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1 Entorno Institucional
1.1 Supuestos, Limitaciones y Exclusiones
Para la elaboracion del presente trabajo se realiz6 un acercamiento con la persona
responsable del area de Servicio al Cliente, donde se expuso el alcance y la metodologia
a seguir con la finalidad de obtener su autorizacion en el uso de la informacion de la
compafiia.
Como resultado de este acercamiento se definieron las siguientes bases:
e Existen normas internas de confidencialidad de la informacion de la compafiia
que se deben mantener
e Se prohibe hacer mencién al nombre de la compafiia, a sus productos, marcas o
cualquier tipo de vinculacién
e Se permite la recopilacion de informacion financiera disponible en la
Superintendencia de Compaiiias, la cual es informacion publica
e Dado que las areas de la compafiia son regionales, estas se encuentran
distribuidas en diferentes paises y ciudades, por lo cual la comunicacion
principalmente se realizara via correo electronico o por conferencia usando
Skype.
e Lainformacion de mercado presentada en este documento es una aproximacion

e En este documento se hara referencia a la empresa como “Mundo Delicioso”

1.2 Contexto de Mercado

En el siglo XXI la actividad econdémica, productiva, sociopolitica y ambiental ha
generado cambios de comportamiento en los diferentes factores del ser humano.
Comunmente, se evidencia incrementos en el reporte de enfermedades laborales tales

como estrés, lumbalgia crénica y presion nerviosa entre otros que generaron mayor



involucramiento del gobierno en los problemas de salud publica, creando concientizacion
en los seres humanos ante la seleccion de los productos a consumir.
Adicionalmente, la expectativa de vida del ser humano se ha incrementado en relacién

con el siglo XX, tal como se muestra en la Tabla 1:

Tabla 1

Expectativa de vida

Ecuador 1960 2014

Mujeres 55 79

Varones 52 73
Total 53 76

Nota. Fuente: Consultora Nielsen

1.2.1 Comportamiento del consumidor

En base a estudios realizados por la Consultora de Mercado Nielsen, se evidencia que
los latinoamericanos principalmente consumen snacks por placer (56%), para satisfacer
un antojo (37%), para compartir en reuniones familiares o con amigos (33%), como
premio (32%), por nutricién (29%) y para satisfacer el hambre entre comidas (28%) lo
que indica que los productos son catalogados como de “impulso” y su fidelidad con la
marca de preferencia. (Nielsen, 2014).

Por lo general estas compras no incluyen andlisis de precios, calidad o necesidad como
son los productos de primera necesidad. En estos casos, los productos son comprados
por placer tnicamente. (Nielsen, 2014).

En otro andlisis realizado por Nielsen, en donde el objetivo era identificar los productos
mas apetecidos por el consumidor latinoamericano, se obtuvieron los siguientes
resultados: productos totalmente naturales (64%), elaborados con sabores naturales
(59%), altos en fibra (58%), bajos en sal o sodio (52%), altos en proteina (51%), bajos
en grasa (50%), sin o bajos en azucar (49%), que no hayan sido genéticamente

modificados (49%).



Por otra parte, los atributos de sabor y textura mas apreciados por los latinoamericanos

son: sabroso (74 %), fresco (71 %) y jugoso (53 %). (Nielsen, 2014)

PORCENTAJE DE CONSUMIDORES QUE DIJERON HABER
COMIDO SNACKS EN LOS ULTIMOS 30 DIAS

PROMEDIO GLOBAL

1. CHOCOLATE 64%
2. FRUTA FRESCA 62%
3. VEGETALES 52%

I~

. GALLETAS/BIZCOCHOS

. PAN/SANDWICH

w

6. YOGUR
7. QUESO
8. PAPAS
FRITAS/PAQUETES

9. NUECES/SEMILLAS

000000000,

10. CHICLE/HELADO 337
Fuente: Encuesta Global de Nielsen sobre Snacking — septiembre 2014

Copyright © 2014 The Nielsen Company

Figura 1. Consumo de Snacks en los Consumidores.
Fuente: Consultora Nielsen.

Los consumidores hoy en dia han creado conciencia de los alimentos que son saludables
y aquellos que no lo son. Las preferencias de consumo por productos con baja grasa,
azucar y que le ofrezcan valor nutricional son algunos de los requisitos para poder ganar

mercado en el pais.

1.2.2 Ley de etiquetado en Ecuador

El Reglamento Sanitario de etiquetado de alimentos procesados para el consumo
humano, (REGLAMENTO SANITARIO DE ETIQUETADO DE ALIMENTOS
PROCESADOS PARA EL CONSUMO HUMANO, 2013), fue implementado en
Ecuador en febrero del 2014 por el Ministerio de Salud Publica del Ecuador, generando
una medida que consiste en representar los componentes alimenticios de un producto

caracterizados en colores: rojo, amarillo y verde.



Los colores representaran el grado de azUcares, sales y grasas que contienen las

formulas de cada producto.
La comunicacion visual del semaforo en los productos que se adquieren ha facilitado la
seleccion de los articulos para su consumo. La Error! Reference source not found. nos

muestra un ejemplo de la clasificacion de productos y del etiquetado:

Sodio (sal) Grasas

« Fideos « Leche entera] « Leche
« Atan « Leche e I\_(gg#;
MEDIO Fecodests saborizada
« Atan
» Embutidos
* Leche 0 (Endulz;anﬁs)s O l(_guaeo
* Yogur no azucar) |« Fideos
«Leche « Cereales
sal da ®
BAJO | Seborizad ot
« Cereales
« Gaseosas

Figura 2. Etiquetado de Seméforo.
Fuente: http://www.alimentosecuador.com

1.2.3 Participacion de Mercado

La compaiia “Mundo Delicioso” tiene una importante participacion en los segmentos

mas importantes de snacks como se puede apreciar en las siguientes figuras:



BISCUITS

B | }fundo Deliciozo B | Competencia 1

Figura 3. Participacion de Mercado de Biscochos.
Fuente: Consultora Nielsen

La figura 3 nos muestra que la compafiia tiene una penetracion de casi el 30% en el

segmento de los biscochos.

CANDIES

| Mundo Delicioso mmm | Competencia 1

Figura 4. Participacion de Mercado de Dulces.
Fuente: Consultora Nielsen.

La figura 4 nos muestra que la compafiia ocupa la primera posicién en el segmento de

dulces.



PB’s

[ | Mundo Delicioso | mmm | Competencial

Figura 5. Participacion de Mercado de Bebidas en Polvo.
Fuente: Consultora Nielsen.

La figura 5 nos muestra la participacion de la empresa en el segmento de bebidas en

polvo y energéticas.

GUMS

BN | Mundo Delicioso mmm | Competencial

Figura 6. Participacion de Mercado de Gomas de Mascar.
Fuente: Consultora Nielsen.

Y por ultimo, la figura 6 nos presenta la participacion de la compafiia en el segmento de
las gomas de mascar, que al igual que en el segmento de biscochos, tiene el liderazgo en

el segmento.



1.3 Planeacion Estratégica del Negocio

En esta seccion presentamos un analisis de la compafiia “Mundo Delicioso” partiendo

desde la mision y vision hasta llegar a cuales son los productos que ofrece.

1.3.1 Estructura Metodoldgica

La Tabla 2 nos indica cémo fue obtenida la informacion de cada uno de los elementos

que componen el Plan Estratégico del Negocio:

Tabla 2

Revision de
documentacion
organizacional

Estructura Metodolég

Documento

asociado

ica del PEN

Interesados

Técnica de
recoleccion
de

informacion

Referencia
bibliografica de la
técnica empleada

Director de
Proyecto

Contexto Intranet Accionistas, Revision de | (PMBOK version 5),

Institucional Personal de la documentos | Herramienta y
Compaiiia, dela técnica 5.2.2.1 del
Director de empresa proceso 5.2
Proyecto Recopilacion de

informacion.

Mision Intranet Accionistas, Revision de | (PMBOK version 5),
Personal documentos | Herramienta y
Administrativo, dela técnica 5.2.2.1 del
Competidores, empresa proceso 5.2
Director de Recopilacion de
Proyecto informacion.

Visidn Intranet Accionistas, Revisiéon de | (PMBOK version 5),
Personal documentos | Herramientay
Administrativo, dela técnica 5.2.2.1 del
Competidores, empresa proceso 5.2
Director de Recopilacion de
Proyecto informacion.

Politicas Politica Personal de la Revisiéon de | (PMBOK version 5),

Institucionales Institucional Compaiiia, documentos | Herramientay
Clientes, dela técnica 5.2.2.1 del
Abogados, empresa proceso 5.2
Competidores, Recopilacion de
Director de informacion.
Proyecto

Valores Intranet Accionistas, Revision de | (PMBOK versidn 5),
Personal documentos | Herramientay
Administrativo, dela técnica 5.2.2.1 del
Competidores, empresa proceso 5.2

Recopilacion de
informacion.




Revision de

documentacion
organizacional

Documento
asociado

Interesados

Técnica de
recoleccion
de

Referencia
bibliografica de la
técnica empleada

informacion

Clientes, Director
de Proyecto

Mapa Intranet e Personal Entrevista (PMBOK version 5),
Estratégico Informacién Administrativo, Herramientay
de Demanda, | directores de técnica 5.2.2.1 del
Planeacion, Marcas, Gerente proceso 5.2
Logistica, de Ventas, Recopilacion de
Ventas y Director de informacion.
Servicio al Proyecto
Cliente
Organigrama Intranet Personal Revisiéon de | (PMBOK version 5),
Institucional Administrativo, documentos | Herramienta y
Director de dela técnica 5.2.2.1 del
Proyecto empresa proceso 5.2
Recopilacion de
informacion.
Catalogo de Informacién Directores de Revision de | (PMBOK version 5),
Productos del Marcas, documentos | Herramienta y
departamento | Vendedores, dela técnica 5.2.2.1 del
de planeacién | Competidores, empresa proceso 5.2

Recopilacion de
informacion.

Nota. Fuente: Elaboracién propia

1.3.2 Misién

Fabricar y comercializar deliciosos alimentos y bebidas para los consumidores en

aproximadamente 165 paises alrededor del mundo.

1.3.3 Visién

Crear mas momentos de alegria mediante la construccion de la mejor compafiia de

shacks en el mundo.

1.3.4 Objetivos

e Financieros

o Mejorar la eficiencia y margen neto organico de la compafiia

e Mercado




o Sostenibilidad en el crecimiento del share en los mercados, balance e
innovacion

o e-commerce + liderazgo de ventas a través de retail

e Procesos Internos

o Optimizacion de los procesos logisticos

o Optimizacion de la cadena de despacho y atencion al cliente

e Experiencia y Aprendizaje

o Crecimiento de capacidades y cultura organizacional

1.3.5 Politicas Institucionales

e Compromiso en el cumplimiento de leyes

e Cadigo de conducta

e Programa de cumplimiento e integridad

o

o

Entrenamiento

Comunicacion abierta e inclusiva

o Apertura para escuchar, investigar y actuar

o Auditorias de control

e Derechos humanos

o

o

O

En contra del trabajo forzado

En contra de la explotacion infantil en los trabajos
Diversidad e inclusion

En contra del acoso y abuso laboral

Seguridad y Salud

En contra de la representacion indirecta
Compensacion al empleado

Integridad en los negocios
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o Ambiente y sostenibilidad

1.3.6 Valores

e Creemos que hay gran valor en cada conexién humana y en cada union ...
especialmente cuando los tiempos se ponen dificiles. Asi que ... inspirar confianza

e Creemos que nos toca a nosotros hacer lo que se necesita para impulsar el
crecimiento. Asi que ... actuar como propietario

e Creemos que la complejidad aplasta el espiritu humano y que la simplicidad es la
esencia de la velocidad. Asi que ... Debe ser sencillo

e Creemos que no podemos esperar a que ocurra: tenemos que hacer que suceda...
ahora. Asi que ... discutir decidir ejecutamos

e Creemos que las discusiones honestas y la retroalimentacion directa son esenciales
para tomar las decisiones correctas, de forma rapida. Asi que ... decir las cosas como
son

e Creemos en el poder de diferentes perspectivas y en el atreverse a probar nuevas
formas. Asi que somos ... abiertos e inclusivos

e Creemos que lo que hace nuestro el lugar de trabajo, es una gran pasion y

personalidad. Asi que ... lideramos con la mente y el corazén



1.3.7 Organigrama Institucional

11

La siguiente figura nos presenta el organigrama institucional de la compania “Mundo

Delicioso”:

Presidente Latino
América

Vice Presidente
Supply Chain

Lider regional

Director Servicio al
cliente y logistica

Director

Director de
Seguridad Manufactura

E
Comunicacion

Manager
programas de

Lider regioanl
Logistica

I I
l Lider regional OTC ] [ Lider regional IBP ]

seguridad

Manager en
proyectos CSL

Lider regional de
desarrollo clientes

)

Manager regional

Manager Proyectos

Manager seguridad
ambiental

Planning

Coordinador
Servicio al cliente

Manager de
exportacion

Manager Créditos

Director ] [ Lider E- Commerce ] [Director de Medios]
0 i yCi i

Manager E-]

Presidente
categoria Gomas y

Manager medios

Caramelos

[ Director activacion ]

Director de ]

Presidente
categoria galletas
Director de
activacion

Director de
innovacion

Manager A

Director categoria

Vice Presidente
Recursos

Humanos

Lider global
funcional

Director de
categoria

Manager acticacion

Lider cono sur

Presidente
categoria

—[ Lider México ]

chocolates

)

Director categoria

Director de
activacion

Director de
innovacién

L‘ Manager Activacion I

Vice Presidente de

Lider WACAM

Lider Supply Chain

Presidente
categoria Bebidas
en Polvos

Finanzas

Manager
impuestos

[ Controller] [ Director contable ]

leer'inanclero] Coordinador

Senior
impuestos

Figura 7. Organigrama Institucional.
Fuente: Elaboracion propia.
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1.3.8 Catalogo de Productos

La compafiia tiene una amplia gama de variedad d producto, dentro de los cuales se
puede mencionar: bebidas saborizadas, caramelos, galletas y snacks. Debido a los
acuerdos de confidencialidad indicados anteriormente, no podemos presentar el detalle

del catalogo de los productos.

o

IMMundo delicioso
S

Figura 8. Catalogo de Productos.
Fuente: Internet
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1.3.9 Ciclo del Negocio
La figura 9 nos muestra el comportamiento de las ventas en la compafiia a lo largo del

ano:

Ciclo del Negocio en % de Ventas

12%
10%

8%

6%
4%
2%

0%

Figura 9. Ciclo del Negocio.
Fuente: Elaboracion propia.

Los picos de ventas ocurren en los meses de abril y septiembre, que corresponden al

inicio de clases en las regiones Costa y Sierra-Amazonia respectivamente.

Asi mismo, como se muestra en la figura anterior, los meses de julio, agosto y octubre

son los de menor ventas en el afio.
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1.4 Andlisis Organizacional
La empresa “Mundo Delicioso” inicio sus actividades en Ecuador en el afio 2012,
enfocado en el negocio de snacks y de viveres.
En la actualidad, La empresa es dirigida por I.R. — Presidente y CEO, seguida por 10
Vicepresidentes en diferentes paises. En Ecuador, la maxima autoridad esta a cargo de
F.A. — Director de Ventas Ecuador, con reporte directo al Director de Latino Américay
el Caribe.
Actualmente emplea a méas 100.000 personas en todo el mundo. La sede se encuentra en
Deerfield, Illinois Chicago y sus ingresos anuales son de aproximadamente 35.000
millones de dolares. Opera en mas de 165 paises.
En Ecuador, existen 200 empleados divididos en las 3 ciudades mas grandes: Quito,
Guayaquil y Cuenca.
“Mundo Delicioso” esta conformada por un mercado unificado y a su vez basado en sub
claster para enfocar los esfuerzos en las necesidades de cada uno de ellos.
El cluster WACAM se compone de:

e Caribe

e Puerto Rico

e Republica Dominicana

e Los mercados de LA Exports.

Wacam se subdivide en dos clusters:
e PEB (Pert, Ecuador y Bolivia)
e Colombiay CAM (Costa Rica, Guatemala, El Salvador, Panamé, Nicaragua y

Honduras)

1.4.1 Estructura Metodoldgica



La Tabla 3 nos indica como fue obtenida la informacion de cada uno de los elementos

requeridos en el analisis organizacional de la compafiia:

Tabla 3

Revision de
documentacion
organizacional

Estructura Metodoldg

Documento

asociado

ica del Anélisis Organizacional

Interesados

Técnica de
recoleccion
de
informacion

Referencia
bibliografica de la
técnica empleada

Propuesta de Intranet Personal de la Revisién de | (PMBOK version 5),
Valor Compaiiia, documentos | Herramientay
Clientes, dela técnica 5.2.2.1 del
Competidores, empresa proceso 5.2
Director de Recopilacion de
Proyecto informacion.
Segmento de Informacién | Vendedores, Entrevista (PMBOK versién 5),
Mercado de Ventasy Competidores, Herramientay
Servicio al directores de técnica 5.2.2.1 del
Cliente Marcas, Director proceso 5.2
de Proyecto Recopilacion de
informacion.
Relacién con Politica Vendedores, Entrevistay | (PMBOK version 5),
Clientes Institucional | Competidores, Revisién de | Herramientay
e Servicio al documentos | técnica 5.2.2.1 del
Informacién Cliente, Clientes, | dela proceso 5.2
de Servicio al | directores de empresa Recopilacion de
Cliente Marcas, Director informacion.
de Proyecto
Cuadro de Intranet e Personal Entrevistay | (PMBOK version 5),
Mando Integral Informacién | Administrativo, Revisién de | Herramientay
de Demanda | directores de documentos | técnica 5.2.2.1 del
Marcas, Gerente | dela proceso 5.2
de Ventas, empresa Recopilacion de
Director de informacion.
Proyecto

Nota. Fuente: Elaboracién propia

1.4.2 Relacion con Clientes

e Responsabilidad corporativa de expectativas para clientes directos

o Seleccidn de clientes y anélisis de riesgos

o Responsabilidad corporativa en contratos

o Evaluacion de la responsabilidad corporativa a través del progreso

e Expectativas de responsabilidad corporativa de clientes internamente

o En contra del trabajo forzado
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o En contra de la explotacion infantil en los trabajos
o Diversidad e inclusion

o En contra del acoso y abuso laboral

o Seguridad y Salud

o En contra de la representacion indirecta

o Compensacion al empleado

o Integridad en los negocios

o Ambiente y sostenibilidad

1.4.3 Cadena de Valor
En la Figura 10. Cadena de Valor observamos los distintos procesos que se siguen

dentro de la compafia y que conforman la cadena de valor:

[ Procesos Estratégicos

Gestion de Gestion de la Planificacion Gestion de
Calidad Comunicacion Estrategica Riesgos
|
Procesos Primarios
: Almacena-
miento
Procesos de Soporte

Exterior
Servicio al
Cliente

Figura 10. Cadena de Valor.
Fuente: Elaboracion Propia.

A continuacion, se describen cada uno de los procesos primarios:
Abastecimiento. - Programa los volumenes de productos que tienen que estar

disponibles para la venta y su reposicion.
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Produccion. - Elaboracion y empaque de los productos finales solicitados por
abastecimiento.
Almacenamiento. - Corresponde a almacenar en un determinado espacio los productos

producidos hasta su posterior venta y distribucion.

Distribucion. - Proceso en el cual se transportan los productos desde la bodega hasta las

instalaciones del cliente.

Marketing & Ventas. - Creacion de campafias para impulsar las ventas de los productos

a traveés de la satisfaccién de las necesidades de los clientes.

Clientes. — Servicio encargado de solucionar los reclamos de los clientes en general,
gestionar las devoluciones y rechazos de productos, desarrollar a los clientes mediante
capacitaciones que le permitan conocer mejor los productos y generar un incremento en

Sus ventas.

1.4.4 Segmentos de Mercado

La participacion de mercado de la empresa se divide en dos grandes grupos o canales, el
canal tradicional que atiende distribuidores y el canal moderno que atiende a grandes
supermercados y farmacias Figura 11. Segmento de Mercado.

El canal tradicional esta subdividido en 3 regiones (costa, sierra y austro), que en su
totalidad representan el 61% a nivel pais, siendo el canal mas relevante para la empresa.

El canal moderno representa el 39% de las ventas en el pais.



33%
0,
Traditional Trade S 61%
2
S
> 31%
(@]

Modern Trade

Figura 11. Segmento de Mercado.
Fuente: Elaboracién Propia.

1.4.5 Cuadro de Mando Integral (CMI)
La siguiente tabla contiene los diferentes tipos de objetivos y las estrategias a aplicar

que fueron definidos dentro de la compafiia:

Tabla 4

Cuadro de Mando Integral
Tipo Objetivo ‘ Estrategias

Reducir el grado de desperdicio del
producto

Mejorar la eficiencia y
FINANCIEROS | margen neto orgdanico de la

compafiia o o »
Crecimiento orgdnico de la compaiia

Sostenibilidad en el

crecimiento del share en Expandir los productos en nuevos
los mercados, balance e mercados
innovacion
MERCADO Asegurar el mayor nivel de disponibilidad y

visibilidad de productos

ecommerce + liderazgo de

ventas a través de retail Perfeccionar la ejecucidn de Perfect store

y hot zone en los Puntos de compra,
transformar el route to market

Asegurar el almacenamiento de los
productos en las bodegas controlando las
semanas de inventario

PROCESOS Optimizacién de los
INTERNOS procesos logisticos




Objetivo

Estrategias

Optimizar la cantidad de productos
disponibles en funcién de lo planeado

Optimizacién de la cadena
de despacho y atencion al

cliente

Mejorar el nivel de servicio a los clientes
por caja entregada

Experiencia
Aprendizaje

Crecimiento de
capacidades y cultura
organizacional

Potencializar a los clientes en las areas de
tecnologia, logistica y distribucion

Monitorear los P&L (balance de pérdidas y
ganancias) de los clientes para ayudar a
mejorar su rentabilidad

Crear el mejor lugar para trabajar

Nota. Fuente: Elaboracion propia

1.5 Matriz de Arquitectura Empresarial

1.5.1 Estructura Metodolégica

La Tabla 5 nos indica como fue obtenida la informacion de cada uno de los elementos

requeridos en el andlisis de la matriz de arquitectura empresarial:

Tabla 5

Revision de

Estructura Metodoldgica de la MAE

Técnica de

Referencia
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documentacion Docun.1ento Interesados recoleccion bibliografica de la
o asociado de .
organizacional . .. técnica empleada
informacion
Cadena de Valor | Intranet Personal de la Revisién de | (PMBOK version 5),
Compaiiia, documentos | Herramientay
Clientes, dela técnica 5.2.2.1 del
Competidores, empresa proceso 5.2
Director de Recopilacion de
Proyecto informacion.
Cuadro de Intranet e Personal Entrevistay | (PMBOK version 5),
Mando Integral Informacién | Administrativo, Revisién de | Herramientay
de Demanda | Directores de documentos | técnica 5.2.2.1 del
Marcas, Gerente | dela proceso 5.2
de Ventas, empresa Recopilacion de
Director de informacion.
Proyecto
Abastecimiento Especialista en Entrevistay | (PMBOK version 5),
Demanda de Revision de | Herramientay
mercado documentos | técnica 5.2.2.1 del
Analista de dela proceso 5.2
abastecimiento empresa Recopilacion de

informacion.




Revision de

documentacidén
organizacional

Produccion

Documento
asociado

Interesados

Operadores
Supervisores de
planta
Supervisores de
turno

Especialista de
comercio exterior

Técnica de
recoleccion
de
informacion
Entrevistay
Revisién de
documentos

dela
empresa

Referencia
bibliografica de la
técnica empleada

(PMBOK versién 5),
Herramientay
técnica 5.2.2.1 del
proceso 5.2
Recopilacion de
informacién.
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Almacenamiento Analista de Entrevistay | (PMBOK version 5),
inventarios Revisién de | Herramientay
Jefe de bodega documentos | técnica 5.2.2.1 del
Gerente de dela proceso 5.2
logistica empresa Recopilacion de
informacion.
Distribucion Personal de Entrevistay | (PMBOK version 5),
picking y Revisién de | Herramientay
despacho documentos | técnica 5.2.2.1 del
Jefe de dela proceso 5.2
distribucién empresa Recopilacion de
informacion.
Marketing Especialista de Entrevistay | (PMBOK version 5),
Marketing Revisién de | Herramientay
Gerente de documentos | técnica 5.2.2.1 del
Marketing dela proceso 5.2
empresa Recopilacion de
informacion.
Ventas Gerente de Entrevistay | (PMBOK version 5),
ventas pais Revisién de | Herramientay
Gerentes zonales | documentos | técnica 5.2.2.1 del
Asesores dela proceso 5.2
comerciales empresa Recopilacion de
informacion.
Clientes Clientes Entrevistay | (PMBOK version 5),
Vendedores Revisién de | Herramientay
documentos | técnica 5.2.2.1 del
dela proceso 5.2
empresa Recopilacion de
informacion.

Nota. Fuente: Elaboracién propia

1.5.2 FODA

El analisis FODA nos permite analizar las caracteristicas internas y externas de la

empresa y a su vez conocer la situacion real por la que atraviesa.
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Al realizar el analisis FODA, ver anexo de FODA, obtuvimos una valoracién de 1.95
para el andlisis interno y de 3.41 para el andlisis externo, llevandonos al cuadrante

superior izquierdo que corresponde a estrategias conservadoras tal como se presenta en

=T Fo
Dportunid oo ESTRATEGIAS AGRESIVAS
ESTRATEGIAS CONSERVADDRAS
_____________________ - SOY FUERTE
EXTERND 2 T
O& ESTRATEGIAS 1 Fiy
Amenazas DEFENSIVAS ESTRATEGIAS COMPETITIVAS
PROELERAL I MECESIDAD
Debilidad Fontaleza
2 4
INTERND

Figura 12. Factores externos vs internos.
Fuente: Elaboracion Propia.

Para la definicion de las estrategias se tomaron las fortalezas y debilidades que
obtuvieron una puntuacion mayor al 10% mientras que para oportunidades y debilidades
se tomaron aquellas que tuvieron una puntuacién mayor al 20%.

La Tabla 6 muestra las diferentes estrategias obtenidas del analisis FODA:

Tabla 6
Estrategias FODA
FO03- Importacion de nuevos productos apetecidos por el mercado ecuatoriano
0002 FO-01:
FO03- Utilizacion de todo el portafolio de productos diferenciado en la rotacién de cada uno de ellos
0008 FO-02: [en base a los resultados del sistema
FOOOOOGZ_ F0-03: IAnalisis de disponibilidad y visibilidad de los productos en el mercado
FO03- Campanias agresivas destacando la calidad del producto y su posicionamiento nacional e
A006 FA-01: [internacional
FO06-
A009 FA-03: |Acompafiamiento de los vendedores hacia los clientes para asesorarlos en mejorar las ventas
FO03- Andlisis de la variedad de productos en el sector del cliente asi como su aceptacioén y ampliar
FA-04: =
A011 el stock de productos de la compafiia
ESTRATEGIAS CONSERVADORAS
D001- ICampanias agresivas destacando la calidad del producto y su posicionamiento nacional e
0002 DO-01: |internacional
D019-
0001 DO-02: [Trasladar la responsabilidad de la destruccion de productos caducados al cliente
D013- [Mejor andlisis de informacion histérica de ventas para producir proyecciones de importaciéon
0008 DO-03: [de productos
D015- IAcompafiamiento de los asesores a los distribuidores en la ejecucion de la venta para
0002 DO-04: Jpromover la demanda de nuevos productos en el mercado
DO15- Reduccion de los costos de productos devueltos y rechazados llevando un mejor control en el
0008 DO-05: |Jinventario de los clientes
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D019- Reduccion de los costos de productos devueltos y rechazados llevando un mejor control en el
0008 DO-06 [inventario de los clientes
DO16- Reduccion de los costos de productos devueltos y rechazados llevando un mejor control en el
0008 DO-07: linventario de los clientes
D018-
0002 DO-08: [Capacitacion de los vendedores en andlisis financiero para no financieros

ESTRATEGIAS DEFENSIVAS
D001- ICampanias agresivas destacando la calidad del producto y su posicionamiento nacional e
A006 DA-01: [internacional
D001- Incrementar la gama de productos producidos localmente en base a la nueva demanda de
A009 DA-02: |productos en el mercado
D013- Reduccidn de los costos de productos devueltos y rechazados llevando un mejor control en el
A011 DA-03: |finventario de los clientes
DO15- Mejor andlisis de informacidn histérica de ventas para producir proyecciones de importacion
A011 DA-04: |de productos
D019-
A014 DA-05: [Campafia de capacitacidn hacia los clientes en el manejo y rotacion de inventarios

Nota. Fuente: Elaboracion propia

1.5.3 Matriz de Arquitectura Empresarial - MAE

El anélisis de la compafiia, desglosados en procesos y componentes claves para la

identificacion de brechas, sigue la metodologia de marco de trabajo de Zachman.

Se levant6 la informacién con cada una de las areas tales como Abastecimiento,

Logistica, Marketing, Ventas y Servicio al Cliente. Ver anexo de Matriz de Arquitectura

Empresarial (MAE)
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2 Caso de Negocio
2.1 Brechas
Luego del analisis del cuadro de mando integral, FODA y de la matriz de arquitectura

(ver anexos de CMI, FODA y Matriz de Arquitectura Empresarial (MAE)), se

identificaron las siguientes brechas:

Urgencia (1 Toral

Impacto [1bajo - 2 bajo - 2 [Impacto =

# Ubicacion Cadigo medio - 3 altol medio - 3 Urgencial Relacidn
Altarotacian de personal debido ala o003, A0i3,
! blalS =S zobrecarga de trabajo = = A01s
Constantes caidas de lasinterfaces 000z, a01s
entre el sistema WMS con el sistema
Z MAE MAE-00Z | corporativa SAP generan K4 K4
inconzistencias en elinwentarioy
retrasas enla Fasturasion
5 MAE MAE-O0S Mo se dispone de infolmacic’u"n de flota ni 1 1 O00s, A013
de conductores cuanda estin en ruta
visibilidad de tadas los productas en el oooz, 0oad,
zistemna WISE, zin una verifisacian A013, CMI-
4 MAE MAE-004 automatizada, genera errores en el 3 2 a0z, M-
ingreza de ardenes 0ad, CMI-005
Aumerta de devaluziones v rechazos de ooas, 0oas,
productos v alta inwentario en bodegas 015, 0018,
de clientes Oois, Dios,
5 MAE MAE-005 3 3 A00E, /003,
A070, ACT,
CrMI-004, CMIH
001, CMI-005
Perdida de ventas par errares en el MAE-005
B M M0 ingresa de pedidos 3 2
Falta de disponibilidad de productos 0o, A002,
cerzade las cajas registradoras A003, a00s,
ADOE, A00T,
T CMI CMI-002 2 1 A005, 4009,
A070, A0,
ADTZ, MAE-
Elresultzdo d= loz PEL (balance de oo, 0ols,
perdidas v ganancias) de los clientes D1e, 0013,
8 M CM-003 [3.23:) esta por debajo del minimo 3 2 A002, A0
dezeado
Alta nivel de rechazo de praductas oo, 0ors,
[1.5%]) por parte del cliente D073, A002,
3 Ml CMI-004 3 3 A009. MAE-
004, MAE-
Alta parcentaje de productos dewuelias oo, 0ors,
[1.3%] por parte del cliente 0013, A002,
10 CMI CMI-005 3 3 A003, 4010,
AT, MAE-
004, MAE-
Porcentaje de clientes estratégicos muy Ooas, 0oas,
por debajo de lo deseada A002, a00d,
1 CMI CMI-006 3 2 AQDE, £070,
A0711, A012

Figura 13. Brechas MAE y CMI.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 14. Brechas FODA.
Fuente: Elaboracion Propia.

2.2 Brechasy Alternativas

BRECHAS FODA MAYORES A 0.10

1 FODA oooq Partafolio de praductas con precios altas 0.06 2 CMI-002, CMI-004, CMI-005
Mo se cuenta con una heramienta que

2 FODA o013 permita manejar informacidn histérica y actual 0.04 | CMI-003
de los balances de los clientes

3| Fooa oot |le #= dispens de informacidn actuslizada de 0.05 2 MAE-DOS, CMI-003, CMI-004, CMI-005
las inventarios de los clientes y su ratacian

4 FODA EUE T e Al etk Gl Al 0.05 z MAE-O0S, CMI-003
para planificacién de inventario de las dlientes
Mo ze cuenta con personal de ventas con

5 FODA ooig experienciapara |dent|f.|car oPortunldades u 0.05 2 MAE-00S, CMI-003
riesgos en los estados financieros de las
clientes
La devalucidn v rechaza de los praductas

B FODA 0013 genera gastos internos ¥ sobrecarga de 0.05 | MAE-005, CMI-004, CMI-005
trabajo

En base a las brechas identificadas en la seccidn anterior, se plantean diferentes

alternativas y proyectos con los cuales se darian solucion a las mismas, tal como se

muestra en la siguiente tabla:

Tabla 7

Brechas y Alternativas de Proyectos

Estrategias

Estrategias FODA

Brechas

Alternativas

Proyectos

Compaiiia

Reducir el grado
de desperdicio
del producto

DO-02: Reducir los
costos operativos,
ya sea mediante
acuerdo con el
cliente parala
destruccién de
productos
caducados en sus
bodegas o por
medio de
tercerizacion

DO-05: Reduccién
de los costos de
productos
devueltos y
rechazados
llevando un mejor
control en el
inventario de los
clientes

MAE-005 Aumento
de devoluciones y
rechazos de
productos y alto
inventario en
bodegas de
clientes

CMI-001 Perdida
de ventas por
errores en el
ingreso de pedidos
CMI-004 Alto nivel
de rechazo de
productos (1.5%)
por parte del
cliente

CMI-005 Alto
porcentaje de
productos

Crecimiento
organico de la
compaiiia

DO-02: Reducir los
costos operativos,
\ya sea mediante
acuerdo con el
cliente parala

devueltos (1.3%)
por parte del
cliente

Crear una politica
de devoluciones en
donde la
operatividad sea
asumida por el
cliente

Generacion de
pedido sugerido
automatico con
interfaz a sap para

Plan de
involucramiento
de los clientes en
el tratamiento de
los desechos de

los productos
caducados
mediante
incentivos

Reestructuracién
del canal
tradicional
mediante la




Estrategias

25

Proyectos

Compainia

destruccién de
productos
caducados en sus
bodegas o por
medio de
tercerizacion

Estrategias FODA Brechas Alternativas

evitar errores
manuales y
rechazos contra
entrega
posteriores

Control de rotacion
en base a la venta
promedio de cada
cliente para evitar
sobrestock o falta
de stock

DO-01: Campafias

mayor nivel de
disponibilidad y
visibilidad de
productos

los distribuidores
en la ejecucion de
la venta para
promover la
demanda de
nuevos productos
en el mercado

CMI-002 Falta de
disponibilidad de
productos cerca de

Perfeccionar la
ejecucion de
Perfect store y
hot zone en los
Puntos de
compra,
transformar el
route to market

DO-01: Campaias
agresivas
destacando la
calidad del
productoy su
posicionamiento
nacional e
internacional

las cajas
registradoras

agresivas Ly
. Comunicacién al
Expandir los destacando la equipo comercial
productos en  [calidad del
de los productos
nuevos producto y su . .
- . disponibles para la
mercados posicionamiento
. venta
nacional e
internacional
DO-04:
Acompafiamiento .
P Levantamiento de
de los asesores a .
Asegurar el encuestas diarias

para medir la
efectividad de la
colocacién de los
productos en
lespacios estrella

Comunicacion al
lequipo comercial
de los productos
disponibles para la
venta

Asegurar el
almacenamiento
de los productos
en las bodegas
controlando las
semanas de
inventario

MAE-002
Constantes caidas
de las interfaces
entre el sistema
WMS con el
sistema
corporativo SAP
generan
inconsistencias en
el inventario y
retrasos en la

facturacion

Revision de la
integracion WMS
con SAP para
generar controles
en toda la cadena
de informacion

sistematizacion de
los procesos de
control de
inventario y
ventas para
mejorar el servicio
a los clientes

Mejorar la
funcionalidad del
sistema WISE para

controlar la

visibilidad de los
productos
disponibles para la
ventay
adquisicion del
maddulo para
levantamiento y
analisis de
informacion de
encuestas

Corregir y mejorar
las interfaces de
integracion del
sistema de
logistica WMS
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Proyectos

Optimizar la
cantidad de
productos
disponibles en

DO-03: Mejor
analisis de
informacion
histdrica de ventas
para producir

Control de rotacion
en base a la venta
promedio de cada
cliente para evitar

Reestructuracién
del canal
tradicional
mediante la
sistematizacion de
los procesos de

Mejorar el nivel
de servicio a los
clientes por caja
entregada

la venta para
promover la
demanda de
nuevos productos
en el mercado

DO-05: Reduccion
de los costos de
productos
devueltos y
rechazados
llevando un mejor
control en el
inventario de los
clientes

una verificacion
automatizada,
genera errores en
el ingreso de
ordenes

MAE-005 Aumento
de devoluciones y
rechazos de
productos y alto
inventario en
bodegas de
clientes

CMI-001 Perdida
de ventas por
errores en el
ingreso de pedidos
CMI-004 Alto nivel
de rechazo de
productos (1.5%)
por parte del
cliente

., . control de
funcién de lo  |proyecciones de sobrestock o falta . .
X ., inventario y
planeado importacién de de stock
ventas para
productos . .
mejorar el servicio
a los clientes
Adquirir sistema de
MAE-003 No se .
. rastreo satelital
dispone de S
) o para ubicacidn de
informacion de .
) los camiones
flota ni de .
Mejorar la
conductores . .
, funcionalidad del
cuando estan en .
sistema WISE para
DO-04: ruta
I Desarrollo de la controlar la
Acompanamiento MAE-004 -
- plataforma WISE |visibilidad de los
de los asesores a |visibilidad de todos .
L para ingreso de productos
los distribuidores |los productos en el . . .
. i . . |pedidos con disponibles para la
en la ejecucion de [sistema WISE, sin s
facilidad para ventay

la visibilidad de
productos

inhabilitar/habilitar

adquisicion del
maddulo para
levantamiento y
analisis de
informacion de
encuestas

Generacion de
pedido sugerido
automatico con
interfaz a sap para
evitar errores

posteriores

manuales y del canal
rechazos contra tradicional
entrega mediante la

Reestructuracion

sistematizacion de

Control de rotacion
en base a la venta
promedio de cada
cliente para evitar
sobrestock o falta
de stock

los procesos de
control de
inventario y
ventas para
mejorar el servicio
a los clientes

Potencializar a
los clientes en
las dreas de
tecnologia,

DA-05: Campafa
de capacitacion
hacia los clientes

en el manejoy

MAE-005 Aumento
de devoluciones y
rechazos de

productos y alto

Control de rotacion
en base a la venta
promedio de cada
cliente para evitar
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Proyectos

Compaiiia

pérdidas y
ganancias) de
los clientes para
ayudar a
mejorar su
rentabilidad

Capacitacién de los
vendedores en
analisis financiero
para no financieros

clientes (3.2%) esta
por debajo del
minimo deseado
CMI-006
Porcentaje de
clientes
estratégicos muy
por debajo de lo
deseado

logistica y rotacion de inventario en sobrestock o falta
distribucion inventarios bodegas de de stock
clientes
CMI-004 Alto nivel Generacion de
de rechazo de pedido sugerido
productos (1.5%) automatico con
pc?r parte del interfaz a sap para
cliente evitar errores
CMI-005 Alto manuales y
porcentaje de rechazos contra
productos entrega
devueltos (1.3%) posteriores
p9r parte del Ejecucion de
cliente actividades de
campo asesoradas
por la compaiiia
para la generacion
de la venta en el
campo/cliente final
Actividades de
capacitacion a los
clientes sobre el
manejo y control
de inventario en
sus bodegas,
facilidades de
comunicacion y
utilizacién de
tecnologia
CMI-003 EI
resultado de los
P&L (balance de
Monitorear los pérdidas y
P&L (balance de DO-08: ganancias) de los Actividades de

capacitacioén a los
clientes sobre el
manejo financiero
Y su rentabilidad

Crear el mejor
lugar para
trabajar

MAE-001 Alta
rotacion de
personal debido a
la sobrecarga de
trabajo

Programa de
incentivos/
reconocimiento
monetario a los
mejores
empleados del mes

Programa de
incentivos y
reconocimiento
semestral
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Alternativas

28

Proyectos

Programa de
incentivos para
nivelacion de venta
de forma
lequitativalas4 05
semanas del mes

Contratacién de

mas personal en

semanas altas de
facturacion

Plan de
contratacion
temporal de
acuerdo con la
informacion
histdrica para
reducir la sobre
carga de trabajo
en las semanas de

mayor demanda

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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2.3 ldentificacion de Proyectos
Luego de la identificacion de brechas fueron planteados varios proyectos para tratar de
solventar dichas brechas, de ellos se escogieron aquellos que aportaran mayor beneficio
a la compafiia.
Los proyectos por evaluar son los siguientes:
e Reestructuracion del canal tradicional mediante la sistematizacion de los
procesos de control de inventario y ventas para mejorar el servicio a los clientes.
e Plan de involucramiento de los clientes en el tratamiento de los desechos de los
productos caducados mediante incentivos.
e Mejorar la funcionalidad del sistema WISE para controlar la visibilidad de los
productos disponibles para la venta y adquisicién del modulo para levantamiento
y analisis de informacion de encuestas.
e Corregir y mejorar las interfaces de integracion del sistema de logistica WMS
e Implementacion de vigilancia satelital en toda la flota.
e Programa de capacitacion a los clientes para un mejor manejo de sus inventarios
y finanzas.
e Programa de incentivos y reconocimiento semestral.
e Plan de contratacion temporal de acuerdo con la informacion histérica para

reducir. la sobre carga de trabajo en las semanas de mayor demanda

2.4 Andlisis de las Alternativas de Proyectos

A continuacion, presentamos las distintas alternativas de proyectos y su evaluacion:

2.4.1 Proyecto 1

Tabla 8
Alternativa 1 de Proyecto
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Proyecto Reestructuracion del canal tradicional

Problema Aumento de devoluciones de productos caducados, aumento de rechazos de productos en
buen estado no solicitados por el cliente y sobre stock en bodegas de clientes.
Necesidad Generaciéon de pedidos de clientes considerando la rotacidn del producto y la disponibilidad
de inventario por tipo de producto
Beneficio Disminucién de pérdidas por devolucion de productos, manejo éptimo de inventario en
bodega de clientes acelerando la rotacion de productos y generando mayor venta
Interesados Gerente de Logistica, Clientes, Vendedores, Gerente de Ventas, Facturador, Servicio al
Cliente, Gerente General
S
Costo
170,000.00
Duracion 6 meses
- Existe interés de los clientes
- Clientes cuentan con la infraestructura requerida para la implementacion de VMI
Supuestos - Existe relacion de confianza de los clientes hacia nuestra empresa para que manejemos

sus inventarios
- La empresa cuenta con el personal capacitado en VMI
- Los clientes cuentan con acceso a Internet y un ancho de banda no menor a 1Mbps

Restricciones

- La comunicacién entre los equipos de los clientes y la empresa serd por medio de
conexion a Internet

- Los clientes podran hacer uso del sistema Unicamente con los productos provistos por
nuestra empresa

- El inventario serd controlado en base a la disponibilidad de los productos en la bodega

Riesgos

- Los clientes no registren correctamente la informacién en el sistema

- Margen de error en las proyecciones

Nota. Elaboracién Propia.

2.4.2 Proyecto 2

Tabla 9

Alternativa 2 de Proyecto

Plan de involucramiento de los clientes en el tratamiento de los desechos de los

productos caducados mediante incentivos

Problema La devolucion de productos caducados genera gastos y demanda tiempo del personal
operativo convirtiéndose en una sobre carga de trabajo
Trasladar la tarea de eliminacidn de los productos caducados a los clientes a cambio de

Necesidad incentivos monetarios que sean menores a los costos que incurre la compaiiia al realizar
esta actividad

Beneficio Se reducen los gastos y el personal operativo se puede enfocar en su trabajo diario

Interesados Gerente de Logistica, Clientes, Vendedores, Gerente de Ventas, Facturador, Servicio al
Cliente, Gerente General

Costo S 200.000,00

Duracion 1 afo
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Plan de involucramiento de los clientes en el tratamiento de los desechos de los

Supuestos

productos caducados mediante incentivos

Los clientes estan interesados en el incentivo que la compaiiia estd dispuesta a pagar
Los clientes cuentan con la infraestructura para la eliminacién de productos caducados o en
su defecto subcontrata a otra empresa dedicada a esa funcion

Restricciones

Todos los clientes deben firmar el contrato, caso contrario no sera posible de implementar

Riesgos

- Los costos de las empresas dedicadas a reciclar los productos caducados son mayores a lo
que la companiia esta dispuesta a pagar como incentivo
-Los productos no son desechados de la forma correcta y se reutiliza el material de

empaque o producto para fines diferentes

Nota. Elaboracién Propia.

2.4.3 Proyecto 3

Tabla 10

Alternativa 3 de Proyecto

Mejorar la funcionalidad del sistema WISE para controlar la visibilidad de los productos

disponibles para la venta

visibilidad de todos los productos sin una verificacion automatizada de la disponibilidad de

Problema los mismos genera errores en el ingreso de pedidos por realizarse una revision manual lo
cual representa una inversidn de tiempo mayor a la esperada para los asesores que dejan
de realizar sus actividades con los clientes

Necesidad — Mejorar la funcionalidad del sistema WISE para controlar la visibilidad de los productos
disponibles para la venta

Beneficio IAhorro de tiempo y reduccion de errores en el ingreso de érdenes
Gerente de Logistica, Clientes, Vendedores, Gerente de Ventas, Facturador, Servicio al

Interesados .

Cliente
$

s 50,000.00

Duracién 3 meses
- Existe disponibilidad del equipo de desarrollo de WISE para hacer las mejoras

Supuestos - El costo de la implementacion esta dentro del Presupuesto

- Esta mejora puede replicarse en otros paises
- WISE no es un sistema cerrado y se tiene acceso al cédigo para hacer adaptaciones

Restricciones

- Garantia y soporte de los nuevos desarrollos
- No se contempla adquisicién de nuevo hardware
- Se puede incorporar a la solucidn cualquier software del cual la empresa ya tenga licencias

Riesgos

- Incompatibilidad entre los distintos sistemas
- Personal con conocimiento adecuado de la solucidn implementada en la empresa

Nota. Elaboraci6n Propia.

2.4.4 Proyecto 4

Tabla 11

Alternativa 4 de Proyecto
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Corregir o mejorar las interfaces de integracidn del sistema de logistica WMS

Las constantes caidas de las interfaces entre el sistema WMS con el sistema corporativo

Problema SAP generan inconsistencias en el inventario y retrasos en la facturacion.
dad Corregir o mejorar las interfaces de integracion del sistema de logistica WMS con el sistema
Necesida SAP que permita la disponibilidad de la aplicacién de manera permanente
Beneficio Informacién de inventario en linea, facturacion sin retrasos, disponibilidad 7x24.
| q Gerente de Logistica, Gerente de Distribucién, Operador Logistico, Personal de Bodega,
nteresados  barsonal logistico
S
Costo
15,000.00
Duracidn 3 meses
- Existe personal calificado en el mercado
- WMS no es un sistema cerrado y permite este tipo de adaptaciones
Supuestos | se cuenta con mas opciones de interface contra WMS

- Apertura del Operador Logistico

Restricciones

- Recursos disponibles para realizar esta implementacion

Riesgos

- No se puedan hacer cambios a nivel de red de servidores

Nota. Elaboracién Propia.

2.45 Proyecto5

Tabla 12

Alternativa 5 de Proyecto

Proyecto

Implementacion de vigilancia satelital en toda la flota
No se dispone de informacion de flota cuando estan en ruta y de conductores, lo cual

Problema dificulta llevar un mejor control del tiempo de llegada.
Necesidad Contratar servicio de vigilancia satelital
Beneficio Tener un mayor control de la ubicacidn de la flota
Gerente de Logistica, Gerente de Distribucidn, Clientes, Vendedores, Gerente de Ventas,
Interesados Transportista, Proveedores del servicio
S
[ 30,000.00
Duracion 1 mes
- Existe proveedor de servicio con cobertura nacional
- Precios del servicio son competitivos
Supuestos | | proveedor cuenta con personal capacitado

- No existen limitaciones técnicas

Restricciones

- Presupuesto limitado
- Verificacion del area de compras de la region

Riesgos

- Robos sistematicos

Nota. Elaboracion Propia.

2.4.6 Proyecto 6

Tabla 13

Alternativa 6 de Proyecto
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Programa de capacitacion a los clientes para un mejor manejo de sus inventarios y

finanzas

Clientes sin conocimientos basicos para administracion de bodega al igual que
interpretacion de Estados Financieros para deteccidn de la solidez de la empresa generan

etz S errores en el giro del negocio como producto caducados, falta de venta de productos y
mala gestion financiera
Se necesita que los clientes administren correctamente los inventarios de manera que
Necesidad puedan atender mejor la necesidad de los consumidores y a su vez identificar las
oportunidades o riesgos de inversion
. Se lograra una mejor rotacion de los productos, mayores ventas, asi como ingresos tanto
Beneficio para los clientes como para la compafiia
Clientes, Vendedores, Gerente de Ventas, Servicio al cliente
Interesados
Costo $ 20,000.00
Duracion 3 meses
Los clientes estan dispuestos a participar en el programa de capacitacion
Supuestos

Los clientes se comprometen a asistir a las capacitaciones

Restricciones

-Las capacitaciones deben ser con grupos de no menos de 5 clientes
-Las capacitaciones deben ser dictadas presencialmente y en cada zona del pais

Riesgos

Los clientes de zonas rurales que no puedan asistir a las capacitaciones

Nota. Elaboracion Propia.

2.4.7 Proyecto 7

Tabla 14

Alternativa 7 de Proyecto

Proyecto

‘ Programa de incentivos y reconocimiento semestral

Problema Alta rotacién de personal por alta cantidad de trabajo genera malestar laboral
Necesidad Motivar al personal para generar un mejor ambiente de trabajo y estabilidad
Beneficio Personal motivado trabaja de forma mas eficiente y eficaz
Interesados | Personal, Recursos Humanos, Gerentes varios, Servicio al cliente, Servicio social
Costo $5.000,00
Duracidn 1 afo

El costo de los planes estd considerado en el presupuesto anual de la compafiia
Supuestos

Personal es retenido en la compafiia debido a los incentivos aplicados

Restricciones

Actividades se podrdn realizar en ciudades grandes

Riesgos

Diferentes preferencias por parte de los empleados en cuanto a incentivos

Nota. Elaboracion Propia.

2.4.8 Proyecto 8

Tabla 15
Alternativa 8 de Proyecto

Plan de contratacion temporal de acuerdo con la informacion histdrica para reducir la

Proyecto

Problema

sobre carga de trabajo en las semanas de mayor demanda
Rotacion de personal en las 2 Gltimas semanas del mes por mayor movimiento de trabajo
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) contratacién de personal temporal con conocimientos en los productos de la compafiia
Necesidad
e Mayor cantidad de operarios despachando pedidos en el me sin perjudicar los despachos
eneticio a los clientes
| q Clientes, Vendedores, Gerente de Ventas, Servicio al cliente, Gerente logistica, Proveedor
nteresados de personal temporal
Costo $ 50.000,00
Duracioén 1 aho
g Personal capacitado para trabajar horas extendidas y conocimiento del producto
UTBUEEDS Bajo costo de contratacién
Restricciones | Restriccidn legal por contratos por horas o temporada
o -Pérdida de productos por mala manipulaciéon
185805 Robos por personal operativo

Nota. Elaboracién Propia.

2.5 Criterios para la Evaluacion y Priorizacion de Proyectos
El método utilizado para la evaluacién y priorizacion de proyectos es el de medicion de
beneficios (enfoque comparativo), en el que los proyectos son evaluados con lideres de
la compafiia para determinar su impacto e importancia.
La evaluacion y priorizacion de los proyectos se realiza en base a los siguientes
criterios:
e Deben estar alineados a los objetivos estratégicos de la empresa
e Deben proporcionar la mayor cantidad de beneficios posible
e Laduracidon del proyecto no debe ser mayor a un afio calendario
e El monto del proyecto debe estar considerado en el presupuesto del area
correspondiente
e El apetito al riesgo debe ser mediano a bajo para no considerarlo como de alto
riesgo para la compafiia
e Se usa el criterio de coeficiente x urgencia, siendo el coeficiente un valor
distribuido entre los diferentes proyectos y que suman 1, mientras que la

urgencia se evalla entre 1 y 4, siendo 1 bajo y 4 muy alto
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2.6 Evaluacién y Priorizacion de Proyectos
A continuacion, se presenta el resultado de la evaluacién y priorizacion de las
alternativas de proyecto siguiendo los criterios definidos en la seccién anterior:

Tabla 16
Priorizacion de Proyectos
Urgencia
Coeficiente| 1-Baja/ |Priorizacién
4-Alta

Cumple cumple Apetito

Proyecto . . .
financiamiento| plazo | al riesgo

Reestructuracién del canal
tradicional mediante la
sistematizacion de los

1 procesos de control de Sl SI  |Mediano 0.20 4 0.80
inventario y ventas para
mejorar el servicio a los
clientes

Plan de involucramiento de
los clientes en el tratamiento
2 (de los desechos de los Sl S| Bajo 0.10 4 0.40
productos caducados
mediante incentivos

Mejorar la funcionalidad del
sistema WISE para controlar la
visibilidad de los productos

3 |disponibles para la ventay Sl Sl Bajo 0.15 4 0.60
adquisicion del médulo para
levantamiento y andlisis de
informacidn de encuestas
Corregir y mejorar las

4 linterfaces de integracion del S| S| Bajo 0.10 3 0.30
sistema de logistica WMS
Implementacién de vigilancia

> satelital en toda la flota St S Bajo 0.10 2 0.20
Programa de capacitacién a

g [0S clientes para un mejor S| sl | Bajo 0.15 4 0.60
manejo de sus inventarios y
finanzas

7 Programa de incentivos y S| S| Bajo 0.05 3 015

reconocimiento semestral
Plan de contratacion temporal
de acuerdo con la informacion
8 |historica para reducir la sobre Sl Sl Bajo 0.15 3 0.45
carga de trabajo en las
semanas de mayor demanda
Nota. Fuente: Elaboracién propia
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2.7  Seleccion del Proyecto y Cierre del Caso de Negocio

En base a los criterios definidos anteriormente por parte del comité, y realizado el
analisis de priorizacion de proyectos indicado anteriormente, el proyecto con mayor
puntuacion es la Reestructuracion del Canal Tradicional mediante la sistematizacion de
los procesos de control de inventario y ventas para mejorar el servicio a los clientes, tal
como se indica en la Tabla 16.

Ademas, de acuerdo con la Tabla 6, se observa que este proyecto es el que atiende al
mayor numero de brechas identificadas (5).

En el anexo



Disefio de Métricas de Contexto Organizacional

2.7.1 Estructura Metodologica

La tabla a continuacion nos indica como fue obtenida la informacion de cada uno de los

elementos requeridos en el levantamiento de los indicadores de la compafiia:

Tabla 43

Revision de

Estructura Metodoldg

ica de Métricas

Técnica de

Referencia

documentacion Docur?ento Interesados recoleccion bibliografica de la
. asociado de .
organizacional . s técnica empleada
informacion
Indicadores de Intranet y Accionistas, Revisién de | (PMBOK version 5),
Gestion reportes Direccién documentos | Herramientay
Financieros financieros Financiera, dela técnica 5.2.2.1 del
publicos Director de empresa proceso 5.2
Proyecto Recopilacion de
informacion.
Indicadores de Reportes de Director de Revisién de | (PMBOK version 5),
Gestidn de perfect store | Ventas, Director documentos | Herramientay
Mercado y Nielsen de Perfect Store, | dela técnica 5.2.2.1 del
Global Directores de empresa proceso 5.2
Database Categorias de Recopilacion de
productos informacion.
Indicadores de Intranet Director de Revisién de | (PMBOK version 5),
Gestidon de Servicio al documentos | Herramientay
Procesos Cliente, Logistica, | dela técnica 5.2.2.1 del
Internos Gerente de empresa proceso 5.2
Ventas, Recopilacion de
Abastecimiento y informacion.
Demanda
Indicadores de Intranety Director de Revisién de | (PMBOK version 5),
Gestion de encuestas Servicio al documentos | Herramientay
Experienciay internas Cliente, dela técnica 5.2.2.1 del
Aprendizaje Distribuidores, empresa proceso 5.2
Asesores Recopilacion de
Comerciales, informacion.
Director de

Ventas, Recursos
Humanos, Comité
Paritario

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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2.7.2 Indicadores de Gestion

Luego de varias reuniones con las areas de Logistica, Finanzas, Demanda, Marketing,
Servicio al Cliente y Ventas se lograron identificar los indicadores descritos en la
siguiente tabla:

Tabla 44
Indicadores de Gestién

Tipo de

Objetivos Objetivos Estratégicos Indicadores de Gestion

Porcentaje de desperdicio del total de las
ventas

Mejorar la eficiencia y margen neto Porcentaje de productos devueltos

orgdnico de la compaiiia Ingreso vs contrato

Financiero

Rentabilidad sobre ventas

Rentabilidad sobre patrimonio

Dias de rotacion del producto

S o Porcentaje de error en planificacidn de
Optimizacion de los procesos logisticos | . .
Procesos inventario

Internos Porcentaje de rechazos

Optimizacion de la cadena de despacho

. . Porcentaje de satisfaccion del cliente
y atencion al cliente

Nota. Fuente: Elaboracion propia



2.7.3 Indicadores Financieros

Los siguientes cuadros presentan los distintos indicadores financieros definidos por la

compaiiia:

Titulo F1 - Porcentaje de Desperdicio

Propdsito Medir el porcentaje de desperdicio de productos terminados

Relacionado a Estrategia "Reducir el grado de desperdicio del producto" que
impacta al objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto orgéanico de
la compaiiia"

Fuente de datos Registro de total de ingresos y reporte de productos vencidos

Formula Unidad %

Responsable Demanda Frecuencia Mensual
Mediciones
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
1.0% 0.90% 1% 1.2%
Titulo F2 - Porcentaje de productos devueltos
Propésito Reducir el grado de desperdicio del producto
Relacionado a Estrategia "Reducir el grado de desperdicio del producto” que

impacta al objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto orgénico
de la companiia"

Fuente de datos Informacién reportada por Logistica

Formula Unidad

%

Responsable o Frecuencia
Logistica Mensual
Mediciones
. < 2 . . . .. Umbral
Situacién Actual Situacion Deseada Objetivo . .
Minimo

1.3% 0.9% 1% 1.2%




Titulo

Propdsito

Relacionado
a

Fuente de
datos

Formula

F3 - Ingresos vs Contrato

Medir el porcentaje de los ingresos vs los contratos firmados

Estrategia " Crecimiento organico de la compafiia" que impacta al
objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto organico de la compafiia"

Registro de ingresos netos

Unidad

%

Responsable . Frecuencia
Finanzas Mensual
Mediciones
Situacion Situacidn Deseada Objetivo Umbral Minimo
Actual
21.65% 22.00% 21.80% 21.30%

Titulo

Propésito

Relacionado a

40

F4 - Rentabilidad sobre las ventas

Medir el porcentaje de rentabilidad

Estrategia " Crecimiento organico de la compaiia" que impacta al
objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto organico de la compafiia"

Fuente de datos

Formula

Unidad

%

Responsable Frecuencia
Mensual
Mediciones
. . . < 2 . .. Umbral
Situacién Actual Situacién Deseada Objetivo . .
Minimo
12.8% 16.00% 14.50% 13.2%

Titulo

Propdsito

Relacionado a

F5 - Rentabilidad sobre el patrimonio

Medir la rentabilidad de la compaiiia frente al patrimonio

Estrategia " Crecimiento orgdnico de la compaiiia" que impacta al
objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto organico de la
compania"




Fuente de datos

Féormula Unidad

%

Responsable Frecuencia
Mensual
Mediciones
. . . . . . . .. Umbral
Situacién Actual Situacion Deseada Objetivo -
Minimo

68.3% 75.00% 72% 70.0%




2.7.4 Indicadores de Mercado

En los siguientes cuadros presentan los indicadores de mercado definidos por la

compaiiia:

Titulo M1 - Market Share

Propdésito Participacion de mercado

Relacionado a Estrategia "Expandir los productos en nuevos mercados" que
impacta el objetivo "Sostenibilidad en el crecimiento del share en los
mercados, balance e innovacion"

Fuente de datos Nielsen Global Database

Unidad

Formula
%

Responsable Frecuencia
Mensual
Mediciones
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
48.84% 70.00% 60% 50.0%

Titulo M2 - Must stock list
Propdsito Efectividad en venta de productos en relacién a la lista sugerida
Relacionado a Estrategia "Asegurar el mayor nivel de disponibilidad y visibilidad

de productos" que impacta el objetivo " Sostenibilidad en el
crecimiento del share en los mercados, balance e innovacién"

Fuente de datos Reporte de lista de productos seleccionados por Category
Unidad

Formula
%

Responsable Frecuencia
Category Mensual
Mediciones
. < . . ., . .. Umbral
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo , .
Minimo
74.23% 80.00% 76% 75.0%




Propésito
Relacionado
a

Fuente de

datos
Formula

Cantidad de productos colocados cerca de la caja registradora

Estrategia "Perfeccionar la ejecucion de Perfect Store y Hot Zone en
los puntos de compra, transformar el route to market" que impacta el
objetivo " Sostenibilidad en el crecimiento del share en los mercados,
balance e innovacion"

Reporte de lista de productos seleccionados por Category

Unidad

%

Responsable Frecuencia
Category Mensual
Mediciones
Situacion Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
Actual
48.84% 70.00% 60% 50.0%
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2.7.5 Indicadores de Procesos Internos
A continuacion, se presentan los indicadores de procesos internos definidos por la

compaiiia:

Titulo

Propdsito

Relacionado a

Fuente de datos

44

P1- Days Inventory on Hand (DIOH)

Valoracion de tiempo muerto de los productos en bodega

Estrategia "Asegurar el almacenamiento de los productos en
bodegas controlando las semanas de inventario" que impacta el
objetivo " Optimizacién de los procesos logisticos"

Férmula Unidad .
Dias
Responsable o Frecuencia
Abastecimiento Mensual
Mediciones
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
51 40 45 47

Titulo

Propésito
Relacionado a

Fuente de datos

Formula

P2 - Inventory Plan Error

Porcentaje de error en planificacion de inventario

Estrategia "Optimizar la cantidad de productos disponibles en
funcién de lo planeado" que impacta el objetivo " Optimizacion
de los procesos logisticos"

Unidad

%

Responsable o Frecuencia
Abastecimiento Mensual
Mediciones
. < 2 . < . . Umbral
Situacién Actual Situacion Deseada Objetivo . .
Minimo
20.80% 18 21 23
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Titulo P3 - Case fill rate

Propdsito Porcentaje de satisfaccion del cliente

CEEELG ECIOM Estrategia "Mejorar el nivel de servicio a los clientes por caja entregada" que
a impacta el objetivo " Optimizacién de la cadena de despacho y atencion al
cliente"

Fuente de Detalle de cajas solicitadas y facturadas
datos
Férmula

Unidad

%

Responsable o ) Frecuencia
Servicio al cliente Mensual
Mediciones
Situacion . < 2 .. . .
Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
Actual
97.0% 98.8% 98.5% 97.5%
Titulo P4 - Porcentaje de rechazos
Propdsito Porcentaje de satisfaccidn del cliente
Relacionado a Estrategia "Mejorar el nivel de servicio a los clientes por caja entregada"

gue impacta el objetivo " Optimizacion de la cadena de despacho y
atencidn al cliente"

NG GETGE Informacion de logistica

Formula Unidad

%

Responsable o Frecuencia
Logistica Mensual
Mediciones
. . . < 2 A Umbral
Situacidén Actual Situacién Deseada Objetivo . .
Minimo
1.5% 0.9% 1.0% 1.3%




2.7.6 Indicadores de Experiencia y Aprendizaje
En los siguientes cuadros presentan los indicadores de experiencia y aprendizaje

definidos por la compafiia:
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Titulo EA1 - Strategic Customers

Propdsito Porcentaje de clientes estratégicos

Relacionado a Estrategia "Potencializar a los clientes en las dreas de tecnologia,
logistica y distribucién " que impacta el objetivo " Crecimiento de
capacidades y cultura "

Fuente de datos

Unidad

Féormula
%

Responsable . ) Frecuencia
Servicio al cliente Mensual
Mediciones
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
56% 75.0% 70.0% 60.0%
Titulo EA2 - Utilidad Operativa del Cliente
Propésito Porcentaje de utilidad Operativa del cliente
Relacionado a Estrategia "Monitorear el Estado de Pérdidas y Ganancias (P&L) de

los clientes para ayudar a mejorar su rentabilidad " que impacta el
objetivo " Crecimiento de capacidades y cultura "

Fuente de datos

Formula Unidad

%

Responsable o ) Frecuencia
Servicio al cliente Mensual
Mediciones
. < 2 . < . . Umbral
Situacién Actual Situacidn Deseada Objetivo . .
Minimo
3.2% 5.0% 4.5% 4.0%




Titulo

Propdsito

Relacionado
a

Fuente de
datos
Formula

47

EAS3 - Estrés laboral

Porcentaje de trabajadores con estrés laboral

Estrategia "Crear el mejor lugar para trabajar " que impacta el objetivo "
Crecimiento de capacidades y cultura "

Unidad

%

Responsable Frecuencia
Mensual
Mediciones
Situacion Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
Actual
43% 30% 40% 45%
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Flujo de Caja del Proyecto se presenta el flujo estimado para los 5 afios considerando un

incremento en los ingresos del 1% del valor total actual.
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3 Iniciacion del Proyecto
3.1 Estrategia General
El proyecto se realiza tomando como base la guia del PMI indicada en el PMBOK5 y

constara de dos fases:

3.1.1 Establecimiento del proyecto

En esta fase se establece el proyecto y se realiza toda la planeacién del mismo.

3.1.2 Ejecucion del proyecto

Contempla los grupos de procesos de ejecucion recomendados en el PMBOK. Esta fase
queda fuera del alcance de la tesis.

3.2 Acta de Constitucion del Proyecto

A partir del caso de negocio obtenido en el capitulo anterior se utiliza el juicio de
expertos y técnicas de facilitacion para definir la siguiente acta de constitucion del
proyecto:

Tabla 17

Acta de constitucion del proyecto
Reestructuracion del canal tradicional mediante la

Nombre del proyecto sistematizacion de los procesos de control de inventario y ventas
para mejorar el servicio a los clientes

Debido al incremento en el volumen de devoluciones y rechazos de
productos existe la necesidad de implementar una solucidon
urgente que permita reducir estas pérdidas.

Descripcion Con este proyecto se sistematizaran los procesos de control de
inventario de los clientes lo cual les generard una mayor utilidad

El proyecto debera realizarse en un plazo no mayor a 6 meses y
con un presupuesto que no supere los $170.000




Nombre del proyecto
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Reestructuracion del canal tradicional mediante la
sistematizacion de los procesos de control de inventario y ventas

Objetivo

para mejorar el servicio a los clientes

- Disefio y automatizacién del manejo de inventario en bodega de
clientes que permita acelerar la rotacién de productos y generar
mayores ventas

- Instalacion e implementacién de una infraestructura tecnoldgica
para el manejo de inventarios que también nos permita la
generacién automatica de la orden de compra

- Reestructuracion del canal tradicional para permitir que los
vendedores realicen un acompafiamiento mas personalizado a
nuestros clientes

- Capacitacion del personal administrativo sobre la nueva
herramienta y sus nuevas funciones

- Capacitacion del personal de ventas sobre sus nuevas funciones y
roles debido a la Reestructuracion del canal

Justificacion

DO-04: Acompafiamiento de los asesores a los distribuidores en la
ejecucion de la venta para promover la demanda de nuevos
productos en el mercado

DO-05: Reduccién de los costos de productos devueltos y
rechazados llevando un mejor control en el inventario de los
clientes

DA-05: Campafia de capacitacidn hacia los clientes en el manejo y

rotacion de inventarios
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Reestructuracidn del canal tradicional mediante la
Nombre del proyecto sistematizacion de los procesos de control de inventario y ventas
para mejorar el servicio a los clientes
- Roles y Responsabilidades del Dpto. de Ventas
- Roles y Responsabilidades del Dpto. de Servicios al Cliente
- Procedimientos e Instructivos actualizados
- Software adquirido e instalado
- Hardware adquirido e instalado
- Rol y acceso de clientes creado
- Rol y acceso de Analistas creado
- Rol y acceso de Gerentes creado
- Transferencia de documentos a VMI implementados (FTP)
- Transferencia segura de documentos a VMI implementados
(SFTP)
- VMI integrado con SAP
- Tipo de archivo XML configurado en VMI
- Tipo de archivo XLS configurado en VMI
- Tipo de archivo EDI configurado en VMI
- Mddulo de notificacién por correo configurado
- Mddulo de generacién de ordenes configurado
- Reporte de rotaciéon de inventario implementado
- Reporte de histérico de ventas implementado
- Reporte de inventarios implementado
- Reporte de ventas implementado
- Reporte de despachos por cliente implementado
- Pruebas de aceptacion del sistema realizadas
- Documentos de pruebas de aceptacion
- Documentos de pruebas de integraciéon
- Manual del administrador
- Manual del Usuario
- capacitacion de Roles y Funciones de Vendedores realizada
- Capacitacion de Roles y Funciones de Servicio al Cliente realizada
- Capacitacion a Clientes realizada
- Capacitacion a especialistas en colaboracion realizada
- Capacitacion a Gerentes realizada

Productos
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Reestructuracion del canal tradicional mediante la
sistematizacion de los procesos de control de inventario y ventas

Requisitos del Proyecto

para mejorar el servicio a los clientes

Del Proyecto:

- El proyecto debe seguir las recomendaciones del PMI seguiin se
indican en el PMBOKS5

- Reuniones de seguimiento quincenal

- Garantizar la disponibilidad del sistema 24x7

- Ajuste manual a las proyecciones generadas por el sistema

De los clientes:
- Confidencialidad de la informacién
- Margen de error en las proyecciones menor al 5%

De la compaiiia:

Reducir el volumen de devoluciones y rechazos de productos y alto
inventario en bodegas de clientes (MAE-005)

Reducir la perdida de ventas por errores en el ingreso de pedidos
(CMI-001)

Reducir el alto nivel de rechazo de productos (1.5%) por parte del
cliente (CMI-004)

Reducir el alto porcentaje de productos devueltos (1.3%) por parte
del cliente (CMI-005)

Gerente de Logistica, Clientes, Vendedores, Gerente de Ventas,

Interesados
Facturador, Servicio al Cliente, Gerente General

R 170,000.00

Duracidn 6 meses
- Existe interés de los clientes
- Clientes cuentan con la infraestructura requerida para la
implementacion de VMI
- Existe relacion de confianza de los clientes hacia nuestra empresa
para que manejemos sus inventarios

Supuestos

- La empresa cuenta con el personal capacitado en VMI

- Los clientes cuentan con acceso a Internet y un ancho de banda
no menor a 1Mbps

- La alta gerencia respalda la reestructuracidn organizacional del
canal tradicional

Restricciones

- La comunicacion entre los equipos de los clientes y la empresa
serd por medio de conexion a Internet

- Los clientes podran hacer uso del sistema Unicamente con los

productos provistos por nuestra empresa

- El inventario serd controlado en base a la disponibilidad de los
productos en la bodega

Indicadores

- Margen de ganancia de los clientes sea mayor al 3.2% actual
hasta finales del 2018

- Porcentaje de productos rechazados se reduzca al 0.9% hasta
finales del 2018

- Porcentaje de productos devueltos se reduzca al 0.9% hasta
finales del 2018
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Reestructuracion del canal tradicional mediante la
sistematizacion de los procesos de control de inventario y ventas

Riesgos

para mejorar el servicio a los clientes

- Los clientes no registran correctamente la informacién de
inventario y ventas en el sistema lo cual generara resultados
inconsistentes en las proyecciones de compras

- La total sistematizacién de las proyecciones genera un margen de
error que deberia ser reducido con la supervision humana

- Vendedores reacios al cambio organizacional pueden representar
un obstaculo para el desarrollo y éxito del proyecto, por lo cual es
necesario una permanente gestion de los interesados

Criterio de éxito

- El proyecto debe estar finalizado al término del primer semestre
del 2018.

- No se puede exceder del presupuesto del proyecto.

- Todos los entregables deben contar con la aprobacion de la
compania

Hitos principales

- Inicio del proyecto: 8-ene-2018

- Disefio de nuevos roles y responsabilidades: 26-feb-2018
- Servidor VM instalado: 6-abr-2018

- Software de VM instalado: 17-abr-2018

- Mddulo de Informes completo: 4-jun-2018

- Capacitaciones: 22-jun-2018

- Cierre del proyecto: 2-jul-2018

Project Manager

El director del proyecto sera Ch quien reportara a la Gerencia de
Servicios al Cliente y cuenta con el respaldo de la Gerencia General
quien le otorgd la autoridad para formar el equipo del proyecto y
definir el presupuesto inicial. La organizacién se maneja con una
estructura matricial.

Sponsor Gerente de Servicio al Cliente
Sponsor: Alta
Autoridad Project Manager: Autoridad mdaxima para solicitudes de cambio y

mejoras en el proceso

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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Identificaciéon de Interesados
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En la evaluacion de los interesados destacamos que el 65% de los interesados internos tienen una posicion partidaria hacia el proyecto y que

apenas el 35% es neutral o resistente.

En esos casos se plantean mas adelante planes de accion para movilizarlos a partidarios.

Tabla 18
Registro de Interesados

Identificacion

Evaluacion

Clasificacion

. Partidario
Departamento . . . . Expectativas Fasede |Interno/ /
# Nombre - Poder Influencia Requisitos Principales . Roles . a Neutral/
/ Area Principales mayor interés| Externo .
Resistente
Cumplimiento
., ) de tiempos
Solucién confiable que POSY g I
. . presupuesto Aprobacion final Seguimiento | —
1 EA Accionista 5 5 permita alcanzar mayores . Interno Partidario
) definidos en el del proyecto control
ingresos
acta de
constitucién
Generar reduccién de costos Cumplimiento Planificacidn,
Gerente de e . .,
- logisticos incrementando el  de las Ejecucion, —
2 CP Servicio al 4 4 - . Sponsor . Interno Partidario
cliente margen de utilidad parala  expectativas de Monitoreo y
compainia los interesados Control
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Especialista de

Generar reduccidon de costos
logisticos incrementando el

Cumplir con las
fases del
proyecto dentro Director del

Planificacion,
Ejecucion,

ecuatoriana

3 CC servicio al 3 . . Interno Partidario
cliente margen de utilidad parala  deloscostosy proyecto Monitoreo y
compaiiia tiempo Control
establecido
Definicion de nuevos roles y .
. 3 Cumplimiento . L

responsabilidades estén de los requisitos Aprobador de Ejecucion,
4 SX Abogado 3 blineados a las politicas de la legales aq documentos Monitoreoy | Interno Partidario

compaiia y politica laboral . legales Control

P yp plenitud &
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Identificacion Evaluacién Clasificacion
. Partidario
Departamento . . . . Expectativas Fasede |Interno/ /
# Nombre - Poder Influencia Requisitos Principales . Roles . . Neutral/
/ Area Principales mayor interés| Externo .
Resistente
Cumplimiento
Definicién de nuevos rolesy de las politicas
Gerente de responsabilidades estén de la compafiiia Aprobador de Ejecucion,
5 WS Recursos 3 3 alineados a las politicas de la en los cambios documentos Monitoreoy | Interno Partidario
Humanos compania y politica laboral  estructurales de legales Control
ecuatoriana rolesy
responsabilidad
Hardware adquirido de Hardware y Responsable de la Ejecucion
- Ultima generacidn y el software aceptacion del . ’ N
6 AQ Especialista IT 2 2 & . y . P Monitoreoy | Interno Partidario
software tenga tiempo de vigentesenel hardwarey
s o Control
vida Util mayor a 2 afios mercado software
Responsable de
. levantamiento de Planificacion,
Ventas iguales o . ., . L
Gerente de . informacién de  Ejecucion, —
7 GN 5 Sistema robusto mayores al . Interno Partidario
Ventas s mercado y Monitoreo y
histdrico .
necesidades del  Control

cliente
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Identificacion Evaluacién Clasificacion
. Partidario
Departamento . . . . Expectativas Fasede |Interno/ /
# Nombre - Poder Influencia Requisitos Principales . Roles . . Neutral/
/ Area Principales mayor interés| Externo .
Resistente
. Responsable de  Planificacion,
Ventas iguales o uiar y ejecutar losEjecucion
8 OM Ventas 2 4 Sistema robusto mayores al 8 y J ) . ! Interno Resistente
o cambios con el Monitoreo y
histérico . .
clienteyel drea Control
Responsable de
revisar y aprobar
. ., ) Reduccion de las frecuenciasy Planificacion,
- Estimacidn de pedidos con , . —
9 JA Logistica 2 3 . rechazosy volumenes de Monitoreoy | Interno Partidario
bajo margen de error .
devoluciones  entrega Control
resultantes del
proyecto
Encargado de
. oner en practica
Reducir el P 'p
volumen de los cambios
Demanda de Estimacién de pedidos con .. resultado del Monitoreo y
10 PM 2 . desperdicio de Interno  Neutral
Productos bajo margen de error proyecto en la Control
productos en ) -
disponibilidad del
bodega
producto para la
venta
Responsable de
coordinar y validar Planificacion,
- . ., . Mejorar la la eficacia del Ejecucidn,
Especialista de Estimacién de pedidos con .J ., . ) . —
11 CP 4 satisfaccion del nuevo sistemay Monitoreoy | Interno Partidario

Colaboracién

bajo margen de error

cliente

acompanamiento Control,
en todas las Cierre
pruebas
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Identificacion Evaluacién Clasificacion
. Partidario
Departamento . . . . Expectativas Fasede |Interno/ /
# Nombre - Poder Influencia Requisitos Principales . Roles . . Neutral/
/ Area Principales mayor interés| Externo .
Resistente
necesarias de
aseguramiento
Encargado de .
g Planificacion,
aprobary generar _. o
La solucidn no exceda el Generar mayor los pagos del Ejecucion,
12 EC Finanzas 4 3 _ s Monitoreoy | Interno  Neutral
presupuesto definido rentabilidad proyecto en el
. Control,
tiempo Cierre
establecido
Encargado de
L aprobar y aplicar Planificacion,
Seleccion del P 'y P . L
I el estudio para Ejecucidn,
Cumplimiento del contrato  proveedor a un . .
13 MJ Compras 4 1 . seleccionar el Monitoreoy | Interno  Neutral
por parte del proveedor precio ,
. proveedor mas  Control,
competitivo . .
opcionado para el Cierre
proyecto
Aplicara |
Aumentar el c;rrzcbaioas ;)(j Planificacién
14 Clientes N/A 5 5 Mayor rentabilidad margen de ) . L " | Externo  Neutral
. sistema en sus Ejecucion
ganancias .
negocios
. fracaso del .
15 Competidores N/A 2 1 N/A Externo Resistente

proyecto
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Identificacion Evaluacién Clasificacion
. Partidario
Departamento . . . . Expectativas Fasede |Interno/ LIy
# Nombre - Poder Influencia Requisitos Principales . Roles . . Neutral/
/ Area Principales mayor interés| Externo .
Resistente
Cumplimiento
S . de Pod
uper. de roder N/A 5 1 delas normas N/A Externo  Neutral
de Mercados .
establecidas
Agencia
Nacional de .
Reaulacién Cumplimiento
& ! N/A 5 1 de las normas  N/A Externo  Neutral
Control y .
.. . establecidas
Vigilancia
Sanitaria
Proveer el
Ser
. softwarey
seleccionados
Proveedores hardware dentro
L. N/A 1 3 como . Externo  Neutral
Tecnoldgicos de las limitaciones
proveedores .
ara el provecto de tiempo, costo y
P proy calidad definidas
Consumidor Disponibilidad
final N/A 2 4 de productos  N/A Externo  Neutral
frescos
Optimizacién en Proveer de
Operador consolidacion deservicio de
. N/A 2 2 . Externo  Neutral
Logistico carga para entrega a clientes
despachos sin novedades

Nota. Fuente: Elaboracion propia



En las siguientes figuras, Figura 15. Analisis de Interesados: Matriz Poder-Interés y
Figura 16. Analisis de Interesados: Matriz Poder-Influencia se presenta de manera
grafica el resultado del analisis de interesados:

Poder vs Interés

2]

ID Interesado
1 Accionista

4 Abogado

6 Especialista IT

7 Gerente de Ventas
8 Ventas

9 Logistica

PODER

(]
(<]

=Y o

non
o

10 Demanda de Productos
11 Especialista de Colaboracidn
12 Finanzas

13 Compras

14 Clientes

15 Competidores

18 Proveedores Tecnoldgicos
15 Consumidor final

INTERES

Figura 15. Analisis de Interesados: Matriz Poder-Interés.

Fuente: Elaboracién Propia.

Poder vs Influencia

20 Operador Logistico

2 Gerente de Servicio al cliente
3 Especialista de servicio al cliente

5 Gerente de Recursos Humanos

16 Super. de Poder de Mercados
17 Agencia Nacional de Regulacidn

[=]

PODER

= o>

INFLUENCIA

Figura 16. Analisis de Interesados: Matriz Poder-Influencia.

Fuente: Elaboracion Propia.

ID Interesado

1 Accionista

2 Gerente de Servicio al cliente
3 Especialista de servicio al cliente
4 Abogado

5 Gerente de Recursos Humanos
& Especialista IT

7 Gerente de Ventas

& Ventas

9 Logistica

10 Demanda de Productos

11 Especialista de Colaboracion
12 Finanzas

13 Compras

14 Clientes

15 Competidores

16 Super. de Poder de Mercados
17 Agencia Nacional de Regulacion
18 Proveedores Tecnoldgicos

1% Consumidor final

20 Operador Logistico




4 Planificacion del Proyecto
Para la planificacion de este proyecto se desarrollan los siguientes planes indicados en
el PMBOK:

e Plan de integracion del proyecto

Plan de gestion de interesados

e Plan de gestion del alcance

e Plan de gestion de requisitos

e Plan de gestion de cronograma

e Plan de gestion de costos

e Plan de gestion de calidad

e Plan de gestion de recursos humanos
e Plan de gestion de comunicaciones

e Plan de gestion de riesgos

e Plan de gestion de adquisiciones

4.1 Plan de Integracion del Proyecto

4.1.1 politicas, procesos y formatos para reportes de desempefio
Los reportes de desempefio presentan el trabajo efectuado a lo largo del proyecto y
sirven para la toma de decisiones.
Politicas:
e Los datos de desempefio seran recopilados quincenalmente por el director del
proyecto
o Verificar el avance del proyecto contra la linea base quincenalmente

e Los reportes de desempefio seran generados por el equipo del proyecto

Procesos:
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e Recopilacion de datos de desempefio
e Validacion de datos

e Generacion de reportes

Formatos:

Ver anexo Formato de Reporte de Desempefio

4.1.2 politicas, procesos y formatos para gestion de cambios
El proceso de Gestion de Cambios consiste en analizar las diferentes solicitudes de
cambios que se dan durante la ejecucidn del proyecto, aprobar o rechazar segun
corresponda e incluirlos a los entregables del proyecto.
Politicas:
e Cualquier involucrado en el proyecto puede realizar una solicitud de cambio
debidamente documentada
e El director del proyecto sera el encargado de priorizar las solicitudes de cambio
e Los cambios seran revisados por el director del proyecto y el sponsor, siendo

ellos los que tomaran la decisidn de aceptar o rechazar la solicitud

Procesos:
e Recepcion de las solicitudes de cambio
e Analizar la solicitud de cambio
e Aceptar o rechazar la solicitud de cambio
e Validar el alcance con el cambio solicitado

e Actualizar los documentos del proyecto

Formatos:

Ver anexo Formato para Gestion de Cambios
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4.1.3 politicas, procesos y formatos para el cierre del proyecto
En el cierre del proyecto se finalizan todas las actividades de todos los grupos de
procesos de la Direccion de Proyectos para completar formalmente el proyecto.
Politicas:

e El cierre del proyecto se da cuando se han logrado todos los entregables y estos

han sido aceptados
e Se documentaran las lecciones aprendidas
e Se elaboraré el acta de aceptacion del proyecto

e El sponsor aprueba el cierre del proyecto

Procesos:
e Elaboracion de informe final de desempefio del proyecto
e Documentacién de las lecciones aprendidas
e Elaboracion del acta de aceptacion del proyecto
e Elaboracién del informe de cierre del proyecto
e Aprobacién del informe final de desempefio del proyecto
e Aprobacidn del acta de aceptacion del proyecto
e Liberacion de los recursos del proyecto

e Aprobacidn del informe de cierre del proyecto

Formatos:
e Ver anexo Formato para Cierre del Proyecto

e Ver anexo Formato para Lecciones Aprendidas
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4.2 Plan de Gestion de Interesados

El director del proyecto sera responsable de informar a los interesados el progreso del
proyecto con el grado de detalle y medio de comunicacion que sea solicitado por cada
uno de ellos, asi como su frecuencia

- No se permitira la micro gestion

Ademaés, deberé definir los mecanismos a utilizar para la resolucion de conflictos:
- Las diferencias deberan ser tratadas directamente entre los involucrados,
buscando una solucion ganar-ganar
- En segunda instancia, el director del proyecto o los miembros de la direccion de
proyecto tendran un rol de mediador de conflictos
- Como tercera y ultima instancia, los miembros de la direccion de proyecto
tomaran la mejor decision que mas convenga al proyecto la cual debera ser

respetada y acatada por las partes

El director del proyecto deberé definir la estructura jerarquica para la interaccion entre
los miembros del equipo del proyecto y la empresa.

El director del proyecto debera realizar un monitoreo permanente de los interesados
para detectar cualquier cambio en los niveles de apoyo al proyecto que puedan
representar riesgos o incluso llevar al fracaso del mismo.

Los cambios al plan de gestion de interesados seran evaluados por la direccion del
proyecto y en caso de ser aprobados, el plan de gestion de interesados debera ser
actualizado y difundido a quienes corresponda.

Las actividades descritas en la Tabla 19 han sido definidas buscando cambiar la

participacion de los interesados a una mas afin al proyecto.
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Entre las actividades mayormente definidas esta la participacion e involucramiento
activo de los interesados en mesas de trabajo en donde se toman decisiones importantes

para el proyecto.



Tabla 19
Plan de Gestién de Interesados
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Departamento . . .| Participacion | Participacion . .
# | Interesado part Expectativa Impacto Estrategia Frecuencia P P Actividades
/ Area Actual Deseada
Cumplimiento de Mantener Durante las reuniones
tiempos y informado e presenciales con el staff se
L resupuesto incluirlo en las . .. . [resaltaradn los beneficios que
1 EA Accionista P ) .p Alto . Mensual Partidario Partidario i g
definidos en el acta reuniones de staff aportara el proyecto a la
de constitucion donde se revisa el compaiiia ademas del progreso
avance de las actividades
Cumplimiento de Mantener
las expectativas de informado e .
. . ) Desde el inicio del proyecto se lo
los interesados incluirlo en las i vita a particioar en las
Gerente de reuniones de staff reunionZs deIFe) Uino de
2 CP Servicio al Medio donde se revisa el | Semanal Partidario Partidario q P
. . proyecto en calidad de experto
cliente avance. Invitarlo a
. . para que aporte con su
unirse al equipo experiencia
de direccidn del P )
proyecto
Cumplir con las
Especialista de [fases del proyecto
3 CC servicio al dentro de los
cliente costos y tiempo
establecido
Cumplimiento de
4 [SX Abogado los requisitos

legales a plenitud
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participacion

Departamento . . ._|Participacion |Participacion . .
Interesado part Expectativa Impacto Estrategia Frecuencia P P Actividades
/ Area Actual Deseada
Cumplimiento de
las politicas de la
Gerente de compafia en los
WS Recursos cambios
Humanos estructurales de
rolesy
responsabilidad
Hardware y
AQ Especialista IT [software vigentes
en el mercado
Ventas iguales o Mantener
mayores al informado e -
. y, . A . Desde el inicio del proyecto se lo
historico incluirlo en las L .
. invita a participar en las
reuniones de staff . .
Gerente de . ., . lreuniones del equipo de
GN Alto |donde serevisa el | Semanal Neutral Partidario .
Ventas . proyecto en calidad de experto
avance. Invitarlo a
. . para que aporte con su
unirse al equipo experiencia
de direccidn del P )
proyecto
Ventas iguales o Informar de los Se resaltaran los beneficios que
mayores al beneficios del aportara el proyecto a la
historico proyecto y hacer companiia y en especial al drea
monitoreo de ventas
oM Ventas Medio |constante de su Semanal Reticente Partidario [Se mostrard cdmo podra

optimizarse el tiempo de los
vendedores con los clientes a la
vez que incrementan sus ventas

Yy comisiones
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Departamento . . .| Participacion | Participacion . .
# | Interesado part Expectativa Impacto Estrategia Frecuencia P P Actividades
/ Area Actual Deseada
Reduccion de Mantener Presentar los beneficios en la
rechazosy informado del reduccion de costos operativos
9 JA Logistica devoluciones Medio [progreso del Mensual Neutral Partidario |por la destruccidn del producto,
proyecto asi como la reduccién de las
devoluciones
Reducir el volumen Informar del Presentar los beneficios en la
de desperdicio de progreso del reduccion de costos operativos
Demanda de . y:
10 |PM productos en Bajo |proyecto Mensual Neutral Neutral |por la destruccién del producto,
Productos , .,
bodega asi como la reduccion de las
devoluciones
Mejorar la Mantener
satisfaccion del informado e L
. . . Desde el inicio del proyecto se lo
cliente incluirlo en las - ..
. invita a participar en las
Especialista de reuniones de staff reuniones del equipo de
11 CP P . Medio donde se revisa el | Semanal Partidario Partidario q P
Colaboracién . proyecto en calidad de experto
avance. Invitarlo a
. . para que aporte con su
unirse al equipo experiencia
de direccidn del P )
proyecto
Generar mayor Mantener Durante las reuniones
rentabilidad informado e presenciales con el staff se
. . [incluirlo en las .. . lresaltaran los beneficios que
12 EC Finanzas Medio . Mensual Neutral Partidario ! q
reuniones de staff aportara el proyecto a la
donde se revisa el compafia ademas del progreso
avance de las actividades
Seleccién del mantener Desde el inicio se lo invita a ser
roveedor a un . [informados del . arte del equipo de proyectoy a
13 M Compras i Bajo Mensual Neutral Partidario | quip Proy 4

precio competitivo

progreso del

proyecto

participar de las reuniones de
avance
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Departamento

Participacion

Participacion

# | Interesado / Area Expectativa Impacto Estrategia Frecuencia Actual Deseada Actividades
Aumentar el Informar sobre el Desde el inicio del proyecto se lo
margen de proyecto y invita a participar en las
ganancias mostrar los reuniones y se mostrara los

14 (Clientes N/A Alto |peneficios. Incluir | Semanal Reticente Partidario |peneficios que el proyecto

informacién aportara en sus negocios que le
solicitada por el permitiran incrementar sus
interesado ventas y ganancias

15 [Competidores N/A fracaso del Bajo
proyecto

Super. de Cumplimiento de Estar alerta a Estar atentos a las resoluciones y

16 Poder de N/A las normas Bajo |cualquier cambio | Mensual Neutral Neutral . e L

. . cambios en las politicas publicas
Mercados establecidas normativo
Agencia Cumplimiento de Estar alerta a
Nacional de las normas cualquier cambio
17 Regulacion, N/A establecidas Bajo normativo Mensual Neutral Neutral Estar ?tentos a IaslrfasolucliorTes y
Control y cambios en las politicas publicas
Vigilancia
Sanitaria
Ser seleccionados Monitorear Mantener una comunicacién
18 Proveequres N/A como proveedores Bajo convenios con la Mensual Neutral Neutral directa con el departamento de
Tecnoldgicos para el proyecto empresa compras sobre costos y
proveedores calificados
Disponibilidad de Hacer monitoreo Revisar constantemente los

19 Cpnsumidor N/A productos frescos Medio de camb.ios en las Mensual Neutral Neutral resultados del monitoreo de la

final tendencias de demanda de productos en el

consumo

mercado
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Optimizacién en Monitorear Mantener una comunicacion
i6 convenios con la directa con el gerente logistico

e Mensual Neutral Neutral & g
Logistico arga para empresa para conocer los convenios y

espachos costos del proveedor

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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4.3 Plan de Gestion del Alcance
El director del proyecto sera encargado de elaborar el enunciado del alcance del
proyecto y el sponsor sera el encargado de aprobarlo, asegurandose que esté dentro del
presupuesto y plazo definidos inicialmente en el acta de constitucion.
El sponsor contara con 7 dias de plazo para la revision y aprobacion del enunciado del
alcance. No se realizara ninguna actividad adicional del proyecto hasta no contar con la
aprobacion formal del documento.
El director del proyecto definira la manera en que se validara y controlara el
cumplimiento del alcance durante todas las etapas del proyecto.
La EDT seré elaborada por el equipo de proyecto que participara también en la fase de
ejecucion por medio de reuniones de trabajo.
La EDT debera ir acompafiado del diccionario de datos, el cual debera ser escrito en un
lenguaje sencillo y entendible. Incluira:

e Descripcion del paquete de trabajo

e Tareas que componen el paquete de trabajo

e Responsable del paguete de trabajo

e Criterio de aceptacion

e Supuestos y restricciones

e Recursos requeridos

e Tiempo

e Costo
Los cambios al plan de gestion del alcance seran evaluados por la direccion del proyecto

y en caso de ser aprobados, el plan de gestion del alcance debera ser actualizado y

difundido a quienes corresponda.
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4.4 Plan de Gestion de Requisitos
Se realizaran reuniones con los diferentes interesados para hacer el levantamiento de los
requerimientos. Estos requerimientos seran listados en una planilla que constara con la
siguiente informacion:

e Descripcidn del requerimiento

e Quien solicita el requerimiento

e Prioridad del requerimiento: Alta, media o baja

¢ Nivel de cumplimiento: Obligatorio, deseable u opcional

e Estado del requerimiento: Aprobado, cancelado, diferido o terminado

o Criterio de aceptacion

Los requerimientos seran priorizados por el equipo del proyecto basados en los criterios

de prioridad del requerimiento y el estado del mismo.

4.4.1 Gestidn de la Configuracion

Cualquiera de los interesados podra presentar una solicitud de cambio donde también
debera indicar las razones del cambio. Estos cambios seran evaluados por el comité de
control de cambios en cuanto a tiempos, costos y alcance dando como resultado la
aprobacién o rechazo de este.

4.5 Plan de Gestion del Cronograma

Una vez obtenida la aprobacion del enunciado del alcance, asi como la EDT y el

diccionario de la EDT se procedera con los siguientes procesos:

4.5.1 Definir las actividades
Para cada paquete de trabajo definido en el EDT se identificaran las actividades

necesarias para llevarlo a cabo.

45.2 Secuenciar las actividades
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Se contara con el juicio de expertos para realizar la secuencia de las actividades y
contemplar las restricciones de tiempo y recursos. Se manejaran las siguientes
relaciones entre las actividades:

CF Comienzo a Fin

FC Fin a Comienzo

FF Fin a Fin

CC Comienzo a Comienzo

4.5.3 Estimar los recursos de las actividades

Segun la actividad que se necesite realizar, se seleccionara el tipo de recurso que se
requerird, pudiendo ser del tipo personas, materiales 0 maquinas.

Para los recursos de tipo persona se debera definir el nombre del recurso, el trabajo a
realizar y su duracion.

Para los recursos de tipo materiales y maquinas se debera definir el nombre del recurso,

la cantidad y la base de la estimacion.

4.5.4 Estimar la duracion de las actividades

Para los recursos de tipo persona, se usara la estimacion analoga para definir la duracion
de la actividad.

Para los recursos de tipo materiales y maquinas, se definira la cantidad del recurso

necesario.

4.5.5 Desarrollar el cronograma
El cronograma se desarrollara con MS Project. Se debera hacer la correcta secuencia de
las actividades asegurando el cumplimiento de los plazos acordados y evitando la

sobrecarga o subutilizacion de los recursos.
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4.6 Plan de Gestion de Costos
El director de proyectos junto con el Patrocinador y el Gerente de Servicio al cliente

mantendran reuniones para desarrollar el plan de costos.

La estimacion de los costos se realizara de la siguiente manera:
o Alinicio del proyecto se utilizara estimacién analoga (-25% al +40%)
o En laplanificacion del proyecto se utilizara la estimacion anéloga (-15% al
+25%) y paramétrica (-5% al +10%)
e Las unidades de medida a utilizar son:
o Recurso personal: Costo/Hora
o Recurso material: Costo por unidades
o Recurso costo: Costo por actividad o entregable
e Se empleara el método de valor ganado para llevar el control de costos
e Los reportes que se generardn mensualmente seran:
o Valor ganado (%)

o Reporte de costos vs presupuesto

o Reporte de utilizacion de reservas de gestion y contingencia
e El umbral aceptable respecto a la linea base del costo es del 5% por entregable
e El proyecto serd financiado a través de fondos del area de Servicio al cliente
e El valor de la reserva de contingencia se calculara en base al andlisis de riesgos
e El valor de la reserva de gestion sera el 10% del valor del proyecto
4.7 Plan de Gestion de Calidad
El plan de gestion de calidad tendra los siguientes objetivos para el proyecto:
e ldentificar los roles y responsables que intervienen en la verificacion de calidad
e Definir el organigrama para el control de calidad

e Definir la matriz de control de actividades
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o Definir la frecuencia y el tiempo en que se ejecutaran las evaluaciones

4.7.1 Rolesy Responsabilidades:
Rol: director de proyecto

Objetivo: Responsable de la verificacion y aprobacion de calidad de los entregables

finales
Funciones del rol: Revisar/ Controlar/Supervisar
Nivel de autoridad: Autoridad mé&xima para solicitudes de cambio y mejoras en el

proceso

4.7.2 Rol: Especialista de colaboracion
Objetivo: Responsable de verificacion de calidad de los pardmetros y requisitos
solicitados
Funciones del rol: Verificar la calidad de los entregables

Nivel de autoridad: Novedades presentadas deberan ser comunicadas al Director del

proyecto

4.7.3 Rol: Gerente de servicio al cliente
Objetivo: Responsable de verificacion de calidad de los pardmetros y requisitos
solicitados
Funciones del rol: Verificar la calidad de los entregables

Nivel de autoridad: Novedades presentadas deberan ser comunicadas al Director del

proyecto

4.7.4 Rol: Experto VMI
Objetivo: Responsable de verificacion de calidad de los pardmetros y requisitos
solicitados

Funciones del rol: Verificar la calidad de los entregables



proyecto

4.75 Matriz de Control de Actividades
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Nivel de autoridad: Novedades presentadas deberan ser comunicadas al Director del

El estdndar o norma que rige con su plan de prevencion y evaluacion estan asociadas a

cada paquete de trabajo.

Para paquetes de trabajo internos de la organizacion se los ha vinculado a las normas y

leyes internas de la compafiia y del pais, sin embargo, para aquellos paquetes asociados

a tecnologia en cambio estan enfocados a revisiones del ISO/IEC 25000:

Tabla 20
Matriz de Control de Actividades

WBS PAQUETES DE | ESTANDAR O NORMA ACTIVIDADE§ ACTIVIDADE§ DE coq
TRABAJO DE CALIDAD DE PREVENCION| EVALUACION
1.1 Roles y Politica de la compaiiia El abogado de la S
Responsabilida | Compromiso en el compaiiia 728.00
des del Dpto. icumplimiento de leyes participara de
de Ventas - Codigo de conducta todas las
- Derechos humanos  factividades

+ En contra del
trabajo forzado

+En contradela
explotacién infantil en
los trabajos

+ Diversidad e
inclusion

+ En contra del acoso
y abuso laboral

+ Seguridad y Salud

+En contradela
representacion
indirecta

+ Compensacion al
empleado

+ Integridad en los
negocios

+ Ambiente y

sostenibilidad

requeridas en
este paquete de
trabajo para
garantizar el
cumplimiento
de las leyes y las
politicas de la
empresa
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WBS PAQUETES DE | ESTANDAR O NORMA ACTIVIDADE§ ACTIVIDADE§ DE coq
TRABAJO DE CALIDAD DE PREVENCION| EVALUACION
1.2 Roles y Politica de la compaiiia [El abogado de la S
Responsabilida | Compromiso en el compaiiia 504.00
des del Dpto. |cumplimiento de leyes participara de
de Servicios al | Cédigo de conducta ftodas las
Cliente - Derechos humanos  [actividades
+ En contra del requeridas en
trabajo forzado este paquete de
+En contradela trabajo para
explotacién infantil en |garantizar el
los trabajos cumplimiento
+ Diversidad e de las leyes y las
inclusion politicas de la
+ En contra del acoso empresa
v abuso laboral
+ Seguridad y Salud
+ En contra de la
representacion
indirecta
+ Compensacion al
empleado
+ Integridad en los
negocios
+ Ambiente y
sostenibilidad
1.3 Procedimientos [Politica de la compaiiia [El abogado de la S
e Instructivos - Compromiso en el compaiiia 560.00
actualizados  [cumplimiento de leyes participara de
- Cédigo de conducta fodas las
- Derechos humanos  [actividades

+ En contra del
trabajo forzado

+En contradela
explotacién infantil en
los trabajos

+ Diversidad e
inclusion

+ En contra del acoso
y abuso laboral

+ Seguridad y Salud

+En contradela
representacién
indirecta

+ Compensacion al
empleado

+ Integridad en los
negocios

+ Ambiente y

sostenibilidad

requeridas en
este paquete de
trabajo para
garantizar el
cumplimiento
de las leyes y las
politicas de la
empresa
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WBS PAQUETES DE | ESTANDAR O NORMA ACTIVIDADE§ ACTIVIDADE§ DE coq
TRABAJO DE CALIDAD DE PREVENCION| EVALUACION

2.1.1 [Software ISO/IEC 25000: Pruebas de S
adquirido e Funcionalidad funcionalidad bdasica 536.00
instalado

2.1.2 Hardware Pruebas de S
adquirido e funcionalidad del 56.00
instalado Hardware

2.2.1.1 [Roly acceso de |SO/IEC 25000: - Pruebas de S
clientes creado |Operabilidad aceptacion del 4,520.00

2.2.1.2 Roly acceso de |SO/IEC 25000: sistema
Analistas Operabilidad - Documentacion de
creado casos de pruebas

2.2.1.3 [Roly acceso de |SO/IEC 25000: - Documentacion de
Gerentes Operabilidad casos de pruebas de
creado integracién

2.2.2.1 [Transferencia [SO/IEC 25000:

de documentos
a VMI
implementados

Intercambiabilidad

(FTP)
2.2.2.2 [Transferencia [SO/IEC 25000:
segura de Intercambiabilidad

documentos a
VMI
implementados
(SFTP)

2.2.2.3

VMI integrado
con SAP

ISO/IEC 25000:
Intercambiabilidad

2.2.3.1

Tipo de archivo
XML
configurado en
VMI

ISO/IEC 25000:
Modularidad

2.2.3.2

Tipo de archivo
XLS configurado
en VMI

ISO/IEC 25000:
Modularidad

2.2.3.3

Tipo de archivo
EDI configurado
en VMI

ISO/IEC 25000:
Modularidad

2.2.4  Moddulo de ISO/IEC 25000:
notificacién por Modularidad
correo
configurado

2.2.5 |Mddulo de ISO/IEC 25000:
generacién de [Modularidad
ordenes
configurado

2.2.6.1 [Reporte de ISO/IEC 25000:
rotacion de Fiabilidad
inventario

implementado
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WBS PAQUETES DE | ESTANDAR O NORMA ACTIVIDADE§ ACTIVIDADE§ DE coQ
TRABAJO DE CALIDAD DE PREVENCION| EVALUACION

2.2.6.2 [Reporte de ISO/IEC 25000:
historico de Fiabilidad
ventas
implementado

2.2.6.3 [Reporte de ISO/IEC 25000:
inventarios Fiabilidad
implementado

2.2.6.4 [Reporte de ISO/IEC 25000:
ventas Fiabilidad
implementado

2.2.6.5 [Reporte de ISO/IEC 25000:
despachos por [Fiabilidad
cliente
implementado

2.2.7 |Pruebasde ISO/IEC 25000:
aceptacion del |Capacidad de ser
sistema probado
realizadas

2.3.1 |Documentos de ISO/IEC 25000:
pruebas de Capacidad de ser
aceptacion probado

2.3.2 |Documentos de ISO/IEC 25000:
pruebas de Capacidad de ser
integracion probado

2.3.3  [Manual del ISO/IEC 25000:
administrador |Aprendizaje

2.3.4  [Manual del ISO/IEC 25000:
Usuario Aprendizaje

3.1.1 [capacitacidn de Realizar evaluacién S
Roles y del curso 120.00
Funciones de
Vendedores
realizada

3.1.2  [Capacitacién de
Roles y
Funciones de
Servicio al
Cliente
realizada

3.2.1 [Capacitacién a
Clientes
realizada

3.2.2  [Capacitacién a
especialistas en
colaboracién
realizada

3.2.3  [Capacitacién a
Gerentes

realizada
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WBS

PAQUETES DE | ESTANDAR O NORMA | ACTIVIDADES | ACTIVIDADES DE

TRABAJO DE CALIDAD DE PREVENCION|  EVALUACION ol

S
Costo total de Calidad -->7,024.00

Nota. Fuente: Elaboracién propia

4.7.6 Frecuencia de evaluaciones de calidad
Se realizara la evaluacion de calidad cuando se finalice el desarrollo de cada entregable
del proyecto.
Cuando se detecte alguna desviacion por calidad se procedera a informar y en caso de
aplicar, se realizara una solicitud de cambio.
4.8 Plan de Recursos Humanos
Una vez se hayan definido las actividades y los recursos necesarios para realizarlas, el
director del proyecto sera el responsable de definir:

e Losrolesy responsabilidades

e Organigrama del proyecto

e Cronograma de los recursos

e Matriz RACI

El director del Proyecto sera el encargado de la seleccion y contratacion de los
miembros del equipo durante el proyecto.

El director del proyecto manejara un sistema de recompensas basado en el
cumplimiento del cronograma, alcances y costos al final del proyecto. Consistird en un
bono de 500 ddlares para cada miembro del equipo en caso de culminar el proyecto
logrando el cumplimiento total del alcance en menor tiempo al definido y sin exceder el

costo inicial del proyecto.
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4.9 Plan de Gestion de Comunicaciones
El director de proyectos junto al equipo de direccidn de proyecto seran los responsables
de identificar los canales de comunicacion y preparara la informacion que se transmitira
a los interesados previamente definidos.
El plan de comunicacidn debera ser actualizado cada vez que se presente una solicitud
de informacion por parte de los interesados como también cuando se incluya un nuevo
interesado. Dichas solicitudes pasaran por el control de cambios para ser aprobados.
Canales de comunicacion:
Se calculara los canales de comunicacion en base a la férmula: N(n-1)/2
Los tipos de comunicacién a utilizarse seran: interactiva y push.
El plan para las reuniones seguira el siguiente proceso:
e El agendamiento de las reuniones se hara con 15 dias de anticipacion con la
finalidad de asegurar el mayor nimero de participantes.
e Las invitaciones a las reuniones se las realizara via correo electronico en donde
se colocard los temas a tratar.
e Para las personas que no puedan asistir presencialmente a las reuniones, podran
participar via conferencia (Lync/Skype).
¢ Al finalizar cada reunion se debera realizar el acta con los puntos tratados y los

responsables para luego enviarselas via correo electrénico.

4.10 Plan de Gestion de Riesgos

Se realizaran reuniones semanales entre el director del proyecto, los miembros del
proyecto, los interesados seleccionados y otras personas de la empresa responsables de
actividades relacionadas con el manejo de riesgos para reportar nuevos riesgos y hacer
seguimiento a los ya reportados.

La metodologia por emplear es la sugerida en el PMBOK:



e Definicion de la probabilidad e impacto de los riesgos

Tabla 21
Definicion de probabilidad de los riesgos

40% - 60%
2 |Baja 20% - 40%

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Tabla 22
Definicion de Impacto de los riesgos

Bajo / 0.10 | Medio / 0.20

Aumento del 5%-10% 10%-15%
costo

A.umento del 5%-10% 5%-10%
tiempo

Cambios en el Impacto en Impacto en

costo < 10% y

costos < 5% .
® len tiempo < 5%

alcance

Conciliacion de
indicadores de
calidad

Nota. Fuente: Elaboracién propia

1%-2% 2%-3%

e Definicidn de los roles y responsabilidades
o Definir quién seré el lider, el apoyo y los miembros del equipo de gestién
del riesgo para cada tipo de actividad y sus responsabilidades.

e Matriz de probabilidad e impacto de los riesgos
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Tabla 23
Matriz de probabilidad e impacto
5 |Muy alta
0.50
4 | Alta
0.40 0.80
T
(C
= :
;‘.: 3 | Media
S 0.60
a
2 | Baja
0.40 0.80
1 |Muy baja
0.40 0.80
0.05 0.10 0.20 0.40 0.80
Muy bajo Bajo Medio Alto Muy alto
Impacto

Nota. Fuente: Elaboracién propia

* El apetito al riesgo de la empresa es mediano

e Identificacion de los riesgos

e Analisis cualitativo de los riesgos

o Para el andlisis se considera que la compafiia tiene un apetito al riesgo

medio con una tolerancia de desviacion de costos del 10% y en tiempo

del 5%, siendo la capacidad méxima de un 15% para costos y 10% para

tiempo, tal como se indica en la tabla de definicion de impacto de los

riesgos

e Plan de respuesta a los riesgos

Cada riesgo identificado tendra asignado un responsable que se encargara de hacer

el seguimiento y la ejecucion de la respuesta al riesgo en caso de ser necesario.

Los riesgos cuya probabilidad x impacto sean de importancia “alta” deberan ser

mitigados.
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4.11 Plan de Gestion de Adquisiciones
El director del proyecto sera el responsable de definir el plan de gestion de las
adquisiciones.
Para la contratacion con proveedores se sigue el procedimiento estandar descrito a
continuacion:
1. Seconsulta en la base de datos de proveedores que posee la compariia
2. En caso de no existir un proveedor calificado, se realizara la basqueda de
proveedores en el mercado local y en el extranjero de ser necesario
3. Se contacta a las empresas para invitarlos a una reunién
4. A cada posible proveedor se le entrega todos los detalles y requerimientos de los
productos y/o servicios que se requieren, asi como los plazos
5. Se analizan las ofertas recibidas de los diferentes proveedores de acuerdo con los
parametros descritos en la seccion de Criterio de seleccidn de proveedores
6. Se escoge la oferta que mejor convenga a la compafia
7. Se define el tipo de contrato a elaborar

8. Se cierra el contrato

4.11.1 Documentos de las Adquisiciones
Durante el procese de las adquisiciones se deberan generar y/o presentar los siguientes
documentos:

e Solicitud de producto o servicio

e Solicitud de cotizacion

e Propuesta de proveedor

e Orden de compra

e Modelo de contrato y garantias



4.11.2 Listado de bienes y servicios
Este listado sera elaborado junto al equipo de proyecto y debera incluir toda la

informacidn necesaria que requieran los proveedores.

4.11.2.1 Adquisiciones: Listado de bienes y servicios

Requerimientos del software base VMI:
o Interface gréfica amigable
o Debe permitir estimar el inventario 6ptimo en los clientes
e Debe permitir la generacion de reportes
e Debe ser confiable y seguro
Requerimientos de Hardware:
e Sistema operativo: Linux
e Procesadores 16
e Cantidad de memoria: 64GB
e Espacio en disco: 2 TB

e Fuentes de poder: 2

e Interfaces de red: 6 ethernet

Requerimientos de personalizacion de la herramienta VMI:

e Posibilidad de integrarse con SAP

e Debe ser capaz de leer informacion en diferentes formatos (xIm, xIs, edi)

e Debe soportar los protocolos de transferencia de archivos FTP y SFTP

e Generacion de reportes personalizados
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Capacitacion VMI:

Entrega de material

Instructor con experiencia en el sistema VMI

Disponibilidad para viajar a Guayaquil, Quito y Cuenca

Evaluacidon del aprendizaje de los participantes

4.11.3 Criterio de seleccion de proveedores

Los proveedores deberan cumplir con los siguientes criterios:

Tabla 24

Criterios de seleccion de proveedores de HW / SW

Requisito Criterio de Aceptaciéon |Ponderacion
Equipo de hardware / cumplimiento al 100% de lo
. 50%
software solicitado
Tiempos de entrega Menor tiempo de entrega 20%
Costo Mds barato 20%
Experiencia Mayor a 3 afos 10%

Nota. Fuente: Elaboracién propia

Tabla 25

Criterios de seleccion de proveedores de capacitacion

VMI

Requisito Criterio de Aceptaciéon [Ponderacion
Capacitacién VMI Experiencia en dictar cursos 20%
Disponibilidad para viajar Puede viajar a 20%

P P ) GYE/UIO/Cuenca ’
Costo Mas barato 30%
Experiencia en la herramienta Mayor a 3 afios 30%

Nota. Fuente: Elaboracién propia

4.11.4 Clausulas del contrato
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e Para la adquisicion de software, el proveedor tiene el plazo de una semana desde

el momento en que la compafiia genera la orden de compra, para empezar las

actividades descritas en el cronograma de adquisiciones
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Para la adquisicion de hardware, el proveedor tiene un plazo de cuatro semanas
desde el momento en que la compafiia genera la orden de compra, para empezar
las actividades descritas en el cronograma de adquisiciones

El director de proyecto proporcionara el cronograma de adquisiciones para que
los proveedores se ajusten a las fechas definidas en el proyecto

Los trabajos de los proveedores que deban realizarse dentro de la compafiia
seran dentro del horario normal, entre 8am y 6pm. En caso de necesitarse
realizar actividades fuera del horario normal, debera solicitarse autorizacion con
5 dias de anticipacion

Las capacitaciones se realizaran una sola vez por localidad en el horario y fecha
previamente acordados

El contrato incluird clausulas de penalidad por retrasos en los tiempos de entrega

de los bienes y/o servicios contratados de precio fijo.

4.11.5 Cronograma de adquisiciones

En el cronograma de adquisiciones se debe indicar la fecha en que se iniciaran los

procesos de adquisiciones de los distintos bienes, asi como las fechas maximas para

completar la adquisicion sin que se generen impactos en el desarrollo del proyecto.

Tabla 26

Cronograma de Adquisiciones

[Task Name Duration  Start Finish
Adquisicion de Software VMI

seleccion de proveedor VMI 15 days Mon 08-01-18 Fri 26-01-18

Generacion de orden de compra para SW 20days Mon 29-01-18 Fri 23-02-18

Adquisicion Software VMI 5 days Mon 26-02-18 Fri 02-03-18

Instalacidn de Software 5 days Mon 09-04-18 Fri 13-04-18

Personalizacién de la Herramienta 41 days Tue 17-04-18 Tue 12-06-18

Capacitacion Técnica 8.88 days Wed 13-06-18 Mon 25-06-18

Adquisicion de Hardware

Seleccidn de HW 5 days Mon 29-01-18 Fri 02-02-18

Generacion de orden de compra para HW 20days Mon 05-02-18 Fri 02-03-18

[Adquisicion del Hardware 20days Mon 05-03-18 Fri 30-03-18




Preparacion del lugar fisico
Instalacién del Hardware

Pruebas de funcionalidad del Hardware

5 days
4 days
1 day
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Mon 05-03-18 Fri 09-03-18
Mon 02-04-18 Thu 05-04-18
Fri 06-04-18  Fri 06-04-18

Nota. Fuente: Elaboracién propia

4.11.6 Términos de pago

Se validara con la empresa proveedora del bien y/o servicio los términos de pago para

que estos sean realizados por transferencia y/o cheque.

Se planificara con la empresa proveedora el plan de pagos en cuotas en caso de ser

posible.

4.11.7 Penalidades

Los contratos con los proveedores incluiran clausulas de penalidades en caso de

incumplimiento en las fechas de entrega o por malas condiciones del producto.

4.11.8 Matriz de Adquisiciones

El proceso de contratacidn dentro de la compafiia sugiere que se presente la matriz de

adquisiciones en donde se evaltan varios parametros requirentes antes de su

contratacion.

Tabla 27
Matriz de Adquisiciones

Tipo de

EDT Justificacion

Contrato

Se utiliza un
contrato FFP
porque
corresponde a
la adquisicion
Contrato e un producto
de Precio e software
Fijo (FFP)(con licencias
para 30
usuarios que
tiene un valor
fijo definido
or el mercado

2.1.1.4

Adquisicion e
instalacion del
software VMI

Forma de
contactar
proveedores

- Base de datos
de proveedores
- Mercado
nacional e
internacional

Reque(rjlemlento Area/Rol/Persona Manejo de

. responsable de la| maltiples
Estimaciones

; compra Proveedores
Independientes

Proveedor

No Compras L
Unico




Requerimiento
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. Forma de Area/Rol/Persona Manejo de
Tipo de e, de B
EDT Justificacion contactar L responsable de la| multiples
Contrato Estimaciones
proveedores . compra Proveedores
Independientes
Se utiliza un
contrato FFP
porque
2.1.2.5 corresponde a |+ Base de datos
T Contrato e
Adquisicion e . laadquisicion de proveedores Proveedor
. . de Precio No Compras L
instalacion del |- de un producto + Mercado Gnico
Fijo (FFP) .
Hw hardware que |nacional
tiene un valor
fijo definido
or el mercado
Se utiliza un
contrato T&M
Contrato POrdUe NOSE L Base de datos
2.2 sabe con
... (de - de proveedores
Personalizacionf. exactitud el Proveedor
Tiempoy | - Mercado No Compras L
de la Materialestlempo que nacional e unico
herramienta puede tomar la | .
(T&M) .__ .. linternacional
personalizacion
de la
herramienta
Se utiliza un
Contrato contrato T&M - Base de datos
para cubrir
de i de proveedores
S : Unicamente las Proveedor
Capacitacion [Tiempoy h - Mercado No Compras L
. oras de . nico
Materiales nacional e

(T&M)

capacitacion,
siendo el tope
40 horas

internacional

Nota. Fuente: Elaboracién propia



5

Disefio y Documentacion de Linea Base

5.1 Alcance: Documentacion de Requisitos
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Una vez los interesados compartieran sus necesidades y requerimientos para el

proyecto, se definid en conjunto cuales eran de caracter obligatorio, deseable u

opcional.

El equipo de direccion de proyecto determind que todos los requisitos eran viables y

fueron aprobados para su inclusion en el proyecto.

Tabla 28
Matriz de requisitos
. . .. Estado
PrioridadCumplimiento Aprobado /
., Solicitado | Alto/ |Obligatorio/ P Criterio de
# Descripcidn . Cancelado / .,
por Medio /| Deseable / e . aceptacion
Bajo Opcional Diferido /
) P Terminado
Redefinir los roles y Rolesy
responsabilidades para el | Gerente de responsabilidades
canal tradicional en el area| ventas/ alineados a la
1 (de ventas y servicio al Gerentede | Alto Obligatorio | Aprobado [|politica dela
cliente Servicio al compaiiia y dentro
Cliente de los estatutos
legales de trabajo
Capacitacion interna para Las charlas son
pacftacion interna p Gerente de ) N .
dar a conocer la nueva impartidas en
definicidn de roles ventas / resencia de todos
2 . Y Gerentede | Alto Obligatorio | Aprobado p .
responsabilidades en las Servicio al los miembros de las
areas de ventas y servicio ) areas
. Cliente
al cliente
Durante la redefinicion de Documentos de
roles y responsabilidades procedimientos de
deberan participar el . . . la compaiiia
3 P P .. |Patrocinador| Alto Obligatorio | Aprobado .p
abogado de la compaiiiay actualizado
la gerente de recursos
humanos
La solucién debe estar Pruebas de alta
disponible 24x7 durante | Gerente de disponibilidad
4 todo el ano y contar con ventas / Alto Deseable Aprobado [superadas
alta disponibilidad en caso| ventas satisfactoriamente
de fallos
La informacion debera ser Pruebas de alta
Gerente de . o
almacenada en una base . . disponibilidad
5 . ventas / Alto Obligatorio | Aprobado
de datos confiable y ventas superadas

segura

satisfactoriamente
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. . _ Estado
PrioridadCumplimiento Aprobado /
. .. Solicitado | Alto/ |Obligatorio / P Criterio de
# Descripcidn . Cancelado / ..
por Medio /| Deseable / e . aceptacion
Bajo Opcional Diferidol/
) P Terminado
La solucion debe contar - Pruebas de
con una interface grafica servicio al aceptacion
6 . g cliente / Media Deseable Aprobado P
amigable ) superadas
Clientes . .
satisfactoriamente
La solucién debe ser capaz - Pruebas de
de leer archivos en servicio al aceptacion
7 cliente / Alto Obligatorio | Aprobado P
formatos xml, excel xls y ) superadas
. Clientes . .
edi satisfactoriamente
La solucién debe soportar Pruebas de
los protocolos FTP y SFTP | Servicio al . . aceptacion
8 P y . Alto Obligatorio | Aprobado P
para la transferencia de cliente superadas
archivos desde los clientes satisfactoriamente
El sistema VMI debe Gerente de Pruebas de
integrarse con el sistema ventas / aceptacion
9 SAP usando archivos ventas / Alto Obligatorio | Aprobado |superadas
planos para informarse de | Servicio al satisfactoriamente
los productos disponibles cliente
La orden de pedido Gerente de Pruebas de
generada por VMI debe ventas / aceptacion
considerar el inventario ventas / superadas
disponible a la fecha Servicio al . . satisfactoriamente
10["°P . Alto Obligatorio | Aprobado
cliente /
Demanda de
productos /
Clientes
La orden de pedido Pruebas de
requerira de la aprobacién - aceptacion
, Logistica / . .
11|del analista antes de ser Ventas Alto Obligatorio | Aprobado [superadas
enviada al procesamiento satisfactoriamente
de la orden
La solucion debera contar Pruebas de
con mecanismos de aceptacion
seguridad tales como - superadas
) Servicio al . . . .
12fingreso con cliente Alto Obligatorio | Aprobado [satisfactoriamente
usuario/contrasefia, roles,
bloqueo de acceso,
desbloqueo, etc.
La solucién debera contar Pruebas de
con un médulo de aceptacion
reportes que permita Gerente de superadas
obtener la siguiente Ventas / satisfactoriamente
13finformacion: Accionistas /| Alto Obligatorio | Aprobado
- Rotacidn de inventario Servicio al
- Histdrico de ventas cliente

- Picos altos y bajos de
inventarios
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. . .. Estado
PrioridadCumplimiento Aprobado /
.. Solicitado | Alto/ |Obligatorio / P Criterio de
# Descripcidn . Cancelado / ..
por Medio /| Deseable / e . aceptacion
Bajo Opcional Bl
) P Terminado
- Picos altos y bajos de
ventas
- Cantidad de
cajas/toneladas
deschapadas por cliente
El sistema debera generar Pruebas de
alarmas via correo Gerente de aceptacion
electrénico cuando el Ventas . . superadas
14| . . / Alto Obligatorio | Aprobado p .
inventario o las ventas Servicio al satisfactoriamente
superen los limites cliente
previamente definidos
El presupuesto del Presupuesto final no
royecto no debe exceder | Finanzas supera el definido
15P . Y : L / Alto Deseable Aprobado P
al indicado en el acta de Accionista en el acta de
constitucién constitucién
La duracién del proyecto La duracién del
no debe exceder ala Compras royecto no supera
16| . . P . / Alto Deseable Aprobado proy . P
indicada en el acta de Accionista la definida en el acta
constitucién de constitucion
Los contratos con Todos los contratos
proveedores deberan han sido firmados
firmarse en la ciudad de Compras / bajo la jurisdiccién
17 Guayaquil y ante cualquier . P . Media | Obligatorio | Aprobado [de Guayaquil
. . Accionista
disputa deberan
someterse a las leyes
ecuatorianas
La informacion enviada La solucidn cuenta
por los clientes es de con una
18(cardcter privado y no Clientes Alto Obligatorio | Aprobado [configuracidn de
podra ser compartida con roles adecuada
otros clientes o empresas
El proveedor de la solucidn Registro de cursos
debera realizar las de capacitacion
capacitaciones: . realizados
L . Servicio al
- operacion del sistema .
ara los clientes cliente /
19P ., . Clientes/ | Media | Obligatorio | Aprobado
- operacion del sistema
. Gerente de
para los analistas de la
Ventas

empresa
- operacion del sistema

para los gerentes

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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La siguiente tabla nos muestra la matriz de trazabilidad de los requisitos con los

componentes del EDT:

Tabla 29
Matriz de Trazabilidad de Requisitos
s . . . Objetivo del  |[Entregable
ID Descripcion del Requisito Necesidades ! &
Proyecto EDT
Definicion de
nuevos roles y
- . Reestructuracidnfresponsabilidades
Redefinir los roles y responsabilidades para , P 1.1
- , del area de para ventasy
lel canal tradicional en el drea de ventas y - . . 1.2
- . ventas y servicio servicio al cliente,
servicio al cliente . N 13
al cliente actualizacion de la
documentacion de
procedimientos
T Realizar las
Capacitacion interna para dar a conocer la o o
L Capacitacion capacitaciones para
nueva definicion de roles y ) 3.11
- . interna a las dar a conocer los
responsabilidades en las areas de ventasy |, 3.1.2
. ) areas afectadas jnuevos rolesy
servicio al cliente .
responsabilidades
Contar con la
participacién del
Durante la redefinicion de roles y Validacién y abogado vy la 11
responsabilidades deberdan participar el certificacidon del gerente de 1'2
abogado de la compaiiiay la gerente de  pbogado dela |Recursos Humanos 1'3
recursos humanos compaiiia en la redefinicion '
de roles 'y
responsabilidades
La solucién debe estar disponible 24x7 Proveer un equipo
- Una plataforma ,
4durante todo el afio y contar con alta . de uso exclusivode| 2.1.2
. N fiable o,
disponibilidad en caso de fallos la solucién
Proveer un
software que
. . . almacene la
La informacion debera ser almacenada en ., ) .,
. Solucidn segura finformacién de 2.11
una base de datos confiable y segura
manera seguray
con control de
accesos
El software
. . adquirido debe
La solucién debe contar con una interface -
. . Interface grafica [contar con una 2.11
grafica amigable ) e
interface grafica
amigable
Desarrollar los
Soporte de ,
., . maodulos para 2.2.31
La solucién debe ser capaz de leer archivos formatos de
. . poder cargar los 2.2.3.2
en formatos xml, excel xls y edi archivos . .
tipos de archivos 2.2.33

especificos

especificados
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Objetivo del  |[Entregable
ID Descripcion del Requisi N i
escripcion del Requisito ecesidades A EDT
. Soportar Desarrollar los
La solucién debe soportar los protocolos ,
. formatos de madulos de 2.2.2.1
8FTP y SFTP para la transferencia de . . .
. . transferencia de ftransferencia de 2.2.2.2
archivos desde los clientes . .
archivos archivos
El sistema VMI debe integrarse con el Integracion con Desarrollar el
9sistema SAP usando archivos planos para & maddulo de 2.2.2.3

informarse de los productos disponibles

SAP

integracion con SAP

La orden de pedido generada por VMI

Generaciéon de

Desarrollar el
moddulo de ordenes

10debe considerar el inventario disponible a ordenes integrado con el 2.2.5
la fecha consistentes inventario de la
compafiia
El mdédulo de
. . ordenes debe
La orden de pedido requerira de la ., .
., . Aprobacion de Isolicitar la
11@probacién del analista antes de ser . ., 2.2.5
. . ordenes confirmacién del
enviada al procesamiento de la orden .
analista antes de
ser enviada
La solucién deberd contar con mecanismos La aplicacion 2211
de seguridad tales como ingreso con debera manejar e
12 . o Roles y acceso . 2.2.1.2
usuario/contrasefia, roles, bloqueo de roles para clientes, 2213
acceso, desbloqueo, etc. analistas y gerentes| =~
La solucién deberd contar con un médulo
de reportes que permita obtener la
siguiente informacién: Se deben 2.2.6.1
- Rotacién de inventario desarrollar las 2.2.6.2
13t Histdrico de ventas Reportes opciones para 2.2.6.3
- Picos altos y bajos de inventarios generar los 2.2.6.4
- Picos altos y bajos de ventas reportes solicitados| 2.2.6.5
- Cantidad de cajas/toneladas deschapadas
por cliente
. . , Se debe desarrollar
El sistema debera generar alarmas via ,
L. . . L el mdédulo para
correo electrénico cuando el inventario o |Generacidn de L
14 . . generacion de 2.2.4
las ventas superen los limites previamente [alarmas ,
. alarmas via correo
definidos ..
electrénico
El director del
El presupuesto del proyecto no debe proyecto debera
15exceder al indicado en el acta de Financiera controlar que el 4.4
constitucién proyecto no exceda
el presupuesto
El director del
L, - royecto deberd
La duracion del proyecto no debe exceder [Cumplimiento proy
16 controlar que el 4.4

a la indicada en el acta de constitucion

de plazo

proyecto no exceda

el tiempo definido
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de la empresa
- operacion del sistema para los gerentes

s . . . Objetivo del  |Entregable
ID Descripcion del Requisito Necesidades ! &
Proyecto EDT
La firma de
. contratos con
Los contratos con proveedores deberdn
. . . proveedores de
firmarse en la ciudad de Guayaquil y ante |Contratos con 2.1.1
17 L . HW y SW debe
cualquier disputa deberan someterse a las [terceros . . 2.1.2
. realizarse bajo las
leyes ecuatorianas .
regulaciones de
Guayaquil
. . . . Control de La aplicacion
La informacion enviada por los clientes es P . . 2.2.11
. . , acceso a la debera manejar
18de cardcter privado y no podra ser ) L . 2.2.1.2
. . informacion del [roles para clientes,
compartida con otros clientes o empresas | . . 2.2.13
sistema analistas y gerentes
El proveedor de la solucidn deberad realizar
las capacitaciones: El proyecto 391
- operacidn del sistema para los clientes o contemplara las b
19 P ., . P . Capacitacion . p. 3.2.2
- operacion del sistema para los analistas capacitaciones 393

solicitadas

Nota. Elaboracion Propia.

5.2 Alcance: Enunciado del Alcance

El proyecto de Reestructuracion del Canal Tradicional esta conformado por los

siguientes productos:

5.2.1 Disefio de nuevos roles y responsabilidades

Se redefiniran los roles y responsabilidades en las areas de Ventas y Servicio al Cliente.

Esta restructuracion ira acompafiada de una actualizacién en la documentacién de

Procedimientos e Instructivos.

5.2.2 Disefio y Automatizacion de Manejo de Inventario de Clientes
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Figura 17. Manejo de Inventario de Clientes.
Fuente: VMI Internet.

Para la reestructuracion del Canal Tradicional, se adquirira el sistema VMI (Vendor
Management Inventory), el cual tiene las siguientes caracteristicas:

1. El cliente proporciona informacion de los movimientos de productos en su
bodega, ventas, necesidad de productos de temporada, etc.

2. El software VMI, con base a la informacion proporcionada en el punto anterior,
mas algoritmos, pronosticos, frecuencias de ventas, etc., genera
recomendaciones sobre pedidos de reabastecimiento

3. Personal de Servicio al Cliente revisa las recomendaciones de pedidos

4. VMl envia un pedido al proveedor

5. VMI pide confirmacion del pedido al cliente

5.2.2.1 Infraestructura

Para el funcionamiento de la solucion VMI, es necesario realizar la seleccién del
proveedor del software quien a su vez debera indicar el tipo de hardware que se requiere

para montar la aplicacion.
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Asi mismo, sera necesario realizar las adquisiciones del Software y Hardware junto con

sus licencias y su instalacion.

5.2.2.2 Personalizacion de la herramienta
Para explotar todas las ventajas del sistema VMI en la empresa, es necesario realizar las
siguientes adaptaciones:

e Configuracion de roles y accesos para Clientes, Analistas y Gerentes

e Configuracion de interfaces para la transferencia de archivos por medio de

protocolos FTP y SFTP, asi como la integracion con SAP

e Adaptacion para leer archivos en formatos xml, xIs y edi

e Generacion de notificaciones por correo electrénico

e Generacion de 6rdenes de compra

e Generacion de reportes de rotacion de inventario, histérico de ventas, picos de

inventarios, despachos por clientes

5.2.2.3 Documentacion
Se entregara los manuales de producto VMI tanto a nivel de usuario como de

administrador.

Ademaés, se documentaran todas las pruebas de aceptacion del producto, asi como las

evidencias de integracion con los sistemas de la empresa.

5.2.3 Cursos de Capacitacion
Como parte del proyecto de reestructuracion del canal tradicional, se realizaran
capacitaciones tanto técnicas como no técnicas, de acuerdo con el perfil de los

participantes.
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5.2.3.1 Capacitaciones Técnicas
Estas capacitaciones estan dirigidas a los clientes, gerentes y analistas.

Las capacitaciones a los clientes busca prepararlos en el manejo de la herramienta VMI

y en el adecuado ingreso de la informacidn en los archivos de Excel que deberan subir a
la herramienta via la interface gréfica.

Las capacitaciones a los gerentes serviran para que puedan generar reportes gerenciales

en la herramienta VMI, su interpretacion y analisis.

Las capacitaciones a los analistas busca prepararlos en el manejo de la herramienta para
la interpretacidn de las recomendaciones de pedidos generadas por VMI y su

modificacion en caso de requerirlo

5.2.3.2 Capacitaciones No Técnicas

Estas capacitaciones instruirdn al personal de ventas y servicio al cliente en los nuevos

roles y funciones definidos por el proyecto.

5.2.4 Supuestos

e Existe interés de los clientes en la implementacion de VMI

e Existe relacion de confianza de los clientes hacia nuestra empresa para que
manejemos sus inventarios

e Los clientes cuentan con la infraestructura requerida

e Los clientes cuentan con acceso a Internet y un ancho de banda no menor a
1Mbps

e Existen proveedores locales de VMI

e El proveedor de VMI cuenta con personal calificado para realizar la
personalizacion de la herramienta

e El proveedor VMI cuenta con instructores con experiencia para realizar las

capacitaciones
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5.2.6

5.2.7

99

Restricciones

La comunicacion entre los equipos de los clientes y la empresa serd por medio
de conexion a Internet

Los clientes podran hacer uso del sistema unicamente con los productos
provistos por nuestra empresa

El inventario seré controlado en base a la disponibilidad de los productos en la
bodega

La reestructuracion del canal tradicional sélo abarcara las areas de ventas y
servicios al cliente

La generacion de las 6rdenes de compra para Software y Hardware demora 20
dias

El hardware debera ser HP para hacer uso de los convenios existentes

Exclusiones
No se consideran cambios en el canal moderno
No se contempla la contratacion de desarrolladores particulares

Se excluyen otros paises donde la empresa tiene presencia

Criterio de aceptacion

Los nuevos roles y responsabilidades definidos dentro del canal tradicional
deben estar completamente acorde a las politicas de la compariia (100%)

Los procedimientos e instructivos deberan estar adecuadamente documentados y
ser aprobados por los gerentes de las areas involucradas, Ventas y Servicio al
Cliente, al 100%

El software VMI debe estar instalado y pasar todas las pruebas de aceptacion

(100%)
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La personalizacion del software VMI debe cumplir con todos los requerimientos
solicitados al 100%

Las recomendaciones de pedidos generadas por VMI no debe superar el margen
de error del 5%

Evaluacion satisfactoria de parte de los asistentes de la capacitacion, superior al

80%
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5.3 Alcance: EDT
En la siguiente figura se muestran los distintos paquetes de trabajo identificados para dar cumplimiento al alcance del proyecto. Se puede observar que el

paquete con mayor cantidad de componentes corresponde a la personalizacion de la herramienta:

Restructuracion
del Canal
Tradicional

Disefio de nuevos Disefoy Gestion del

Proyecto

Responsabiidsdes

$10368.00
Capacitacion lo |
Técnica I [ ]
Roles y Inicio Plan proyecto Informes de Monitoreo y Informe aceptacion
Responsabilidades estado del control productos
del Dpto. de Ventas $90000 $1650.00 v
§75,83200 Roles y Funciones —
de Vendedores
Rokesy realizads
del Dpto. de [ | Documentos de
Servicios al Cliente Software adquirido Hardware [ I ‘ ( ( pruebas de
— einstalado adquirido e Roles y Accesos Integracion de la Tipos de archivos Wodulo de Wodulo de Reportes Pruebas de aceptacion —
A instalado creados herramienta con vilidos en VMl aceptacion del pac
 — 20750 los sistemas de la correo configurado ordenes sistema realizadas Holee ¥ Feaclomes
Procedimientos e nE. el empresa Sann configurado $1,60000 de Servicio al
Instructivos 230000 Docameatoa e Cliente realizada
$1456000 55000
actualizados pruebas de
Roly acceso de Tipo de archivo i i
$392000 cientes creado XML configurado
— Transferencia de envil Coaciaa
documentos a VMI cosarsy
implementados
Roly acceso de (1) : et 5402400
Analstas creado T Tipo de archivo XLS
vl Reporte de $1,600.00
historico de ventas Capacitacidn 3
Transferencia implementado = Clientes realizada
Roly acceso de Pl o | "'2"21 0 Bsvano $192800
Gerentes creado Tipo de archivo ED —
$1.500.00 (sFTP) an bl — Capacitaciona
especialistas en
st s ek

realizada

VMl integrado con
sAp
$11.20000

Reporte de ventas
implementado Capacitaciéna
Gerentes reafizada
$568.00

Reporte de
despachos por
cliente
implementado

Figura 18. EDT del Proyecto.
Fuente: Elaboracion Propia.
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A continuacion, se describen cada uno de los paquetes de trabajo identificados en el EDT asi como las actividades definidas para llevarlo a cabo. Se

incluyen supuestos, restricciones, los recursos necesarios, duracion y costo estimados, asi como el criterio de aceptacion de cada componente.

Tabla 30
Diccionario de la EDT

responsabilidades
y esquema de
incentivos y
comisiones

REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
1.1 Roles y Se revisan los - Revision de rol y - Disponibilidad| Informacién - Se siguen las |Abogado 15 dias |$3,832 Debe estar alineada a
Responsabilidades del [rolesy responsabilidadeside la confidencial y politicas Cia., las politicas de la
Dpto. de Ventas responsabilidadesfactual informacién en restringida para el finternasdela |Gerente de compaiiia
actuales del - Definicién de rol |[a empresa equipo del empresa RRHH,
equipo de ventas \y - Roles proyecto - Los Gerente de
qgue serviran responsabilidadesiclaramente - No se puede documentos  Ventas
como base para laglineado a las definidos difundir o copiar la fentregados
redefiniciéon que |politicas de la informacién deben estar en
demanda el empresa el formato
proyecto - Revisién de estandar de la
salarios, empresa
incentivos y
comisiones
- Documentar
nueva definicion
de rol,
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
- Documento de
rol y
responsabilidades
en el Dpto. de
Ventas
1.2 |Rolesy Se revisan los - Revisidn de rol y - Disponibilidad} Informacidn - Se siguen las |Abogado 11 dias |$2,616 [Debe estar alineada a
Responsabilidades del [rolesy responsabilidades|de la confidencial y politicas Cia., las politicas de la
Dpto. de Servicios al  responsabilidadesjactual informacidn en [restringida para el finternasdela |Gerente de compaiiia
Cliente actuales del - Definicién de rol |[a empresa equipo del empresa RRHH,
equipo de servicioly - Roles proyecto - Los Gerente de
al cliente que responsabilidadesiclaramente - No se puede documentos  Servicio al
servirdn como alineado a las definidos difundir o copiar la fentregados cliente
base parala politicas de la informacién deben estar en
redefinicién que |empresa el formato
demanda el - Documentar estandar de la
proyecto nueva definicion empresa
de roly
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS | RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS |DURACION|COSTO ACEPTACION
responsabilidades
- Documento de
rol y
responsabilidades
en el Dpto. de
Servicios al
Cliente
1.3 |Procedimientos e Se actualizan los F Actualizaciéon de  Disponibilidadf Informacion - Se siguen las |Abogado 10 dias |$3,920 |Debe estar alineada a
Instructivos documentos de [documentos de |[dela confidencial y politicas Cia., las politicas de la
actualizados procedimientos e [procedimientos e informacién en [restringida para el |internasdela |Gerente de compainiia
instructivos de la [instructivos la empresa equipo del empresa la Cia.,
empresa para relacionados al | Roles proyecto - Los Gerente de
reflejar los area de ventas  [claramente - No se puede documentos  RRHH
nuevos rolesy |+ Actualizacién de definidos difundir o copiar la fentregados
responsabilidades/documentos de informacién deben estar en
para las dreas de [procedimientos e el formato
Ventas y Servicio |finstructivos estandar de la
al Cliente relacionados al empresa

area de servicio al
cliente
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
2.1.1 [Software adquiridoe [Se realizala - Busqueda y - Existen - Se respetan los SO 21500 - Analista de | 72 dias [562,076[| software debe estar
instalado seleccion del seleccidn de proveedores |plazos de la compras instalado y
proveedory la proveedor VMI  |locales de companiia para las - Especialista funcionando
adquisicion del  + Generacién de [software VMI [generaciones de de correctamente
software orden de compra | Costo del 6rdenes de compra colaboracién
para SW software es - Experto
- Adquisicién del competitivo en VMI
Software VMI el mercado
- Instalacion del + El proveedor
Software cuenta con
- Pruebas de personal con
funcionalidad experiencia
basica
2.1.2 [Hardware adquirido e [Se realiza la - Seleccion del - Existen - El espacio es fisicoEl HW debe - Experto 51 dias [$13,856[E| hardware debe
instalado seleccion del hardware proveedores |es reducido proporcionar NVMI estar instalado y
proveedoryla | Generacién de |ocales de HW una - Analista de funcionando
adquisicion del  orden de compra | Costo disponibilidad fcompras correctamente
hardware para HW competitivo en del 98% en el | Especialista
- Adquisicién del el mercado afio de IT
hardware - El proveedor - Especialista
- Preparacién del cuenta con de
lugar fisico personal con colaboracién
- Instalacion del  fexperiencia
hardware

- Aceptacion del
hardware
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REQUISITOS DE

CRITERIO DE

WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
2.2.1.1Rol y acceso de clientes [Crear el rol para | Creacién del rol - El rol es - No se agregara - Cumple con F Experto 3dias |$1,680 [l rol debe estar
creado clientes en la para clientes en elldefinido ninguna todos los VMI creado
herramienta VMI [sistema VMI correctamente |caracteristica al rol [requisitos - Integrador
de acuerdo conjque no haya sido |definidos VMI
las necesidades definida
de la empresa
2.2.1.2Rol y acceso de Crear el rol para | Creacién del rol |- El rol es - No se agregara - Cumple con F Experto 3dias |$1,680 [l rol debe estar
Analistas creado analistas en la para analistas en |definido ninguna todos los VMI creado
herramienta VMI el sistema VMI  correctamente [caracteristica al rol [requisitos - Integrador
de acuerdo conjque no haya sido  definidos VMI
las necesidadesdefinida
de la empresa
2.2.1.3Rol y acceso de Crear el rol para | Creacién del rol - Elrol es - No se agregard | Cumple con | Experto 3dias |$1,680 El rol debe estar
Gerentes creado gerentes en la para gerentes en |definido ninguna todos los VMI creado
herramienta VMI el sistema VMI  correctamente [caracteristica al rol [requisitos - Integrador
de acuerdo con|que no haya sido |definidos VMI
las necesidades definida
de la empresa
2.2.2.1Transferencia de Crear la opcion def Implementar  f1la - Los clientes - Se puede - Experto 3 dias |$1,680 Se puede utilizar el
documentos a VMI comunicacion via conectividad con |herramienta  cuentan con accesofrealizar la VMI protocolo FTP para
implementados (FTP) [FTP desde la FTP permite el uso @ internet transferencia | Integrador transferir informacion
interface grafica del protocolo | Los clientes deben|de archivos VMI desde los clientes
de VMI - Los usuarios [poseer un desde la
estan usuario/contrasefiafinterface
familiarizados |validos en la grafica de VMI

con este tipo
de
transferencia
de archivos

herramienta VMI
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
2.2.2.2[Transferencia segura deCrear la opcion def Implementar  la - Los clientes - Se puede - Experto 3 dias |$1,680 [Se puede utilizar el
documentos a VMI comunicacion via conectividad con |herramienta  cuentan con accesofrealizar la VMI protocolo SFTP para
implementados (SFTP) SFTP desde la SFTP permite el uso f internet transferencia | Integrador transferir informacion
interface grafica del protocolo | Los clientes deben|de archivos VMI desde los clientes
de VMI - Los usuarios [poseer un desde la
estan usuario/contrasefiafinterface
familiarizados |validos en la grafica de VMI
con este tipo  |herramienta VMI
de
transferencia
de archivos
2.2.2.3\VMl integrado con SAP (Crear la interface | Implementar fla - Los usuarios - Las ordenes | Experto 20 dias [$11,200|La herramienta VMI
de comunicacién |integracidn con |herramienta deben poseerun |de pedido VMI se puede integrar con
con el sistema sistema SAP permite la usuario/contrasefia|legan - Integrador SAP
SAP integracién convalidos en la correctamente VMI
SAP herramienta VMI  jal médulo de
SAP
2.2.3.1[Tipo de archivo XML  [Configurar para | Implementar f1la - La herramienta not Los archivos  + Experto 5dias |$2,800 |La herramienta VMI
configurado en VMI que la lectura de herramienta  [soporta archivos [son cargados VMl puede leer archivos
herramienta VMI jarchivos XML permite la con tamafo que  (completamente} Integrador XML
soporte archivos carga de superen los 5SMB  sin errores VMI
XML archivos XML
2.2.3.2[Tipo de archivo XLS Configurar para f Implementar | la - La herramienta not Los archivos - Experto 5dias |$2,800 |La herramienta VMI
configurado en VMI que la lectura de herramienta  soporta archivos [son cargados [VMI puede leer archivos
herramienta VMI farchivos XLS permite la con tamano que  [completamenter Integrador XLS
soporte archivos carga de superen los 5MB  [sin errores VMI

XLS

archivos XLS
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
2.2.3.3[Tipo de archivo EDI Configurar para  Implementar | la - La herramienta not Los archivos + Experto 5dias |$2,800 [La herramienta VMI
configurado en VMI que la lectura de herramienta  soporta archivos [son cargados [VMI puede leer archivos
herramienta VMI [archivos EDI permite la con tamafo que  (completamentet Integrador EDI
soporte archivos carga de superen los 5SMB  sin errores VMI
EDI archivos EDI
2.2.4 |Mddulo de notificacion [Configurar la - Implementar | La aplicaciéon  Se debe - Las - Experto 5dias |$2,800 [La herramienta VMI
por correo configurado herramienta VMI funcionalidad de [tiene acceso al configurar en el notificaciones NVMI envia notificaciones
para que pueda |notificaciones via [servidor de servidor de correo [llegan a los - Integrador via correo electrénico
enviar correo correo de la para que las correos de VMI
notificaciones via |electrénico compaiiia notificaciones no [forma
correo sean clasificadas  finmediata (<5
electronico como spam min)
2.2.5 [Mddulo de generacién [Configurar la - Implementar  fla - la herramienta | Ordenesde | Experto 10 dias |$5,600 [La herramienta VMI
de ordenes configuradoherramienta VMI funcionalidad de |herramienta |debe estar compra VMI genera ordenes de
para que pueda |generacion de permite integrada con SAP [correctamente | Integrador compra hacia SAP
generar drdenes (drdenes personalizar la creadasy VMI
de compra de automaticas generacién de cargadas en
manera Ordenes de SAP
automatica compras
2.2.6.1Reporte de rotacién de (Configurar la - Parametrizacion - la - la Informacién - Los reportes | Integrador 1dia $320 [La herramienta VMI
inventario herramienta de |parala herramienta  |istdrica previa a lareflejan lo que NVMI genera el reporte de
implementado VMI para la generacion del @lmacena implementacion de contiene la rotacion de inventario
generacion de reporte de Informacién VMl podra ser informacion
reporte de rotacion de histérica para [cargada cargada en la
rotacion de inventario la generacidn [Unicamente en el |herramienta
inventario de Los reportes{formato que

- el modulo de
reportes
permite

maneja la
herramienta
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
generar
graficos de
tendencias
2.2.6.2Reporte de histérico de [Configurar la - Parametrizacion f la - la Informacion - Los reportes | Integrador 1dia $320 |La herramienta VMI
ventas implementado herramientade |parala herramienta  |histdrica previa a lafreflejan lo que VMI genera el reporte de
VMI para la generacidn del @lmacena implementacion de contiene la historico de ventas
generacion de reporte de Informacién VMl podrd ser informacién
reporte de histérico de histdrica para |cargada cargada en la
histérico de ventas la generacién |Unicamente en el |herramienta
ventas de Los reportes{formato que
- el médulo de manejala
reportes herramienta
permite
generar
graficos de
tendencias
2.2.6.3Reporte de inventarios [Configurar la - Parametrizacion - la - la Informacién - Los reportes | Integrador 1 dia $320 |La herramienta VMI
implementado herramienta de |parala herramienta  |istdrica previa a lareflejan lo que VMI genera el reporte de
VMI para la generacion del @lmacena implementacion de contiene la picos de inventarios

generacion de
reporte de picos
de inventario

reporte de picos
de inventarios

Informacién
histérica para
la generacidn
de Los reportes

- el moédulo de

VMI podra ser
cargada
Unicamente en el
formato que

informacion
cargada en la
herramienta
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
reportes maneja la
permite herramienta
generar
graficos de
tendencias
2.2.6.4Reporte de ventas Configurar la - Parametrizacion f la - la Informacion - Los reportes | Integrador 1dia $320 |La herramienta VMI
implementado herramienta de |parala herramienta  |histdrica previa a lafreflejan lo que VMI genera el reporte de
VMI para la Generacion del  jalmacena implementacion de contiene la picos de ventas
generacion de reporte de picos [Informaciéon  VMI podra ser informacién
reporte de picos |de ventas histdrica para |cargada cargada en la
de venta la generacién |Unicamente en el |herramienta
de Los reportes{formato que
- el médulo de manejala
reportes herramienta
permite
generar
graficos de
tendencias
2.2.6.5Reporte de despachos [Configurar la - Parametrizacion - la - la Informacion - Los reportes | Integrador 1 dia $320 |La herramienta VMI
por cliente herramienta de |parala herramienta  |istdrica previa a lareflejan lo que VMI genera el reporte de
implementado VMI para la generacion del @lmacena implementacion de contiene la despacho por clientes
generacion de reporte de Informacién VMl podra ser informacion
reporte de despachos por  |istérica para [cargada cargada en la
despachos por  [lientes la generacidn [Unicamente en el |herramienta

cliente

de Los reportes
- el médulo de

formato que
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
reportes maneja la
permite herramienta
generar
graficos de
tendencias
2.2.7 |Pruebas de aceptacidn [Ejecucién de - Realizar pruebast la - el nimero de - Todas las - Especialista| 5 dias |$2,680 Pruebas 100%
del sistema realizadas |pruebas de de aceptacién herramienta hajusuarios permitidosjpruebas de satisfactorias
aceptacion de la | Realizar pruebasisido depende de la resultan colaboracién
herramienta VMI |de integracién previamente |licencia adquirida |exitosas - Experto
instalada - las pruebas deben VMI
- las licencias  [resultar exitosas
han sido dentro del plazo
adquiridas definido
2.3.1 |Documentos de Elaborar - Elaborar - Se documental- Documentos - Los - Experto 5dias |$1,200 Documento aprobado
pruebas de aceptacién documento con documento para |las pruebas de deben ser documentos VM por el especialista de
todos los casos dellas pruebas de  ftodala elaborados en cumplen con colaboracién
prueba parala [aceptacién funcionalidad |espafiol los estandares y
aceptacion de la de la formatos de la
solucion VMI herramienta empresa
VMI
2.3.2 |Documentos de Elaborar - Elaborar - Se documental- Documentos - Los - Integrador | 2 dias $640 Documento aprobado
pruebas de integracidon documento con documento para |las pruebas deben ser documentos VM por el especialista de
todos los casos dellas pruebas de relacionadas a |elaborados en cumplen con colaboracién
prueba parala integracion la conectividad |espafol los estandares y

integracion de la

de la

herramienta

formatos de la

empresa
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
solucién VMI en VMI con otros
la empresa sistemas de la
compaiiia
2.3.3 |Manual del Elaborar - Elaborar - El proveedor [ Documentos - la - Integrador | 5dias |$1,600 Documento aprobado
administrador documento documento de  |posee deben ser documentacion VM por el especialista de
manual parael |manual del documentacionjelaborados en debe incluir las colaboracién
administrador del @dministrador estandar de su lespafiol caracteristicas
sistema VMI producto agregadas en la
personalizacion
de la
herramienta
2.3.4 Manual del Usuario Elaborar - Elaborar - El proveedor |- Documentos - la - Integrador | 5dias |$1,600 Documento aprobado
documento documento de  posee deben ser documentacion VMI por el especialista de
manual parael |manual del documentacionjelaborados en debe incluir las colaboracién
usuario del usuario estdndar de su |espafiol caracteristicas
sistema VMI producto agregadas en la
personalizacién
de la
herramienta
3.1.1 [capacitacidn de Roles y [Capacitar al - Seleccionar - Existe - El lugar de la - Informacidon |Asistente, 1.5dias | $124 |Capacitacion avalada
Funciones de personal de participantes disponibilidad [charla debe tener |proporcionada |Gerente de por el Gerente de
Vendedores realizada |ventas en las - Definir fecha de [de tiempo para |la capacidad sigue Los Ventas, Ventas y el Gerente
nuevas la capacitacion  [asistir a las suficiente para lineamientos de|Gerente de de RRHH
actividades y - Enviar las charlas todos los asistentes|la compaiiia Servicio al
responsabilidadesiinvitaciones para cliente

la capacitaciony
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
reservar la sala
- Dictar la
capacitacion
3.1.2 [Capacitacién de Roles y [Capacitar al - Seleccionar - Existe - El lugar de la - Informaciéon |Asistente, 1.5dias | $120 (Capacitacién avalada
Funciones de Servicio aljpersonal de participantes disponibilidad [charla debe tener proporcionada |Gerente de por el Gerente de
Cliente realizada servicio al cliente  Definir fecha de |de tiempo para |la capacidad sigue Los Ventas, Ventas y el Gerente
en las nuevas la capacitacion fasistir a las suficiente para lineamientos de|Gerente de de RRHH
actividades y - Enviar las charlas todos los asistentes|la compaiiia Servicio al
responsabilidades|invitaciones para cliente
la capacitacion y
reservar la sala
- Dictar la
capacitacion
3.2.1 [Capacitacién a Clientes Programacion de f Seleccionar - Existe - El lugar de la - La evaluacion - Asistente | 2.75 dias |$1,928 [Evaluacion
realizada la capacion de la |participantes disponibilidad [charla debe tener |del curso debe } Instructor satisfactoria de parte
herramienta VMI | Definir fecha de |de tiempo para |la capacidad tener una VMI de los asistentes de la
a los clientes la capacitacion  [asistir a las suficiente para medicion igual capacitacion
- Enviar las charlas todos los asistentes|o superior a 8
invitaciones para F Instructor con sobre 10
la capacitacion  |experiencia

- Reservar la sala
para la capacién
- Dictar la
capacitacion

- Realizar
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REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
evaluacion del
curso
3.2.2 [Capacitacién a Programacion de | Seleccionar - Existe - El lugar de la - La evaluacion F Asistente | 5.25 dias |$1,528 [Evaluacién
especialistas en la capacion de la [participantes disponibilidad [charla debe tener (del curso debe | Instructor satisfactoria de parte
colaboracién realizada |herramienta VMI  Definir fecha de |de tiempo para|la capacidad tener una VMI de los asistentes de la
a los analistas la capacitacion fasistir a las suficiente para medicién igual capacitacién
- Enviar las charlas todos los asistentes|o superior a 8
invitaciones para | Instructor con sobre 10
la capacitacion  |experiencia

- Reservar la sala
para la capacién
- Dictar la
capacitacion

- Realizar
evaluacion del
curso
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- Reservar la sala
para la capacion
- Dictar la
capacitacion

- Realizar
evaluacion del

curso

REQUISITOS DE CRITERIO DE
WBS |PAQUETES DE TRABAJO| DESCRIPCION ACTIVIDADES SUPUESTOS RESTRICCIONES CALIDAD RECURSOS [DURACION|COSTO ACEPTACION
3.2.3 [Capacitacién a Programacion de | Seleccionar - Existe - El lugar de la - La evaluacion | Asistente | 5.75 dias | $568 [Evaluacién
Gerentes realizada la capacion de la |participantes disponibilidad [charla debe tener |del curso debe } Instructor satisfactoria de parte
herramienta VMI | Definir fecha de |de tiempo para |la capacidad tener una VMI de los asistentes de la
a los gerentes la capacitacion  [asistir a las suficiente para medicion igual capacitacién
- Enviar las charlas todos los asistentes|o superior a 8
invitaciones para F Instructor con sobre 10
la capacitacion  |experiencia

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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5.5 Tiempo: Cronograma
En la realizacion del cronograma se ha considerado el tiempo de gestion para
generacion de la orden de compra de la empresa debido a la serie de aprobaciones

previas internas por las que pasa el proceso antes de la adquisicion del bien y/o servicio.

Tabla 31
Cronograma del Proyecto
WBS ‘ Task Name ‘ Duration | Pred. ‘ Resource Names
Reestructuracion del Canal
0 . . 126 days
Tradicional
Disefio de nuevos Roles y
1 Responsabilidades 36 days
1.1 Roles y Responsabilidades del Dpto. 15 days
de Ventas
111 Revisidn de rol y responsabilidades 4 davs Abogado Cia,Gerente de
o actual y RRHH,Gerente de Ventas
Definicion de rol y responsabilidades Abogado Cia,Gerente de
1.1.2 ) . 5 days
alineado a las politicas de la empresa RRHH,Gerente de Ventas
Revision de salarios, incentivos Abogado
1.1.3 ! y 4 days 4Cia,Financiero,Gerente de

comisiones
RRHH,Gerente de Ventas

Documentar nueva definicion de rol,

1.1.4 responsabilidades y esquema de 2 days Gerente de RRHH,Gerente

. . .. de Ventas
incentivos y comisiones
Documento de rol y
1.1.5 responsabilidades en el Dpto de 0 days 6
Ventas
1.2 Roles y.Rfasponsa!bllldades del Dpto. 11 days )
de Servicios al Cliente
. - Abogado Cia,Gerente de
1.2.1 Revision de roly responsabilidades 4 days RRHH,Gerente de Servicio
actual .
al Cliente
s - Abogado Cia,Gerente de
1.2.2 Dgf|n|C|on de rol y responsablhdades 9RRHH,Gerente de Servicio
alineado a las politicas de la empresa .
al Cliente
123 Documentar nueva definicién de rol Yy days Gerente de RRHH,Gerente

responsabilidades de Servicio al Cliente

Documento de rol y

1.2.4 responsabilidades en el Dpto de 0 days 11
Servicios al Cliente

13 Proceqimientos e Instructivos 10 days 8
actualizados
Actualizacidon de documentos de

1.3.1 procedimientos e instructivos 5 days

relacionados al area de ventas

Abogado Cia,Gerente de la
Cia,Gerente de RRHH
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WBS Task Name Duration | Pred. ‘ Resource Names
Actualizacidon de documentos de
procedimientos e instructivos Abogado Cia,Gerente de la
1.3.2 relacionados al area de servicio al > days 11,14 Cia,Gerente de RRHH
cliente
1.3.3 Documentos actualizados 0 days 15
Disefio y Automatizacion de Manejo
2 de Inventario de Clientes 114 days
2.1 Infraestructura 71 days
2.1.1 Software adquirido e instalado 71 days
2.1.1.1 seleccién de proveedor VMI 15 days Analista de compras
2.1.1.2 S\(/evnerauon de orden de compra para 20 days 20Analista de compras[50%]
2.1.1.3 Adquisicidn Software VMI 5 days 21Analista de compras[50%]
2.1.1.4 |Instalacién de Software 5 days 22,33 Software VMI[1]
. . . . Especialista de
2.1.1.5 Pruebas de funcionalidad basica 1 day colaboracion Experto VM|
2.1.1.6 Software instalado 0 days
2.1.2 Hardware adquirido e instalado 50 days
2.1.2.1 Seleccidon de HW 5 days 20Experto VMI
2.1.2.2 (I::Is\r;erauon de orden de compra para 20 days 27Analista de compras[50%)]
2.1.2.3 Adquisicion del Hardware 20 days 28Analista de compras[50%]
2.1.2.4 Preparacién del lugar fisico 5 days 28Especialista de IT
2.1.2.5 Instalacién del Hardware 4 days 29,30 Servidor VMI[1]
2.1.2.6 Pruebas de funcionalidad del 1 day 31Especialista de IT
Hardware
2.1.2.7 Hardware aceptado 0 days 31,32 Especialista de
B P y ! colaboracidn,Experto VMI
2.2 Personalizacion de la Herramienta 41 days 19
2.2.1 Roles y Accesos creados 9 days
2.2.1.1 Rol y acceso de clientes creado 3 days
2.2.1.1. Creacién del rol para clientes en el 3 davs Experto
1 sistema VMI ¥ VMI[50%],Integrador VMI 1
2.2.1.2 Rol y acceso de Analistas creado 3 days 36
2.2.1.2. Creacién del rol para analistas en el 3 davs Experto
1 sistema VMI ¥ VMI[50%],Integrador VMI 1
2.2.1.3 Rol y acceso de Gerentes creado 3 days 38
2.2.1.3. Creacién del rol para gerentes en el 3 davs Experto
1 sistema VMI ¥ VMI[50%],Integrador VMI 1
b 2.2 Integracmn de la herramienta con 26 days
los sistemas de la empresa
Transferencia de documentos a VMI
2.2.2.1
implementados (FTP) 3 days
2.2.2.1. . Experto
1 Implementar conectividad con FTP 3 days VMI[50%], Integrador VMI 2
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WBS ‘ Task Name Duration | Pred. ‘ Resource Names
Transferencia segura de
2.2.2.2 documentos a VMI implementados 3 days 43
(SFTP)
2.2.2.2. . Experto
1 Implementar conectividad con SFTP 3 days VMI[50%], Integrador VMI 2
2.2.2.3 VMl integrado con SAP 20 days 45
2.2.2.3. Implementar integracidn con sistema 20 davs Experto
1 SAP ¥ VMI[50%],Integrador VMI 2
2.2.3 Tipos de archivos validos en VMI 15 days 35
b 231 Tipo de archivo XML configurado en 5 days
vmi
2.2.3.1. . Experto
1 Implementar lectura de archivos XML5 days VMI[50%], Integrador VMI 1
b 23.2 Tipo de archivo XLS configurado en 5 days 50
vmi
2.2.3.2. . Experto
1 Implementar lectura de archivos XLS 5 days VMI[50%], Integrador VMI 1
b 233 Tipo de archivo EDI configurado en 5 days 52
vmi
2.2.3.3. . Experto
1 Implementar lectura de archivos EDI 5 days VMI[50%], Integrador VMI 1
b 24 Mod.ulo de notificacion por correo 5 days 42
configurado
b 241 Im;).lt.eme.ntar furmonalldad de . Sdays Experto
notificaciones via correo electrénico VMI[50%],Integrador VMI 2
b 25 Mod.ulo de generacion de ordenes 10 days 49
configurado
Implementar funcionalidad de Experto
2:2.5.1 generacién de ordenes automaticas 10 days VMI[50%],Integrador VMI 1
2.2.6 Reportes implementados 5 days 56
b 26.1 !Reporte de rotacién de inventario 1 day
implementado
2.2.6.1. Parametrizacion para la generacion
1 I VMI 2
1 del reporte de rotacidn de inventario day ntegrador
b 2.6.2 !Reporte de histérico de ventas 1 day 61
implementado
2.2.6.2. Parametrizacion para la generacion
1 I VMI 2
1 del reporte de histérico de ventas day ntegrador
b 26.3 !Reporte de inventarios 1 day 63
implementado
2.2.6.3. Parametrlzauon‘para Ia'generac‘lon 1 day Integrador VMI 2
1 del reporte de picos de inventarios
2.2.6.4 Reporte de ventas implementado 1 day 65
2.2.6.4. Parametrlzaaon'para la generacién 1 day Integrador VMI 2
1 del reporte de picos de ventas
b 2.6.5 Reporte de despachos por cliente 1 day 67

implementado
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WBS Task Name Duration | Pred. ‘ Resource Names
b 265 Parametrizacién para la generacidn
1' 77" del reporte de despachos por 1 day Integrador VMI 2
clientes
;'2'6'5' Reportes entregados 0 days
Pruebas de aceptacion del sistema 35,42,4
2.2.7
realizadas > days 9,58,60
2.2.7.1 Realizar pruebas de aceptacion 4 days Especialista de
o P P y colaboracidn,Experto VMI
. . ., Especialista de
2.2.7.2 Realizar pruebas de integracién 1 day 73,80 colaboracién Experto VM|
2.2.7.3 Pruebas aceptadas 0 days 74
2.3 Documentacion 12 days
b 3.1 Docume.rjtos de pruebas de 5 days 56
aceptacion
Elaborar documento para las pruebas
2.3.1.1 . 5 days Experto VMI[50%)]
de aceptacién
b 3.2 !)ocume.n’tos de pruebas de 2 days 77
integracion
2.3.2.1 Elaporar do.clumento para las prueba52 days Integrador VMI 1
de integracion
2.3.3 Manual del administrador 5 days 79
p.3.3,1 baborardocumento demanualdel g\ Integrador VMI 2
administrador
2.3.4 Manual del Usuario 5 days 79
b 341 EIabo.rar documento de manual del 5 days Integrador VM| 1
usuario
2.3.4.2 Documentacion entregada 0 days
3 Capacitacion 84.88 days
3.1 Capacitacion No Técnica 3 days 1
capacitacion de Roles y Funciones de
3.1.1 Vendedores realizada 1.5 days
3.1.1.1 Seleccionar participantes 2 hrs Espeuahs'gi] de
colaboracidn
3.1.1.2 Definir fecha de la capacitacion 1hr Espeuahs'gi] de
colaboracidn
3113 EnV|ar. Ias.l’nwtauones para la 1hr Espeualls'in] de
capacitacién y reservar la sala colaboracién
Gerente de
3.1.1.4 Dictar la capacitacion 1 day 91Ventas[50%],Gerente de
RRHH[50%)]
Capacitacion de Roles y Funciones
3.1.2 de Servicio al Cliente realizada 1.5 days 88
3.1.2.1 Seleccionar participantes 2 hrs Asistente
3.1.2.2 Definir fecha de la capacitacion 1hr 94 Asistente
3123 Enviar las invitaciones para la 1 hr 95 Asistente

capacitacién y reservar la sala
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WBS Task Name Duration | Pred. ‘ Resource Names
Gerente de Servicio al
3.1.2.4 Dictar la capacitacion 1 day 96Cliente[50%],Gerente de
RRHH[50%]
3.2 Capacitacion Técnica 8.88 days 87,72
3.2.1 Capacitacion a Clientes realizada 3.63 days
3.2.1.1 Seleccionar participantes 2 hrs EspeC|aI|s'in1 de
colaboracién
3.2.1.2 Definir fecha de la capacitacion 1hr EspeC|aI|s'in1 de
colaboracién
3913 EnV|ar. Ias.lan|taC|ones para la 1 hr EspeC|aI|s'in1 de
capacitacién y reservar la sala colaboracién
I VMI
3.2.1.4 Dictar la capacitacién 3 days I‘.IS'tI’UCtOf' /Gastos de
viaje Instructor[1]
3.2.1.5 Realizar evaluacion del curso 1hr 103Instructor VMI
o iali
322 Capautac[cfn a es!)eaa istas en 3.63 days 99
colaboracion realizada
E iali
3.2.2.1 Seleccionar participantes 2 hrs specia ISF? de
colaboracién
3.2.2.2 Definir fecha de la capacitacién 1hr Espeualls’F? de
colaboracién
3223 Enwar' Ias.llnwtauones parala 1hr EspeC|aI|s’in1 de
capacitacién y reservar la sala colaboracién
3.2.2.4 Dictar la capacitacion 3 days 108Instructor VMI
3.2.2.5 Realizar evaluacion del curso 1hr 109Instructor VMI
3.2.3 Capacitacidn a Gerentes realizada 1.63 days 105
E iali
3.2.3.1 Seleccionar participantes 2 hrs specia ISF? de
colaboracién
3.2.3.2 Definir fecha de la capacitacion 1hr Espeaalls’F? de
colaboracién
3233 Enwar. Ias.l’nwtauones parala 1 hr Espeuahs’Faj de
capacitacién y reservar la sala colaboracién
3.2.3.4 Dictar la capacitacidn 1 day 114Instructor VMI
3.2.3.5 Realizar evaluacion del curso 1hr 115Instructor VMI
3.2.3.6 Capacitaciones realizadas 0 days
4 Gestion del Proyecto 126 days
4.1 Inicio 10 days
4.1.1  Elaborar el Acta de constitucion 5 days PM[50%]
4.1.2  Aprobacioén del Acta de Constitucion 0 days 120
4.1.3  Definicién del Alcance 10 days PM[50%]
114 Aprobacidn de la Definicion de 0 days 122
Alcance
4.2 Plan proyecto 35 days 119
£ - -
101 laboracion del Plan de Gestién del 2 days PM[50%]
Alcance
4.2.2  Declaracién del Alcance 5 days 125PM[50%]
4.2.3  Elaboracién del EDT 5 days 126PM[50%]
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WBS Task Name Duration | Pred. ‘ Resource Names

124 E!aboraaon del Plan de Gestion de 2 days 127PM[50%]
Tiempo

o5 Elaboracién del Plan de Gestion de 2 days 128PM[50%]
Costos

106 Elaporaaon del Plan de Gestion de 2 days 129PM[50%]
Calidad

127 Elaboracién del Plan de Gestion de 2 days 130PM[50%]
Recursos Humanos

oy Elabora.aor?ldel Plan de Gestién de 2 days 131PM[50%]
Comunicacion

4.2.9 Elaboracién del Plan de Riesgos 2 days 132PM[50%]

1210 EIabo.rz?c‘lon del Plan de Gestién de 2 days 133PM[50%]
Adquisiciones

1211 Elaboracién del Plan de Gestion de 2 days 134PM[50%]
Interesados

4.2.12 Plan para la direccidn del proyecto 0 days 135PM[50%]

4.3 Informes de estado del proyecto 77 days 124

131 Elaborar informes del estado del 77 days PM([34%]
proyecto

4.4 Monitoreo y control 77 days 124

41 Supe.rvwlon y verificacion de 77 days PM[33%]
actividades
Realizar informe semanal del control

4.4.2 . 77 days PM[33%]
y monitoreo

4.5 Informe aceptacién productos 4 days 139

51 Realizar informe de Desempefio del 1 day PM[50%]
Proyecto

4.5.2  Documentar lecciones Aprendidas 1 day 143PM[50%]

53 Reallzlar.lnforme de cumplimiento de 1 day 144PM[50%]
las métricas del Proyecto

154 Elaborar acta de Aceptacion del 1 day 145PM[50%]
Proyecto

4.5.5 Cierre del Proyecto 0 days 146

Nota. Fuente: Elaboracién propia

En los anexos se presenta el diagrama de Gantt del proyecto.




5.6 Tiempo: Ruta Critica
La siguiente tabla muestra la lista de actividades que conforman la ruta critica del
proyecto evidenciando la importancia del cumplimiento de los tiempos en lo que

corresponde a procesos de generacion de orden de compra y adquisiciones.
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Tabla 32
Actividades de la ruta critica
WBS Task Name Duration Start Finish

0 Reestructuracion del Canal Tradicional 120.88 days Mon 08-01-18 Mon 25-06-18

b Diseio y_Autom?tizacién de Manejo de 114 days Mon 08-01-18 Thu 14-06-18
Inventario de Clientes

2.1 Infraestructura 71 days Mon 08-01-18 Mon 16-04-18

2.1.1 Software adquirido e instalado 71 days Mon 08-01-18 Mon 16-04-18

2.1.1.1 seleccién de proveedor VMI 15 days Mon 08-01-18  Fri 26-01-18

2.1.1.4 |nstalacién de Software 5 days Mon 09-04-18  Fri 13-04-18

2.1.1.5 Pruebas de funcionalidad basica 1 day Mon 16-04-18 Mon 16-04-18

2.1.2 Hardware adquirido e instalado 50 days Mon 29-01-18  Fri 06-04-18

2.1.2.1 Selecciéon de HW 5 days Mon 29-01-18 Fri 02-02-18

2.1.2.2 Generacion de orden de compra para HW 20 days Mon 05-02-18  Fri 02-03-18

2.1.2.3 Adquisicién del Hardware 20 days Mon 05-03-18  Fri 30-03-18

2.1.2.5 |nstalacion del Hardware 4 days Mon 02-04-18 Thu 05-04-18

2.1.2.6 Pruebas de funcionalidad del Hardware 1 day Fri 06-04-18 Fri 06-04-18

2.1.2.7 Hardware aceptado 0 days Fri 06-04-18 Fri 06-04-18

2.2 Personalizacion de la Herramienta 41 days Tue 17-04-18  Tue 12-06-18

b 2.2 Integracion de la herramienta con los sistemas 26 days Tue 17-04-18  Tue 22-05-18
de la empresa

2.2.2.1 :n:ap'::ii:;:;'joie(g;’:;‘me"ms avmi 3 days Tue 17-04-18  Thu 19-04-18

2.2.2.1.1 Implementar conectividad con FTP 3 days Tue 17-04-18  Thu 19-04-18

b 222 :I'ransferencia segura de documentos a VMI 3 days Fri 20-04-18 Tue 24-04-18
implementados (SFTP)

2.2.2.2.1 Implementar conectividad con SFTP 3 days Fri 20-04-18 Tue 24-04-18

2.2.2.3 VMl integrado con SAP 20 days Wed 25-04-18 Tue 22-05-18

2.2.2.3.1 Implementar integracidn con sistema SAP 20 days Wed 25-04-18 Tue 22-05-18

2.2.4 Médulo de notificacidn por correo configurado5 days Wed 23-05-18 Tue 29-05-18

b 241 Ir'nplementar funlcic.)nalidad de notificaciones 5 days Wed 23-05-18 Tue 29-05-18
via correo electrdnico

2.2.6 Reportes implementados 5 days Wed 30-05-18 Tue 05-06-18

2261 Reportederotacion de inventario 1 day Wed 30-05-18 Wed 30-05-18
implementado

b 2611 Paramet.rizacié.n para Ia.generacién del reporte 1 day Wed 30-05-18 Wed 30-05-18
de rotacidn de inventario

2.2.6.2 Reporte de historico de ventas implementado 1 day Thu 31-05-18 Thu 31-05-18

b 2621 Para'me’tr.izacién para la generacion del reporte 1 day Thu 31-05-18  Thu 31-05-18
de histérico de ventas
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WBS
2.2.6.3

2.2.6.3.1
2.2.6.4
2.2.6.4.1

2.2.6.5

2.2.6.5.1

2.2.7
2.2.7.1
2.2.7.2
2.2.7.3
2.3
2.3.1

2.3.1.1

3
3.2
3.2.1
3.2.1.1
3.2.1.2

3.2.1.3

3.2.1.4
3.2.1.5

3.2.2

3.2.2.1
3.2.2.2

3.2.2.3

3.2.2.4
3.2.2.5
3.2.3

3.2.3.1
3.2.3.2

3.2.3.3

3.2.3.4
3.2.3.5

Task Name
Reporte de inventarios implementado

Parametrizacion para la generacién del reporte

de picos de inventarios
Reporte de ventas implementado

Parametrizacién para la generacion del reporte

de picos de ventas
Reporte de despachos por cliente
implementado

Parametrizacién para la generacion del reporte

de despachos por clientes

Pruebas de aceptacion del sistema realizadas
Realizar pruebas de aceptacién

Realizar pruebas de integracion

Pruebas aceptadas

Documentacion

Documentos de pruebas de aceptacion
Elaborar documento para las pruebas de
aceptacion

Capacitacion

Capacitacion Técnica

Capacitacion a Clientes realizada
Seleccionar participantes

Definir fecha de la capacitacion

Enviar las invitaciones para la capacitacion y
reservar la sala

Dictar la capacitacion

Realizar evaluacion del curso

Capacitacion a especialistas en colaboracién
realizada

Seleccionar participantes

Definir fecha de la capacitacion

Enviar las invitaciones para la capacitaciony
reservar la sala

Dictar la capacitacion

Realizar evaluacion del curso

Capacitacion a Gerentes realizada
Seleccionar participantes

Definir fecha de la capacitacion

Enviar las invitaciones para la capacitacion y
reservar la sala

Dictar la capacitacion

Realizar evaluacién del curso

Duration
1 day

1 day
1 day
1 day

1 day

1 day

5 days
4 days
1 day

0 days
12 days
5 days

5 days

84.88 days
8.88 days
3.63 days
2 hrs

1hr

1 hr

3 days
1hr

3.63 days

2 hrs
1 hr

1hr

3 days
1hr

1.63 days
2 hrs
1hr

1hr

1 day
1hr

Start
Fri 01-06-18
Fri 01-06-18
Mon 04-06-18
Mon 04-06-18

Mon 04-06-18

Tue 05-06-18

Wed 06-06-18
Wed 06-06-18
Tue 12-06-18
Tue 12-06-18
Wed 30-05-18
Wed 30-05-18

Wed 30-05-18

Tue 27-02-18

Wed 13-06-18
Wed 13-06-18
Wed 13-06-18
Wed 13-06-18

Wed 13-06-18

Wed 13-06-18
Mon 18-06-18

Mon 18-06-18

Mon 18-06-18
Mon 18-06-18

Tue 19-06-18

Tue 19-06-18
Fri 22-06-18
Fri 22-06-18
Fri 22-06-18
Fri 22-06-18

Fri 22-06-18

Fri 22-06-18
Mon 25-06-18

Finish
Fri 01-06-18
Fri 01-06-18
Mon 04-06-18
Mon 04-06-18

Tue 05-06-18

Tue 05-06-18

Tue 12-06-18
Mon 11-06-18
Tue 12-06-18
Tue 12-06-18
Thu 14-06-18
Tue 05-06-18

Tue 05-06-18

Mon 25-06-18
Mon 25-06-18
Mon 18-06-18
Wed 13-06-18
Wed 13-06-18

Wed 13-06-18

Mon 18-06-18
Mon 18-06-18
Fri 22-06-18
Mon 18-06-18
Mon 18-06-18
Tue 19-06-18

Fri 22-06-18
Fri 22-06-18
Mon 25-06-18
Fri 22-06-18
Fri 22-06-18

Fri 22-06-18

Mon 25-06-18
Mon 25-06-18

Nota. Fuente: Elaboracién propia

Las figuras a continuacién muestran de manera grafica la misma ruta critica:




June 2018

I «los 1w v x 9 2 ® 12 15 1 ) 4 2 3 % 3 00 0 07 10 1336 19 2 B
|= 0 4Reestructuracién del Canal Tradicional
- 2 4 Disef 6n de Manejo de o d r 1
Clientes
- 21 4 Infraestructura r 1
= 211 4 Software adquirido e instalado T
- 2111 seleccion de proveedor VMI lista d P!
- 2114 Instalacién de Software Ju-Software VMI[1]
= 2115 Pruebas de funcionalidad bisica % |Especialista de colaboracién, Experto VMI
- 212 4 Hardware adquirido e instalado 1
- 2121 Seleccion de HW. HEP«M M
- 2122 Generacion de orden de compra para HW Analista de
- 2123 Adquisicién del Hardware h° Apaiista d
= 2125 Instalacién del Hardware T Sefvidor VMI[1]
- 2126 Pruebas de funcionalidad del Hardware tEwdilim de IT
- 2127 Hardware aceptado +06-04
- 22 4 Personalizacion de la Herramienta 1
- 222 - de I i con los siste dela ‘
empresa
- 2221 4 Transferencia de documentos a VMI
implementados (FTP)
- 2221 Implementar conectividad con FTP 1 |Experto VMI[50%].Integrador VMI 2
- 2222 4 Transferencia segura de documentos a VMI
implementados (SFTP)
= 2222 Implementar conectividad con SFTP s [Experto VMI[S0%) Integrador VMI 2|
- 2223 4 VMl integrado con SAP
= 2223 Implementar Integracidn con sistema SAP VMI[S0%] Integrador VMI 2
- 224 4 Médulo de notificacion por correo configurado —)
- 2241 VMI[50%)] Integrador VMI 2
correo electrénico
- 226 4 Reportes implementados —m
- 2261 “ Repor o ffl
- 2.26.1. Parametrizacion para la generacion del reporte vMI 2
de rotacién de inventario
- 2262 4 Repor ventas
- 2262 Parametrizacion para la generacion del reporte M1 2
de histérico de ventas [
. s
Figura 19. Ruta Critica — parte 1.
.. .
Fuente: Elaboracion Propia.
Task June 2018 July 2018
Mode v WBS v Task Name v|l08 11 14 17 20 23 26 20 01 04 07 10 13 16 19 22 25 28 O1 04 07 10 13 16 19 22
- 2263 4 Reporte de inventarios implementado
- 2.2.6.3.. Parametrizacion para la generacién del reporte jrador VMI 2
de picos de inventarios
- 2.2.6.4 4 Rep de ventas impl: d
- 2.2.6.4. Parametrizacion para la generacion del reporte ntegrador VMI 2
de picos de ventas
- 2.2.6.5 4 Reporte de despachos por cliente implementado
- 2.2.6.5.. Parametrizacion para la generacion del reporte Integrador VMI 2
de despachos por clientes
- 227 4 Pruebas de aceptacion del si lizad: 9 ﬂ
L 2271 Realizar pruebas de aceptacion ‘:-%] pecialista de colab Experto VMI
- 2.2.7.2 Realizar pruebas de integracion Especialista de colab Experto VMI
2273 Pruebas aceptadas 4 12-06
23 4 Documentacion I 1
- 231 4 Documentos de pruebas de aceptacion I 1
- 2.3.11 Elaborar documento para las pruebas de
aceptacion
- 3 4 Capacitacion 1
- 3.2 4 Capacitacion Técnica I"' 1
- 3.2.1 4 C 6n a Clientes realizad |
b 3.211 Seleccionar participantes |lEspeciaIim de colaboracién
- 3.21.2 Definir fecha de la capacitacion elEspeciaIista de colaboracién
- 3.2.1.3 Enviar las invitaciones para la capacitacion y vEspec:alista de colaboracién
reservar la sala ]
- 3.2.14 Dictar la capacitacion Yol Instructar VMI,Gastos de viaje Instructor[1]
- 3.2.15 Realizar evaluacion del curso Tinstructer VMI
= 322 4 Capacitacion a especialistas en colaboracié (|
realizada
- 3.221 Seleccionar participantes lEspe_ lista de colaboracién
- 3.2.2.2 Definir fecha de la capacitacién iispucialista de colaboracién
- 3.2.2.3 Enviar las invitaciones para la capacitacion y Espgcialista de colaboracién
reservar la sala
- 3.2.24 Dictar la capacitacién i Instructor VMI
- 3.2.25 Realizar evaluacion del curso sinstructor VMI
= 323 4 Capacitacion a lizad. ;
- 3.23.1 Seleccionar participantes | Especialista de colaboracién
- 3.2.3.2 Definir fecha de la capacitacion pecialista de colaboracién
- 3.23.3 Enviar las invitaciones para la capacitacion y pecialista de colaboracién
reservar la sala
- 3.2.34 Dictar la capacitacién Instructor VMI
3.23.5 Realizar evaluacién del curso -hnstructor VMI

Figura 20. Ruta Critica — parte 2.
Fuente: Elaboracién Propia.
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5.7 Diagrama de Red
Las siguientes figuras muestran el diagrama de red. Por razones de visualizacion y

espacio, se muestran las actividades hasta el segundo o tercer nivel:

= = + H + +

Reestructuracién del Canal Tradicionz T 1 2 1 1 s 2 = 13

Start: Mon 08-01-1 ID: 0 Disefio de nuevos Roles v Respons: Roles y Responsabiidades del Dptc k Roles v Responsabiidades del Dptc Procedimientos ¢ instructivas actus
Finish: Mon 25-06-1 Dur: 120.88 days 080118 36days 26-02-18 08-01-18 15days 26-01-18 H 290118 11days 12-02-18 H 13-02-18  10days 26-02-18
Comp:0% 190418 (days 08-06-18 190418 Odays 10-05-18 ' 100518 Qdays 25-05-18 25-05-18 73 days 08-05-18

Figura 21. Diagrama de Red — parte 1.

17 2

Disefio y Automatizacion de Maneic
030118 1lddays 14-06-18
080118 Odays 25-05-18

86 3

27-02-18 B458 days 25-06-18
0e-05-12  Odays 25-05-18

Fuente: Elaboracién Propia.

+

+

15 21
Infraestructura i
080118  7idays 17-04-18
08-01-12 Odays 17-04-18

7% 23
Documentacién

300518 12days 13-06-18
300512 Odays 250513

87
Capacitacin No Técnica

+
15 211
Software sdquinido e instaiado
080118 7idays 17-04-18
080118 Odays 17-04-18

+
IS 212
Hardware sdauinido e nstainde
200118 S0days 06-04-18
280118 Odays 080413

34 22

Personaizacion de fa Herramienta
17-04-18  4ldays 12-06-18
170418 Odays 13-06-18

270218 3days 010318

+

02-06-12 73 days 12-06-15

3 221 s 223 8 225

Roles y Accesos creados Tipos de archivos viidos en VMI Méduio de zeneracion de ordenes ¢
170418 Sdavs  27-04-18 300418 15days 180518 210518 10davs 010518
130412 Odays 010518 02-05-13 Odays 22-05-18 230518 2days 050518

a2 222 s6 224 & 226
Intezracién de a herramienta con ke Médulo de notificacién por correo N Reportes implementados
170418 26days 220518 230518 Sdays 250518 [T 00518 sam= os0s1s [

170418 Odays 22-05-18

2305158 Odays 290518

300518 Odays 050518

+

+
72 227

Brusbas de aceptacion el sistema t
060518  Sdays 120618
05-06-15 Odays 13-06-18

+

7 231 7 232 8t 233
Documentos de pruebas de aceptat Documentos de pruebas de intezra. Manual del administrador
& 300518 Sdays 050518 050618 2davs 07-06-18 080618 Scays 140618

300515 Odays 050518

080515 Odays 110618

Figura 22. Diaglrama de Red — parte 2.

Fuente: Elaboracién Propia.

180518 5.8 day: 25-06-18

+

8 234
Manual del Usuario
070618 Sdays 140618

18-06-13 588 day: 25-05-18

*
£ m——]

130618 BBBdays 25-06-18
150618 Odays 250518
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5.8 Tiempo: Hoja de Recursos

La siguiente tabla muestra los recursos requeridos en el proyecto como también su
costo.

Podemos notar que la hora/hombre de los recursos externos contratados es mucho

mayor a la hora/lhombre de los recursos de la compafiia.

Tabla 33
Hoja de Recursos
. ... Max.
Resource o Materia Initial Grou Unit Std. Rate Ovt. Cost/U Accrue At Base
Name YP® | label s p . ' Rate se Calendar
Instructor $0.00/h
M Work I 100% $60.00/hr ) S0.00Prorated  Standard
.00/h
Asistente  Work A 100%  $6.00/hr >0 OO/r S0.00Prorated  Standard
E .00/h
V)glerto Work E 100% $60.00/hr >0 OO/r S0.00Prorated  Standard
I;lI;cAelglrador Work I 100% $40.00/hr $0.00/I: S0.00Prorated  Standard
I;lI;cAelgzrador Work I 100% $40.00/hr $0.00/I: S0.00Prorated  Standard
\S/T\;I‘I”dor I'V'ate”a SW $10,000.00 $0.00Prorated
\S/‘I’\;tlware I'V'ate”a HW $60,000.00 $0.00Prorated
pnalista de Work AC 100%  $7.00/hr »0.00/h S0.00Prorated  Standard
compras r
Especialista
.00/h
de . Work EC 100%  $7.00/hr *%9M <o 0oprorated  Standard
colaboracié r
n
Esepliuallsta Work EIT 100%  $7.00/hr SO'OO/T S0.00Prorated  Standard
Gerente de $0.00/h
ervicio a or A ) r .00Prorate tandar
Servicio al Work GSC 100% $12.00/h ) ] S0.00P d Standard
Cliente
Gerente de 1y GV 100% $12.00/hr *09%" <0 goprorated  Standard
Ventas r
Gerente de Work GRRH 100% $12.00/hr »0.00/h S0.00Prorated  Standard
RRHH H r
PM Work PM 100% $15.00/hr S0.00/I: S0.00Prorated  Standard
/é\ik;ogado Work A 100%  $7.00/hr S0.00/I: S0.00Prorated  Standard
Financiero Work F 100%  $7.00/hr SO'OO/P: S0.00Prorated  Standard
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. .. Max.
Resource Materia Initial Grou . Ovt. Cost/U Base
Unit Std. Rate Accrue At
Name | Label s . Rate Calendar
Gerente de 0.00/h
Ia Cia Work G 100% $30.00/hr > /r $0.00Prorated  Standard
Gastos de Materia
viaje GV $400.00 $0.00Prorated
Instructor
Nota. Fuente: Elaboracién propia
5.9 Tiempo: Diagrama de Uso de Recursos
En el diagrama inferior se muestra el uso de horas por mes de cada uno de los recursos.
Los recursos con mayor participacion en el proyecto son el Project Manager, Experto
VM1, e Integradores por su nivel de experiencia.
0 Resource Name * | Work * | Petalls January February = March April May June July
# Group: No Value 3,263 hrs | Work 696h 652h 292h 432h 736h 451h
" Unassigned 0hrs | Work
* Instructor VMI 59 hrs | Work 59h
* Asistente 4 hrs | Work ah
* Experto VMI 368 hrs | Work 24h 1eh 88h 184h s6h
* Integrador VMI 1 328 hrs | Work 80h 184h 64h
* Integrador VMI 2 328 hrs | Work 80h 184h e4h
- Analista de compras 380 hrs | Work 132h 152h 96h
* Especialista de colaboracion 64 hrs | Work 4h 8h 52h
* Especialista de IT 48 hrs || Work 40h 8h
- Gerente de Servicio al Cliente 92 hrs | Work 24h 64h 4h
- Gerente de Ventas 124 hrs | Work 120h ah
- Gerente de RRHH 296 hrs | Work 144h 148h 4h
- PM 804 hrs | Work 92h 52h 148h 168h 184h 156h
- Abogado Cia 256 hrs | Work 128h 128h
* Financiero 32 hrs | Work 32h
- Gerente de la Cia 80 hrs | Work 30h
Figura 23. Diagrama de Uso de Recursos.
Fuente: Elaboracion Propia.
5.10 Costos: Estimacion de Costos
La siguiente tabla muestra los recursos requeridos en el proyecto como también su
costo.
Para los costos se utilizé la estimacion analoga.
El paquete de mayor costo corresponde a la personalizacion de la herramienta VMI
Tabla 34
Estimacion de Costos
BS Task Name Cost
0 Reestructuracion del Canal Tradicional $148,348.00
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WBS

1.1
111

1.1.2
1.1.3
1.1.4

1.1.5
1.2
1.2.1

1.2.2
1.2.3
124
1.3

1.3.1

1.3.2

1.3.3
2
2.1
2.1.1
2.1.1.1
2.1.1.2
2.1.1.3
2.1.1.4
2.1.1.5
2.1.1.6
2.1.2
2.1.2.1
2.1.2.2
2.1.2.3
2.1.2.4
2.1.2.5
2.1.2.6
2.1.2.7
2.2
2.2.1
2.2.1.1

2.2.1.1.1

Task Name

Diseiio de nuevos Roles y Responsabilidades
Roles y Responsabilidades del Dpto. de Ventas

Revisién de rol y responsabilidades actual

Definicion de rol y responsabilidades alineado a las politicas de la empresa

Revision de salarios, incentivos y comisiones

Documentar nueva definicién de rol, responsabilidades y esquema de
incentivos y comisiones

Documento de rol y responsabilidades en el Dpto de Ventas
Roles y Responsabilidades del Dpto. de Servicios al Cliente
Revision de rol y responsabilidades actual

Definicion de rol y responsabilidades alineado a las politicas de la empresa
Documentar nueva definicidn de rol y responsabilidades
Documento de rol y responsabilidades en el Dpto de Servicios al Cliente

Procedimientos e Instructivos actualizados
Actualizaciéon de documentos de procedimientos e instructivos
relacionados al area de ventas
Actualizacion de documentos de procedimientos e instructivos
relacionados al area de servicio al cliente
Documentos actualizados
Disefio y Automatizacion de Manejo de Inventario de Clientes
Infraestructura
Software adquirido e instalado
seleccion de proveedor VMI
Generacion de orden de compra para SW
Adquisicidn Software VMI
Instalacion de Software
Pruebas de funcionalidad basica
Software instalado
Hardware adquirido e instalado
Seleccion de HW
Generacion de orden de compra para HW
Adquisicidn del Hardware
Preparacion del lugar fisico
Instalacion del Hardware
Pruebas de funcionalidad del Hardware
Hardware aceptado
Personalizacion de la Herramienta
Roles y Accesos creados
Rol y acceso de clientes creado

Creacion del rol para clientes en el sistema VMI

Cost
$10,368.00
$3,832.00
$992.00

$1,240.00
$1,216.00
$384.00

$0.00
$2,616.00
$992.00

$1,240.00
$384.00
$0.00
$3,920.00

$1,960.00

$1,960.00

$0.00
$121,652.00
$75,932.00
$62,076.00
$840.00
$560.00
$140.00
$60,000.00
$536.00
$0.00
$13,856.00
$2,400.00
$560.00
$560.00
$280.00
$10,000.00
$56.00
$0.00
$40,680.00
$5,040.00
$1,680.00

$1,680.00




129

\WBS Task Name

2.2.1.2 Rol y acceso de Analistas creado

2.2.1.2.1 Creacion del rol para analistas en el sistema VMI

2.2.1.3 Rol y acceso de Gerentes creado

2.2.1.3.1 Creacion del rol para gerentes en el sistema VMI

2.2.2 Integracion de la herramienta con los sistemas de la empresa

2.2.2.1 Transferencia de documentos a VMI implementados (FTP)

2.2.2.1.1 Implementar conectividad con FTP

2.2.2.2 Transferencia segura de documentos a VMI implementados (SFTP)

2.2.2.2.1 Implementar conectividad con SFTP

2.2.2.3 VMI integrado con SAP

2.2.2.3.1 Implementar integracién con sistema SAP

2.2.3 Tipos de archivos validos en VMI

2.2.3.1 Tipo de archivo XML configurado en VMI

2.2.3.1.1 Implementar lectura de archivos XML

2.2.3.2 Tipo de archivo XLS configurado en VMI

2.2.3.2.1 Implementar lectura de archivos XLS

2.2.3.3 Tipo de archivo EDI configurado en VMI

2.2.3.3.1 Implementar lectura de archivos EDI

2.2.4 Moddulo de notificacidn por correo configurado

2.2.4.1 Implementar funcionalidad de notificaciones via correo electrénico

2.2.5 Moddulo de generacion de ordenes configurado

2.2.5.1 Implementar funcionalidad de generacion de ordenes automaticas

2.2.6 Reportes implementados

2.2.6.1 Reporte de rotacion de inventario implementado

b 2611 Parametrizacién para la generacidn del reporte de rotacion de
T inventario

2.2.6.2 Reporte de historico de ventas implementado

2.2.6.2.1 Parametrizacidn para la generacion del reporte de histdrico de ventas

2.2.6.3 Reporte de inventarios implementado

2.2.6.3.1 Parametrizacién para la generacion del reporte de picos de inventarios

2.2.6.4 Reporte de ventas implementado

2.2.6.4.1 Parametrizacién para la generacién del reporte de picos de ventas

2.2.6.5 Reporte de despachos por cliente implementado

Cost
$1,680.00

$1,680.00
$1,680.00
$1,680.00

$14,560.00
$1,680.00

$1,680.00
$1,680.00
$1,680.00
$11,200.00
$11,200.00

$8,400.00
$2,800.00

$2,800.00
$2,800.00
$2,800.00
$2,800.00
$2,800.00

$2,800.00
$2,800.00
$5,600.00
$5,600.00
$1,600.00

$320.00

$320.00
$320.00
$320.00
$320.00
$320.00
$320.00
$320.00

$320.00
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WBS

2.2.6.5.1

Task Name

Parametrizacion para la generacién del reporte de despachos por

“"clientes

2.2.6.5.2

2.2.7
2.2.7.1
2.2.7.2
2.2.7.3
2.3
2.3.1
2.3.1.1
2.3.2
2.3.2.1
2.3.3
2.3.3.1
2.3.4
2.3.4.1
2.3.4.2
3
3.1
3.1.1
3.1.1.1
3.1.1.2
3.1.1.3
3.1.1.4
3.1.2
3.1.2.1
3.1.2.2
3.1.2.3
3.1.2.4
3.2
3.2.1
3.2.1.1
3.2.1.2
3.2.1.3
3.2.1.4
3.2.1.5
3.2.2
3.2.2.1
3.2.2.2
3.2.2.3
3.2.2.4
3.2.2.5
3.2.3

Reportes entregados

Pruebas de aceptacion del sistema realizadas
Realizar pruebas de aceptacién
Realizar pruebas de integracién
Pruebas aceptadas

Documentacion

Documentos de pruebas de aceptacion

Elaborar documento para las pruebas de aceptacion
Documentos de pruebas de integracion

Elaborar documento para las pruebas de integracion
Manual del administrador

Elaborar documento de manual del administrador
Manual del Usuario

Elaborar documento de manual del usuario

Documentacién entregada

Capacitacion
Capacitacion No Técnica

capacitacion de Roles y Funciones de Vendedores realizada
Seleccionar participantes
Definir fecha de la capacitacién
Enviar las invitaciones para la capacitacidn y reservar la sala
Dictar la capacitacion

Capacitacion de Roles y Funciones de Servicio al Cliente realizada

Seleccionar participantes

Definir fecha de la capacitacién

Enviar las invitaciones para la capacitacidn y reservar la sala
Dictar la capacitacion

Capacitacion Técnica

Capacitacion a Clientes realizada
Seleccionar participantes
Definir fecha de la capacitacién
Enviar las invitaciones para la capacitacion y reservar la sala
Dictar la capacitacidn
Realizar evaluacién del curso
Capacitacion a especialistas en colaboracidn realizada
Seleccionar participantes
Definir fecha de la capacitacién
Enviar las invitaciones para la capacitacidn y reservar la sala
Dictar la capacitacion
Realizar evaluacién del curso
Capacitacion a Gerentes realizada

Cost

$320.00

$0.00

$2,680.00
$2,144.00
$536.00
$0.00
$5,040.00
$1,200.00
$1,200.00
$640.00
$640.00
$1,600.00
$1,600.00
$1,600.00
$1,600.00
$0.00
$4,268.00
$244.00
$124.00
$14.00
$7.00
$7.00
$96.00
$120.00
$12.00
$6.00
$6.00
$96.00
$4,024.00
$1,928.00
$14.00
$7.00
$7.00
$1,840.00
$60.00
$1,528.00
$14.00
$7.00
$7.00
$1,440.00
$60.00
$568.00
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\WBS Task Name

3.2.3.1 Seleccionar participantes

3.2.3.2 Definir fecha de la capacitacién

3.2.3.3 Enviar las invitaciones para la capacitacidn y reservar la sala
3.2.34 Dictar la capacitacion

3.2.3.5 Realizar evaluacién del curso

3.2.3.6 Capacitaciones realizadas

4 Gestion del Proyecto

4.1 Inicio

4.1.1 Elaborar el Acta de constitucion

4.1.2 Aprobacion del Acta de Constitucion

4.1.3 Definicién del Alcance

4.1.4 Aprobacion de la Definicion de Alcance

4.2 Plan proyecto

4.2.1 Elaboracién del Plan de Gestidn del Alcance

4.2.2 Declaracién del Alcance

4.2.3 Elaboracién del EDT

4.2.4 Elaboracién del Plan de Gestion de Tiempo

4.2.5 Elaboracién del Plan de Gestidn de Costos

4.2.6 Elaboracién del Plan de Gestidn de Calidad

4.2.7 Elaboracion del Plan de Gestidn de Recursos Humanos
4.2.8 Elaboracién del Plan de Gestidn de Comunicacion
4.2.9 Elaboracién del Plan de Riesgos

4.2.10 Elaboracién del Plan de Gestion de Adquisiciones
4.2.11 Elaboracion del Plan de Gestidn de Interesados
4.2.12 Plan para la direccién del proyecto

4.3 Informes de estado del proyecto

4.3.1 Elaborar informes del estado del proyecto

4.4 Monitoreo y control

4.4.1 Supervision y verificacion de actividades

4.4.2 Realizar informe semanal del control y monitoreo
4.5 Informe aceptacién productos

4.5.1 Realizar informe de Desempefio del Proyecto
4.5.2 Documentar lecciones Aprendidas

4.5.3 Realizar informe de cumplimiento de las métricas del Proyecto
4.5.4 Elaborar acta de Aceptacion del Proyecto

4.5.5 Cierre del Proyecto

Cost
$14.00
$7.00
$7.00
$480.00
$60.00
$0.00
$12,060.00
$900.00
$300.00
$0.00
$600.00
$0.00
$1,680.00
$120.00
$300.00
$300.00
$120.00
$120.00
$120.00
$120.00
$120.00
$120.00
$120.00
$120.00
$0.00
$3,141.60
$3,141.60
$6,098.40
$3,049.20
$3,049.20
$240.00
$60.00
$60.00
$60.00
$60.00
$0.00

Nota. Fuente: Elaboracién propia

5.11 Costos: Linea Base de Costos

El costo Gnicamente del proyecto se ha valorado en $148,348.
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Se manejara una reserva de gestion (10%) del costo total del proyecto debido a que se
tiene un contrato de tiempo y materiales con el equipo externo quienes seran los
responsables de la personalizacion de la herramienta VMI.

El valor definido como reserva de contingencia fue obtenido de la evaluacion de riesgos
del proyecto y corresponde a aquellas respuestas aceptadas de manera activa.

Cabe indicar que muchas de las respuestas a los riesgos son mitigacion y estan

contempladas como actividades dentro del proyecto.

Tabla 35

Presupuesto del Proyecto
Concepto Monto
Costo de las actividades del Proyecto $148,348.00
Reserva de Gestion (10%) $14,834.80
Reserva de Contingencia 2,000.00
Presupuesto del Proyecto $165,182.80

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Disefio y Documentacion de Documentos del Proyecto

6.1 Recursos Humanos: Roles y Responsabilidades

Tabla 36

Roles y Responsabilidades
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Rol

Autoridad
(Alta -
Media-

Baja)

Responsabilidad

Competencia/Experiencia

Sponsor

Responsable de conseguir los recursos para el proyecto

5 afios en la compaiiia
Trabajo en equipo
Excelente comunicacion

Alta .
tanto con el equipo de
proyecto como con
gerencia
Director del Proyecto Serd el punto de contacto entre la empresa que 2 afios de experiencia
adquiere la solucion VMI y el equipo de proyecto. dirigiendo proyectos
Serd el encargo de definir los roles y responsabilidades [Certificacién PMP
Ata " el equipo del proyecto. Trabajo en equipo
Debera mantener informados a los interesados del Excelente comunicacion
progreso del proyecto y los riesgos que se identifiquen ftanto con el equipo de
en las diferentes etapas del proyecto proyecto como con
gerencia
Instructor VMI Realizard las charlas de capacitacién a los diferentes  (Conocimiento avanzado
usuarios de la solucion VMI
. Facilidad de
Baja Ly
comunicacién
Experiencia en charlas de
capacitacidn
Asistente Coordinara las charlas de capacitacion con los Facilidad de
diferentes grupos de usuarios comunicacion oral y
Hard seguimiento de las evaluaciones de las charlas de escrita
Baja capacitacion Experiencia como
Controlard la asistencia a las charlas secretaria
Responsabilidad
Puntualidad
Experto VMI Disefiar la solucion VMI que cumpla con los 4 afios de experiencia en
requerimientos definidos del proyecto la implementacién de
Coordinar a los integradores que desarrollaran la soluciones VMI
personalizacién de la soluciéon VMI Experiencia en
Comunicarse con el cliente para las consultas implementacion de
Baja necesarias durante los desarrollos de las distintas proyectos

caracteristicas de la solucidn

Trabajo en equipo
Habilidades de liderazgo
Facilidad de
comunicacién
Ordenado

Responsable
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Autoridad
Rol iz Responsabilidad Competencia/Experiencia
Media-
Baja)
Integrador VMI Desarrollara las caracteristicas solicitadas en los 2 afios de experiencia en

requerimientos del proyecto que no forman parte de
la solucién base de VMI

desarrollo de software
Conocimiento de la

Baja  |Realizard las pruebas de aceptacidn de la solucién con solucién VMI
el usuario Trabajo en equipo
Buena comunicacidn
Responsable
Analista de compras Busqueda de proveedores VMI 2 afios de experiencia en
Seleccion del proveedor de la solucién el drea de compras
. ({Adquisicion del hardware Facilidad de
Medio L L,
Adquisicidn del software comunicacion con
Coordinar con finanzas los pagos de las adquisiciones [proveedores
Responsable
Especialista de Responsable de la verificacidn del hardware instalado 3 afios de experiencia en
colaboracién Responsable de la verificacidn del software instalado servicio al cliente
Responsable de aprobar la solucion Facilidad de
Alta comunicacion
Conocimiento de la
rotacién del inventario y
ventas
Especialista de IT Responsable de preparar el lugar fisico para la 2 afios de experiencia en
Baja  jinstalacion del nuevo hardware el dareade IT
Responsable
Especialista de Dictara capacitaciones al personal 5 afios de experiencia en
procesos Definira y aprobara los nuevos roles del departamento |la compaiiia
Alta Facilidafd d.el
comunicacion
Conocimiento de
proyectos
Asesor Legal Revisard el calculo de incentivo y salarios para el 5 afios de experiencia en
equipo de ventas leyes
Medio [AProbara los nuevos roles del departamento Facilidad de

Creard los documentos de procedimientos e
instructivos finales aprobados

comunicacion escrita

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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6.2 Recursos Humanos: Organigrama del Proyecto

La Figura 24. Organigrama del Proyecto nos muestra los diferentes roles identificados y requeridos en el proyecto:

Sponsor
¥
Director d
rector e » Asistente
Proyecto J
¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ ¥
Especialista
Especialista Analista de peciall Instructor Especialista
de Experto VM Asesor Legal
de Procesos Compras . Wi deIT
Colaboracion
¥
Integrador
VI

Figura 24. Organigrama del Proyecto.
Fuente: Elaboracion Propia.



6.3 Recursos Humanos: Matriz RACI

La Tabla 37 nos muestra cada una de las actividades definidas en el proyecto y el responsable de llevarlas a cabo.

Tabla 37
Matriz RACI
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Actividad
JEDT

ROL

ACTIVIDAD

Director
del
Proyecto

Instructor
VMI

Asistente

Experto
VMI

Integrador
VMI 1

Integrador
VMI 2

Analista
de
compras

Especialista
de
colaboracion

Especialista
de T

Especialista
de Procesos
1

Especialista
de Procesos
2

Asesor
Legal

111

Revision de rol y
responsabilidad actual

C

1.1.2

Definicion de rol y
responsabilidades alineado a
las politicas de la empresa

1.1.3

Revisién de salarios,
incentivos y comisiones

1.1.4

Documentar nueva definicion
de rol, responsabilidades y
esquema de incentivos y
comisiones

1.1.5

Documento de rol y
responsabilidades en el Dpto.
de Ventas

1.2.1

Revision de rol y
responsabilidades actual

1.2.2

Definicion de rol y
responsabilidades alineado a
las politicas de la empresa

1.2.3

Documentar nueva definicion
de rol y responsabilidades
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Actividad ROL Director |Instructor|Asistente|Experto|Integrador|Integrador| Analista | Especialista |Especialista|Especialista|Especialista| Asesor
JEDT del VMI VMI VMI 1 VMI 2 de de delT de Procesos|de Procesos| Legal
ACTIVIDAD Proyecto compras| colaboracion 1 2
Documento de rol y
1.2.4 responsabilidades en el Dpto.
de Servicios al Cliente I C R A
Actualizacion de documentos
de procedimientos e
13.1 . . .
instructivos relacionados al
area de ventas I C R A
Actualizacion de documentos
de procedimientos e
1.3.2 . . .
instructivos relacionados al
area de servicio al cliente I C R A
2.1.1.1  seleccién de proveedor VMI I R C
5112 Generacion de orden de
compra para SW | R |
2.1.1.3  Adquisicién Software VMI I R C
2.1.1.4  |[nstalacién de Software I A R R I I I
Pruebas de funcionalidad
2.1.1.5 basica I R/A C C R I
2.1.2.1  Seleccién de HW [ R I I A C C
9122 Generacion de orden de
compra para HW I R/A I
2.1.2.3  |Adquisicion del Hardware I R C
2.1.2.4  |Preparacion del lugar fisico I C C C R
2.1.2.5 Instalacidon del Hardware I I R
5126 Pruebas de funcionalidad del
Hardware I R C C R A
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Actividad ROL Director |Instructor|Asistente|Experto|Integrador|Integrador| Analista | Especialista |Especialista|Especialista|Especialista| Asesor
JEDT del AV\Y1] VMI VMI 1 VMI 2 de de deIT de Procesos|de Procesos Legal

ACTIVIDAD Proyecto compras| colaboracion 1 2
Creacién del rol para clientes

2.2.1.1.1 en el sistema VMI I A R C
Creacioén del rol para analistas

2.21.2.1 en el sistema VMI I A R C

92131 Creacion del rol‘para
gerentes en el sistema VMI | A R C
Implementar conectividad

2.2.2.1.1 con FTP I A R C C
Implementar conectividad

2:2.2.2.1 con SFTP I A R C C
Implementar integracion con

2.2.2.3.1

3 sistema SAP I A R C C

Implementar lectura de

2.23.1.1 archivos XML I A R C
Implementar lectura de

2:2.3.2.1 archivos XLS I A R C
Implementar lectura de

2.233.1 archivos EDI I A R C
Implementar funcionalidad

2.2.4.1 (de notificaciones via correo
electrénico I A R C
Implementar funcionalidad

2.2.5.1 de generacion de ordenes
automaticas I A R C
Parametrizacién para la

2.2.6.1.1 generacién del reporte de
rotacion de inventario I A R C
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Actividad ROL Director |Instructor|Asistente|Experto|Integrador|Integrador| Analista | Especialista |Especialista|Especialista|Especialista| Asesor
JEDT del VMI VMI VMI 1 VMI 2 de de deIT de Procesos|de Procesos Legal
ACTIVIDAD Proyecto compras| colaboracion 1 2
Parametrizacion para la
2.2.6.2.1 generacion del reporte de
histérico de ventas I A R C
Parametrizacion para la
2.2.6.3.1 generacién del reporte de
picos de inventarios I A R C
Parametrizacion para la
2.2.6.4.1 generacién del reporte de
picos de ventas I A R C
Parametrizacién para la
2.2.6.5.1 generacién del reporte de
despachos por clientes I A R C
5971 Realizaripl)ruebas de
aceptacion I R C C A
5979 BealizarRruebas de
integracion I R C C A
5311 Elaborar documento para las
pruebas de aceptacién I R/A C C C
Elaborar documento para las
2.3.2.1 . .,
pruebas de integracion I A R C C
5331 Elaborar documento de
manual del administrador I A C R C
5341 Elaborar documehto de
manual del usuario I A R C C
3.1.1.1 [Seleccionar participantes I I R C
3112 Defini.r fe.c’ha dela
capacitacion I I R C
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Actividad ROL Director |Instructor|Asistente|Experto|Integrador|Integrador| Analista | Especialista |Especialista|Especialista|Especialista| Asesor
JEDT del VMI VMI VMI 1 VMI 2 de de delT de Procesos|de Procesos| Legal

ACTIVIDAD Proyecto compras| colaboracion 1 2
Enviar las invitaciones para la

3.1.1.3 S
capacitacidén y reservar la sala | | R C

3.1.1.4  [Dictar la capacitacién I R C I

3.1.2.1 Seleccionar participantes I I R C
Definir fecha de la

3.1.2.2 capacitacion [ | R ¢
Enviar las invitaciones parala

3.1.2.3 S
capacitacidén y reservar la sala I I R C

3.1.2.4  |Dictar la capacitacion I R C I

3.2.1.1 Seleccionar participantes [ I R C
Definir fecha de la

2.1.2 .

3 capacitacion I I R C
Enviar las invitaciones parala

3.2.1.3 .
capacitacidn y reservar la sala I I R C

3.2.1.4  |Dictar la capacitaciéon I R C I

3.2.1.5 [Realizar evaluacién del curso I R C I

3.2.2.1  Seleccionar participantes [ I R C
Definir fecha de la

2.2.2 .

3 capacitacion I I R C
Enviar las invitaciones para la

3.2.2.3 o
capacitacién y reservar la sala I I R

3.2.2.4  Dictar la capacitacién I R C I

3.2.2.5 Realizar evaluacion del curso I R C [

3.2.3.1 Seleccionar participantes I I R C
Definir fecha de la

3.2.3.2 capacitacion [ | R C
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3233 Enviar las invitaciones para la

capacitacién y reservar la sala I I R
3.2.3.4  |Dictar la capacitacion I R C I
3.2.3.5 [Realizar evaluacién del curso | R C I

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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6.4 Recursos Humanos: Calendario de Recursos
La figura nos muestra cada uno de los recursos que intervienen en el proyecto y la cantidad de horas que se lo requiere mensualmente durante lo

que dura el proyecto.

0 Resource Name - | Work || DEtails January February = March April May June July

4 Group: No Value 3,263 hrs  Work 696h 652h 292h 432h 736h 451h ah
* Unassigned 0hrs | Work
* Instructor VIV 59 hrs | Work 53h
* Asistente 4 hrs | Work 4h
* Experto VMI 368 hrs | Work 24h 16h 88h 184h 56h
* Integrador VMI 1 328 hrs | Work 80h 184h 64h
* Integrador VMI 2 328 hrs | Work 80h 134h 64h
» Analista de compras 380 hrs | Work 132h 152h 36h
* Especialista de colaboracidn 64 hrs | Work 4h 8h 52h
* Especialista de IT 48 hrs | Work 40h 8h
* Gerente de Servicio al Cliente 92 hrs | Work 24h 64h 4h
* Gerente de Ventas 124 hrs | Work 120h 4h
* Gerente de RRHH 296 hrs | Work 144h 148h 4h
" PM 804 hrs | Work 92h 52h 148h 168h 184h 156h ah
* Abogado Cia 256 hrs | Work 128h 128h
* Financiero 32 hrs | Work 32h
* Gerente de la Cia 80 hrs | Work 80h

Figura 25. Calendario de Recursos.
Fuente: Elaboracion Propia.



6.5 Comunicaciones: Matriz de Comunicaciones
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Tabla 38
Matriz de Comunicaciones
NIVEL DE
INTERESADOS INFORME FORMATO FRECUENCIA MEDIO DETALLE RESPONSABLE
Reunioén
Documento eunion/ . Director de
Informe de valor ganado - Mensual correo Medio
digital . proyecto
electrénico
L Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se eunion/ Director de
Accionista . . . correo Alto
Enunciado del alcance digital requiera L. proyecto
electrénico
e Reunidon/ .
Reporte de utilizacidén de reservas de Documento Director de
estion y contingencia digital Mensual correo Alto royecto
g 4 & & electrénico proy
Documento Reunién/ . Director de
Informe de valor ganado - Mensual correo Medio
digital L. proyecto
electrénico
Gerente de Ventas
. - L Reunién/ .
Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se correo Alto Director de
Enunciado del alcance digital requiera . proyecto
electrénico
. - - Reunién ,
Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se unién/ Director de
Ventas . . . correo Alto
Enunciado del alcance digital requiera . proyecto
electrénico
Reunid
‘s Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se eunién/ Director de
Logistica . - . correo Alto
Enunciado del alcance digital requiera proyecto

electronico
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NIVEL DE
INTERESADOS INFORME FORMATO FRECUENCIA MEDIO DETALLE RESPONSABLE
. . L Reunién/ .
Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se Director de
Demanda de Productos . . . correo Alto
Enunciado del alcance digital requiera . proyecto
electrdnico
- Documento Correo
Reporte de proveedores calificados - Una sola vez L Alto Compras
digital electrénico
., Documento Cada vez que se Correo Director de
Plan de Gestion de proyecto . . g . Alto
digital requiera electrdnico proyecto
L s ., Documento Correo
Documento de disefio de la solucién . Una sola vez , . Alto Proveedor VMI
digital electrénico
Documento Correo
Informe de resultados de pruebas - Una sola vez L. Alto Proveedor VMI
digital electrénico
Reunioén .
, Documento unién/ Director de
Linea base del proyecto - Una sola vez correo Alto
o ) digital , . proyecto
Servicio al Cliente electrénico
Reunidén .
Documento unién/ Director de
Informe de valor ganado - Semanal correo Alto
digital , . proyecto
electrénico
. - - Reunién/ )
Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se correo Alto Director de
Enunciado del alcance digital requiera L. proyecto
electrénico
Reunidén/ .
Documento Director de
Reporte de costos vs presupuesto - Semanal correo Alto
digital L. proyecto
electrdnico
. Reunidn .
Reporte de utilizacidén de reservas de Documento / Director de
., . . .. Mensual correo Alto
gestidn y contingencia digital L. proyecto
electrdnico
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NIVEL DE

INTERESADOS INFORME FORMATO FRECUENCIA MEDIO DETALLE RESPONSABLE
Reunién/
. - L Documento
Lista de requerimientos para adquisiciones digital Una sola vez correo Alto Compras
g electrénico
Reunidén .
, Documento unién/ Director de
Linea base del proyecto .. Una sola vez correo Alto
digital . proyecto
electrénico
Reunidn .
Documento / Director de
Informe de valor ganado - Mensual correo Alto
digital . proyecto
electronico
. . L Reunidén/ .
Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se correo Alto Director de
Enunciado del alcance digital requiera . proyecto
electrénico
Finanzas
Reunidn .
Documento / Director de
Reporte de costos vs presupuesto . Semanal correo Alto
digital L. proyecto
electronico
el s Reunién/ .
Reporte de utilizacién de reservas de Documento Director de
estion y contingencia digital Mensual correo Alto royecto
g y g g electrénico proy
Reunién/
. - . Documento
Lista de requerimientos para adquisiciones digital Una sola vez correo Alto Compras
g electrénico
i Documento Correo
Reporte de proveedores calificados L. Una sola vez , . Alto Compras
digital electronico
Compras Reunién
Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se correo/ Alto Director de
Enunciado del alcance digital requiera proyecto

electrénico
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NIVEL DE

INTERESADOS INFORME FORMATO FRECUENCIA MEDIO DETALLE RESPONSABLE
Reunién/
. - L Documento
Lista de requerimientos para adquisiciones digital Una sola vez correo Alto Compras
& electrénico
C ., Documento Correo
Documento de disefio de la solucién . Una sola vez , . Alto Proveedor VMI
digital electrénico
Clientes . . o Reunién/ .
Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se correo Alto Director de
Enunciado del alcance digital requiera . proyecto
electronico
Reunion/
Proveedores . .. . Documento
, . Lista de requerimientos para adquisiciones . Una sola vez correo Alto Compras
Tecnoldgicos digital .
electrénico
o Documento Correo
Reporte de proveedores calificados . Una sola vez , . Alto Compras
digital electronico
L, Documento Cada vez que se Correo Director de
Plan de Gestidn de proyecto - . a L. Alto
digital requiera electronico proyecto
Documento de disefio de la solucién
Documento Correo
. Informe de resultados de pruebas - Una sola vez L. Alto Proveedor VMI
Director de proyecto digital electronico
Reunidn .
, Documento / Director de
Linea base del proyecto - Una sola vez correo Alto
digital L. proyecto
electronico
Reunién
Documento / Director de
Informe de valor ganado - Semanal correo Alto
digital proyecto

electrénico
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NIVEL DE
INTERESADOS INFORME FORMATO FRECUENCIA MEDIO DETALLE RESPONSABLE
Reunién/ .
. . Documento Cada vez que se Equipo de
Documento de lecciones aprendidas . . correo Alto
digital requiera , . proyecto
electrénico
. . . Reunidn .
Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se correo/ Alto Director de
Enunciado del alcance digital requiera . proyecto
electronico
Reunidn
Documento eunién/ Director de
Reporte de costos vs presupuesto . Semanal correo Alto
digital . proyecto
electrénico
e, Reunién/ )
Reporte de utilizacidén de reservas de Documento Director de
estion y contingencia digital Mensual correo Alto royecto
& y g g electronico proy
Reunidon/
. . . Documento
Lista de requerimientos para adquisiciones digital Una sola vez correo Alto Compras
& electronico
L, Documento Cada vez que se Correo Director de
Plan de Gestidn de proyecto - . 5 L. Alto
digital requiera electronico proyecto
o ., Documento Correo
Documento de disefio de la solucién Cl.J . Una sola vez , . Alto Proveedor VMI
digital electrénico
Equipo de proyecto Documento Correo
adip proy Informe de resultados de pruebas .. Una sola vez .. Alto Proveedor VMI
digital electrénico
Reunidon/ .
. . Documento Cada vez que se Equipo de
Documento de lecciones aprendidas - . correo Alto
digital requiera proyecto

electronico
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Reunién/
correo Alto
electronico

Director de
proyecto

Matriz de trazabilidad de requerimientos Documento Cada vez que se
Enunciado del alcance digital requiera

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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6.6 Calidad: Organigrama
La figura nos presenta los distintos roles del proyecto que se requieren para el control de

calidad de los entregables:

Patrocinador

Director de Comité de Control
Proyecto de Cambios

Supervsor de
Calidad

Equipo del Pravectc}

Figura 26. Organigrama de Calidad.
Fuente: Elaboracién Propia.

6.7 Calidad: Criterios de Exito

Tabla 39
Criterios de éxito

Objetivos Indicadores de éxito

Reestructurar el canal tradicional e [Cumplimiento total de los requerimientos

implementar el sistema VMI en la (definidos para el proyecto

compafiia para llevar un mejor

Alcance control del inventario de los

clientes de manera de reducir el

volumen de productos devueltos
/0 rechazados.

Cumplir con el presupuesto El costo no se desviara en mas del 5% del

estimado del proyecto presupuesto asignado.

Costo




150

Objetivos Indicadores de éxito

El cronograma no podra desviarse en mas
del 10% del tiempo establecido en el
cronograma.

umplir con el cronograma del

iempo
PO broyecto

6.8 Adquisiciones: Documentos de las Adquisiciones

Requerimientos del sistema VMI:
o Interface gréfica amigable
e Posibilidad de integrarse con SAP
e Debe permitir estimar el inventario 6ptimo en los clientes
o Debe ser capaz de leer informacion en diferentes formatos (xIm, xls, edi)
e Debe soportar los protocolos de transferencia de archivos FTP y SFTP
e Debe permitir la generacion de reportes
e Sistema confiable y seguro
Requerimientos de Hardware:
e Sistema operativo
e Procesadores
e Cantidad de memoria
e Espacio en disco

e Fuentes de poder

e Interfaces de red

6.9 Adquisiciones: Calendario de Adquisiciones
El calendario dividido en dos partes, lo que corresponde al software con su

personalizacion y posterior capacitacion y por otro lado la adquisicion del hardware.
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Tabla 40

Calendario de adquisiciones

[Task Name Duration  Start Finish
Adquisicion de Software VMI

seleccidn de proveedor VMI 15 days Mon 08-01-18 Fri 26-01-18

Generaciéon de orden de compra para SW 20days Mon 29-01-18 Fri 23-02-18

Adquisicion Software VMI 5 days Mon 26-02-18 Fri 02-03-18

Instalacidn de Software 5 days Mon 09-04-18 Fri 13-04-18

Personalizacién de la Herramienta 41 days Tue 17-04-18 Tue 12-06-18

Capacitacién Técnica 8.88 days Wed 13-06-18 Mon 25-06-18

Adquisicion de Hardware

Seleccion de HW 5 days Mon 29-01-18 Fri 02-02-18

Generaciéon de orden de compra para HW 20days Mon 05-02-18 Fri 02-03-18

[Adquisicién del Hardware 20 days Mon 05-03-18 Fri 30-03-18

Preparacion del lugar fisico 5 days Mon 05-03-18 Fri 09-03-18

Instalacion del Hardware 4 days Mon 02-04-18 Thu 05-04-18

Pruebas de funcionalidad del Hardware 1 day Fri 06-04-18  Fri 06-04-18

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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6.10 Riesgos: Registro de Riesgos
En la tabla se registran todos los riesgos levantados por el equipo de proyectos con su evaluacion.

Cabe indicar que se tomo el registro de riesgos de otros proyectos similares para revision.

Tabla 41
Registro de Riesgos
# Descripcidn Tipo Causa Efecto Probil-a;hdad Impacto |Evaluacion

1 Expertos VMI no disponible en las |Cronograma |Alta demanda y pocos expertos VMI

. , Retraso en el cronograma 3 0.4
fechas requeridas Ruta Critica |en el mercado &

2 |Retrasos en la instalacion del SW 3 0.4
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.., . Probabilidad .,
Descripcion Tipo Causa Efecto 1-5 Impacto |Evaluacion
Retrasos en la instalacion del HW 3 0.4
Los clientes no registran Inconsistencia en el inventario
correctamente la informacién en Alcance |Desorden por parte del cliente . 2 0.4 0.8
. reportado en el sistema
el sistema
No hay proveedores de VMI en el Costos  [Solucidn relativamente nueva en Escases de proveedores 5 04 08
Ecuador Ruta Critica |nuestro mercado disponibles ) ’
Retraso en la instalacion y
Retrasos en la adquisicidn del Cronograma [Demora en la aprobacién de la orden , ..
q 8 P demas actividades del 2 0.4 0.8

Hardware

Ruta Critica

de compra

proyecto
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s o . Probabilidad s
Descripcion Tipo Causa Efecto 1-5 Impacto |Evaluacion
e L Retraso en la instalacidn y
Retrasos en la adquisicion del Cronograma [Demora en la aprobacién de la orden . .
- demas actividades del 2 0.4 0.8
Software Ruta Critica [de compra
proyecto
Elevado porcentaje de ausencia en| Alcance |Problema de agenda de los .y o
F? . ) - . g Pérdida de capacitaciéon 2 0.4 0.8
las capacitaciones Ruta Critica |participantes
Incorrecto funcionamiento del Alcance | . . La herramienta no muestra los
instalacion del software incompleto 2 0.4 0.8

software VMI

Ruta Critica

resultados esperados
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Probabilidad

# Descripcién Tipo Causa Efecto 15 Impacto |Evaluacion
Incorrecto funcionamiento del Alcance ., - . .
10 ... _ [Instalacidn del hardware deficiente [El equipo es inestable 2 0.4 0.8
hardware Ruta Critica
1 Incorrecto funcionamiento de la Alcance |Personalizacion de la herramienta no[No se consiguen los resultados ) 0.4 0.8
personalizacién de la herramienta | Ruta Critica [cumple con los requerimientos esperados ) )
No existe espacio fisico para la Cronograma No se puede instalar mas
12| ., P P & ... [Centro de cdbmputo reducido hardware en el centro de 1 0.2 0.4
instalacidn del nuevo Hardware Ruta Critica .
computo
No se consideran todos los . e .
. , . Alcance |Incompleta identificacidn de Interesados no reciben
13 |participantes que deberian asistir e L o o . 2 0.2 0.4
o Ruta Critica |interesados en las capacitaciones capacitacién de la herramienta
a las capacitaciones
Acceso restringido a la Solucidn propietaria por lo cualla  [Retraso en la implementacién
14 .,g . Cronograma P p P . . . ., P 2 0.2 0.4
documentacion del sistema SAP documentacion es confidencial de la integracion
. . . . No han adquirido un sistema Realizan las operaciones de
Clientes no tienen sistematizado . . .
15 Alcance [automatizado para el manejo de forma manual sujeta a 1 0.4 0.4

sus inventarios

inventarios

inconsistencias




156

. . Probabilidad < s
# Descripcion Tipo Causa Efecto 1-5 Impacto |Evaluacion
Diferencias en inventario de . . . . . .
. Diferencias en despacho de Inconsistencia en el inventario
16 bodega y el registrado en el Alcance . 4 0.1 0.4
. productos reportado en el sistema
sistema
Aumento de aranceles en la
17 importacion de Hardware y/o Costos  |Nuevas politicas gubernamentales [mpactos econémicos 2 0.2 0.4
Software
Caida de la conexidn a internet en . Pérdida de acceso a la
18 Cronograma [Problemas del proveedor de internet . . 1 0.4 0.4
la empresa herramienta de los clientes
. . . Poco conocimiento del manejo del Se niegan a usar la nueva
19 [Clientes se resisten al cambio Alcance . 1 0.2
computador herramienta
Clientes no cuentan con acceso a En la actualidad no requieren de No podran comunicarse a la
20 | Alcance . . 1 0.2
internet conexion a internet nueva herramienta VMI
21 (Cambios en las regulaciones Cronograma [Nuevas politicas gubernamentales [Impactos econémicos 1 0.2
29 No disponibilidad de sala para las Costos  [Sala reservada para otra actividad en|No se cuenta con sala ) 01
capacitaciones Ruta Critica |la fecha de las capacitaciones disponible )

Nota. Fuente: Elaboracién propia



6.11 Riesgos: Mapa de Calor

La siguiente figura muestra la clasificacion de los distintos riesgos identificados dentro del mapa de calor:

Figura 27. Mapa de Calor de los riesgos.
Fuente: Elaboracion Propia.

6.12 Riesgos: Plan de Respuesta a los Riesgos

Una vez identificado los riesgos se asigna una respuesta a cada uno de ellos.

El 45% de los riesgos se estan mitigando y ya tienen actividades asociadas en el proyecto

5 | Muy alta
= | 4 Alta
[1°]
E
S| 3| Media
!
2
& 12| Baja

1 |Muy baja

Muy bajo Bajo Medio Alto Muy alto
Impacto
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Los riesgos aceptados de manera activa tienen asignado un presupuesto

Tabla 42
Plan de respuesta a los riesgos
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# Descripcion Evaluaciéon |Tipo de Respuesta

Respuesta al riesgo

Costo

Monitoreo

Responsable

Expertos VMI no disponible en las

. Transferir
fechas requeridas

El proveedor es el responsable
de disponer de los recursos
para el proyecto

Paquete 2.2

2 [Retrasos en la instalacion del SW Transferir

Se contrata el servicio de
instalacion del SW con el
proveedor, actividad 2.1.1.4

En el contrato se incluye la
cldusula de penalidad del 10%
del valor del contrato por cada
semana de retraso
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Descripcion

Evaluacion

Tipo de Respuesta

Respuesta al riesgo

Costo

Monitoreo

Responsable

Se contrata el servicio de
instalacion del HW con el
proveedor, actividad 2.1.2.5

Retrasos en la instalacion del HW Transferir .
En el contrato se incluye la
clausula de penalidad del 5%
del valor del contrato por cada
semana de retraso
Durante las capacitaciones a

. . los clientes se creard
Los clientes no registran e,
- . - concientizaciéon del correcto
correctamente la informacién en el 0.8 Mitigar ) . .,
. registro de la informacion

sistema
Actividad 3.2.1
Buscar proveedores

No hay proveedores de VMI en el . extranjeros

yp 0.8 Mitigar J

Ecuador
Actividad 2.1.1.1
Se asigna un plazo amplio para
la actividad de adquisicidn del

Retrasos en la adquisiciéon del "

q 0.8 Mitigar HW

Hardware

Actividad 2.1.2.2
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Descripcion

Evaluacion

Tipo de Respuesta

Respuesta al riesgo

Costo

Monitoreo

Responsable

Retrasos en la adquisicion del
Software

0.8

Mitigar

Se asigna un plazo amplio para
la actividad de adquisicion del
SW

Actividad 2.1.1.2

Elevado porcentaje de ausencia en las

capacitaciones

0.8

Mitigar

En el paquete de trabajo de
capacitaciones existe la
actividad para coordinar las
fechas con los clientes. En caso
de no poder asistir podra
enviar a un representante
quien lo luego le hard la
transferencia de conocimiento

Actividad 3.2.1.2

Incorrecto funcionamiento del
software VMI

0.8

Mitigar

Se crea la actividad para
realizar las pruebas de
funcionalidad basica del
producto

Actividad 2.1.1.5
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# Descripcion Evaluacién |Tipo de Respuesta Respuesta al riesgo Costo Monitoreo Responsable
Se crea la actividad para
Incorrecto funcionamiento del realizar las pruebas de
10 0.8 Mitigar funcionalidad del hardware
hardware
Actividad 2.1.2.6
Se crea la actividad aceptacion
Incorrecto funcionamiento de la . de funcionalidad
11 . . 0.8 Mitigar
personalizacién de la herramienta
Paquete 2.2.7
Readecuacion del centro de
N i io fisi ral 5m
12| oeX|st.e' espacio fisico para la 0.4 Mitigar computo
instalacion del nuevo Hardware
Actividad 2.1.2.4
. En el paquete de trabajo de
No se consideran todos los s ac?ta(j:iones existe I;
13 |participantes que deberian asistir a las 0.4 Mitigar p ) .,
o actividad para la seleccién de
capacitaciones .
participantes
Acceso restringido a la - , .
14 ., . 0.4 Aceptar Solicitar asesoria 500.00 | Quincenal Integrador VMI
documentacion del sistema SAP
. . . . Informar al area de ventas
Clientes no tienen sistematizado sus . . . .
15 0.4 Aceptar para realizar el acercamiento Quincenal | Director de Proyecto

inventarios

con el cliente y el proveedor
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# Descripcion Evaluacién |Tipo de Respuesta Respuesta al riesgo Costo Monitoreo Responsable
Informar a Logistica para que
Diferencias en inventario de bodega realicen la validacion de
16 . . gay 0.4 Aceptar . e Mensual Sponsor
el registrado en el sistema inventario fisico con mayor
frecuencia
Aumento de aranceles en la
17 [importacién de Hardware y/o 0.4 Aceptar 1,000.00 | Mensual Director de Proyecto
Software
Caida de la conexion a internet en la
18 04 Aceptar Semanal Sponsor
empresa
Informar a Servicio al Cliente
. . . ue debe capacitar a sus
19 [Clientes se resisten al cambio Aceptar q‘ P 500.00 | Mensual Sponsor
clientes en el uso del
computador
. Informar al drea de ventas
Clientes no cuentan con acceso a . .
20 nternet Aceptar para realizar el acercamiento Mensual Sponsor
con el cliente y el proveedor
21 |Cambios en las regulaciones Aceptar Mensual Director de Proyecto
En el paquete de trabajo de
capacitaciones existe la
No disponibilidad de sala para las . actividad para coordinar la
22 'p . P Mitigar p
capacitaciones reservacion de la sala
Actividad 3.2.1.3
Reserva de Contingencia 2,000.00

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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De acuerdo con los resultados mostrados en la tabla anterior, el valor de la reserva de contingencia para atender aquellos riesgos aceptado es muy

bajo por lo cual decidimos que no es necesario hacer el analisis del valor monetario esperado.
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7  Conclusiones y Recomendaciones

7.1 Conclusiones

El anélisis organizacional FODA junto con las guias del PMBOK nos han dado las
bases para identificar informacion de la organizacion en cada una de las fases
permitiéndonos realizar analisis mas exhaustivos para la propuesta de proyectos que
aporten valor dentro de la estrategia que sigue la empresa.

Durante el levantamiento de la informacion se contd con apoyo interno en la compafiia,
lo cual facilito el trabajo y el entendimiento de las necesidades a ser cubiertas.

La aplicacion adecuada de los distintos planes de gestion presentados en esta tesis
contribuird al éxito del proyecto y aportara de manera positiva al logro de los objetivos
estratégicos definidos en la empresa.

7.2 Recomendaciones

Consideramos importante, que previo al planteamiento de proyectos, se realice el
analisis organizacional de la empresa de manera que se logren identificar claramente los
objetivos que persigue la organizacion, asi como también todas las brechas existentes,
de esa manera se conseguira identificar los proyectos que aportaran en mayor en

medida.

Ademas, las estrategias de la compafiia, considerando los factores externos e internos,
sociales y econdmicos deberan actualizarse cada afio de manera que le permitan estar en

sintonia con el mercado.
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8 Anexos

8.1 Autorizacion

From: Otero Lachira, Marina

Sent: martes, 16 de mayo de 2017 15:57

To: Auson, Chialing <Chialing.Auson >
Subject: RE: Tema de tesis VIVI

Estimada Chialing me parece muy interesante tu propuesta y espero que se pueda aplicar en Ecuador de
manera efectiva como lo tenemos en otros paises de la region. Yo no tengo ningln inconveniente que el tema
de tesis sea este siempre que no se comparta informacidn confidencial y cumplas al pie de la letra con la
politica de proteccion de la informacién de Iajjij favor tomar en cuenta esto ditimo como mandatorio.
Muchos éxitos!

8.2 Levantamiento de Informacion - Evidencias

2 Reply €2 Reply All (5 Forward G5 IM
martes 22/11/2016 16:54
Baldeon, William P

FW: Data Nielsen: SE REQUIERE ACCION

To M Auson, Chialing
0‘r‘ou forwarded this message on 22/11/2016 17:12,

Message  [J¥]PPT SIERRA JUL 2016..pptx (10 ME)

T B T2 ¥ =
MESSAGE IMEERT OFTIONS FORMAT TEXT REVIEW

T - - ® . b ¥ By Ld -
ColibifBoc=[11 = A" W iZ-(=- & &2 5;:1:' i |* Follow Up Q ’

1 Hugh Inpertande

Paste . . B & 3w Address Check  Attach Attach Signature Zoom  Apps for
- ¥ FoematPaintee 0 1 U ES ;= = == Book Meenes | Fde Tem-~ g_ 4 Low Imporiance Office
Chpboarnd i Basic Tesk u Hasme Include Tags & Zeom Add-ing
To,
. L _
Sema
Subjedt anuta: WACAM CFR Weekiy Bedes
Estimados,

Les comparto los puntos que revisamas en el fora.

Asistentes Cargo
1A Gerente Logisticn
GR Demanda categaria
P Servicss al Chente
Y] Abasteomiento
EC Finanzas
GN Gerente de wentas
GL Gerente de marketing
)] Compras
Temas Watados:

- Andliss de brechas dé cada prodeio - 2@ realizd metodologia dé eipina de pedscado

- Anilisis FODA de las estrategias de la compafiia (2 sesienes)

- Revisidn de indicadones | durante la semana se actualizacin los resultados de cada indicador)
- Se levantanon las posibées soluciones a las oportunidades analzadas

Muchas gracias por el tiempo,

Chialing Auson

Cughomer Sumphy Ecuodar

Guayaqul — Ecuador | TIf; 042-592190 ext, 208 | Km 21.5 via Daule
PR




“ MESSAGE | BNSERT  OPTIONS  FORMATTEXT  REVEW

e W " = r - Al '_ [ hy -
. ' Calbsi(Bes = (10 = A & - I"'i é- # ™ Faliow 1)

e v . @ U o 1 High Imporance s
ate - - = Address Check  Attach Abtach LETHT BTy
. ¥ Farmat Painler Bru ¥-4 = L Book Mames File HBem~ E .u + Low Importance

Clipbgard i Bagic Text o Namret Indude Tagn n Ioom
Ta,
]
1 >
Send
Supect Dats Iivartanieats informaion
Estimados,

Se explican los campos a Benar:

+ Requisito: Oue ¢4 ko que requiere el departamento con la implementadan del proyecto
+Solicitado: Colocar eldrea a lo que correspande, g); ventas, logistica, |

+ Priaridad : Prionidad condiderada por el dnea

+Comentarnia: Describir porque del reguisito

Priodidad

Requisito Solicitado por/irea ; ofBsjo

Muchas gracias por el tlempo.

Chialing Auson
Customer Supplly Eeutdor
Guayagud = Ecuador [Tl 042592190 ext, 208 | Krm 215 via Dawle

Por Favor revisar gl ad|unto y lenar los camipos sugernidos de cada dnea correspondiente hasta ¢l viernes de kb presente semana para posterior revisarko an el foro,

Apps for
Office

Asdd-ing
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8.3 Disefio de Métricas de Contexto Organizacional

8.3.1 Estructura Metodologica

167

La tabla a continuacion nos indica como fue obtenida la informacion de cada uno de los

elementos requeridos en el levantamiento de los indicadores de la compafiia:

Tabla 43

Revision de

Estructura Metodolég

ica de Métricas

Técnica de

Referencia

., Documento recoleccion g
documentacidén . Interesados bibliografica de la
. asociado de . .
organizacional . .2 técnica empleada
informacion
Indicadores de Intranety Accionistas, Revisién de | (PMBOK version 5),
Gestion reportes Direccién documentos | Herramientay
Financieros financieros Financiera, dela técnica 5.2.2.1 del
publicos Director de empresa proceso 5.2
Proyecto Recopilacion de
informacion.
Indicadores de Reportes de Director de Revisién de | (PMBOK version 5),
Gestidon de perfect store | Ventas, Director documentos | Herramientay
Mercado y Nielsen de Perfect Store, | dela técnica 5.2.2.1 del
Global Directores de empresa proceso 5.2
Database Categorias de Recopilacion de
productos informacion.
Indicadores de Intranet Director de Revisién de | (PMBOK version 5),
Gestidn de Servicio al documentos | Herramienta 'y
Procesos Cliente, Logistica, | dela técnica 5.2.2.1 del
Internos Gerente de empresa proceso 5.2
Ventas, Recopilacion de
Abastecimiento y informacion.
Demanda
Indicadores de Intranety Director de Revisién de | (PMBOK version 5),
Gestidn de encuestas Servicio al documentos | Herramientay
Experienciay internas Cliente, dela técnica 5.2.2.1 del
Aprendizaje Distribuidores, empresa proceso 5.2
Asesores Recopilacion de
Comerciales, informacion.
Director de

Ventas, Recursos
Humanos, Comité
Paritario

Nota. Fuente: Elaboracién propia
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8.3.2 Indicadores de Gestion

Luego de varias reuniones con las areas de Logistica, Finanzas, Demanda, Marketing,
Servicio al Cliente y Ventas se lograron identificar los indicadores descritos en la
siguiente tabla:

Tabla 44
Indicadores de Gestién

Tipo de

Objetivos Objetivos Estratégicos Indicadores de Gestion

Porcentaje de desperdicio del total de las
ventas

Mejorar la eficiencia y margen neto Porcentaje de productos devueltos

orgdnico de la compaiiia Ingreso vs contrato

Financiero

Rentabilidad sobre ventas

Rentabilidad sobre patrimonio

Dias de rotacion del producto

S o Porcentaje de error en planificacidn de
Optimizacion de los procesos logisticos | . .
Procesos inventario

Internos Porcentaje de rechazos

Optimizacion de la cadena de despacho

. . Porcentaje de satisfaccion del cliente
y atencion al cliente

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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8.3.3 Indicadores Financieros

Los siguientes cuadros presentan los distintos indicadores financieros definidos por la

compaiiia:

Titulo F1 - Porcentaje de Desperdicio

Propdsito Medir el porcentaje de desperdicio de productos terminados

Relacionado a Estrategia "Reducir el grado de desperdicio del producto" que
impacta al objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto orgéanico de
la compaiiia"

Fuente de datos Registro de total de ingresos y reporte de productos vencidos
Férmula Y. Productos Vencidos RUULEL) %
Total Ingresos
Responsable Demanda Frecuencia Mensual
Mediciones
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
1.0% 0.90% 1% 1.2%
Titulo F2 - Porcentaje de productos devueltos
Propésito Reducir el grado de desperdicio del producto
Relacionado a Estrategia "Reducir el grado de desperdicio del producto” que

impacta al objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto orgénico
de la companiia"

Fuente de datos Informacién reportada por Logistica
Férmula Utilidad Neta Unidad o
F (o]
Patrimonio
Responsable o Frecuencia
Logistica Mensual
Mediciones
. < 2 . . . .. Umbral
Situacién Actual Situacion Deseada Objetivo . .
Minimo

1.3% 0.9% 1% 1.2%




Titulo

Propdsito

Relacionado
a
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F3 - Ingresos vs Contrato

Medir el porcentaje de los ingresos vs los contratos firmados

Estrategia " Crecimiento organico de la compafiia" que impacta al
objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto organico de la compafiia"

Fuente de Registro de ingresos netos
datos
Férmula Y Ingresos  [RAICEL %
—_— 0
3 Contratos
Responsable . Frecuencia
Finanzas Mensual
Mediciones
Situacion Situacidn Deseada Objetivo Umbral Minimo
Actual
21.65% 22.00% 21.80% 21.30%

Titulo

Propésito

Relacionado a

Fuente de datos

F4 - Rentabilidad sobre las ventas

Medir el porcentaje de rentabilidad

Estrategia " Crecimiento organico de la compaiia" que impacta al
objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto organico de la compafiia"

Férmula Utilidad Neta Unidad o
F (o]
Ventas
Responsable Frecuencia
Mensual
Mediciones

. . . < 2 . .. Umbral

Situacién Actual Situacién Deseada Objetivo . .
Minimo

12.8% 16.00% 14.50% 13.2%

Titulo

Propdsito

Relacionado a

F5 - Rentabilidad sobre el patrimonio

Medir la rentabilidad de la compaiiia frente al patrimonio

Estrategia " Crecimiento orgdnico de la compaiiia" que impacta al
objetivo "Mejorar la eficiencia y margen neto organico de la
compania"




Fuente de datos

Féormula

Responsable
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Utilidad Neta

Unidad

Frecuencia

Mensual

Mediciones
Situacién Actual Situacion Deseada Objetivo Ur)‘lt.)ral
Minimo
68.3% 75.00% 72% 70.0%
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8.3.4 Indicadores de Mercado

En los siguientes cuadros presentan los indicadores de mercado definidos por la

compaiiia:

Titulo M1 - Market Share

Propdésito Participacion de mercado

Relacionado a Estrategia "Expandir los productos en nuevos mercados" que
impacta el objetivo "Sostenibilidad en el crecimiento del share en los
mercados, balance e innovacion"

Fuente de datos Nielsen Global Database

Férmula Ventas Unidad
%
Ventas Pais
Responsable Frecuencia
Mensual
Mediciones
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
48.84% 70.00% 60% 50.0%

Titulo M2 - Must stock list
Propdsito Efectividad en venta de productos en relacién a la lista sugerida
Relacionado a Estrategia "Asegurar el mayor nivel de disponibilidad y visibilidad

de productos" que impacta el objetivo " Sostenibilidad en el
crecimiento del share en los mercados, balance e innovacién"

Fuente de datos Reporte de lista de productos seleccionados por Category
Férmula Productos Vendidos Unidad o
(o]
Productos Sugeridos
Responsable Frecuencia
Category Mensual
Mediciones
. < 2 . . .. Umbral
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo , .
Minimo
74.23% 80.00% 76% 75.0%




Propésito

Relacionado

a

Fuente de
datos
Formula

Responsable

Cantidad de productos colocados cerca de la caja registradora

Estrategia "Perfeccionar la ejecucion de Perfect Store y Hot Zone en
los puntos de compra, transformar el route to market" que impacta el
objetivo " Sostenibilidad en el crecimiento del share en los mercados,

balance e innovacién"

Productos cercanos a caja

Category

Unidad

Frecuencia

Reporte de lista de productos seleccionados por Category

%

Mensual

Mediciones
Situacion Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
Actual
48.84% 70.00% 60% 50.0%
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8.3.5 Indicadores de Procesos Internos

A continuacion, se presentan los indicadores de procesos internos definidos por la

compaiiia:
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Titulo P1 - Days Inventory on Hand (DIOH)

Propdsito Valoracion de tiempo muerto de los productos en bodega

Relacionado a Estrategia "Asegurar el almacenamiento de los productos en
bodegas controlando las semanas de inventario" que impacta el
objetivo " Optimizacién de los procesos logisticos"

Fuente de datos

Férmula Unidad .
. . Dias
|Dias en Inventario|
Responsable o Frecuencia
Abastecimiento Mensual
Mediciones
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
51 40 45 47
Titulo P2 - Inventory Plan Error
Propésito Porcentaje de error en planificacion de inventario
Relacionado a Estrategia "Optimizar la cantidad de productos disponibles en

funcién de lo planeado" que impacta el objetivo " Optimizacion
de los procesos logisticos"

Fuente de datos

Formula Unidad

Inv.Planeado — Inv. Existente %

Inv, Existente

Responsable o Frecuencia
Abastecimiento Mensual
Mediciones
. < 2 . < . . Umbral
Situacién Actual Situacion Deseada Objetivo . .
Minimo
20.80% 18 21 23
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Titulo

P3 - Case fill rate

Propdsito Porcentaje de satisfaccion del cliente

CEEELG ECIOM Estrategia "Mejorar el nivel de servicio a los clientes por caja entregada" que
a impacta el objetivo " Optimizacién de la cadena de despacho y atencion al
cliente"

Fuente de Detalle de cajas solicitadas y facturadas

datos

Formula

OrdenesDespachadas

Responsable

Servicio al cliente

Unidad

Frecuencia

%

Mensual

Mediciones
Situacion Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
Actual
97.0% 98.8% 98.5% 97.5%

Titulo

Propdsito

Relacionado a

Fuente de datos
Formula

P4 - Porcentaje de rechazos

Porcentaje de satisfaccidn del cliente

atencion al cliente"

Estrategia "Mejorar el nivel de servicio a los clientes por caja entregada"
gue impacta el objetivo " Optimizacion de la cadena de despacho y

Informacidn de logistica

Productos rechazdos

Productos Vendidos

Unidad

%

Responsable o Frecuencia
Logistica Mensual
Mediciones
. . . < 2 A Umbral
Situacidén Actual Situacién Deseada Objetivo . .
Minimo
1.5% 0.9% 1.0% 1.3%
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8.3.6 Indicadores de Experiencia y Aprendizaje
En los siguientes cuadros presentan los indicadores de experiencia y aprendizaje

definidos por la compafiia:

Titulo EA1 - Strategic Customers

Propdsito Porcentaje de clientes estratégicos

Relacionado a Estrategia "Potencializar a los clientes en las dreas de tecnologia,
logistica y distribucién " que impacta el objetivo " Crecimiento de
capacidades y cultura "

Fuente de datos

Férmula Y ClientesEstratégicos [haalCEL) o

(o)
Y Clientes
Responsable . ) Frecuencia
Servicio al cliente Mensual
Mediciones
Situacion Actual Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
56% 75.0% 70.0% 60.0%

Titulo EA2 - Utilidad Operativa del Cliente

Propésito Porcentaje de utilidad Operativa del cliente

Relacionado a Estrategia "Monitorear el Estado de Pérdidas y Ganancias (P&L) de

los clientes para ayudar a mejorar su rentabilidad " que impacta el
objetivo " Crecimiento de capacidades y cultura "

Fuente de datos

Formula UtilidadOperativa Unidad %
VentasNetas
Responsable o ) Frecuencia
Servicio al cliente Mensual
Mediciones

. < 2 . < . . Umbral

Situacién Actual Situacidn Deseada Objetivo . .
Minimo

3.2% 5.0% 4.5% 4.0%
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Titulo EAS3 - Estrés laboral

Propdsito Porcentaje de trabajadores con estrés laboral

LGB EL[J Estrategia "Crear el mejor lugar para trabajar " que impacta el objetivo "
a Crecimiento de capacidades y cultura "

Fuente de
datos
Férmula EmpleaqdosEstresadoSSullEL %
TotalEmpleados
Responsable Frecuencia
Mensual
Mediciones
Situacion Situacion Deseada Objetivo Umbral Minimo
Actual
43% 30% 40% 45%




8.4 Flujo de Caja del Proyecto
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Se toma 5 afios proyectados para el flujo de caja del proyecto en donde se considera un

incremento marginal del 1% en los ingresos por ventas cada afio y Unicamente los

gastos de materiales y equipos utilizados en el proyecto.

Este incremento del 1% se considera en base a la informacion histérica y a las

proyecciones realizadas por el area de Ventas de la compafiia.

Se puede evidenciar que el proyecto generara riqueza para la empresa.

Tabla 45
Flujo de Caja del Proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

ANO 0 1 2 3 4 5
INVERSION TOTAL $-170,000.00
INGRESO TOTAL 96,000.00, 96,960.00, 97,929.60] 98,908.90, 99,897.98
GASTO TOTAL 20,000.00| 20,000.00 20,000.00, 20,000.00| 20,000.00
Depreciacién Total (Ver cuadro No. 1) (2,000.00) (2,000.00) (2,000.00) (2,000.00) (2,000.00)
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 78,000.00 78,960.00] 79,929.60, 80,908.90, 81,897.98
Impuestos (22%) 17,160.00, 17,371.20| 17,584.51| 17,799.96| 18,017.56
UTILIDAD NETA 60,840.00f 61,588.80, 62,345.09] 63,108.94| 63,880.43
Depreciacion Total 2,000.000 2,000.00, 2,000.00 2,000.00f 2,000.00
Flujo del Proyecto (170,000.00) 62,840.00| 63,588.80| 64,345.09 65,108.94 65,880.43
VAN (14%) 44,078.40
TIR 26%
Nota. Elaboracion Propia.
* Ingreso 1% ingreso marginal en los ingresos
* Gasto Total en mantenimiento de materiales y equipos
* Tasa de descuento 14%
Tabla 46
Depreciacion
Afos Depreciacion

Hardware $ 10,000.00 5 $ 2,000.00

Depreciacion Total $ 2,000.00

Nota. Elaboracién Propia
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8.5 Cotizacion de sistema VMI

Gueysquil - Ecuadar

COTIZACION N°. 571

Fecha: Marzo 29 de 2016
ciente:
Proyecto: Implementacion de sistema YMI para ordenes de pedidos y generador

archivos compatibles con SAP

ESPECIFICACIONES

SERVICIO

Proyecto de WM para ardenes de pedidos y generador de archivos compatibles con SAP,
bajo los siguientes requerimientos:
* Llicencia del sistema VM| para cuanto 30 usuarios

* Instalacion del software en el servidor

* Ejecucion de pruebas de aceptacion

El aplicativo se puede ejecutar tanto en el servidor de cliente o en un equipo contratado

COSTOS

Instalacian VI 1 5 60.000
Sesion de capacitacion 3 5 3.000

|

REFERENCIAS Y NOTAS

* Duracion de la oferta: 20 dias

* Forma de pago:
o A conwvenir

* Precios incluyen |WV.A.

8.6 Indicadores Perfect Store



H T v R Indicaduores Perfect Store - Message (HTML) 2?2 @
MESSAGE | MachAfes E-mail Scan

[ a— x '_(_ f_"_ __) I,‘\.hwir\g g ¥ 1 Ruiles ~ - Ip %‘ t
& junk- Delele  Rep! s W oo b Move et Merkc Categonze Follove |mm-.=| femed
& unk o I8 Mare - Reply & Delete ¥ Create Mew T EDAONS T Unesd | o Up- T seleet-
Delete Fespond Quick Steps W Mare Tags = g Zoom
marte 7 1144
Alvarez, Camila G
Indicadores Perfect Stare
To Wiusen, Chisiia
1 ¥ou replicd to this message on 18/03/2017 145,
Wiessage || 3720170331 Tablers de Perfect Store TT.NLSK i M) 6720170331 Tablero de Perfect Store. MTALS: & ME) €7/20170331 - Informe ML Sell In & Sell OUUTTECXIS RS ME) B Z0LTOZ25 - Informe MSL SeflIn & Sell Chut MT ECKLSX (779 KE)

Hola Chia como estas?
Te adjunto los reportes de Perfect Store que envia Sarita Padilla.

Te explico brevemente que es cada una:
L. El primere “Tablero Perfect Store TT*, es un reporte donde se mide la presencia de los productos infaltables [esta lista de productos infaltables o también conocidos como MSL, los define Perfect Store) en los pisos de compra del TT.
2 Elsegundo “Tablero Perfest Store MT", s un regorte donde se mide la presencia de los productos infaltables en los pisos de compra del MT.
3. Eltercero “Informe MSL 51 & SO TT", es un reporte donde se mide la ven de los productos infaltables en los pisos de compra del TT.
4. Elcuarto * Informe MSLS! &S0 MT", es un reporte donde se mide la venta transaccional de los productos infaltables en los pisos de compra del MT, Este reparte es de P2 porque Sarita todavia no nos pasa de P3.

Algunas definiciones que deber tener en cuenta sor
MSL: Must Stock List o Productos Infaltables
2 HotZone: Zona callente, es todo o que se @ncuentra sobre el counter en el TT, y cerca a la caja registradors en el MT.
3. Golden Zone: Zona Oro, es todo o que se encusntra a 60cm del cajero o tendero. Esta es [ 20na gue nos ayuda a incrementar las ventas en un 40%
4. Exhibiciones Adicionales: Esto es mas para el MT, son todas las exhibiciones que se encuentran alrededor del Piso de Compra.

fenes alguna pregunta, me dejas sabs

saludos,
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8.7 CMI
Objetivo Estrategias Férmula Valor Actual Valor
Deseado
. - write off: (3 $ Value of
Porcentaje de desperdicio del total
J perdict Waste) / (3 $ Net 1.00% 0.90%
de las ventas
Reducir el grado de desperdicio del Revenue)
producto cantidad de productos
Porcentaje de productos devueltos | devueltos / total venta de 1.30% 0.90%
Mejorar la eficiencia 'y productos
FINANCIEROS | margen neto organico Revenue VS AC : Reported
de la compafiia Ingreso vs Contrato Net Revenue / Reported 21.65% 22%
Net Revenue Contract
Crecimiento orgdnico de la ™
compaiiia Rentabilidad sobre ventas Utilidad Neta 12.80% 16%
Ventas Netas x100 R °
. . . Utilidad Net
Rentabilidad sobre patrimonio " _a (.e @ 68.30% 75%
Patrimonio
Sostenibilidad en el
crecimiento del share Expandir los productos en nuevos Porcentaje de participacién de Ventas $ / Total ventas 48.84% 70%
en los mercados, mercados mercado pais o °
balance e innovacion
Asegurar el mayor nivel de .
MERCADO . o e Porcentaje de venta de productos .
disponibilidad y visibilidad de ) L Y . P u Must Stock List > 80% 74.23% 80%
en relacion a la lista sugerida
ecommerce + productos
liderazgo de ventasa | Perfeccionar la ejecucion de Perfect
través de retail i
store y hot zone en los Puntos de | Porcentaje dt.e proc:luctos cercanos a Hot zone > 70% 48.84% 20%
compra, transformar el route to la caja registradora
market
Asegurar el almacenamiento de los DIOH( Days Inventory on
PROCESOS Optimizacién de los productos en las bodegas , L y y
s Dias de rotacidn del producto hand) 45 days 51 days 45 Days
INTERNOS procesos logisticos controlando las semanas de . .
inventario Latinoamerica
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Inventory Plan Error:
(|Planned Inventory -

Optimizar |a cantidad de productos Porcentaje de error en planificacién
disponibles en funcién de lo ! . P Actual Inventory|) / 20.80% 18%
de inventario
planeado (Planned Inventory)
. . . Case fill rate: Y Cases
P taje de satisfaccion del .
orcentaje cﬁes:t: accion de Shipped) / (5 Cases 97.0% 98.5%
Optimizacién de | . . -
ptimizacion de fa Mejorar el nivel de servicio a los Ordered)
cadena de despachoy clientes por caja entregada ;
atencion al cliente p ) g cantidad de productos
Porcentaje de rechazos rechazados / venta de 1.5% 0.9%
productos
Potencializar a los clientes en las Strategic Customers : (3
areas de tecnologia, logistica y Porcentaje de clientes estratégicos Strategic Customer) / (5 56% 80%
distribucion Total Customers)
_ Monitorear los P&L (balance de - .
I Crecimiento de Utilidad Operativa : (3
Experiencia . Ardi i [ li P i ili i [ P )
Aprendizaie capacidades y cultura pérdidas y ganjnaas) d‘e os clientes | Porcentaje de U;(‘I idad Operativa de Utilidad Operativa) / (5 3.9% 59
organizacional para ayudar a mejorar su cliente Ventas netas)
rentabilidad
Crear el mejor lugar para trabajar porcentaje de trabajadores con empleados
estrés laboral estresados/total 43% 30%
empleados

8.8 FODA

ANALISIS INTERNO

FOO1 EFICIENCIA IActividades de reduccidn de costos en todas las areas de la compaiiia 0.04 2 0.08

F002 EEICIENCIA Personal altamente competente y adaptable a las situaciones del 0.02 5 0.04
mercado

FOO03 FACTOR INTERNO  |Amplio portafolio de productos 0.06 2 0.12




ANALISIS INTERNO

FO04 EXPERIENCIA Personal con experiencia en ventas 0.04 0.08

FOO5 EXPERIENCIA Campafias fuertes para incentivar la venta 0.03 0.06

FOO06 FACTOR INTERNO  [Excelente posicionamiento de los productos 0.06 0.12

F007 EEICIENCIA ngpg f:omeraal y mf-:-rcaderlsta's con experiencia en el seguimiento y 0.02 0.04
ejecucion de estrategias comerciales

FO08 EFICIENCIA IAtencion personalizada a cada cliente 0.03 0.06

F009 EEICIENCIA AnaTI1|5|s perlodlco.del nivel de servicio y levantamiento de planes de 0.03 0.06
accion para reaccionar en corto plazo

F010 EACTOR INTERNO Existencia de comité paritario encargado de velar por el bienestar 0.02 0.02
laboral

FO11 FACTOR INTERNO [Facilidad de traslado para los empleados a otras localidades 0.02 0.02

D001 FACTOR INTERNO  [Portafolio de productos con precios altos 0.06 0.12

D002 FACTOR INTERNO [Dependencia de materia prima importada 0.05 0.05

D003 POLITICAS INTERNAS Cf)ntratos regu?n.allzados con terceros limitan la toma de decisiones y 0.03 0.06
niveles de servicio
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ANALISIS INTERNO

D004 EEICIENCIA Importacion de productos sin aj}xst.arse a la demanda del mercado 0.04 0.08
igenerando exceso o desabastecimiento de producto
Disponibilidad de tiempo limitada del equipo comercial para el

D005 DISPONIBILIDAD acompafniamiento y seguimiento en la ejecucion de estrategias con los 0.04 0.08
clientes

D006 POLITICAS INTERNAS [Requisitos financieros muy exigentes para la seleccién de clientes 0.04 0.08

D007 TECNOLOGIA No se cuenta con una plataforma robusta para el manejo del e- 0.01 0.01
commerce

D008 FACTOR INTERNO Dependencia de la p.roducuon de fabrica gerjera sobre stock de ) 0.02 0.04
productos para cubrir demanda durante periodos de parada de linea

D009 FACTOR INTERNO No se 5|guen.lgs canales jat.:lecgel\dos de comupllcauon entre las dreas 0.02 0.04
para una anticipada planificacién de produccion de plantas

D010 TECNOLOGIA No se cuenta con un sistema de rastreo por lote hacia cada punto de 0.02 0.02
entrega

D011 EACTOR INTERNO No se cuenta con control de calidad en la recepcién de productos en la 0.02 0.04
bodega

D012 FACTOR INTERNO  |No se dispone de espacio fisico destinado para charlas a los clientes 0.02 0.02

D013 TECNOLOGIA N.o s’e'cuenta con una herramienta que pgrmlta manejar informacion 0.04 0.12
histérica y actual de los balances de los clientes

D014 FACTOR INTERNO |Alta exigencia laboral que genera picos de estrés en los trabajadores 0.02 0.04

D015 TECNOLOGIA Nf) se dispone de |.r1formaC|on actualizada de los inventarios de los 0.05 0.10
clientes y su rotacion
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ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS/DEBILIDADES COEFIC. IMPACTO

D016 EXPERIENCIA !\lo se cu.enta con p.ersonal con experiencia para planificacion de 0.05 ) 0.10
inventario de los clientes

D018 EXPERIENCIA No se cu.enta con Personal de ventas cor.1 expt'erlenaa para |fjent|f|car 0.05 ) 0.10
oportunidades y riesgos en los estados financieros de los clientes

D019 FACTOR INTERNO La devolucion y rech'azo de los productos genera gastos internos y 0.05 3 015
sobrecarga de trabajo

TOTALES 1.00 1.95

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES/AMENAZAS COEFIC. IMPACTO

0001 AMBIENTAL Empresa de incineracion de producto a bajo costo 0.07 4 0.28

ASPECTO
0002 SOCIOECONOMICO Demanda de nuevos productos en el mercado 0.07 4 0.28

ASPECTO
0003 SOCIOECONOMICO [Expansidn del mercado por la alta demanda 0.02 3 0.06

0004 SOCIAL Demanda de productos mas saludables y de calidad 0.02 3 0.06
0005 SOCIAL ITendencia al consumo de productos de mayor calidad 0.03 4 0.12
0006 ASPECTO Incremento en el consumo de snacks 0.05 2 0.1

SOCIOECONOMICO




ANALISIS EXTERNO

0007 ASPECTO Los controles de la recepcion de productos en los centros de 0.04 0.04
SOCIOECONOMICO [distribucidn pueden ser tercerizadas con operadores logisticos ’ ’
0008 ASPECTO TECNOLOGICO Dlspoml.mllldad en el mercado de 5|stem.as ;.)aré control de inventarios y 0.07 028
abastecimiento en las bodegas de los distribuidores
A001 ASPECTEJEZ(::'_ITICO & Uso indebido de los productos desechados y caducados 0.02 0.08
ASPECTO Recesion Econdmica y reduccidn de la capacidad adquisitiva de los
A002 SOCIOECONOMICO [clientes 0.04 0.12
A003 ASPECTO POLITICO & Regulaciones Locales - Salvaguardas 0.04 0.12
LEGAL
A004 ASPECTO POLITICO |Afio de elecciones genera incertidumbre en la toma de decisiones" 0.02 0.06
lApertura al ingreso de nuevos competidores locales y de la Unién
ASPECTO POLITI
A005 SPEC E)EGiL colt Europea debio a las politicas de crecimiento de la matriz productiva y 0.05 0.15
tratados de libre comercio
ASPECTO . . .
A006 SOCIOECONOMICO Competencia con productos nacionales de bajo costo 0.07 0.28
A0O7 ASPECTO POLITICO & |Aranceles preferenciales para productos provenientes de la Unién 0.02 0.06
LEGAL Europea
ASPECTO . . A
A008 SOCIOECONOMICO ITendencia a consumir productos organicos saludables 0.04 0.16
ASPECTO L, . . .
A009 SOCIOECONOMICO Reduccién de la capacidad adquisitiva de los clientes 0.08 0.32
ASPECTO . .
A010 SOCIOECONOMICO Cambios en las preferencias de consumo 0.03 0.06
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ANALISIS EXTERNO

ASPECTO Pérdida de territorio por parte del cliente por falta de disponibilidad de
AOLL SOCIOECONOMICO |inventario 0.06 4 0.24
ASPECTO Pérdida de clientes debido a que la competencia le ofrece mejor
AO12 SOCIOECONOMICO  |[servicio 0.03 4 0.12
ASPECTO Incremento de costos del contrato con proveedor logistico y
AOL3 SOCIOECONOMICO [almacenamiento 0.03 2 0.06
AO14 SOCIAL Clllen.tes ?I,n conocimientos basicos en las dreas de tecnologia, logistica y 0.08 4 0.32
distribucién
AO1S SOCIAL Demérjda en el mercado de personal con experiencia genera una alta 0.02 ) 0.04
rotacidn
TOTALES 1 3.41

EVALUACION DE FACTORES INTERNOS VS FACTORES EXTERNOS

FOO03 FACTOR INTERNO  |[Amplio portafolio de productos 0.06 2 0.12
FOO06 FACTOR INTERNO  [Excelente posicionamiento de los productos 0.06 2 0.12
D001 FACTOR INTERNO  [Portafolio de productos con precios altos 0.06 2 0.12
D013 TECNOLOGIA 0.04 3 0.12




EVALUACION DE FACTORES INTERNOS VS FACTORES EXTERNOS

No se cuenta con una herramienta que permita manejar informacién
histérica y actual de los balances de los clientes

No se dispone de informacidn actualizada de los inventarios de los

D015 TECNOLOGIA . - 0.05 0.10
clientes y su rotacion
D016 EXPERIENCIA No se cu.enta con p.ersonal con experiencia para planificacion de 0.05 0.10
inventario de los clientes
D018 EXPERIENCIA No se cu.enta con Personal de ventas cor.1 expt.erlenua para |.dent|f|car 0.05 0.10
oportunidades y riesgos en los estados financieros de los clientes
D019 EACTOR INTERNO La devoluciény rech.azo de los productos genera gastos internos y 0.05 0.15
sobrecarga de trabajo
0001 AMBIENTAL Empresa de incineracién de producto a bajo costo 0.07 0.28
ASPECTO
0002 SOCIOECONOMICO Demanda de nuevos productos en el mercado 0.07 0.28
0008 ASPECTO TECNOLOGICO Dlspoan)lll.dad en el mercado de 5|stem.as ;.)ar? control de inventarios y 0.07 0.28
abastecimiento en las bodegas de los distribuidores
ASPECTO . . .
A006 SOCIOECONOMICO Competencia con productos nacionales de bajo costo 0.07 0.28
ASPECTO L. . s .
A009 SOCIOECONOMICO Reduccidn de la capacidad adquisitiva de los clientes 0.08 0.32
AO11 ASPECTO Pérdida de territorio por parte del cliente por falta de disponibilidad de 0.06 0.24

SOCIOECONOMICO

inventario

188
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EVALUACION DE FACTORES INTERNOS VS FACTORES EXTERNOS

Clientes sin conocimientos basicos en las dreas de tecnologia, logistica y

A014 SOCIAL o, 0.08 4 0.32
distribucion

8.9 Matriz de Arquitectura Empresarial (MAE)

PROCESOS Abastecimiento & Produccion Almacenamiento  Distribucion Marketing Clientes
Demanda
PERSONAS Especialista en Demanda | Operadores Analista de Personal de Especialista de Gerente de Analista de
de mercado Supervisores de planta inventarios picking y Marketing ventas pais servicio al
Analista de Supervisores de turno jefe de bodega despacho Gerente de Gerentes cliente
abastecimiento Especialista de comercio exterior | Gerente de jefe de Marketing zonales Asesores
logistica distribucién Asesores Comerciales
comerciales Gerente de
Asesores Logistica
Comerciales
IT- Generacion manual de Sistema de Control de Sistema de Sistema de Informacién de | Sistema de Control de
AUTOMATIZACION | reporte WSA Produccidn inventarios WMS | Despachos tendencia de Ingreso de inventario de
(OPL tercero) mercado Pedidos WISE Clientes
Herramienta de Sistema de Monitero de Carga Sistema de provista por
proyecciones - APO/SAP SAP Rastreo Nielsen SAP
Satelital de
Camiones Sistema de
Informacién de
Producto -
HotZone /
MustStockList




PROCESOS

Abastecimiento &
Demanda

Produccion

Almacenamiento

Distribucion

Marketing

Ventas

190
Clientes

INFORMACION

REGULACION

IN: Proyecciones de
demanda de productos

Process: Identificar
disponibilidad/necesidad
de productos en un
periodo de 1-3 meses

OUT: Reporte de
disponibilidad de
inventario (WSA),
ordenes de produccién

Produccidn Local:

IN: orden de produccidn,
materias primas, empaques
Process: elaboracién del
producto terminado

OUT: producto terminado

Importacion de producto:
IN: orden de produccidn
Process: Importacion del
producto

OUT: producto terminado
disponible en nuestras

IN: Producto
terminado,
orden de ingreso

Process:
almancenary
registrar
ubicacién del
producto en
bodega

OUT: Producto
almacenado,

IN: Orden de
despacho,
ruta, cliente

Process:
embalaje y
carga del
producto
terminado al
camion,
traslado al
punto de
entrega

IN: Planificacion
de campaiias,
monto de
inversion

Process:
identificacion

de
oportunidades y
demanda de
productos

OUT: Reporte

IN: demanda de
productos,
inventarios
semanales de
clientes,
devoluciones,
estado de la
cartera del
cliente

Process: Analisis
de cartera,
negociacién con

instalaciones Reporte de Saldo de demanda de | clientese
de Inventario OUT: producto | productos, ingreso de
entregado al Campanias ordenes de
cliente publicitarias, venta
Ventas
realizadas OUT:
Facturacion del
pedido
Normas de calidad Entidad Regulacion Regulacion de Ley Organica de
Regulaciones de control sanitario | regulatoria GS1 municipal Ley de Regulaciony
y control de etiquetado (codigos de Regulacion Mercados Poder de
Controles aduaneros barra) ATM Mercados

Legislacién Gubernamental
Pago de Aranceles

Regulaciones
de cada cliente

Ley Organica de
Defensa del
Consumidor

IN: Reclamos de
clientes,
devoluciones y
rechazos de
productos,
levantamiento
de informacién
para crear el
P&L del cliente

Process: Analisis
y solucidon de
reclamos,
levantamiento
de informacion
de productos
devueltos,
analisis de P&L
de los clientes,
analisis de
inventarios,
identificacion
de talleres de
capacitacién

OUT: Talleres
de capacitacion,
Fidelizacidon del
cliente

Ley Organica de
Defensa del
Consumidor




PROCESOS

INFRAESTRUCTUA

Abastecimiento &
Demanda

Produccion

Planta de Produccion Local

Contenedores

Almacenamiento Distribucion

Marketing

Bodegas, Camiones de3  Material
montacargas, a 5 toneladas Publicitario
racks, pallets (POP)

Contenedores

Ventas

Equipos
celulares,
laptops

Clientes

Sala de
reuniones
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8.10 Matriz de Trazabilidad

Mision

Fabricary
comercializar
deliciosos
alimentos y

en
te 165 paises

alrededor del
mundo.

bebidas para los
consumidores

aproximadamen

Vision

Crear mas
momentos
de alegria
mediante
la
construccio
ndela
mejor
compaiiia
de snacks
en el
mundo

Cuadro de Mando Integral

Tipo

FINANCIERO
S

Objetivo

Mejorar la
eficienciay
margen neto
organico de
la compafiia

Estrategias

Reducir el
grado de
desperdicio del
producto

Analisis de Brechas y Alternativas

Estrategias
FODA

DO-02: Reducir

los costos
operativos, ya
sea mediante
acuerdo con el
cliente parala
destruccion de

productos
caducados en
sus bodegas o
por medio de
tercerizacion

DO-05:
Reduccidn de
los costos de

productos
devueltos y
rechazados
llevando un
mejor control

en el inventario

de los clientes

Brechas

MAE-005
Aumento de
devoluciones
y rechazos de
productos y
alto
inventario en
bodegas de
clientes
CMI-001
Perdida de
\ventas por
errores en el
ingreso de
pedidos
CMI-004 Alto
nivel de
rechazo de
productos
(1.5%) por
parte del
cliente
CMI-005 Alto

Crecimiento
organico de la
compaiiia

DO-02: Reducir

los costos
operativos, ya

porcentaje
de productos
devueltos

Indicadores KGls

192

Valor
. . or
Alternativas KGI Indicador Desead| PROYECTOS
Actual
Plan de
involucramient
. o de los
Crear una politica . .
. Porcentaje clientes en el
de devoluciones F1- .
en donde la de Porcentaje (TEHEITIETEE Ce
.. desperdicio J 1.0% | 0.90% |los desechos
operatividad sea de
. del total de - de los
asumida por el Desperdicio
. las ventas productos
cliente
caducados
mediante
incentivos
. F2-
Porcentaje .
e Porcentaje
de 1.30%| 0.90%
productos
productos
devueltos
devueltos
Porcentaje P4 -
J Porcentaje | 1.5% | 0.9%
de rechazos
de rechazos




Cuadro de Mando Integral

Mision Vision .
Tipo

Objetivo

Estrategias

Anadlisis de Brechas y Alternativas

Estrategias
FODA

sea mediante
acuerdo con el
cliente parala
destruccién de

Brechas

(1.3%) por
parte del
cliente

Alternativas

Generacion de
pedido sugerido
automatico con
interfaz a sap

Indicadores KGls

KGlI

Indicador

Actual

Valor
Desead

internacional

. Ingresovs [F3 - Ingresos|21.65
productos para evitar & & 22.00%
Contrato vs Contrato | %
caducados en errores manuales
sus bodegas o y rechazos contra
por medio de entrega
tercerizacion posteriores
Control de
rotacion en base ”
a la venta
. Rentabilidad Rentabilidad
promedio de 12.8%|16.00%
. sobre ventasjsobre las
cada cliente para
. ventas
evitar sobrestock
o falta de stock
DO-01:
Sostenibilida ~
Campanias .
denel . . Porcentaje
L . agresivas Comunicacion al
crecimiento | Expandir los destacando la equipo comercial de
del share en | productos en ) roductos M3 - Hot 48.84
MERCADO P calidad del de los productos i 70.00%
los nuevos . . cercanos a laZone %
producto y su disponibles para | .
mercados, mercados L. . caja
posicionamient la venta .
balance e . registradora
. L o nacional e
innovacion

193

PROYECTOS

Reestructuraci
6n del canal
tradicional
mediante la
sistematizacion
de los procesos
de control de
inventario y
ventas para
mejorar el
servicio a los
clientes




Cuadro de Mando Integral

Mision Vision .
Tipo

Objetivo

Estrategias

Anadlisis de Brechas y Alternativas

Estrategias
FODA

DO-04:

Acompafiamien

to de los

Brechas

Alternativas

Levantamiento

Indicadores KGls

KGlI

Indicador

r
Desea
Actual

Valor
d

194

PROYECTOS

inconsistenci

asesores a los de encuestas Mejorar la
Asegurar el L . . . .
mayor nivel de distribuidores diarias para Porcentaje funcionalidad
. . en la ejecucion medir la de M1 - Market|48.84 del sistema
disponibilidad L S 70.00%
N de la venta para efectividad de la |participaciénShare % WISE para
y visibilidad de CMI-002 .
promover la colocacion de los de mercado controlar la
productos Falta de s
ecommerce demanda de disponibilida productos en visibilidad de
+ liderazgo nuevos q dF:e espacios estrella los productos
de ventas productos en el disponibles
productos
atraves de mercado para la ventay
i - cerca de las C
retail Perfeccionar DO-01: caias adquisicion del
la ejecucidn de| Campaiias ) . . modulo para
i registradoras . Porcentaje )
Perfect store y| agresivas Comunicacion al de venta de levantamiento
hot zone en los| destacando la equipo comercial y analisis de
) productos M2 - Must |[74.23 . .
Puntos de calidad del de los productos ., . 80.00% |informacion de
. . en relacion astock list %
compra, producto y su disponibles para I lista encuestas
transformar el|posicionamient la venta .
. sugerida
route to o nacional e
market internacional
MAE-002
Constantes
Asegurar el ,
- caidas de las .
almacenamien ) Revision de la . MAE-2
o, interfaces | . Porcentaje ,
Optimizacién| to de los entre el integracion WMS de Porcentaje
PROCESOS de los productos en isterna WMScon SAP para disponibilida de NO 1.00% lcorresir
INTERNOS | procesos las bodegas generar controles P disponibilidalEXISTE| ™ ° . siry
o con el d del mejorar las
logisticos | controlando . en toda la cadena . d del
sistema . ., sistema . interfaces de
las semanas de . de informacién sistema .
. . corporativo integracion del
inventario .
SAP generan sistema de

logistica WMS
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Anadlisis de Brechas y Alternativas Indicadores KGls

Cuadro de Mando Integral

Mision Vision

Tipo Objetivo Estrategias Estrategias Valor Valor
E ODi Brechas Alternativas KGlI Indicador Actual Desead| PROYECTOS
o
as en el
inventario y
retrasos en la
facturacién
DO-03: Mejor Dias de P1- Days
Optimizar la analisis de Control de rotacion del |nventory on| 51 40
cantidad de informacidn rotacion en base producto  [Hand (DIOH)
duct histdrica de a la venta ]
disprcc))nil:jezsen ventas para promedio de Porcentaje
furF:cic'm de lo producir cada cliente para [de erroren P2 - 20.80| .
laneado proyecciones de evitar sobrestock [Planificacion inventory % 18%
P importacion de o falta de stock @€ Plan Error
productos inventario
DO-04: MAE-003 No S
o ) Adquirir sistema
Acompafiamienise dispone de . MAE-3
, -, |de rastreo Porcentaje .
to de los informacidén . Porcentaje | NO
., [satelital para de entregas 1.00%
asesores a los |de flota ni de ubicacion de los fa tiempo de entregas [EXISTE
distribuidores | conductores camiones a tiempo
en la ejecucién |cuando estdn
de laventa para| enruta Mejorar la
Optimizacidn| Mejorar el promover la MAE-004 funcionalidad
de la cadena nivel de demanda de |visibilidad de del sistema
de despacho| servicio a los nuevos todos los |Pesarrollodela WISE para
y atencion al| clientes por |productos en el|{productos en pIataforma V\QSE o ai MAE-4 controlar la
cliente |caja entregada mercado el sistema pzrd"’i'd':f::e;: € dzrecfrrc])ra:; Porcentaje NO visibilidad de
WISE, sin unalP¢%! . de error en 1.00% Jlos productos
DO-05: verificacion [facilidad para el ingreso de| . EXISTE . .
: :habilitar/habilit bedid el ingreso de disponibles
Reduccidn de automatizada;r; IZ vli.l.tiziréd:dl It pedidos pedidos para la venta y
los costos de , genera isicié [
productos |errores en el de productos E:g:j:g)anr:l )
devueltos y ingreso de levantamiento
rechazados ordenes v analisis de




Cuadro de Mando Integral

Mision Vision .
Tipo

Objetivo

Estrategias

Anadlisis de Brechas y Alternativas

Estrategias

Indicadores KGls

r
Desea

Valor

196

inventario en

o falta de stock

FODA Brechas Alternativas Indicador Actual d| PROYECTOS
llevando un MAE-005 informacion de
mejor control | Aumento de encuestas
en el inventario|devoluciones
de los clientes |y rechazos de
productos y
alto
inventario en
bodegas de
clientes (Generacion de
CMI-001 |pedido sugerido
i automatico con .
erdida de interfaz a sa Porcentaje
. por| ara evitar P pe P3 - Casefill | 09| 03.8%
errores ez € erores manuales satisfaccion [rate it
Ingreso de del cliente Reestructuraci
pedidos Y rechazos contra iy
CMI-004 Altojentrega 0trr1ad(iaci((:)anaal
nivel de |posteriores diante |
mediante la
rechazo de [Control de sisternatizacion
productos [rotacién en base . 2
Porcentaje . de los procesos
(1.5%) por falaventa Porcentaje
. de 130.0 de control de
parte del |promedio de de 90.0% | . .
) . productos % inventario y
cliente |cada cliente para productos
) devueltos ventas para
evitar sobrestock devueltos meiorar el
o falta de stock serviJcio 2 los
- . MAE-005 (Control de .
Crecimiento |Potencializar a DA-05: ., clientes
. - Aumento de rotacion en base
de los clientes en| Campana de .
N . . .. .. |devolucionesfa la venta Semanas de
Experiencia|capacidades| las dreas de | capacitacion . ) . NO
. , . y rechazos dejpromedio de inventario 1.0%
Aprendizaje| vy cultuta tecnologia, hacia los . . EXISTE
. . . productos y |cada cliente para |en e cliente
organizacion| logisticay clientes en el )
C . alto evitar sobrestock
al distribucién manejo y




Mision

Vision

Cuadro de Mando Integral

Tipo

Objetivo

Estrategias

Anadlisis de Brechas y Alternativas

Estrategias
FODA

rotacion de
inventarios

Brechas

bodegas de
clientes
CMI-004 Alto
nivel de
rechazo de
productos
(1.5%) por
parte del
cliente
CMI-005 Alto
porcentaje
de productos
devueltos
(1.3%) por
parte del
cliente

Indicadores KGls

197

Valor
Alternativas KGI Indicador Actuarl Desead PROYECTOS
o
Generacion de B2
pedido sugerido [Porcentaje Porcentaje
automatico con de de 130.0 90.0%
interfaz a sap |Productos oroductos %
para evitar ~ (devueltos devueltos
errores manuales
rechazos contra . P4-
Y entrega zzr:::;:izs Porcentaje | 1.5% | 0.9%
posteriores de rechazos
Ejecucion de
actividades de
campo Efectividad
asesoradas por la fen ejecucion NO
compania para lays EXISTE 1.0%
generacion de la fincremental
venta en el de venta
campo/cliente
final
Actividades de
capacitacion a los
clientes sobre el
manejo y control
de invjenYcario en Porcentaje  EAL -
de clientes [Strategic 56% | 75.0%

sus bodegas,
facilidades de
comunicaciony
utilizacion de
tecnologia

estratégicos

Customers
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Anadlisis de Brechas y Alternativas Indicadores KGls

Cuadro de Mando Integral

Mision Vision Tipo Objetivo

Estrategias Estrategias , Valor
FODA Brechas Alternativas KGI Indicador Actual Desead| PROYECTOS
CMI-003 El
resultado de Porcentaje [EA1 -
los P&L de clientes [Strategic 56% | 75.0%
(balance de estratégicos [Customers
pérdidas y
Monitorear los ganancias) de
P&L (balance DO-08: los clientes | Actividades de
de pérdidas y |Capacitacion de| (3.2%) estd |capacitacion a los
ganancias) de |los vendedores| por debajo | clientes sobre el
los clientes en analisis del minimo manejo
para ayudar a | financiero para| deseado | financieroysu [Porcentaje [EA2 -
mejorar su | no financieros | CMI-006 rentabilidad de utilidad |Utilidad 32% | 5.0%
rentabilidad Porcentaje Operativa  [Operativa
de clientes del cliente del Cliente
estratégicos
muy por
debajo de lo
deseado
Programa de
incentivos/ porcentaje
reconocimiento |de
EA3 - Estré
monetario a los trabajadoreslaboralS res 43% | 30%
MAE-001 Altamejores con estrés
. rotacion de empleados del  [laboral ograma d
Crear el mejor . .
personal |mes incentivos y
lugar para . -
. debido a la |Programa de . reconocimient
trabajar A . Cumplimient
sobrecarga |incentivos para . o semestral
) . . o de phasing
de trabajo |nivelacion de
semanal de NO
venta de forma 1%
oL ventas en EXISTE
equitativa las 4 o
base a lo
5 semanas del
proyectado
mes
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Cuadro de Mando Integral Anadlisis de Brechas y Alternativas Indicadores KGls

Mision Vision . . . .
Tipo Objetivo Estrategias . Valor
P ) & Estrategias

. . Valor
FODA Brechas Alternativas KGI Indicador Actual Desoead PROYECTOS

borcentaje dcuerdo a la
Contratacion de de informacion
mas personal en . EA3 - Estrés historica para
P trabajadores 43% | 30% . P
semanas altas de , laboral reducir la sobre
., con estrés
facturacion arga de
laboral .
rabajo en las
semanas de
mayor




PROYECTOS

Reestructuracién del

Cumple
financiamiento

C

Explicacion
cifras

R

cumple
plazo

Explicacion

Apetito
al riesgo

I

Explicacion |Coeficiente

R

Urgencia

1-
CETEYLE
Alta

productos caducados
mediante incentivos

del sistema

riesgo para la
empresa

canal tradicional Existe el
mediante la presupuesto Tiene La inversioén es
sistematizacion de los destinado para duracién .___Imedianamente
SI S Mediano 0.2 4
procesos de control de la menora 1 alta pero con
inventario y ventas implementacion afio bajo riesgo
para mejorar el del sistema
servicio a los clientes
Plan de . La
A . Existe el A .,
involucramiento de los . implementacion
. presupuesto Tiene
Clientes en el destinado para duracién de este
tratamiento de los S| S Bajo |proyecto no 0.1 4 0.4
la menor a1
desechos de los A L ~ representa un
implementacién afio

Priorizacion

o)

Explicacion

Debido al
incremento en el
olumen de

productos existe la
necesidad de
implementar una
solucidn urgente
que permita reducir
estas pérdidas.

Con este proyecto
se sistematizaran

clientes lo cual les
generara una mayor,
utilidad

)

Dependencias
entre
proyectos

NO

Con este proyecto
se pretende
traspasar los costos
del manejo de
desechos a los
clientes por medio
de un pago fijo
mensual

NO

200

PROYECTO
GANADOR

NO
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C R T R o) S
Urgencia Dependencias
PROYECTOS Cumple Explicacion |cumple_ ., | Apetito C - 1- s C # PROYECTO
< . . Explicacién _ " . Explicaciéon |Coeficiente _ . Priorizacion Explicacién entre
financiamiento cifras plazo al riesgo CETEYLE GANADOR
Alta proyectos
Mejorar la
funcionalidad del
sistema WISE para La Generar venta
controlar la visibilidad Existe el A . efectiva ejecutando
. implementacion .
de los productos presupuesto Tiene e este un buen ingreso de
disponibles para la destinado para duracién . edidos asi como
P para S| P S| Bajo |proyecto no 0.15 4 06 [PeCido NO NO
venta y adquisicion la menor a1l también una buena
X A L, o representa un . L
del médulo para implementacion afio ) ejecucion de
. . riesgo parala .
levantamiento y del sistema promociones en el
s empresa
analisis de campo
informacion de
encuestas
. La Minimizar los
. . Existe el A .
Corregir y mejorar las . implementacidn errores por
A presupuesto Tiene ) . .
interfaces de destinado para duracion de este inconsistencia en la
integracion del Sl I P S| menor a 1 Bajo |proyecto no 0.1 3 0.3 informacidn entre NO NO
sistema de logistica A L o representa un los disitintos
implementacién afio ) .
WMS . riesgo parala sistemas de la
del sistema
empresa empresa
. La Es deseable poder
Existe el A L .
. implementacion hacer el monitoreo
., presupuesto Tiene .
Implementacion de destinado para duracion de este en tiempo real del
vigilancia satelital en S P SI Bajo |proyecto no 0.1 2 0.2 despacho de los NO NO
la menora 1 .
toda la flota A ., o representa un productos hacia las
implementacién afio .
. riesgo parala bodegas de los
del sistema .
empresa clientes
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C R T R o) S
Urgencia Dependencias
PROYECTOS Cumple Explicacion |cumple . .. |Apetito . .. . . 1- . . .., P PROYECTO
. .. . Explicacion . Explicacion |Coeficiente| _ . Priorizacion Explicacion entre
financiamiento cifras plazo al riesgo CETEYLE GANADOR
Alta proyectos
Los clientes
. La necesitan
Existe el A .,
Programa de . implementacion desarrollar su
o presupuesto Tiene .,
capacitacion a los destinado para duracion de este formacién en el
clientes para un mejor SI I P Sl menor a 1 Bajo |proyecto no 0.15 4 0.6 manejo de NO NO
manejo de sus A ., o representa un inventarios y sus
A . ) implementacion afio . .
inventarios y finanzas . riesgo para la finanzas para
del sistema .
empresa conseguir mayores
ganancias
. La
Existe el A .
. implementacion Lograr que los
Programa de presupuesto Tiene
incentivos destinado para duracién de este empleados se
. y S| P S Bajo |proyecto no 0.05 3 0.15 [sientan comodosy NO NO
reconocimiento la menor a1 .
A . o representa un reconocidos en la
semestral implementacion afio .
. riesgo para la empresa
del sistema
empresa
Plan de contratacion . . La
Existe el Tiene A . Mantener
temporal de acuerdo a resubUesto duracion implementacién despachos
la informacién S| presup i Bajo [de este 0.15 3 045 [P . NO NO
s . destinado para menor a 1 eficientes y eficaces
histérica para reducir N proyecto no
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C R T R o) S
Urgencia Dependencias
PROYECTOS Cumple Explicacion |cumple_ ., | Apetito C - 1- s C # PROYECTO
. .. . Explicacion . Explicacion |Coeficiente| _ . Priorizacion Explicacion entre
financiamiento cifras plazo al riesgo CETEYLE GANADOR
Alta proyectos
trabajo en las implementacion riesgo para la permanente y
semanas de mayor del sistema empresa sustentable

demanda
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8.11 Diagrama de Gantt
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Figura 28. Diagrama de Gantt — Parte 1
Fuente: Elaboracion Propia.
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Fuente: Elaboracion Propia
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8.12 Formato de Reporte de Desempefio
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Tabla 47
Reporte de Desempefio
Proyecto: |
Fecha: |
Elabora: |
Alcance
Indicador Formula Calculo Resultado
% Avance Real EV / BAC
% Avance Planificado PV / BAC
Cronograma
Indicador Formula Calculo Resultado
Variacion (SV) EV - PV
Indice SPI EV/ PV
Costo
Indicador Formula Calculo Resultado
Variacién (CV) EV - AC
Indice CPI EV/AC
Calidad
Cumplimiento de objetivos de calidad:
Proyecciones
Indicador Formula Calculo Resultado

Presupuesto (BAC)

Estimacion EAC

AC + (BAC-EV)/CPI

Indice TCPI

(BAC-EV)/(EAC-AC)

Elaboracion Propia



8.13 Formato para Gestion de Cambios

Tabla 48
Gestion de Cambios

Proyecto: |

Version: |

Solicitud de Cambio

Solicitante ‘

Fecha ‘

Area |

Categoria del Cambio:

Alcance I:l Costos I:l

Cronograma I:l Calidad I:l

Otros ‘
Descripcion:

Evaluacion del Comité de Cambio

Aprobado

L]
Rechazado I:l

Justificacion:

Elaboracion Propia
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8.14 Formato para Cierre del Proyecto

Tabla 49
Cierre del Proyecto

Proyecto:

Version:

Acta de Cierre del Proyecto

Por medio del presente documento, se deja constancia de que el
proyecto "Reestructuracién del Canal Tradicional" ha sido
aprobado y aceptado por el cliente.

El proyecto entrega los siguientes productos:

Observaciones:

Respons
Pendientes: able:

Fec
Aceptado por: ha:

Elaboracion Propia
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8.15 Formato para Lecciones Aprendidas

Tabla 50
Lecciones Aprendidas
Proyecto:|
Version: |
o Entregable .., Accion / Leccién | Quién
Cdédigo | Fecha relaciona doDescrlpcmn Causa Mejora Resultado AbiendidaReporta

Elaboracién Propia
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8.16 Glosario de Términos

Logistica. - “Tareas necesarias para planificar, implementar y controlar el flujo fisico de
materiales, productos terminados e informacion relacionada desde los puntos de origen
hasta los puntos de consumo para satisfacer las necesidades del cliente de manera rentable.”
(Velazquez, 2012, pag. 15)

Distribucion fisica. - “Es el conjunto de actividades que permiten el traslado de productos y
servicios desde su estado final de produccion al de adquisicion y consumo.” (Veldzquez,
2012, pag. 17)

Costos de la distribucion fisica. — “Los costos de la distribucion fisica varian dependiendo
del producto, del lugar y del tiempo. No es lo mismo distribuir productos perecederos, o no
perecederos, liquidos, solidos, gaseosos, pequefios, o grandes.” (Veldzquez, 2012, pag. 18)
Cadena de Suministro. - “estd formada por todas aquellas partes involucradas de manera
directa o indirecta en la satisfaccion de una solicitud de un cliente. La cadena de suministro
incluye no solamente al fabricante y al proveedor, sino también a los transportistas,
almacenistas, vendedores al detalle (0 menudeo) e incluso a los mismos clientes.” (Chopra
& Meindl, 2008, pag. 4)

Tiempo de Reposicion. - “El tiempo de reposicion es el tiempo comprendido entre la
deteccion de la necesidad de adquirir una cierta cantidad de un material y el momento en
que este llega fisicamente a nuestro almacén.” (FIAEP, 2014, pag. 8)

Vendor Managed Inventory. - “El Inventario Administrado por el Proveedor (VMI) es un
método optimizado de manejo de inventarios y preparacion y entrega de pedidos. EI VMI
implica la cooperacion entre los proveedores y sus clientes (distribuidores, detallistas,

fabricantes de equipos originales -OEM — o los usuarios finales del producto), lo cual

cambia el proceso tradicional del pedido.” (datalliance, s.f., pag. 1)
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Inventario. - “Inventario es contabilizar todas las materias primas, componentes y
productos, ya sea parciales y totalmente terminados, asi como los equipos que se usan en la
empresa.” (Velazquez, 2012, pag. 33)

Sistemas de Inventarios. - “tienen que ver con todas aquellas normas, procedimientos y
métodos, mediante los cuales se planifica y controla, de manera manual o automatizada, un
almacén.” (Velazquez, 2012, pag. 35)

Canales de Distribucion. - “Canal de marketing (también llamado canal de distribucion), es
el conjunto de organizaciones independientes que participan el proceso de poner un
producto o servicio a disposicion del consumidor final o de un usuario industrial.”
(Velazquez, 2012, pag. 45)

Agente. - “Son personas intimamente relacionadas con la empresa y que deben respetar
zonas geograficas de venta y cumplir cuotas.” (Velazquez, 2012, pag. 52)

Mayoristas. - “Estos participantes adquieren sus productos directamente de los fabricantes o
de los agentes, venden a los minoristas u a otros fabricantes.” (Velazquez, 2012, pag. 53)
Minoristas. - “son empresas 0 personas que venden al consumidor final, para el uso
personal, no de negocios. Tales ventas van desde la compra de abarrotes, de productos
perecederos, hasta de ropa, o articulos para limpiar el hogar, entre otros.” (Velazquez, 2012,
pég. 54)

Retornabilidad (devoluciones). - “Es la facilidad con la cual un cliente puede regresar la
mercancia que no le satisface y la habilidad de la red para manejar las devoluciones.”
(Chopra & Meindl, 2008, pag. 77)

Rechazos. — Corresponde a productos en buen estado que no son recibidos por el cliente al
momento de la entrega, ya sea porque no fue solicitado, porque la cantidad no corresponde,

etc.

Indicadores de gestion. — permiten medir de manera cuantitativa el comportamiento o

desempefio de la organizacion o de sus partes.
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KPI. - es algo que puede ser contado y comparado; provee evidencia del grado en que se
estd cumpliendo con un objetivo durante un periodo de tiempo determinado. (Andes,
2015)

KGI. - Son indicadores de metas que miden los efectos obtenidos que permiten
determinar el grado de cumplimiento de los objetivos

Dias de Inventario. - Corresponde a la cantidad de dias que se conserva en bodega un
producto desde que es recibido y su despacho

Inventario Planeado. - Cantidad de productos proyectada para satisfacer una
determinada necesidad durante un tiempo definido

Inventario Existente. — Cantidad de productos que existe almacenado en bodega y
disponible para su comercializacion.

Clientes estratégicos. - Son aquellos clientes con los cuales la empresa realiza grandes
negocios.

WMS. - Aplicacion de software que da soporte a las operaciones diarias de un almacén.
Personal de picking y despacho. - Personal que trabaja en bodega encargada de
almacenar y despachar los productos.

WISE. - Sistema de ventas para ingreso de pedidos y érdenes de compras que interactia
con SAP.

SAP.- Sistema de aplicaciones y productos en procesamientos de datos que son los que
describen los hechos empiricos, sucesos y entidades que gestiona de forma integrada
“on line” todas las areas funcionales de una empresa.

Rastreo satelital. - Servicio que permite localizar vehiculos, personas u objetos en
cualquier parte del mundo por medio de triangulacién de sefiales emitidas por 27

satélites geoestacionarios alrededor del planeta.


http://conceptodefinicion.de/datos/
http://conceptodefinicion.de/empresa/
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Priorizacion de Brechas. — Consiste en aplicar los criterios previamente definidos, ej.
Impacto x Urgencia, para comparar y seleccionar el punto que requiere mayor atencion.
MAE. - La matriz de arquitectura empresarial de Zachman tiene la intencion de facilitar
la comprension de cualquier aspecto particular de un sistema en cualquier punto de su
desarrollo. La herramienta puede ser util en la toma de decisiones sobre los cambios o

ampliaciones.

COQ. - Corresponde a los costos que debe incurrir el proyecto para realizar el control de

calidad (Cost Of Quality).
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