijo CCA1031 Camusa
33 'a Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 ntes de producto Precio fijo CCAL032 Camusa
= 2 Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 ntes de producto precio fijo coa1033 Camusa
35 2 Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 ntes de producto precio fijo cca1036 camusa
36 'a Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 ntes de preducto Precio fijo CCAL035 Camusa
57 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,322 Variantes de producto Precio fijo cca1036 Camusa
38 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,322 Variantes de producto Precio fijo CCAL037 Camusa
3 Tarifa Base Calculo Deseuento incluido en el precio MANUFACTUIRAS ARPE SL 1 0,322 Variantes de producto precio fijo coat03e Camusa
0 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,322 Variantes de producto precio fijo ccat038 camusa
a1 Tarifa Bae Caleulo Descuento incluido en el pracio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,322 Variantes de producto precio fijo ccA100 Camusa
a2 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,383 Variantes de producto precio fijo ccat0a1 Camusa
43 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,383 Variantes de producto Precio fijo CCA1042 Camusa
4 Tarifa Base Calculo Deseuento incluido en el precio MANUFACTUIRAS ARPE SL 1 0,383 Variantes de producto precio fijo coa1043 Camusa
45 Tarifa Base Calculo Descuento incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 0,383 Variantes de producto Precio fijo CCAL044 Camusa
16 Tarifa Bae Caleulo Descuento incluido en el pracio MANUFACTURAS ARPE SL 1 precio fijo coa1045 Camusa
a7 Descuento incluido en el precio. MANUFACTURAS ARPE SL 1 precio fijo cca1086 Camusa
a8 Descuente incluido en el precio MANUFACTURAS ARPE SL 1 Precio fijo CCAL047 Camusa
29 Tarifa Base Calculo Deseuento incluido en el precio MANUFACTUIRAS ARPE SL 1 precio fijo coatoas camusa

Figura 8.9 Fitxer Tarifes de venda

Seguidament, degut al constant canvi de costos al que s’enfronta la economia, s’ha creat una
tarifa sobre la anterior que servira a Arpe per actualitzar el preu dels productes de manera
rapida i senzilla aplicant un percentatge. Es podra realitzar per tots els productes, per

categories de producte o per producte.

Tarifa Actualitzacién de precios

Moneda

Compaiiia NUFACTURAS ARPE SL

Normas de precio Configuracion
Aplicable en Cantidad min.  Precio Fecha de inicio Fecha final Display Timer offer Message

Categorfa: Custom 1,00 0.0 % discount and 0.0 surcharge

Figura 8.10 Tarifa actualitzacio6 de preus

Seguidament s’ha configurat la tarifa general, basicament serveix per realitzar 1’escalat de
preus segons la quantitat demandada. Aquesta s’aplica sobre la tarifa actualitzaci6 de preus
i es tracta d’utilitzar el calcul de preu en mode formula i indicar la quantitat minima

necessaria per aplicar un descompte X.
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Abrir: Elementos de tarifa x

Categoria: Custom

Aplicar Sobre Categoria de producto Cantidad min. 100,00

Categoria de producto  Custom

Display Timer
Moneda EUR
Compaiiia MANUFACTURAS ARPE SL
Célculo del precio
Calcula el Precio Formula Basado en Precio de venta
Nuevo Precio = Precio de Venta - Descuento precio 1,00 % + 0,0000
Método de redondeo 0,0000 Margen min. 0,0000 Margen max. 0,0000

CERRAR

Figura 8.11 Menu configuracio element de tarifa general

Tarifa General

Moneda EUR
Compaiiia MANUFACTURAS ARPE SL

Normas de precio Configuracidn

Aplicable en Cantidad min. Precio Fecha de inicio Fecha final Display Timer Offer Message
Categoria: Custom 5.000,00 6.0 % discount and 0.0 surcharge
Categoria: Custom 3.000,00 5.0 % discount and 0.0 surcharge
Categoria: Custom 1.000,00 4.0 % discount and 0.0 surcharge
Categoria: Custom 500,00 3.0 % discount and 0.0 surcharge
Categoria: Custom 250,00 2.0 % discount and 0.0 surcharge
Categoria: Custom 100,00 1.0 % discount and 0.0 surcharge
Categoria: Custom 1,00 0.0 % discount and 0.0 surcharge

Figura 8.12 Elements de tarifa general

Finalment s’ha realitzat la configuracié de la tarifa de distribuidor i basicament es tracta

d’aplicar un descompte del 25% basat en una altre tarifa, la tarifa general.
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Abrir: Elementos de tarifa ®

Categoria: Custom

Aplicar Sobre Categoria de producto Cantidad min. 1,00

Categoria de producto  Custom

Display Timer
Moneda EUR
Compafiia MANUFACTURAS ARPE SL
Cdlculo del precio
Calcula el Precio Formula Basado en Otra tarifa
Otra tarifa Tarifa General (EUR)
Nuevo Precio = Otra Lista de Precios Descuento precio 2500 % + 0,0000
Método de redondeo 0,0000 Margen min. 0,0000 Margen max. 0,0000

CERRAR

Figura 8.13 Menu configuracio element de tarifa distribuidor

Destacar que hi ha clients que tenen preus especials, aquests no es troben a les tarifes
actualment, es valorara si val la pena la preparacio de tarifes especials per client. Aquests
acostumen a realitzar poques comandes a I’any pero de grans quantitats, per tant, no suposa

massa feina per el comercial indicar el preu manualment.
Meétodes de pagament

Aquest fitxer servira per informar tots els meétodes 1 terminis de pagament disponibles. S’han
de indicar camps com el nom, la descripcié d’aquest a la factura, el tipus, el valor del

percentatge a pagar, el nombre de dies, les operacions i el dia del mes.

En el programa utilitzat fins ara aquestes dos condicions s’indicaven per separat, €s a dir,
s’escollia el métode de pagament per un costat i el termini per un altre. Es per aixd que no
s’ha pogut exportar i importar directament i s’ha hagut de tractar o practicament realitzar de

nou.
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A ' < ) 3 F
1 name note value_amount days o

2 Plazos de pago Descripcan de la factura 3 o G de dias i i mes
5 |30% por anticipo, y 70% después de recibir la mercancia en el territorio Maroqui_Transferencia  30% por anticipo, y 70% después de recibir [a mercancia en el teritorio Marroqui _balance dias despues de [a fecha de factura [
4 CL_120 dlas_Transferencia CL_120 dias balance 120 dias después de |a fecha de factura [}
5 |CL_120 dias_Recidos CL_120¢ias balance 120 cias despubs de la fecha de factura o
& |C_120 dias_Talon 10 dins balance 120 cias despuss do la fecha de factura o
7 Cl_15dias_Transterencia ci15 s balance 15 diss despues de la fecha de factura o
& CL_15dias_Recibos CL_15 dias balance 15 dias después de la fecha de factura [}
9 |CL_15 dias_Talén CL_15 dias balance 15 diss después de la fecha de factura [}
10 CL_25% anticipado.75% 60 dias_Transferencia €1 25% anticipada. 75% 60 dias balance 50 dias despuss de la fecha de factura o
1 |C1_25% anticipado-75% 60 dias_Raciba C1_25% anticipado. 75% 60 dias balance 60 cias daspuss o [a facha de factura °
12 /C1_25% anticipado-75% 60 dias_Takon CL_25% anticipado-75% 60 dias balance 60 dias despuss de [a fecha de factura o
13 /C1_30 dlas_Transterencia C1_30dis balance 30 liss después de lafecha de factura v
14/ C1_30 diss_Talén C1_30dis balance 30 dliss después de lafecha de factura o
15 C1_20 dis_Recibo c1_0dias balance 30 dins después de la fechs de factura o
16 C1_30y 60dias_Transferencia C1_30y 60 dins percent 50 30 diss después de la fecha de factura o
17 balance 50 60 dias después de la fecha de factura L
1B CL_30y 60 dias_Recibo CL_30 y 60 dlias percent 50 30 diss después de la fecha de factura [}
18 balance 50 50 dias después de la fecha de factura o
20 c1_30 60 dias_Talon €130y 60 ins parcant 0 30 dins daspués du la facha de facturs °
Fl balance 50 60 dias despues de[a fecha de factura °
22 |c1_30% snticipado-70% 30 diss_Transferencia CL_30% snticipado-70% 30 dias balance 30 iss después de lafecha de factura [
23 |CL_30% anticipado-70% 30 dias_Recibo CL_30% anticipada-70% 30 dias balance 30 dlias después de lafecha de factura o
24 |CL_30% snticipado-70% 30 dias_Taldn C1_30% anticipada-70% 30 dias balance 30 dins después de lafechs de factura o
25 |cL_30% anticipado-70% 60 dias_Transferencia CL_30% anticipado- 70% 60 dias balance 60 cias despues de [a fecha de factura o
26 |CL_30% anticipado-70% 60 dias_Talon CL_30% anticipado- 70% 60 dias balance 80 dias después de la fecha de factura [}
27 CL_30% anticipado-70% 60 dias_Recibo CL_30% anticipado-70% 60 dias balance 60 dlas despues de la fecha de factura [
28130, 45 60 dias_Transferencia €130, 45 y 60 dias percent 30 30 dias después de la fecha de factura o
2 percent 30 45 dins daspuss d la fecha de factura °
» balance 60 dias después de [a fechs de factura °
31(cL_30, 45 60 dias_Recibo CL_30,45y 60 diss percent 0 30 oiss después de |afacha de factura o
2 percent 30 a5 clas despues de [a fecha de factura v
a balance 60 cias despuss de I3 fecha de factura o
34 (€13, 45y 60 dias_Talon 1,30, 45 y 60 dias percent 30 30 diss después de la fecha de factura o
55 percent 30 45 dias despues de la fecha de factura o
36 balance 60 dias después de la fecha de factura L
37 |cL_30, 60y 50 dias _Transferencia cL. 30, 60y 90 diss percent 0 30 iss después de lafecha de factura v
F porcent 0 60 cias despuss e [a fecha de factura o
as| Toatance 90 dias despues de Ia fecha de factura o

Figura 8.14 Fitxer Métodes de pagament

8.2.4 Compres

Mestre de proveidors

Els contactes d’Odoo es troben tots en la mateixa base de dades, és a dir, a contactes es
mostren tant clients com proveidors. El cas és que si ho mires des del modul de ventes et
surten els clients i si ho mires des del de compres els proveidors.

De totes maneres, s’importen de forma aillada. Els camps a indicar son molt similars i son
la rad social, el NIF, la direccio, el correu electronic, el telefon, el comercial responsable, la

web, I’idioma, la posicio fiscal i el metode de pagament.

Aquest fitxer costa de 31 columnes per 366 files.

e C [ ¥ G M N o v a R s
1 zip - street - | stree - |city. - x_codigoc - user email - state_id - lang ~ currency_| - |mobile  ~ vat - name ~ comment - |
2 | codigo Postal Calle Calle2 Ciudad Cédiga Clien Comerddal  Correo Electrénico Provincla \dioma Divisa Movil [ Raz6n Sodlal *

3 |Esaaz2 Passeig Hinojosa, &1, Bajo 48 Armas del Barco redia@eavazas net Spanish / Espafiel EUR ESOS03560  Vises Hen

4 8015 Praza Angel, 531, 52° D San Lorente celia tejada@gamboa es Barcelona Spanish / Espafiol EUR ES69315412 Moral y S

8 |22 vesia Escalants, 74, 25° A Villa Esquibsl Ata noat5@gmail.com Wadrid Spanish / Espafiol EUR ES9L2132%8  Fugay Amema S de H

& [oani0 Cale 208, 3.3 5 Bustos de Ui Gerencia  dario33@malsve. com Barcelona spanish / Espafiol EUR ES7TEISTa3  Rodiquez de Lujin

7 |00z Praza Mendaza, 450, 6° C Las Rosado janta@iatinmail com Madeid spanish / Espafiol EUR ES91s68  Empress Osorio SA

8 2302 Travesia Hugo, 273, 68 Villa Velex de Lemas ane rueda@lucio g Madrid Spanish / Espafiol EUR Eso2l6T088  Gestora AlmcénBaners

9 De02s. Praza Adnana, 278, 2° D Os Mirquez Alta naia banagang@gimenez com es Barcelona Spanish / Espafiol EUR ES95669651 Garrido, Comea y Agaricio y As{
10 /b8221 Avinguda Fola, 20, 2° B ORiera Insjeraf@calon Gom Barcelona Spanish / Espafiol EUR ESSTI4862  Pabon y Cerda e Hio

11 foan3s Camino Civsa, 315, Bajo 6° Tamayo Inaldvia@tena com Barcelona Spanish / Espafiol EUR ESsT2s262  Gupo Godinez Liorente

12 [o8301 Avenida Shaa, 82 T'E Las Pifieiro Barcelona Spanish / Espafiol EUR ES34058087 Empresa Pagan e Higos
1385202 Praza Granados, 52, 3 D Gormal del Penedis French / Francais EUR ESI1514460  Mesade Fomt SA

14[17181 Travessera Angsl, 490, 6° As Gallages del Pustto van delatorma@mandoza com Girona (Gerona) Spanish / €spafiol EUR ESSTST6268  ControPaz SA

1528208 Passaig Erk. 26, 04° A La Mota madnd spanish / Espafiol EUR ESS0447407  Bro y Salas & His

16| z8770 Cae Larma, 6. Bajo B A Velisquez Claudia  huena pau@ive com v Madrid Spanish / Espafiol EUR 617198997 ESS4301147  Grupo Vela S de H

171720 Plaza Patifo, 8 Pastor B veliz maria@mireles com es Girona (Gerona) Spanish / Espafiol EUR Esease7ogs  GemrdnDel Rio

18 [Da3os Camino José Manus! Navarro Alta jord21@yahoo com rigeno.net Barcelona Spanish / Espafiol EUR 639700801 ESA3101932 Grupa Almardz Brisefa

18 be00s Plaga Nazario, 6, 3° F Soqura del Mirador apodaca jorga{@hotmail com Barcelona Spanish / Espaiol EUR ESASPS6837  Contro Dusfias SRL

2028020 Ria Dehalle, 995, 6° & L’ Bautista do San Pedrn saraS3@nares s Madrid Spanish / Espafiol EUR ESE0S0066  Ceniro Pacz y Flia

21 [b83sE. Ruela Abeil, 003, 2¢ C. El Almaraz Gerencia  samuelSS@nonega oy Barcelona Spanish / Espafiol EUR ES58634856 Asociacion Niflo e Hijo.

22 [baae7 Pases Murillo, 455, 8° E Madera del Puerte GERENCIA Barcelona Spanish / Espafiol EUR ESE6809191 Quinters de Prneda

Figura 8.15 Fitxer Mestre de proveidors



80 Transformacio digital d'una empresa manufacturera de producte téxtil personalitzat - Memoria

8.2.5 Comptabilitat

Comptes comptables

Per comengar, s’han d’importar els comptes comptables de I’empresa ja que son necessaris

per la resta d’arxius. Simplement té tres camps: el codi, el nom 1 el tipus d’aquesta.

A B C

1 |Cddigo de cuenta Mombre de cuenta Tipo de cuenta

2 103300 Socios por desembolsos no exigidos, capital social Pasivos no-circulantes
3 121001 Resultados negativos ejercicio 2005 Pasivos no-circulantes
4 121002 Resultados negativos ejercicio 2007 Pasivos no-circulantes
5 121003 Resultados negativos ejercicio 2011 Pasivos no-circulantes
6 121004 Resultados negativos ejercicio 2012 Pasivos no-circulantes
7 121005 Resultados negativos ejercicio 2016 Pasivos no-circulantes
8 153000 Desembolsos no exigidos por acciones o participaciones consideradas como pasivos financieros Pasivos no-circulantes
9 154000 Aportac. no dinerarias pendientes por acciones o participaciones consideradas como pasivos finan.  Pasivos no-circulantes
10 170001 PTMO LA CAIXA N.31342544271 Pasivos no-circulantes
1 170002 PTMO ARBOL FINANCE Pasivos no-circulantes
12 170003 LEASING MUTOH BCO.SABADELL Pasivos no-circulantes
13 170004 PTMO SABADELL 8074306697 Pasivos no-circulantes
14 170006 PTMO ICO -LA CAIXA Pasivos no-circulantes
15 170007 LEASING NISSAN-LA CAIXA Pasivos no-circulantes
16 170008 PTMO LA CAIXA 9620.313 Pasivos no-circulantes
17 170009 PTMO ICO SABADELL 807498020734 Pasivos no-circulantes
18 170010 PTMO ARBOL FINANCE Pasivos no-circulantes
19 170011 PTMO ICO LINEA 2013 1 ANO Bco.Sabadell Pasivos no-circulantes
20 170012 PTMO ICO LINEA 2013 A 2-3 afios Beo. Sabadell Pasivos no-circulantes
21 170013 PTMO ICO AVAL LA CAIXA S ANYS Pasivos no-circulantes
22 174001 LEASING IMPRESORA MUTOH Pasivos no-circulantes
23 174002 LEASING MINI LA CAIXA Pasivos no-circulantes
24 174003 LEASING CALANDRA BANKIA Pasivos no-circulantes

Figura 8.16 Fitxer Comptes comptables

Actius

En aquest fitxer s’han importat els actius actuals de I’empresa. S’hi ha indicat el nom de
I’actiu, el valor original, la data d’adquisicio, les comptes d’amortitzacid, gasto 1 actiu fixe,
la duracio, la data d’inici de la depreciacio, el total depreciat, el nombre de depreciacions

realitzades i el valor residual.
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A B C
Nombre de activo Vﬂ.h:.r[ FECha_ de .

] | original [ adquisicién

2 |Propiedad industrial 847,58 2019-04-10 280300 -
3 |Aplicaciones informaticas Sap- Médulo SlI 6.424,00 2019-12-24 280600 -
4 |Aplicaciones informaticas Odoo- Digitalizacion 5.784,96 2021-03-01 280600 -
5 |Reforma Electrica 5.500,00 2016-09-23 281100
6 |Arreglar paredes 3.015,50 2016-10-02 281100
7 |Pintar Nave 7.615,00 2017-01-31 281100
& |Instalaciones Comunicaciones 1.758,60 2017-07-18 281201 -
9 |MAQ.DE REPUNTE MOD.RDD3573 1.273,00 2019-05-23 281302 -
10 |MAQ.DE REPUNTE MOD.RDD5574 1.250,00 2020-07-29 281302 -
11 |MAQ.DE REPUNTE MOD.RDD5575 1.279,00 2020-12-04 281302 -
12 |CARRO V-19 FERLUS, DE BANDA. AUTOM., CON MESA 10.350,00 2015-01-21 281303
13 |MAQUINA REMACHADORA N021452 2.287,57 2014-02-27 281303
14 |MAQUINA JUKI N212825 2.760,00 2014-04-03 281304 -
15 |PLATAFORMA ELEVADORA VERTICAL MODEL GULLIVER  17.613,00 2015-05-13 281304 -
16 |ESTRUCTURA CON VIDRIO LAMINADO 3.602,52 2014-07-22 281306
17 |ME301/PILLOWS PRESS AND SEALER 9.500,00 2014-12-15 281307 -
18 |MAGNETA 621/ Bandeja y Mesa 1.396,00 2015-07-15 281308 -
19 |Maquina Juki Overlock 979,00 2019-12-17 281308 -
20 |[ESTANTERIA METALICA+CUBETO DE RETENCION 785,00 2014-07-30 281320 -

H

Cuenta de activo fijo/Nombre de la cuenta

203000 - Propiedad industrial

206000 - Aplicaciones informaticas
206000 - Aplicaciones informéaticas

211000 - ACORTAR PARED

211000 - ACORTAR PARED

211000 - ACORTAR PARED

212001 - Instalaciones Comunicaciones
213002 - MAQ.DE REPUNTE MOD.RDD5571
213002 - MAQ.DE REPUNTE MOD.RDD5571
213002 - MAQ.DE REPUNTE MOD.RDD3571

E

Cuenta de amortizacion/Nombre de la cuenta

Amortizacién acumulada de propiedad industrial
Amortizacién acumulada de aplicaciones informéticas
Amortizacidn acumulada de aplicaciones informéticas

- Amortizacion acumulada de construcciones
- Amortizacién acumulada de construcciones
- Amortizacién acumulada de construcciones
Amartizacién acumulada de instalaciones Comunicaciones

Amortizacién acumulada Mag.repunte mod.RDD
Amortizacién acumulada Mag.repunte mod.RDD
Amortizacién acumulada Mag.repunte mod.RDD

- Amortizacién acumulada mag.uinaria remachadora
- Amortizacion acumulada mag.uinaria remachadora

Amortizacion acumulada maquinaria Juki Mod M067145
Amortizacién acumulada maquinaria Juki Mod M067145

- Amortizacion acumulada estructura de vidrio laminado

Amortizacion acumulada ME301
Amortizacid acumulada MAGNETA 621A
Amartizacié acumulada MAGNETA 621A
Amortizacion acumulada estanteria metélica

Figura 8.17 Fitxer Actius 1

213003 - CARRO V-18 FERLUS, DE BANDA. AUTOM., CON MESA
213003 - CARRO V-13 FERLUS, DE BANDA. AUTOM., CON MESA
213004 - PLATAFORMA ELEVADORA VERTICAL MODEL GULLIVER
213004 - PLATAFORMA ELEVADORA VERTICAL MODEL GULLIVER
213006 - ESTRUCTURA CON VIDRIO LAMINADO

213007 - ME301/PILLOWS PRESS AND SEALER

213008 - MAGNETA 621/ Bandeja y Mesa

213008 - MAGNETA 621/ Bandeja y Mesa

213020 - ESTANTERIA METALICA+CUBETO DE RETENCION

J K M
.. Empezara depreciat
Duracidn deprecia

- o bk ~le idsfa”
120 2015-04-30 7,07
48 2020-01-31 133,83
48 2021-03-01 120,52
600| 2016-09-30 9,17
600| 2016-10-31 5,03
600 2017-01-31 12,69
120 2017-07-31 14,65
120 2015-05-31 10,65
120 2020-07-31 10,43
120 2020-12-31 10,65
120 2015-01-31 86,25
120 2014-02-28 19,06
120 2014-04-30 23,00
120 2015-05-31 146,78
120 2014-07-31 30,02
120 2014-12-31 79,17
120 2015-07-31 11,63
120 2019-12-31 8,16
120 2014-07-31 6,24

Figura 8.18 Fitxer Actius 2

Assentament d’obertura i cartera

G

Cuenta de gasto/Nombre de la

cuenta

680000 -
680000 -
680000 -
- Amortizacion del inmoviliza
- Amortizacion del inmoviliza
- Amortizacién del inmoviliza
681000 -
681000 -
681000 -
681000 -
681000 -
681000 -
681000 -
681000 -
- Amortizacion del inmoviliza
681000 -
681000 -
681000 -
681000 -

681000
681000
681000

681000

R

Amortizacién del inmoviliza
Amortizacion del inmoviliza
Amartizacion del inmoviliza

Amortizacién del inmoviliza
Amortizacion del inmo
Amortizacion del inmo
Amortizacién del inmoviliza
Amortizacion del inmoviliza
Amortizacién del inmo
Amortizacion del inmoviliza
Amortizacion del inmoviliza

Amortizacion del inmoviliza
Amortizacion del inmoviliza
Amortizacién del inmoviliza
Amortizacion del inmoviliza

ion_mov_depreciation_number_impor VNC

81 372,25
12 1.638,12
38 4.579,76

530 4.867,12
530 2.668,67

535 6.789,95
60 879,30
g4 895,36
99  1.031,06

107 1.135,94
30 2.587,50

5 90,26
25 574,08
30 4.429,27
22 642,51
27 2.089,76
21 361,05
89 726,07
22 140,11

En aquest cas s’importara 1’assentament d’obertura i cartera. Els valors mes importants a

indicar son I’empresa, 1’apunt comptable, I’'import, la data de venciment, el tipus de

pagament i el codi de client.
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A c o E r s M ! K L M
1 t t Ji t_id nt. line.partner_id it et t line.line_ids nt. I nt. _method_id
2 Fecha® Nimero®  Estado® " Apuntes contables/Cuenta Apuntes contables/Empresa Referencla Apuntes contables/Descripdién Apuntes contables/ Moneda *  Fecha Vencir Método de Pago
3| 01012022 2022/0001  Borrador 430000 Clientes (suros) Fernands vila seca Asiento de Apertura 210376 1.347,00 EUR 25/0s/2021 Recibir dinero

4| 0L/01/2022 20220001 Borador 430000 Clientes (suros) JUAN SERVICIOS INTEGRALES SA Asiento de Apertura 210666 404,00 EUR 22/08/2021 Recibir dinero

5| 0L/01/2022 2022/0001 Borador 430400 Clientes (moneda extranjera)  JOLIS 4 Asienta de Apertura 211006 1.436,00 EUR 05/11/2021 Recibir dinero
6| 01/01/2022 2022/0001 Borrador 430400 Clientes (moneda extranjera)  LEXUX Warbemittel AG Asiento de Apartura 211081 239,00 EUR 23/11/2021 Recibir dinero
7 | 01/01/2022 2022/0001  Borrador 430000 Clientes [euros) ASSESORIA TIO PEPE Asienta de Apertura a1 992,00 EUR 30/11/2021 Recibir dinero

8 | 01/01/2022 2022(0001 Borador 430000 Clientes [euros) SONY ERICKSON, S.4 Asienta de Apertura 211178 133,00 EUR 20/12/2021 Recibir dinero

9| 01/01/2022 2022/0001  Borrador 430000 Clientes (euros) Botiga 4 de Canet de Mar Asienta de Apertura 211185 559,00 EUR 22/12/2021 Recibir dinera
10| 01/01/2022 2022/0001 Borrador 430000 Cliéntes (euros) COORDINADCRA INTEGRAL SERVICIOS Asiento de Apertura 210919 1.316,00 EUR 30/12/2021 Recibir dinero
11| 01/01/2022 2022/0001  Borrador 430000 Clientes [euras) COORDINADORA INTEGRAL SERVICIOS Asiento de Apertura 210920 165,00 EUR 30/12/2021 Recibir dinero
12| 01/01/2022 2022/0001 Borrador 430000 Clientes [euras) VISION LASERS 5L Asiento de Apertura 21111 643,00 EUR 30/12/2021 Recibir dinero
13| 01/01/2022 2022/0001 Borrador 430000 Clientes (suros) AVINGUDA MADRID Asienta de Apertura 210908 485,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinero
14| 01/01/2022 2022/0001  Borrador 430000 Clientes [euros) CLAREL FITNESS 5.4 Asiento de Apartura 210976 709,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinero
15| 01/01/2022 2022/0001 Borrador 430000 Clientes [euros) Asienta de Apertura 210909 1.418,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinera
16| 01/01/2022 2022/0001 Borador 430000 Clientes [euros) CLAREL FITNESS,S.A Asiento de Apertura 210981 224,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinero
17| 01/01/2022 2022/0001 Borrador 430000 Clientes (euros) COLEGUI §.L. Asienta de Apertura 211137 759,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinero
18| 01/01/2022 2022/0001  Borrador 430000 Clientes (euros) DIAGONAL MSR,5.4 Asienta de Apertura 21097 402,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinero
13| 01/01/2022 2022/0001 Borrador 430000 Clientes [euros) TUSET,5.A Asienta de Apertura 210980 1.265,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinera
20| 01/01/2022 2022/0001 Borador 430000 Clientes [euros) TUSET,S.A. Asiento de Apertura 211003 935,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinero
21| 01/01/2022 2022/0001 Borrador 430000 Clientes [euros) LS CORT Asienta de Apertura 210979 635,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinero
22| 01/01/2022 2022/0001  Borrador 430000 Clientes (euros) SPORT,S.A Asiento de Apertura 210977 824,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinero
23| 01/01/2022 2022/0001  Borrador 430000 Clientes (suros) METS.L Asiento de Apertura 210978 145,00 EUR ©05/01/2022 Recibir dinero
24| 01/01/2022 2022/0001 Borador 430000 Clientes (suros) METS.L Asiento de Apertura 211004 750,00 EUR 05/01/2022 Recibir dinero

Figura 8.19 Fitxer Assentament d'obertura i cartera 1
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“account.payment.payment_method_id  account.payment.payment_type account.payment.journal_id Cod. Cliente

Figura 8.20 Fitxer Assentament d'obertura i cartera 2

8.2.6 Recursos humans

Empleats

-Método de Pago Tipo de Pago ™* Diario Pago/Cobro Cod. Cliente
Recibir dinero CL_efectivo/100% in Advance_Transferencia  Banco 08058
Recibir dinero CL_40 dias_Transferencia Banco 06533
Recibir dinero CL_50% al envio-50% 15 dias_Transferencia Banco 001235
Recibir dinero CL_efectivo/100% in Advance_Transferencia  Banco C02606
Recibir dinero CL_efectivo/100% in Advance_Transferencia  Banco COB116
Recibir dinero CL_efectivo/100% in Advance_Transferencia  Banco C08489
Recibir dinero CL_30dias_Transferencia Banco Co7942
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco CO2B50
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco CO2B30
Recibir dinero CL_30 dias_Transferencia Banco C00437
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco Co0779
Recibir dinero CL_80 dias_Transferencia Banco Co0794
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco CO0D06
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco CODD0G
Recibir dinero CL_30dias_Transferencia Banco CO0623
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco C00B14
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco CODD16
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco C00016
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco C00B72
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco 00038
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco 00941
Recibir dinero CL_60 dias_Transferencia Banco 00941

En aquesta secci6 s’introduira la informacio basica dels empleats extreta de SAP pero cal
destacar que Odoo permet indicar moltes dades de curriculum com la experiencia laboral o
les habilitats. Aquestes ultimes es poden valorar o afegir el progrés en 1’assoliment
d’aquesta. També es pot indicar qui es el seu responsable que sera qui li aprovi les abséncies

I aiX0 permet generar un organigrama intern.

La informacio basica s’importara mitjancant el segiient fitxer. Aquest compta amb el nom,

el NIF/DNI, el mobil/telefon de treball i el personal, el correu de treball i personal, el
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departament i lloc de treball, el responsable, la ubicaci6 de treball (si es t¢ més d’un centre),
la data d’alta, I’horari, la direcci6 privada, el sexe, el nimero de compte, 1’estat civil i les

dades de la persona de contacte.

N o T u v w x
=i mobil ph
Direccién/C.P. Ine ‘Bancos/Namero de cuenta
‘oeazs 653156545 £s78171897 1450 8548 16 1010860952
Toss. 629158432 £572410549 7540 2004 66 4883315456
"Denas 647455324 £534762568 23173344 16 3202857840
3 ‘Dgs2a sp 627475881 Es84549939 7018 1676 70 9788892875
7 |sordiLopez sema "De183 Carrer Pau Gargallo, & Barbera del valles Barcelona  Espafla 637371500 ES67140487 1694 6338 228477432455 Masculine  male
8 |soan Martinez Beda "oe04z Carrer Cortés, 76 avia Barcelona Espafia 661309850 £sa2008784 a070 4101 27 8950933862 Masculine  male
9 |eugenis carcel Gallina "Dgas7 Olvan Barcelons  Espafia 610607283 E546754707 8302510641 5213283187 femenino  famale
0 2 Femero ‘o630 Montesquiu Barcelona  Espafia 679245617 £522005797 57614166 44 7739853257 Masculing  male
"De36e Sant Pol de Mar 691302057 £544866420 7824636146 1196848823  Famenino tamale
"Daoss Gurb 623530825 £510398144 94437878 36 7022417848 rale
‘oe3s7 Estany 667647367 ESE2549019 2985 1722 45 4613965083
‘os148 Vilassar 638525117 Es35700720 6365 5368 67 1038586753
Toess3 daro 41572740 £s27584082 5738 6309 63 7722323565
"osass. Sant Joant Despi 632320928 Es25812152 5062 4864 25 4173436123
"Dgaso Olost 677967242 £519184306 57282829 19 8871170395 tamale
"Dgazs o1, 48 Perafita 8: a 650646800 £561240156 8138 3609 50 465458441 tamale
"Dsace Carrer Misericordia, 2 Pineds Barcelona  Espafla 631109031 £592384511 25842618 49 7490887013 Feme: famale
20 |Alex Chopo Pera "Deasa Carrer La Mirads, 13 Uinars del valles  Barcelona  Espafia 665181223 Esza7502 9642 4098 31 3037889834 Masculing  male
21 | Marina Fabragas villaverde "De34s Carrer Tetusn, 7, 2042 Manresa Barcelons  Espafia 621563760 £550119756 9336 8159 27 5976672465 3 famale
‘o745 LaPable deLille: Espaiia 677836046 E855666431 8656 8342 16 9143365737
"Dgacs A 613337830 £543896325 9996 8790 67 8319724709
‘oeasa e 653672203 Esa3626570 5157 805127 3643932157
Tosras Bassell, 77152320 £560534737 5757 8422 25 3108309683 famale

Figura 8.21 Fitxer Mestre d'empleats

Permisos

Es molt important que els empleats puguin accedir exactament a les dades necessaries per a
la realitzacid de la seva feina i que nomes puguin modificar i crear aquells encarregats en
cada cas. No pot ser que hagin de demanar dades a altres companys perque ralentitza els

processos perd tampoc que puguin veure i modificar allo que no els hi pertoca.

Per tant, és important definir i revisar els permisos dels usuaris. Inicialment s’ha realitzat un
arxiu amb el partner per definir grups de permisos i aixi dedicar el menor temps possible, hi
ha infinitat de parametres a establir. Durant ’arrancada es comprovara que siguin els

adequats.

A B C D 3 F G H 1
1 Perfil Tipo Documentos de Venta Crear Documentos de Venta CRM Clientes / Proveedores Articulos Categorias Contabilidad 1
2 Raquel  Comercial  Los pueden ver todos, incluido fact Sélo Presupuestos si Pueden crear clientes  No pueden crear, ni modificar No pueden crear, ni modificar No pueden visul
4 Marga  Produccisn No No No No S6lo visualizar S6lo visualizar No ]
5 Delia Produccién  Los pueden ver todos, incluido fact Si Si Si Sélo visualizar Sélo visualizar No
6 loan Gerencia  Si si si si si si si
7 Montse Gerencia  Si si si si si si si
8 sara Disefio Si, pero sélo presupuesto y pedido. No si, sélo lectura. Si, sélo lectura si, sélo lectura si, sélo lectura No
9 Mar Disefio Web Si, pero sélo presupuesto y pedido. No Si, sélo lectura. Si, solo lectura si, sélo lectura si, sélo lectura No
10 Pere Gerencia  Si si si si si si si
11 Inventario Almacén  No No No Si, pero solo lectura i si, sélo lectura No
12 |Alex Gerencia Si Si Si Si Si Si Si
13 Jordi Disefio Si, pero sélo presupuesto y pedido. No i, sélo lectura. Si, solo lectura si, sélo lectura si, sélo lectura No

Figura 8.22 Fitxer Permisos

Horari de treball

Anteriorment s’ha dit que s’havia d’indicar el horari laboral per6 aquets s’han de crear. Odoo
proposa uns per defecte pero s’ha de modificar per adaptar-los el maxim possible a la realitat,

d’aquesta manera es podra controlar millor el fitxatge i les abséncies. S han creat quatre, el
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de 40 hores setmanals d’oficines, el de 40 hores setmanals de produccio, el de 25 hores

setmanals i el de 20 hores setmanals.

Calendario Labora
:
Horario de trabajo

25 hores/setmanals
Horari Normal Produccié

Horari Normal Oficines

Ooooo o

20 hores/setmanals

Figura 8.23 Calendaris laboral

Y Filtros = Agrupar por ¥ Favoritos

Compafiia

MANUFACTURAS ARPE SL
MANUFACTURAS ARPE SL
MANUFACTURAS ARPE SL

MANUFACTURAS ARPE SL

Com es pot observar a continuacio el procés de creacio és senzill, simplement s’han d’indicar

les hores d’entrada i sortida de cada periode de treball.

Horari Normal Oficines

Compafiia MANUFACTURAS ARPE SL
Average Hour per Day 08:00

Zona horaria Europe/Madrid

Horas laborales Global Time Off

SWITCH TO 2 WEEKS CALENDAR

Nombre Dia de la semana
Maonday Morning Lunes

Monday Afterncon Lunes

Tuesday Morning Martes

Tuesday Afternocn Martes
Wednesday Morning Miércoles
Wednesday Afternoon Miércoles
Thursday Morning Jusves
Thursday Afternoon Jusves

Friday Morning Viernes

Figura 8.24 Configuracidé Calendaris laborals

Day Period
Mafiana
Tarde
Mafiana
Tarde
Mafiana
Tarde
Mafiana
Tarde

Mafiana

Tiempo Completo

Tasa de tiempo de 100,00 %

trabajo

Trabajar desde
08:00
14:30
08.00
14:30
08:00
1430
08:00
14:30

08:00

8.3. Validacio6 de la base de dades

En aquesta fase de la implantacié el partner ja ha anat realitzant les personalitzacions

Trabajar hasta Week Even/Odd
14:00
17:00
14:.00
17.00
14:00
17:.00
14:00
17:00

14:00

40,00 horas/semana

¥ Ausencias o8 Recursos

# laborales

Tipo de entrada de trabajo
Asistencia
Asistencia
Asistencia
Asistencia
Asistencia
Asistencia
Asistencia
Asistencia

Asistencia

Total: 40,00 horas/semana

requerides i carregant les dades facilitades i cal verificar que tot és correcte. Al llarg d’aquest

procés de preparacid de la base de dades s’han realitzat formacions que han permes als

usuaris entendre el funcionament basic del software.
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El procediment per a la valoracié de la base de dades ha estat el seglient: cada punt a realitzar
té un numero, un cop el partner finalitza un d’ells, notifica a I’encarregat d’aquella part del
projecte i li proporciona una petita guia de com fer les comprovacions. Aquest fa les probes
necessaries i dona el seu feedback, si tot €s correcte es procedeix a donar per tancat aquest
punt, si no, es comenta que cal millorar, es millora i es comprova de nou que el funcionament

¢és ’esperat.
A continuacio es veura I’exemple de la validacié d’una personalitzacio:
13.8. “WorkFlow de les etapes de les Oportunitats definides — Personalitzacio 2”

Aquesta personalitzacié consta de dos parts: dur a terme el Worflow definit i incorporar

validacions que permetin passar d’etapa.
Nova: en aquesta etapa estara qualsevol oportunitat nova.

Oportunitat en estudi: son totes les oportunitats que estiguin en fase d'estudi per part del
client. Hi pot passar qualsevol oportunitat, no fa falta posar cap flux, aquesta accid sera
manual per part del comercial. Hi haura un check anomenat “Condicions Enviades” per a
indicar que aquestes han estat enviades i no es podra passar I'oportunitat a les etapes seguents

sense haver marcat aquest check.

Es creara un check en la fitxa del client per a indicar si el client ha acceptat unes condicions
especials. En el cas d'estar marcat aquest check, el camp de “Condicions Enviades” en

I'oportunitat estara marcat per defecte.

Oferta definitiva: estaran totes aquelles oportunitats que el pressupost ha estat consensuat
amb el client i s'ha enviat un document comercial valorat amb la proposta. En aquesta etapa
pot haver-hi pressupostos amb diversos Visuals, pero quan en el pressupost es marqui el
camp “Visual Acceptat”, 'oportunitat haura de passar de manera automatica a l'etapa “A

Confirmar”.

A confirmar: en aquesta etapa estaran les oportunitats que estiguin esperant que el
pressupost sigui retornat pel client signat. A més, que lliuri el document Visual també signat.
L'oportunitat des de la qual s’ha enviat un pressupost, i aquest NO estigui confirmat, si no
hi ha els segiients checks marcats no podra ni confirmar-se el pressupost, ni passar

I'oportunitat a I'etapa a guanyada.
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- Visual Signat
- Pressupost Signat
- Condicions Signades

- Pagament Confirmat (per a formes de pagament anticipat)

Si la oportunitat té els quatre checks marcats, es podra confirmar. A meés, aquesta haura de

passar automaticament a estat guanyat.

Guanyada: només es podran confirmar pressupostos i passar-los a comandes (provinents
d'una oportunitat), si I'oportunitat no esta en etapa Guanyats. No es podra passar cap

oportunitat a aquesta etapa de manera manual.
Aquesta etapa estara configurada de manera estandard com Plegada.

Perduda: en aquesta etapa estaran totes les oportunitats que no s'hagin guanyat. A aquesta
etapa podran passar totes les oportunitats que estiguin en qualsevol etapa, fins i tot en
“Guanyades”. Podrem passar-la de manera manual o també mitjancant lI'opcio estandard de
“Marcar Perdut”. Quan es marqui com perduda una oportunitat s'haura d'indicar el motiu, i

aquests seran:

- Preu

- Termini de Lliurament

- Trencament d'Estoc

- Guanyada en una altra

- Sense Motiu

- Altres — S'haura de personalitzar un camp de text lliure perque es pugui explicar el

motiu de l'oportunitat perduda.

La primera de la personalitzacio simplement amb un cop d’ull ja es pot comprovar que és
correcte, no cal fer cap test. Per a la segona en canvi cal crear una oportunitat i fer les proves

adients per comprovar si les condicions per passar d’etapa funcionen o no.

Destacar que el nom de les etapes de les probes no son els que s’han comentat. Aixo es deu
a que no eren prou clars i I’equip comercial a demanar canviar-ho. Les funcionalitats, pero,

€s mantenen.

Per comencar cal crear una oportunitat, aquesta estara en la etapa nova.
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Pipeline
m GENERAR LEADS
Nueva oportunidad creada Presupuesto enviado al cliente
0€
TEST
ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA
0

(0) 21ua|o B SENSaNUI JEIAUT

n Flujo de ventas x| |
YFiltros = Agruparpor ¥ Favoritos =
Presupuesto por firmar Visual por aceptar y firmar Pago por confirmar

Figura 8.25 Workflow CRM 1

NUEVO PRESUPUESTO | MARCAR COMO GANADO
MARCAR COMO PERDIDO [=y{{el¥=e=2

TEST

0,00€ en 8227 %

Cliente ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA
Sector de Clientes Proveidor

Correo electrénico roger@finquescanet.com

Teléfono +3493794 3168 (OSMS

Comercial ) Alex Chopo Pera
Equipo de ventas Prueba 1

Creado el 05/06/2022 18:21:01
Fecha Expiracién 04/08/2022

NUEVA OPORTUNIDAD CREADA PRESUPUESTO ENVIADO AL CLIENTE

PRESUPUESTO POR FIRMAR VISUAL POR ACEPTAR Y FIRMAR PAGO POR CONFIRMAR MAS -
0 s 0
g Reunidn @ Presupuest...
Prioridad
Compaiiia MANUFACTURAS ARPE SL

Condiciones Enviadas
Visual Aceptado
Visual Firmado
Presupuesto Firmado
Condiciones Firmadas

Pago Confirmado

Figura 8.26 Oportunitat 1

Es comprova que es pot passar a la segiient etapa sense necessitat de marcar cap check de

lidacio

Pipeline n Flujo de ventas X | |

@ GENERAR LEADS YFiltros = Agrupar por ¥ Favoritos =

Nueva oportunidad creada Presupuesto enviado al cliente Presupuesto por firmar Visual por aceptar y firmar Pago por confirmar

0¢€

Lt TEST =3
z ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA =
& 0 &
2 [}
% ]
D B
o 3
H
2 e
S

Figura 8.27 Workflow CRM 2
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NUEVO PRESUPUESTO MARCAR COMO GANADO NUEVA OPORTUNIDAD CREADA PRESUPUESTO ENVIADO AL CLIENTE

MARCAR COMO PERDIDO [=y{{el¥ 2w =2 PRESUPUESTO POR FIRMAR VISUAL POR ACEPTAR Y FIRMAR PAGO POR CONFIRMAR MAS -

0 s 0
g Reunidn @ Presupuest...

TEST

0,00 € en 9247 %

Cliente ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA
Prioridad
Sector de Clientes Proveidor
Correo electrénico roger@finquescanet.com
Teléfono +34 937943168 [SMs
Comercial ) Alex Chopo Pera
Equipo de ventas Prueba 1 Compaiiia MANUFACTURAS ARPE SL
Creado el 05/06/2022 18:21:01 Condiciones Enviadas
Fecha Expiracién 04/08/2022 Visual Aceptado

Visual Firmado
Presupuesto Firmado
Condiciones Firmadas

Pago Confirmado

Figura 8.28 Oportunitat 2

En aquest cas, no s’ha marcat cap validacio i s’ha intentat canviar d’etapa manualment i el

programa no ho permet.

Error de validacidn X

No puede pasar a la etapa 'Oferta Definitiva’ si la casilla ‘Condiciones enviada' esta sin marcar

ACEPTAR

Figura 8.29 Error validaci6 1

Tampoc permet passar d’etapa perqué no s’ha enviat cap pressupost al client.
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Error de validacion X

Mo puede pasar a la etapa 'Oferta Definitiva’ si no se ha enviado almenos un presupuesto al cliente

ACEPTAR

Figura 8.30 Error validacio 2

Ja s’ha enviat un pressupost, per tant, ja s’ha pogut passar d’etapa.

Pipeline
ﬁ GENERAR LEADS TFilttos = Agrupar por % Favoritos
Nueva oportunidad creada Presupuesto enviado al cliente Presupuesto por firmar Visual por aceptar y firmar Pago por confirmar

0€

TEST
ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA

0

0) @1Ua1|2 |B SENSanwW JelAug
(0) epeues pepiunuiodg

Figura 8.31 Workflow CRM 3

De nou, no es pot avangar d’etapa si la casella Visual acceptat no ha estat marcada.

Error de validacion X

No puede pasar a la etapa ‘A Confirmar’ si la casilla 'Visual Aceptado del presupuesto esté sin marcar

ACEPTAR

Figura 8.32 Error validacio 3

Un cop marcada ja es pot passar d’etapa tot i que en el document es definia que al marcar el
visual acceptat, la hauria d’haver passat automaticament. Es comentara al proveidor perque

ho corregeixi.
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Pipeline

@ GENERAR LEADS YFiltros = Agruparpor ¥ Favoritos

Nueva oportunidad creada Presupuesto enviado al cliente Presupuesto por firmar Visual por aceptar y firmar Pago por confirmar
m o °
z ]
5 TEST g
3 ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA 2
§ 2
E c

Figura 8.33 Workflow CRM 4
Per passar a la segtient etapa no hi ha cap validacio, per tant, es pot passar manualment.

Pipeline

m GENERAR LEADS YFiltros = Agruparpor ¥ Favoritos

Nueva oportunidad creada Presupuesto enviado al cliente Presupuesto por firmar Visual por aceptar y firmar Pago por confirmar
m * °
= 3
5 TEST g
3 ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA 2
& o
g s

Figura 8.34 Workflow CRM 5

Si aquesta oportunitat passa a comanda, s’ha de passar a oportunitat guanyada. Si es fa

manualment ens surt el seguent error:

Error de validacion X

Mo puede pasar manualmente a la etapa 'Ganado, solo se puede hacer validando uno de los presupuestos

ACEPTAR

Figura 8.35 Error validaci6 4

Si es vol validar el pressupost, no hi ha cap boto per fer-ho. Aixo es deu a que no hi ha totes

les caselles confirmades.
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ENVIAR FACTURA PRO-FORMA

CV-2022-0654

Cliente

Sector de Clientes

Direccién de factura

Direccién de entrega

Fecha de entrega

Urgente

Un cop seleccionades apareix el boto per confirmar el pressupost.

ENVIAR POR CORREOQ ELECTRONICO ~ CANCELAR

ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA
Ample,1,Local

08360 Canet de Mar

Espaiia — ES35038665M

Proveidor

ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA
ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA

20/06/2022 18:30:43

Figura 8.36 Pressupost 1

REVISION

Expiracion
Fecha de presupuesto

Tarifa

Plazos de pago
Forma de Pago
Parcial Facturado
Contacto Cliente

Responsable disefio

Visual Aceptado
Visual Firmado
Presupuesto Firmado
Condiciones Firmadas

Pago Confirmado

(o]/[VF: 3 ENVIAR FACTURA PRO-FORMA  ENVIAR POR CORREO ELECTRONICO ~ CANCELAR

REVISION

CV-2022-0654

Cliente

Sector de Clientes

Direccién de factura

Direccién de entrega

Fecha de entrega

Urgente

ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA
Ample,1,Local

08360 Canet de Mar

Espafia — ES35038665M

Proveidor
ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA

ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA

20/06/2022 18:30:43

Figura 8.37 Pressupost 2

Expiracion
Fecha de presupuesto

Tarifa

Plazos de pago
Forma de Pago
Parcial Facturado
Contacto Cliente

Responsable disefio

Visual Aceptado
Visual Firmado
Presupuesto Firmado
Condiciones Firmadas

Pago Confirmado

PRESUPUESTO ENVIADO

9 Cliente
Previsualizar

05/07/2022
05/06/2022 18:30:43
Tarifa General (EUR)

CL_120 dias_Transferencia

Transferencia Bancaria

ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA

Sara Lacomba Stevens

PRESUPUESTO ENVIADO

9 Cliente
Previsualizar

05/07/2022
05/06/2022 18:30:43
Tarifa General (EUR)

CL_120 dias_Transferencia

Transferencia Bancaria

ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA

Sara Lacomba Stevens

EoE@E
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Al tornar a la oportunitat es pot observar que s’ha marcat automaticament com a guanyada.
En aquest cas en el pressupost no s’ha ha afegit cap producte pero en el cas que hi fos, al

confirmar-lo també hauria generat una ordre de fabricacio i un albara de sortida.

NUEVO PRESUPUESTO MNUEVA OPORTUNIDAD CREADA PRESUPUESTO ENVIADO AL CLIENTE
MARCAR COMO PERDIDO PRESUPUESTO POR FIRMAR VISUAL POR ACEPTARY FIRMAR PAGO POR COMFIRMAR OPORTUNIDAD GANADA MAS -
0 > 0 0,00 €
g Reunidn Q Presupuest... Pedidos
G
TEST Y,
‘700
0,00 € en 100,00
Cliente ALEJANDRO CHOPO ZARAGOZA
Prioridad

Sector de Clientes Proveidor

Correo electrénico roger@finquescanet.com

Teléfono +34 937943168 OSMs

Comercial ) Alex Chopo Pera

Equipo de ventas Prueba 1 Compaiiia MANUFACTURAS ARPE SL

Creado el 05/06/2022 18:21:01 Visual Aceptado

Fecha Expiracién 04/08/2022 Visual Firmado

Presupuesto Firmado

Condiciones Firmadas

i s s s Iy |

Pago Confirmado

Figura 8.38 Oportunitat 3

8.4. Arrancada

L’arrancada s’ha dut a terme el dia 3 de gener i estava planificat tenir a un consultor
encarregat del projecte presencialment per tal de solucionar els problemes que sorgissin i
tres consultors disponibles per contactar amb ells de forma virtual. Degut a la pandémia la
planificacié s’ha complicat, I’expert que havia de venir presencialment ha agafat el virus i
el proveidor no disposa de cap altre consultor a prop que hagi tingut una alta participacié en

el projecte.

Alhora, el servidor de I’empresa que dona accés als disc durs i a SAP ha deixat de funcionar.
Es necessari seguir tenint accés a SAP per poder comprovar les dades importades a Odoo i/o

realitzar algun dels processos importants si falla quelcom en I’arrancada.

L’arrancada tracta de comengar a realitzar els processos principals amb el software, detectar
errors que fins ara no es podien provar i acabar d’introduir dades que no es podien carregar

mitjancant importacio de fitxers.
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El procés més important que s’ha de poder realitzar sense problemes ¢és una comanda de
venta, és a dir, crear un pressupost, poder confirmar-lo, que generi la ordre de fabricacié i

que aquesta es pugui tirar endavant per entregar i finalment emetre la factura al client.

Degut a la complexitat de les personalitzacions relacionades amb les variants i les llistes de
materials, algunes d’aquestes dades no han estat carregades. Per aquest motiu, totes les
comandes d’aquests productes no es podran tirar endavant. També hi ha hagut retard en el
fitxer de regularitzaci6 de I’inventari i inicialment s’hauran d’introduir manualment aquells

productes que es necessitin.
A continuacio es descriuen alguns dels problemes més rellevants que s’han detectat:

1. Els clients suissos donen problemes amb el NIF, Odoo comprova que siguin correctes i
no detecta correctament els que estan fora de la unio europea. Per solucionar-ho s’ha

d’introduir el NIF d’una forma concreta.

2. Problemes varis de permisos que en aquest cas no deixen enviar el pressupost al client a

través d’Odoo. Ho soluciona un consultor revisant els permisos.

@ s sopn

€ 9 C @ arpees

Access Error

Ll © Escribe aqui para buscar

Figura 8.39 Error Permisos

3. El document de impressio del pressupost ha estat personalitzat afegint camps, aixo ha fet
que el programa reajusti les mides i el format resultant és inacceptable. S’ha demanat que

s’ajusti el text i quedi presentable de cara al client.
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4. Com s’ha dit, faltava introduir dades que iniCialment no s’havia pogut. Una part €s afegir
atributs d’articles a més dels que ja hi ha, al introduir-los de forma normal el programa
elimina les variants que ja estan creades. S’ha hagut de reimportar aquestes variants i s’ha
estudiat la manera correcte d’afegir-los perque aixo no passi. Un cop averiguat s’han pogut

acabar d’introduir sense alterar la base de dades actual.

5. Una de les personalitzacions relacionades amb les llistes de materials és que hi ha una
validaci6 automatica que revisa que tots els atributs de la variant estan indicats com a minim
una vegada en els components de la llista de material, si no €s aixi surt un error i no deixa
validar la comanda. La base de la personalitzacié és necessaria perqué no es puguin
confirmar comandes amb productes que tenen una Ilista de materials erronia, el problema és
que hi ha atributs que no haurien de seguir aquesta regla. Per exemple, 1’atribut sense envasat

no afegeix cap component a la llista de materials, per tant, no ha de complir aquesta regla.

La soluci6 ha estat crear una casella en els atributs per seleccionar aquells que no han de

seguir la validacié com es pot veure a continuacio:

Nombre del Atributo Impresién

Tipo de pantalla Seleccionar

Meodo de Creacién de Variantes  Dindmicamente

Quick Filter

Valores de atributo Productos relacionados

Valor Es valor personalizado Omitir validacién
—_

Digital 1 cara
Digital 2 cares
Serigrafia
Termograbado

Sin impresion =

Figura 8.40 Ometre validacio atribut

A més d’aquests problemes, en 1’arrancada s’ha anat fent reunions de seguiment per
comprovar que s’estan realitzant els processos correctament i cada vegada incorporant 1’us

més de funcionalitats.

Després de I’arrancada, es tanca aquest servei d’atenci6 urgent per part dels consultors 1 el

partner dona accés a alguns empleats a una plataforma de tiquets a través de la qual tramitar
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els problemes que vagin sorgint. EI funcionament és senzill, en el moment que sorgeix un
problema, s’obra un tiquet en el que es descriu el problema. Tant aviat com és possible aquest
s’assigna a un consultor i es posa en contacte amb ’encarregat. Tota la conversa i temps

dedicat queda registrat en el tiquet i s’hi pot accedir sempre que es vulgui.
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9. Resultats de I’aplicacio de la metodologia

Per a comprovar la eficacia de la metodologia aplicada, s’utilitzara de nou el document de
diagnosi per a valorar el nivell de maduresa després de 1’aplicacio del full de ruta. D’aquesta
manera, es podra comparar el nivell de maduresa abans i després i per tant valorar si la

metodologia és util.

Nivell de Maduresa Digital

Processos
5
4
Ciberseguretat 3 Productes i servek
* 2o *
1
0
COrganitzacia [ | » ) )
. ! Ecosistemna de negoci
estratégia i RRHH =
L ]
L
Dades i analitica Infraestructuras Tl

Figura 9.1 Nivell de maduresa digital inicial

Nivell de Maduresa Digital

Processos
5
4
Ciberseguretat Productes i serveis
Organitzacis, Ecosistema de negoci
estratégia i RRHH . &0
Dades i analitica Infraestructures Tl

Figura 9.2 Nivell de maduresa digital final
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En les grafiques anteriors es pot veure clarament que el nivell de maduresa s’ha incrementat
en la majoria d’ambits. Es podria destacar el gran aveng assolit en els processos i les dades
i ’analitica. La ciberseguretat també ha estat millorada tot i que no es trobi dins de 1’abast

d’aquest projecte.
Tot i aix0, segueixen havent questions a millorar i es detallen a continuacio:
Processos

5. Es compta amb eines digitals per a processos de disseny de producte (eines de disseny

3D, simuladors...)?
6. Es compta amb intel-ligéncia artificial que permeti la generacié de metodes predictius?
Ecosistema de negoci

7. Es realitzen enquestes de satisfaccio a través de canals digitals per a un posterior analisi

dels resultats?
Infraestructures TI

9. S’ha plantejat invertir en noves tecnologies tals com Intel-ligeéncia artificial, IOT, realitat

virtual, blockchain...?
Ciberseguretat

2. Es disposa d'un programa de conscienciacié i formacié de la seguretat de la informacio

dirigit als empleats i I'alta direcci¢?

3. Es disposa d’una guia per a la gestid dels riscos digitals o per afrontar incidents de

seguretat?
5. Els dispositius com ordinadors portatils, USB i discos durs es troben xifrats?

6. Es disposa d'un procés d'altes, modificacions i baixes d'usuaris que accedeixin als sistemes

1/0 aplicacions de I’organitzacid?
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10. Perspectiva de genere

L’objectiu del treball és I’estudi dels models de maduresa més rellevants, disseny d’un model
adaptat a una empresa manufacturera del sector textil del Maresme i aplicacié d’aquest per

a la generacio i resolucio d’un full de ruta cap a la transformacio digital.

El TFG no dissenya cap producte ni servei tecnologic, es limita a dissenyar el procés de
digitalitzacio d’una pime i a aplicar aquest per tant no aplica la perspectiva de genere. En la
aplicaci6 del full de ruta s’utilitza un software per a la gestié dels processos de la cadena de
valor de I’empresa que han d’utilitzar els usuaris (homes i dones). Es tracta d’un software
desenvolupat per una gran empresa amb 7 millons d’usuaris, per tant, es suposa que

I’empresa desenvolupadora ha realitzat un estudi de la usabilitat.
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11. Planificaci6

En aquest apartat es realitzara la planificacié del projecte de detall, cal tenir clar quin és

I'objectiu final, a on es vol arribar. També s'han de saber les especificacions del projecte.

Es important planificar el seguit de tasques a desenvolupar, sobretot aquelles que poden
presentar una major dificultat, ja que sén les que poden entorpir 1’avang del projecte.
Tanmateix caldra identificar quines son les que poden realitzar-se sense dependre’n o

interferint en altres.

No es pot oblidar la rellevancia d’una bona i curosa planificacié del temps el qual es vol
dedicar a cada tasca, des de I’inici fins al final i quina cronologia tindran unes sobre les
altres. Aquesta planificacié permetra fer un seguiment al Ilarg del projecte, verificant si va

endarrerit 0 avangat.

La planificacio és una bona guia a 1’hora d’afrontar un projecte, tot i que €s provable que la
propia marxa del projecte obligui a un reajustament de la planificacio. No es pot oblidar
pero, que segueix sent una eina molt util. Aixi doncs s’han determinat les fases del projecte,

el termini de lliurament del producte final i el cost.

En les seglients taules es mostren les activitats que es realitzaran al llarg del projecte, el
temps requerit per a cadascuna d'elles i els recursos humans necessaris, aixi com, la

descripcid i els costos per hora de cadascuna d'elles.
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Activitat Duraci6 (hores)| Predecesores Recursos
A: Definici6 de I'objecte i I'abast del projecte 8 Projectista enginyer
B: Recerca d'antecedents i necessitats d'informacio 35 A Projectista recerca
C: Definifi6 d'objectius i especificacions técniques 12 B Projectista enginyer
D: Generacio i plantejament de solucions 28 C Projectista enginyer
E: Analisi de viabilitats 30 D Projectista enginyer
F: Proposta de solucio 25 E Projectista enginyer
G: Planificaci6 del projecte 12 A Projectista planificacid i costos
H: Pressupostatge 8 G Projectista planificacio i costos
Fita 1: Lliurament avantprojecte
I: Revisié avantprojecte 20 H Projectista recerca
J: Desenvolupament document de diagnosi 30 F Projectista enginyer
K: Diagnosi del cas Arpe 35 J Projectista enginyer
L: Realitzaci6 d'un full de ruta 40 K Projectista recerca
Fita2: Lliurement memoria intermedia: diseny i
aplicaci6 d'un document de diagnosi i disseny d'un full
de ruta.
M: Documentacié del projecte 25 Projectista documentacio
N: Revisi6 memoria intermedia 25 Fita 2 Projectista recerca
O: Aplicacio full de_ _ruta_ (marqueting, CRM, vendes, 160 L Projectista enginyer
compres, comptabilitat i RRHH)
P: Tancament del projecte 6 ) Projectista documentacio
Fita 3: Lliurament projecte

Total 499

Taula 11.1 Activitats del projecte

Recursos Coste por Hora
Projectista enginyer 70 €/hr
Projectista recerca 40 €/hr
Projectista planificacid i costos 60 €/hr
Projectista documentacid 25 €/hr

Taula 11.2 Recursos del projecte

Mitjancant els parametres mostrats en les taules anteriors i amb el suport de Microsoft
Project s’obté el cost de cada activitat i el cost total del projecte en quant a hores de

projectista. Aquests s’utilitzaran per a realitzar el pressupost detallat.
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Taula 11.3 Costos activitats del projecte

Activitat Cost
A: Definici6 de I'objecte i I'abast del projecte 560,00 €
B: Recerca d'antecedents i necessitats d'informacio 1.400,00 €
C: Definifi6 d'objectius i especificacions técniques 840,00 €
D: Generaci6 i plantejament de solucions 1.960,00 €
E: Analisi de viabilitats 2.100,00 €
F: Proposta de solucié 1.750,00 €
G: Planificacio del projecte 720,00 €
H: Pressupostatge 480,00 €
I: Revisié avantprojecte 800,00 €
J: Desenvolupament document de diagnosi 2.100,00 €
K: Diagnosi del cas Arpe 2.450,00 €
L: Realitzacio d'un full de ruta 1.600,00 €
M: Documentaci6 del projecte 625,00 €
N: Revisi6 memoria intermédia 1.000,00 €
O: Aplicacio full de ruta (marqueting, CRM, vendes, compres,
comptabilitat i RRHH) 11.200,00 €
P: Tancament del projecte 150,00 €
Total| 24.230,00 €

Finalment, s’obté el segiient diagrama de GANTT on es poden observar les activitats i els

recursos emprats en cada una d’elles:
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Id Nombre de tarea Duracién ' [dic 21 ene '22 [ feb 122 | mar '22 abr '22 [ may '22 jun 22 j
08/15(22/29 061320270310/ 17124 31 07 14]21 28 (0714|2128 |04 1118/ 25 02 09 16 23130 06 13|20 |27
1 A: Definicio de l'objecte 1 'abast del projecte 8 horas —Trojectista enginyer
2 B: Recerca d'antecedents i necessitats d'informaci6 35 horas Re f-fmjecﬁsta recerca - R
3 C: Definifi6 d'objectius i especificacions tecniques 12 horas Upi—Projectista enginyer
4 D: Generacid 1 plantcjament de solucions 28 horas g ﬂ’rt)jecﬁsta enginyer
5 E: Analisi de viabilitats 30 horas O (jrojectista enginyer
6 | I: Proposta de solucio 25 horas P ﬁrOjecﬁsta enginyer
7 G: Planificacio6 del projecte 12 horas P frojcctista planificacié i costos
8 H: Pressupostatge 8 horas (i1 Projectista planificacio i costos
9 Lliurament avantprojecte 0 horas 11/02
10 | I: Revisi6 avantprojecte 20 horas f Projectista recerca
11 | J: Desenvolupament document de diagnosi 30 horas S (o ,~Trojectista enginyer
12 | K: Diagnosi del cas Arpe 35 horas O i Projectista enginyer
13 | L: Realitzaci6 d'un full de ruta 40 horas (}j) ;ﬂ’rojectista recerca
14 Lliurement memoria intermedia: diseny i aplicacié d'un 0 horas ﬂzzm
document de diagnosi i disseny d'un full de ruta.
15 | M: Documentacié del projecte 25 horas Projectista documentacié
16 | N: Revisié memoria intermedia 25 horas L Projectista recerca
17 | O: Aplicacio full de ruta (marqueting, CRM, vendes, 160 horas P : " "-Projectista enginy
compres, comptabilitat 1 RRHH) T
18 | P: Tancament del projecte 6 horas = O Projéctista docul
19 | Lliurament projecte 0 horas » 13/06
Tarea Resumen inactivo I | Tareas externas
Division srnn Tarea manual | I Hito externo ¢
Proyecto: Planificacié TFG Elect Hito L 4 solo duracion Fecha limite 4
Fecha: dom 12/06/22 Resumen """""""""1 Informe de resumen manual es——  Tareas criticas
Resumen del proyecto I I Resumen manual """"""""1 Divisién critica
Tarea inactiva solo el comienzo C Progreso
Hito inactivo solo fin a1 Progreso manual

Figura 11.1 Diagrama de GANTT
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12. Impacte mediambiental

La industria 4.0 impactara positivament als tres pilars fonamentals de la sostenibilitat
(economic, ambiental i social), coneguts també com a Triple Bottom Line. El pilar economic
inclou la promocio dels beneficis, la creacié de llocs de treball, I’atraccié de nous clients, la
reducciod de costos, I’analisi 1 la gestié de riscos i la millora de la competitivitat: I’ambiental
es refereix a la conservaci6 de 1’energia i els recursos, el consum d’energia renovable, el
reciclatge 1 la reduccid dels envasos d’un sol Gs i les emissions de carboni; finalment s’enten
per pilar social la creacio de normes i millora de les condicions de treball i I’augment de la

responsabilitat social en els productes i serveis.

L’ambit econdmic es reserva per tractar amb major profunditat en el seglient apartat,

viabilitat economica.

La transformacio digital de la industria pot suposar nombrosos beneficis, a continuacio es

mostren aquets i es comenten les millores ambientals i socials que comporten:
1. Major productivitat

L’automatitzacio i optimitzacié de processos genera un augment de la productivitat i la
reduccid del temps en tota la cadena de valor. Permet reduir els temps morts provocats per

colls de botella, per falta d’informacid, material, maquinaria o recursos humans.

Des del punt de vista ambiental es redueix I’Gs d’electricitat i altres combustibles fossils de
forma ineficient. Des del punt de vista social es redueix el temps de traspas d’informacio
entre departaments facilitant la feina als treballadors i es redueix la ma d’obra automatitzant
processos repetitius perd per contrapartida augmenta la demanda de personal qualificat per
a gestionar la tecnologia relacionada amb la industria 4.0, les operacions i processos,

I’administraci6 del procés 1 del producte i el seu cicle de vida.
2. Millor gesti6 dels recursos

Es millora la gestio dels recursos naturals dissenyant productes mes duradors, reduint la gran
quantitat de documents impresos a paper, tenint una produccié més eficient i pensant en el
rebuig dels productes un cop acaba la seva vida util. Per altre banda, 1’automatitzaci6 de

processos permet realitzar una gran quantitat de productes identics, evitant errors humans
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que generen saldos. A més si es millora la precisié es pot reduir la minva de materia primera.
Per exemple, si un operari ha de tallar una peca de roba manualment, col-locant aquesta a
ull, s’ha de preveure un marge d’error. Si aixd mateix ho realitza amb una maquina més
precisa, una maquina de control numeric, un brag robotic col-laboratiu 0 amb visi¢ artificial

aquest marge d’error es pot reduir i per tant I’excedent de roba sera molt menor.

Resumint, es minimitza 1’us dels recursos naturals i el rebuig de materies durant tot el cicle

de vida del producte.
3. Millor comunicacié amb I’ecosistema empresarial

La comunicacié amb I’ecosistema de I’empresa és fonamental. La transformacio digital i la
utilitzacié de sistemes especialitzats permeten conéixer amb major profunditat al
consumidor o al proveidor. Aixo obra la porta a tenir una relacié més propera generant més
confianca i més oportunitat de negoci ja que si es coneixen les seves necessitats se li poden
oferir els productes i serveis adequats. També es pot incloure la comunicacié entre
treballadors i departaments que millora ja que aquests estan interconnectats, hi ha tracabilitat

total i accés a la informacio necessaria. Per tant, és molt positiu des del punt de vista social.
4. Presa de decisions més eficient

A partir de la recol-leccid 1 I’analisi de dades, es poden prendre decisions de forma més
acurada i encertada. Mitjancant aquesta informacidé es poden evitar errors que poden
provocar excedents d’estoc que es fan malbé i es poden haver de rebutjar, pot ajudar a decidir
si invertir en uns aspectes o altres de I’empresa 1 tenir un manteniment predictiu evitant

averies o consums fora de lloc.

En aquest cas suposa una millora ajustant estocs 1 reduint la possibilitat d’haver de rebutjar
aquest, prendre decisions i invertir en millorar les condicions de treball dels empleats, en
maquinaria més eficient o en sistemes que aprofitin les anergies renovables. A més amb les
dades de productivitat dels empleats es pot crear un programa d’incentius per premiar i

felicitar als millors.

En el cas d’Arpe fa temps que treballa per reduir la seva petjada de carboni. Amb I’ajuda de
les dades pot analitzar on es produeix una major petjada, quin cost té reduir-la i realitzar les

accions més eficients.
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13. Conclusions

L’objectiu del projecte ha estat la transformacio digital d’una empresa textil manufacturera
del Maresme. S’ha realitzat un model de maduresa per a analitzar el nivell de digitalitzaci6
d’aquesta i un full de ruta que la orienti en la implantacié de la industria 4.0, del qual s’ha

dut a terme una part important, la integracié d’un ERP.

L’activitat principal del projecte ha estat unificar els processos de marqueting, CRM, vendes,

compres, comptabilitat i RRHH, la clau per a obtenir els objectius especificats.

S’ha reduit el temps de traspas d’informacid, els programes de gestio a utilitzar i les
llicencies que pagar, ha augmentat la capacitat d’analisis de dades per prendre decisions,
s’han realitzat automatitzacions de processos recurrents, es disposa de major tracabilitat,

s’han simplificat alguns processos i s’ha millorat la gesti6 i control d’aquests.

Per demostrar 1’avens en la digitalitzaci6 del negoci a continuacié es mostra el diagnosi

abans i després del projecte:

Nivell de Maduresa Digital Nivell de Maduresa Digital

Processos Processos
5 5

Ciberseguretat 3 Productes i serveis Ciberseguretat Productes i serveis

Organitzacid, - » Organitzacio,

estratégiai RRHH Ecosistema de negoci estratégia i RRHH Ecosistema de negoci

Dades i analitica Infraestructures Tl Dades i analitica Infraestructures TI

Figura 13.1 Nivell de maduresa abans i després

S’han realitzat validacions per evitar els errors humans, tot 1 que €s necessari seguir formant
i conscienciant als empleats perqué mantinguin la base da dades el més neta i completa
possible. Per aixo, seria convenient realitzar un pla de manteniment periodic de la base da

dades.

Gracies a I’estudi de maduresa realitzat, I’empresa ha pogut marcar-se objectius tant a curt
com a més llarg termini. Encara que la implementacio ha estat exitosa, cal tenir en compte

que la transformacio digital €s un procés de constant evolucid i cal seguir en aquesta linia.
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Caldria dur a terme els punts del full de ruta que es troben fora de 1’abast d’aquest projecte

I un cop realitzats tracar nous objectius.
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