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RESUMEN EJECUTIVO

En este estudio se analiza la aparicién de un nuevo nicho de mercado para los
productos orgdnicos, se propone la creaciéon de una empresa tomando en consideracion
una estrategia de comercializacion a través de la web, ya que es uno de los medios mds
econdémicos de operar, de facil acceso y que en la actualidad tiene gran acogida por los

usuarios y a la vez permite expandirse rapidamente a nivel mundial.

En el Ecuador la demanda de Internet mediante conexiones fisicas se ha incrementado
de forma abismal entre el afio 2001 y el 2015 a porcentajes que superan el 300%. Las
provincias con mayor densidad de Internet fijo son Pichincha 15, 6 %, Azuay 11,8 %
y Galdpagos con el 11.4 %, (Agencia de Regulacion y Control de las

Telemunicaciones, 2015) .

Mediante este documento, se gestiona la operatividad del proyecto en 2 etapas, las

cuales se han identificado como la etapa de planificacion y la etapa de ejecucion.

En la etapa de planificacidn del proyecto se realiza toda una estructura de seguimiento
para monitorear y controlar el desarrollo del informe fisico del proyecto con el objetivo

de obtener la aprobacion del mismo.

Por otro lado en la etapa de ejecucidn, la gestion realizada estd enfocada directamente
en la operatividad del proyecto, es decir, en la puesta en marcha del mismo. En esta
etapa también se planifica, analiza y controla mediante modelos de gestion los

diferentes eventos que se presentaran en la operatividad del negocio.

La correcta gestion del proyecto permitird optimizar los diferentes procesos que se
presentardn en la etapa de ejecucion, logrando asi obtener un mayor beneficio sobre

esta emprendedora idea de negocio.
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1. CAPITULO 1: INTRODUCCION

1.1.Brechas

El presente proyecto propone la creacién de una empresa que contemple la
comercializacion de productos orgédnicos a través de una plataforma web
principalmente, por consiguiente se tiene que dar a conocer el producto mediante
estrategias de marketing para complementar la falta de promocion, teniendo en cuenta

no existen lugares especializados y dedicados a la venta de productos organicos.

El objetivo se dirige a potenciar la comercializacion ‘en linea’ de productos que se
elaboran sin productos quimicos. La plataforma web permitird que la distribucion final
de los productos se la realice tanto en un canal de distribucidn tradicional como en el
canal moderno. Se estima comercializar aproximadamente mds de 300 productos de
pequeias empresas o PYMES proveniente de Pichincha, Guayas, Tungurahua, y
Cotopaxi, que elaboran su produccion considerando principios de sustentabilidad, sin
uso de plaguicidas y pesticidas toxicos, 0 mejor conocidos como productos organicos

(El Universo, 2015).

Los consumidores de tipo vegetarianos, naturistas, ambientalistas, deportistas o que
simplemente desean conocer una nueva forma de alimentacién mds saludable o
adquirir productos menos artificiales, podrian adquirir una gama de productos
orgdnicos no procesados, como lo son las hortalizas y vegetales o productos
procesados como los snacks (barras de granola, mermeladas de zapallo, miel, aceite
virgen de ajonjoli, entre otros) y productos cosméticos orgdnicos (jabon de avena y

miel, jabon de quinua, shampoo de avena y miel, shampoo de sabila).

La empresa se desenvolveria en un mercado digital utilizando como herramienta
principal una plataforma web para reunir en un solo sitio productos orgénicos, ya que
hay personas que tienen la iniciativa de emprender en esta linea de negocio de
elaboracion de productos orgdnicos, como por ejemplo “Minka, mercado justo”,
“Pacari, premium organic chocolate from tree to bar”, “De la Mata a la Olla, Centro
de Investigacion Enrique Afiamisi” , pero se evidencia la carencia de una medio digital
de integracion para que los emprendedores que se encuentran frente a PYMES puedan

tomar fuerza y mostrar sus productos a sus futuros clientes potenciales en mercados



Empresa exportadora y comercializadora de productos orgdnicos ESPAE

nacionales e internacionales (El Universo, 2015).

Con la implementacion del proyecto y tomando en cuenta que seria una empresa nueva
en el mercado se espera definir un plan de difusién de la amplia gama de productos
organicos con los que cuenta actualmente el Ecuador, mediante las cuales se alcanzara
la comercializacién de productos de distinta variedad, promoviendo la interaccién con
los consumidores y proveedores de las PYMES. Cabe recalcar que de manera general
en el Ecuador la produccion orgédnica proviene en su mayoria de provincias y ciudades
que registran mayor volumen de tierras certificadas para la produccién de orgénicos,
como lo es el caso de las frutas y verduras, por otro lado, en el caso de productos
derivados de estos se revisaria cudles son las certificaciones y exigencias de las
entidades del control como por ejemplo de la Agencia Ecuatoriana de Aseguramiento
de la Calidad del Agro, AGROCALIDAD, para la venta tanto nacional como
internacional (exportaciones), es importante indicar que la empresa no es productora
sino mas bien comercializadora, es decir se debe tener seguridad que los proveedores
del producto cumplan con las mencionadas certificaciones; adicionalmente se debe
mencionar que la primera fase de comercializacion se realizara en el mercado local,
sin embargo en un futuro se espera vender al exterior, principalmente a la Uni6n
Europea, donde se percibe gran acogida de este tipo de productos. Los productos a
exportar dependerdn de la oferta que disponga el pais para afrontar la demanda

requerida.

Tabla 1 FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

El producto puede ser comercializado
tanto en el canal moderno como en el
tradicional de distribucidn.

Interés del mercado a lo nuevo y saludable.

Ausencia de marcas registradas y posicionadas

Se tiene conocimiento de cudl es la
competencia potencial y
presumiblemente se ha identificado
sus estrategias comerciales.

Se encuentra un nicho de mercado poco
explotado

Se ofrecerd una gama de productos en un solo

) itio. (Plataf b
En la actualidad se cuenta con sitio. (Platatorma web)

distintos recursos gubernamentales o

10
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ESPAE

privados en cuanto a capacitacion

Se conoce target de mercado y sus posibles

sobre  pequefios y  medianos | necesidades.

emprendimientos.
Existen pocas empresas, que dentro de su
abanico de productos ofertan frutas y vegetales
orgédnicos. (Estas empresas citadas en la pagina
anterior tienen 5 afios de actividad)

DEBILIDAD AMENAZA

Financiero: Se requerird de un|Financiero: Accesibilidad a préstamos para el

aceptable costo de capital.

proyecto.

Mercado: Siendo el mercado de los
productos orgdnicos un sector que se
encuentra en su etapa inicial, no se
encuentran a la par en lo que respecta

Mercado: Existen productos orgénicos que son
productos tradicionales o sustitutos, es decir las
frutas y verduras que se compran normalmente

en los distintos canales tradicionales y
a ventas de los productos
. modernos.
tradicionales.
Procesos Internos: Se requieren

estudios técnicos para determinar el
area requerida de bodega de recepcion
y despacho del producto, los cuales
debe depender de la perspectiva de
venta que tendrd el establecimiento.

Procesos Internos: No existe informacion de
proyectos similares, con respecto a la
factibilidad de los mismos, proyecciéon de
ventas, costos, productos demandados, entre
otros.

Alquiler del drea

administrativa.

operativa y

No existe informacién financiera (estados
financieros, balances generales, entre otros) de
todas la empresas que comercializan productos
orgénicos, lo que dificulta realizar un andlisis
del mercado, que sirva como punto de partida
para las proyecciones de ingresos, costos entre
otros.

Compra de muebles y materiales de
oficina.

Obtencion y Provision Capital de
trabajo por los proximos 6 meses.

Contratacion del personal, definicion
de perfiles para cada puesto.

Determinar el plan de marketing
adecuado para el proyecto nuevo.

Determinar  las  categorias  de
productos que podrian tener mds
demanda en el mercado.

Experiencia & Aprendizaje: En un
proyecto nuevo, no existe un salario
definido de mercado por cada cargo, el
sueldo fijo ird relacionado al nivel de
expectativa de ventas que tenga el
proyecto, el cual inicialmente tendrd
niveles bajos.

Experiencia & Aprendizaje: Al ser un nicho de
mercado en su fase de iniciacidn no existe una
oferta amplia de profesionales técnicos y
administrativos que ya tengan conocimiento en
este mercado.
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En la evaluacion estratégica realizada se puede evidenciar que el mercado brinda
grandes oportunidades para incursionar en esta propuesta de negocio, como la
tendencia actual de los consumidores hacia productos més saludables, dentro de estos
se encuentran los productos organicos. Gracias a esta necesidad se abre un nuevo nicho

mercado el cual ain es poco explotado y con ausencia de competencia directa.

Si bien es cierto los bienes o productos sustitutos representan una gran amenaza, pero
manejando correctamente una estrategia de marketing y publicidad se puede dirigir la

captacion del producto al target de mercado de este proyecto.

La comercializacién a través de la plataforma web serd la ventaja competitiva del
negocio, ya que los clientes podrdn tener acceso a una amplia gama de productos
orgénicos de PYMES certificadas, realizando sus compras online al por mayor o

menor.

1.2.Enfoque de Cadena de valor

En términos generales y a lo que se refiere a un modelo tentativo de negocios, el
proyecto es enfocado en la comercializacidon de productos organicos, hay que tomar en
cuenta que la empresa no serd productora, es decir, solo se comprard producto
terminado, adicionalmente se ha identificado que es un mercado poco explotado y
aunque no se tenga una estimacion de la demanda potencial existen pocas empresas,
las mismas que dentro de su abanico de productos ofertan frutas y vegetales organicos,
esta empresas que fueron nombradas anteriormente y que tienen 5 afios de actividad

comercial.

Por otra lado es importante mencionar que se ofrecerdn productos procesados como no
procesados, la forma de difusion del producto se realizard a través de la plataforma
web para poder llegar a los clientes potenciales y adicionalmente a la negociacion de
los posibles clientes, la empresa y los actores que conforman los canales tradicionales

y canales modernos de distribucion.

Para el posicionamiento de este tipo de productos se requiere que los productos sean
de calidad, poder abastecerse de volimenes suficientes y que el precio a ofertar sea
competitivo. Para integrarse exitosamente a cadenas de valor y establecer estrechas

relaciones con otros actores de la cadena (transformadores, comerciantes y
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consumidores).

El enfoque de cadena de valor pretende fortalecer capacidades técnicas, con énfasis en

los gerentes y emprendedores de este tipo de negocios.

De la misma forma se pretende fomentar mediante representantes de organizaciones
no gubernamentales, agencias estatales el conocimiento y uso de los productos

organicos y sobre todo los beneficios que estos representan.

Grafico 1 Enfoque de Cadena de Valor

Logistica de Entrada Transformacion Logistica de Salida
e A ' N ' N ' N e N ' N ' N
Establecer Despacho
L Comprar a Establecer del
Evaluacién Establecer los ; Venta de
proveedor K estrategia producto
de los os el precio productos sde productos R
proveedor de venta por g organicos L
productos . difusiény domicilio
es . en laweb categorias - en laweb
organicos publicidad oal
enlaweb -
exterior
\ J | J/ | J/ | J/ | J/ | J/ | J/

1.3.Problema u Oportunidad

La comercializacidn y distribucién de productos orgdnicos es una nueva tendencia que
en los ultimos afios ha abierto un nicho en el mercado de alimentos en el Ecuador; sin
embargo existe poca promocion y difusion de estos productos, tomando en cuenta que
los mismos son cultivados con ausencia de quimicos y fertilizantes, lo cual contribuye
al bienestar y salud de los consumidores. El presente proyecto propone una estrategia
de marketing para suplir esta falta de promocion considerando adicionalmente que en
la actualidad no se dispone de lugares especializados y focalizados de venta de

productos organicos.

Este proyecto apunta a potenciar la comercializaciéon ‘en linea’ de productos que se
elaboran bajo estandares de comercio justo. Mediante una plataforma web en la cual
se estima comercializar aproximadamente mds de 300 productos de pequefas

empresas 0 PYMES proveniente de Pichincha, Guayas, Tungurahua, y Cotopaxi, que

13



Empresa exportadora y comercializadora de productos orgdnicos ESPAE

elaboran su produccién considerando principios de sustentabilidad, sin uso de

plaguicidas y pesticidas toxicos, o mejor conocidos como productos organicos.

Los consumidores tanto locales como externos podrian adquirir una gama de productos
orgédnicos comestibles, como lo son las hortalizas y vegetales, barras de granola,
mermeladas de zapallo, miel, aceite virgen de ajonjoli, asi como también productos

cosméticos organicos.

La empresa se desenvolveria en un mercado digital utilizando como ventaja
competitiva una estrategia de comercializacion a través de una plataforma web, para
reunir en un solo sitio varios tipos de productos orgdnicos. Existen personas que tienen
la iniciativa de emprender en esta linea de negocio como los productos orgénicos, pero
se evidencia la carencia de un medio digital de integracidn para que los emprendedores
que se encuentran frente a PYMES puedan tomar fuerza y mostrar sus productos a sus

futuros clientes potenciales en mercados nacionales e internacionales.

Con la implementaciéon del proyecto se espera definir estrategias de marketing
adecuadas para la difusion de la amplia gama de productos orgdnicos con los que
cuenta actualmente el Ecuador, mediante las cuales se alcanzara la comercializacion
de productos de distinta variedad, promoviendo la interaccidon con los consumidores y
proveedores de las PYMES. Cabe recalcar que de manera general en el Ecuador la
produccion orgdnica proviene en su mayoria de provincias y ciudades que registran
mayor volumen de tierras certificadas para la produccién de orgénicos, como lo es el
caso de las frutas y verduras, por otro lado, en el caso de productos derivados de estos
se revisaria cudles son las certificaciones y exigencias del mercado, para la venta tanto

nacional como internacional (exportaciones).

1.4.Impacto en la Estrategia y Operaciones basado en identificacion
de brechas, necesidades y beneficios.

En el presente apartado se pretende medir la relevancia de las brechas identificadas en
la matriz de arquitectura (anexo 3) del proyecto, este analisis parte de la asignacion de
3 niveles de relevancia (1: Alto; 2: Medio y 3: Bajo) a los componentes de impacto y

urgencia de cada una de las brechas identificadas.
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Para identificar y concretar las brechas que dan origen a la necesidad de plantear el
proyecto es necesario hacer una revision del entorno planificado y actual del mismo,

ya que la evaluacion de las brecha se hard conjuntamente con la misién del proyecto.
Mision

Ser una proveedora de productos orgdnicos de buena calidad, mediante una pdgina

web, a un precio conveniente inferior o igual a los precios de mercado.

Analizando la matriz de arquitectura del proyecto (anexo 3), se identifican posibles

diferencias entre lo propuesto y la realidad.

1. En el andlisis cruzado entre el primer proceso ‘Evaluacion de proveedores’ y el
componente de regulacidén, se pretende evaluar o filtrar a los proveedores
solicitdndoles como requisito una certificacion emitida por alguna entidad
competente de que los productos que elaboran son organicos. En este punto se pudo
identificar una brecha entre lo propuesto y lo real, si bien es cierto esta estrategia
permitird garantizar la autenticidad de la compafiia que es comercializar
unicamente productos organicos, pero al mismo tiempo esta estrategia reduciria el
abanico de proveedores y como consiguiente a esto se limitaria también la variedad
de los productos. Adicional a esto, se le estarfa otorgando cierto poder a los
proveedores ‘Suppliers Bargaining Power’ como lo menciona Michael Porter en

su estudio de las 5 fuerzas de mercado.

2. La segunda brecha fue identificada entre el cruce del segundo proceso ‘Comprar a
proveedores productos organicos’ y el componente de automatizacion, en este
proceso luego de la creacion de la plataforma web que acogera a los proveedores
mediante su registro en linea, se pretende obtener una base de datos que contenga
un gran numero de productores de productos organicos del mercado, para lograr el
objetivo de este proceso se debe plantear una estrategia de publicidad enfocada en
los proveedores para que sepan de la existencia de este nuevo acceso web y que

tenga la acogida necesaria para cumplir las expectativas de ambos negocios.

3. Se identifico la tercera brecha analizando el siguiente proceso de la matriz de
arquitectura ‘Establecer el precio de venta en la web’ con el componente de

personas. En este punto se pretende hacer la contratacion de un asistente cuyo perfil
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es tener al menos ser egresado o ser estudiante universitario, el mismo que tendra
como funcidn establecer el precio de venta de los productos en la pdgina web. La
persona debera ser capaz de realizar una buena negociacion con los proveedores
para obtener precios competitivos que permitan acceder a ganancias tanto como
para la empresa y el proveedor. Como ya se mencioné en el punto 1 donde se
identificé la primera brecha, de no resolver esa problemaética el proveedor contara
con cierta ventaja en las negociaciones, lo que dejard un margen muy pequefio para
las ganancias sobre cada precio unitario del producto si lo que se quiere es vender

a precios de mercado para ser competitivos.

4. Una cuarta brecha se identificd entre el cuarto proceso ‘Establecer los productos
por categorias en la web’ y el componente de regulacion, donde se pretende
establecer los catdlogos de productos a comercializarse mediante la pagina web.
Este proceso pretende categorizar los productos, de manera que se pueda explotar
la apreciacion visual de los productos enfocadas en el consumidor final, bajo los
lineamientos establecidos en la Ley Orgénica de defensa del consumidor y segin
lo indica su “Art. 2 Definiciones.- Para efectos de la presente ley, se entendera por:
Informacion Basica Comercial.- Consiste en los datos, instructivos, antecedentes,
indicaciones o contraindicaciones que el proveedor debe suministrar
obligatoriamente al consumidor, al momento de efectuar la oferta del bien o

prestacion del servicio.”’

Basado en este punto de la ley y la disposicién del Ministerio de Salud del nuevo
Reglamento Sanitario de Etiquetado de Alimentos Procesados para Consumo
Humano (semaforizacion de productos) que deben cumplir las industrias
procesadoras de alimentos que entro en vigencia el 15 de mayo del 2014, se debe
hacer una correcta seleccion de los productos ya que la tendencia actual del
consumismo tiene tendencia hacia productos que son bajos en calorias (grasa,

azucar y sal).

5. Enel quinto proceso ‘Establecer estrategias de difusion y publicidad’ se identifico
una sexta brecha con el componente de personas, donde se establecid6 como
propuesta la contratacion de un profesional en ingenieria comercial o carreras
afines como asistente de ventas, el mismo que se encargard de la estrategia de

difusion y publicidad de la empresa. La diferencia con la realidad es que para estas
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funciones y dado que la empresa recién va a incursionar en el mercado se necesita
de una agresiva campaiia de publicidad y que la persona encargada de esta labor
sea un especialista en marketing y publicidad que tenga experiencia con el e-
commerce, inversion que dard mds probabilidad de éxito a este primer paso del

negocio.

6. Labrecha numero 6 aparece en el mismo proceso mencionado en el punto anterior,
pero con el componente de automatizacion en la matriz de arquitectura del
proyecto. La estrategia en este punto cruzado entre ambas variables sugiere que la
difusiéon publicitaria deberia tener una periodicidad mensual y de preferencia
mediante redes sociales. Como se menciond en el punto anterior debe haber una
acertada propuesta publicitaria que permita captar el segmento de mercado en las
redes sociales, se necesita amplia experiencia en e-commerce para determinar la

periodicidad y los puntos clave para la 6ptima difusion de publicidad.

7. La ultima brecha fue identificada en el sexto proceso ‘Venta de productos
organicos en la web’, con el componente de automatizacion. Segin se plantea en
la misién comercializar productos orgdnicos a través de la pagina web, se puede
decir que este es el punto mds incierto entre la diferencia que habré entre el valor
tedrico de ventas y el valor real. En este punto del proyecto no es posible aiin
determinar cudl serd la brecha existente entre lo presupuestado y lo real, pero si se
sabe a ciencia cierta que la brecha existe y que se deben aplicar las estrategias
correctas, tanto publicitarias, como financieras y de gestién para que esta brecha
sea lo mds pequeia posible con el fin que las ventas alcancen el nivel requerido
para garantizar el éxito y sostenibilidad del negocio durante el ciclo de vida del

mismo.

Dado este andlisis cruzado de variables de la matriz de arquitectura del proyecto se
concretaron las 7 brechas existentes en conjunto con la mision, para ser evaluadas con
los componentes de impacto y urgencia que se muestran a continuacion en la siguiente

tabla, siendo la escala 1 la mas relevante a 3 menos relevante.
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No. | Brechas Componentes Impacto | Urgencia | Total
o Incentivos  para
Restriccion para
proveedores con
proveedores por o
1 o certificacion  de 2 2 4
certificaciéon de
‘ productos
productos orgdnicos )
orgénicos
‘ Base de datos de
Acogida de la o
comercializadores
2 plataforma web para 1 1 2
de productos
proveedores _
orgénicos
‘ Profesional
Precios de .
o experimentado en
3 adquisicion de . 1 2 3
logistica y
productos
compras
Explotar el valor
Semaforizacién de | nutricional de los
4 3 3 6
productos productos
orgéanicos
Profesional con
Gastos de o
5 o experiencia en e- 2 2 4
publicidad
commerce
_ Agresividad y
Captacion de o
efectividad de
6 segmentos de 1 2 3
publicidad en
mercado .
redes sociales
Nivel requerido
para sostener la
7 Volumen de ventas . 1 2 3
rentabilidad  del
negocio

El andlisis de la matriz de impacto permitid identificar las brechas de mayor relevancia

(total: menores iguales a 3) y las de menor relevancia (total: mayor igual a 4), para as{
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priorizar la gestién de proyectos enfocados en esos puntos.

Las brechas nimero 2 y 3 determinadas como la mds relevantes sugieren prestar mucha
atencion a la captacion de proveedores mediante la pagina web este punto puede ser
de vital importancia para el giro de negocio de la compaifiia ya que estdn en juego los
costos de adquisicidn de los productos, los mismos que deberan tener al final un precio
de venta igual o menor al de mercado segtin se propone en la misién del proyecto. La

negociacién aqui serd muy importante.

Las brechas 6 y 7 también de gran relevancia ya que la captacién de mercado debe ser
asertiva mediante el uso de la publicidad y medios de difusidon para asi alcanzar los

niveles de venta que le generen utilidad a la compaiiia.

1.5.Analisis de Ciclo Transaccional y Time to market

El ciclo transaccional y el time to market aunque son dos cosas distintas, estas guardan
estrecha relacion a la hora de buscar estrategias para generar mas rentabilidad en el

negocio.
Ciclo Transaccional de la empresa

El ciclo transaccional de la empresa se refiere a las 4 principales etapas por las que las
operaciones de la empresa se convierten en efectivo, los ciclos de ingresos, compras,

ndémina y tesoreria.

La empresa exportadora y comercializadora de productos organicos desarrollados por
PYMES la cual se pretende emprender con este proyecto obligadamente cursard cada

uno de los ciclos transaccionales.

Los productos que comercializard la empresa se dividen en 2 tipos, los procesados y
no procesados, ambos cumplen con las mismas etapas del ciclo transaccional, pero con

una diferencia en el ciclo de compras:

Ciclo de Compras para productos organicos procesados

Toda la logistica desde que se hacen las compras de los insumos hasta que el producto
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es despachado al cliente debe estar milimétricamente medida, especialmente para el
caso de las exportaciones, ya que se involucran factores externos que muchas veces no
depende de la empresa como factores climaticos, accidentes, pérdida o maltrato de la

mercaderia.

Otro punto a considerar es la presion o la anticipacién que se debe ejercer sobre la
entrega a tiempo de la mercaderia cuando se realizan las compras. Si bien es cierto se
tiene establecido trabajar con PYMES que produzcan productos orgéanicos, por lo
general las PYMES no son empresas con su produccion automatizada al 100% y sobre
todo para el caso de elaboracidn de productos orgénicos, algunos de estos atin cuentan

con produccién o procesos de produccion artesanales.

Ciclo de Compras para productos organicos no procesados

La diferencia en el ciclo de compras de productos organicos no procesados (hortalizas,
vegetales y frutas) se debe a la estacionalidad de ciertos productos, en especial las
frutas. El proceso de compras para este tipo de productos se la debe gestionar de
manera estacional, es decir, solo cuando haya disponibilidad de los productos de
acuerdo a las condiciones climéticas del pais. Por otra parte como la empresa no cuenta
con bodegas de almacenamiento acondicionadas (implementadas con cdmaras de frio)

para este tipo de producto, la logistica de los despachos debe ser inmediata.

Ciclo de Némina

En cuanto al personal o talento humano, la empresa no estard inmersa en agilitar
tiempos de produccién ya que no es una productora como tal, por lo que su gestion
debe ser enfocada a que el personal siga un manual de procesos que no permitan tener
tiempos muertos entre la compra y la venta de los productos. Los procesos internos
deben ser claramente entendidos por todo el personal que laborard en la compafiia.
Para lo cual se implementard en la compafiia un programa de Control de Mando
Integral (CMI), para optimizar el uso del talento humano y los procesos

administrativos.

Ciclo de Tesoreria

El pago a proveedores y acreedores son factores que también tendrdn un impacto en la
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cadena logistica de aprovisionamiento de insumos de la compaiiia, los proveedores
deben ser cancelados en los tiempos pactados para que no haya inconvenientes en las

compras de productos.

La empresa no tiene una competencia directa, la idea de negocio no es nueva ya que a
diario y durante mucho tiempo se comercializan productos a través de la web, pero
esta empresa estd enfocada exclusivamente en productos organicos. La compaiiia debe
moverse y comercializar sus productos al mismo ritmo que lo hacen los comerciantes
en paginas como Amazon, Mercado Libre, etc. Esta es una carrera en la que la empresa
se verd inmersa y deberd apuntar a alcanzar los tiempos en que se mueve el mercado a

través de internet.
Time to market

La situacion actual en las organizaciones obliga a incorporar la dimension del tiempo,
como mejorar la comunicacion, estandarizar la forma de documentacion, estandarizar
los mecanismos de alineamiento, reducir la complejidad, llevar un control de versiones
y cambio, mejorar la integridad de los datos y crear una base de conocimiento
corporativo. En el marketing de un producto de caracteristicas ecoldgicas se adopta el
“time to market” que es el tiempo que se requiere para introducir un producto o servicio
innovador en el mercado desde que es concebido hasta que esté disponible para la
venta. Las empresas que mantiene un drea de investigacion y desarrollo cuentan con
un proceso en la cadena de valor llamado Product Lifecycle Managenment (PLM),
entonces el time to market es el ciclo del proceso PLM que se intenta constantemente

reducir al maximo (HITPASS, 2014).

El time to market se refiere al tiempo que transcurre desde que se da origen a un
producto o idea, hasta que es vendido. Actualmente el time to market se ha convertido
en una carrera para las compaifiias, las cuales buscan innovar y minimizar este tiempo

como ventaja competitiva.

Lo que significa para esta empresa que emprende la carrera de lanzar esta nueva idea
de negocio al mercado con el fin de adquirir mayor posicionamiento en el mismo. La
planificacion de este proyecto permite monitorear tanto el desarrollo como la ejecucion
del mismo, para que el lanzamiento al mercado de esta nueva idea de negocio se realice

a la brevedad posible.
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2. CAPITULO 2: DISENO DE INDICADORES DE

SITUACION ACTUAL Y ESPERADA

2.1.Diseiio de Indicadores de Situacién actual y esperada financiera

de la organizacion

Tabla 2 Indicadores financieros por factor, indicadores técnicos y formula

FACTOR INDICADORES TECNICOS RESULTADO
1. Liquidez Corriente 1.0
I. LIQUIDEZ .
2. Prueba Acida 0.6
1. Endeudamiento del Activo 0.7
2. Endeudamiento Patrimonial 2.3
II. SOLVENCIA 3. Endeudamiento del Activo Fijo 0.5
4. Apalancamiento 3.3
5. Apalancamiento Financiero 2.3
1. Rotacion de Cartera -
2. Rotacién de Activo Fijo 2.2
3. Rotacion de Ventas 1.5
III. GESTION 4. Periodo Medio de Cobranza -
5. Periodo Medio de Pago 1.0
6. Impacto Gastos Administracién y Ventas 0.5
7. Impacto de la Carga Financiera 0.0
1. Rentabilidad Neta del Activo (Du Pont) 0.1
2. Margen Bruto 0.1
3. Margen Operacional 0.1
IV. 4. Rentabilidad Neta de Ventas (Margen 0.0
RENTABILIDAD Neto)
5. Rentabilidad Operacional del Patrimonio 0.3
6. Rentabilidad Financiera 0.2

Fuente: Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.
Elaboracién: El autor.

Los valores de los indicadores provienen del Balance Inicial de la empresa y de la

proyeccion del estado de resultados para el primer afio de ejecucion del proyecto.
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Balance Inicial
Activos Pasivos
Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Efectivo S 15,038.20 Cts x pagar S 11,997.40
Mercaderia S 11,997.40 Prestamo a corto plazo S 15,038.20
Total Pasv. Corrientes S 27,035.60
Pasivos a largo plazo
Prestamo a largo plazo S 30,000.00
Total Act. Corrientes $§ 27,035.60 Total Pasv. L/P S 30,000.00
Activos fijos Total Pasivos S 57,035.60
Vehiculos S 20,000.00 Patrimonio
Eq. computacidn S 3,000.00 Capital S 24,800.00
Mueblesy enseres S 1,800.00
Edificio S 30,000.00
Total Act. Fijos S 54,800.00 Total Patrimonio S 24,800.00
Total activos S 81,835.60 Total Patrimonio+Pasv. S 81,835.60
UAII $ 11,831.50
UAI S 8,105.10
Ventas S 119,973.60
Gastos Admin. S 60,152.70
Gastos Finc. S 3,726.40
Util. Neta $ 5,167.00

2.2.Diseno de Indicadores

socioeconémico de la organizacion

de Situacion actual y esperada

Factor

Indicadores Técnicos

Formula

I.

Situacion esperada
socioeconémico de

la organizacién

Proveedores
pertenecientes a las
Empresa Popular y
Solidaria EPS

Al menos un 5% de todos
los proveedores deben

pertenecer a las EPS.

Capacitacion a los
trabajadores que cuenten

con educacién primaria y

Al menos una vez al mes
se deberd capacitar a

todos los empleados que
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secundaria.

cuenten con un nivel de
instruccion primaria y
secundaria, esta actividad
deberd ser precedida por
los trabajadores que
cuenten con nivel de

tercer y cuarto nivel.

2.3.Diseiio de Indicadores de Situacion actual y esperada operativa
de la organizacion

Factor

Indicadores Técnicos

Formula

I. Situacion esperada
operativa de la

organizacion

1. Despacho

Numero de productos
entregados/Nuimero de
productos planificados

para despacho.

2. Proveedores de

productos organicos

Anualmente al menos una
vez seleccionar un nuevo
proveedor, que los criterios
de seleccion sean una
combinacion entre precio y

calidad.

3. Promociones en precios

Mensualmente al menos
una vez se debera
implementar una
promocion con respecto a
los precios de los
productos, en conjunto con

los proveedores
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2.4.Diseno de Indicadores

tecnolégica de la organizacion

de Situacion actual y esperada

Factor

Indicadores Técnicos

Formula

I. Situacion esperada
tecnoldgica de la

organizacion

1. Mejoras en el ambiente

web

Mensualmente al menos
una vez se debera
implementar una mejora
en la opcion de compras de
productos organicos

pagina web.

2.5.Diseno de Indicadores

regulatoria de la organizacion

de Situacion actual y esperada

Factor

Indicadores Técnicos

Formula

I.

1. Capacitacion al personal

operativo.

Mensualmente al menos
una vez se debera realizar
una capacitacion personal
administrativo en relacién
a la normativa vinculante
con respecto a los

productos organicos
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2.6.Diseno de Indicadores

organizacional de la organizacion

de Situacion actual y esperada

Factor

Indicadores Técnicos

Formula

I. Situacion esperada
organizacional de la

organizacion

1. Capacitacion al personal

administrativo

Semestralmente capacitar
al personal de los
departamentos de ventas y
atencion al cliente, es decir
de acuerdo al 4mbito de

competencia

2.7.Diseiio de Indicadores de Situacion actual y esperada mercado
de la organizacion

Factor

Indicadores Técnicos

Formula

I. Situacion esperada
mercado de la

organizacion

Capacitacion al personal

administrativo y operativo

Trimestralmente capacitar
al personal administrativo
y operativo con respecto a
todas las fuentes primarias
y secundarias de todos los
componentes del mercado
de productos orgénicos.
(Informacién estadistica
disponible en la web de la
Superintendencia de
Compafiias, Valores y
Seguros, Instituto
Ecuatoriano de
Estadisticas y Censos,

INEC).
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2.8.Diseiio de Indicadores de Situacion actual y esperada ambiental
de la organizacion.

Factor

Indicadores Técnicos

Formula

I. Situacion esperada
ambiental de la

organizacion.

Proveedores que cumplen
con todos los requisitos
dispuestos por
Agrocalidad entidad
adscrita al Ministerio de
Agricultura, Ganaderia,

Acuacultura y Pesca

Nuimero de proveedores de
los que se compra el
productos con las
acreditaciones de
Agrocalidad / Numero
total de proveedores a los
que se compra los

productos.

2.9.Lista de proyectos que satisfacen los puntos 2.1 al 2.8.

Para el cometimiento de todos los indicadores se plantean los siguientes proyectos a

realizar:

¢ Implementaciéon del Cuadro de Mando Integral (CMI), es un sistema o método

integral de administraciéon del desempefio o de la eficiencia en cualquier

actividad y proceso en el que se procure desarrollar actividades con un

discernimiento claro y conciso a lo que ha planificacion se refiere, el costo

referencial de este proyecto bordea aproximadamente los $25 mil ddlares,

dicha inversion incluye la capacitacion del software, es importante indicar que

es valor citado tiene como fuente a la implementacion del CMI en una

institucion del Estado, del cual solo se tom6 un 25%. En el sistema se llevara

a cabo el desarrollo de los siguiente indicadores:

2.1 Disefio de Indicadores de Situacion actual y esperada financiera de la organizacion

2.2 Disefio de Indicadores de Situacién actual y esperado socioeconémico de la

organizacion

2.3 Disefio de Indicadores de Situacion actual y esperada operativa de la organizacion

2.4 Disefio de Indicadores de Situacion actual y esperada tecnologica de la
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organizacion
2.5 Diseio de Indicadores de Situacidn actual y esperada regulatoria de la organizacién

2.6 Disefio de Indicadores de Situacion actual y esperada organizacional de la
organizacion

2.7 Disefio de Indicadores de Situacion actual y esperado mercado de la organizaciéon

2.8 Diseio de Indicadores de Situacion actual y esperada ambiental de la organizacidn.

2.10. Restricciones

Analisis Costo-Beneficio

Tabla 3 Analisis Costo-Beneficio

Costos Valor Beneficios Valor anual
anual

Sistema o software que | $22500 | Ahorro por disminucion de $48.992,70

se acople al Cuadro de personal en un 50% de 10

Mando Integral (CMI) personas a 6, es decir el valor

disminuye de $97 mil a $48

mil.
Relacion de beneficio y Por cada ddlar invertido se $5.167,00
costos de retorno por obtiene un beneficio en
cada délar invertido relacién de la inversion del

20.8%.

Analisis Financiero

Con respecto a las fuentes que va a tener el proyecto, estos consistirian en su totalidad
al 100% de las ventas de productos organicos los cuales estdn proyectados en un primer

afio facturar aproximadamente $ 119,973.6 délares.

En lo concerniente a la estructura de costos y gastos, el principal costo representativo
estd dado por el costo de venta que es el producto comprado a los proveedores que en

su mayoria serdn pequefias empresas o emprendimientos, otro rubro importante es el
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de los sueldos.

Inversion
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
VEHICULOS $20,000.00
EQUIPOS DE COMPUTACION $3,000.00
MUEBLES Y ENSERES $1,800.00
TOTAL $24,800.00
Depreciacion
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS TASA 1 2 3 4 5
VEHICULOS $20,000.00 20% $4,000.00 $4,000.00 $4,000.00 $4,000.00 $4,000.00
EQUIPOS DE COMPUTACION $3,000.00 20% $600.00 $600.00 $600.00 $600.00 $600.00
MUEBLES Y ENSERES $1,800.00 10% $180.00 $180.00 $180.00 $180.00 $180.00
TOTAL $24,800.00
GASTOS LEGALES
GASTOS NOTARIALES $280.00
GASTOS REGISTRO MERCANTIL $77.00
APERTURA DE CUENTA BANCARIA $8.50
GASTOS REGULATORIOS $1,150.00
TOTAL $1,515.50
GASTOS DE CONSTITUCION
INSTALACION DE LINEAS TELEFONICAS $400.00
INSTALACION DE MEDIDOR $200.00
GASTOS LEGALES $1,515.50
TOTAL $2,115.50
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Detalle de los gastos de sueldos
Cargos Planteados nf::‘asr:; 10mo3ero 10mo4to Aporte IESS Vacaciones Mensual Anual
1gerente $1,2000  $100.0 $31.3 $145.8 $50.0 $1,527.1  $18,324.6
1 Jefes de Compras $600.0 $50.0 $31.3 $72.9 $25.0 $779.2 $9,349.8
1Jefes de Ventas $600.0 $50.0 $31.3 $72.9 $25.0 $779.2 $9,349.8
1Chofer $375.0 $31.3 $31.3 $45.6 $15.6 $498.7  $5,984.3
1 Asistente de compras y ventas $375.0 $31.3 $31.3 $45.6 $15.6 $498.7 $5,984.3
TOTAL $3,150.0 $262.5 $156.3 $382.7 $131.3 $4,082.7 $48,992.7
Gastos de administracion
Concepto Valor
Sueldos $48,992.7
Alquiler $1,200.0
Combustible $1,200.0
Servicios Basicos $1,800.0
Mantenimiento $600.0
Suministracion $360.0
Publicidad y Promocién $6,000.0
TOTAL $60,152.7
Capital de Trabajo Valor
Gastos de Administracion $15,038.2
Costo de Venta $11,997.4
TOTAL $27,035.5
Inversion Total Valor
Activos Fijos
Vehiculos $20,000.00
Equipos de Computacion $3,000.00
Mueblesy Enseres $1,800.00
Total Activos Fijos $24,800.00
Activos Diferidos
Gastos de Constitucidn $2,115.50
Capital de Trabajo $27,035.54
TOTAL $53,951.04
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1 2 3 4 5
Costo de ventas Proyectados $47,989.4  $49,957.9  $52,007.1  $54,140.3  $56,361.1
Gastos Administrativo Proyectados 1 2 3 4 5
Sueldos $48,992.7 $49,452.9 $49,931.9 $50,430.6  $50,949.7
Alquiler $1,200.0 $1,249.2 $1,300.5 $1,353.8 $1,409.3
Combustible $1,200.0 $1,249.2 $1,300.5 $1,353.8 $1,409.3
Servicios Bésicos $1,800.0 $1,873.8 $1,950.7 $2,030.7 $2,114.0
Mantenimiento $600.0 $624.6 $650.2 $676.9 $704.7
Suministracién $360.0 $374.8 $390.1 $406.1 $422.8
Publicidad y Promocidén $6,000.0 $6,246.1 $6,502.3 $6,769.0 $7,046.7
TOTAL $60,152.7 $61,070.6 $62,026.2 $63,021.0 $64,056.6
1 2 3 4 5
Proyeccion de Ingresos $119,973.6  $124,894.7 $130,017.7 $135,350.8 $140,902.7
Flujo de Fondos 0 1 2 3 4 5
Ingresos $119,973.6 $124,894.7 $130,017.7 $135,350.8 $140,902.7
Costo de Ventas $47,989.4 $49,957.9 $52,007.1 $54,140.3 $56,361.1
Gastos Administrativos $60,152.7 $61,070.6  $62,026.2 $63,021.0 $64,056.6
Gastos Financieros $3,726.4 $3,477.3 $3,202.7 $2,900.2 $2,566.8
Utilidad ante de % de trab. E IR $8,105.1 $10,388.9 $12,781.7 $15,289.3 $17,918.3
15% Trabajadores $1,215.8 $1,558.3 $1,917.3 $2,293.4 $2,687.7
Utilidad ante e Impuesto a la Renta $6,889.3 $8,830.6  $10,864.4 $12,995.9  $15,230.5
25% de Impuesto a la Renta " $1,7223 7 $2,207.6 " $2,716.1 7 $3,249.0 " $3,807.6
Utilidad Neta $5,167.0 $6,622.9 $8,148.3 $9,746.9 $11,422.9
Costo de Inversion -$53,951.04
Préstamo $40,433.27
Amortizacion $2,440.0 $2,689.1 $2,963.6 $3,266.2 $3,599.6
Flujo Neto -$13,517.77  $2,727.0 $3,933.9 $5,184.7 $6,480.8 $7,823.3

Tasa de Descuento
TIR
VAN

12%
22.1%

$ 3,840.41
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FODA del Programa

Tabla 4 FODA del Programa

FORTALEZAS

El sistema de CMI proporciona un mayor
seguimiento a las actividades de la

empresa.
Permite observar y monitorear no solo
los indicadores financieros, sino también

variables administrativas.

Disponibilidad de informacion para la

toma de decisiones.

Permite reducir costos de personal.

La integracion de actividades permite

optimizar los tiempos de los procesos.

OPORTUNIDADES

En la actualidad las empresas estan
usando esta herramienta, esto garantiza
que esta herramienta contribuye al

desarrollo empresarial.

La efectividad del programa no depende
del tamafio de la compaiiia, tanto
empresas grandes como las PYMES

pueden aprovechar sus beneficios.

La funcionalidad y operatividad de la
compaiiia estard alineada a las compaiiias
del mercado que usen estas herramientas

de dltima generacion.

DEBILIDADES

Dificultad en la implementacion del

sistema, tomara al menos 3 meses.

Disefiar correctamente la estrategia

corporativa.
Determinar los indicadores y alinearlos a
la misidn, vision y estrategias de la

empresa.

Obtener el compromiso del personal para

AMENAZAS

Seguridad informatica.

Costos de proteccion de datos.
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lograr transparencia en la informacion

que se debe subir al programa.

Fuente: 12 Claves para la definiciéon de un Cuadro de Mando Integral. Ebook.

2.11. Priorizacion de los proyectos del programa.

Una vez ejecutada la creaciéon de la empresa exportadora y comercializadora de
productos orgdnicos, el primer proyecto a implementarse para optimizar la gestion
operativa y administrativas es el denominado CMI (Cuadro de Mando Integral) en el

mismo se llevara el desarrollo y monitoreo de todos los indicadores antes citados.

2.12. Seleccion del proyecto para la tesis.

Anexo 1: Plan Estratégico de Negocio

Mision

Ser una proveedora de productos orgédnicos de buena calidad, mediante una pagina

web, a un precio conveniente inferior o igual a los precios de mercado.
Objetivos Estratégicos

Financiero: Obtener una cantidad de ventas que permitan cubrir los costos totales y
manejar un margen de ganancias de aproximadamente 25% incrementable en el

mediano y largo plazo al 50%.

Mercado: Implica el mercado de productos organicos no procesados a partir de frutas
y vegetales, asi como también productos organicos procesados. Por un lado se tendria
a los proveedores potenciales los cuales serian PYMES con sus respectivos
certificados que avalen que el producto es organico; con respecto a los competidores
es importante mencionar que no existe competencia directa en la actualidad en lo que
respecto a venta de productos orgdnicos en diversas categorias a través de la web,
probablemente exista una competencia indirecta por las ventas que realizan las

PYMES por la forma tradicional; finalmente se encuentra la demanda.

Procesos Internos: Los productos que se requieren para la venta van a ser proveidos
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por pequenas empresas 0 PYMES que quieran promocionar sus productos mediante la

pagina web de la empresa, ademads se tienen los siguientes procesos:

6.

7.

Evaluacion de los proveedores

Comprar a proveedores productos orgdnicos
Establecer el precio de venta en la web
Establecer los productos por categorias en la web
Establecer estrategias de difusion y publicidad
Venta de productos orgédnicos en la web

Despacho del producto a domicilio o al exterior

Experiencia y Aprendizaje: Con el proyecto se va a interactuar bajo dos mercados

tales como mercado de productos de orgdnicos y el mercado de ventas en linea, ambos

con un crecimiento importante en los dltimos afios.

Catalogo de productos y servicios

En cuanto a este punto, al ser un mercado relativamente nuevo (productos organicos

mediante venta online), se deberd crear o desarrollar un catdlogo que sea de uso

exclusivo de la empresa, dichas agrupaciones de productos ayudard a distinguir a los

futuros clientes a seleccionar por categoria de tipo de producto y valor nutricional, lo

que desee comprar, entre los productos que se podrian ofrecer se encuentran los

siguientes:

Snacks:

Barras de granola
Mermeladas

Miel

Aceite virgen de ajonjoli
Galleta de amaranto y stevia
Galletas de avena y coco
Pan dulce vegano

Entre otros.
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Cosméticos Orgénicos:

Frutas:

Jabon de avena y miel
Jabon de Quinua
Shampoo de avena y miel
Shampoo de sdbila

Entre otros

Babaco
Tomate de arbol
Limén

Entre otros

Hortalizas y vegetales:

Lechuga
Acelga
Col
Espinaca
Nabo
Cebolla
Remolacha
Zanahoria
Rébano

Entre otros
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Anexo 2: Cadena de Valor

| Logistica de Entrada | Transformacién | Logistica de Salida |
Establecer Despacho
Evaluacién Comprar a Establecer los Establecgr Venta de del
proveedor . estrategia
de los os el precio productos s de productos producto
proveedor de venta por o organicos a domicilio
productos . difusidony
es OrgAnicos enlaweb categorias publicidad en laweb oal
& en la web exterior
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Anexo 3: Matriz de Arquitectura

PROCESOS | Evaluacion Comprar a Establecer el | Establecer los | Establecer Venta de Despacho del
de proveedores | precio de productos estrategias de | productos producto a
proveedores | productos venta en la por difusion y organicos en | domicilio o al

organicos web categorias en | publicidad la web exterior
la web

PERSONAS 1 asistente 1 asistente 1 asistente 1 asistente 1 asistente 1 jefe de 1 chofer en el

cuyo perfil cuyo perfil | cuyo perfil cuyo perfil cuyo perfil ventas cuyo caso de que el
deberd tener al | deberd tener al | deberd tener al | deberd tener al | deberd tener al | perfil deberd | pedido sea en
menos, menos, menos, menos, menos, tener al el cantén
estudiante estudiante estudiante estudiante estudiante menos, nivel donde este

universitario o
egresado en
carrera de
ingenieria
comercial o

carreras afines

universitario o
egresado en
carrera de
ingenieria
comercial o

carreras afines

universitario o
egresado en
carrera de
ingenieria
comercial o

carreras afines

universitario o
egresado en
carrera de
ingenieria
comercial o

carreras afines

universitario o
egresado en
carrera de
ingenieria
comercial o

carreras afines

de educacién
superior en
carrera de
ingenieria
comercial o

carreras afines

domiciliado el
proyecto, en el
caso del
exterior se
debera realizar
cotizaciones
con empresas

consolidadora
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s de carga

AUTOMATI | Crear una Luego del Se debera Se debera Deberia ser de | La venta se En la pdgina
ZACION opcion en la registro se llevar un llevar un periodicidad realizard en web se debera
web para que | seleccionardn | registro de los | registro de los | mensual linea con contar con el
se registren a los precios de productos por | preferiblement | ayuda del servicio de
proveedores. | proveedores venta. categoria e con el uso de | sistema que “tracking”
idéneos, el Aparte del las redes serd para poder
programa para | programa sociales personalizado | revisar el
creacion de la | “jimdo” se por estado del
pagina web se | podra utilizar desarrolladore | pedido.
llama “Jimdo” | herramientas S externos, y
de Microsoft de esta forma
Office. puede ser
Se requerira adaptado a
de un innumerables
computador necesidades y
para realizar asuntos.
este proceso.
Se debera Se debera Ley del Ley del Ley del Se debera Ley del
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REGULACI | contar con contar con consumidor consumidor consumidor contar con consumidor
ON RUC otorgado | RUC otorgado RUC otorgado

por el Servicio | por el Servicio | Cédigo Cédigo Cédigo por el Servicio | Cédigo

de Rentas de Rentas Orgénico Orgénico Orgénico de Rentas Orgénico

Internas Internas Produccién Producciéon Produccién Internas Produccién
Comercio Comercio Comercio Comercio

Certificacion Inversiones, Inversiones, Inversiones, Ley de Inversiones,

emitida por COPCI, COPCI COPCI comercio COPCI

instituciones MAGAP, MAGAP, MAGAP, electréonico MAGAP,

competentes Agrocalidad, | Agrocalidad, | Agrocalidad Agrocalidad

que garanticen Agencia Agencia Agencia Constituciéon | Agencia

que el Nacional de Nacional de Nacional de de la nueva Nacional de

producto sea Regulacidn, Regulacién, Regulacion, empresa en la | Regulacidn,

organico Control y Control y Control y Superintenden | Control y
Vigilancia San | Vigilancia San | Vigilancia San | cia de Vigilancia San
itaria itaria itaria Compaiiias, itaria
(ARCSA) yel | (ARCSA)yel | (ARCSA) yel | Valoresy (ARCSA) yel
Instituto Instituto Instituto Seguros. Instituto
Nacional de Nacional de Nacional de Nacional de
Investigacion | Investigacion | Investigacion | Obtener el Investigacion
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tramites.

Obtencion de
certificaciones
de calidad que
garanticen el
ingreso a los
mercados de
Europa y
Estados
Unidos.

Certificados
fitosanitarios

u otros
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en Salud en Salud en Salud Registro de en Salud
Publica Publica Publica Patentes en la | Pablica
(INSPI). (INSPI). (INSPI). Municipalidad | (INSPI).
de Guayaquil
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similares tanto
nacionales
como

extranjeros

INFRAESTR
UCTURA

Se contard con
una bodega
para
almacenar los
productos
procesados y
para los
productos no
procesados,
serdn
almacenados
en la empresa
proveedor del
producto hasta
la fecha de su

entrega al

Se contara con
una oficina
administrativa
para este

proceso.

Se contara con
una oficina
administrativa
para este

proceso

Se contara con
una oficina
administrativa
para este

proceso

Se contara con
una oficina
administrativa
para este

proceso
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consumidor.
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Determinacion de la Estructura de Desglose de Trabajo, EDT
Para el desarrollo de la Estructura de Desglose de Trabajo, EDT, el mismo esta definido en
tres niveles de procesos, el primer nivel denominado Cuentas Controles, el segundo nivel
llamado Paquetes de Trabajo y finalmente el tercer nivel en el que se definen las
actividades, adicionalmente el detalle de los niveles se los realiza en el punto 4.4.2.
Cronograma del Proyecto y en el punto 4.5.3 Linea base de Costos y reserva (presupuesto

del proyecto), la ilustracién general de los niveles se muestra a continuacion.
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1. Planificacién
del Proyecto

RROYECTO

2. Ejecucidn del
Proyecto

1.1 Desarrollo de

Entregables

1.2 Revision del
Proyecto

1.3 Realizacion
de Cambios

1.4. Aprobacion
del Proyecto

1.5 Cierre del
Proyecto

2.1
Implementacion

2.2

Comercializacion

2.3 Informes

Constitucién del

1.1.1 Elaboracién

de Caso de
Negocio

de Acta de

1.2.1 Revisién del

proyecto

mejoras y
correcciones del

Sustentacion del
tema

1.5.1 Entrega de
tesis impresa y
empastada

2.1.1 Adquisicién
de Activos Fijos

2.1.2 Personal

evaluacion de
proveedores
registrados en la

2.2.2 Solicitudes
de contratos con
proveedores

contratos y
acuerdos
comerciales con

2.2.4 Elaboracién
de cotizaciones

2OV dsS d
clientes para
acuerdo

contratos y
acuerdos
comerciales con

L. ula
remision
(mercaderia

44



Empresa exportadora y comercializadora de productos orgdnicos ESPAE

3. CAPITULO 3: ACTA DE CONSTITUCION DEL
PROYECTO

Acta de constitucion del proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Creaciéon de una empresa exportadora y comercializadora de productos organicos

desarrollados por PYMES.

DESCRIPCION DEL PROYECTO: QUE, QUIEN, COMO, CUANDO Y DONDE?

El proyecto consiste en crear una empresa cuyo giro de negocio sea la comercializacion de
productos organicos elaborado por PYMES y distribuirlos a nivel nacional e internacional

a través de una pagina web.

El desarrollo del proyecto esta a cargo de:
e Ing. Luisa Tapia Lépez

e Ing. Fernanda Zambrano

Como se dijo inicialmente las transacciones comerciales se realizaran mediante la web, a

través de la plataforma creada para ese fin.

El inicio del desarrollo del proyecto se da a partir del 1 de noviembre del 2016 y se tiene

prevista su finalizacion para el 28 de febrero del 2017, segun el cronograma establecido.

DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO: DESCRIPCION DEL
PRODUCTO, SERVICIO O CAPACIDAD A GENERAR.

Con la ejecucion del proyecto se pretende establecer un catdlogo de productos que sea de

uso exclusivo de la empresa.
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Snacks:

Frutas

(snacks, cosméticos organicos) y no procesados (frutas, vegetales y hortalizas).

calificados.

Entre los productos que se podrian ofrecer se encuentran los siguientes:

Barras de granola
Mermeladas

Miel

Aceite virgen de ajonjoli
Galleta de amaranto y stevia
Galletas de avena y coco
Pan dulce vegano

Entre otros.

Cosméticos Orgénicos:

Jabon de avena y miel
Jabon de Quinua
Shampoo de avena y miel
Shampoo de sédbila

Entre otros

Como se va a incursionar en un mercado relativamente nuevo (ventas de productos
orgénicos online) se debe desarrollar un catdlogo que le permita al cliente acceder a las

diferentes categorias de productos ya sea, por tipo de productos: orgdnicos procesados

Como la captacion de clientes serd a través de la web, el catalogo permitird filtrar los

productos ademds de por categoria, también por precios, mds vendidos y los mejor
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Babaco

Tomate de arbol

e Limén

Entre otros

Hortalizas y vegetales

e Lechuga
e Acelga
e Col

e Espinaca
Nabo
Cebolla

Remolacha

Zanahoria

Rabano

Entre otros

DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO: DESCRIPCION DE
REQUERIMIENTOS FUNCIONALES, NO FUNCIONALES, DE CALIDAD, ETC,,
DEL PROYECTO/PRODUCTO

Proveedores: las Pymes que requieran ser proveedoras de productos orgdnicos para la
empresa deben tener una certificacion emitida por una entidad competente que avale la
produccion de productos organicos. Para este caso existe el Instituto para la Certificacion
Etica y Ambiental (ICEA), empresa ecuatoriana que presta servicios de certificacién
orgénica desde el 2012 y trabaja apoyando al Ministerio del Ambiente. (La certificacion

de productos organicos es posible en Ecuador, www.propiedadintelecotual.gob.ec, 2014).

Es obligacion de todos los proveedores seleccionados proporcionar productos con registro

sanitario y fechas de caducidad que garanticen el bienestar del consumidor, de manera que
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cumplan con las especificaciones técnicas para que puedan ser exportables.

OBJETIVOS DEL PROYECTO: METAS HACIA LAS CUALES SE DEBE DIRIGIR
EL TRABAJO DEL PROYECTO EN TERMINOS DE LA TRIPLE RESTRICCION.

Concepto Objetivos Criterio Exito

1. Alcance Cumplir con el desarrollo de | Revisidn y aprobacion de los
los capitulos establecidos | capitulos desarrollados por
para el Proyecto. parte del tutor.

2. Tiempo Desarrollar el Proyecto y | Desarrollar el proyecto
finalizarlo en el plazo | desde el 1 de noviembre del
establecido 2016, hasta el 28 de febrero

del2017. (aproximadamente
16 semanas)

3. Costo Cumplir con la asignacién | Que la ejecucion
presupuestaria  para el | presupuestaria no sobre pase
proyecto. el valor asignado.

FINALIDAD DEL PROYECTO: FIN ULTIMO, PROPOSITO GENERAL, U
OBJETIVO DE NIVEL SUPERIOR POR EL CUAL SE EJECUTA EL PROYECTO.
ENLACE CON PROGRAMAS, PORTAFOLIOS, O ESTRATEGIAS DE LA
ORGANIZACION.

Que el proyecto sea rentable.
Obtencion de la titulacion de Magister en Gestion de Proyectos.

Desarrollar un mercado online para productos organicos.

JUSTIFICACION DEL PROYECTO: MOTIVOS, RAZONES, O ARGUMENTOS QUE
JUSTIFICAN LA EJECUCION DEL PROYECTO.

Justificacidn Cualitativa Justificacion Cuantitativa
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Rentabilidad del Proyecto

VAN positivo ($ 3,840.41) y TIR > TMAR
(22.1% > 12%)

organicos para PYMES.

Abrir un mercado online de productos

Incrementar anualmente en un 5% la

participacion de nuevos proveedores.

DESIGNACION DEL PROJECT MANAGER DEL PROYECTO

Nombre de Autores Ing. Luisa Tapia Lopez NIVELES DE
Ing. Fernanda Zambrano AUTORIDAD
Nombre del Tutor PhD. Xavier Ordefiana | Guiar el desarrollo del
Rodriguez proyecto en los tiempos
establecidos
Revisores de Tesis Revision  del  proyecto
terminado.
Duracion
CRONOGRAMA DE HITOS DEL PROYECTO Comienzo Fin
(dias)
CAPITULO 1: INTRODUCCION
1.1 Brechas 11/1/2016| 11/15/2016
1.2 Enfoque de Cadena de valor 11/1/2016| 11/15/2016
1.3 Problema u Oportunidad 11/1/2016| 11/15/2016
1.4 Impacto en la Estrategia y Operaciones basado 1
en identificacion de brechas, necesidades y
beneficios. 11/1/2016| 11/15/2016
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1.5 Analisis de Ciclo Transaccional y Time to

market 11/1/2016| 11/15/2016

CAPITULO 2: DISENO DE INDICADORES DE

SITUACION ACTUAL Y ESPERADA

2.1 Disefo de Indicadores de Situacion actual y

esperada financiera de la organizacién 11/1/2016| 11/15/2016

2.2 Diseno de Indicadores de Situacion actual y

esperada socioecondmico de la organizacion 11/15/2016| 11/30/2016

2.3 Diseno de Indicadores de Situacion actual y

esperada operativa de la organizaciéon 11/15/2016| 11/30/2016

2.4 Diseno de Indicadores de Situacion actual y 1

esperada tecnoldgica de la organizacion 11/15/2016| 11/30/2016

2.5 Diseno de Indicadores de Situacion actual y

esperada regulatoria de la organizacion 11/15/2016| 11/30/2016

2.6 Diseno de Indicadores de Situacion actual y

esperada organizacional de la organizacién 11/30/2016| 12/15/2016

2.7 Diseno de Indicadores de Situacion actual y

esperada mercado de la organizacién 1 11/30/2016| 12/15/2016

2.8 Diseio de Indicadores de Situacién actual y

esperada ambiental de la organizacion. 11/30/2016| 12/15/2016

2.9 Lista de proyectos que satisfacen los puntos

2.1al2.8 12/15/2016 | 12/31/2016

2.10 Restricciones: 12/15/2016| 12/31/2016
Andlisis Costo-Beneficio 12/15/2016| 12/31/2016
Analisis Financiero 16 12/15/2016| 12/31/2016
FODA del Programa 12/15/2016 | 12/31/2016

2.11 Priorizacién de los proyectos del programa. 12/15/2016 | 12/31/2016

2.12 Seleccién del proyecto para la tesis. 12/15/2016| 12/31/2016
Anexo 1: Plan Estratégico de Negocio 12/15/2016| 12/31/2016
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Anexo 2: Cadena de Valor 12/15/2016| 12/31/2016
Anexo 3: Matriz de Arquitectura 12/15/2016| 12/31/2016

CAPITULO 3: ACTA DE CONSTITUCION DEL

12/31/2016| 1/15/2017
PROYECTO
CAPITULO 4: PLAN PARA LA DIRECCION DEL

12/31/2016| 1/15/2017
PROYECTO
4.1. Gestion de Integracion 12/31/2016| 1/15/2017
4.1.1. Politicas, procesos, formatos y roles para
generacion de reportes de desempefio del 12/31/2016| 1/15/2017
proyecto.
4.1.2. Politicas, procesos, formatos y roles de la 15

12/31/2016| 1/15/2017
gestion de cambios.
4.1.3. Politicas, procesos, formatos vy roles para el

12/31/2016| 1/15/2017
cierre del proyecto/fase.
4.2. Gestion de Interesados 12/31/2016| 1/15/2017
4.2.1. Identificacion y registro de Interesados 12/31/2016| 1/15/2017
4.2.2. Andlisis de Interesados 12/31/2016| 1/15/2017
4.2.3. Plan de gestién de Interesados (plan de

12/31/2016| 1/15/2017
accion de manejo de Interesados)
4.3. Gestion de Alcance. 1/15/2017| 1/30/2017
4.3.1. Plan de gestién de alcance 1/15/2017| 1/30/2017
4.3.2. Plan de Gestidn de requisitos 1/15/2017| 1/30/2017
4.3.3. Documentacion de requisitos 1/15/2017| 1/30/2017
4.3.4. Linea base de Alcance 15 1/15/2017| 1/30/2017
4.4. Gestion del Tiempo. 1/15/2017| 1/30/2017
4.4.1. Plan de Gestion del Cronograma 1/15/2017| 1/30/2017
4.4.2. Cronograma del Proyecto 1/15/2017| 1/30/2017
4.4.3. Linea base del Cronograma 1/15/2017| 1/30/2017
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4.5. Gestion de Costos 1/15/2017| 1/30/2017
4.5.1. Plan de Gestion de Costos 1/15/2017| 1/30/2017
4.5.2. Estimacion de Costos por actividades 1/15/2017| 1/30/2017
4.5.3. Linea base de Costos y reserva (presupuesto
del proyecto) 1/15/2017| 1/30/2017
4.6. Gestion de la Calidad. 1/30/2017 | 2/15/2017
4.6.1. Plan de Gestion de Calidad 1/30/2017 | 2/15/2017
4.6.2. Plan de Mejoras del Proceso 1/30/2017 | 2/15/2017
4.6.3. Métricas de Calidad 1/30/2017 | 2/15/2017
4.6.4. Listas de Verificacion de Calidad 1/30/2017 | 2/15/2017
4.7. Gestion de Recursos Humanos 16 1/30/2017 | 2/15/2017
4.7.1. Plan de Gestion de los Recursos Humanos 1/30/2017| 2/15/2017
4.7.2. Estructura organizacional del proyecto 1/30/2017| 2/15/2017
4.7.3. Asignaciones de personal al proyecto 1/30/2017| 2/15/2017
4.7.4. Matriz RACI 1/30/2017| 2/15/2017
4.7.5. Descripcion de roles del equipo de trabajo 1/30/2017| 2/15/2017
4.8. Gestion de Comunicaciones 2/15/2017| 2/28/2017
4.8.1. Plan de Gestion de Comunicaciones 2/15/2017| 2/28/2017
4.8.2. Formatos de reportes del Plan de Gestidn de
Comunicaciones 2/15/2017| 2/28/2017
4.9. Gestion de Adquisiciones 2/15/2017| 2/28/2017
4.9.1. Plan de Gestidn de Adquisiciones 2/15/2017| 2/28/2017
4.9.2. Enunciados del trabajo relativo a 13
adquisiciones 2/15/2017| 2/28/2017
4.9.3. Documentos de las adquisiciones 2/15/2017| 2/28/2017
4.9.4. Criterios de Seleccion de Proveedores 2/15/2017 | 2/28/2017
4.10. Gestion de Riesgos 2/15/2017 | 2/28/2017
4.10.1. Plan de Gestion de Riesgos 2/15/2017 | 2/28/2017
4.10.2. Registro de Riesgos 2/15/2017 | 2/28/2017
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4.10.3. Plan de respuesta a los Riesgos 2/15/2017 | 2/28/2017
4.10.4. Indicadores de Riesgos para el proyecto 2/15/2017 | 2/28/2017

Implementacion 2/28/2017| 4/30/2017
Ejecucion Comercializacién 4/30/2017| 31/12/2017
Informes 4/30/2017| 31/12/2017

ORGANIZACIONES O GRUPOS ORGANIZACIONALES QUE INTERVIENEN EN

EL PROYECTO
ORGANIZACION O GRUPO ROL QUE DESEMPENA
ORGANIZACIONAL
PYMES Proveer de productos orgénicos a la
empresa.
WEB SERVER Proveer el servicio de hosting para la

puesta en linea y la administracion de la

plataforma web.

OCEs (OPERADORES DEL COMERCIO
EXTERIOR)

Proveer el servicio de tramites aduaneros y

transporte de mercaderia al exterior

PAYPAL

Servicio de pagos seguros en linea

PRINCIPALES AMENAZAS DEL PROYECTO (RIESGOS NEGATIVOS)

Existen productos orgdnicos que son productos tradicionales

Problemas de conocimiento con respecto al mercado de productos orgénicos

Accesibilidad a préstamos para el proyecto.

PRINCIPALES OPORTUNIDADES DEL PROYECTO (RIESGOS POSITIVOS)

Mercado de ventas online se encuentra en auge.

Mercado de productos orgénicos tienen buena aceptacion pero hay una brecha de la
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demanda que cubrir.

En la actualidad no existe muchos competidores

PRESUPUESTO PRELIMINAR DEL PROYECTO

Concepto Monto Anual
Sueldos y Salarios 1 gerente ($ 1200), 2 jefes compras y $48,992.7
ventas ($ 600 cada uno), 1 asistente
de compra y venta ($375), 1 chofer
($ 375)

Costo de Insumos Mercaderia $47,989.4
Gastos Electricidad, teléfono, agua, internet, $11,160.0
suministros de oficina, transporte,

servicio de hosting, entre otros.
Inversion Activos fijos: Mobiliario de oficina, $24,800.00
equipos de computacion, vehiculo
Total linea base $132,942.10
Capital de trabajo (3 $27,035.5
meses de costo de venta
y gastos
administrativos)
Total Presupuesto $159,977.60
SPONSOR QUE AUTORIZA EL PROYECTO
Nombre Institucion Cargo Fecha
PhD. Xavier
Ordefiana ESPAE- ESPOL Tutor de Tesis 27/03/2017
Rodriguez
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4. CAPITULO 4: PLAN PARA LA DIRECCION DEL
PROYECTO

4.1.Gestion de Integracion

La gestion de integraciéon de proyectos permite controlar y monitorear el desarrollo y la
ejecucion del proyecto. Supervisa todas las actividades a realizarse segtn el cronograma
establecido, genera una contingencia ante posibles cambios y finalmente se realiza el

cierre con el cumplimiento de todas las actividades del proyecto.

4.1.1. Politicas, procesos, formatos y roles para generacion de reportes de
desempeino del proyecto.

Se han identificado 4 etapas en las cuales se puede verificar el desempeifio y avance de

desarrollo del proyecto hasta su cierre.

Grafico 2 Etapas de desempeiio y avance del proyecto

Desarrollo de los entregables

Revisién del proyecto

Realizacidn de cambios

Aprobacién del proyecto

Cierre del proyecto
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En cuanto a la primera etapa, ya se cuenta con el cronograma establecido para el desarrollo
de los entregables, los mismo que se muestran en el Acta de Constitucion del Proyecto
(Capitulo 3). De esta manera se le da seguimiento a los plazos establecidos para cada tema

con el objetivo de finalizar estas actividades en el tiempo previsto.

Las demds etapas se completaran una tras otra una vez terminada la etapa de desarrollo
del proyecto, si bien es cierto la etapa de realizacién de cambios puede modificar el
cronograma establecido inicialmente, para lo cual en el siguiente tema se abordara la

gestion de cambios para controlar la holgura que generen dichos cambios.

4.1.2. Politicas, procesos, formatos y roles de la gestion de cambios.

En el siguiente apartado se desarrollard la gestion integral de cambios, esto se refiere a la
planificacién y coordinacion de los cambios que se presenten a lo largo del proyecto, los

cuales afecten al cumplimiento de los entregables establecidos.

ROLES DE LA GESTION DE CAMBIOS: ROLES QUE SE NECESITAN PARA
OPERAR LA GESTION DE CAMBIOS
Nombre del rol Persona asignada Responsabilidades Niveles de autoridad
Tutor PhD. Xavier Ordenana | Revisar el proyecto, | Correctivos y
Rodriguez indicar las | mejoras para la
correcciones y | aprobacion del
sugerir cambios de | proyecto.
mejora.
Equipo del | Ing. Luisa Tapia Evaluar los cambios | Discutir los cambios
Proyecto Lopez y estimar el impacto | propuestos.
que tenga sobre los
Ing. Fernanda entregables del
Zambrano Proyecto.
Gerente Gerente General Autorizar o rechazar | Poder total sobre el
Funcional los cambios en la | proyecto una vez
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ejecucion del | que se ponga en
proyecto marcha
Gerentes de | Jefe de Compras Acatar los cambios | Difundir e informar
operaciones Jefe de Ventas solicitados y | al  personal los
gestionar la | cambios
operatividad de los | establecidos
mismos
Usuarios Asistente de compras y | Cumplir con las | Cumplimiento  de
ventas directrices indicadas | ordenes
por los gerentes
Chofer operacionales

TIPOS DE CAMBIOS: DESCRIBIR LOS TIPOS DE CAMBIOS Y LAS DIFERENCIAS
PARA TRATAR CADA UNO DE ELLOS.

Accion Correctiva:
Las acciones correctivas son indicadas directamente por el Tutor del Proyecto, este tiene
la total autoridad para indicar los correctivos que deben realizarse al proyecto, con el fin

de aumentar las posibilidades de aprobacion del mismo.

Mejoras:

Las acciones de mejora también pueden ser indicadas por tutor del Proyecto, o propuesta
inclusive por los miembros del equipo del Proyecto.

Una vez en la ejecucion del proyecto el dnico con la autoridad para proponer, permitir o

rechazar cambios es el gerente funcional del negocio.

PROCESO GENERAL DE GESTION DE CAMBIOS: DESCRIBIR EN DETALLE LOS
PROCESOS DE LA GESTION DE
CAMBIOS, ESPECIFICANDO QUE, QUIEN, COMO, CUANDO Y DONDE

Indicacion de cambios La iniciativa de cambio la da el tutor en el
desarrollo del Proyecto. Esto se genera en

las revisiones del proyecto, donde se
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generan los correctivos 0 mejoras.

En la implementacién del proyecto los
cambios son autorizados por Gerente
General, en las reuniones de trabajo y
soportados por los compromisos asumidos,
los cuales deberdn constar en las actas de

reunion.

Discusién de cambios

En la etapa de desarrollo del proyecto, una
vez que la iniciativa de cambio ha sido
propuesta por el tutor, ésta debe ser
discutida por los miembros del equipo del
proyecto, para presentar la contraparte si asi
lo amerita, de lo contrario deberdn aceptar

los cambios propuestos.

En la etapa de ejecucion del proyecto no se
presenta este proceso, ya que el gerente
general tiene toda la capacidad y autoridad

para decidir los cambios.

Evaluacién de impacto

Una vez aceptados los cambios a realizarse
en la etapa de desarrollo del proyecto, estos
deben ser evaluados para estimar la
incidencia que tiene sobre el desarrollo
normal del proyecto, es decir, el impacto
que tendrd en el tiempo de desarrollo,
tomando en cuenta que hay un cronograma

con plazos establecidos.

La evaluacidon de los cambios sera realizada

por el gerente general, este proceso no se
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presenta como tal en la ejecucion del
proyecto, pero es un proceso que ya se da
por sobrentendido antes de que el gerente

general disponga los cambios a realizarse.

Planificar los cambios

La planificacién de los cambios debe ser
presentada al tutor por los miembros del
equipo del proyecto, los compromisos
asumidos deben tener fechas de plazo,
seglin el tiempo que tome desarrollar los

correctivos 0 mejoras.

En la etapa de ejecuciéon, una vez
autorizados los cambios por la gerencia
general, los gerentes operacionales deben
presentar un informe donde se presente el
plan de contingencia ante los cambios

solicitados.

Ejecutar cambios

En la etapa de desarrollo del proyecto el
equipo del proyecto debe ejecutar los
cambios en el tiempo establecido en la

planificacidn.

En la etapa de ejecucion los usuarios deben
seguir las instrucciones y directrices del
plan de contingencia establecido por los

gerentes operacionales.

PLAN DE CONTINGENCIA ANTE SOLICITUDES DE CAMBIO URGENTES:
DESCRIBIR EL PLAN DE CONTINGENCIA PARA ATENDER SOLICITUDES DE
CAMBIO SUMAMENTE URGENTES QUE NO PUEDEN ESPERAR A QUE SE
REUNA EL COMITE DE CONTROL DE CAMBIOS.

En la etapa de desarrollo del proyecto no existe un plan de contingencia elaborado o
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definido, ya que los cambios que se realicen simplemente estaran respaldados en los ajustes

que se hagan a los plazos propuestos en el cronograma inicial.

En la etapa de ejecucion del proyecto si debe presentarse un plan de contingencia ante los
cambios propuestos por la gerencia general. Para la elaboracion del plan de contingencia
el responsable o responsables son los gerentes operacionales. El plan de contingencia debe
seguir el siguiente orden:
1. Cumplir los compromisos asumidos en la reunién de trabajo donde se indicé
gestionar los cambios.

2. Evaluar la situacién y el impacto de los cambios en los procesos.

bt

Convocar a reuniones con los usuarios involucrados para extender mas el panorama
de impacto sobre los procesos.

Colocar por escrito en un informe el plan de contingencia.

Presentar a la gerencia el plan de contingencia para su aprobacion.

Difundir al personal las directrices establecidas en el plan de contingencia.

Coordinar las actividades con el personal.

®© 3 ok

Dar seguimiento al cumplimiento de las actividades establecidas en el plan de

contingencia.

4.1.3. Politicas, procesos, formatos y roles para el cierre del proyecto/fase.

El cierre del proyecto consiste en haber finalizado todas las actividades del proyecto, para
el caso de la etapa de desarrollo el cierre se dard en el momento en que todos los
entregables han sido aprobados y recibidos. Finalmente se realiza la exposicion del tema

del proyecto ante el comité.

4.2. Gestion de Interesados

En la siguiente parte del proyecto se analizara el rol que desempefian los principales
actores que intervendran en el desarrollo del proyecto y la relevancia o incidencia que

tienen sobre el mismo.
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4.2.1. Identificacion y registro de Interesados

En la presente matriz se organiza e identifica los principales actores (interesados) que

estdn involucrados en la realizacion y operatividad del proyecto.

Equipo de gestion del proyecto:
Ing. Luisa Tapia Lopez

Ing. Fernanda Zambrano

Rol General Interesados
Sponsor ESPAE-ESPOL
Equipo del proyecto Tutor: PhD. Xavier Ordefiana Rodriguez

Gerente Funcional

Gerente General

Jefes de Operaciones

Jefe de Compras

Jefe de Ventas

Usuarios Asistente:
Asistente de Compras y Ventas
Transporte:
Chofer

Proveedores PYMES fabricantes de productos

orgéanicos

4.2.2. Analisis de Interesados

Para el siguiente estudio se plantean 3 matrices en las cuales se hard un andlisis de las
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variables dependientes (poder e impacto) sobre las variables independientes (influencia e
interés), para medir la relevancia que tiene cada uno de los roles que desempeifian los
actores en el desarrollo del proyecto, estas 3 herramientas facilitaran la realizacion del
andlisis, ya que recopilan sistemdticamente de manera cualitativa la informacién de los

stakeholders (interesados):
1. Matriz Influencia Vs Poder
2. Matriz Interés Vs Poder

3. Matriz Influencia Vs Impacto
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Matriz Influencia Vs Poder

Influencia: Involucramiento activo

Poder: Nivel de autoridad
Tabla 5 Matriz Influencia Vs Poder

PODER SOBRE EL PROYECTO

BAJA ALTA
Equipo del proyecto:
Sponsor:
Ing. Luisa Tapia Lopez
= ESPAE-ESPOL
&) é Ing. Fernanda Zambrano
B3
S | < |Tutor:
ﬁ ‘ Gerente Funcional:
- PhD. Xavier Ordefiana Rodriguez
= Gerente General
=
Eé Gerentes de operaciones:
Q
: Jefe de Compras
3] Jefe de Ventas Proveedores:
Z
% % PYMES fabricantes de productos
E M| Usuarios: orgénicos
= Asistente de compras y ventas
Chofer

La influencia que tiene cada uno de los protagonistas de este proyecto determina el nivel
de poder que ejerce sobre el desarrollo del mismo. Si bien es cierto el Sponsor y el Tutor,
tienen gran influencia para dar la directrices de desarrollo del proyecto, pero ellos no

deciden como gestionar los hitos que se presentan a lo largo del proyecto.

Los que si tienen la total influencia y poder sobre el proyecto son los miembros del equipo

de gestion del proyecto y la cabeza principal que es el Gerente General.

Los proveedores NO tienen una influencia alta sobre el proyecto, pero cuando este ya sea

ejecutado si adquirirdn cierto poder, el mismo que fue mencionado en el punto C del
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capitulo 1 (Impacto en la Estrategia y Operaciones basado en identificacion de brechas,
necesidades y beneficios), donde se hace referencia al Poder de Negociacion de los

proveedores, segun las 5 fuerzas de Porter.

Finalmente el personal operativo contratado no tiene mayor influencia sobre el desarrollo
del proyecto, ni tiene tanto poder, ya que se encargard tnicamente de la labor operativa

funcional de la ejecucion del proyecto.
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Matriz Interés Vs Poder
Interés: Preocupacion o conveniencia
Poder: Nivel de autoridad
Tabla 6 Matriz Interés Vs Poder
PODER SOBRE EL PROYECTO
BAJO MEDIO ALTO
Gerentes de
operaciones: )
Sponsor: Equipo del proyecto:

INTERES SOBRE EL PROYECTO

Jefe de Compras

ESPAE-ESPOL

Ing. Luisa Tapia Lopez

oz |Jefe de Ventas
g Ing. Fernanda Zambrano
é ) Tutor:
<« | Usuarios: ) _ )
PhD. Xavier Ordenana | Gerente Funcional:
Asistente de compras y
Rodriguez Gerente General
ventas
Chofer
j Proveedores:
5 PYMES fabricantes de
% productos organicos
<«
[~
e
Z
Q
@)
Z
=
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En la Matriz de Interés versus Poder se analizara la posicion favorable, media o en contra

que tienen los agentes del proyecto, los cuales determinan el nivel de poder sobre el

mismo. Al igual que en la matriz anterior se encasilla a cada agente segun su nivel de

interés y poder.

Los agentes con mayor interés en el proyecto son los del equipo de gestion del proyecto,

gerente general, sponsor, tutor y los gerentes de operaciones y usuarios, los cuales se ha

determinado su nivel de poder en la Matriz de Influencia Versus Poder.

Para los proveedores se definié un nivel medio de interés con un nivel de poder alto, segin

la matriz anterior.

Matriz Influencia Vs Impacto

Influencia: Involucramiento activo

Impacto: Capacidad de efectuar cambios al planeamiento o ejecucion del proyecto

Tabla 7 Matriz Influencia Vs Impacto

IMPACTO SOBRE EL PROYECTO

BAJA

ALTA

Sponsor:

ESPAE-ESPOL

Tutor:

PhD. Xavier Ordefiana Rodriguez

INFLUENCIA SOBRE
ALTA

Equipo del proyecto:
Ing. Luisa Tapia Lépez

Ing. Fernanda Zambrano

Gerente Funcional:

Gerente General
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Gerentes de operaciones:
Jefe de Compras
Jefe de Ventas Proveedores:

PYMES fabricantes de productos

BAJA

Usuarios: orgénicos
Asistente de compras y ventas

Chofer

Esta matriz no difiere mucho de las matrices arriba planteadas, esta técnica agrupa a los
interesados segtin su capacidad de interactuar en el proyecto y segin la capacidad que
tiene cada uno de ellos para tomar decisiones o efectuar cambios ya sea en la planificacion
o ejecucion del proyecto. Practicamente el impacto que recibe el proyecto de cada uno de
los agentes es el mismo relacionado al nivel de poder mostrado en la Matriz de Influencia

vs Poder.

Luego de haber utilizado estas herramientas para identificar los interesados, analizar el
poder e impacto que ejercen sobre el proyecto y finalmente evaluar la manera en que los
interesados pueden reaccionar ante las situaciones que podrian presentarse, usaremos el
modelo de prominencia, que es otra técnica para clasificar la relevancia de los

stakeholders.

El modelo de prominencia, encasilla a los interesados del proyecto segin su nivel de
autoridad (poder), necesidad de reaccién inmediata al proyecto (urgencia) y segtn la
legitimidad en el proyecto, esto se refiere al cumplimiento adecuado del rol de cada

interesado en el proyecto.
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Grafico 3 Modelo de prominencia del proyecto

PODER

Gerente Funcional:
Gerente General

Gerentes de

Sponsor: operaciones:
ESPAE-ESPOL Jefe de
Tutor: ' Compras
PhD. Z(aVIer Jefe de Ventgé
Orc(jjelnana Equipo del
Rodriguez Proyecto:

Ing. L. Tapia

Ing. F. Zambrang

Usuarios:
Asistente de

compras y ventas
Chofer
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4.2.3. Plan de gestion de Interesados (plan de accion de manejo de
Interesados)

En la siguiente tabla se muestra el plan estratégico de gestion de interesados, donde una
vez analizados el poder, impacto e influencia de los interesados se proponen las estrategias
para reducir los posibles obsticulos que se presenten en la planificacidon, desarrollo y

ejecucion del proyecto.

Establecer
plazos para la
presentacion de
Que el
los capitulos del
Sponsor: proyecto se
BAJA proyecto, dar
ESPAE-ESPOL terminado y
seguimiento y
aprobado o
exigir el
cumplimiento de
los plazos.
Que el Revisar el
proyecto proyecto
Tutor:
cumpla con las peridédicamente,
PhD. Xavier '
expectativas BAJA proponer
Ordenana '
para la mejoras, hacer
Rodriguez ' )
aprobacién del correcciones y
mismo. guiar al equipo
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del proyecto en
el desarrollo
técnico del

proyecto.

Establecer el
cronograma de
desarrollo del

proyecto y

‘ Que el .
Equipo del cumplir con los
proyecto
proyecto: plazos
) ) propuesto .
Ing. Luisa Tapia . establecidos.
tenga €xito y ALTA .
Lopez Realizar un
sea rentable o
Ing. Fernanda andlisis a
para lograr su .
Zambrano _ . profundidad
ejecucion.
para que las
estimaciones
sean lo mas
exactas posibles.
Que una vez
_ Establecer el
ejecutado el
enfoque,
proyecto se o
_ _ objetivos, metas
Gerente Funcional: | gestione de
_ ALTA y normas para el
Gerente General manera optima
correcto
el . .
. _ funcionamiento
funcionamiento
. de la empresa.
del negocio.
Conseguir Establecer un
Gerentes de proveedores manual de
operaciones: convenientes BAJA procesos para el
Jefe de Compras | para el proceso de
negocio, cuya compras.
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variedad y
calidad de
productos sea
la adecuada a
los precios mds

bajos posibles.

Gerentes de

Conseguir la
mayor cantidad
de clientes y
realizar con

ellos el mayor

Establecer un

manual de

operaciones: nimero de BAJA procesos para el
Jefe de Ventas negociaciones, proceso de
para generar ventas.
altos niveles de
ingresos para la
compaifiia.
Gestionar los
procedimientos Cumplir con las
_ de las compras directrices
Usuarios:
) y ventas propuestas en el
Asistente de _ BAJA
realizadas y dar manual de
compras y ventas o
seguimiento a procesos de
los despachos ventas.
de mercaderia.
Que la Cronograma de
mercaderia entregas y
Usuarios: llegue a su cartilla de
o BAJA
Chofer destino final en control y
Optimas mantenimiento
condiciones. del vehiculo.
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Que el
Proporcionar
Proveedores: proyecto abra
toda la
PYMES nuevas
informacién
fabricantes de posibilidades ALTA
] disponible sobre
productos de conseguir e
) ) los productos y
orgénicos incrementar
o precios.
beneficios.

4.3.Gestion de Alcance.
4.3.1. Plan de gestion de alcance
El plan de gestion de alcance es el primer paso para definir la linea base del alcance del

proyecto. En las siguientes matrices se analizara los items que ayudaran a definir la linea

base del alcance.

PROCESO DE DEFINICION DE ALCANCE: DEFINICION DE QUE, QUIEN, COMO,
CUANDO, DONDE, Y CON QUE.

Se inicia con la deliberacion de ideas con el equipo del proyecto para establecer todas las
variables que limiten o restrinjan la ejecucidn del proyecto y ademads los supuestos sobre

los cuales se sostendra el estudio del proyecto.

PROCESO PARA ELABORACION DE EDT (ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE
TRABAJO)

Para la elaboracion de la estructura de desglose de trabajo (EDT) se dividi6 al proyecto en

2 etapas o fases.
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La primera fase de Planificacion: Referente a la elaboracion del documento del proyecto
donde se realizaran los estudios para determinar la factibilidad del proyecto. En esta etapa

se desprenden 5 sub etapas:

1. Desarrollo de los entregables
Revision del Proyecto
Realizacion de cambios

Aprobacion del Proyecto

AN

Cierre del proyecto

La segunda fase de Ejecucion: referente a la puesta en marcha de la idea de negocio una
vez que se haya determinado la rentabilidad del proyecto y se obtenga la aprobacién del
Sponsor. Cuando ya se esté ejecutando el proyecto se han identificado 2 fases en las cuales

se generan productos de gestion entregables:

1. Comercializacion

2. Informes

PROCESO PARA VERIFICACION DE ALCANCE

La verificacion del alcance se realizard con la revision de los entregables en cada una de
las sub etapas mencionadas en la EDT. Los entregables en la fase de planificaciéon serdn
revisados por el tutor de tesis y en la etapa de ejecucion los entregables seran revisados por

la gerencia general o los gerentes operacionales segun sea el caso.

PROCESO PARA CONTROL DE ALCANCE

En cuanto a la etapa de planificacion los entregables serdn revisados por el tutor de tesis
en plazos establecidos que luego de cada revision.

En la etapa de ejecucion los entregables correspondientes a la gestion de contratos tanto
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como con proveedores, como con los clientes, estos deben ser revisados por ambas partes
y acordar la aceptacion de los contratos.
En cuanto a los informes estadisticos o financieros estos serdn elaborados periédicamente

y presentados a la gerencia general y gerencia operacional segiin corresponda.

Declaracion del Alcance

La declaracion de alcance es aquella que detalla las fases del proyecto, cuyo presupuesto para
el primer afio de funcionamiento se estima en un valor de $159.977,60 y describe los
principales objetivos, dirigidos a potenciar la comercializacion ‘en linea’ de productos que
se elaboran sin productos quimicos a precios inferiores o iguales al mercado, contemplando
los canales de distribucidn tradicional y moderno, dando a conocer el producto por estrategias
de marketing y publicidad mediante redes sociales para la difusiéon mensual de la amplia
gama de productos orgédnicos con los que cuenta actualmente el Ecuador, mediante las cuales
se alcanzard la comercializacién de productos de distinta variedad (productos organicos
procesados tales como snacks, cosméticos organicos y productos no procesados como frutas,
hortalizas y vegetales), generando la interaccidon entre los consumidores potenciales y los

proveedores(PYMES) que tengan certificacion como productores organicos.
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4.3.2. Plan de gestion de requisitos

ACTIVIDADES DE REQUISITOS

Se tiene 2 tipos de requisitos, los funcionales y los no funcionales, los NO funcionales
referente a la etapa de planificacion y elaboracién del Proyecto, donde los interesados
(Sponsor, Tutor y Equipo del proyecto) solicitan los requisitos correspondientes.

Los requisitos funcionales referentes a la fase de ejecucion del negocio, donde los

solicitantes de requisitos son los agentes que operaran el negocio en marcha.

ACTIVIDADES DE GESTION DE CONFIGURACION

Las actividades de gestion de configuracion que implica basicamente la gestion de cambios

propuesta en el punto 4.1.2 de este estudio, involucra en primer lugar la identificacion de

los roles y responsabilidades de los interesados tanto en la etapa de planificacién como en

la etapa de ejecucion.

Se identific6 también 2 tipos de cambios, las acciones correctivas y los cambios para

mejora.

El proceso general que seguird la gestion de cambios se realizara de la siguiente manera:
1. Identificacién de cambios

Discusién de cambios

Evaluacién de impacto

Planificacidon de cambios

A

Ejecucion de cambios

Adicional a estos se pide como requisito en la etapa de ejecucidon del proyecto la

elaboracion de un plan de contingencia para la ejecucion del cambio.

PROCESO DE PRIORIZACION DE REQUISITOS
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El nivel de importancia que tengan los requisitos tanto los funcionales como los no

funcionales, sera calificado por cada uno de los interesados.

ESTRUCTURA DE TRAZABILIDAD

La estructura de trazabilidad para los requisitos sigue el siguiente enfoque:
e Requisitos Funcionales: Mision, metas y objetivos del proyecto
e Requisitos No Funcionales: Alcance del proyecto

e Requisitos de Calidad: Caracteristicas del producto

4.3.3. Documentacion de requisitos

NECESIDAD DEL NEGOCIO U OPORTUNIDAD A APROVECHAR

Las razones por las cuales se emprende el Proyecto son:
e Generar ingresos para los accionistas
e Creacion de una empresa privada

e Fomentar al desarrollo de la industria ecuatoriana, especialmente las PYMES

OBJETIVOS DEL NEGOCIO Y DEL PROYECTO

Objetivos del Proyecto:
e Finalizar el Proyecto de Creacién de una empresa exportadora y comercializadora

de productos orgénicos desarrollados por PYMES.

Objetivos especificos del Proyecto:
1. Cumplir con los entregables del Proyecto en los plazos establecidos segun el
cronogramas
2. Obtener la aprobacion luego de presentar y sustentar el tema del proyecto ante el

comité de la ESPAE
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Objetivos del Negocio:

Mando Integral)

largo plazo al 50%.

Objetivos especificos del Negocio:

e Generar rentabilidad para los accionistas de la empresa exportadora vy

comercializadora de productos orgénicos desarrollados por PYMES.

1. Obtener una cantidad de ventas que permitan cubrir los costos totales y manejar un

margen de ganancias de aproximadamente 25% incrementable en el mediano y

2. Negociar bajos precios con los proveedores, incentivado por el volumen de ventas.

3. Reduccién en costos de mano de obra con la implementaciéon del CMI (Control de

REQUISITOS FUNCIONALES

Interesados Prioridad otorgada por el | Requerimientos
interesado
Gerente Funcional: Presentar informes
Gerente General financieros mensuales para
Muy alto
evaluar el funcionamiento
de la empresa.

Gerentes de operaciones: Presentar informes de costos
Jefe de Compras y ventas para evaluar los
Muy alto
Jefe de Ventas precios de compra y venta

de los productos.
Usuarios: Disponibilidad de la
Asistente Alto informacion mediante un
Chofer buen sistema informético.
Proveedores: Brindar  capacitaciéon y
PYMES fabricantes de Alto soporte sobre el uso de la
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productos organicos

plataforma web, para el

registro de los proveedores y

la visualizaciéon de sus
productos.
REQUISITOS NO FUNCIONALES
Interesados Prioridad otorgada por el | Requerimientos
interesado
Sponsor: Presentacion y sustentacion
ESPAE-ESPOL del tema del proyecto de
Muy alta
graduaciéon en el tiempo
previsto.
Tutor: Elaboracion de los
PhD. Xavier Ordefiana entregables del proyecto
Rodriguez Muy alta segin el cronograma y
realizar los cambios y
correcciones indicados.
Equipo del proyecto: Determinar la factibilidad
Ing. Luisa Tapia Lépez del proyecto, en base a los
Muy alta
Ing. Fernanda Zambrano estudios  realizados y
aprendidos.
REQUISITOS DE CALIDAD
Interesados Prioridad otorgada por el | Requerimientos
interesado
Muy alta Certificacion de produccion
Proveedores: de productos organicos.
PYMES fabricantes de Productos con  registro
productos organicos Muy alta sanitario 'y fecha de

caducidad.
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Productos alimenticios con
Muy alta semaforizacion indicada por

el MSP.

REGLAS DEL NEGOCIO

Cumplir con la misién del proyecto:

Ser una proveedora de productos orgdnicos de buena calidad, mediante una pdgina web,

a un precio conveniente inferior o igual a los precios de mercado.

IMPACTOS EN OTRAS ENTIDADES

Fomentar el desarrollo de las PYMES fabricantes de productos organicos, motivarlas a
certificarse e innovar en la elaboracion de sus productos, no solo en diversidad de

productos sino también en innovacion en los procesos de produccion.

REQUISITOS DE SOPORTE Y ENTRENAMIENTO

Se facilitaran varios medios para el manejo de la plataforma web para el registro de los
proveedores y sus productos. Se usaran herramientas como: manual de usuario, tutoriales
en video, guias rdpidas de pasos a seguir.

También se sociabilizard niimeros de contacto telefonico y correo electrénico para

consultas.

SUPUESTOS RELATIVOS A REQUISITOS

e El proyecto es rentable.

e Se encontraré en el mercado un gran numero de proveedores certificados.

RESTRICCIONES RELATIVAS A REQUISITOS
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comercializar inicamente con proveedores calificados.

e Selecto nimero de proveedores certificados, ya que la empresa decide

4.3.4. Linea base de Alcance

DESCRIPCION DEL ALCANCE DEL PRODUCTO

produccion de productos

0rganicos.

@

iMucho

=\ MU
e

CERTIFICACION ORGANICA

"\»'-’";-'_'"*f"'\. oL "'4,

USDA B ) Teket
aw Sy {1

ORGANIC Lg'}j’ ' ) N N
- N . --“

Inspeccion y Certificacion bajo
normativas organicas internacionales

Requisitos: Caracteristicas:

Que los  productos | Los productos muestren en la etiqueta el logotipo de
vendidos provengan de | produccién nacional y el sello de poseer certificacion de
productores con | produccién orgdnica, otorgado por el ICEA u otra entidad
certificacion de | competente.

Que los productos sean

saludables

Los productos organicos dentro de la categoria de alimentos y

snacks tengan la etiqueta con semaforizacion indicada por el

Ministerio de Salud Publica del Ecuador.
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‘) N\
MEDIO
D

CRITERIOS DE ACEPTACION DEL PRODUCTO:

Conceptos

Criterio de Aceptacion

1. Técnicos

Los productos deben mostrar en su empaque
los logotipos y sellos mostrados en la tabla

anterior.

2. Calidad

La presentacion de los productos y las
fechas de vencimiento serédn verificadas por

el personal de compras de la empresa.

3. Administrativos

Se optimizard la logistica de las entregas,
para que el cliente final reciba su producto
en el menor tiempo posible. Se usaran
herramientas para la reparticibon como

horarios y rutas.

4. Comerciales

Respetar y cumplir los acuerdos y contratos
comerciales tanto con los clientes como con
los proveedores.

Establecer politicas de devoluciones de
mercaderia defectuosa o en mal estado,
tanto con clientes como con los

proveedores.

5. Sociales

Fomentar la produccién nacional e
incentivar a los pequefios productores a

mejorar sus procesos y certificaciones.
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ENTREGABLES DEL PROYECTO:
Fase del Proyecto Productos entregables
Planificacion del Proyecto:
Desarrollo de los entregables Entregables del proyecto segin el

cronograma establecido.

Revision del Proyecto

Proyecto finalizado

Realizacion de cambios

Informe de cambios y correcciones

Aprobacion del Proyecto

Proyecto finalizado corregido

Cierre del proyecto

Proyecto impreso y empastado

Ejecucion del Proyecto:

Comercializacion Gestion de contratos con proveedores y
clientes
Informes Informes y reportes mensuales estadisticos

y financieros

EXCLUSIONES DEL PROYECTO

No se consideran en el proyecto el estudio técnico referente a infraestructura e instalacion

de oficinas, bodegas, etc. Ubicacidn zonal de la empresa.

Una vez que se ejecute el proyecto se evaluardn las opciones que se ajusten al presupuesto

y a la logistica de transporte para la ubicacion de las oficinas y bodegas.

RESTRICCIONES DEL PROYECTO

Internos

Externos

Presupuesto asignado a la ejecucion del

proyecto.

Limite de precios en funcién de los precios

de mercado.

Selecto numero de proveedores
certificados, ya que la empresa decide
comercializar Unicamente con proveedores

calificados.

Impuestos (IVA, aranceles) Ilimitan el
margen de ganancia en cada PVP (precio de

venta al publico)
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Un vehiculo para despacho de mercaderia

SUPUESTOS DEL PROYECTO
Internos Externos
La campaiia de marketing tendré éxito Que los productos tengan la acogida

esperada

El presupuesto estimado es el méds cercano a | Se encontrara en el mercado un gran nimero

la realidad de proveedores certificados

El proyecto es rentable

El Control de mando integral (CMI)
permitird generar ahorros con el personal

establecido.

4.4.Gestion del Tiempo.

4.4.1. Plan de Gestion del Cronograma

PROCESO DE DEFINICION DE ACTIVIDADES

Una vez realizada y definida la linea base del alcance, se procede a identificar las
actividades por cada uno de los entregables planteados en dicho punto. Se procede a
elaborar el detalle de las actividades que llevan a realizar los entregables, se define
responsables en cada actividad, el tiempo estimado que tomaria desarrollar la actividad y

que recursos se emplearan para la misma.

PROCESO DE SECUENCIAMIENTO DE ACTIVIDADES

Para realizar el seguimiento de las actividades que permitan el desarrollo de los
entregables, se utilizard la herramienta diagrama de Gantt, en la cual se enlistaran las
actividades tanto de la etapa de planificacion del proyecto como de ejecucion del proyecto,

de esta manera se llevara el control y monitoreo de cada una de las actividades.
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PROCESO DE ESTIMACION DE RECURSOS Y DURACION DE LAS
ACTIVIDADES

Partiendo de la lista de actividades para el desarrollo de los entregables, la cual se presenta
en el diagrama de Gantt segtn lo indicado en el punto anterior se hardn las estimaciones
de recursos necesarios para desarrollar cada una de las actividades, asi como también se
estimarén los tiempos de duracién de cada actividad.

En cuanto a los tipos de recursos uno de ellos es el de tipo Personal, el cual involucra toda
la mano de obra directa e indirecta necesaria para finiquitar cada tarea o actividad.

Otro tipo de recurso es el de tipo Materiales o Consumibles, referente a los insumos que
requiere la mano de obra para desarrollar elaborar los entregables.

Los recursos de tipo Equipos son aquellas herramientas que servirdn para facilitar la labor

que realiza la mano de obra.

PROCESO DE DESARROLLO DE SCHEDULE

Una vez establecido los pardmetros para el ordenamiento de las actividades para el
desarrollo de los entregables, determinar los tipos de recursos necesarios y la manera en
que se estimara la duracién de cada actividad, como se mencioné anteriormente se utilizara
la herramienta diagrama de Gantt en una plantilla en Excel para la elaboracién del
cronograma tentativo, tanto para la etapa de planificacién del proyecto como para la etapa
de ejecucion del mismo.
Los pasos a seguir para la elaboracion del cronograma de planificacion serén los siguientes:
1. Ingresar las actividades que se derivan de los entregables identificados en el punto
4.2.7 de la Linea base del alcance del proyecto.
2. Ordenar los entregables segtn las etapas del proyecto.
3. Se ingresan las fechas tentativas de inicio y fin de cada actividad, la cual permitira
estimar la duracion de cada actividad.
4. Finalmente se asignan los recursos necesarios para llevar a cabo las actividades.

De esta manera quedaria definido el cronograma del proyecto tanto para la etapa de
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planificacién como para la etapa de ejecucion.
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4.4.2. Cronograma del Proyecto
Grafico 4 Diagrama de Gantt del proyecto
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4.4.3. Linea base del Cronograma

Tabla 8§ Matriz de Estimacion de recursos y duraciones

Tipo de recurso: personal

Tipo de recurso: Insumos

Tipo de recurso: equipos

Fase Entregable Actividad — -
[Nombre del recurso D (dias) [Nombre del Cantidad |Nombre del recurso C;
Ing. Luisa Tapia Lépez
Elaboracién de Caso de Negocio Ing. Fernanda Zambrano 60 Equipos de computacion
Ing. Luisa Tapia Lopez
Desarrollo de los entregables |Elaboracién de Acta de Constitucion del proyecto Ing. Fernanda Zambrano 15 Equipos de computacion
Ing. Luisa Tapia Lépez
Elaboracién del Plan para la direccién del proyecto Ing. Fernanda Zambrano 44 Equipos de computacién
e i n . . PhD. Xavier Ordefiana
Planificacion del Proyecto |Revisién del Proyecto Revisién del proyecto terminado | 5
Rodriguez
R n . . Ing. Luisa Tapia Lépez
o, . Realizacion de ajustes, mejoras y correcciones del . L,
Realizacion de cambios . Ing. Fernanda Zambrano 5 Equipos de computacion
proyecto terminado
Ing. Luisa Tapia Lopez
Aprobacién del Proyecto Sustentacion del tema Ing. Fernanda Zambrano 1
Ing. Luisa Tapia Lopez
Cierre del proyecto Entrega de tesis impresay empastada Ing. Fernanda Zambrano 1
Adquisicién de activos fij . L 5
» quls (_’, € activos Tjos Ing. Luisa Tapia Lépez
Implementacion Contratacidn del personal 5
— — Ing. Fernanda Zambrano
Disefio de pagina web 5
Informe de evaluacién de proveedores registrados en la Equipos de computacién
P & Jefe de Compras 5 q P ‘ P ! y
plataforma web Mobiliario de oficina
Alquiler, electricidad,
teléfono, agua,
internet, suministros Equipos de computacion
Solicitudes de contratos con proveedores Asistente de Compras 1 L 1 q p ) p . ¥
de oficina, transporte, Mobiliario de oficina
servicio de hosting,
entre otros.
Comercializacién Firma de contratos y acuerdos comerciales con Gerente General 1 Contratos N Equipos de computaciony
Ejecucion del Proyecto proveedores Mobiliario de oficina
Equipos de computacién
Elaboracién de cotizaciones Asistente de Ventas 1 q p . p N Y
Mobiliario de oficina
Equipos de computacién
Visitas a clientes para acuerdo comercial Jefe de Ventas 1 Movilizacion 1 q p . p . y
Mobiliario de oficina
. . . Equipos de computacion y
Firma de contratos y acuerdos comerciales con clientes |Gerente General 1 Contratos N L L
Mobiliario de oficina
Bloque de Guias de
Guias de remision (mercaderia despachada) Chofer 1 q L 1 Transporte
remisién
Equipos de computacién
Elaboracién de reporte mensual de compras Jefe de Compras 5 a p . p " Y
Mobiliario de oficina
Informes Eouinos d oy
uipos de computacién
Elaboracién de reporte mensual de ventas Analista de Ventas 5 q p ) p . ¥
Mobiliario de oficina
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4.5.Gestion de Costos

4.5.1. Plan de Gestion de Costos

UNIDADES DE MEDIDA

Tipo de recurso

Unidades de Medida

Recurso Personal

Costo mano de obra por hora

Recurso Materiales o consumibles

Costo por unidad

Recurso Equipos

Costo por unidad

PROCESOS DE GESTION DE COSTOS

Proceso de gestion de costos

Descripcién

Estimacion de costos

La estimacion de los costos para la
ejecucion del Proyecto es realizada por el

equipo del Proyecto.

Elaboracién del presupuesto

Luego de la estimacidon de los costos se
elabora el presupuesto del Proyecto por los
miembros del equipo del Proyecto y

revisado por el tutor del Proyecto.

Monitoreo y control de costos

Durante la etapa de planificacion del
Proyecto se realizard el control del
presupuesto estimado, el mismo que sera
sujeto a cambios luego de la revisiéon del
tutor, si este lo indica, tal como se menciond
en el punto 4.1.2 referente a la gestion de

cambios.

En la fase de ejecucion del proyecto los
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cambios en presupuesto serdn analizados y
aprobados Unicamente por el gerente

general del negocio.

FORMATOS DE GESTION DE COSTOS

Formato de Gestion de costos

Descripcion

Plan de gestion de costos

Informe que indica la planificacion para la
estimacién de costos y la elaboracién del

presupuesto del Proyecto.

Estimacion de costos por actividades

Como se mostré en el punto 4.2.10 la matriz
de estimacién de recursos y duracién en
funcién de las actividades que se derivan de
los entregables del Proyecto. La estimacion
de costos parte de esta matriz de tal manera

que se asignen los costos por actividades.

Linea base de costos y reserva

Presupuesto del proyecto.

SISTEMA DE CONTROL DE TIEMPOS Y COSTOS

El equipo del Proyecto elabora la estimacion por actividades ligada al cronograma del

Proyecto, donde se planificaron los plazos y duracion de cada una de las actividades. Los

miembros del equipo tienen la responsabilidad de dar cumplimiento a los plazos

establecidos y el tutor debe dar seguimiento al cumplimiento de los mismos, en la etapa de

planificacion.
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En la etapa de ejecucion los plazos de las actividades serdn supervisadas por la gerencia

general.

SISTEMA DE CONTROL DE CAMBIOS DE COSTOS

Durante la etapa de planificaciéon del Proyecto se realizard el control del presupuesto
estimado, el mismo que serd sujeto a cambios luego de la revision del tutor, si este lo
indica, tal como se menciond en el punto 4.1.2 referente a la gestion de cambios.

En la fase de ejecucion del proyecto los cambios en presupuesto serdn analizados y

aprobados Unicamente por el gerente general del negocio.
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4.5.2. Estimacion de Costos por actividades

Tabla 9 Matriz de Costeo del Proyecto

e E— [~ Tipo de recurso: personal Tipo de recurso: Insumos Tipo de recurso: equipos
Nombre del recurso Costo unitario Costo total Nombre del recurso Cantidad _ |Costo unitario |Costo total [Nombre del recurso Cantidad _ |Costo unitario Costo total
Ing. Luisa Tapia Lopez
Elaboracién de Caso de Negocio Ing. Fernanda Zambrano 60 $ s - Equipos de computacion 2 $ -l -
Ing. Luisa Tapia Lopez
Desarrollo de los entregables |Elaboracion de Acta de Constitucién del proyecto Ing. Fernanda Zambrano 15 $ -ls - Equipos de computacion 2 $ S-S -
Ing. Luisa Tapia Lopez
Elaboracién del Plan para la direccion del proyecto Ing. Fernanda Zambrano 2 $ s . Equipos de computacion 2 $ s -
PhD. Xavier OrdeR
Planificacion del Proyecto |Revisién del Proyecto Revision del proyecto terminado XavierOrdenana 5 $ s -
Rodriguez
eatizacion de et " Ing. Luisa Tapia Lopez
ealizacion de ajustes, mejoras y correcciones de -
Realizacion de cambios . Jorasy Ing. Fernanda Zambrano 5 $ -ls - Equipos de computacion 2 $ -ls -
proyecto terminado
Ing. Luisa Tapia Lopez
[ Aprobacién del Proyecto Sustentacion del tema Ing. Fernanda Zambrano 1 $ -1s -
Ing. Luisa Tapia Lopez
Cierre del proyecto Entrega de tesis impresa y empastada Ing. Fernanda Zambrano 1 $ -1 s -
[Adquisicion de activos fijos 30 S 2480000
Ejecucion Contratacién de personal % S 4899270
Disefio de paginaweby otros 15 S 11,16000
Informe de evaluacion de proveedores registrados en la Equipos de computacion
P 8 Jefe de Compras 5 s 600.00( $ 600.00 qUIpos ¢ pu 4 1 s 800.00( $ 800.00
web Mobiliario de oficina
Alquiler, electricidad,
teléfono, agua, internet, )
- ) . - Equipos de computaciony
Solicitudes de contratos con proveedores Asistente de Compras y ventas 1 $ 375.00( $ 375.00[suministros de oficina, 1 S 11,160.00( s 11,1600 808 7 TR 1 $ 800.00( $ 800.00
transporte, servicio de
hosting, entre otros.
Firma de contratos y acuerdos comerciales con Equipos de computaciony
o Gerente General 1 $ 1,20000( § 1,200.00 |Contratos N o i 1 $ 800.00( $ 800.00
o Comercializacién proveedores Mobiliario de oficina
Ejecucién del Proyecto 5 :
Uipos de computacién
Elaboracién de cotizaciones Asistente de Compras y ventas 1 $ 375.00( $ 375.00 quIpo pu 4 1 $ R
Mobiliario de oficina
B d tacio
Visitas a clientes para acuerdo comercial Jefe de Ventas 1 $ 600.00| $ 600.00|Movilizacién 1 quipos de computaciony 1 $ 800.00( $ 800.00
Mobiliario de oficina
Equipos de computacién
Firma de contratos y acuerdos comerciales con clientes  |Gerente General 1 s 1,200.00{ $ 1,200.00|Contratos N quip putaciony 1 s 800.00( 800.00
Mobiliario de oficina
Blogue de Guias d
Guias de remision (mercaderia despachada) Chofer 1 $ 375.00( $ 375.00| " 0due ce Guiasde 1 Transporte 1 $ 800.00| $ 800.00
remision
E d tacio
Elaboracién de reporte mensual de compras efe de Compras 5 s 600.00( $ 600.00 quipos de computaciony 1
Mobiliario de oficina
Informes £ d tacis
Elaboracion de reporte mensual de ventas Asistente de Compras y ventas 5 $ 375.00| $ 375.00 Quipos de computaciony 1
Mobiliario de oficina

*No se contabilizan nuevamente el sueldo mensual del Gerente General, Asistente de compras y ventas, y el Jefe de compras
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4.5.3. Linea base de Costos y reserva (presupuesto del proyecto)

A continuacion, en funcion de la matriz de estimacion de costos, la cual estd dividida por
las actividades derivadas de los entregables, se presenta el presupuesto estimado por cada

fase del proyecto el cual tiene un valor total aproximado de $159,977.60.

La fase de planificacion tiene O costos ya que solo interviene el trabajo del equipo del

proyecto.

En la fase de ejecucidn, para poder arrancar el primer mes de funcionamiento del negocio,
es importante mencionar que el valor de los equipos y suministros de oficina son un valor
correspondiente a inversion (compra de activos fijos), cuyo valor alcanza
aproximadamente los $24,800.00. El valor remanente ($22,650) se estima que seran los

costos y gastos mensuales que permiten el funcionamiento del negocio.

Adicional a estos rubros, se cuenta con una reserva de dinero ($ 27,035.50 de capital de
trabaj.30) para solventar cualquier eventualidad que se presente en los primeros meses de
funcionamiento del negocio, este célculo se origina para tener un aprovisionamiento de
dinero para solventar los gastos de administracion y los costos de ventas para los primeros
3 meses del proyecto, el objetivo de la reserva de dinero es amortiguar monetariamente
los primeros meses del proyecto teniendo en cuenta que las ventas inicialmente no sean
las esperadas tomando en consideracién que la empresa es totalmente nueva en el
mercado, es importante indicar que este valor no es fijo por lo cual podria ser variable lo

que implica una posible disminucién.
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Tabla 10 Presupuesto del proyecto

PRESUPUESTO PRELIMINAR DEL PROYECTO

Concepto Monto Anual
Sueldos y Salarios 1 gerente ($ 1200), 2 jefes compras y $48,992.7
ventas ($ 600 cada uno), 1 asistente
de compra y venta ($375), 1 chofer
($ 375)

Costo de Insumos Mercaderia $47,989.4
Gastos Electricidad, teléfono, agua, internet, $11,160.0
suministros de oficina, transporte,

servicio de hosting, entre otros.
Inversion Activos fijos: Mobiliario de oficina, $24,800.00
equipos de computacién, vehiculo
Total linea base $132,942.10
Capital de trabajo (6 $27,035.5
meses de costo de venta
y gastos
administrativos)
Total Presupuesto $159,977.60
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4.6.Gestion de la Calidad.

4.6.1. Plan de Gestion de Calidad

POLITICA DE CALIDAD DEL PROYECTO

Las politicas de calidad serdn implementadas para la etapa de ejecucion del proyecto, las
politicas serdn orientadas a los procesos operativos y administrativos, ya que al no ser
productores se deberd velar por la satisfaccion del cliente en cuanto a tiempos de entrega,

y calidad de los productos seleccionados.

LINEA BASE DE CALIDAD DEL PROYECTO

presupuesto con el
fin de vender a

7z

precios mas

competitivos

Factor de | Objetivo de | Métrica a utilizar Frecuencia de
Calidad calidad medicién y reporte
Proveedores Garantizar la| % de proveedores | Mensual
calificados calidad de | certificados = proveedores
Plazo del reporte:
productos certificados/total de
dentro de los
vendidos roveedores registrados ) h
P g primeros 5 dias del
mes
Ejecucion Mantener los | % de ejecucion | Mensual
resupuestaria | costos de insumos | presupuestaria de insumos
presup presup Plazo del reporte:
de insumos dentro del | = valor total de compras de
dentro de los

insumos del mes ($) /
Valor total presupuestado
para compra de insumos en

el mes ($)

primeros 5 dias del

mes
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Entregas de | Que el cliente | % de despachos atiempo = | Mensual
mercaderia  a | reciba los | nimero de  despachos
Plazo del reporte:
tiempo roductos dentro | entregados dentro  del
p P & dentro de los
del tiempo | plazo establecido/ total de . ,
PO P primeros 5 dias del
planificado despachos realizados
mes
Gestion de | Reduccién de | Tiempo de efectivo de | Mensual
ventas tiempos de | ventas realizadas (dias) =
P (dias) Plazo del reporte:
procesos de ventas | fecha de firma de contrato
dentro de los
— fecha de contacto con el . )
primeros 5 dias del
cliente
mes

4.6.2. Plan de Mejoras del Proceso

PLAN DE MEJORA DE PROCESOS

A S S R e S e

deberd seguir el siguiente esquema:

Identificar los procesos

Ejecutar cambios

Definir la cadena de procesos en un diagrama de flujo
Realizar el anélisis y evaluacion de los procesos
Plantear una mejora del proceso en un diagrama de flujo
Presentar un informe a la autoridad competente
Autorizacion y aprobacion de los cambios

Informar y sociabilizar al personal involucrado

Seguimiento y control de cambios realizados

La mejora de procesos dependerd de cada vez que se requiera optimizar tiempos y eliminar

actividades que no agreguen valor al negocio. La planificacién para mejora de procesos

96



Empresa exportadora y comercializadora de productos orgdnicos

ESPAE

MATRIZ DE ACTIVIDADES DE CALIDAD

Entregable Norma de calidad | Actividades de control
aplicable
Fase de Planificacion
Desarrollo de los | No aplica No aplica
entregables
Revision del Proyecto No aplica No aplica
Realizacién de cambios No aplica No aplica
Aprobacion del Proyecto | No aplica No aplica
Cierre del proyecto No aplica No aplica
Fase de Ejecucion
Comercializaciéon % de proveedores | Revision de indicadores mensuales
certificados = | por el Jefe de Compras
proveedores
certificados/total ~ de
proveedores
registrados
% de despachos a | Revision de indicadores mensuales
tiempo = numero de | por el Jefe de Ventas
despachos entregados
dentro  del plazo
establecido/ total de
despachos realizados
Informes % de ejecucion | Revision de indicadores mensuales
presupuestaria de | por el Jefe de Compras
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insumos = valor total
de compras de insumos
del mes ($) / Valor
total  presupuestado
para compra de

insumos en el mes ($)

Tiempo de efectivo de
ventas realizadas (dias)
= fecha de firma de
contrato — fecha de

contacto con el cliente

Revision de indicadores mensuales

por el Jefe de Ventas

ROLES PARA LA GESTION DE LA CALIDAD

Jefe de Compras

Objetivos del rol:

Responsable por la calidad y precio de

productos comprados

Funciones:

Seleccionar Proveedores

Establecer acuerdos comerciales con
proveedores

Negociar precios de adquisicion
Supervisar los procesos operativos

de compras

Nivel de autoridad:
Reporta a Gerente General

Supervisa a Asistente de compras
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Perfil del cargo:

Experiencia en el cargo al menos 2 afios
Profesional en carreras administrativas
Conocimientos en Logistica

Manejo de programas utilitarios de

computacion

Capacidad negociadora

Jefe de Ventas

Objetivos del rol:

Responsable de ventas y satisfaccion del

cliente

Funciones:

e (Conseguir clientes
e [Establecer acuerdos comerciales con
los clientes
e (Gestionar las ventas
Supervisar los procesos operativos de

ventas y transporte

Nivel de autoridad:
Reporta a Gerente General

e Supervisa a Analista de ventas,

asistente de ventas y Chofer

Perfil del cargo:
Experiencia minima de 2 afios en el cargo

Profesional en carreras de Marketing
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Sexo femenino menor de 35 afios
Capacidad de ventas

Manejo de programas utilitarios de

computacion

ORGANIZACION PARA LA CALIDAD DEL PROYECTO

Los roles para la gestion de la calidad estdn situados en las Jefaturas tanto de compras

como de ventas, segiin se muestra en el siguiente organigrama.

Gerente

General
|

Asistente

—  Chofer
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4.6.3. Métricas de Calidad

METRICA DE:

Producto

Proyecto | X

FACTOR DE CALIDAD RELEVANTE

a la fase de ejecucion del proyecto, estos son:
1. Proveedores calificados
2. Ejecucién presupuestaria de insumos
3. Entregas de mercaderia a tiempo

4. Gestidn de ventas

En cuanto a los factores de calidad relevante se han determinado 4, los cuales pertenecen

DEFINICION DE FACTORES DE CALIDAD

Proveedores calificados

Este factor tiene el fin de
garantizar la calidad de
productos vendidos, ya que
permitird ampliar la lista de
proveedores certificados como
fabricantes de  productos
organicos.

Con este indicador se evaluara
el desempefio del jefe de
compras consiguiendo los

proveedores mejor calificados.

Ejecucion presupuestaria de insumos

La relevancia de este factor es
vital para el giro de negocio,
ya que del factor precio de
compra se determinard el

precio de venta a precios
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competitivos y de aqui se
desprende el margen neto de
ganancia que tendrd la
compaiifa por cada producto
vendido.

La rentabilidad del negocio
depende mucho de este factor,
que el jefe de compras tiene la
responsabilidad de conseguir
los precios de compra mas
bajos posibles para poder
generar precios de mercado
competitivos, con u margen de
ganancia que beneficie al

maximo a la compaiiia.

Entregas de mercaderia a tiempo

La calidad en la
comercializacién depende
mucho de los tiempos de
entrega de mercaderia, este es
un factor de gran relevancia
que permitird incrementar la
satisfaccion del cliente.

El indicador que sera
monitoreado es el total de
entregas realizadas dentro del
plazo establecido con el cliente
sobre el total de entregas

realizadas.

Gestion de ventas

Este es un factor netamente

administrativo que tiene el fin
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de reducir los tiempos de
procesos de ventas, esto es
eliminar pasos o0 procesos
innecesarios al momento de
gestionar una venta, ya sean
temas de cotizaciones,
aprobaciones de  precios,
firmas de contratos, entre
otros.

Lo que se va a medir, es el
tiempo en dias desde que el
cliente se contacta con la
empresa hasta que se firma el

contrato de venta.

PROPOSITO DE LA METRICA

La métrica se realiza con el fin de cuantificar de alguna manera la gestion de procesos que
se realiza para poder evaluar su desempefio y poder tomar decisiones. Se puede decir que

es la manera de medir la eficiencia en los procesos.

DEFINICION OPERACIONAL

La manera en que se realizara el proceso de métrica de los indicadores empieza con la
generacién y registro de informacién en los formatos para llenar las variables de cada
indicador, esta funcion serd realizada por los asistentes de compras y ventas. Una vez que
se ha recolectado la informacién en los formatos establecidos, el analista de ventas
realizara los informes correspondientes en los formatos correspondientes y enviara dichos
informes a las jefaturas de compra y ventas para que sean analizados sus resultados y
presentados a la gerencia general. Finalmente e Gerente General tomara las decisiones que

sean necesarias dependiendo de los resultados de los indicadores.

METODO DE MEDICION Y RESULTADO DESEADO
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La metodologia de cdlculo obedece a las siguientes formulas:

Indicador Meta establecida

Meétodo de calculo

Proveedores calificados 80%

% de proveedores certificados
= proveedores
certificados/total de

proveedores registrados

Ejecuciéon presupuestaria | 100%

de insumos

% de ejecucion presupuestaria
de insumos = valor total de
compras de insumos del mes
($) / Valor total presupuestado
para compra de insumos en el

mes ($)

Entregas de mercaderia a | 100%

% de despachos a tiempo =

tiempo ndmero de despachos
entregados dentro del plazo
establecido/ total de despachos
realizados

Gestion de ventas 2 dias (48 horas) Tiempo de efectivo de ventas

realizadas (dias) = fecha de
firma de contrato — fecha de

contacto con el cliente

ENLACE CON OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

El monitoreo de estas métricas permitird gestionar mds eficientemente las operaciones de

la compaifiia, de tal manera que se cumpla con los objetivos organizacionales:

Financiero: Un margen de ganancia del 25%, incrementable al 50% en el mediano plazo.
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Mercado: Productos calificados de PYMES certificadas como fabricantes de productos

Organicos.

Procesos internos: Negociar precios de compra acorde a lo presupuestado y establecer
precios de venta de mercado. Mantener la satisfaccion del cliente con tiempos minimos de

despacho de mercaderia.

Experiencia y aprendizaje: la incursion en este nuevo modelo de mercado de productos
organicos via web, permitird analizar el comportamiento del target ante esta nueva
propuesta, con el paso del tiempo se establecerdn nuevos indicadores que permitan

monitorear la eficiencia en los procesos.

RESPONSABLE DEL FACTOR DE CALIDAD

Los responsables de la gestion de la calidad en la empresa serdn los jefes de compras y
ventas, quienes asumirdn la responsabilidad en los resultados obtenidos mensualmente, el
cumplimiento de la entrega a tiempo de los informes a la gerencia general y las opciones

de mejoramiento continuo que se deban realizar.

4.6.4. Listas de Verificacion de Calidad

DOCUMENTOS NORMATIVOS PARA LA CALIDAD

Manual de procesos e Para definir los procesos operativos
y administrativos

e Reclutamiento de talento humano

e Auditorias internas

e Optimizacién de procesos
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Formato de matrices

e Recoleccidn de informacién para los
indicadores
e Normar y estandarizar la

generacion de informacién

Informe de Indicadores

e Normar y estandarizar la
presentacion de los indicadores
mensuales

e Toma de decisiones importantes

PROCESOS DE GESTION DE LA CALIDAD

Enfoque de aseguramiento de la calidad

Mediante el monitoreo y analisis de los
resultados de los indicadores mensuales
planteados para el proyecto, se deberd
tomar decisiones para mantener o mejorar
los buenos resultados que se obtengan. Si
se obtienen resultados no favorables se
deberdn tomar acciones correctivas para

mejorar los procesos.

Esta toma de decisiones sera
responsabilidad de la Gerencia General y
las Jefaturas de Compras y Ventas seran las
encargadas de informar periédicamente

esta informacion.

Enfoque de control de la calidad

Las Jefaturas de Compras y Ventas tendran
la responsabilidad de solicitar Ia
informacidn de los indicadores y verificar y
validar la informacion para que esta sea

confiable.
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La informacion debera ser presentada a la
Gerencia General mensualmente en los

formatos de informes establecidos.

Enfoque de mejora de procesos

La planificacion para mejora de procesos

debera seguir el siguiente esquema:

1. lIdentificar los procesos

2. Definir la cadena de procesos en un
diagrama de flujo

3. Realizar el analisis y evaluacién de
los procesos

4. Plantear una mejora del proceso en
un diagrama de flujo

5. Presentar un informe a la autoridad
competente

6. Autorizacién y aprobacién de los
cambios

7. Informar y sociabilizar al personal
involucrado

8. Ejecutar cambios

9. Seguimiento y control de cambios

realizados
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4.7.Gestion de Recursos Humanos
4.7.1. Plan de Gestion de los Recursos Humanos
CRITERIOS DE LIBERACION DEL PERSONAL DEL PROYECTO
Rol Criterio de | (Co6mo? Destino de
liberacion asignacion
Sponsor: Después de Ila
ESPAE-ESPOL aprobacion y
sustentacion del
proyecto.
Tutor: Después de 1la
PhD. Xavier | aprobacion y
Ordefiana Rodriguez | sustentacion del
proyecto.
Equipo del Después de 1la Nuevos proyectos.
proyecto: aprobacion y
Ing. Luisa Tapia sustentacion del
Lopez proyecto.
Ing. Fernanda
Zambrano
Gerente Funcional: | Finalizacion de | Comunicado de
Gerente General contrato. accionistas.
Gerentes de | Finalizacion de | Comunicado de
operaciones: contrato. Gerente general.
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Gerentes de | Finalizacion de | Comunicado de
operaciones: contrato. Gerente general.

Jefe de Ventas

Usuarios: Finalizacion de | Comunicado de Jefe
Asistente de | contrato. de compras.

compras y ventas

Usuarios: Finalizacién de | Comunicado de Jefe

Chofer contrato. de ventas.

Proveedores: Finalizacién de | Comunicado de | Nuevos contratos de
PYMES fabricantes | contrato. Gerente general. compras.

de productos

organicos

CAPACITACION, ENTRENAMIENTO, MENTORING REQUERIDO

La capacitacion dentro de la fase de ejecucion del proyecto es de vital importancia, ya que

de esto dependerd el correcto performance del negocio.

El talento humano contratado no solo debe cumplir con los perfiles establecidos para los
cargos que ocuparan, sino también debe ser capacitado para el conocimiento del entorno
general del negocio y la manera en que debe desarrollar las funciones asignadas para que

el desarrollo del trabajo sea la correcta.

Por otro lado se debe sociabilizar las politicas internas de comportamiento de los

empleados para generar un confortable ambiente de trabajo.
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La capacitacion inicial debe ser realizada por el Gerente General motivando al personal

con la misién y la visidn que tiene esta nueva compaiiia que incursionard en el mercado.

Se recomienda que se realicen talleres semanales de motivacién para incrementar la fuerza

de ventas.

SISTEMA DE RECONOCIMIENTO Y RECOMPENSAS

Como la empresa es nueva y recién dard sus primeros pasos en el mercado no habrd un
plan de reconocimientos y recompensas para todo el personal, esto se lo decidi6 en base al

presupuesto que se tiene establecido para la puesta en marcha del proyecto.

En el presupuesto del personal solo se tienen definidos los valores de los salarios para cada

empleado.

CUMPLIMIENTO DE REGULACIONES, PACTOS, Y POLITICAS

Todo el personal serd evaluado anualmente por su superior con el formato de evaluacidon
de desempefio, donde se evaluaran sus actividades realizadas, funciones y comportamiento

dentro de la empresa, de esta evaluacion dependera la continuidad de su contrato.

REQUERIMIENTOS DE SEGURIDAD

Las normas de seguridad de la empresa serdn informadas en la capacitacion inicial
realizada por el Gerente general, estas normas forman parte de las politicas de la empresa

con el fin de garantizar la seguridad del personal, clientes y proveedores.
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Las normas de seguridad serdn complementadas con sefializaciones gréficas para prevenir

accidentes laborales.

4.7.2. Estructura organizacional del proyecto

Fase de Planificacion del Proyecto

Gréfico 5 Estructura organizacional del proyecto en fase de Planificacion

Sponsor:
ESPAE-ESPOL

Tutor:

PhD. Xavier ]
Ordefiana Rodriguez

Equipo del proyecto: Equipo del proyecto:
Ing. Luisa Tapia Ing. Fernanda
Lépez Zambrano
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Fase de Ejecucion del Proyecto

Griafico 6 Estructura organizacional del proyecto en fase de Ejecucion

Gerente
General

Asistente

Chofer
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4.7.3. Asignaciones de personal al proyecto
FECHA REQUERIDA DE
ROL TIPO DE MODALIDAD DE LOCAL DE TRABAJO FECHA DE INCIO DE DISPONIglLIDAD DE COSTO DE
ADQUISICION ADQUISICION ASIGNADO RECLUTAMIENTO RECLUTAMIENTO
PERSONAL
Sponsor: Preasignacion No aplica No aplica No aplica No aplica No aplica
ESPAE-ESPOL 'gnac Pl Pl Pl Pl Pl
Tutor:
PhD. Xavier Ordenana . . s . . ; ;
, Preasignacién Decisién del Sponsor No aplica No aplica No aplica No aplica
Rodriguez
Equipo del proyecto: L, -
. L . ., Decisién del equipo del . . ) )
Ing. Luisa Tapia Lépez Asignacion No aplica No aplica No aplica No aplica
proyecto
Ing. Fernanda Zambrano
Gerente Funcional: . L. L. .
Reclutamiento Contratacion directa Oficinas 5/4/2017 10/4/2017 Ninguno
Gerente General
Gerentes de operaciones:
P ! Reclutamiento |Decisidn del Gerente General Oficinas 11/4/2017 15/04/2017 Ninguno
Jefe de Compras
Gerentes de operaciones: . . . -
Reclutamiento |Decisidon del Gerente General Oficinas 11/4/2017 15/04/2017 Ninguno
Jefe de Ventas
Usuarios:
Asistente de comprasy Reclutamiento |Decision del Jefe de compras Oficinas 16/07/2017 18/07/2017 Ninguno
ventas
Usuarios: . L L. :
Chofer Reclutamiento | Decision del Jefe de Ventas |Camidn de despachos 16/07/2017 18/07/2017 Ninguno
Proveedores:
. L Planta de .
PYMES fabricantes de Contratos Decision del Jefe de compras roveedores 20/04/2017 25/04/2017 Ninguno
productos organicos P

4.7.4. Matriz de Asignacion de responsabilidades
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Tabla 11 Matriz de Asignacion de responsabilidades

Entregable

Actividad

Fase de Planificacién del Proyecto

Fase de Ejecucién del Proyecto

Sponsor:
ESPAE-
ESPOL

Tutor:
PhD. Xavier
Ordefiana
Rodriguez

Equipo del
proyecto:
Ing. Luisa

Tapia Lépez
Ing. Fernanda
Zambrano

Gerente
Funcional:
Gerente
General

Gerentes de
operaciones:
Jefe de
Compras

Gerentes de
operaciones:
Jefe de Ventas

Usuarios:
Analista de
ventas

Usuarios:
Asistente
de ventas

Usuarios:
Asistente
de
compras

Usuarios:
Chofer

Proveedores:
PYMES
fabricantes
de productos
organicos

Desarrollo de los
entregables

Elaboracién de Caso de Negocio

R

Elaboracion de Acta de Constitucién

del proyecto

Elaboracién del Plan para la
direccién del proyecto

Revisiéon del
Proyecto

Revision del proyecto terminado

Realizacién de
cambios

Realizacién de ajustes, mejorasy
correcciones del proyecto
terminado

Aprobacion del
Proyecto

Sustentacién del tema

Cierre del proyecto

Entrega de tesis impresay
empastada

Comercializacion

Informe de evaluacién de
proveedores registrados en la
plataforma web

Solicitudes de contratos con
proveedores

Firma de contratos y acuerdos
comerciales con proveedores

Elaboracién de cotizaciones

Visitas a clientes para acuerdo
comercial

Firma de contratos y acuerdos
comerciales con clientes

Guias de remision (mercaderia
despachada)

Informes

Elaboracién de reporte mensual de

compras

Elaboracién de reporte mensual de

ventas

R: Responsable

A: Aprobacién de entregables

P: Participa
V: Revisa
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4.7.5. Descripcion de roles del equipo de trabajo

Nombre del Rol

Sponsor

Objetivos del Rol

Que el proyecto sea terminado y aprobado

Responsabilidades

Aprobacion del proyecto

Funciones

Establecer plazos para la presentacion de los capitulos del proyecto
e Dar seguimiento y exigir el cuamplimiento de los plazos

e Organizar el evento de sustentacion del proyecto

Gestion para el proceso de graduacion del equipo de trabajo

Niveles de Autoridad

e Nivel de autoridad bajo
e No influye sobre cambios en el proyecto

e Impone los requisitos para graduacion

Reporta a:

No aplica
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Supervisa a:

Tutor

Requisitos del Rol

Conocimientos No aplica

Habilidades No aplica

Experiencia No aplica

Nombre del Rol

Tutor

Objetivos del Rol

Que el proyecto cumpla con las expectativas para la aprobacion del mismo.

Responsabilidades

Revision del proyecto

Funciones

e Revision de los entregables
e Informe de cambios

e Guiar en el desarrollo del tema del proyecto

Niveles de Autoridad

e Nivel de autoridad bajo
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e Sitiene influencia sobre cambios en el proyecto

Reporta a:

Sponsor

Supervisa a:

Equipo de trabajo del proyecto

Requisitos del Rol
Administrativos, financieros, contables, estadisticos, mercado, gestion
Conocimientos de proyectos, entre otros.
Habilidades Analiticas
Experiencia Docencia
Nombre del Rol
Equipo del proyecto
Objetivos del Rol

Que el proyecto propuesto tenga €xito y sea rentable para lograr su ejecucion.

Responsabilidades

Elaboracion del proyecto y sus entregables

Funciones
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e Estudio y desarrollo del tema del proyecto
e FElaboracion de los entregables en los plazos establecidos
e Finalizacion del proyecto

e Realizacién de cambios

Niveles de Autoridad

e Nivel de autoridad alto

e Tiene influencia sobre todo el proyecto

Reporta a:

Tutor

Supervisa a:

No aplica
Requisitos del Rol
Administrativos, financieros, contables, estadisticos, mercado, gestion
Conocimientos de proyectos, entre otros.
Habilidades Analiticas
Experiencia Elaboracion de proyectos
Nombre del Rol

Gerente General

Objetivos del Rol

118



Empresa exportadora y comercializadora de productos orgdnicos ESPAE

negocio.

Que una vez ejecutado el proyecto se gestione de manera 6ptima el funcionamiento del

Responsabilidades

Administrar de manera correcta la empresa manteniendo la rentabilidad de la misma

Funciones

e Gestionar eficientemente la compaifiia
e Toma de decisiones
e Revisiones de informes mensuales

e Aprobacién y firmas de contratos con proveedores y clientes

Niveles de Autoridad

e Nivel de autoridad alto

e Toma todas las decisiones importantes en la compaiiia

Reporta a:

Accionistas

Supervisa a:

Jefe de Compras y Jefe de Ventas

Requisitos del Rol

Conocimientos

Administrativos, financieros, contables, estadisticos, mercado, gestion

de proyectos, entre otros.
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Habilidades Gerenciales, toma de decisiones
Experiencia De 3 a 5 afos en cargos similares
Nombre del Rol

Jefe de Compras

Objetivos del Rol

Conseguir proveedores convenientes para el negocio, cuya variedad y calidad de productos

sea la adecuada a los precios mds bajos posibles.

Responsabilidades

e Informe de evaluacién de proveedores registrados en la plataforma web
e Solicitudes de contratos con proveedores

e Firma de contratos y acuerdos comerciales con proveedores

Funciones

e Negociar con proveedores
e QGestionar los procesos de compras de insumos
e Seguimiento a las recepciones de insumos

e Presentacidon de informes mensuales a la Gerencia General

Niveles de Autoridad

e Nivel de autoridad medio

e Participa en la toma de decisiones en los procesos de compras
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Reporta a:

Gerente General

Supervisa a:

Asistente de compras

Requisitos del Rol
Profesional en carreras administrativas
Conocimientos en Logistica
Conocimientos Manejo de programas utilitarios de computacion
Habilidades Capacidad negociadora
Experiencia 2 afos en cargos similares
Nombre del Rol

Jefe de Ventas

Objetivos del Rol

Conseguir la mayor cantidad de clientes y realizar con ellos el mayor nimero de negociaciones, para
generar altos niveles de ingresos para la compaiiia.

Responsabilidades

Responsable de ventas y satisfaccion del cliente

Funciones

e Conseguir clientes
e Establecer acuerdos comerciales con los clientes

e Gestionar las ventas

e Supervisar los procesos operativos de ventas y transporte

Niveles de Autoridad
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e Nivel de autoridad medio
e Participa en la toma de decisiones en los procesos de ventas

Reporta a:

Gerente General

Supervisa a:

Analista de ventas, asistente de ventas y Chofer

Requisitos del Rol

Profesional en carreras de Marketing
Conocimientos Manejo de programas utilitarios de computacién
Habilidades Capacidad de ventas
Experiencia Experiencia minima de 2 afios en el cargo
Nombre del Rol

Analista de Ventas

Objetivos del Rol

Realizar los andlisis, informes e indicadores de ventas de la compaiiia.

Responsabilidades

Realizacién de informes financieros de la compaiiia.

Funciones

e FElaboracion de reporte mensual de compras
e FElaboracion de reporte mensual de ventas

e Andlisis de la rentabilidad de la empresa

e Generar indicadores financieros.

e Llevar la contabilidad de la compaiiia
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Niveles de Autoridad

e Nivel de autoridad bajo

Reporta a:

Jefe de Ventas

Supervisa a:

No aplica
Requisitos del Rol
Administrativos, financieros, contables, estadisticos, mercado, gestion
Conocimientos de proyectos, entre otros.
Habilidades Capacidad analitica
Experiencia 1 afio en cargos similares
Nombre del Rol

Asistente de ventas

Objetivos del Rol

Gestionar los procedimientos de las ventas realizadas y dar seguimiento a los despachos de
mercaderfa.

Responsabilidades

Asistir al Jefe de Ventas en las labores administrativas

Funciones

e (Contactar clientes
e Enviar cotizaciones
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e Seguimiento a los procesos de ventas
e Registro de informacion de ventas

Niveles de Autoridad

e Nivel de autoridad bajo

Reporta a:

Jefe de Ventas

Supervisa a:

No aplica

Requisitos del Rol

Conocimientos Administrativos, mercado, entre otros.
Habilidades Eficiencia, eficacia, responsabilidad
Experiencia No indispensable

Nombre del Rol

Asistente de compras

Objetivos del Rol

Gestionar los procedimientos de las compras realizadas y dar seguimiento a la recepcion de
mercaderia.

Responsabilidades

Asistir al Jefe de Compras en las labores administrativas

Funciones
e Contactar proveedores
e Solicitar cotizaciones
e Seguimiento a los procesos de compras
e Registro de informacion de compras

Niveles de Autoridad

e Nivel de autoridad bajo

Reporta a:
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Jefe de Compras

Supervisa a:

No aplica

Requisitos del Rol

Conocimientos Administrativos, financieros, mercado, entre otros.

Habilidades Eficiencia, eficacia, responsabilidad

Experiencia No indispensable

Nombre del Rol

Chofer

Objetivos del Rol

Que la mercaderia llegue a su destino final en 6ptimas condiciones.

Responsabilidades

Entrega de la mercaderia al cliente final.

Funciones

e Elaboracion de cronogramas y rutas de entrega
e Traslado de mercaderia
e Mantenimientos del vehiculo

Niveles de Autoridad

e Nivel de autoridad bajo

Reporta a:

Jefe de Ventas

Supervisa a:

No aplica

Requisitos del Rol
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Conocimientos Bachillerato
Habilidades Licencia profesional de manejo
Experiencia 1 afio en transporte de carga
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4.8.Gestion de Comunicaciones

4.8.1. Plan de Gestion de Comunicaciones

PROCEDIMIENTO PARA TRATAR POLEMICAS

El método para el trato de polémicas o resolucién de problemas en la etapa de ejecucion
del proyecto, se ha establecido bajo los siguientes procesos:

1.

Como primer punto se designa a un responsable del proceso de soluciéon de
problemas (Analista de ventas).

El responsable estard a cargo de la actualizacién de la matriz de control de
polémicas de la compaiiia.

La matriz debe contener campos como: fecha de registro, asunto clave, detalle del
asunto, involucrados, responsable, dreas involucradas, posible solucion, acciones
de solucion, resultados obtenidos, estado (resuelto y en proceso) y fecha de
solucién de la problematica.

Las polémicas serdn reportadas al analista de ventas, mediante correo electrénico,
verbalmente a través de una reunion.

El asunto de la problematica serd registrada en la matriz con la informacién
requerida, para luego ser analizada y dar aviso a las autoridades competentes.
Cada polémica tendrd un plazo maximo de respuesta de 3 dias laborables.

Se establecerd una fecha de reunién con los involucrados para comunicar las
medidas impuestas por las autoridades para dar solucién al problema.

Siy solo si las medidas son aceptadas por los involucrados se daré por resuelta la
problematica y se realizara seguimiento hasta una semana laboral.

Si todavia existiese inconformidad con los involucrados se debera plantear
nuevamente la réplica de los involucrados a las autoridades competentes y
determinar nuevas medidas que solucionen el problema. Este paso se repetird hasta

que la problematica sea resuelta.
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10. Al finalizar cada mes el analista de ventas presentard un informe basado en la
matriz de control de polémicas a la gerencia general, mostrando los problemas
resueltos y los que estdn en proceso.

PROCEDIMIENTO PARA ACTUALIZAR EL PLAN DE GESTION DE
COMUNICACIONES

Los motivos por los cuales se deberd cambiar o actualizar el plan de gestion de
comunicaciones se presentan a continuacion:

e Actualizacién de némina laboral

e Mejorar los procesos del plan de gestion de comunicacién

e (Cambiar el plan de gestidn si no se estdn consiguiendo buenos resultados.

e Por disposicion de la Gerencia General

e Asignacion de nuevos roles en el plan de gestion de comunicacion

El proceso para la realizacién de cambios en el plan de gestion de comunicaciones seguird
el siguiente orden:
1. Recopilacién y ordenamiento de ideas de cambio
Actualizacion de roles de responsabilidad de ser el caso
Disefio de la nueva matriz de control de polémicas
Disefio de la nueva propuesta para el plan de gestion de comunicaciéon

Aprobacion del nuevo plan de gestién de comunicacién

A

Sociabilizacion del nuevo plan de gestion de comunicacién

GUIAS PARA EVENTOS DE COMUNICACION

Reuniones de trabajo
Las reuniones de trabajo pueden ser programadas o de urgencia. Para las reuniones
programadas se deberdn seguir los siguientes pasos:

1. Establecer fecha tentativa de reunion
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A T

Para las reuniones imprevistas o de urgencia:

1.

Informar a los involucrados el asunto y la fecha tentativa
Aceptacion de los involucrados

Agendamiento de fecha de reuniéon

Elaborar acta de reunién con compromisos asumidos

Firma de asistencia a la reunion

Se realiza una convocatoria rdpida y extraordinaria a los involucrados disponibles
o delegados.
Elaborar acta de reunién con compromisos asumidos

Firma de asistencia a la reunion

Eventos corporativos
Para la realizacion de eventos corporativos, de integracién, motivacion, inauguracion o
celebracion de festividades se deberan seguir estos pasos:

1.

S AL o

Establecer la fecha, lugar y hora del evento

Asignar el presupuesto para el evento

Designar a un coordinador del evento

Emitir un plan de adquisiciones para el evento

Sociabilizar el evento mediante correo electrénico y afiches publicitarios
Realizacion del evento

Publicacion de fotos del evento en la pagina web, redes sociales y correo

electronico

Comunicados masivos
Los comunicados masivos al personal deberdn ser enviados mediante correo electronico y
notificaciones fisicas ubicadas en el mural de publicaciones, esto es para el personal que

no trabajan con correo electrénico.
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Estos comunicados masivos deberdn ser enviado o firmados por la Gerencia General.

Correos electronicos

1.

Los correos electronicos a proveedores deben ser formales, deben contener asunto,
saludo, cuerpo y firma indicando nombre y cargo con logotipo de la compaiiia.
Los correos electronicos a clientes deben ser formales, deben contener asunto,
saludo, cuerpo y firma indicando nombre y cargo con logotipo de la compaiiia.
Los correos interdepartamentales deben ser formales y con copia al superior

inmediato de cada departamento.

GUIAS PARA DOCUMENTACION DE INFORMA CION

Para el almacenamiento de informacion digital, el personal debe seguir los siguientes

estandares:
1. Almacenar en carpetas en funcion de actividades
2. Almacenar en subcarpetas en funcién del afo
3. Almacenar en subcarpetas en funcién del mes
4. Cada archivo debe comenzar por la fecha de creacion (afio, mes, dia) y seguido del

nombre del archivo en el siguiente orden

Ej: 20161225 Cotizacion Cliente X

Las carpetas y subcarpetas deben tener nombres cortos y con mayuscula sin tilde
Los archivos deben estar escritos con mayusculas y mindsculas sin errores

ortograficos

Nota: todos los archivos serdn subidos a una carpeta compartida mediante la red

interna de la compafiia, con e fin de optimizar el flujo de informacion.
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4.8.2. Formatos de reportes del Plan de Gestion de Comunicaciones

) Nivel de Responsable de Metodologia o )
Formato Contenido . Grupo receptor , Frecuencia
detalle comunicar tecnologia
. Registro de las problematicas
Matriz de control de . 8 P . Documento en L
. internas que se presentan en la Alto Analista de ventas  |Gerente General Diario
polémicas . Excel
compaiiia
Informe de resolucién de Informe de la resolucién de . . Documento en
.. Medio Analista de ventas |Gerente General Mensual
problemas polémicas presentadas en el mes PDF
Informacidn sobre la reunién . Gerente General
., . . Asistente Documento en
Actas de reunion realizada, asunto, compromisos Alto / Gerentes Semanal
) ) ventas/compras ) PDF
asumidos, conclusiones operacionales
. . . . . . Gerente General Documento
Hoja de asistencia a Lista de involucrados que . Asistente
. L ., Bajo / Gerentes  fscaneadoen | Semanal
reuniones asistieron a la reunién ventas/compras )
operacionales [PDF
Correo
. Informacidn sobre el motivo, electrdnico,
Formato de comunicacion de _ . _ Cuando se
lugar, fecha y hora del evento a Medio Gerencia General |Todo el personal fichas
eventos . I . presente
realizarse informativas
impresas
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4.9.Gestion de Adquisiciones

4.9.1. Plan de Gestion de Adquisiciones

PROCEDIMIENTOS ESTANDAR A SEGUIR

Contrato de arrendamiento de oficinas

El contrato se realiza con el arrendador del edificio a plazo minimo de un afio. Se
fija cuota mensual de arrendamiento y plazos maximos de pago.

Las oficinas deben ser recibidas y entregadas en buenas condiciones.

El contrato debe ser notariado y archivado en la Gerencia General

Se debe hacer un juego de copias del contrato

Contrato con servicio de redes y hosting

El contrato se realiza con el proveedor de servicio de redes y hosting.
El contrato se fija con un plazo minimo de un afio.
En el contrato se debe incluir soporte y mantenimiento.

Se debe hacer un juego de copias del contrato

Contratos con proveedores

Se realiza un contrato individual con cada proveedor segiin la negociacidon
realizada.

El contrato de indicar principalmente, duracion del contrato, precios de
adquisicion, cantidad, detalle de productos de comercializacion, garantias tanto
para proveedor como para la empresa y firmas gerenciales.

Todo contrato debe ser notariado y archivado en el Gerencia General

Se debe hacer un juego de copias del contrato
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4.9.2. Enunciados del trabajo relativo a adquisiciones

COORDINACION CON OTROS ASPECTOS DE LA GESTION DEL PROYECTO

Segtin el cronograma establecido para el desarrollo del proyecto, en la etapa de ejecucion
del mismo, se determinaron las fechas tentativas en las que se puede celebrar la firma de
contratos:

Contrato de arrendamiento de oficinas: este contrato debe ser firmado antes del 20/04/2017
Contrato con servicio de redes y hosting: este contrato debe ser firmado antes del
20/04/2017.

Contratos con proveedores: la firma de los contratos con los proveedores se dard para el

01/05/2017.

COORDINACION CON LA GESTION DE PROYECTOS DE LOS
PROVEEDORES

Contrato de arrendamiento de oficinas

La firma del contrato de arrendamiento no debe superar una semana desde el contacto con
el arrendador, para esto se pide un pago anticipado de 2 meses de arrendamiento y el pago
del mes que inicia. Las instalaciones deben ser recibidas en Optimas condiciones y
cualquier mejora o remodelacion debe ser cubierta por el arrendatario.

Se coordina la fecha y hora para notarizar el contrato de arrendamiento, a la cual debe

asistir el arrendador como el representante legal de la compaiiia.

Contrato con servicio de redes y hosting

El servicio de internet y servicio de hosting, ambos con el mismo proveedor deben llevar

el contrato de servicio a la compaifiia para que se firmado por el representante legal de la
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empresa, los pagos comenzardn a partir del mes siguiente a la contratacién del servicio, y

el cobro de cada mes debe ser facturado.

Contratos con proveedores

Los contratos con los proveedores deben ser firmados una semana antes de que se empiece
el suministro de productos, ya que se debe coordinar la entrega de mercaderia y los precios
que se publicaran en la pagina web. Los pagos serdn realizados contra entrega, es decir, se
pagardn una vez que se reciba el producto en la compaiiia.

La vigencia minima de los contratos debe ser de un afio, y deben ser firmados por el gerente

general de la empresa proveedora, como el gerente general de la compaiiia.

4.9.3. Documentos de las adquisiciones

FORMATOS ESTANDAR A UTILIZAR

Contrato de arrendamiento de oficinas
No hay un formato establecido para el contrato de arrendamiento de oficinas, este es

proporcionado por el arrendador.

Contrato con servicio de redes y hosting
No hay un formato establecido para el contrato de servicio de redes, este es proporcionado

por el arrendador.

Contratos con proveedores
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Los contratos con proveedores tampoco tienen un formato estdndar establecido, el contrato
es proporcionado por cada proveedor, pero si se exige por parte de la compaiiia
informacion indispensable que debe contener cada contrato como: duracién del contrato,
precios de adquisicion, cantidad, detalle de productos de comercializacion, garantias tanto

para proveedor como para la empresa y firmas gerenciales.

4.9.4. Criterios de Seleccion de Proveedores

RESTRICCIONES Y SUPUESTOS

En cuanto a los criterios o restricciones para la selecciéon de proveedores, la primera

restriccidon que se tiene es la presupuestaria.

Los proveedores seleccionados tanto para los contratos de arrendamientos, servicio de
internet y suministro de mercaderia, deben ajustarse al presupuesto establecido en la etapa
de planificacién del proyecto, ya que los recursos financieros con los que se cuenta son

limitados.

El segundo criterio, obedece a las fechas establecidas en el cronograma de desarrollo del
proyecto. No se puede vincular proveedores que excedan con gran diferencia las fechas

establecidas en el cronograma, ya que podrian verse afectados ciertos procesos.

Por otro lado el jefe de compras realizard el informe de evaluacion de proveedores
registrados en la pagina web hasta el 20/04/2017. En este informe se evaluard los
proveedores mds calificados para la comercializacién de sus productos, como primer filtro

ellos deben tener certificacion de ser fabricantes de productos orgénicos.

RIESGOS Y RESPUESTAS
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Contrato de arrendamiento de oficinas
Los riesgos y respuestas identificados para los contratos de arrendamiento de oficinas son:

e Que las instalaciones eléctricas y de agua estén en malas condiciones, para esto el

plan de accion serd realizar una inspeccion previa a las instalaciones.

e En el caso de destruccion de las instalaciones por desastres naturales como

terremotos, se debe estipular la cancelacion del contrato.

e En caso de destruccion de las instalaciones por incendio, se debe recurrir a la péliza

de seguro por parte de la compaiiia.

Contrato con servicio de redes y hosting
Los riesgos y respuestas identificados para los contratos de servicio de redes y hosting son:
e La caida del servicio de redes debe ser resuelto en un plazo maximo de 1 hora.

e La frecuencia superior a 3 vece en el mes de la caida del servicio de red y hosting
concluird en finalizacién del contrato. Este inciso debe ser especificado en el

contrato, ya que el soporte de red es vital para la compaiiia.

e Los valores de soporte y mantenimiento de redes deben estar incluidos en el valor

que se factura mensualmente.

Contratos con proveedores
Los riesgos y respuestas identificados para los contratos con proveedores son:

e Riesgos de incumplimiento de entregas. Para evitar el incumplimiento de entrega,
el area de compras debe hacer seguimiento al pedido solicitado al proveedor. En

caso de darse incumplimiento a pesar del seguimiento realizado, el proveedor
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debera compensar econdmicamente a la compaiiia, este inciso debe ser negociado

y especificado en cada contrato.

e Atrasos en despachos de mercaderia, la respuesta para este riesgo es realizar el
seguimiento del pedido solicitado por el drea de compras de la compaiiia, con esta
medida se podrd mantener informados a los clientes. En el contrato debe
establecerse un inciso en el que se solicite una prorroga para el despacho atrasado
de mercaderia. Esta prorroga debe ser comunicada a la compafiia minimo con 72

horas de anticipacion a la entrega prevista.

e Mercaderia en mal estado. La mercaderia en mal estado automaticamente sera
devuelta al proveedor, el mismo que tendrd que reponer la cantidad en mal estado

en un plazo minimo de 24 horas.

e Descenso en el nivel de calidad de productos. El nivel de calidad en los productos
adquiridos no puede reducirse, puesto que hay un contrato firmado esto

desencadenaria en una finalizacion del contrato.

METRICAS

Para hacer una evaluacién de los productos y servicios adquiridos, se partird de los
informes de satisfaccidon del cliente. Se realizara un informe mensual sobre la satisfaccion

del cliente por parte del Analista de ventas.

En la péagina web se proporcionard un breve y objetivo cuestionario para medir

mensualmente la satisfaccion del cliente.

De estos indicadores y del informe realizado dependera la continuidad de las relaciones

comerciales con los proveedores de servicios y productos.
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4.10. Gestion de Riesgos
4.10.1. Plan de Gestion de Riesgos
Proceso Descripcion Fuentes de informacion

Identificacion de

riesgos

Puntualizar los posibles riesgos que pueden
afectar al proyecto, tanto en la etapa de

planificacién como de ejecucion.

Equipo del proyecto

Andlisis de riesgos

Analizar individualmente cada riesgo y

determinar su alcance y afectaciones

Equipo del proyecto

Plan de accion

contra riesgos

Generar las respuestas para contrarrestar

los riesgos identificados

Equipo del proyecto

Monitoreo de

riesgos

Realizar el seguimiento de cada uno de los
factores de riesgo y verificar que las

respuestas estén contrarrestando los riesgos

Equipo del proyecto

ROLES Y RESPONSABILIDADES DE GESTION DE RIESGOS

Proceso Roles Personas Responsabilidades
Identificacion de | Equipo del proyecto | Ing. Luisa Tapia Lépez Elaborar checklist
riesgos Ing. Fernanda Zambrano | de riesgos
identificados
Analisis de riesgos | Equipo del proyecto | Ing. Luisa Tapia Lopez Analizar los
Ing. Fernanda Zambrano | factores de riesgo
identificados
Plan de accién | Equipo del proyecto | Ing. Luisa Tapia Lopez Plantear las posibles
contra riesgos Ing. Fernanda Zambrano | soluciones que
mitiguen los riesgos
identificados
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Monitoreo de

riesgos

Equipo del proyecto

Ing. Luisa Tapia Lopez

Ing. Fernanda Zambrano

Elaborar una matriz
para el control y
seguimiento de los
factores de riesgos y

sus respuestas

PERIODICIDAD DE LA GESTION DE RIESGOS

Proceso Momento de ejecucion Entregable Periodicidad  de
ejecucion
Identificacion de | Etapa de planificacion del | Proyecto terminado | Una vez
riesgos proyecto.
Cuando se  presenten | Matriz de riesgos Mensual
polémicas en la ejecucion
del proyecto.
Andlisis de riesgos | Etapa de planificacion del | Proyecto terminado | Una vez
proyecto.
Cuando se  presenten | Matriz de riesgos Mensual
polémicas en la ejecucion
del proyecto.
Plan de accion | Etapa de planificacion del | Proyecto terminado | Una vez
contra riesgos proyecto.
Cuando se  presenten | Matriz de riesgos Mensual
polémicas en la ejecucion
del proyecto.
Monitoreo de | Etapa de planificacion del | Proyecto terminado | Una vez

riesgos

proyecto.
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Cuando se  presenten | Matriz de riesgos Mensual
polémicas en la ejecucion

del proyecto.

FORMATOS DE LA GESTION DE RIESGOS

Identificacion de riesgos Registro de riesgos

Andlisis de riesgos Indicadores de riesgos para el proyecto
Plan de accién contra riesgos Plan de respuesta a los Riesgos
Monitoreo de riesgos Matriz de control de riesgos

4.10.2. Registro de Riesgos

Como se menciond anteriormente, se elaborard una ‘“checklist” para identificar y
puntualizar cada uno de los posibles riesgos tanto en la etapa de planificacién como la

etapa de ejecucion del proyecto.

Etapa de Planificacién

En la etapa de planificacion donde se desarrolla la parte tedrica del proyecto se han

identificado los posibles riesgos:

e Atrasos en el cumplimiento de los entregables

e Demora en respuesta de revisiones del proyecto

e Cambios y correcciones de gran impacto
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Etapa de Ejecucion

Para la etapa de ejecucion del proyecto se han identificado 3 tipos de posibles riesgos:

1. Riesgos de mercado

e Aparicién de Competencia directa

e Productos Sustitutos

e Regulacion de precios

2. Riesgos financieros

e Tasas de interés

e Inflacion

e Tipos de cambio

3. Riesgos logisticos

e Incumplimiento de entregas

e Retrasos en entregas

e C(Caida de pagina web
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4.10.3. Plan de respuesta a los Riesgos

L, ) . Entregables | Probabilidad ) ) Responsable de la R .
Etapa Descripcion del Riesgo Causa Raiz . Tipo de Riesgo Respuesta Plan de contingencia
afectados por impacto Respuesta
Dificultad de Equipo del proyecto: Ing. iustifi
* Atrasos en el cumplimiento de temas de Proyecto 0.24 Moderado Solicitar prérroga de entrega qL 'Za Ta ‘Z Lg ezlIn & | Comactar sl Tutory justiicar os retrasos en e
L. Icr ul 1 4 . It
los entregables ) asde terminado p 8 8 p p g envio de los entregables del proyecto de la
investigacion Fernanda Zambrano | etapa de planificacion y solicitar una prérroga
para la entrega de los mismos
e o Ausentismo de L L, Equipo del proyecto: Ing. .
Planificacion ¢ Demora en respuesta de . Proyecto Seguimiento a la realizacién de las . o Mantener contacto insistente con el tutor para
- revisores del . 0.56 Muy alto L R Luisa Tapia Lépez Ing. -~ X .
revisiones del proyecto terminado revisiones mediante correo asegurar la atencion a tiempo de las revisiones
proyecto X . Fernanda Zambrano
electronico y llamadas telefdnicas de los entregables del proyecto.
Falta de guia .
. . Equipo del proyecto: Ing. .
® Cambios y correcciones de gran parala Proyecto . ) . . S Convocar a una reunion con el Tutor para hacer
) T . 0.24 Moderado  [Discusion de los cambios propuestos| Luisa Tapia Lopez Ing.
impacto realizacién del | terminado uso de derecho a la defensa en puntos del
Fernanda Zambrano R X
proyecto proyecto que no ameriten ser cambiados
, . . . o . Equipo del proyecto: Ing. | Analizar la incorporacion de promociones que
 Aparicion de Competencia Factores . Relativamente | Realizar un analisis actualizado del g 'p .p y 8 P L p 4
) ) No aplica 0.3 R Luisa Tapia Lopez Ing. pueda persuadir la inclusion de nuevos
directa exdgenos probable mercado y de los competidores
Fernanda Zambrano productos.
Incentivar convenios con entidades de estado
. . Equipo del proyecto: Ing. ara que se fomente y difunda por medio de
i Factores . Relativamente | Realizar un analisis actualizado del q 'p ‘p y g [ paraq y , P
* Productos Sustitutos ) No aplica 0.25 R Luisa Tapia Lopez Ing. los canales de comunicacion el consumo de
exdgenos probable mercado y de los competidores L L
Fernanda Zambrano productos orgdnicas que posicionen los
Ejecucion productos del proyecto
Equipo del proyecto: Ing. Optimizacion de los costos para poder
L, i Factores X Relativamente | Realizar un andlisis actualizado de a -p Ap y 6 P R parap
* Regulacion de precios ) No aplica 0.15 R Luisa Tapia Lopez Ing. adecuarse a los precios que probablemente
exogenos probable los precios mercado R
Fernanda Zambrano sean regulados a la baja
Equipo del proyecto: Ing. Definir si los precios del proyecto se
., Factores . Relativamente | Realizar un anélisis del histérico de a _p _p y g . P proy )
¢ Inflacién ) No aplica 0.1 Luisa Tapia Lopez Ing. mantienen o se adecuan a los precios de
exogenos probable los IPC

Fernanda Zambrano

mercado incrementados por la inflacion
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_— . , Entregables |Probabilidad por| _ . ] ]
Etapa Descripcion del riesgo Causa Raiz . Tipo de riesgo Respuesta Responsable de larespuesta Plan de contingencia
afectados impacto
¢ Aparicion de Competencia . . . o Inciciar una agresiva campaiia de marketing a traves de las
) Nuevos competidores | Noaplica 0.7 Muy alto Fortalecimiento publicitario Jefe de Ventas )
directa redes sociales.
. Productos similares no . . . Inciciar una agresiva campaiia de marketing a traves de las
* Productos Sustitutos L No aplica 1.08 Muy alto Fortalecimiento publicitario Jefe de Ventas )
organicos redes sociales.
., . . . Negociacion de precios de
* Regulacion de precios Precios de mercado | Noaplica 0.56 Muy alto o Jefe de Compras
adquisicion al por mayor
o, o, . Recurrir a diversas entidades de
* Tasas de interés Altas tasas de interés | Noaplica 0.12 Moderado . Gerente General . - . .
financiamiento Estudio de sensibilidad del precio de los productos realizado
por el Analista de Ventas. El estudio debe contenerel
impacto del precio de adquisicion sobre los costos, ventas,
L ., . . . demanda del producto.
Ejecucion ¢ Inflacion Aumento de precios | Noaplica 0.12 Moderado Mantener precios de mercado Gerente General
) ) . ) Pormociones y ofertas en
* Tipos de cambio Encarecimiento del dolar| Noaplica 0.12 Moderado ) Jefe de Ventas
exportaciones
L Irresponsabilidad de ) . ) )
¢ Incumplimiento de entregas No aplica 0.12 Moderado Seguimiento de pedidos Asistente de Compras
proveedores
Mantener contacto con el vendedor de la empresa
proveedora para verificar el avance de los pedidos
realizados.
Irresponsabilidad de . . . .
* Retrasos en entregas No aplica 0.6 Muy alto Seguimiento de pedidos Asistente de Compras
proveedores
, - . . Ampliar lalista de proveedores ) . B
¢ Caida de pagina web Mal servicio de redes | Noaplica 0.48 Alto Jefe de Compras Ampliar las opciones de proveedores de servicios de redes.

del servicio de redes
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4.10.4.

Indicadores de Riesgos para el proyecto

En este ultimo apartado del proyecto se evalian de manera cuantitativa los riesgos

identificados para el proyecto tanto para la etapa de planificacién como para la etapa de

ejecucion.
Tabla 12 Valoracion de probabilidad e impacto de riesgos
Valor
Probabilidad Valor numérico Impacto
numérico

Muy improbable 0.1 Muy bajo 0.05
Relativamente probable 0.3 Bajo 0.1
Probable 0.5 Moderado 0.2
Muy probable 0.7 Alto 0.4
Casi certeza 0.9 Muy alto 0.8

Tabla 13 Clasificacion de tipos de riesgos

Tipo de Probabilidad por
riesgo impacto
Muy alto | mayor o igual a 0.5
menor a 0.5y
Alto
mayor o igual a 0.3
menor a 0.3y
Moderado
mayor o igual a 0.1
menor a 0.1y
Bajo mayor o igual a
0.05
Muy bajo menor a 0.05
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Tabla 14 Matriz de evaluacion de Riesgos

Entregables

Estimacién de

Objetivo

Estimacion

Probabilidad

Etapa Descripcion del riesgo Causa Raiz afectados probabilidad afectado de impacto por impacto Tipo de riesgo
Tiempo 0.8 0.24
e Atrasos en el cumplimiento de Dificultad de temas de Proyecto Costo
R R . R 0.3 - Moderado
los entregables investigaciéon terminado Calidad
Total Prob. Por impacto 0.24
Tiempo 0.8 0.56
L. L, e Demora en respuesta de Ausentismo de revisores Proyecto Costo
Planificacion L R 0.7 — Muy alto
revisiones del proyecto del proyecto terminado Calidad
Total Prob. Por impacto 0.56
Tiempo 0.8 0.24
e Cambiosy _correcaones de gran Fa_ilta d'e guia parala Proy_ecto 0.3 Co_sto Moderado
impacto realizacion del proyecto | terminado Calidad
Total Prob. Por impacto 0.24
Tiempo 0.2 0.1
= Aparicion ?Ie Competencia Nuevos competidores No aplica 0.5 CO.StO 0.8 0.4 Muy alto
directa Calidad 0.4 0.2
Total Prob. Por impacto 0.7
Tiempo 0.2 0.18
e Productos Sustitutos Productos’SIT'nllares ne No aplica 0.9 Covsto 0.8 0.72 Muy alto
organicos Calidad 0.2 0.18
Total Prob. Por impacto 1.08
Tiempo
e Regulacién de precios Precios de mercado No aplica 0.7 Covsto 0.8 0.56 Muy alto
Calidad
Total Prob. Por impacto 0.56
Tiempo
e Tasas de interés Altas tasas de interés No aplica 0.3 Co'sto 0.4 012 Moderado
Calidad
Total Prob. Por impacto 0.12
Tiempo
Ejecucion e Inflacién Aumento de precios No aplica 0.3 CO,Sto 0.4 0.12 Moderado
Calidad
Total Prob. Por impacto 0.12
Tiempo
e Tipos de cambio Encarecimiento del dolar| No aplica 0.3 C(z:a?iSc::Zd 0.4 012 Moderado
Total Prob. Por impacto 0.12
Tiempo 0.8 0.08
® Incumplimiento de entregas Irresponsabilidad de No aplica 0.1 Co'sto Moderado
proveedores Calidad 0.4 0.04
Total Prob. Por impacto 0.12
Tiempo 0.8 0.4
* Retrasos en entregas Irresponsabilidad de No aplica 0.5 Co'sto Muy alto
proveedores Calidad 0.4 0.2
Total Prob. Por impacto 0.6
Tiempo o
. .. . R Costo
e Caida de pagina web Mal servicio de redes No aplica 0.1 Calidad o8 o Alto
Total Prob. Por impacto 0.4
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5. CONCLUSIONES

Luego de haber realizado el presente analisis en relacion al proyecto “Creacion de una
empresa exportadora y comercializadora de productos orgénicos desarrollados por
PYMES” se presenta a continuacion las siguientes conclusiones:

En lo que respecta a la Gestion de Integracion del proyecto se definieron las politicas,
procesos, formatos y roles para la generacion de desempeio del proyecto asi como de la
gestion de cambios, y el cierre del proyecto o fase, en el mismo se establecen los
responsables de cada proceso y los planes de contingencia cuando ocurra un problema
con los entregables.

Con respecto a la Gestion de los interesados o dicho en otras palabras de los actores que
estan involucrados directamente en el proyecto, en los mismos se realiza el andlisis del
poder e impacto y de la influencia del interés.

En cuanto a la funcién a lo que respecta a la Gestiéon de Alcance, en el mismo se define
la linea base del proyecto, por cuanto se realizan una serie de matrices como por ejemplo
el Plan de Gestion de Requisitos, con respecto a la linea base de alcance se detalla las
etiquetas obligatorias que dispone la ley para que el producto sea exportado, en el presente
trabajo se contabiliza al menos seis certificaciones.

Gestion del tiempo cronograma del proyecto, linea base del cronograma.

Gestion de costos el presupuesto estimado por cada fase del proyecto el cual tiene un
valor total aproximado de $159,977.60, estos valor no se consideran estdticos a lo largo
del tiempo quizds puedas variar con la implementacion real del proyecto.

Como en todo proyecto se formuld la Gestion de la calidad, este incluye un plan de
mejoras de procesos en el mismo se ajustardn las actividades y el tiempo en que toma
realizar cada una de ellas.

La formulacion de Gestion de los recursos humanos es imprescindible en toda
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organizacion, por lo cual se formulard y recomendara una estructura organizacional en la
fase de ejecucion del proyecto el cual se encontrara libre de revision por si se requiere
agregar o eliminar algin cargo o area del proyecto.

Se desarroll6 una propuesta de Gestion de comunicaciones, el mismo que contiene los
canales de comunicacion directa e indirecta en los que se desenvuelve el proyecto en cada
uno de las dreas involucradas en el mismo.

Otro sector analizado dentro del proyecto es la Gestion de adquisiciones en el mismo se
desarrolla el plan de gestion de adquisiciones y se definen los criterios de seleccidon de
proveedores.

Finalmente la Gestion de Riesgos, en el mismo se desarrolla el Plan de Gestion de Riesgos
y la definicion de planes relevantes antes cualquier eventualidad contraria al proyecto, asi

como los indicadores de riesgos el cual logrard medir esta variable principal.
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