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I.​ Resumen 

 

Transformación digital de la funcionalidad de órdenes de carga de SAP a Salesforce 

Este proyecto tiene como principal objetivo la actualización del proceso de gestión de 
“Órdenes de carga” (OOCC) en Repsol, migrando la funcionalidad actual de SAP hacia la 
plataforma de  Salesforce. A través de un análisis del problema, un diseño derivado del 
mismo y una implementación y  desarrollo técnico, se ha logrado formar un sistema que 
optimiza la gestión de las solicitudes, mejorando la experiencia de los usuarios y optimizando 
el rendimiento del sistema anterior. 

El desarrollo del proyecto comenzó con la creación de un modelo de datos adaptado a las 
necesidades del negocio, prosiguió con la implementación de las diversas interfaces 
necesarias mediante Lightning Web Components y culminó con la integración en tiempo real 
con SAP para el envío de datos y la recepción de actualizaciones asíncronas. Adicionalmente 
se automatizaron algunos procesos del proyecto como el envío de notificaciones al cliente y 
la gestión de estados, resultando en una reducción significativa del trabajo  manual. 

A lo largo de la realización del proyecto se realizaron varias pruebas unitarias e integradas en 
colaboración con el equipo de SAP para garantizar la fiabilidad y la calidad de cada 
funcionalidad. Estas pruebas confirmaron que el sistema cumple con los objetivos propuestos 
en los entornos intermedios (por temas de fechas a día de la redacción de este proyecto no 
está desplegado en el entorno final, hasta finales de Febrero no se despliega porque el cliente 
así lo ha solicitado). 

Este trabajo no solo resuelve problemas actuales relacionados con la gestión de órdenes de 
carga, sino que también abre nuevas oportunidades para la evolución del sistema, como la 
implementación de análisis predictivos y una mayor automatización en la resolución de 
errores. Con el desarrollo de este proyecto se establece una base sólida para optimizar los 
procesos operativos de Repsol lo que promete una mayor eficiencia y fiabilidad en sus 
operaciones diarias. 
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II.​ Introducción general 

 

El presente trabajo de fin de grado, titulado “Transformación digital de la funcionalidad de 
órdenes de carga de SAP a Salesforce” surge tras la experiencia adquirida durante las 
prácticas profesionales realizadas en Accenture, una de las empresas líderes en consultoría. 
Este proyecto ha sido también desarrollado en colaboración directa con Repsol, empresa 
multinacional del sector energético y cliente de Accenture . 

Durante mis prácticas en Accenture no solo tuve la oportunidad de adquirir una valiosa 
experiencia, sino que me surgió la oportunidad de poder realizar un proyecto para Repsol, 
optimizando la gestión de sus órdenes de carga, uno de los  procesos más importantes en su 
línea de negocio de “Ventas Directas” (VVDD). 

El objetivo principal de este trabajo es mejorar la experiencia de los usuarios y optimizar el 
rendimiento del sistema anterior, utilizando una potente herramienta como es Salesforce. 

En las páginas siguientes, se expondrá el contexto de la tecnología que va a emplearse en 
todo su desarrollo, además de concretar en el origen, el propósito del proyecto y las 
necesidades que tiene la compañía en cuanto a la gestión de sus órdenes de carga. 
Adicionalmente serán detalladas las metodologías de trabajo utilizadas, el diseño e 
implementación de la solución y los resultados obtenidos tras las numerosas pruebas 
realizadas.  

Aunque el desarrollo y la elaboración de este proyecto ha sido realizado principalmente por 
mí, no habría sido posible sin el constante apoyo y la orientación del equipo y de los tutores 
involucrados. Por ello quiero agradecer a mis tutores de Accenture, Alejandro Maullem y 
Javier Grau, quienes me proporcionaron su experiencia y supervisión durante todo el proceso. 
Además, quiero agradecer a mi tutor en la universidad Joaquín Ezpeleta, también por su guía 
y apoyo a lo largo del desarrollo del TFG. 

Con este trabajo de fin de grado espero demostrar las competencias adquiridas durante mi 
formación como ingeniero informático, viéndose aplicadas a un proyecto real y relevante 
para una gran empresa como es Repsol.  

 

 

 

​
​
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III.​ Origen  y propósito 

 

III. A Contexto del problema 

Repsol es una de las empresas líderes en el sector energético, cuentan con diversas líneas de 
negocio que cubren desde la producción de energía hasta la comercialización de distintos 
tipos de combustibles. En el contexto de este proyecto, la que destaca es la línea de “Ventas 
Directas” la cual atiende a clientes empresariales como estaciones de servicio y distribuidores 
independientes. Estos clientes tienen la posibilidad de abastecerse de los productos de Repsol 
de dos maneras principalmente: mediante el transporte directo a sus instalaciones o 
recogiendo los productos en las refinerías o plantas de distribución de la empresa. 

Un ejemplo sencillo para ilustrar este proceso es el caso de "Gasolinera Pepe", un comercio 
ficticio ubicado en Zaragoza que necesita adquirir carburantes para su operativa diaria. Este 
cliente puede o bien optar por que Repsol transporte los carburantes solicitados directamente 
a sus instalaciones, o bien, como ocurre en muchas ocasiones, enviar un camión propio a una 
refinería de Repsol para recoger los productos. En este último caso que es lo que conocemos 
como una órden de carga, es necesario que el conductor del vehículo cuente con un 
identificador único que autorice su entrada a las instalaciones de Repsol y le permita por 
tanto recoger los productos solicitados. 

Este identificador proporciona información esencial, así como el nombre del cliente, los 
productos y cantidades solicitados, y los datos del transporte. Desafortunadamente el proceso 
actual para generar este identificador presenta varios desafíos. El sistema utilizado por Repsol 
actualmente para gestionar las órdenes de carga es SAP, una plataforma robusta y muy 
potente pero con limitaciones para este caso específico. El proceso de generación de este 
identificador en SAP es complejo y  requiere varios pasos manuales algo farragosos, lo que lo 
hace lento y propenso a que se den errores humanos. Para reflejar los pasos y procesos 
necesarios antes de la realización de este proyecto para generar estos identificadores, se ha 
incluido en el Anexo I un documento Word que explica detalladamente el flujo actual de 
trabajo.   

Además, esta falta de integración afecta tanto al equipo de atención al cliente (también 
conocido como CRC), que dedica más tiempo del necesario a tareas repetitivas, como a los 
clientes, que podrían experimentar retrasos en la obtención de sus autorizaciones. 

 

III. B Propósito del proyecto 
 
Como se indica en el título, el objetivo de este proyecto es transferir la funcionalidad que 
actualmente existe en SAP para la gestión de órdenes de carga al sistema de Salesforce, que 
es mucho más flexible y permite manejar este tipo de procesos con mayor facilidad. Esta 
transformación ayuda a aumentar la eficiencia en el proceso de generación de identificadores, 
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disminuir los errores no sistemáticos, y ofrecer un mejor servicio a los empleados de Repsol y 
a sus clientes. De igual manera, la utilización de Salesforce permite una mejor integración 
con el CRM de la empresa, y esto a su vez brinda la opción de contar con una base de datos 
más centralizada y de contar con un sistema que nos automatice los procesos más relevantes. 
 
El proyecto puede verse muy fácilmente como un caso más de la inversión y mejora de los 
procesos de Repsol. Con esta gestión a realizar de las órdenes de carga en Salesforce, se 
optimizan sus procesos internos, lo que permite que el equipo de agentes de atención al 
cliente se desempeñe en un ambiente laboral mucho más adecuado y productivo. 
 
En este caso es necesario entender el rol que tienen los CRMs como una pieza clave para el 
manejo eficiente de estos procesos complejos, como las órdenes de carga. Un CRM no solo 
cuenta con la funcionalidad de reunir información, sino que integra otras más complejas que 
permiten la personalización y automatización de procesos en cualquier magnitud que se 
requiera. 
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IV.​ Introducción al CRM 

 
 
IV. A ¿Qué es un CRM? 
 
Un CRM (Customer Relationship Management) es un modelo de negocio que se apoya en la 
tecnología para gestionar y analizar las relaciones e interacciones con los clientes y los datos 
que estos generan. Su objetivo principal es fortalecer las relaciones con los clientes, lo que 
permite a las empresas fidelizarlos, optimizar sus procesos operativos y, por tanto, aumentar 
su rentabilidad. 
 
Esta tecnología funciona como una base centralizada donde se almacena información clave 
sobre los clientes. lo que permite a las empresas tener una visión completa de cada cliente. 
 
 
IV. B Beneficios de un CRM en la gestión empresarial 

Tal y como se acaba de mencionar, la implementación de un CRM, supone una gran 
transformación en la forma en que las empresas gestionan las relaciones con sus clientes. 
Centralizar toda la información relevante en un mismo lugar y facilitar por tanto su acceso 
para diferentes equipos, supone una mejora importante en la experiencia del cliente al 
permitir ofrecer respuestas rápidas y tan personalizadas como se desee. 

Estos sistemas permiten automatizar las tareas repetitivas como el seguimiento de 
interacciones, dando pie por ejemplo a que los empleados puedan enfocarse en actividades 
más estratégicas. Esto desemboca por tanto en una mayor colaboración entre los 
departamentos implicados al compartir información de manera centralizada y  evitar 
confusiones. 

Otra de las grandes ventajas, es la posibilidad de tomar decisiones informadas gracias a los 
análisis que ofrecen los CRMs. Cuentan con herramientas que permiten identificar tendencias 
y analizar sus resultados, posibilitando así el optar por las oportunidades comerciales más 
prometedoras. ​
​
Como resultado de todo esto las empresas pueden incrementar sus ventas, fidelizar clientes y 
optimizar sus operaciones de forma efectiva. 

 
IV. C Comparación de los principales CRMs 
 
Salesforce, Microsoft Dynamics, Zoho o HubSpot son algunas de los CRM más destacados 
en el mercado. Cada uno de ellos cuenta con enfoques y características que los hacen 
diferenciarse y por tanto,  permiten adecuarse a las necesidades de cada empresa. 
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A.​ Microsoft Dynamics: La principal fortaleza de Microsoft Dynamics es la cómoda  
integración con la que cuenta con herramientas de Microsoft como Office 365, Teams 
o Azure. Resulta muy atractivo para empresas que ya utilizan estas tecnologías en sus 
labores diarias y que busquen una plataforma que apoye su flujo de trabajo. 
Adicionalmente, Microsoft Dynamics ofrece características muy interesantes para la 
gestión de ventas, aunque resulta algo menos flexible que Salesforce en cuanto a  la 
personalización. 

B.​ Zoho: Zoho es conocido por su alta accesibilidad y precios bastante  económicos. Se 
trata de una excelente opción para las pequeñas y medianas empresas que busquen 
una plataforma sencilla pero eficaz al mismo tiempo. Cuenta también con algunas 
integraciones útiles como con Zoho Books, o con Zoho Desk, estas le permiten 
gestionar áreas de ventas, finanzas o atención al cliente. Sin embargo, Zoho se podría 
considerar en términos de escalabilidad bastante inferior en comparación con 
Salesforce. 

C.​ HubSpot: HubSpot es especialmente conocida por su enfoque dirigido al marketing y 
a la generación de leads, lo que lo hace ideal para startups o para pequeñas empresas 
que deseen una plataforma sencilla de usar. Adicionalmente HubSpot cuenta con un 
modelo freemium que permite a los clientes comenzar sin inversión inicial lo cual 
resulta muy atractivo. Sin embargo en cuanto a funciones algo más complejas o en 
cuanto a personalización, está también menos desarrollada que Salesforce. 

Como justificaremos en el punto inmediatamente siguiente, Salesforce se puede considerar 
posicionada como una de las opciones más completas y robustas del mercado, sino la que 
más (especialmente para empresas con necesidades avanzadas o en crecimiento). Sin 
embargo, alternativas como HubSpot o Zoho pueden ser ideales para negocios más pequeños 
o aquellos que priorizan la simplicidad o el precio.  

 

IV. D Ventajas y desventajas de Salesforce frente a la competencia. 

Como hemos mencionado, Salesforce es considerado por muchos el líder en el mercado de 
los CRM. Este cuenta con una amplia variedad de ventajas que lo colocan por encima de 
muchas de las opciones de la competencia. Sin embargo, como todos, también tiene sus 
limitaciones en algunos contextos. 

Salesforce destaca por una flexibilidad y capacidad de personalización excelentes, lo que 
permite a sus clientes la capacidad de adaptar perfectamente la plataforma según sus 
necesidades concretas. Sus herramientas como Apex, los flows y los Lightning Web 
Components posibilitan el crear soluciones a medida, lo que es especialmente útil para las 
empresas que trabajan en sectores más complejos o menos convencionales y que por lo tanto 
tienen  necesidades únicas. Adicionalmente cuenta con otras herramientas como Sales Cloud, 
Marketing Cloud o Service Cloud las cuales están diseñadas para atender las principales 
necesidades de la gestión y la interacción con los clientes. 
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Otra de las ventajas significativas de Salesforce es su potencial escalabilidad, pues es 
perfectamente capaz de ajustarse tanto a las pequeñas startups como a las más grandes 
corporaciones, ajustándose así a las crecientes y cambiantes necesidades de cada uno de sus 
clientes.  Por otro lado cuenta también con herramientas avanzadas de análisis, como Tableau 
y Einstein Analytics, que facilitan la predicción de tendencias y por tanto la elaboración de 
estrategias basadas y justificadas en los datos y las predicciones obtenidas.  

Esto se ve complementado por una muy amplia y detallada documentación oficial (la cual fue 
muy frecuentemente consultada durante el desarrollo del proyecto), altamente valorada por 
los usuarios, que junto con una comunidad activa de desarrolladores facilita enormemente 
que los clientes sean capaces de aprovechar al máximo las capacidades que tiene la 
plataforma. 

A pesar de sus múltiples beneficios que se han cubierto, Salesforce también cuenta alguna 
que otra limitación que pueden ser importantes en contextos específicos. Uno de los 
principales inconvenientes es sin duda alguna el precio, el cual podría considerarse elevado 
sobre todo en comparación con otras alternativas como ya se han visto. Para los clientes con 
presupuestos algo más ajustados, esta barrera económica puede suponer un factor decisivo. 

Además, se podría considerar que el gran número de funcionalidades de Salesforce puede 
resultar un tanto abrumador para los nuevos usuarios, lo que por tanto conlleva una curva de 
aprendizaje importante. Esto le podría suponer a la empresa una inversión de tiempo y  
recursos únicamente para preparar al personal y tratar de garantizar un uso eficiente de la 
plataforma. ​
​
Por último, aunque Salesforce cuenta con numerosas integraciones útiles como se han 
mencionado, en algunos casos no ofrece esa compatibilidad nativa que sí ofrecen otras 
plataformas como es el caso Microsoft Dynamics con todo lo relacionado con Office 365. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

9 



V.​ ¿Por qué Salesforce para Repsol? 

 

La elección de Salesforce como plataforma para la gestión de órdenes de carga en Repsol se 
encontraba ya establecida desde el equipo de atención al cliente antes de mi incorporación. 
Sin embargo se tratará de justificar por qué Salesforce podría ser una buena solución para 
este departamento de Repsol y se relacionarán algunas de las características del mismo con su 
contribución a los objetivos de la compañía. 

 

V. A Flexibilidad y personalización 

Como se mencionó anteriormente, Salesforce es una herramienta muy flexible y adaptable 
para todas las organizaciones y puede satisfacer las necesidades de cualquiera de sus clientes, 
desde una pequeña empresa familiar hasta las industrias más grandes. Repsol, obviamente 
necesita una solución rápidamente escalable debido a la cantidad considerable de condiciones 
y desafíos imprevisibles en su mercado. Herramientas como Apex con Flows y Lightning 
Web Components permiten configurar y personalizar flujos, como las órdenes de carga de los 
camiones, lo que la hace adaptable a las necesidades de la operación. 

Además, la posibilidad de automatizar tareas repetitivas, como la generación de 
identificadores, reduce significativamente los tiempos de gestión. Esto, a su vez, facilita el 
trabajo de los agentes del CRC al concentrar todas las herramientas y datos necesarios en un 
único sistema intuitivo y eficiente. 

 

V. B Escalabilidad y robustez 

Otro aspecto clave de Salesforce es su capacidad para adaptarse al crecimiento continuo. 
Repsol acostumbra a tratar con un gran volumen de operaciones diarias, lo que le requiere 
una plataforma  capaz de manejar semejantes cantidades de datos y a su vez capaz de 
integrarse con sistemas externos  (como en este caso con SAP), que le garantice un flujo de 
operaciones fluido incluso en momentos de alta demanda. 

Por otra lado, las herramientas más avanzadas como Tableau y Einstein Analytics ofrecen la 
posibilidad de elaborar análisis predictivos que respalden la toma de decisiones. Estas 
funcionalidades son de gran valor para una empresa como Repsol, la cual se preocupa por 
estar mejorando continuamente en la gestión de sus procesos buscando maximizar la 
eficiencia operativa. 
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V. C Enfoque en la atención al cliente 

El departamento de atención al cliente tiene una gran responsabilidad en la gestión de las 
órdenes de carga. Al consolidar por ejemplo datos de clientes, pedidos o procesos en una sola 
plataforma,  los agentes pueden realizar consultas y resolver incidencias de forma cómoda y 
conveniente. 

La integración de Salesforce con los sistemas de gestión de pedidos y distribución de Repsol 
por ejemplo, permite a los agentes consultar información relevante en tiempo real, lo que 
agiliza la creación de las órdenes y disminuye el margen de error, creando un gran impacto en 
la productividad del equipo y en la satisfacción del cliente. 
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VI.​ Diseño preliminar de la solución: propuesta inicial presentada al cliente 

 

Tras analizar el problema  y mantener una reunión inicial con el cliente, se desarrolló una 
primera propuesta preliminar para la solución del sistema de gestión de órdenes de carga en 
Salesforce. Para estructurar las principales propuestas del diseño inicial ideado, se preparó 
una presentación  PowerPoint (que resultó muy útil a lo largo del desarrollo del proyecto) 
para transmitir al cliente la propuesta. Esta presentación incluye diagramas, capturas de las 
interfaces propuestas y flujos de trabajo que reflejan el diseño del proyecto. 

 

VI. A Objetivo del diseño 

El diseño de la solución se llevó a cabo con el objetivo de resolver las necesidades 
identificadas en el análisis del problema. Se buscó crear un sistema que integrara de manera 
eficiente el flujo de datos entre Salesforce y SAP, siendo obligatoria una sincronización 
constante y precisa de la información. Pues esto es fundamental para mantener la coherencia 
de los datos y para asegurar que el flujo de trabajo no se viera interrumpido por errores de 
esta índole. 

Además, se propuso automatizar y validar los datos introducidos en los formularios de 
creación de las órdenes de carga. Esta automatización permitiría el poder eliminar procesos 
manuales que tienden a errores, reduciendo por tanto la carga para los usuarios del 
departamento CRC. Por ejemplo, valores como la fecha estimada de carga, el transportista o 
la tarjeta de camión estarían predefinidos de forma automática basándose en datos 
previamente configurados; mientras que por otro lado las validaciones garantizarían que se 
cumplían criterios como la coherencia de las fechas o el formato de las matrículas. 

Otro aspecto importante en la elaboración del diseño fue el optimizar la experiencia de los 
agentes de atención al cliente. El diseño planteado debía permitir un flujo de trabajo intuitivo, 
por tanto la interfaz propuesta fue diseñada para ser clara y perfectamente funcional, 
asegurando a la vez de que los datos relevantes estuviesen fácilmente accesibles en todo 
momento. 

Por último, se buscó que la solución incluyera una manera de realizar un seguimiento del 
proceso de generación de la órden de carga, lo que incluía notificaciones automáticas que 
informan del estado de la misma de forma clara para poder gestionar posibles errores. En 
caso de que SAP reportara problemas durante la generación, la solución debía proporcionar 
una solución automatizada para reabrir el caso, informar a los afectados y permitir la 
corrección y el reenvío de la información. 
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VI. B Resumen del contenido de la propuesta 

El diseño inicial presentó las siguientes características: 

1.​ Sección "Crear OOCC" en casos de VVDD: 
○​ Una nueva sección que permite iniciar el proceso de generación de órdenes 

desde los casos. 
○​ Datos predefinidos, como el CTC y correos electrónicos, que pueden ser 

editados por el usuario. 
2.​ Búsqueda y selección de pedidos: 

○​ Filtro que vincula instalaciones asociadas al CTC del caso. 
○​ Posibilidad de seleccionar pedidos de múltiples instalaciones bajo el mismo 

CTC. 
3.​ Formulario de datos necesarios para la generación de OOCC: 

○​ Campos prellenados según información de los pedidos y configuraciones del 
sistema. 

○​ Validaciones específicas, como asegurar formatos de matrícula y fechas 
coherentes. 

○​ Inclusión de campos editables, como transportista, centro y tarjeta de camión. 
4.​ Notificaciones y actualizaciones automáticas: 

○​ Sistema de comunicación bidireccional entre Salesforce y SAP. 
○​ Reapertura de casos y generación de comentarios en caso de errores 

reportados por SAP. 
○​ Envío automático o manual de confirmaciones a clientes, con posibilidad de 

exportar datos a Excel. 
5.​ Flujo de generación de la OOCC: 

○​ Finalización del caso al enviarlo a SAP y generación de correos automáticos 
con información relevante. 

○​ Posibilidad de consultas y preparación de ficheros adicionales para atender 
solicitudes específicas de los clientes. 

Durante la reunión inicial con el cliente  se identificaron ajustes clave como la definición de 
plantillas para correos y archivos exportados o la implementación de validaciones adicionales 
para datos externos. Estos ajustes permitieron completar el diseño inicial y alinearlo de forma 
más precisa con las necesidades del cliente. 

Veamos un ejemplo de una de las diapositivas mencionadas del Power Point realizado, el 
resto están accesibles en el Anexo II. 
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Figura 1: Ejemplo de pantalla para la selección de pedidos en el sistema de órdenes de carga 

En la diapositiva que se muestra en la Figura 1, se observa la interfaz diseñada para la 
selección de pedidos durante la generación de las órdenes de carga. En esta pantalla, los 
agentes tienen acceso a un listado de pedidos asociados a un rango de fechas determinado y a 
un CTC(a una instalación) específico, permitiendo seleccionar múltiples pedidos de manera 
clara e intuitiva. Presionando el botón "Añadir a OOCC" se cargarían los pedidos 
seleccionados y se avanzaría al siguiente paso en el flujo de generación de órdenes. 

Concluyendo, este diseño general inicial supuso una guía clara para abordar los requisitos 
solicitados por Repsol y sentó por tanto las bases de las siguientes fases del desarrollo. Este 
enfoque permitió garantizar que las necesidades identificadas fueran cubiertas desde un 
primer momento. 
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VII.​ Metodología y planificación en el tiempo 

 
 
VII. A Metodología 

El desarrollo del proyecto ha seguido una metodología “agile”, la cual está basada en ciclos 
constantes de tres en tres semanas denominados “sprints”. Este enfoque permite dividir el 
trabajo en diferenciadas etapas con entregas progresivas, y que por tanto cuenta con una 
capacidad de adaptación constante a posibles cambios en los requisitos o en prioridades de las 
tareas. 

Cada sprint comienza con una reunión llamada “Planning”, donde como su nombre indica, se 
planean las tareas a realizar durante la duración del sprint, estas son conocidas como 
“Historias de Usuario” (HUs). Dichas tareas se tratan mayoritariamente de funcionalidades 
específicas que deben desarrollarse y cuentan con una descripción detallada en mayor o 
menor medida (según sea necesario) para orientar al desarrollador. Además, cada una de estas 
HU incluye un apartado de acceptance criteria, el cual establece los requisitos mínimos para 
que esta  sea considerada completada. Este enfoque asegura que tanto los desarrolladores 
como el cliente tengan claros los objetivos y los resultados esperados. 

Adicionalmente, durante el transcurso de cada sprint, los miembros del equipo de desarrollo 
mantienen reuniones diarias bien denominadas “Dailys”, donde todos los desarrolladores del 
CRC y los tutores participan para revisar el estado de las distintas HUs. Estas reuniones 
tienen como objetivo principal resolver dudas acerca de las historias asignadas y resolver 
posibles problemas durante el desarrollo de las mismas. Las Dailys fomentan que el equipo se 
encuentre en comunicación constante (a pesar de que la mayoría de trabajadores se 
encuentren en remoto), permiten anticiparse a problemas y aseguran el seguimiento de los 
objetivos del sprint. Este seguimiento de las distintas tareas  de cada sprint se realiza 
mediante la plataforma Azure DevOps, el cual facilita la colaboración entre los miembros del 
equipo y proporciona herramientas para controlar el progreso de cada HU.  

Al final del sprint, se lleva a cabo una reunión llamada “Review”, donde se presentan los 
avances al cliente, se revisan las funcionalidades completadas y se analizan los posibles 
inconvenientes surgidos. En esta etapa, si alguna tarea no puede considerarse finalizada se 
discuten las razones y se decide si es necesario como reprogramarla para un sprint futuro. 

En el contexto de mi proyecto, como desarrollador principal de la gestión de las órdenes de 
carga,  se ha trabajado en un conjunto de seis HUs específicas, diseñadas tras el análisis y 
diseño inicial del proyecto. Estas HUs cubren los diferentes aspectos clave del sistema y 
están directamente relacionadas con el diseño de la solución previamente presentada. Las 
HUs asignadas incluyen: 

1.​ Crear modelo de datos: Diseño de un modelo de datos adecuado para gestionar las 
solicitudes de órdenes de carga que  garantice una integración fluida entre Salesforce 
y SAP. 
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2.​ Crear Solicitud de Orden de Carga: Implementación de la funcionalidad que permite 
registrar y gestionar estas solicitudes en Salesforce. 

3.​ Pantalla Solicitud Orden de Carga: Desarrollo de una interfaz intuitiva para los 
usuarios del CRC, donde pueden gestionar de forma eficiente las solicitudes. 

4.​ Envío a SAP: Configuración de la integración que transmite los datos de las OOCC a 
SAP, asegurando la sincronización entre ambos sistemas. 

5.​ Recepción de actualizaciones: Implementación de un sistema que procesa las 
actualizaciones enviadas por SAP, reflejando en tiempo real el estado de las órdenes. 

6.​ Envío de email al cliente: Automatización del envío de correos electrónicos con 
información relevante sobre las órdenes de carga, mejorando la comunicación con los 
clientes. 

Veamos un ejemplo de las HU, se pueden consultar el resto en el Anexo III: 

 

Figura 2: Ejemplo historia de usuario de crear solicitud de orden de carga 

La historia de usuario 729451 que vemos en la Figura 2, titulada "Crear Solicitud Orden de 
Carga", es un buen ejemplo de cómo se implementó la metodología “agile” descrita 
anteriormente en el desarrollo de este proyecto. Esta HU fue asignada dentro de uno de los 
sprints iniciales del proyecto y se centró en habilitar una funcionalidad clave para los usuarios 
del CRC de Ventas directas,  la creación de solicitudes de órdenes de carga directamente 
desde los casos gestionados en Salesforce. Entre la descripción y el acceptance criteria se 
establecen los requisitos mínimos necesarios a cumplir para que la funcionalidad sea 
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considerada como aceptada, lo que permite garantizar que tanto el cliente como los 
desarrolladores compartieran una visión clara sobre los objetivos de esta historia. 

Durante las Dailys, se consultó con los tutores las dudas específicas relacionadas con la 
implementación de dicha funcionalidad, como por ejemplo el diseño del formulario, la 
configuración de los datos predefinidos clave (CTC, correos electrónicos) o las validaciones 
necesarias en el sistema. Además, como se ha comentado, al finalizar el sprint 
correspondiente la funcionalidad fue compartida en la reunión de Review junto al cliente, lo 
cual aseguró que los resultados entregados estuvieran concorde con las expectativas y se 
pudiese realizar cualquier ajuste en caso de ser necesario. Esta forma de trabajar es 
representativa del enfoque “agile” ya mencionado del proyecto, donde cada HU no solo 
contribuye al avance del sistema, sino que también se  complementa un feedback constante 
con el cliente. 

 

VII. B Planificación en el tiempo 

Como recién hemos explicado, estas HUs han sido distribuidas a lo largo de los meses para 
un eficiente desarrollo del proyecto, en el siguiente diagrama de Gantt se puede observar el 
tiempo que se planeó inicialmente que cada una de estas secciones conllevaría:​
 

 

Figura 3: Diagrama de Gantt previsto 

Como se puede observar en el diagrama de la Figura 3, se detallan las actividades clave desde 
octubre hasta febrero. Cada tarea está asociada a un sprint específico así que es posible 
identificar rápida y claramente los periodos de desarrollo y de pruebas.  

Las barras grises representan los desarrollos de las distintas funcionalidades, como la 
creación de solicitudes de OOCC, el envío y recepción de datos con SAP, y el envío de 
correos electrónicos a los clientes. Se puede observar que el desarrollo de la pantalla de la 
solicitud de OOCC ocupa prácticamente la totalidad del calendario del proyecto, esto se debe 
a que los avances en las diferentes tareas implicaban de forma indirecta ir adaptando dicha 
pantalla a las mismas, ya que esta es la principal pantalla del proyecto. Las secciones azules 
destacan las pruebas intermedias realizadas en conjunto con el equipo de SAP, las cuales eran 
esenciales para validar la comunicación y sincronización entre ambos dos sistemas. Estas 
pruebas permitieron identificar problemas de integración antes de las etapas finales del 
proyecto. Por otra parte parte, la sección naranja indican las pruebas integradas totales con el 
equipo de SAP realizadas en una fase ya  muy avanzada del proyecto. Y por último, las 
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pruebas finales marcadas en verde asegurarán que todos los componentes del sistema trabajan 
de manera cohesiva y permitirán su despliegue final al entorno de producción.  
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VIII.​ Implementación de la solución 

 

La implementación de la solución se desarrolló de manera progresiva y bien planificada, 
siguiendo la planificación definida en las fases previas del proyecto. Como ya se ha 
comentado. cada funcionalidad clave fue abordada como una historia de usuario, lo que 
permitió dividir el desarrollo completo del mismo en tareas más específicas. Esto garantizó 
que cada HU fuera implementada teniendo en cuenta las indicaciones dadas en esta, lo que 
asegura la calidad del resultado. 

En los siguientes sub-apartados, se detallarán cómo se llevaron a cabo las distintas HUs de 
este proyecto de OOCC, desde la creación del modelo de datos hasta la automatización del 
envío de los correos a los clientes.  

 

VIII. A Creación del Modelo de Datos 

 

Figura 4: Modelo de datos creado 

​
El desarrollo de un modelo de datos adecuado fue uno de los pasos iniciales más importantes 
del proyecto, ya que constituye la base sobre la que se construyeron todas las funcionalidades 
posteriores. Este modelo que observamos en la Figura 4 no partió desde cero, ya que se pudo 
aprovechar y adaptar objetos existentes en Salesforce, pero también se introdujeron nuevos 
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elementos y relaciones específicas para cubrir las necesidades detectadas durante el análisis 
del problema. 

El diseño del modelo de datos se centró en tres pilares clave: la modificación de los objetos 
existentes, la creación de las nuevas relaciones  y  el diseño de un nuevo objeto específico 
necesario para gestionar correctamente las OOCC. Los objetos en naranja, como la Solicitud 
de OOCC y la Línea de OOCC, ya existían en Salesforce, pero fueron ajustados para soportar 
el flujo diseñado durante la fase inicial. Por ejemplo, en la Solicitud de OOCC, se añadieron 
campos importantes como el estado, que permite clasificar las solicitudes según su progreso 
(Borrador, En Curso, Completada, etc.), y un campo de tipo lookup que conecta directamente 
la solicitud con el CTC (Cuenta) asociada. Estas adaptaciones aseguraron una correcta 
vinculación de las solicitudes con las cuentas y los procesos relacionados. 

En el caso de la Línea de OOCC, se introdujeron nuevas relaciones con los objetos de Pedido 
y Línea de Pedido, lo que permitió asociar cada detalle de la carga con los pedidos 
correspondientes. Además, se añadieron campos como un estado para seguir la evolución de 
cada línea y un campo de texto largo destinado a almacenar posibles mensajes de error en 
caso de problemas durante el proceso que comentaremos posteriormente. 

El principal problema surgió al abordar la relación entre Pedidos y Solicitudes, dado que en 
muchos casos un único pedido puede estar relacionado con varias órdenes, y viceversa. Para 
resolver este tema, se creó un nuevo objeto denominado Pedido-Solicitud OOCC 
(representado en rojo en el diagrama). Este objeto establece una relación de muchos a 
muchos (N:M) entre los pedidos y las solicitudes, permitiendo gestionar lo que en términos 
operativos se refiere como "un viaje".  

Por último, se crearon las relaciones nuevas necesarias (representadas en rojo en el diagrama) 
para vincular los distintos objetos. Estas conexiones garantizan que los datos fluyan 
correctamente entre las diferentes entidades involucradas, lo que resulta en una estructura 
coherente.  

Resumiendo, el modelo de datos resultante fue cuidadosamente adaptado y ampliado desde la 
base existente para tratar de cubrir las necesidades identificadas durante el análisis del 
problema. Además centro la base sobre la cual todos los desarrollos a continuación trabajan. 

A continuación, se desarrollaron las funcionalidades asociadas a este modelo. 

 

VIII. B Crear Solicitud de Orden de Carga 

En esta fase del proyecto, se desarrolló la funcionalidad que permite a los usuarios generar 
solicitudes de carga directamente desde un caso en Salesforce. Dicha mejora garantiza que la 
creación de solicitudes sea rápida y eficiente. 
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Para implementar esta funcionalidad, se adaptó un componente existente en Lightning Web 
Components, añadiendo un formulario accesible desde la pestaña de acciones rápidas del 
caso. Este formulario incluye configuraciones que permiten rellenar automáticamente los 
datos principales de la solicitud: el cliente asociado, el correo electrónico principal y un 
identificador único que se genera a partir de información del cliente y la fecha actual. 

El diseño de esta pantalla finalmente queda como se observa en la Figura 5: 

 

Figura 5: Formulario desarrollado para crear las solicitudes de OOCC 

Además, la solicitud creada queda automáticamente vinculada al caso desde el cual se inició 
la acción. Una vez completado el registro, el sistema muestra un mensaje de confirmación en 
pantalla. Como se ve en la Figura 6, este mensaje además de notificar que la solicitud fue 
creada correctamente, incluye un enlace directo al nuevo registro, lo que facilita el acceso 
inmediato al detalle de la solicitud 

 

Figura 6: Notificación recibida al crear una solicitud de OOCC 

El diseño del formulario fue creado para ser sencillo e intuitivo, mostrando únicamente los 
campos esenciales para esta etapa del proceso. Este enfoque asegura que los usuarios puedan 
completar el formulario de manera ágil y sin complicaciones. 
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VIII. C Crear Selección de pedidos​
 

En esta fase del proyecto, se implementó un componente que permite gestionar de manera 
completa y eficiente las solicitudes de órdenes de carga. Este componente se diseñó con una 
interfaz intuitiva la cual está organizada en diferentes secciones para guiar al agente en el 
proceso de selección y configuración de los pedidos.  

 

Figura 7: Pantalla de selección de pedidos 

Este componente que observamos en la Figura 7 se divide en las siguientes partes principales: 

1.​ Buscador de instalaciones:​
Esta funcionalidad permite localizar las instalaciones asociadas a un cliente específico 
a través de un identificador (CTC). Por defecto el sistema toma automáticamente la 
instalación predefinida del caso de Salesforce desde el cual se genera la solicitud de 
OOCC. En caso de ser necesario los usuarios pueden buscar y seleccionar 
manualmente una instalación distinta a través de la barra de búsqueda dinámica. Una 
vez seleccionada una instalación se cargan los pedidos recientes asociados a dicha 
instalación, limitados a los últimos dos días de forma predeterminada.  

2.​ Lista de pedidos:​
Una vez cargados los pedidos, estos se presentan en una tabla donde los usuarios 
pueden visualizarlos y seleccionar hasta cinco de ellos para asociarlos a la solicitud de 
OOCC. Además de contar con la posibilidad de filtrar entre un rango de fechas 
determinado. 

3.​ Líneas de pedido:​
En esta sección los usuarios configuran los detalles de los pedidos seleccionados. Se 
incluyen campos clave como los productos que formarán parte del viaje, las 
cantidades a cargar de dichos productos o las matrículas de los vehículos implicados. 
Los usuarios tienen la capacidad de editar esta información según deseen para poder 
asegurar que los datos sean precisos y estén completos antes de proceder. Las 
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validaciones en tiempo real implementadas garantizan que no haya inconsistencias en 
los datos ingresados, como por ejemplo que una matrícula tenga menos caracteres de 
los esperados.  

4.​ Histórico de errores:​
Una vez configuradas las líneas de pedido y enviadas (los detalles del proceso de 
envío se tratarán en el siguiente punto de la implementación) cualquier problema 
detectado en los datos se registra en esta sección. El histórico de errores muestra de 
manera simple y estructurada los fallos ocurridos en los diferentes viajes, permitiendo 
a los usuarios identificar y corregir los problemas de forma rápida. 

El desarrollo del componente no se limitó únicamente a la creación de la interfaz en 
Lightning Web Components, sino que también fue necesario implementar varias clases en 
Apex para gestionar las interacciones con la base de datos y la lógica de negocio. Algunas de 
estas clases trataban necesidades como: obtener las instalaciones asociadas a un cliente, 
cargar los pedidos más recientes etc. Además, manejan la creación y actualización de 
registros relacionados, como las asociaciones entre solicitudes y pedidos, y validan los datos 
antes de que sean enviados al sistema externo. 

 
VIII. D Envío de datos a SAP 

El envío de datos a SAP es una parte muy importante del flujo de trabajo. Este proceso 
asegura que los datos de las solicitudes generadas en Salesforce sean transferidas 
correctamente a SAP, permitiendo su procesamiento. La implementación de esta 
funcionalidad supuso tanto unos acuerdos previos con el equipo de SAP como un desarrollo 
técnico enfocado en garantizar una comunicación fluida entre ambos sistemas. 

VIII. D. i Reuniones y acuerdos previos 

Como primer paso a seguir en esta integración fue necesario coordinarse con el equipo 
técnico de SAP. A través de algunas reuniones se pudieron acordar algunos aspectos 
fundamentales, como el formato de los datos, los campos que debían incluirse en el envío o la 
estructura del JSON a enviar. Estos acuerdos previos fueron necesarios para alinear ambas 
plataformas y evitar problemas durante la transferecia de la información. 

VIII. D. ii Generación del JSON y envío de datos 

Una vez los requisitos estaban establecidos se desarrolló la lógica necesaria para recopilar y 
estructurar la información de la solicitud de OOCC en Salesforce. El sistema extrae los datos 
de la solicitud y las líneas de pedido asociadas (incluyendo detalles como las matrículas de 
los vehículos, las fechas de carga, los productos a transportar etc.), a partir de esta 
información, se genera automáticamente un archivo JSON que sigue la estructura definida en 
los acuerdos previos mencionados. 

23 



Una vez generado el JSON, se configura una solicitud HTTP que incluye los encabezados 
necesarios y el cuerpo del mensaje con los datos. Esta solicitud es enviada al endpoint de 
SAP utilizando el método POST.  

VIII. D. iii Manejo de respuestas y errores 

Cuando reciben la solicitud, SAP responde inmediatamente con información sobre el estado 
de la solicitud enviada. Si los datos no contienen errores entonces las líneas de pedido se 
actualizan en nuestro entorno con un campo estado que dice que están “En curso”. En caso de 
errores, como que un pedido esté siendo gestionado por otra orden de carga, SAP devuelve 
detalles específicos sobre los problemas detectados. Estos errores se procesan 
automáticamente y se registran en Salesforce, asociándolos a los pedidos correspondientes. 

Cuando se da algún error en alguna de las líneas, para facilitar su corrección, se crea una 
copia del pedido fallido con un nuevo identificador, lo que permite a los usuarios ajustar la 
información y reenviar los datos a SAP.  

Esta integración garantiza que la transmisión de datos sea precisa y confiable, adaptándose a 
diferentes configuraciones de pedidos gracias al uso dinámico del JSON. Además, el tratar 
estos de forma inmediata hace que los agentes puedan corregir problemas sin afectar mucho 
al flujo de trabajo. 

En el siguiente apartado se tratará cómo Salesforce procesa las actualizaciones asíncronas 
provenientes de SAP, permitiendo que los estados de las líneas de pedido se mantengan 
actualizados en tiempo real. 

 
 
VIII. E Recepción de actualizaciones 

Una vez que los datos de la solicitud son enviados a SAP, el sistema debe estar preparado 
para recibir y procesar actualizaciones de forma asincrónica. A través de estas actualizaciones 
que se reciben,  la información de Salesforce se mantiene sincronizada con el estado real de 
la solicitud, lo que aporta una mayor integridad de los datos con los que se trabaja. 

VIII. E i Acuerdos iniciales con SAP 

Al igual que se fue necesario el la fase del envío de datos, aquí también fue necesario 
coordinarse con el equipo de SAP para definir qué datos serían enviados de vuelta a 
Salesforce, en qué formato (JSON) y cómo se estructurarían las respuestas. Estas 
actualizaciones contienen información muy importante acerca del estado de la solicitud (y de 
cada línea de pedido de la misma), errores detectados en el proceso o confirmaciones de que 
las líneas se han actualizado correctamente. 
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VIII. E ii Funcionamiento del servicio de recepción 

El servicio web implementado en Salesforce maneja las actualizaciones que SAP envía. El 
endpoint es capaz de recibir solicitudes POST que contienen un JSON con las actualizaciones 
de cada una de las líneas de pedido. Este JSON se deserializa para procesar cada línea de 
forma individual. A continuación, se describen los aspectos clave del funcionamiento: 

1.​ Procesamiento de cada línea de pedido: Cada línea se procesa de forma 
independiente, actualizando su estado según el código recibido: 

○​ Completada: Si la línea es marcada como completada, se actualiza en 
Salesforce con este estado y se registran datos adicionales como el albarán o el 
identificador generados por SAP y que será enviado posteriormente al cliente 
por mail. 

○​ Error en el cargadero: Si SAP reporta un error en el cargadero, la línea se 
actualiza como “Error cargadero” y no será posible corregir la solicitud para 
procesado otra  vez. 

○​ Errores generales: Para cualquier otro código de error, la línea se marca como 
errónea y el mensaje de error se registra junto con los datos relevantes, lo que 
permite al agente hacer las correcciones que sean necesarias en la solicitud. 

2.​ Actualización del estado de la Orden de Transporte: Una vez procesadas todas las 
líneas asociadas, el estado general de la Orden de Transporte se actualiza según las 
condiciones siguientes: 

○​ Si todas las líneas son completadas, se marca como "Completada". 
○​ Si hay error en el cargadero, se pone como "Error cargadero". 
○​ Si hay errores generales, cambia a "Errónea". 

 

VIII. E iii Flujo de estados 

El flujo de estados describe gráficamente el ciclo de vida de las líneas de pedido y la solicitud 
principal. Las líneas comienzan en estado de Borrador y permanecen ahí mientras que se 
configura la solicitud hasta que se envían por primera vez a SAP (punto anterior).​
A continuación pasan por un estado intermedio de procesamiento donde están En curso una 
vez son enviadas y en caso de haber algún error que no sea de cargadero, pasan nuevamente a 
estar en curso para que sean tratadas por el agente. Finalmente, se completan exitosamente o 
permanecen en un estado de error de cargadero. ​
​
El estado consolidado de la solicitud depende del estado final de todas las líneas que la 
componen, el cual tiene un flujo prácticamente análogo al de las líneas. Estas se diferencian 
únicamente en que es necesario que todas las líneas de una solicitud estén completadas para 
estar completa la propia solicitud y en que siempre que alguna de las líneas se encuentre en 
estado erróneo, también lo estará la solicitud. ​
​
A continuación se observa una representación del flujo de estados descrito: 
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Figura 8: Diagrama de estados de las solicitudes de OOCC 

Esta funcionalidad permite que ambos entornos estén sincronizados casi en tiempo real, 
permitiendo a los usuarios gestionar las solicitudes de carga con información actualizada y 
precisa. Además, el manejo de errores facilita una resolución rápida,  ya que ponen a 
disposición de los agentes herramientas para identificar y corregir problemas de forma simple 
pero efectiva. 

 

VIII. F Automatización a través de Flow  y envío de correo electrónico al cliente 

Para gestionar correctamente el manejo de los distintos estados de la solicitud de OOCC se 
desarrolló un Flow en Salesforce que está continuamente revisando su valor del campo 
Estado. Este Flow actúa automáticamente según el estado de la solicitud, lo que hace que las 
acciones necesarias se realicen de manera consistente. 

Según el estado que tenga la solicitud se da lo siguiente: 

●​ Borrador: Este es el estado en el que se crea la solicitud, por tanto no se realiza 
ninguna acción automática ya que la solicitud aún acaba de ser creada y está siendo 
configurada por el agente. 

●​ En curso: Una vez que la solicitud se envía a SAP, el Flow cierra el caso asociado 
para evitar modificaciones mientras se esperan las actualizaciones asíncronas. 

●​ Erróneo: Si la solicitud se encuentra en este estado, el Flow reabre el caso asociado 
para permitir que se corrijan los errores. Además, añade un comentario en el caso 
detallando los errores recibidos, lo que proporciona al agente toda la información 
necesaria para solucionar el problema. 

●​ Error de cargadero: Cuando el estado indica un error de cargadero, el Flow añade 
un comentario al caso asociado con el detalle del error recibido. Pero por el contrario 
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en esta ocasión el caso queda cerrado, pues ya no se permite modificar la solicitud en 
este estado. 

●​ Completado: Al completarse la solicitud, el Flow envía un email al cliente con el 
albarán y el identificador único proporcionados por SAP,  lo que cierra así el ciclo de 
gestión de la solicitud. 

Este Flow representa el último paso de la implementación del proyecto. Gracias a esta 
automatización se minimiza la necesidad de intervención manual y mejora la experiencia del 
usuario final. 

A continuación, en el apartado de testing, se describirán las pruebas realizadas para validar el 
correcto funcionamiento de todas las funcionalidades implementadas, 
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IX.​ Validación 

 

Durante el desarrollo de este proyecto, se llevaron a cabo sesiones de seguimiento casi diarias 
con el tutor y director del proyecto. Estas reuniones proporcionaron un apoyo constante y 
aseguraron que cada una de las partes de la implementación descrita previamente fuera 
validada antes de pasar al siguiente punto, lo que facilitó encontrar y por tanto, resolver 
problemas rápidamente, aportando mucho a  la calidad del resultado final. 

En colaboración con el equipo técnico de SAP, también se realizaron sesiones de pruebas 
integradas intermedias. En estas pruebas, se verificó primero que el envío de datos desde 
Salesforce hacia SAP funcionara correctamente, validando la estructura del JSON y 
asegurando que las respuestas fueran las esperadas. Posteriormente, se comprobó que la 
recepción de actualizaciones asíncronas desde SAP se procesara de forma adecuada, 
confirmando que los estados y los datos se sincronizaban correctamente entre ambos 
sistemas. 

De forma adicional a estas sesiones programadas se hicieron también reuniones improvisadas 
con algunos compañeros del equipo de SAP y resultaron ser muy útiles para hacer pequeños 
ajustes y para comprobar que todo estuviera funcionando correctamente. 

Aunque a día de la redacción de este proyecto aún no se han realizado las pruebas finales, tal 
como se observa en el diagrama de Gantt (Figura 3), estas pruebas están programadas para la 
última semana de febrero. Estas pruebas finales tienen como propósito comprobar que todo el 
sistema funcione perfectamente en un entorno de producción antes del lanzamiento. 

Este trabajo de validación y pruebas minimiza los riesgos asociados a la integración y asegura 
la solidez del proyecto, lo que promete un nivel de calidad en el proyecto final. 
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X.​ Despliegue 

 

En Repsol, el proceso de despliegue cuenta con una estructura organizada en varios entornos 
que permiten garantizar la calidad y estabilidad de cada nueva funcionalidad antes de llegar a 
producción. Estos entornos comienzan en DESV (Desarrollo), el nivel más bajo donde se 
realizan las pruebas iniciales, y progresan hasta el entorno de PRODUCCIÓN, que es el 
utilizado por el cliente final. 

Esta estructura asegura que todo lo que se implementa pase por una serie de revisiones 
exhaustivas en cada entorno intermedio. Además, hay compañeros especializados que se 
encargan de validar que cada historia de usuario cumpla con sus objetivos y que funcione 
correctamente en un entorno antes de autorizar su paso al siguiente. Esto hace que cualquier 
error sea detectado y resuelto antes de que el proyecto alcance el entorno de producción. 

Ligado con este proceso, cada vez que se sube una nueva clase de código, es obligatorio 
desarrollar una clase de test destinada exclusivamente a cubrir el mayor número de líneas de 
la clase principal. Esta forma de trabajar tiene dos principales ventajas clave: asegura que la 
funcionalidad implementada esté correctamente validada, y por otro lado fomenta el 
mantenimiento del código. En este proyecto el porcentaje mínimo requerido de cobertura de 
líneas de código es del 85% lo que aporta fiabilidad al mismo. 
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XI.​ Conclusiones finales 

 

Este proyecto considero que ha cumplido con el objetivo principal de optimizar la gestión de 
órdenes de carga en Repsol. Se ha implementado en Salesforce una solución que ha permitido 
eliminar las limitaciones del sistema anterior y ha sentando una base sólida para futuras 
mejoras. 

El desarrollo ha resultado sin duda alguna un reto, especialmente en cuanto a la integración 
realizada entre Salesforce y SAP. Sin embargo, gracias a una organización clara, una 
comunicación constante y el apoyo continuo del tutor del proyecto, se ha logrado superar las 
dificultades y garantizar una solución final de calidad. Las pruebas integradas intermedias 
desempeñaron un papel clave para validar el correcto funcionamiento de esta solución antes 
de su despliegue final. 

Desde una perspectiva personal este proyecto ha representado un aprendizaje enorme. Me ha 
permitido adquirir experiencia práctica en una herramienta muy potente y solicitada como es 
Salesforce, así como en una metodologías “agile” y en trabajar en un equipo de profesionales. 
Además, he  podido desarrollar habilidades para lidiar con proyectos complejos y trabajar en 
colaboración con diferentes, lo cual  considero que refuerza enormemente mi formación 
como ingeniero. 

Si bien los objetivos planteados se han cumplido con éxito, el proyecto deja abiertas 
interesantes posibilidades para su evolución. Entre ellas, destacan la implementación de 
análisis predictivos y una mayor automatización en la resolución de errores, las cuales 
consolidarían aún más el impacto positivo de este sistema en este proyecto de Repsol. 
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WEBGRAFÍA: 

 
Elaboración propia basada en referencias generales: 
https://www.salesforce.com 
https://blog.hubspot.com 
https://www.zoho.com/crm/ 
https://dynamics.microsoft.com 
https://www.tableau.com 
https://www.g2.com/categories/crm 
 
Documentación oficial de Salesforce:​
https://developer.salesforce.com 
 

ANEXO I:  GenerarOOCC.docx 

Generar oocc 

Recibimos el caso. Puede ser medio de entrada teléfono o mail  

En este ejemplo el medio de entrada es teléfono y es un solo pedido (caso 8050855)  

Lo primero que comprobamos es si los datos que nos facilita el cliente son los correctos.  

 

Paso 1. Comprobación de datos del pedido  

Nos vamos a la transacción de TP0 “Modificación de unidades de porte” y buscamos nuestro 
nº de pedido (hay que buscarlo sin el 0 delante).  

En este caso comprobamos que los datos que nos ha indicado el cliente son correctos por lo 
que no es necesario hacer ninguna modificación.  
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NOTA. Pendiente de incluir cómo se modifican los datos.  

Código de desvío: 1101 

Imputación de desvío: 05 

Recordar que si se selecciona el código desde el desplegable, la imputación se rellena solo.  

Si se hace a mano, entonces hay que rellenar el campo.  

 

 

 

 

 

Paso 2. Planificación del transporte  

Nos vamos a la transacción “Planificación del transporte” y aquí filtramos o, bien por 
transportista o bien por pedido. 
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Seleccionamos nuestro pedido y pulsamos en el botón “Planificación Manual”  

 

Rellenamos los datos requeridos:  

 

●​ Fecha estimada de carga 
●​ Centro  
●​ Transportista  
●​ Tarjeta de camión  
●​ Matricula tractora y matrícula Remolque (solo en los casos en los que nos lo solicite 

el cliente)  

Una vez introducidos los datos pulsamos en  . Cuando tengamos los 
pedidos en la parte de abajo seleccionamos el nuestro y pinchamos en “Añadir FU”.  
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Como vemos los datos del pedido nos ha volcado en la parte de Designar FU.  

Una vez que tengamos los datos aquí le damos a . La aplicación nos dará el 
siguiente mensaje:  

 

Podemos cerrar esa pantalla.  

Como podemos observar el pedido que hemos planificado ya nos ha desaparecido de la 
opción “Ordenes no retiradas” y nos aparece en “ordenes retiradas”  

 

 

 

 

Paso 3. Envío a cargaderos  

Aquí seguiremos filtrando por transportista o por pedidos.  

Seleccionamos el pedido y pulsamos en  y en la siguiente pantalla, 
seleccionamos de nuevo volvemos a darle a “enviar” 

 

Pain point: ¿se podría eliminar el paso de confirmación a cargadero? ¿podría pasar el 
pedido directamente a “órdenes enviadas a cargadero”? 
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Como vemos, los pedidos que hemos seleccionado han pasado a la parte de debajo de la 
pantalla:  

 

A partir de aquí debemos ir refrescando la pantalla hasta que nos facilite el nº de albaran (F5 
o pulsando el botón “Refrescar pantalla” 

Cuando la aplicación facilita el nº de albarán el icono de “Estado” cambia de  a  

Paso 4. Generar Excel y envío de orden al cliente.  

Cuando tengamos el nº de albarán podemos generar los Excel para enviárselos a los clientes.  

Debemos pinchar en el botón “Exportar a Excel” 

 

El Excel debemos guardarlo para posteriormente adjuntarlo al cliente.  
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ANEXO II: DiseñoPantallaOOCC.pptx 
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ANEXO III: Historias de Usuario (HUs)
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