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Estamos en la era del ERP (Enterprise Resource
Planning). Es decir, de la Planeación deRecursos Empre-
sariales. Enpalabras deWikipedia, los ERP “son sistemas
de información gerenciales que integran y manejan mu-
chos de los negocios asociados con las operaciones de
producciónyde los aspectosdedistribucióndeunacom-
pañía...” .

Sin embargo, a la hora de decidirse por un software de
este tipo, los ejecutivos o empresarios suelen caer en al-
gunos errores que redundan en una mala inversión.

Para el especialista en SAP y gerente de tecnología de
PWC de El Salvador, Manuel Hurtado, es importante sa-
ber dónde buscar la información, cuál es el ERP idóneo
para la empresa y si la asesoría profesional es la adecua-
da. “La empresa intermedia atraviesa serios problemas al
momento de implantar un ERP. Hacerlo es cuestión de
orden, visión, metodología, entrega al proyecto, calidad
de ERP, calidad de consultores, valor agregado, confian-
za en la empresay sususuarios, y lanecesidaddeuncam-
bio cultural en la empresa”, detalla.

Luego, enlista diez de los errores que no se deben co-
meter a la hora de elegir un ERP.
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NO INVOLUCRAR A LA
ALTAGERENCIA
Desdeelorigendela necesidad
del ERP, se vuelve estratégico
involucrar a la alta gerencia, ya
queesunproyectodelnegocio,
quereforzara laestrategiade la

empresa y dará robustez al proceso de adqui-
sición. Además, de esta forma se comunica a
toda la empresa la importancia del proceso.

En muchas ocasiones, la alta gerencia no
se involucra y esto genera unamala comuni-
cación hacia los proveedores del alcance, e
internamentesesuelemanejarcomounpro-
yecto exclusivo para el área tecnológica.

ELTAMAÑOSÍ IMPORTA
No considerar el tamaño real de la em-
presa y las proyecciones de crecimiento
deacuerdoalaestrategia seconvierteen
unode los factores de fracasopara la ad-
quisición e implementación de un ERP,

ya que podría seleccionarse un software inadecuado.
A veces se comete el error de considerar solamente

las aéreas logísticas y financieras, dejando fuera la poten-
cialización de aquellas áreas del negocio que sí generan
ingresos. En otros casos, se adquiere un ERP para mane-
jar solo el sistema contable, convirtiéndose así en el sis-
tema contable más caro.

Esta debería ser una primera decisión: la empresa va a
instalar unERPde tipo “WorldClass”, uno de rango “me-
dio” o un sistema enlatado.

FALTADEALINEACIÓNENTRENECE-
SIDADES DEL NEGOCIO Y ALCANCE
DELPROYECTO
Eldivorcioentrelasestrategiasdelaempresa, no
apoyael procesodeadquisicióndelERP, yaque
nose tratadeunproyectodeTI, sinodeunpro-
yecto de negocio, que potenciará los procesos

delmismo. Por lo tanto, es importantísima la comunicación
entre la estrategia de TI con la estrategia del negocio.

INADECUADA DEFINICIÓN DEL
ALCANCEDELPROYECTO
La falta de una definición correcta del alcance
deprocesos, alcance tecnológicoyalcance geo-

gráfico,puedeprovocarnosóloel incremen-
to de los costes, sino el riesgo de pér-

dida de datos. Es importante es-
tablecer el alcance del

proyecto para co-
nocer hasta dónde
este proceso de transfor-
mación afectará a la empresa.

NOAFINAR LAPUNTERÍA
Si bien definir los ERPs a los que se
apunta suele seruna tarea sencilla, el siguien-
te paso no lo es: identificar potenciales candida-
tos y elegir una “short list”. Esta lista corta, inclu-
ye nomás de 7 y nomenos de 5 candidatos. Si no



se cuenta con apoyo externo especializado o con experien-
cia en el tema, lo más conveniente es redactar un RFI (Re-
quest forInformation)y enviarlo aproveedoresdesoftware
candidatos a integrar el short list. EnesteRFI, sedebe solici-
tar información de la solución que cada una ofrece, sus for-
talezas principales y referencias de procesos exitosos.

NOTENERCLARO LOQUE SENECESI-
TAYLOQUE SEDESEA: ELRFP
Obviarestepasogenerauncortoalcanceporpar-
tedelproveedoryporconsiguiente,undocumen-
to de propuesta que no se apega a la realidad del

negocio. Este consiste endocumentar lasnecesidadesde los
procesos de negocio que entran en el alcance y que la orga-
nizaciónesperasatisfacer,utilizandocomomedioelRFP(Re-
questforProposal).Eldocumentoesclave,yaquedebetrans-
mitirse a los potenciales proveedores qué expectativas y re-
quisitos la organización tiene respectodel ERPa implemen-
tar. Obviar este paso, genera un corto alcance por parte del
proveedor y por consiguiente, un documento de propuesta
queno se apega a la realidad del negocio del cliente.

NOTENERUN MODELODEDECISIÓN
YSELECCIÓNFINAL
Elmodelodedecisiónesotroelementoalquede-
be dedicarse atención y ser definido acertada-
mente. No puede aplicarse el mismomodelo en

todas las empresas, ya que cada una ponderará de diversas

maneraslosaspectosevaluados.Porejemplo,enunaempre-
sachica-medianaserádemayorpesoelaspectoeconómico,
mientrasqueunaempresagrandeprobablementeadjudique
mayorpesoalograrunacoberturafuncionaladecuadayuna
implementaciónmás corta que al costo total de la solución.
Enadiciónaesteproceso, sehacenecesariounacercamien-
toconelproveedor, demaneraqueestedemuestre lashabi-
lidades y experiencia que tienen en la implementación de
esta herramienta. Siempre hay que pedir referencias

¿EXISTEELERPPREFECTO?
La experiencia demuestra que unERPpuede
serunsoftwareconexcelentes resultadospa-
ra una organización y absolutamente inade-

cuado para otra; y que su alcance funcional, tecnológico
y demás características “evaluables” del software en for-
ma objetiva, constituyen un 50% de la probabilidad del
éxitodesu implementaciónefectivaenunaorganización.
El resto dependerá de la pericia del equipo implementa-
dor, los recursosasignadospor la empresay lagestióndel
proyecto de implementación.
No considerar si la arquitectura de hardware soportará el
nuevo ERP.

CONSIDERARSILAARQUITECTURADE
HARDWARE SOPORTARÁELERP
CompruebequeelsoftwaredelERPquedebecom-
prarescompatibleconelhardwarequetieneosíes

compatible con el hardware
que tiene presupuestado
comprar. También tenga en
cuentaquelas“versiones”del
softwareseanlasapropiadasy
compatibles. Un software de
tamaño“Enterprise”norendi-
rá lo deseado en una platafor-
madehardwareysistemaope-
rativo para pequeña empresa y

viceversa.

NO CONTAR
CONUNAMATRIZ
DE REQUERIMIEN-
TOSMÍNIMOS

Al final del proceso de se-
lección, se trabaja en base a una lista de fortale-
zas y debilidades de cada candidato “finalista”. La
empresa deberá realizar una valoración de lasmismas a
la luzdesupropiarealidadydefinirqué impacto tendrían
en su proyecto cada una de estas fortalezas y qué riesgos
implicaría asumir la aceptaciónde lasdebilidades. Enes-
te sentidoes importanteconsiderarel valor agregadoque
el proveedor puede dar, ya que no solamente se trata del
precio, sino también de las fortalezas que el proveedor
como socio del negocio puede ofrecer para disminuir los
riesgos en el proceso de implementación.

MANUEL Hurtado es
Advisory - TI manager - SAP
solutionsPricewaterhouse
Coopers El Salvador.
(m.hurtado@sv.pwc.com)
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