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Descripció del projecte 

Aquest Treball Final de Carrera tracte d’oferir com gestionar un Projecte d’implantació 
d’un nou magatzem de Producte Acabat. 
 
Posarem a l’abast del lector una metodologia de treball per tal de poder-la emprar 
en cas de oferir a un client les millors solucions que s’adaptin a les seves necessitats. 



Objectius generals 

Oferir un model basat en dos paquets: 
 
 Implantar eines de recolzament tecnològic.  

 Sistemes d'informació necessaris 
 Identificació de producte. 
 Transmissió de dades. 
 Que ha de oferir els Sistemes de Gestió de Magatzems. 

 Gestió d’estocs. 
 Models gestió. 
 Inventaris. 



Paper del Director del Projecte 

Ha d’aportar coneixements, habilitats, eines i tècniques que es realitzaran al llarg del projecte. 
 
Ha de formar un equip de professionals que donguin confiança al client. 
 
Haurà de ser curós amb: 
 
 Identificar els requisits necessaris. 
 Abordar les necessitats e inquietuds del client. 
 Equilibrar la qualitat, el pressupost i els recursos necessaris. 
 Mesurar els riscos. 

 



Fases d’un projecte 

Tots els projectes passen per unes fases definides e insalvables: 
 
 Declaració d’intencions d’un client. 
 Fase d’aprovació. 
 Anàlisi de viabilitat. 
 Fase de definició. 
 Solució tècnica. 
 Proposta econòmica. 
 Seguiment i control. 
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Fases d’un projecte 

Quan les empreses detecten mancances u oportunitats poden posar-se en contacte amb 
empreses externes o amb un equip intern que els ajudi a desenvolupar un projecte 
que els ajudi a implantar solucions. 
 
En aquesta primera aproximació es positiu presentar la experiència del grup en projectes 
similars, amb quins altres clients s’han fet projectes amb éxit, quan sol durar un projecte 
semblant. Fins i tot, si ho demanen, una primera aproximació, sense compromís, de 
quant pot costar. 
 
En aquest primer contacte el Director de projecte pot demanar 
dades de entrades de producció, llistat mestre d’articles, línies de  
sortides, moviments interns.... 
 
Amb aquesta primera informació haurem de decidir quin perfil han de  
tenir els membres de l’equip, quantes persones necessitarem i  
començar a fer estimacions econòmiques del projecte.  

 
 
 

 

Declaracions d’intencions d’un client 



Fases d’un projecte 

Caldrà mostrar l’analisi de viabilitat tècnica i econòmica del projecte a més del riscos 
que poden esdevenir. 
 
Les etapes de la fase d’aprovació son tres: 
 
 Diagnòstic i conceptualització del projecte. 
 Anàlisi de viabilitat. 
 Selecció i aprovació 

 
Eines com les matrius DAFO, diagrames causa-efecte, pujes de idees 
 i altres ens poden ajudar a encaminar aquesta fase. 
 
 

  

Fase d’aprovació 



Fases d’un projecte 

 
 
 

La Direcció de l’empresa escollirà el projecte que millor assoleixi els objectius 
que s’ha marcat i segur que un pes important de la decisió es prendrà valorant 
el cost econòmic. 
 
Una vegada el client signi un contracte d’inici de projecte, o autorització si és 
un projecte intern l’equip podrà començar a aprofundir de la planificació de 
solucions a els processos i/o instal·lacions. 
 
Es passa d’un enfoc general a treballar en buscar solucions 
detallades. 

Selecció i aprovació 



Fases d’un projecte 

 
 
Es disseccionen els processos i es busquen solucions adequades. 
 
Les etapes de la fase de definició son: 
 Definició de requeriments 
 Anàlisi de riscos. 
 Planificar assegurament de la qualitat. 
 Preparació de la memòria tècnica. 

Fase de definició 



Solucions tècniques per implantar un magatzem de 
Producte Acabat 

 
 
A partir d’aquest punt descriurem les eines i activitats necessàries per poder implantar 
un magatzem de Producte Acabat. 
 
Aquestes es basen en: 
 
 Implantar Sistemes d’Informació adequats.  
 Conèixer el flux dels productes. 
 Implantar un Sistema de Gestió de magatzems. 
 Eines de millora continua com el “Lean thinking”. 
 Gestió d’estocs. 
 Utilitzar KPI’s 

 



Solucions tècniques. 

 
 
Per saber quins Sistemes d’Informació seran necessaris hem d’aprofundir en la operativa 
adequada per poder assumir les transaccions físiques d’entrades, sortides, 
regularitzacions d’estoc, realització d’albarans de sortides, línies de preparacions de 
comandes,... Aquest anàlisi ens passarà en disposició d’escollir un programa  de Sistema 
de Gestió de Magatzem. 
 
Entrarem en una etapa de introducció de dades que recomanem fer de zero per no 
perpetuar errors de antics programes. Aquesta introducció manual ens ajudarà a 
conèixer exhaustivament els productes el que ens ajudarà a posteriori a escollir 
Un correcte sistema d’identificació de productes. 
 
Al implantar els Sistemes d’informació passarem per dues etapes: 
  Etapa Informatica-administrativa 
  Etapa d’implantació de sistemes d’identificació i transmissió  
       de dades. 

Sistemes d’informació. 



Solucions tècniques. 

 
 

Sistemes d’informació. 

Etapa Informàtica-administrativa. 

Per que la informació sigui útil ens caldrà treballar en següent 
sentit: 
 Treballar amb un alt rigor administratiu per aconseguir que 

les dades siguin fidels a la realitat física. 
 Ajustar els recursos humans necessaris per la introducció 

massiva de dades. 
 
Amb les dades s’hauria de reportar al Cap de Projecte una 
primera aproximació de quins son els beneficis i millores que 
s’esperen del nou sistema. 



Solucions tècniques. 

 
 

Sistemes d’Informació. 

Etapa d’implantació de sistemes d’identificació. 

Aquesta fase ha de servir per abandonar la introducció 
manual de dades i passar a sistemes automàtics per evitar 
errors en els registres del sistema. 
 
Existeixen diferents formes però la més estesa per cost i 
fiabilitat es la utilització de codis de barres. 

Objectius: 
 Reduir dràsticament errors d’interpretació. 
 Implantar homologació de codis de producte. 
 Implantar una norma de codificació en l’empresa. 



Solucions tècniques. 

 
 

Sistemes d’Informació. 

Transmissió de dades al sistema informàtic. 

La informació que capturem amb lectors ha de ser tramesa 
a un sistema informàtic que serà on registraran i 
efectuaran les operacions que fem amb els materials. 
 
Actualment es pot transferir via inalàmbrica o bé amb 
connexionat a un ordinador. 
 
El treballar amb terminals de radiofreqüència ens 
permetrà fer els registres en temps real. 



Solucions tècniques. 

 
 

Sistemes d’Informació. 

Sistema de Gestió de Magatzems. 

Els programes de Gestió de Magatzems son programes 
informàtics que ens permeten treballar amb grans volums 
d’informació i molta rapidesa. 
 
Els elements bàsics que ha de tenir són: 
 Tractament de Fitxers Mestres. 
 Mapa de magatzem. 
 Entrades 
 Canvis d’ubicacions. 
 Consultes. 
 Expedicions. 
 Processos varis (regularitzacions d’estoc, sortides de 

material defectuós...) 
 Tractament d’inventaris. 



Solucions tècniques. 

 
 

Gestió visual de magatzem-Lean Thinking. 

El sistema de treball Lean ens ofereix un conjunt d’eines de treball 
enfocades cap a la millora contínua.  
 
En el moment adoptem aquesta forma de gestió declarem la guerra al 
desaprofitament de tot allò que no aporta valor. 
 
Els principis claus son: 
 
 Qualitat perfecte  a la primera. 
 Minimització del balafiament. 
 Millora continua. 
 Process pull: el que estira de la cadena logística és el client.  
 Flexibilitat: adaptar-se ràpidament a les tendències i demandes del 

mercat. 
 Construcció de relacions sòlides amb els proveïdors. 



Solucions tècniques. 

 
 

Gestió visual de magatzem-Lean Thinking. 

Les eines que ens permetre estendre aquesta filosofia de 
treball son: 
 
 Eina 5’s. 

 Classificació 
 Ordre 
 Neteja 
 Normalització del procés. 
 Mantenir disciplina. 

 Eina d’aplanament del programa de producció. 
 Eina d’instrucció de treball (Kanban) 
 SMED: cap canvi d’eina o procés en més de deu minuts. 
 TPM: eina per aconseguir augment de la eficiència. 
 Automatització amb enfoc humà 



Solucions tècniques. 

 
 

Gestió d’estocs. 

Per donar una solució al client de quin tipus de magatzem s’adapta més a les seves necessitats hauríem de 
demanar-li que prioritza més doncs no és el mateix dissenyar un magatzem pensat en baixos costos, un 
magatzem de emmagatzematge massiu, orientat al servei,... 
 
Així el primer que necessitem és saber es quin nivell de servei vol oferir als seus clients i quina és la seva 
perspectiva de futur. 
 
Segons el que ens indiqui li oferirem: 
 
 Posició d’introducció al mercat: un magatzem flexible degut a la incertesa en la demanda per 

introducció de nous productes 
 Demanda creixent: magatzem amb capacitat de emmagatzemar grans volums de material degut al que 

podem convertir en factor diferenciador la disponibilitat d’estoc. 
 Maduresa de la demanda: magatzem àgil, ràpid i flexible per treballar amb baixos costos i alt servei a 

client. 
 Disminució de la demanda: magatzem que minimitzi els costos de la cadena logística. El client voldra 

maximitzar beneficis amb mínima inversió. 



Solucions tècniques. 

 
 

Gestió d’estocs. 

Altres factors en la pressa de decisió del tipus de magatzem son 
les següents raons: 
 
 El client es mou en un sector de alta estacionalitat: les 

ventes es concentren en període puntual de l’any. 
 Organització de la producció: demanda amb pics molt alts. 
 Demanda cíclica: demanda continua amb cicle intermitjos. 
 Incertesa en la demanda: inseguretat en la previsió de la 

demanda: el client voldrà tenir estocs de seguretat per no 
trencar estoc. 

 Estocar per compra especulativa: necessitat de matèries 
primeres amb alta fluctuació de preu. Comprar barat i 
vendre car. 

 Caducitat dels productes. 
 Restriccions econòmiques. 



Mesures de control. 

 
 

Medibles KPI’s. 

Li hem de oferir al client mesures empíriques de control per que pugui 
comprovar si les expectatives generades han sigut satisfetes. 
 
Aquests indicadors ens han de permetre conèixer l’estatus i consecució 
dels objectius, acompliment de compromisos, control de costos,... 
 
Alguns ratis logístics a modus d’exemple son: 
 
 Error de suministre: comandes entregades amb error /  comandes 

entregades. 
 Inventari: referències descuadrades / referències totals 
 Costos:  

 Cost anual d’emmagatzematge / superfície magatzem (en m2) 
 Cost anual del magatzem / Capacitat del magatzem (Volum) 
 Cost anual del magatzem / Nº de línies entrades 
 Cost anual del magatzem / Nº de comandes (o albarans) 

 Productivitat: 
 Número de línies expedides / persona / hora 

 



Elaboració de la proposta econòmica. 

La elaboració de la proposta econòmica és un dels passos més 
importants per aconseguir la venta.  
 
És en aquest moment on el client prendrà la decisió de 
formalitzar, o no, la col·laboració. 
 
A modus d’indicació ressaltem alguns punts que poden ser 
determinants: 
 
 La proposta ha de ser molt visual: les xifres han de ser fàcils 

de recordar. 
 Ha de ser concisa: les persones que prenen decisions 

estratègiques normalment disposen de poc temps. 
 Ha de ser personalitzada: no utilitzar plantilles genèriques, 

podem donar impressió de haver dedicat poc temps al 
projecte. 

 Una proposta no es un contracte: no fiquis clàusules, 
podem entrar en una dinàmica negativa amb el client. 

 



Conclussions. 

Ja fa anys que els magatzems han passat a ser un valor diferenciador que aporta valor a 
la cadena de suministre. 
 
Això a fet que es detectes la necessitat de aplicar principis de gestió de Projectes 
Industrials. Aquests principis i metodologies s’han adaptat als aspectes logístics 
 
 


