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En esta seccion se describira la metodologia utilizada para el desarrollo del primer

capitulo denominado “Caso de Negocio”. Se indicara los documentos fuentes (en los casos

que aplique), técnicas de recoleccion de informacion y referencia bibliografica que sustenta la

metodologia.

Tabla 1 Técnicas de recoleccion de informacion capitulo Caso de Negocio

Seccion

Segmento de clientes

Documento asociado

Técnica de recoleccion

Entrevistas

Referencia bibliografica que sustenta
la técnica utilizada
PMBOK 6ta edicion. Seccion 5.2.2.2
Recopilacion de datos, Entrevistas

Propuesta de valor Web Entrevistas, documentos de  PMBOK 6ta edicion. Seccion 5.2.2.2
internet Recopilacion de datos; entrevistas
Seccidn 5.2.2.3 Analisis de datos
Relacion con el NA Entrevista, revision de PMBOK 6ta edicion. Seccion 5.2.2.2
cliente literatura Recopilacion de datos; entrevistas
Seccidn 5.2.2.3 Andlisis de datos
Libro Direccion Estratégica Kotler,
Keller
Canales de NA Entrevista PMBOK 6ta edicion Seccién 5.2.2.2
distribucion Recopilacion de datos; entrevistas
Recursos NA Entrevista PMBOK 6ta edicion Seccion 5.2.2.2

Recopilacion de datos; entrevistas

Flujo de Ingresos

Factura proveedores

Entrevista, Recopilacién
de datos

PMBOK 6ta edicion Seccién 5.2.2.2
Recopilacion de datos; entrevistas
Seccidn 5.2.2.3 Analisis de datos

Costos NA Entrevistas PMBOK 6ta edicién Seccion 5.2.2.2
Recopilacion de datos; entrevistas
Socios NA Entrevistas PMBOK 6ta edicién Seccion 5.2.2.2
Recopilacion de datos; entrevistas
Competencia Web Super de Recopilacion de datos PMBOK 6ta edicion
Compaiiias, Seccidn 5.2.2.3 Analisis de datos

Magnitud demanda

Ficha sectorial CFN

Recopilacion de datos

PMBOK 6ta edicion
Seccion 5.2.2.3 Analisis de datos

Oferta/ Ventas

NA

Entrevistas

PMBOK 6ta edicion Seccién 5.2.2.2
Recopilacion de datos; entrevistas

Capacidad /
Capacidad versus
demanda

Historico produccion,
facturas proveedores

Recopilacion de datos,
entrevistas

PMBOK 6ta edicion
Seccién 5.2.2.3 Analisis de datos
Seccion 5.2.2.2 Recopilacion de

datos; entrevistas

Estrategia (Mision,
Vision, Valores,
CMI)

NA

Entrevista

PMBOK 6ta edicion Seccién 5.2.2.2
Recopilacion de datos; entrevistas

Fuente: Autor

Elaboracién: Autor
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1.2. Glosario

A continuacion, se describira el significado de ciertos términos utilizados en el
desarrollo de este primer capitulo.

e Pasta. - Se denomina al conjunto de alimentos preparados con una masa cuyo
ingrediente basico es la harina, mezclado con agua, y que puede ser
complementado con sal, huevo u otros ingredientes

e Fideo. — Son un tipo de pasta de cuerdas finas, y es la base para preparar

ciertos platos como espaguetis.

1.3. Ambiente organizacional

1.3.1. Modelo de negocios

1.3.1.1. Business Canvas

La herramienta Business Canvas es una herramienta que permite, en un panorama
empresarial de rapida evolucidn, definir la estrategia de negocios de una organizacion.
“Mediante el uso de un lienzo (BMC), las empresas pueden obtener una mejor imagen de su
modelo de negocios actual, asi como crear nuevos” (Boris Fritscher, Yves Pigneur, 2010, p.1)

En esta seccion se documentaran los siguientes aspectos:

e Segmentos de clientes
e Propuesta de valor

e Relacion con el cliente
e Canales de distribucion
e Flujos de ingresos

e Costos

e Recursos
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e Socios

A. Segmento de Clientes

La microempresa ABC, actualmente, se maneja con 2 clientes. A continuacion, sus
caracteristicas:

¢ Cliente que adquiere paquetes de fideos. Este cliente es un freelance que
adquiere paquetes de fideos de 170 gr y 400 gr., con el objetivo de
comercializarlo en pueblos. Sus pedidos son aproximadamente 3 veces a la
semana.

e Cliente que adquiere sacos de fideos (al granel). Este segundo cliente es quien
adquiere fideos sin empacar; compra fideos en sacos de 50 libras para
comercializarlos en su propio negocio. Para este cliente no existe una

tendencia marcada para la adquisicion del producto.

B. Propuesta de valor

“La oferta es lo que atrae a los clientes, aquello por lo que estan dispuestos a pagar. Se
presenta como un paquete de productos y servicios y los principales atributos de cada uno”.
(Marquez, 2010). La microempresa ABC produce, empaca y comercializa paquetes de fideos
de 400 gramos y 170 gramos con una marca propia denominada “D’Angelo”, adicional
envasa sacos de fideos de 50 libras (al granel). Ambos bajo pedido y ofreciendo como

propuesta de valor lo siguiente:

e Precios econdmicos en los productos elaborados (fideos).
e Tiempo de entrega de los pedidos en 48 horas, desde que es receptado el
pedido.

e Calidad en los productos elaborados (fideos). La calidad se define por:
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o Aporte nutricional. En la Tabla 3 se muestran los nutrientes que aporta

cada paquete de 170 y 400 gr.

Tabla 2 Aporte nutricional para fideos de 170 y 400 gramos

Nutrientes Aporte por cada Aporte por cada
170 gr 400 gr

Energia (kcal) 581,4 1368
Proteinas (g) 20,4 48
Grasa total (g) 3,4

Grasa saturada (g) 0,85

Colesterol (mg) 0

Carbohidratos disponibles 117,3 276
,(Aggucares Totales (g) 0 0
Fibra dietética total (g) 6,63 15,6
Fibra soluble (g) 2,04 4,8
Fibra insoluble (g) 4,59 10,8
Sodio (mg) 17 40

Elaboracién: Autor
Fuente: https://bit.ly/2ROsmB8

C. Relacion con el cliente

“Las relaciones comerciales con los clientes pueden ser de diferentes tipos, que van
desde lo personal a lo impersonal”. (Kotler,2006). Existen cinco niveles de relaciones con los
clientes, que son: bésicas, reactivas, responsables, proactivas y de colaboracién. En el Anexo

1 Tipos De Relaciones Con Clientes se presentan las caracteristicas de cada tipo.

La relacién que la microempresa ABC mantiene con sus clientes es de tipo

“Reactiva”, en razén a lo siguiente:

e Una vez que el producto es entregado, la organizacién espera a que el cliente
haga un nuevo pedido.

e Si el producto presenta alguna queja solo se entera en caso que el cliente
comunique, no hay un seguimiento.

e Al tener pocos clientes cada uno le agrega mucho valor a la organizacion.


https://bit.ly/2ROsmB8
https://drive.google.com/open?id=1d5SbNEBI39N2Q6R1PfZ5VMzXqMt35SGS
https://drive.google.com/open?id=1d5SbNEBI39N2Q6R1PfZ5VMzXqMt35SGS
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Con base en lo indicado anteriormente es importante que la organizacion efectle un
fortalecimiento interno de sus procesos debido a la relevancia de lograr la satisfaccion de sus

clientes actuales y futuros.

D. Canales

“El asunto fundamental en este bloque es identificar los canales a través de los cuales
se accede a los clientes para comunicarse con ellos y para ofrecer la propuesta de valor.”
(Méarquez, 2010). La microempresa ABC, a la fecha del levantamiento de informacion, se ha

detectado lo siguiente:

Canal de Comunicacion
e Maneja un marketing de recomendacion no formalizado y no explotado. Si

existen nuevos prospectos de clientes para la organizacion, llegan por
recomendacion de los actuales clientes, es decir no hay una busqueda
proactiva.

e Para la comunicacion con sus actuales utiliza llamadas telefénicas.

Canal de distribucion
e La organizacion no posee canal de distribucion, en razon que posee 2 clientes

quienes se encargan de retirar el producto final de las instalaciones de la
organizacion, por lo cual no es necesario intermediarios para hacer llegar el
producto al cliente final.
Como se puede observar, la organizacion mantiene ineficiencias en sus procesos
internos, al no formalizar y explotar su canal de comunicacion actual (marketing de
recomendacion) y no expandir su base de clientes que haga necesario implementar un canal

de distribucion.
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E. Recursos

La Gestion del Servicio de una organizacion es el conjunto de habilidades
especializadas, para proveer de valor a los clientes, y se requiere de un buen uso de sus
recursos y capacidades (Axelos, 2011). A continuacion, se detallan los recursos y capacidades

con los que cuenta la microempresa ABC, y los que utiliza para generar su propuesta de valor.

Recursos y capacidades Microempresa ABC

Capaddades
Responsabilidad

Operario: 2 personas

Gerente General (quien
participa proceso produccion): 1
persona

1 amasadora

1 maquina procesadora de fideos

1 maquina succionadora de aire

2 ventiladores de secado

1 cuarto para el secado del fideo

1 cuarto para el empacado del fideo

Abastecmiento
Produccion
Secado
Empacado

No exigen sitemas/software

N Capacidades de Gestion

Nizacion

Flujo neto al 2018: 5-6.544 80

lustracion 1 Recursos y capacidades Microempresa ABC
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De lo indicado en la llustracion anterior se concluye lo siguiente:

e Laorganizacion mantiene carencias de recursos de informacién y aplicaciones
(software) debido a:

o La falta definicion de la informacion que requiere para gestionar
eficientemente su negocio

o Una falta de capacitacion del personal interno sobre las herramientas
tecnoldgicas minimas necesarias para gestionar la organizacion.

e Laorganizacidn no esta estructurada en base a departamentos o areas, debido a
la falta de capacitacion sobre las mejores practicas para operar una
organizacion.

e Laorganizacion no cuenta con capacidades de Gestion para: proyectar ventas,
satisfacer las necesidades de los clientes actuales, buscar nuevos clientes, hacer
mas eficiente la gestion de costos; manejar la parte comercial debido a:

o Su estructura informal
o Falta de capacitacion del personal
o Falta de definicion de un Plan Estratégico que obligue a la empresa a

definir procesos criticos a gestionar.

Se puede verificar la carencia de capacidades y recursos, por ende, s necesario un
fortalecimiento interno implementando procesos que mejoren su gestion comercial, marketing

y servicio al cliente.

F. Flujos de ingresos
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“Son las fuentes de las cuales se reciben los ingresos por la propuesta de valor que se
ofrece.” (Méarquez, 2010). Los ingresos que la organizacion obtiene son por la venta de su

cartera de productos, se detallan a continuacion:

Tabla 3 Fuente de ingresos de la Microempresa ABC

Producto Precio Venta Comentario
Empaque de fideos de 170 gr. $0,24 Dentro de cada empaque se puede
colocar 3 tipos de pastas que son:
Empaque de fideos de 400 gr. $0,50 “Cabello”, “Fino” y “Entrefino”; la
diferencia entre cada tipo es el grosor
Sacos de fideos de 50 Ib. (al granel) $20 de la pasta siendo la mas fina el

“Cabello” y la mas gruesa el fideo
denominado “Entrefino”.

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

A continuacion, se describe el flujo de caja de la organizacién, desde el 2015 hasta el

2018, y una representacion grafica del mismo flujo.

Tabla 4 Flujo efectivo Microempresa ABC

Ao 2015 2016 2017 2018
Ingresos $40.320,00 $36.288,00 $32.256,00 $28.224,00
Egresos $42.530,28 $39.973,69 $37.587,59 $35.212,81

Flujo $-2.210,28 $-3.685,69 $-5.331,59 $-6.988,81

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC

Elaboracion: Autor

Flujo de efectivo Microempresa abc
$45,000.00 $42,530.28 $39.973.69

$40,000.00 $37,587.59
$35,000.00 $40,320.00 $35,212.81

$30,000.00 $36,288.00

$32,256.00
$25,000.00 $28,224.00

$20,000.00
$15,000.00
$10,000.00

$5,000.00

$0.00
2015 2016 2017 2018

e Ngresos e Ecoresos

lustracion 2 Representacion gréafica Flujo Efectivo Microempresa ABC



21

Como se puede visualizar, la organizacion mantiene problemas de liquidez, esto en
razon a las bajas ventas, los costos superan los ingresos por ventas y un problema de

eficiencia en la operacion de la organizacion.

G. Costos

A continuacion, se detallan los costos clasificados por: directos, indirectos, fijos y

variables, estos costos ayudan a transformar la materia prima en producto terminado.

Tabla 5 Detalle de costos proceso produccién

Tipo de Descripcion del costo Tipo de Costo

costo Directos  Indirectos Fijos Variables
Materia _ Materia Prima (Harina) v v
Prima Agua (para produccion) v v
Fundas de empaques v v
Mano Operario v v
de obra  Gerente General v v
Energia Eléctrica (para v 4
Otros produccién y secado)
costos  Aceite (para operacion maquina v 4
succionadora de aire)
Telefonia Fija v v

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

H. Socios

La microempresa ABC tiene los siguientes socios para poder mantener su operacion:

e Grupo Superior S.A. (proveedor harina — Materia Prima)

e Proveedores repuestos para mantenimiento maquinaria

e Entidades bancarias (Banco Solidario por un préstamo que mantiene el Gerente
General)

e Proveedor de fundas de empaques.

1.3.1.2. Demanda
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A. Variables psicograficas, demograficas y geogréficas

A.1.Segmentacion geografica

“La segmentacion geografica es subdividir los mercados en segmentos por su
localizacion (las regiones, paises, ciudades y pueblos en donde vive y trabaja la gente)”
(Stanton, Etzel, 2007). Los actuales clientes de la organizacion presentan las siguientes

caracteristicas geogréaficas:

Tabla 6 Variables geograficas

Base para la segmentacion Cliente que adquiere empaques con  Cliente que adquiere sacos de

la marca fideos al granel, sin la marca
Regién Guayaquil Guayaquil
Tamafia ciudad Paoblacién de méas de 2 millones de Poblacién de més de 2
habitantes millones de habitantes
Clima Célida y himeda Calida y himeda
Zona urbana o rural El cliente (vendedor) es de laciudad  El cliente es de la ciudad de
de Guayaquil, pero vendo los Guayaquil, zona urbana.

productos en zonas rurales

Fuente: Autor

Elaboracioén: Autor

A.2.Segmentacion demogréfica

“Las caracteristicas mas comunes (solas o combinadas) para la segmentacion
demografica son edad, sexo, etapa del ciclo vital de la familia, ingreso y educacion.” (Stanton,

Etzel, 2007).

Tabla 7 Variables demograficas

Base para la segmentacion Cliente que adquiere Cliente que adquiere sacos de
empaques con la marca fideos al granel, sin la marca
Nivel de ingresos Bajo Medio
Edad Mayores a 20 afios Mayores a 20 afios
Sexo Masculino Masculino
Ciclo vital familia Casado Casado
Clase social Nivel C+ (Medio) Nivel C+ (Medio)
Nivel C- (Bajo) Nivel C- (Bajo)

Educacion Primario y posterior Primario y posterior
Ocupacion Freelance Microempresario

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

A.1.Segmentacion sicografica
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“La llamada segmentacion psicografica, que consiste en examinar los elementos

relacionados con la forma de pensar, sentir y comportarse de las personas” (Stanton, Etzel,

2007).

Tabla 8 Variables sicograficas

Base para la

Cliente que adquiere empaques con

Cliente que adquiere sacos de fideos

segmentacion
Forma de compra

la marca

e  Adquiere los productos en
base a los pedidos de sus
propios clientes (tenderos o
mayoristas)

e Tiene un carro propio para su
movilizacién

e  Se moviliza hasta las
instalaciones de la
Microempresa para retirar el
producto

al granel, sin la marca
Adquiere productos en sacos
para re-venderlos (no le interesa
la marca)
Tiene un carro propio para su
movilizacion
Se moviliza hasta las
instalaciones de la Microempresa
para retirar el producto

Politicas de Crédito

e Crédito desde 8 a 15 dias
dependiendo del monto de la
factura

Pago de inmediato

Preocupaciones

e Lano regularizacion de la
marca, por controles
policiales, que en ocasiones ha
desembocado en decomisos
del producto

e Precio (que se mantenga)

La calidad del producto
Precio (que se mantenga)

Forma de re-venta del
producto

e Tiene sus propios clientes en
pueblos pequefios y se
moviliza en su propio vehiculo
a entregar los productos

Tiene sus propios clientes a
quien re-vende el producto de los
sacos, dependiendo del peso que
solicite su propio cliente final

Frecuencia de compra

e Cuando tiene pedidos de
tenderos o mayoristas (sus
propios clientes), frecuencia
semanal aproximadamente.

Cuando requiere, no hay una
frecuencia definida

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

B. Competencia y sustitutos

Para determinar los competidores, se seleccion6 aquellas empresas que cumplan los

parametros de la CAN para ser clasificadas como Pymes y que ademas posean registrado en

la Superintendencia de Compafiias el cddigo CIIU C1074.01, que identifica aquellas empresas

que elaboran pastas, es decir productos similares a los de la Microempresa ABC. A

continuacion, se detallan los criterios:

Tabla 9 Parametros CAN para clasificar Pequefia Empresa



24

Variable Pequefia empresa Comentario
Personal ocupado De 10 a 49 empleados ~ No se uso este parametro en razén a
que no es factible determinar el
nimero de empleados de cada
empresa competidora
Valor bruto en $100,001a$1,000,000 Se wusdé este pardmetro con
ventas anuales informacion de los balances cargados
en la Superintendencia de Compafiias
Fuente: Boletin Juridico CaAmara de Comercio de Quito
Elaboracion: Autor

Empresas competidoras

Se detallan las (6) empresas productoras y comercializadoras de fideos, segun su
cddigo CIIU registrado en la Stper de Compafiias, dentro de la ciudad de Guayaquil que
cumplieron los criterios indicados. Posterior se identificaron los ingresos que declararon en la

Superintendencia de Compafiias para los afios 2017, 2016 y 2015; y se detallan en la Tabla 9.

Tabla 10 Ingresos de las empresas competidoras en el mercado de venta de fideos

Ciiu Operacion Empresa Ingresos 2017 Ingresos 2016 Ingresos 2015
Principal

C1074.01 FABRICA DE FIDEOS EL REY $36.746,62 $41.955,96 $46.482,92
(FIREY) C.LTDA.

C1074.01 LECROY S.A. $702.064,81 $667.022,68 $668.230,90

C1074.01 INDUSTRIAL ITALPASTAS CIA. $236.462,69 $234.276,91 $221.394,26
LTDA.

C1074.01 INDUSTRIA DE FIDEO NAPOLITANO $320.208,28 $0 $321.929,80
S.A. INFINASA

C1074.01 ADOFRA S.A. $13.374,44 $8.080,52 $3.593,90

C1074.01 FABRICA DE PIZZAS FABRIPIZZAS $0 $25.794,31 $0
S.A.

Descripcion de cédigos Cl1U:

C 1074.01 - ELABORACION DE PASTAS: TALLARIN, ESPAGUETIS, MACARRONES, LASA'NA, CANELONES,
RAVIOLES Y FIDEOS, SEAN O NO COCIDOS, RELLENOS O CONGELADOS, ELABORACION DE ALCUZCUZ

Los competidores descritos en la “Tabla 10 Ingresos de las empresas competidoras en
el mercado de venta de fideos”, ofrecen productos de similares caracteristicas a los de la
Microempresa ABC. A continuacion, una tabla comparativa de los productos ofrecidos por la

empresa INFINASA versus los productos de la microempresa ABC.

Tabla 11 Productos ofrecidos por Infinasa versus Microempresa ABC
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INFINASA (NAPOLITANO) MICROEMPRESA ABC

PRESENTACION PRECIO PRECIO PRESENTACI PRECIO PRECIO
PACA UNIDAD ON PACA UNIDAD

PACAS 070 GRS. X 20 $2,55 $0,13 NA NA NA
UNIDADES
PACAS 200 GRS. X 10 $3,50 0,35 PACAS 170 $6 $0,24
UNIDADES GRS. X 25

UNIDADES
PACAS 100 GRS. X 10 $3,30 0,33 NA NA NA
UNIDADES
FUNDAS 4 LIBRAS X 5 $12,00 24 NA NA NA
UNIDADES
PACAS 400 GRS. X 25 $16,75 0,67 PACAS 400 $15 $0,5
UNIDADES GRS. X 30

UNIDADES
PACAS 400 GRS. X 12 $8,04 0,67 NA NA NA
UNIDADES
SACOS 5 KILOS HEBRA $5,00 $5,00 NA NA NA
SACOS 5 KILOS PASTA $5,00 $5,00 NA NA NA
CORTA
SACOS 10 KILOS HEBRA $9,00 $9,00 NA NA NA
SACOS 10 KILOS PASTA $9,00 $9,00 NA NA NA
CORTA
SACOS 20 KILOS HEBRA $19,50 $19,50 SACOS 22 NA $20

KILOS
HEBRA

SACOS 20 KILOS PASTA CORTA $19,50 $19,50 NA NA NA

Nota: NA significa que la Microempresa ABC no efectlia ventas con las mismas caracteristicas del producto de la empresa

competidora (peso, unidades)

Analisis de precios de venta

A continuacion, se muestra un comparativo de los precios de Spaghetti y Tallarines,

productos similares a los de la Microempresa ABC, para una muestra de 5 empresas

productoras de fideos:

Tabla 12 Competidores en el mercado de fideos en el Ecuador con los precios de sus productos.

Empresa Marca Empaque Precio Empaque Precio
MICROEMPRESA ABC D’Angelo Fideos 170 gr $0,50 Fideos 400 gr $1,00
SUMESA S. A. Sumesa Spaghetti 200 gr $0,44  Spaghetti 400 gr $0,90
"ORIENTAL INDUSTRIA Chinito Tallarin 200 gr $0,47 Tallarin 400 gr $1,88
ALIMENTICIA "O.lLA." CIA. LTDA"

CORPORACION SUPERIOR S.A. Amancay Spaghetti 200 gr $0,55  Spaghetti 400 gr $0,96
ALICORP S.A. Don Vittorio Spaghetti 200 gr $0,86 Spaghetti 400 gr $1,79
NIRSA Real NA NA  Tallarin 400 gr $1,13

Fuente: Precios en perchas en el Supermercado Megamaxi. Informacion de la web “Mi Mercado en

Linea EC”
Elaboracién: Autor

Con estos datos podemos concluir lo siguiente:
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e Los precios de las diferentes marcas son asequibles para los sectores
econdmicos altos, medios y bajos de la poblacion.

e Se deduce que es un producto “commodity”; es decir, que no mantiene
diferencia cualitativa, independientemente de quien lo produzca; esto se
visualiza en los precios de los empaques que no varian entre marcas, CoOmo se
puede visualizar en la Tabla 10 Aqui es fundamental una buena estrategia de
marketing y comercializacion para lograr la fidelizacion de los clientes.

e La microempresa ABC maneja precios de ventas de sus productos por entre los
mas bajos del estandar del mercado.

e El intermediario de la Microempresa ABC (su cliente) lleva como ganancia:
para los paquetes de 170 gramos un 33%, mientras para los paquetes de 400
gramos un 50% al re-vender los productos a un valor mayor al precio al cual lo
adquiere de la Microempresa ABC (170 gr, precio $0,24; y 400 gr precios

$0,50). Esta situacion se visualiza de mejor manera en la siguiente tabla:

Tabla 13 Precios de venta al intermediario, tendero y consumidor final

Producto Precio de Venta de la Precio de venta del ~ Precio de Ventadel % de ganancia % de ganancia del
Microempresa ABC al Intermediario al Tendero a Publico del Tendero

Intermediario (Cliente) Tendero en General intermediario

Empaque 170 gr $0,24 $0,32 $0,50 33% 108%
Empaque 400 gr $0,50 $0,75 $1,00 50% 100%

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC
Elaboracion: Autor

Para lograr mantener una posicion favorable en el mercado la organizacién debe
establecer estrategias que le permitan depender en menor medida del intermediario en razén
que la microempresa deja de percibir entre el 33 % al 50% de ingresos por no llegar
directamente al Tendero (cliente final). Esta estrategia se denomina integracion vertical hacia

adelante.



27

Productos sustitutos

Segun (Baena y Sanchez, 2003) “los bienes sustitutos son los productos que realizan
las mismas funciones del producto en estudio. Representan una amenaza para el sector, si
cubren las mismas necesidades a un precio menor, con rendimiento y calidad superior.”
(p.64). Dentro del sector existen productos que pueden aportar nutrientes en similares
proporciones al producto que la Microempresa ABC ofrece al mercado (fideos). Para la
Microempresa ABC los productos sustitutos son aquellos que aportan porcentajes similares en
nutrientes que los que entregan los fideos. A continuacion, se detallan 4 productos, en donde
se verifico cual es el porcentaje de aporte que tiene, en nutrientes, con relacion al fideo. El

detalle se encuentra en el Anexo 2 Productos Sustitutos De Los Fideos

e Yuca. Tiene un porcentaje de aporte de nutrientes del 28%, sobre el total de
aporte de 100 gramos de fideos

e Verdes. Tiene un porcentaje de aporte 19% en relacion a los nutrientes
otorgados por un empaque de 100 gramos de fideos.

e Papas. Tiene un porcentaje de aporte 11% en relacion a los nutrientes
otorgados por un empaque de 100 gramos de fideos.

e Atdn. Tiene un porcentaje de aporte del 128% en relacion a los nutrientes

otorgados por un empaque de 100 gramos de fideos.

Una caracteristica adicional es que estos productos son de fécil acceso y compra para

los clientes.

C. Magnitud de la demanda y tendencias de consumo de fideos en el mercado
ecuatoriano


https://drive.google.com/open?id=1XMiroOXAAowLUnVsZRzEk2Yw_LuQk1dz
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A continuacion, se presentan cifras de 2 entidades, (1) nacional y (1) internacional que
muestran los siguientes aspectos: (1) enfocado en ingresos en ddlares en el Ecuador
especificamente en el consumo de fideos, y (1) relacionado al consumo en kilogramos en
fideos en el Ecuador. Estas cifras reflejan la rentabilidad del negocio.

Ingresos sector comercializacion fideos Ecuador CFN

El sector de comercializacion de fideos en el Ecuador tiene ventas que han
incrementado desde el 2013 al 2016 en un 39%, hasta lograr ingresos a nivel nacional por un
monto aproximado de $106,69 millones, en el 2016. A continuacion, se presenta el cuadro

tomado de la Ficha sectorial elaborada por la CFN (Corporacion Financiera Nacional):

Tabla 14 Ficha sectorial (fideos) CFN

Ventas de fideos Variacién con respecto al
(Millones USD) afio anterior

2013 $ 62,37 0%

2014 $ 70,00 12%

2015 $ 76,82 10%

2016 $ 106,69 39%

Total $ 315,88

Fuente: Ficha sectorial CFN
Elaboracion: Autor

$120.00
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$80.00
$60.00
$40.00
$20.00
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mmm \/entas de fideos (Millones USD)  =——Variacion

llustracién 3 Historico de ventas fideos en Ecuador entre 2013 a 2016
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Cifras consumo pastas

El consumo per capita de fideos (pastas) en el Ecuador ha sido de 3,9 kg entre los afios
2011 al 2013, segun la International Pasta Organizationl1. Adicional, en un reportaje de la
revista América Economia publicado en el afio 2015, indica que el consumo per capita de
pastas en el Ecuador es 2 kg al afio, el reportaje tom6 como fuente, las estadisticas de la
organizacion Euromonitor. 2

Para verificar las tendencias en el consumo de pastas a nivel Latinoamérica se
analizaron dos estadisticas con datos de los afios 2011 al 2013: Una de produccion de pastas,

en toneladas; y otra en consumo per cépita. Las estadisticas estan en las llustraciones 4y 5:

Produccion de pastas en TN, entre 2011
y 2013

2011 m2012 w2013

400,000

350,000
300,000
250,000
200,000
150,000
100,000
50,000 .I
B

Venezuela  Chile Peru Argentina Ecuador Colombia  Bolivia Panama
PAISES LATINOAMERICANOS

TOTAL DE PRODUCCION EN TN

lustracion 4 Produccion de pastas en Toneladas (2011 al 2013)

L1PO. Organizacidn sin fines de lucro dedicada al incremento de la conciencia sobre la pasta alimenticia. Web:
http://www.internationalpasta.org/index.aspx

2 Euromonitor, es una organizacion lider en investigacion de mercados. Web: https://www.euromonitor.com/es-
euromonitor-about-us



http://www.internationalpasta.org/index.aspx
https://www.euromonitor.com/es-euromonitor-about-us
https://www.euromonitor.com/es-euromonitor-about-us
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Como se puede visualizar en el grafico anterior existe una tendencia en la produccion
de pastas a mantenerse en el 50% de los paises analizados, mientras que, en el 38% de los
paises su tendencia es a incrementar su produccion, y en el 12% de paises su tendencia es a
disminuir su produccion.

A continuacion, se presentan las tendencias de consumo de pastas per capita para 9

paises latinoamericanos (incluido el Ecuador), entre los afios 2011 al 2013.

Consumo per capita de pastas entre
2011y 2013

2011 m2012 m2013
14
12

10

oI‘IlIlIlIll.Il

Venezuela Chile Peru Argentina Uruguay Ecuador Colombia Bolivia Panama
ANOS DE EVALUACION

CONSUMO PER CAPITA EN KG
A o ®

N

llustracion 5 Consumo per capita de pastas entre 2011y 2013

En este cuadro se verifica que en el 67% de los paises analizados el consumo per
capita de pastas tienden a mantenerse, mientras que en el 11% su tendencia es a incrementar
su consumo, y para el 22% de los paises su tendencia es a bajar su consumo per capita de

pastas.

Con los indicado en las lustraciones 3y 4 se verifica que el promedio de cifras tanto

en produccion como consumo de pastas a través de los afios analizados, es: el 58,5% a
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mantenerse, y el 24,5% a incrementar; mientras que existe un promedio del 17% a bajar. Las
cifras mencionadas, tanto de ventas anuales como las de consumo per cépita, reflejan la
rentabilidad del negocio de fabricacién y comercializacion de fideos en el mercado
ecuatoriano.

1.3.1.3. Oferta

Productos que la microempresa ABC ofrece

Los productos que la microempresa ABC proporciona como resultado de su cadena de

valor, son los siguientes:

e Empaque de fideos de 170 gr.
e Empaque de fideos de 400 gr.
e Sacos de fideos de 50 Ib. (al granel)
Dentro de cada empaque se puede colocar 3 tipos de fideos que son: “Cabello”, “Fino”
y “Entrefino”; la diferencia entre cada tipo es el grosor del fideo siendo la mas fina el
“Cabello” y la més gruesa el fideo denominado “Entrefino”.
A continuacion, una imagen de las dos presentaciones (170 y 400 gramos), con fideos

tipo “Fino”.

llustracion 6 Presentacion 400 gr
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llustracion 7 Presentacion 170 gr
Magnitud de ventas

A continuacion, se muestra la tendencia en las ventas de los productos de la
microempresa ABC, desde los afios 2015 al 2018. Esta informacion fue obtenida en entrevista
con el Gerente General del conocimiento que mantiene sobre las ventas de los Gltimos afios.

La informacion esta dada en unidades de paquetes.

Tabla 15 Venta de productos ultimos 3 afios (2015 al 2018)

Paquetes 400 gr 57.600 46.080 40.320 34.560
Paquetes 170 gr 48.000 38.400 33.600 28.800
Total paquetes 105.600 84.480 73.920 63.360

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC
Elaboracion: Autor

Venta de productos desde el 2015 al 2018

80000
60000 \
40000
20000
0
Afio 2015 Afio 2016 Ao 2017 Ao 2018
== Paquetes 400 gr Paquetes 170 gr

llustracion 8 Grafico demanda de productos
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1.3.1.4. Capacidad

La empresa cuenta con 5 maquinarias (1 amasadora, 1 maquina procesadora de fideos,
1 méquina succionadora de aire y 2 ventiladores) con més de 15 afios de uso. Estas
maquinarias son utilizadas en el proceso de produccion de los fideos. Adicional cuentan con
un cuarto utilizado para el secado y un cuarto utilizado para el empacado. A continuacion, se
detallan cifras de la capacidad de produccion de las maquinarias tomando en cuenta (8) horas
de actividades diarias por 3 dias a la semana, que son los dias dedicados actualmente a la

produccion. Tomar en cuenta lo siguiente:

e Lafébrica tiene una capacidad de procesar 10 quintales diarios de harina

e Se calculd la capacidad de produccion en libras.

Tabla 16 Capacidad de produccién de microempresa ABC expresada en libras

Situacion historica Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018
Capacidad produccion (libras) 129.600 129.600 129.600 129.600

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC
Elaboracion: Autor

1.3.1.5. Capacidad versus demanda

A continuacion, se detallan cifras de la capacidad de produccién de las maquinarias
tomando en cuenta (8) horas de actividades diarias por 3 dias a la semana y se compara versus
las ventas que la microempresa ABC logré alcanzar aproximadamente en cada afio. Los

valores estan expresados en libras.

Tabla 17 Capacidad produccion fabrica fideos - micro empresa ABC

Situacion historica Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018
Capacidad produccion (libras) 129.600 129.600 129.600 129.600
Demanda produccion (libras) 68.784 61.906 55.027 48.149

Capacidad ociosa 47% 52% 58% 63%
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Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC
Elaboracion: Autor

Capacidad vesus demanda (en libras)

2 2 2 2

5,02 G

ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017 ANO 2018

e=@== Capacidad produccion (libras) ==@==Demanda produccion (libras)

llustracion 9 Demanda versus capacidad

Como resultado se visualiza una capacidad ociosa del 47% al 63% entre el 2015 al
2018. Esto se da en razdn que la fabrica vende toda la produccion de los dias en los cuales
mantiene operando la maquinaria.

A continuacion, se muestran cifras y un grafico en donde se compara la capacidad de
produccion de la microempresa ABC versus sus ventas; y se contrastan ambos valores versus

la demanda que ha tenido el sector de consumo de fideos en el Ecuador.

Tabla 18 Capacidad productiva versus Demanda Fideos versus Ventas Microempresa ABC

Variables Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015 Ao 2016 Ao 2017 Ao 2018

Demanda de $62.370.000 $70.000.000 $76.820.000 $106.690.000 $211.308.052,37 $213.421.132,89
fideos

(Millones

UsD)

Capacidad 0 0 129.600 129.600 129.600 129.600
produccién

(libras)

Ventas 0 0 68.784 61.906 55.027 48.149
produccion

(libras)

Nota: La demanda se obtuvo de un estudio de la CFN sobre ingresos en el sector de comercializacion de fideos
a nivel nacional. En los afios 2013 y 2014 no se tienen datos de las capacidades de produccidn y ventas de la
Microempresa ABC
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Demanda Mercado versus Capacidad Produccion versus Ventas
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lustracion 10 Grafico comparativo de la capacidad de produccién y ventas de la microempresa versus la demanda del
mercado

Se puede concluir con este grafico que, mientras el mercado de produccion y consumo
de fideos ha mantenido una tendencia a incrementar sus ingresos; la Microempresa ABC no
ha sabido aprovechar esta tendencia y lograr incrementar sus ventas, ya que como se visualiza
en el grafico, sus ventas son menores a su capacidad de produccion, es decir tiene una

capacidad ociosa, lo que no ha permitido hacer que crezcan sus ingresos.

1.3.2. Estrategia

La organizacién no cuenta con una planificacién estratégica formalizada; sin embargo,
en conversaciones con el Gerente General, quien es duefio de la empresa, se logré materializar

la mision, vision, valores y objetivos del CMI.

1.3.2.1. Mision



36

“Adquisicion de materias primas para la produccion y comercializacion de productos
alimenticios con la més alta calidad y a precios competitivos para nuestros consumidores

logrando la satisfaccion de nuestros clientes y demas grupos de interés”

1.3.2.2.  Visién

“Lograr en 15 afios estar entre las 20 empresas lideres en la produccion y
comercializacion de productos alimenticios dentro del Ecuador y, a 20 afios lograr exportar

nuestros productos a paises latinoamericanos”

1.3.2.3. Valores (Patrones de decision)

e Calidad. - Los productos que elaboramos y empacamos son producidos con
estandares que aseguren la calidad en cada etapa de los procesos que se
ejecutan para su elaboracion.

e Honestidad. - Nuestros procesos de produccion y administracion estan basados
en fuertes principios de ética con el medio ambiente, clientes y estado.

e Compromiso. - Compromiso con la seguridad del trabajador y respeto por sus
derechos.

e Innovacion. - Iniciativa en la busqueda de la mejora continua.

1.3.2.4. Objetivos Estratégicos SMART

Los cambios tecnologicos, la globalizacion y la intensificacion de la competencia han
situado a las empresas en entornos cada vez mas dindmicos. Para responder a estos cambios,
las empresas dependen de su habilidad para medir constantemente el rendimiento en sus
procesos de negocios clave (Kaplan y Norton, 2002). Debido a la falta de un Plan Estratégico
formalizado en la organizacion, se definieron estos objetivos para las cuatro perspectivas,

Financiero, Clientes, Procesos Internos y, Experiencia y Aprendizaje; en conjunto con el
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Gerente General (duefio de la microempresa) y ademas propuso que la estrategia para el

futuro se base en estos pilares:

e Crecimiento sostenible en ingresos.
e Eficiencia en el uso de recursos

e Fortalecimiento de las relaciones con el cliente

1.3.24.1. Objetivos financieros

A continuacion, se detallan los objetivos financieros de la Microempresa ABC:

Tabla 19 Objetivos Perspectiva Financiera del CMI

Perspectiva Cad. Obijetivo Estratégico

Of.1 |ncrementar los ingresos por ventas de productos de la cartera hasta
Financiera un monto de $60,000; al final del 2021

‘ OF-2  Lograr una reduccién en los costos en un 5% al final del 2021

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC
Elaboracion: Autor

Para determinar el porcentaje de crecimiento en ingresos por ventas se analizo la
tendencia de ingresos durante los afios 2015 al 2017 de las compafiias competidoras de
similares caracteristicas registradas en la Superintendencia de Compafiias, y se determin6 que
el promedio de ingresos anuales es de alrededor de $200,000. Luego en reunién con el
Gerente General de la Microempresa ABC se decidi6 colocar un objetivo que, con la
implementacién del proyecto ganador y al lograr expandirse a nuevos mercados la
Microempresa ABC, se lograria un porcentaje alcanzable y realista del 30% de ese promedio

global, es decir $60,000

1.3.24.2. Objetivos de mercado o clientes

A continuacion, se detallan los objetivos desde la perspectiva de clientes del CMI:



38

Tabla 20 Objetivos Perspectiva Clientes del CMI

Perspectiva Cad. Objetivo Estratégico

OM-1 Expandir la base de clientes y captar el 5% (757) de las tiendas de

barrio en Guayaquil (15.132) al final del 2021.
Mercado

OM-2 | ograr niveles de satisfaccion del cliente del 90% al 2021

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC
Elaboracion: Autor

Para el objetivo de mercado se obtuvo el nimero de tiendas de barrio del articulo del
diario “La Hora”3 del afio 2013, que indicaba que en Guayaquil existian 15.132 locales de
expendio.

Actualmente la Microempresa ABC no mantiene canales de ventas directos con los
consumidores de sus productos, esto ocasiona que su margen de ganancias sea bajo, por
utilizar intermediarios. Con el objetivo OM-1 se llegar directamente a los tenderos y,

adicional lograr la satisfaccion de estos nuevos clientes.

1.3.24.3. Objetivos de procesos internos

A continuacion, se detallan los objetivos desde la perspectiva de procesos internos del

CMI:

Tabla 21 Objetivos de procesos internos del CMI

Perspectiva od. Objetivo Estratégico

OP-1  Fortalecer procesos de marketing y comerciales al final del 2021

op-p  Implementar un esquema de integracion vertical hacia adelante para
el proceso de distribucidn de productos a nuevos cliente

op-3  Cumplir con los requerimientos de los entes regulatorios para evitar
multas

OP-4 Reducir la capacidad ociosa de la maquinaria actual al 12% al
finalizar el 2021.

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC

Procesos Internos

3 https://lahora.com.ec/noticia/1101505950/la-tienda-del-barrio-sigue-siendo-el-sitio-favorito-para-comprar



https://lahora.com.ec/noticia/1101505950/la-tienda-del-barrio-sigue-siendo-el-sitio-favorito-para-comprar
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Elaboracion: Autor

Debido a la falta de procesos comerciales y de marketing en la Microempresa ABC, la
organizacion decidio incluir como un objetivo en la perspectiva de procesos internos enfocado
en el fortalecimiento de los procesos de mercadeo y ventas. Asi mismo en razon a que la
organizacion pierde entre el 33% y 50% en ganancias debido al uso de intermediarios para
hacer llegar sus productos a las tiendas se incluy6 un objetivo enfocado en integral
verticalmente hacia adelante mediante la incorporacion de la fuerza de ventas a la cadena de

valor.

1.3.2.4.4. Objetivos de estructuras tecnologicas, culturay
organigrama

Tabla 22 Objetivos de perspectiva Experiencia y Aprendizaje del CMI

Perspectiva 0d. Objetivo Estratégico

L E-1 i izacié
Experiencia y @ Desarrollar las competencias del talento humano de la organizacion.

Aprendizaje OE-2  Automatizar el 100% de los procesos

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC
Elaboracion: Autor

Con los objetivos planteados, la Microempresa ABC busca detectar las brechas en
conocimientos del personal y cubrirlas con capacitaciones, adicional busca dotar de elementos
tecnoldgicos necesarios para contar con informacion sobre las operaciones de la organizacion,

que puede ser ventas, inventarios, costos, regulaciones, entre otras.

1.3.2.5. Cuadro de Mando Integral
1.3.25.1. Indicadores

Los indicadores del cuadro de mando integral se detallan de manera general en la

siguiente tabla:

Tabla 23 Indicadores Cuadro de Mando Integral



Perspectiva

Objetivo Estratégico

Obijetivos generales

40

Indicador

Incrementar los ingresos por ventas Crecimiento Porcentaje de
OF-1  de productos de la cartera hasta un crecimiento de ventas
) ) monto de $60,000; al final del 2021
Financiera . Rentabilidad Porcentaje de variacion
Op.p  Lograruna reduccion en los costos de los costos de
en un 5% al final del 2021 L
produccion
Expandir la base de clientes y captar Cuota de mercado Porcentaje de nuevos
OM-1 el 5% (757) de las tiendas de barrio clientes
en Guayaquil (15.132) al final del
Mercado 2021.
OM-2  Lograr niveles de satisfaccién del Satisfaccion Porcentaje de
cliente del 90% al 2021 satisfaccion del
clientes
OP-1  Fortalecer procesos de marketing y Mejorar Imagen NPS (Net Promoter
comerciales al final del 2021 Score)
Implementar un esquema de Calidad NUmeros de procesos
op.p  integracion vertical hacia adelante de distribucion
para el proceso de distribucion de agregados a la cadena
Procesos productos a nuevos cliente de valor
Internos Cumplir con los requerimientos de Calidad Namero de multas
OP-3  |os entes regulatorios para evitar impuestas por entes
multas reguladores
Reducir la capacidad ociosa de la Productividad Porcentaje de
OP-4  magquinaria actual al 12% al finalizar capacidad ociosa
el 2021.
OE-1 Desarrollar las competencias del Gestion del personal Horas de capacitacién
talento humano de la organizacion al personal
Experiencia y Nivel de actualizacién
Aprendizaje OE-2 Tecnologia de de tecnologia utilizada.

Automatizar el 100% de los procesos

Informacion

Porcentaje de procesos
automatizados

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

1.3.251.1.

Valor actual y deseado de los indicadores

Los valores actuales, deseados de los indicadores; asi como su forma de calculo,

fuentes de informacion se detallan en el Anexo 3 Indicadores CMI

1.3.25.2.

Mapa Estratégico de objetivos e indicadores


https://drive.google.com/open?id=1XEQcjpwl2hTHOHFHrkWN_8xkXI7GsUB3
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Kaplan y Norton (2004), afirman: “El mapa estratégico proporciona un marco para
ilustrar de qué forma la estrategia vincula los activos intangibles con los procesos de creacion
de valor”. (p. 55). El mapa estratégico de la micro empresa ABC indica la forma en que los
objetivos de las perspectivas de procesos internos, mercado y experiencia & aprendizaje van a
generar valor y lograr alcanzar el objetivo descrito en la perspectiva financiera; es decir estan
vinculados entre si por relaciones causas y efectos. Debido a que la micro empresa ABC no
tiene un mapa estratégico formalizado se pone como propuesta uno detallado en el Anexo 4

Mapa estratégico objetivos Microempresa ABC, y adicional en el Anexo 5 Mapa de

indicadores objetivos CMI esté el mapa estratégico de indicadores donde se visualizan las

relaciones de causas y efectos en el cumplimiento de los indicadores.

1.3.3. Operaciones
1.3.3.1. Cadena de Valor

La cadena de valor de la microempresa ABC se fundamenta en 3 ejes, que son las
actividades primarias, encargadas de la transformacion de la materia prima en producto
terminado y empacado listo para la salida a la venta, las actividades de apoyo que estan
enfocadas el manejo del personal de la empresa, la administracion de los ingresos por las
ventas del producto, contratacion de personal y el mantenimiento de la maquinaria; y
finalmente los procesos gobernantes encargados de la direccion de la organizacion. La cadena

se muestra a continuacion:


https://drive.google.com/open?id=1o8SwasEJyXquKqFCI9aoTj2ELFQ7tewQ
https://drive.google.com/open?id=1o8SwasEJyXquKqFCI9aoTj2ELFQ7tewQ
https://drive.google.com/open?id=15zkr_H7XT4daNBrc5JqcSUzY3DFfgsqP
https://drive.google.com/open?id=15zkr_H7XT4daNBrc5JqcSUzY3DFfgsqP
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e

3 \ \ Producto
Compra Materia | Recepcion Mate'a i Despac \ z
. Prima Prima TReERAECRL) G Speahi - » Jmn on

Procesos de apoyo
Talento Humano Aprovisionamiento de repuestosy mantenimiento

llustracion 11 Cadena de valor Microempresa ABC

Ahora describimos cada proceso de la cadena de valor de la Microempresa ABC:

Procesos gobernantes

En la Microempresa ABC los procesos gobernantes estan dados por su Gerente
General quien toma las decisiones sobre si aceptar o no los pedidos y quien define las

politicas y el rumbo a seguir por la organizacion.

Procesos de apoyo

Tabla 24 Actividades de apoyo - Cadena de valor

L S Entrada Actividad Salida Recursos
roceso Descripcion
Pedidos de Definir la Decision de Gerente General
Establece los . .
) [eCUTSOS vendedores necesidad de necesidad de
Finanza | "=~ efectivo para dinero para
financieros a usar .
S producir compra de
para proceso L
-, empaques de materia prima
produccion .
fideos
Talento Listado de Contratacion de Recurso Gerente General
Establece los empleados ersonal humano
Human | recursos humanos a p_ P
requerir para el previamente contratado
o g P contratados




Proceso

Descripcion

proceso de
produccion

Entrada

Actividad

Salida
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Recursos

Aprovi
sionami
ento
repuest
0sy
manten

imiento

Establece los
requerimientos de
repuestos de y
ejecucion de
mantenimiento de
maquinaria para su
operatividad

Requerimiento
de compra de
repuestos

Compra de
repuesto y
ejecucion de
mantenimiento

Facturas
repuestos

Gerente General,
Operario (1)

Actividades primarias

Tabla 25 Actividades primarias - Cadena de valor

Compra
Materia

Prima

Recepcion
Materia

Prima

Transform

acion

Empacado

Despacho

Descripcion

definir
adquisicién de

cantidades
Actividades de
recepcion la

bodega

Consiste en
transformar la

(fideos)

(fideos) en los
empaques de

gr

Proceso final,
consiste en la
entrega del
producto a los
clientes

Actividades para
cronogramas de

materia primay

materia prima en

harina en la pasta

Colocar la pasta

fundas 170 o 400

Entrada

Pedidos de
vendedores

Orden de
Compra

Abastecimiento

Actividad

Solicitar materia
prima a
proveedor
Compra de
adicionales

Receptar y
validar la materia
prima adquirida
(cantidades)

Operaciones

Capacidad de
maquinaria
definida

Pedidos de
vendedores

Solicitudes de

pedidos

Mezclar harina e
ingresarla en
maquinaria
procesadora
Sacar pasta de
cuarto de secado
y empacarla en
fundas 170 o 400

ar

Ventas

Carga de
paquetes de
fideos en carro de
cliente

Factura pagada
al proveedor

Factura pagada
al proveedor

Pasta (fideo)
lista para
proceso secado

Reporte de
producto
empacado

Reporte de
ventas

Recurso

Gerente
General

Gerente
General,
Operario

Gerente
General,
Operario (1)

Gerente
General,
Operario (1)

Gerente
General,
Operario (1)
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Se puede visualizar que la organizacion no posee, dentro de su cadena de valor,
procesos enfocados en la Gestion de Relaciones con los Clientes (CRM), asi como tampoco
relacionados a Marketing, mientras que el proceso de Venta es basicamente recibir los

pedidos, no hay una busqueda proactiva de nuevos clientes.

1.3.3.2. Documentar el organigrama

A continuacion, el organigrama de la Microempresa ABC.

A Ayudants
B Produccion
(Operarics)

llustracion 12 Organigrama Microempresa ABC

1.3.3.3. Documentar lista de sistemas de informacion y médulos

La organizacion no cuenta con sistemas de informacion.

1.3.3.4. Documentar lista de infraestructura: maquinarias, facilidades,
lineas de produccién.

La microempresa ABC cuenta con la siguiente lista de equipos, maquinarias y
recursos fisicos que intervienen en la produccion de los fideos. A continuacion, se detallan los

recursos separados por procesos de la Matriz de Arquitectura

Tabla 26 Listado de Infraestructura por procesos MAE

Procesos Compra Materia Prima Recepcidén Transformacion Empacado Venta
Materia Prima
Tecnologia  -Teléfono -Teléfono N/A N/A N/A
(Software,

Hardware)




Procesos

Compra Materia Prima

Recepcidon
Materia Prima

Transformacion

Empacado
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-Oficina

Infraestructur
a

-(1) Bodega

-(1) Maquina
ARIOSTEA
(transformadora de
materia prima en pasta)
-(1) Maquina
Amasadora (transforma
harina en materia
prima)

-(1) Cuarto Secado

-(1) Bomba succion aire
-(2) Ventiladores
industriales

-(1) Bodega

(1) Mesa de
metal para
empacado
manual de fideos
(1) Bodega

NA

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC

Elaboracion: Autor

1.3.35.

Matriz de Arquitectura

. A continuacién, el detalle de los recursos empleados en la adquisicion de materia

prima, produccién y comercializacion de los productos

Tabla 27 Matriz arquitectura empresarial - microempresa ABC

Mision

Procesos

-Gerente General

Personas

Compra Materia Prima

Adquirir materia prima

Recepcion Materia

Prima

-Ayudante
(Operador)
-Gerente General

Operaciones
Produccion

Transformacion

-Ayudante (Operador)
-Gerente General

Empacado

-Ayudante
(Operador)
-Gerente General

Venta

Comercializacid
n

Venta

-Vendedor
freelance (1)

Tecnologia

Regulacion

-Registros manuales -Registros N/A N/A -Registros
-Teléfono manuales manuales
-Teléfono Teléfono
-Orden de Pedido -Factura N/A -Pedido de clientes | -Pedido de
-Lista manual de -Orden de Pedido clientes
NlMEVIE proveedores Materia -Factura
Prima (Molinos, fundas)
-Ley Orgénica Defensa— | -Ley Orgéanica -Norma Seguridad -Norma Seguridad | -Ley de Control
Consumidor Defensa — Industrial Industrial de Mercado
Ley de Régimen Tributario | Consumidor -Ley de Gestion -Ley de Control de | -Ley de
Interno Ambiental Mercado Régimen
-Ordenanzas -RTE INEN 022 | Tributario
Municipales (Rotulado de Interno
-Normativa técnica productos Reglamento,
sanitaria para alimentos | zlimenticios autorizacion,
RTE INEN 131 procesados, | B
- promocion de
(Seguridad E Higiene De eEnvasados y alimentos
Lo mpaquetados)
Maquinaria Para procesados

Procesamiento De
Alimentos)
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] Logistica Operaciones Venta

Mision Adquirir materia prima Produccion Comercializacio
n

Recepcion Materia
Prima

-(1) Bodega

Procesos Compra Materia Prima Transformacion Empacado Venta

-Oficina -(1) Maquina (1) Mesa de metal
ARIOSTEA para empacado
(transformadora de manual de fideos
materia prima en pasta) | (1) Bodega

-(1) Maquina Amasadora
(transforma harina en
materia prima)

-(1) Cuarto Secado

-(1) Bomba succi6n aire
-(2) Ventiladores
industriales

-(1) Bodega

Fuente: Entrevista con Gerente General Microempresa ABC

Elaboracion: Autor

Infraestructura

Se analiza lo siguiente:

e Lamicroempresa ABC maneja una estructura que esta focalizada en la
produccion de pastas (fideos) razon por la cual, en el area de Infraestructura,
proceso “Transformacion”, se concentra la mayor cantidad de recursos.

e Laorganizacién no posee sistemas de informacion para la gestion
automatizada de sus procesos internos ni de cara a clientes.

e Laorganizacion no posee procesos de marketing para la busqueda de nuevas
oportunidades de negocios, tampoco procesos comerciales que se enfoquen en
la planificacion de ventas, cumplir la planificacion y controlar variaciones; y
por Gltimo no posee procesos enfocados en la satisfaccion de sus clientes

actuales.

1.3.4. FODA
1.3.4.1. Identificacion
1.3.4.1.1. Identificar factores internos
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Hill & Jones (2009), afirman: “Los cuatro factores que generan y sostienen la ventaja

competitiva -eficiencia superior, calidad, innovacién y respuesta al cliente- son productos de

las competencias distintivas de la compaiia”. (pag. 87)

Tabla 28 Factores internos

Aspecto

Personas

Eficiencia (E)

(D-1) Personal que labora no esté
capacitado

Respuesta hacia los clientes Innovacion (1) Calidad Superior (C)

(R)

(D-8) No se cuenta con
personal experto en
Marketing ni la parte

Comercial

Procesos (D-2): Atrasos en abastecimiento de (F-2) Gerente (D-14) No se cuenta

materia prima (harina) Genera cuenta con una base de
conun alto grado  datos de potenciales
(F-1) Se cuenta con una marca de conocimiento  clientes
presente mas de 10 afios en el del proceso de
mercado (tiendas de pueblos) el cual produccién (D-15) No estan
es valorado por su calidad identificados ni
segmentado el

(D-16) Se pierde entre el 33% y el mercado al cual
50% de ganancias por no contar con apunta el negocio
canales propios de distribucion

IT/ (D-3): Maquinaria antigua con (D-9) No se cuenta con

Maquinari  constantes fallas sistemas computarizados o

a procesos normados para
(D-4) No se cuenta con sistemas eficiencia en despacho de
computarizados para eficiencia en productos
produccién
(D-12) Existe una capacidad ociosa
del 65%

Informaci  (D-5) Registros manuales (D-10) No existen planes

6n estratégicos
(D-6) No existen procesos definidos

Regulacio  (D-7) Empresa no se encuentra (D-11) Producto no cuenta

nes constituida con normativas de sanidad

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Los principales factores de debilidad identificados en la microempresa ABC son:

(D-16) Se pierde entre el 33% y el 50% de ganancias por no contar con canales

propios de distribucion

No se cuenta con personal experto en Marketing ni en la parte comercial

(D-7) Empresa no se encuentra constituida antes entes de regulacion.

(D-11) Producto no cuenta con normativas de sanidad.
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Esto tiene como efecto que no sea posible para la organizacién expandirse a nuevos
mercados, debido a la falta de regulacion de su producto y de la organizacion. Adicional que
sus ganancias sean bajas debido a no contar con cadena de distribucion que permita cobrar

valores mayores por sus productos.

1.3.4.1.2. Identificar factores externos

El analisis PESTAL (Politico, Econémico, Social, Tecnoldgico, Ambiental, Legal) nos
muestra el contexto en el que opera la microempresa y, ademas nos indica los numerosos
factores externos que condicionan su funcionamiento. Esta herramienta permite comprender
de manera macro la demanda o descenso del mercado, oportunidades u obstaculos potenciales
que la microempresa tiene en la industria donde opera. A continuacion, se muestra la tabla

indicando para cada factor si es una oportunidad (O) o amenaza (A), para la organizacion:

Tabla 29 Analisis PESTAL

Oportunidad  Politic Econdmico (E) Social (S) Tecnolégico Legal (L) Am
©O)/ o (P) ©) bien

Amenaza tal

M (A

Poder de (A-1) Clientes pueden cambiar ~ (O-3) Ecuador mantiene (A-5) Existen
negociacion facilmente de producto al cultura de alimentacién regulaciones
de los existir una alta variedad de basada en carbohidratos fuertes sobre
compradore marcas de pastas en el (arroz, pastas, verdes, inocuidad de los
S mercado etc.) productos
(A-2) Posibilidad que existan fabricados

alza de impuestos y baje el
poder adquisitivo de clientes.
(O-2) Crecimiento en la
poblacion segin INEC

(O-4) Incremento del salario
de la poblacion anualmente

Poder de (O-1) Existen numerosos

negociacion proveedores de materia prima
de los en el mercado.

proveedores

Entrantes (A-6) Fabricacion no requiere
potenciales una inversion fuerte inicial
Amenaza de (A-3) Clientes pueden sustituir

sustitutos las pastas por otros tipos de

productos
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Competidor (A-4) Competidores pueden (A-7)
es bajar precios de sus pastas Competidores

cuentan con
recursos
tecnologicos
mejores para
fabricacion
de producto

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Se analiza lo siguiente:

e Las amenazas representan el 63% del total de factores externos que afectan a la
organizacion, mientras que las oportunidades apenas representan el 37%, esto
indica que la organizacion debe enfocarse en estrategia para evitar que las
amenazas afecten su operacion.

e Del 100% de amenazas, el 42% (3) corresponden a factores enfocados en la
facilidad del ingreso de productos sustitutos o competidores que podrian hacer
que los clientes reemplacen los productos de la organizacidn, esto hace que la
microempresa deba enfocarse en estrategias enfocadas en crear y mantener

excelentes relaciones con los clientes.

1.3.4.2. Evaluacion
1.34.2.1. Priorizar factores internos y externos

A continuacion, se detalla el anélisis de los factores internos y externos.

Tabla 30 Evaluacioén factores internos

Fortaleza / Debilidad Coeficiente  Ranking

F-1 Se cuenta con una marca presente mas de 10 afios en 0,1 4 0,4
el mercado (tiendas de pueblos) el cual es valorado
por su calidad

F-2 Gerente Genera cuenta con un alto grado de 0,1 3 0,3
conocimiento del proceso de produccidn.

D-1 Personal que labora no se encuentra capacitado 0,02 2 0,04

D-2  Atrasos en abastecimiento de materia prima (harina) 0,01 2 0,02

D-3 Magquinaria antigua con constantes fallas 0,02 2 0,04

D-4  No se cuenta con sistemas computarizados para 0,01 2 0,02

eficiencia en produccion




Fortaleza / Debilidad Coeficiente  Ranking
D-5 Registros manuales 0,02 2 0,04
D-6 No existen procesos definidos 0,02 2 0,04
D-7 Empresa no se encuentra constituida 0,09 1 0,09
D-8 No se cuenta con personal experto en Marketing ni la 0,06 2 0,12
parte Comercial
D-9 No se cuenta con sistemas computarizados para 0,01 2 0,02
eficiencia en despacho de productos
D-10  No existen planes estratégicos 0,01 2 0,02
D-11  Producto no cuenta con normativas de sanidad 0,1 1 0,1
D-12  Existe una capacidad ociosa del 65% 0,02 2 0,04
D-13  No existen métricas de calidad 0,01 2 0,02
D-14  No se cuenta con una base de clientes potenciales 0,05 1 0,05
D-15  No estan identificados ni segmentados el mercado al 0,05 1 0,05
cual apunta el negocio
D-16  Se pierde entre el 33% y el 50% de ganancias por no 0,3 1 0,3
contar con canales propios de distribucion
Total 1 1,71

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Tabla 31 Evaluacién factores externos

Oportunidad/Amenaza Coeficiente Ranking Score
O-1 Existen numerosos proveedores de materia prima 0,02 2 0,04
en el mercado.
0O-2 Crecimiento en la poblacidn segin INEC 0,02 3 0,06
0-3 Ecuador mantiene cultura de alimentacién basada 0,05 2 0,1
en carbohidratos (arroz, pastas, verdes, etc.)
O-4 Incremento del salario de la poblacion anualmente 0,02 2 0,04
A-1 Clientes pueden cambiar facilmente de producto 0,4 3 1,2
al existir una alta variedad de marcas de pastas en
el mercado
A-2 Posibilidad que existan alza de impuestos y baje 0,05 3 0,15
el poder adquisitivo de clientes.
A-3  Clientes pueden sustituir las pastas por otros tipos 0,08 3 0,24
de productos que aportan carbohidratos
A-4  Competidores pueden bajar precios de sus pastas 0,1 3 0,3
A-5 Existen regulaciones fuertes sobre inocuidad de 0,01 2 0,02
los productos fabricados
A-6  Fabricacion no requiere una inversion fuerte 0,2 3 0,6
inicial, facilidad de ingreso de nuevos
competidores
A-7 Competidores cuentan con recursos tecnologicos 0,05 2 0,1

me'iores Eara fabricacion de iroducto

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor
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1.34.2.2. Determinar posicionamiento estratégico

El resultado de la evaluacion de los factores internos y externos que se obtuvieron de

las matrices Mefe y Mefi fueron los siguientes:

Tabla 32 Resultado evaluacion factores internos y externos

Analisis Score

Matriz Evaluacion Factores 2,85
Externos

Matriz Evaluacion Factores 1,71
Internos

Estos resultados indican que la microempresa es una organizacion con amenazas y
debilidades. Se deben generar estrategias que, segin Fernando D’Alessio (D’Alessio, 2008,
p-269) “empareje las debilidades internas con las amenazas externas. Genere las estrategias
considerando acciones defensivas con el fin de reducir las debilidades internas evitando las
amenazas del entorno (Evitar)”. A continuacion, un grafico que ilustra el tipo de estrategia de

la microempresa ABC:

Estrategias Agresivas

Oportunidad [0) (FO)

Amenzaza (A) Estrategias Defensivas
[pa)

v
o]
c
=
(0]
&
L
w
(0]
=
]
3]
@
1

|
i

=]

25 Fortaleza (F) 4

g

Factores Internos

lustracion 13Ubicacién Estratégica de la organizacion

1.3.4.2.3. Formular estrategias a partir de la posicion estratégica

Lo expuesto en el analisis FODA de los factores internos y externos arroja que se
deben considerar estrategias defensivas del tipo DA (Debilidad Amenaza) que deben alinearse
con los objetivos de la organizacién y fortalecer las debilidades y evitar las amenazas

presentes en el contexto donde opera la microempresa.
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Tabla 33 Identificacion estrategias microempresa ABC

AMENAZA

A-1 Clientes pueden cambiar facilmente de producto al existir una
alta variedad de marcas de pastas en el mercado
A-6 Fabricacion no requiere una inversion fuerte inicial, facilidad
de ingreso de nuevos competidores
A-4 Competidores pueden bajar precios de sus pastas
A-3 Clientes pueden sustituir las pastas por otros tipos de
productos que aportan carbohidratos
A-2 Posibilidad que existan alza de impuestos y baje el poder
adquisitivo de clientes.

DEBILIDADES (D) ‘ ESTRATEGIAS D-A (EVITAR)

IDENTIFICACION DE ESTRATEGIAS

EST-DEF-001 | Integracién vertical hacia adelante (D-16 con A-
D-16 | Se pierde entre el 33% y el 50% de ganancias 1)
por no contar con canales propios de distribucion EST-DEF-002 | Gestionar la implementacion de tecnologia para
D-8 No se cuenta con personal experto en Marketing la optimizacion de los procesos (D-3,D-5, D-6
ni la parte Comercial con A-4, A-3, A-2)

D-11 | Producto no cuenta con normativas de calidad
D-7 Empresa no se encuentra constituida
D-14 | No se cuenta con una base de clientes potenciales

EST-DEF-003 | Fortalecer el marketing, gestion comercial y
gestion de relaciones con clientes (D-8, D-12,

D-15 | No estan identificados ni segmentados el D-14,D-15con A-1, A-3)

mercado al cual apunta el negocio EST-DEF-004 | Fortalecer la posicion de la microempresa ante
D-1 | Personal que labora no se encuentra capacitado los entes reguladores (D-7, D-11 con A-1, A-6,
D-3 Magquinaria antigua con constantes fallas A-3)
D-5 Registros manuales EST-DEF-005 | Desarrollar las competencias del Talento
D-6 No existen procesos definidos Humano (D-1 con A-6)

D-12 | Existe una capacidad ociosa del 65%

Fuente: Autor
Elaboracioén: Autor

Se puede visualizar que las estrategias estan enfocadas en fortalecer las debilidades
internas a través de estrategias enfocadas en lograr incorporar un nuevo eslabén a la cadena de
valor (Integracién Vertical), optimizacién de procesos, el fortalecimiento de la gestion de
marketing y comercial, mejora de las relaciones con los entes reguladores y el desarrollo de

las competencias del talento humano.

1.4. Identificacion y Analisis de Brechas
1.4.1. Enfoque metodoldgico

En esta seccidn se describira la metodologia utilizada para el desarrollo el segundo
capitulo denominado “Identificacion y Analisis de Brechas”. Se indicara la técnica y

referencia bibliogréfica que sustenta la metodologia.
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Tabla 34 Metodologia utilizada para el desarrollo del capitulo “Identificacion y Andlisis de Brechas”

Sec Técnica Descripcion de la técnica Referencia que sustenta la técnica
uen utilizada
cia
1 Identifica Aqui se detallaran las brechas Sitio web
cion de identificadas en la seccion Estrategia y http://robdkelly.com/blog/getting-
brechas Operaciones things-done/gap-analysis/
“5 Simple Steps On How To Do A Gap
Analysis”
2 Priorizar Se determinaran los criterios para la
brechas priorizacion de las brechas y NA

adicionalmente se ejecutara esa
priorizacion para identificarlas

1.4.2. Brechas

El andlisis de brechas es una herramienta de anélisis para comparar el estado y
desempefio real de una organizacion, estado o situacion en un momento dado, respecto a uno
0 mas puntos de referencia seleccionados de orden local, regional, nacional y/o internacional.
El resultado esperado es la generacion de estrategias y acciones para llegar al referente u

objetivo futuro deseado. (Armijos, 2011)

1.4.2.1. Brechas del PEN

En la descripcion del contexto organizacional de la Microempresa ABC, dentro de su
Plan estratégico del Negocio (PEN), se pueden detectar varias brechas relacionadas con la
consecucion de los objetivos principales planteados por la empresa, asi se puede observar en

la siguiente tabla:

Tabla 35 Resumen brechas PEN

Cadigo Brecha Origen

i brecha Pen

Perspectiva | Cod. Objetivo Estratégico

Pérdida del 33% al 50% en

ingresos por no contar con
R Implementar un esquema de
cadena de distribucion Procesos integracion vertical hacia adelante
1| BRPEN-1 |propia (Ver Tabla 36 : op-2 | M9 nacia ade
. T internos para el proceso de distribucion de
Porcentaje de pérdida de

ganancias por unidad productos a nuevos clientes

producida) cMI
. Lograr niveles de satisfaccion del
2 BRPEN-2 No existen procesos CRM Mercado OM-2 cliente del 90% al 2021
No se promociona la marca Procesos Fortalecer procesos de marketin
3 BRPEN-3 (ausencia de procesos de . OP-1 Cer proce gy
internos comerciales al final del 2021

Marketing)



http://robdkelly.com/blog/getting-things-done/gap-analysis/
http://robdkelly.com/blog/getting-things-done/gap-analysis/

54

Cadigo Origen . . _— -
# i Brecha Pen Perspectiva | Cod. Objetivo Estrategico
4 BRPEN-4 Deﬂmepma de procesos
comerciales

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

Tabla 36 Porcentaje de pérdida de ganancias por unidad producida

Producto Precio de Venta de la Precio de venta del Precio de Venta % de pérdida de % de pérdida de
Microempresa ABC al Intermediario al del Tendero a ganancia por no ganancia por no
Intermediario (Cliente) Tendero Publico en vender al vender al
General Tendero consumidor final
Empaque 170 gr $0,24 $0,32 $0,50 33% 108%
Empaque 400 gr $0,50 $0,75 $1,00 50% 100%

Fuente: Autor
Elaboracioén: Autor

1.4.2.2. Brechas operacionales

A continuacion, se detallan las brechas identificadas en la Matriz de Arquitecturay el

analisis FODA

1.4.2.2.1. Brechas FODA

Estas brechas hacen referencia a los asuntos relacionados con el analisis interno de la

organizacion en los que se encuentra deficiencias respecto a capacidad ociosa de la

maquinaria, pérdida de ganancias, falta de regularizacion de la empresa y sus productos antes
los organismos reguladores, entre otras, y que son clasificados como Debilidades. Se elabord
el analisis FODA donde se identificaron debilidades, las cuales representan brechas negativas
que afectan las operaciones de la compafiia. El detalle de las debilidades, que en el resultado
de la “Priorizacion de Factores Internos”, en la seccidn Priorizar factores internos y externos

se identificaron como relevantes se presentan en la siguiente tabla:



Tabla 37 Brechas FODA
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Codigo Debilidad Coeficiente Ranking Score
D-1 Personal que labora no se encuentra capacitado 0,02 2 0,04
D-2 Atrasos en abastecimiento de materia prima (harina) 0,01 2 0,02
D-3 Magquinaria antigua con constantes fallas 0,02 2 0,04
D-4 No se cuenta con sistemas computarizados para eficiencia en 0,01 2 0,02

produccion
D-5 Registros manuales 0,02 2 0,04
D-6 No existen procesos definidos 0,02 2 0,04
D-7 Empresa no se encuentra constituida 0,09 1 0,09
D-8 No se cuenta con personal experto en Marketing ni la parte 0,06 2 0, 12
Comercial
D-9 No se cuenta con sistemas computarizados para eficiencia en 0,01 2 0,02
despacho de productos
D-10  No existen planes estratégicos 0,01 2 0,02
D-11  Producto no cuenta con normativas de sanidad 0,1 1 0,1
D-12  Existe una capacidad ociosa del 63% 0,02 2 0,04
D-13 No existen métricas de calidad 0,01 2 0,02
D-14 No se cuenta con una base de clientes potenciales 0,05 1 0,05
D-15 No estan identificados ni segmentados el mercado al cual 0,05 1 0,05
apunta el negocio
D-16  Se pierde entre el 33% y el 50% de ganancias por no contar 0,3 1 0,3

con canales propios de distribucion

06 00 0000 o 0

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

El simbolo @ indica una brecha dentro del Anélisis de Factores Internos.

1.4.2.2.2. Brechas Matriz de Arquitectura

Las brechas correspondientes a la Matriz de arquitectura empresarial se identificaron

en base a las capacidades faltantes identificadas que afectan el cumplimiento de los objetivos

del CMI durante el analisis de la Microempresa ABC. A continuacion, el detalle:

Tabla 38 Brechas Matriz de Arquitectura

# | Codigo brecha Brecha Componente MAE

1 BRMA-1 No existen sistemas de informacion Tecnologia

2 BRMA-2 No hay bases de datos de clientes Informacion

3 BRMA-3 Organizacion no regularizada ante entes de Regulacion
control

4 BRMA-4 Producto no normado antes entes de control Regulacion

5 BRMA-5 Magquinaria antigua Infraestructura

6 BRMA-6 Personal no capacitado Personas

7 BRMA-7 No existen reportes de inventarios de materia Procesos
prima y producto terminado

8 BRMA-8 No existen manuales de seguridad industrial Informacion

9 BRMA-9 No existen perfiles de cargos Personas

10 BRMA-10 No existe planificacion estratégica Informacion

11 BRMA-11 No se lleva contabilidad Informacion
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# | Codigo brecha Brecha Componente MAE

12 BRMA-12 No existen reportes de analisis de ventas Informacion

13 BRMA-13 No existen planes para abastecimiento Informacion
oportuno de repuestos

14 BRMA-14 No existe planes para abastecimiento Informacion
oportuno de empaques de fideos

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

El detalle de brechas y su posicion en la Matriz de Arquitectura se encuentra en el

Anexo 6 Brechas de la Matriz de Arquitectura

1.4.2.3.

Consolidado de las brechas identificadas en PEN, FODA y MAE

A continuacién, se muestra el consolidado de las brechas identificadas en las

secciones del PEN y operacional.

Tabla 39 Resumen de brechas PEN, FODA y MAE

B(r:eoc?m Brecha PEN | FODA MAE INDICADOR | NOMBRE INDICADOR
Se pierde entre el 33%
y el 50% de ganancias | OF-1 0 - .
BR-001 | por no contar con OM-1| D-16 KPIO1 % de pérdida de ganancia
. por unidad producida
canales propios de OP-2
distribucion
BR-002 | Personal no capacitado | OE-1 D-1 Personas KP102 Horas de capacitacion al
D-8 personal
Numero de procedimientos
KP103 de abastecimiento normados
. en manuales
No existen —
procedimientos Numero de procedimientos
definidos para los KPI104 de produccion normados en
procesos productivos mf}nUfﬂes _
(abastecimiento, g Numero de procedimientos
BR-003 oroduccion y OE-2 | D-6 Informacion KPIO5 | de empacado normados en
empacado) y manuales
administrativos ( NUmero de procedimientos
Contabilidad y KP106 contables normados en
némina) manuales
Numero de procedimientos
KPI07 de nédmina normados en
manuales
BR-004 No se cuenta con OP-1 Personas / Procesos KP108 NUmeros de procesos de
procesos de Marketing marketing agregados
Embresa no se Numero de requisitos
BR-005 P o OP-3 | D-7 Regulacion KPI09 legales cumplidos para
encuentra constituida
operar empresa
Producto no cuenta Numero de requisitos
BR-006 | con normativas de OP-3 | D-11 Regulacion KPI10 legales de normas sanitarias
calidad cumplidos para el producto



https://drive.google.com/open?id=1AK3z97G5RXsrDkdQmiD082j_GHauELvg

S7

B&%ﬂa Brecha PEN | FODA MAE INDICADOR | NOMBRE INDICADOR
No estan identificados
Br-007 | M segmentados el OM-1 D-14 Informacion KPI11 Numero de investigaciones
mercado al cual D-15 de mercado efectuadas
apunta el negocio
BR-008 Ex'lste una capacidad opP-4 | D-12 KPI12 Po_rcentaje de capacidad
ociosa del 79% ociosa
No existen planes de
BR-009 mante_mrmento para la D-3 Infraestructura KPI13 NUmero de mantenimientos
maquinaria lo que efectuada a la maquinaria
causa fallas constantes
Informacion de % de disponibilidad del
. KPI114 h
procesos productivos y sistema
BR-010 | administrativos OE-2 | D-5 Tecnologia NGmero de usuarios
desarrollada KPILS registrados en el sistema
manualmente 9
No hay garantias de % de disponibilidad del
. : KP116 .
integridad en la sistema
BR-011 informacion de OE-2 | D-5 Informacién NGmero de usuarios
procesos productivos y KPI17 - -
administrativos registrados en el sistema
BR-012 No se cuenta con OP-1 Personas / Procesos KPI18 Numerc_>s de procesos
procesos comerciales comerciales agregados
No se cuentan con Numeros de procesos de
BR-013 procesos CRM OM-2 Personas / Procesos KPI19 CRM agregados
No existen reportes de
inventarios de materia . Numero de inventarios
BR-014 prima y  producto Informacion KPI20 efectuados
terminado
. . Numero de perfiles de
BR-015 No existen perfiles de Personas KPI121 cargos normados en
cargos
manuales
No existe planificacion Porcentaje de cumplimiento
BR-016 1step Informacion KPI22 del objetivo de ingresos del
estratégica
CMI
BR-017 Nq existen reportes de Informacion KPI23 Ndmero de informes de
analisis de ventas ventas liberados

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

1.4.3. Priorizacién y seleccion
1.4.3.1. Criterios de priorizacién de brechas

Para la priorizacion de las brechas se utilizaron criterios enfocados en la importancia
de una fuerza de ventas en la organizacion, control de los costos y gastos; y la relevancia de la
formalizacion de la estructura de las operaciones de la microempresa. A continuacion, la
explicacion de cada criterio:

1. Fuerza de ventas. Se han investigado estos criterios relacionados a la

importancia de tener una fuerza de ventas en la organizacion:
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e La atencion personalizada proporcionada por el vendedor, asi como la
posibilidad de probar el producto y hacer preguntas a la conveniencia del
cliente, son ventajas competitivas de la venta directa. (Raymond, Tanner,
2015, p. 2)

e Por lo tanto, la importancia del vendedor y su papel en el canal de
distribucion ofrecen oportunidades para lograr una ventaja competitiva en
la venta directa. Ademas, muchos productos se venden exclusivamente a
través de compafiias de venta directa, lo que destaca la importancia del
vendedor y el canal de distribucién para ganar y ganar manteniendo ventaja
competitiva. (Raymond, Tanner, 2015, p. 128)

e Lacreacion de valor depende intrinsecamente de los procesos relacionales
durante la interaccion que estan en el nivel individual entre el vendedor y el
cliente. (Hohenschwert, 2012, p. 2)

2. Control de Costos. Segtin (O’Donnel, Gilmore, Carson and Cummis, 2002), el
control de los costos permite ocupar una posicion de relativa ventaja sobre los
competidores que no son tan conscientes de sus costos.

3. Teoria de recursos y capacidades. Segun un estudio escrito por (Claver-Cortés,
Pertusa-Ortega y Molina-Azorin, 2010) indica que, "de acuerdo con la teoria
de los recursos y capacidades, la importancia de la estructura organizativa se
deriva del hecho de que los recursos y capacidades de que disponga la empresa
deben ser organizados adecuadamente para que adquieran valor competitivo, y
asi ayudar a la empresa a lograr mejores resultados organizativos. La clave no
se encuentra Unicamente en los recursos disponibles, sino en la manera en que
la organizacion interna sea capaz de coordinarlos y hacerlos trabajar

conjuntamente de forma adecuada mediante una serie de capacidades



organizativas, que descansan precisamente sobre la base del disefio
organizativo"

1.4.3.2. Técnica de priorizacién

Se aplicarén los siguientes pasos:
1. Se calificaran las brechas identificadas usando la escala Likert, detallada a

continuacion:

Tabla 40 Escala de valoracion brechas (Likert)

1 Muy bajo La brecha tiene un impacto muy bajo sobre el criterio evaluado
2 Bajo La brecha tiene un impacto bajo sobre el criterio evaluado

3 Medio La brecha tiene un impacto medio sobre el criterio evaluado

4 Alto La brecha tiene un impacto alto sobre el criterio evaluado

5 Muy alto La brecha tiene un impacto muy alto sobre el criterio evaluado

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2. Para obtener el valor numérico de la brecha, se procedera sumar el valor
resultante de cada una de las brechas, que se obtiene sumando los valores
resultantes de la multiplicacion del valor de cada uno de los tres criterios de
priorizacién (1 a 5) por el peso porcentual que se le asigna a cada una de los
criterios (Fuerza de Ventas 45%, Teoria de Recursos y Capacidades 40%,
Control de Costos 15%).

3. Se seleccionaran aquellas brechas cuya suma sea mayor o igual a 3,75 que
corresponde al 75% de la méaxima calificacion (5), brechas con valores
inferiores no seran tomadas en cuenta.

A continuacion, se muestran los valores obtenidos para cada una de brechas

identificadas de acuerdo a la metodologia indicada:

59



Tabla 41 Tabla de brechas y su puntaje
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Criterios de priorizacién

Cadigo Fuerza de veerLe Coirel Interpretacio
g Brecha Recursos y de Resultado P
Brecha Ventas - n
Capacidades | Costos
45% 40% | 15%
Se pierde entre el 33% y el 50% de
BR-001 | ganancias por no contar con canales 5 4 5 4,6 Priorizar
propios de distribucién
BR-002 | Personal no capacitado 5 3 2 3,75 Priorizar
No existen procedimientos definidos
para los procesos productivos
BR-003 | (abastecimiento, produccion y 3 5 5 4,1 Priorizar
empacado) y administrativos
(contabilidad y némina)
BR-004 | No se cuenta con procesos de Marketing 3,9 Priorizar
BR-005 | Empresa no se encuentra constituida 3,8 Priorizar
BR-006 Prqducto no cuenta con normativas de 3 5 3 38 Priorizar
calidad
BR-007 No estan identificados ni segmeptados el 5 3 5 3,75 Priorizar
mercado al cual apunta el negocio
BR-008 | Existe una capacidad ociosa del 79% 3 3 3 3 Descartar
No existen planes de mantenimiento
BR-009 | para la maquinaria lo que causa fallas 3 5 2 3,65 Descartar
constantes
Informacion de procesos productivos y
BR-010 |administrativos desarrollada 4 5 3 4,25 Priorizar
manualmente
No hay garantias de integridad en la
BR-011 |informacion de procesos productivos y 3 5 3 3,8 Priorizar
administrativos
BR-012 | No se cuenta con procesos comerciales 4 5 3 4,25 Priorizar
BR-013 | No se cuentan con procesos CRM 5 4 2 4,15 Priorizar
BR-014 No existen reportes de inventarios de 3 4 3 3.4 Descartar
materia prima y producto terminado
BR-015 | No existen perfiles de cargos 3 4 2 3,25 Descartar
BR-016 | No existe planificacion estratégica 2 5 2 3,2 Descartar
BR-017 | No existen reportes de analisis de ventas 3 5 3 3,8 Priorizar

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

por encima o igual del puntaje de 3,75 fueron las seleccionadas.

A continuacion, de manera grafica se muestran las brechas priorizadas, las que estan




Puntuacion brechas

Resultado

llustracion 14 Puntaje brechas
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A continuacion, se muestran las brechas resultantes de la priorizacion, y adicional se

indica a que Pilar Estratégico estan asociadas:

Tabla 42 Brechas resultantes priorizadas

Cddigo Brecha | Pilares Estratégicos Brecha Resultado
BR-004 No se cuenta con procesos de Marketing 3,9
BR-012 o No se cuenta con procesos comerciales 4,25
BR-017 C_r ecimiento No existen reportes de analisis de ventas 3,8

sostenible en ingresos
BR-005 Empresa no se encuentra constituida 3,8
BR-006 Producto no cuenta con normativas de calidad 3,8
No existen procedimientos definidos para los procesos
BR-003 productivos (abastecimiento, produccién y empacado) 4,1
y administrativos (contabilidad y némina)
BR-002 Eflc:jenma en el uso | personal no capacitado 3,75
recur —
BR-010 € recursos Informacion procesada manualmente 4,25
BR-011 No hay garantlas_c,ie integridad en la informacion de 38
ventas y produccion
Se pierde entre el 33% y el 50% de ganancias por no
BR-001 . R 4,6
o contar con canales propios de distribucion
Fortalecimiento de las
BR-013 relaciones con el No se cuentan con procesos CRM 4,15
cliente
BR-007 No estan |dent|f|cadc_>s ni segmentados el mercado al 3,75
cual apunta el negocio

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

El anélisis a continuacion:
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Se priorizaron 12 brechas (70%), del total de 17

Tres brechas estan enfocadas en la gestion comercial, relaciones con el cliente
y marketing

Dos brechas estan enfocadas en la posicion de la empresa ante los entes
reguladores

Dos brechas estan alineadas a la falta de capacitacion del personal de la
organizacion y la falta de normalizacion de sus procedimientos contables,
abastecimiento, produccion y seguridad

Una brecha enfocada en la falta de sistemas de informacion, es decir,
tratamiento manual de la informacién, y otra brecha enfocada en la falta de
garantia de integridad en la informacion de ventas y produccion

Una brecha enfocada en la falta de canales propios de distribucién, lo que
produce que se pierda entre el 33% al 50% de las ganancias por unidad de
producto elaborada.

Dos brechas enfocadas en falta de segmentacion de clientes y falta de reportes

de analisis de las pocas ventas efectuadas.

1.5. Evaluacion de alternativas y beneficios

1.5.1. Metodologia

La metodologia que se seguira para esta seccion es la siguiente:

1.

2.

Se identificaran los beneficios para cada brecha o grupo de ellas.
Plantear alternativas de proyectos para cubrir la mayor cantidad de brechas
Definir criterios de priorizacion de proyectos

Evaluar las alternativas de proyectos en base a los criterios definidos.
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1.5.2. Identificacion de alternativas y beneficios

1.5.2.1. Beneficios para brechas individuales o grupos

A continuacion, se detallan los beneficios en formato SMART; que tendra la
organizacion por el cierre de las brechas priorizadas, ademas de detallar los indicadores que se

usaran para medir el cumplimiento de estos beneficios.



Tabla 43 Beneficios

Cod. Brecha Brecha Coc_i._ Beneficio Indicador _No_mbre Unlc!ad Actual | Objetivo| Tiempo
beneficio indicador medida
BR-004 No se cuenta con procesos de Lograr que los
Marketing BE-001 clientes recomle_nden KPI- Net Promoter % 0 100% Anual
BR-013 No se cuentan con procesos CRM lamarca, es decir un | BEN-001 Score
P NPS del 100%
Se pierde entre el 33% y el 50% de
BR-001 ganancias por no contar con canales
propios de distribucion Porcentaje de
BR-012 No se cuenta con procesos comerciales - i
ue of p . BE-002 | . Incremento de KPI |r_10remento de $ $28.224.00 | $60.000 | Anual
No estan identificados ni segmentados ingreso por ventas | BEN-002 | ingresos por
BR-007 .
el mercado al cual apunta el negocio ventas
BR-017 No existen reportes de analisis de
ventas
BR-005 | Empresa no se encuentra constituida Fortalecer la
posicion de la -
organizacion ante los KPI- Requisitos
. BE-003 legales % 0 100% Anual
Producto no cuenta con normativas de entes de control BEN-003 .
BR-006 . o cumplidos
calidad (sanitarios y de
compafiias)
No existen procedimientos definidos
para los procesos productivos KPI- Porcentaje de
BR-003 (abastecimiento, produccion y BE-004 | Reduccion de costos reduccion de % 0 5 Anual
L BEN-004
empacado) y administrativos costos
(contabilidad y némina)
Horas de
Incrementar KPI- capacitacién
BR-002 Personal no capacitado BE-005 competencias del BEN-005 | brindadas al Cantidad 0 25 Sem
personal
personal
Informacion de procesos productivos y Lograr la KPI- Porcentaje de
BR-010 administrativos desarrollada BE-006 | automatizacion en la BEN-006 procesos % 0 100% Anual
manualmente generacion de automatizados

64



Cod. Brecha

BR-011

No hay garantias de integridad en la
informacion de procesos productivos y

administrativos

Brecha

Cad.
beneficio

Beneficio

Indicador

Nombre
indicador

Unidad
medida

Actual

Objetivo

Tiempo

informacion de los
procesos de la
organizacion
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1.5.2.2.

Plan de gestion de beneficios

A continuacion, detallamos el plan de realizacién de los beneficios:

BE-001: Lograr
que los clientes
recomienden la
marca, es decir un
NPS del 100%

66

microempresa

expandirse la
microempresa

implementacion de
procesos CRM

Necesidad de nuevos
elementos,
modificaciones o
@ = § £loleg Program eliminaciones
2 5le| 8 g 8 . - a acion
= 2|2 2| £ Descripcion Métrica Descripcion Métrica Enfoque ;Como? Py < Entregables
S| E|5|E|56|8 Cudndo | 121 5 | o | o
[ — —_ —
FlE o | u ? £ .g & 81 E
S 15| < 88
wn T| = o | .2
[ 2 o (%]
s | £
Disefio de Procesos de Marketing
Conocimiento y Con lo siguiente: TO-BE
Desconocimiento de recomendacién -Disefio e Seleccién y contratacion de un Jefe
lamarcaen el Net de la marca por implementacion de de Marketing y Ventas con
N v Net Promoter . Enero 7 - . 7. Lo ) -
mercado al cual Promoter | el mercado al Score procesos de Marketing 2021 experiencia en la industria
quiere expandirse la Score cual quiere -Disefio e Disefio de manuales de Marketing

Procesos CRM establecidos TO-BE
Disefio de manuales de procesos
CRM
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BE-002:
Incremento de
ingreso por ventas

Necesidad de nuevos

elementos,
modificaciones o
@ 2 -CSU % olg Program eliminaciones
=215 L © L - L - p acion
= 2lE| 2| 2| L Descripcion Métrica Descripcion Métrica Enfoque ;Como? Py < Entregables
S|s|c|ec|l=|5 ¢Cuando 2| c
S|l E|=]| E (a] [ S |09 | o ©
=|z | uw = ? | 8188 ¢
S5 <! 8|8
wn T| = o | .2
§ 2 o (%]
Lo Procesos Comerciales establecidos
Con lo siguiente: TO-BE
-Disefio e ey -
implementacion de Seleccion y contratacion de un Jefe
ropcesos comerciales de Marketing y Ventas con
E)Se mentacion de experiencia en la industria
€9 Disefio de manuales de procesos
.| Alcanzar los clientes .
Porcentaje ingresos Porcentaje de | -Disefio e comerciales
Bajos ingresos por de Ignteados enel incremenjto de | implementacion de Enero Matriz de perfil de clientes,
v v v concepto de ventas | incremento prante - P o Vil |- v | = | identificando caracteristicas
- . objetivo del ingresos por | reportes de analisis de 2021 . ] e
en la microempresa | de ingresos - demogréficas, sicograficas
CMI/Perspectiva ventas ventas -
por ventas Manual para elaboracion de reportes

Financiera OF-1

-Implementacién de un
canal propio de
distribucion (sub-
contratar vendedores y
desarrollo sistema web
tipo e-commerce)

Analisis del nimero de vendedores a
contratar y afiliar a la némina

Disefio del esquema de comisiones y
bonos por rendimiento de ventas
Sistema para la gestién de pedidos de
productos via web
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Necesidad de nuevos

elementos,
modificaciones o
2|28 8|lc|s Program eliminaciones
21 5|c|g|o|3 - - . acion
= 2lE| 2| 2| L Descripcion Métrica Descripcion Métrica Enfoque ;Como? Py < Entregables
S| s|S|e|=|35 ¢Cuéando 215
SE|lE| S| || £ > S8l g| s
= | a|w ! Elc| 8 I
S5 < 88
wn T| = o | .2
S| 2|a|®
S| £
Con lo siguiente: Identificacion de requerimiento
Investigacion de los legales tributarios, ordenanzas
Situacion legal y requisitos minimos municipales, de compafifas, laborales;
Posicion sanitaria necesarios para minimos para operar
BE-003: Fortalecer - 105 P 0S para operar .
la posicion de la desfavorable de la regularizada y regularizar la Actualizacion de politicas aplicando
posicon microempresa ante | Requisitos | normada antes Requisitos | organizacion ante los requerimientos legales tributarios y
organizacion ante vl v - Enero v ) e
los entes legales | los diferentes legales entes de control L * | laborales identificados
los entes de control - - P 2021 e -
(sanitarios y de reguladores cumplidos | entes de control. cumplidos | (sanitarios 'y de Identificacion de requerimiento
compaﬁl’as)y (sanitarios y de Posicién compaiiias) legales sanitarios minimos para
compafiias) favorable de la Implementacién de estos operar
microempresa requisitos dentro de los Actualizacion de politicas aplicando
procesos de la requerimientos sanitarios
organizacion identificados
No existe monitoreo Con lo siguiente:
ni control de los Disefio e implementacion
costos en los Costos de de procedimientos Disefio de manuales de
procesos produccion productivos y procedimientos de abastecimiento,
productivos de la Porcentaje monitoreados y administrativos produccion, empacado, contabilidad
BE-004: microempresa, controlados Porcentaje de | Capacitacion al personal y némina
e v v v e de ! s . Enero | |, |. | ~|. s -
Reduccion de adicional personal reduccion ademas personal | reduccion de | sobre los procedimientos 2021 Capacitacion sobre procedimientos
costos interno no se de costos competente, con costos productivos y Disefio de perfiles y competencias de
encuentra un efecto de administrativos los cargos de la organizacion
capacitado lo que reduccion en Disefio de perfiles de Plan de desarrollo de personal
causa costos altos costos cargos Capacitacion en competencias
en los procesos de Desarrollo de un plan de
produccion desarrollo
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Necesidad de nuevos

elementos,
modificaciones o
2|28 8|lc|s Program eliminaciones
2158|288 - - . acion
= 2lE| 2| 2| L Descripcion Métrica Descripcion Métrica Enfoque ;Como? Py < Entregables
S| s|S|e|=|35 ¢Cuéando 215
Sl E|l=S| E|DO| E ’ S|l g|®
= |a|uW ! Elc| 8| 8| E
S5 <! 8|8
wn T| = o | .2
§ 2 o [%2]
La organizacién
actualmente no -
ejecuta Con lo siguiente:
caacitaciones Capacitacion al personal Capacitacion en procesos
sogre el versonal en en procesos enfocados en Comerciales
normativr; legal procesos comerciales, Capacitacion en uso de reportes
. A Horas de | Personal marketing y gestion de Capacitacion de vendedores
BE-005: sanitaria; asi como S - Horas de . . Lo -
capacitacio | capacitado con ... | atencion al cliente. Capacitacion en uso del sistema web
Incrementar vV v | tampoco en n al menos 25 capacitacion | » gicional capacitacion Enero | 4 Capacitacion sobre normas legales
mpetenci | r nf - rin | - 2021 - -
competencias de procesos e ocados brindadas | horas brindadas a en el nuevo sistema web 0 tributarias, laborales
personal en mejorar su personal ) - L) o
articinacion en el al personal | semestrales para gestion de pedidos, Capacitacion en normas sanitarias
?nercacii)o normas sanitarias, Capacitacion en procesos de CRM
(marketing tributarias y laborales, en Capacitacion en procesos de
L 2 L la elaboracion de reportes Marketing
comerciales, gestion de ventas
de relaciones con :
clientes)
Médulo de software proceso
Inventario
Con lo siguiente: Médulo de software proceso
Reportes Disefio e implementacion Produccion
La informacion generados de un Sistema de Médulo de software proceso
generada por la Porcentaie automéaticamente Software con médulos Despacho
BE-006: Lograr la organizacion, en sus de U€ 1 de los procesos | 5o ontaie de | P28 los procesos Médulo de software proceso
automatizacionen | v v procesos procesos productivos y procesJo s productivos y enero | Financiero/Administrativo
los procesos de la productivos y automatiza administrativos, automatizados administrativos 2021 Capacitacion al personal en uso de
organizacion administrativos, es dos teniendo como Capacitacion al personal modulos

manual (registros
fisicos)

consecuencia
integridad en la
informacion

en el uso de los médulos
Implementacion de
esquema de seguridades
en el Sistema

Definicion de matriz de perfiles y
roles de accesos a los mddulos
Permisos configurados en los
madulos acorde a la matriz definida
Capacitacion al personal en seguridad
de la informacién
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A continuacion, se detallan las (2) alternativas de proyectos. Se definieron solo

dos en razon a estas limitantes:

Mantiene una sola linea de negocio (venta de fideos) y una estructura
organizativa limitada.

Los problemas de la organizacién estan enfocados en dos grupos:

o Ausencia de procesos de marketing, gestion comercial, gestion de
clientes, y pérdida de ingresos por la reventa de sus productos a
través de intermediarios a tenderos de barrios (clientes finales).

o Eficiencia organizacional; por lo cual se planteé que cada

alternativa se enfoque en cada problema.

Tabla 44 Descripcion proyecto 1

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio

Proyecto: de un esquema de integracion vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacién legal de la fabrica de fideos ABC
Consiste en el diagndstico sobre la situacidn legal de los procesos de la microempresa y
... | preparar una hoja de ruta a seguir para su regularizacién. Adicional lograr la implementacion
Descripcion . A - .
de procesos comerciales, CRM y de marketing; la integracion de su propia cadena de
distribucion; y la capacitacion del personal en los nuevos procesos implementados.
Presupuesto | $30.600,00
Plazo 7 meses
BE-001: Lograr que los clientes recomienden la marca, es decir un NPS del 100%
BE-002: Incremento de ingreso por ventas
Beneficio | BE-003: Fortalecer la posicion de la organizacion ante los entes de control (sanitarios y de

compafiias)

BE-005: Incrementar competencias del personal

Entregables

1 | Disefio de Procesos de Marketing TO-BE

Seleccién y contratacion de un Jefe de Marketing y Ventas con experiencia en la industria

Disefio de manuales de Marketing

Capacitacién en procesos de Marketing

Procesos CRM establecidos TO-BE

Disefio de manuales de procesos CRM

Capacitacién en procesos de CRM

Anadlisis del nimero de vendedores a contratar y afiliar a la némina

© |0 (N (o o1 |~ W (N

Disefio del esquema de comisiones y bonos por rendimiento de ventas

10 | Capacitacion de vendedores

11 | Procesos Comerciales establecidos TO-BE
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Proyecto:

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio
de un esquema de integracion vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

12 | Disefio de manuales de procesos comerciales

13 | Capacitacién en procesos Comerciales

14 | Matriz de perfil de clientes, identificando caracteristicas demograficas, sicograficas

15 | Manual para elaboracion de reportes

16 | Capacitacion en uso de reportes

Identificacion de requerimiento legales tributarios, ordenanzas municipales, de
17 | compafiias, laborales; minimos para operar

Actualizacion de politicas aplicando requerimientos legales tributarios y laborales
18 | identificados

19 | Capacitacion sobre normas legales tributarias, laborales

20 | Identificacién de requerimiento legales sanitarios minimos para operar

21 | Actualizacidn de politicas aplicando requerimientos sanitarios identificados

22 | Capacitacion sobre normas sanitarias

23 | Sistema para la gestion de pedidos de productos via web

24 | Adquisicidn de laptops

25 | Contratacion hosting

26 | Capacitacion en uso del sistema web

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

El costo total del proyecto incluye el costo de los materiales, servicios de

consultores, asi como el costo del Director de Proyectos a cargo de la ejecucion de las

actividades para la generacién de los entregables.

Tabla 45 Descripcion proyecto 2

Proyecto:

Diagnostico legal, repotenciacion de procesos productivos y administrativos y; analisis,
desarrollo e implementacion de un sistema para la captura, procesamiento y generacion
de reportes de la Microempresa ABC

Descripcion

Consiste en efectuar un levantamiento de informacion de los procesos productivos
(abastecimiento, produccién) y administrativos (contabilidad, némina) para normalizarlos en
manuales con el objetivo de lograr eficiencia en la organizacién. Ademas, se implementara un
software para la automatizacion de los procesos y generacion de reportes. Asi mismo se
trabajard en la regularizacion de la organizacion ante los entes de controles del Estado.

Presupuesto | $13.900,00
Plazo 3 meses
BE-004: Reduccion de costos
Beneficio BE-006: Lograr la automatizacion en los procesos de la organizacién

BE-003: Fortalecer la posicion de la organizacion ante los entes de control (sanitarios y de
compafiias)
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Proyecto:

Diagnostico legal, repotenciacién de procesos productivos y administrativos y; analisis,
desarrollo e implementacion de un sistema para la captura, procesamiento y generacion
de reportes de la Microempresa ABC

Entregables

Disefio de manuales de procedimientos de abastecimiento, produccién, empacado,

1 | contabilidad y némina
2 | Capacitacion sobre procedimientos
3 | Disefio de perfiles y competencias de los cargos de la organizacion
4 | Capacitacién en competencias
5 | Modulo de software proceso Inventario
6 | Mddulo de software proceso Produccion
7 | Médulo de software proceso Financiero/Administrativo
8 | Capacitacion al personal en uso de moédulos
9 | Definicion de matriz de perfiles y roles de accesos a los médulos
10 | Permisos configurados en los modulos acorde a la matriz definida
11 | Capacitacion al personal en seguridad de la informacion
Identificacién de requerimiento legales tributarios, ordenanzas municipales, de compafiias,
12 | laborales; minimos para operar
Actualizacién de politicas aplicando requerimientos legales tributarios y laborales
13 | identificados
14 | Capacitacion sobre normas legales tributarias, laborales
15 | Identificacion de requerimiento legales sanitarios minimos para operar
16 | Actualizacion de politicas aplicando requerimientos sanitarios identificados
17 | Capacitacion en normas sanitarias

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

El costo total del proyecto incluye el costo de los materiales, servicios de

consultores, asi como el costo del Director de Proyectos a cargo de la ejecucion de las

actividades para la generacién de los entregables.

1.6. Priorizacion y seleccion
1.6.1. Priorizar beneficios

A continuacion, se detalla la priorizacion de cada alternativa en funcion de los

criterios definidos anteriormente.

Tabla 46 Matriz Priorizacion proyectos (alternativas)
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Brechas que cierra Criterios de priorizacion de alternativas
Cad. Al n 5 Fuerza de F;reorla b Control de Resultad
Alternativa ternativa Cod. i Ventas ECursos y Costos esuitado
Brecha Brecha que cierra Capacidades
45% 40% 15%
No se cuenta con procesos
BR-0041 4o Marketing
No se cuentan con
Diza(‘:rer;lo d(ée BR-013 procesos CRM
P Keli Se pierde entre el 33%y el
Market 'Ing’ BR-001 50% de ganancias por no
cometr_c,la gs y contar con canales propios
reﬁaisic:ﬁgs c60n de distribucién
. R No se cuenta con procesos
clientes; disefio de | BR-012 comerciales
un esquema de —— — -
PR-001 integracion No estan identificados ni 5 4 1 4
vertical hacia BR-007 | segmentados el mercado al
adelante y cual apunta el negocio
regularizacion, | BR-017 No existen reportes de
ante los entes dle analisis de ventas
control. de la BR-005 Empresa no se encuentra
situacion legal de constituida
la fabrica de fideos | g _0g Producto no cuenta con
ABC normativas de calidad
BR-002 | Personal no capacitado
Empresa no se encuentra
o BR-00S| constituida
Diagndstico legal,
repotenciacion de | BR-006 Producto no cuenta con
procesos normativas de calidad
productivos y No existen procedimientos
administrativos y; definidos para:
analisis, desarrollo | BR-003 | abastecimiento,
) e implementacion produccion, contabilidad y
PR-002 de un sistema para seguridad industrial. ! 5 5 3.2
la captura, BR-002 | Personal no capacitado
procesamiento y —
generacion de BR-010 Informacién procesada
reportes de la manualmente -
Microempresa !\10 ha_y garantias de
ABC BR-011 | Integridad en la
informacion de ventas y
produccién

Se analiza lo siguiente:

e La alternativa ganadora cierra un total de 9 brechas que corresponden al

52% del total.

e La alternativa ganadora esta enfocada en el desarrollo de procesos

comerciales, marketing y de gestion de relaciones con el cliente

e Adicional, se ha establecido como mandatorio el cierre de las brechas

relacionadas a la falta de regularizacion de la Microempresa ante los
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entes de control de compafiias y sanitarios ya que, como menciona
(Byers, 2009) entre los beneficios de la formalizacion empresarial son:
i) la capacidad aprovechar las economias de escala; ii) la proteccion
juridica y exigibilidad de los derechos de propiedad; iii) mayor acceso al
crédito; y iv) la posibilidad de aumentar la productividad debido a una
mayor proteccion legal. y acceso a otros bienes publicos, como
infraestructuras pablicas y programas de apoyo del gobierno. En razon a
esto en cada alternativa se ha colocado el beneficio “BE-003: Fortalecer
la posicion de la organizacion ante los entes de control (sanitarios y de

compaiiias)”

1.6.2. Flujos para cada alternativa

1.6.2.1. Determinacién del capital de trabajo

El Capital de Trabajo se considera a la capacidad de una organizacion para
Ilevar a cabo sus actividades, es decir, es el monto total de dinero para suplir todas las
necesidades y que debe ser calculado en base a los ingresos esperados y los costos
estimados.

Para el calculo del Capital de Trabajo se utilizo el método “Déficit Acumulado

Maximo”, como se muestra a continuacion:

Tabla 47 Capital de Trabajo Déficit Acumulado Maximo Alternativa 1

Diciembre

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre
Ingresos
Total Ingresos § 268814 |8 336017(5 403221|$ 470424(5 6048315 6.04831(5 672035|% 6.72035|8 672035|5 6.72035|% 672035
Egresos
Total egresos § 390347 |8 413963 (5 -437578| % -4.61194(5 -3.08426 |5 -5.08426 (5 -532042|% -5.32042|§ -532042(5 -532042|% -5.32042
Saldo mensual § -121533|8 7794505 -M357(§  9230(3  96405|% 96405 (5 139993|§ 139993 |% 139993 |5 139993|§ 139993
Saldo acumulzdo § -121533 |8 109478 |8 -2.33835| % 224605 |3 -128200(% 31704 |% 1.08199|% 248192|% 338183|% 528L78|% G.6BLTI

§ 672035

§ -33042
5 139993
§ 8.081.64
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1.6.2.2.  Flujo para Alternativa de proyecto 1

Para la elaboracion de este flujo se tomaron en cuenta lo siguiente aspectos:

Los ingresos fueron calculados tomando en cuenta que los siguientes puntos:

o Con la integracion de una cadena de distribucién propia (contratacion de
vendedores) no existira esa falta de ganancia por vender los productos a
un precio menor al que el intermediario comercializa a los tenderos.

o Se ajustaran los precios de los empaques de 170 gr a $0,70, y de 400 gr a
$0,90. Estos nuevos valores siguen por debajo de los precios establecidos
por los competidores, ya que como mencionan Osorio, Gomez, Duque en
el documento “Politicas para la fijacion de precios de venta como base
para la generacion de valor”, fijar el precio levemente por debajo de la
competencia busca principalmente ganar mercado con bajos precios y
grandes volumenes de ventas. A continuacién, los nuevos precios:

Tabla 48 Ganancia de la microempresa por unidad producida (con proyecto 1)

Producto Precio de Venta de la Nuevo precio de

Microempresa ABC al venta de la

Intermediario Microempresa ABC

(Esquema actual ) (implementacion de
cadena de
distribucion

Empaque 170 gr $0,24 $0,70

Empaque 400 gr $0,50 $0,90

o El precio de venta se calcul6 tomando en cuenta el costo unitario mas el
porcentaje de ganancia por unidad.

Tabla 49 Calculo de precio de venta

Costo @ L.

Producto Unitario PVP % Utilidad
Presentacion 170 gramos | $0,65 $0,70 8%
Presentacion 400 gramos | $0,59 $0,90 34%

o Tal como se indicd en el objetivo del CMI que se plantea tener como
clientes al 5% de la totalidad de tiendas registradas en la ciudad de
Guayaquil, lo que representa 757 tenderos de barrio y a quienes se plantea
vender al menos dos bultos anuales de cada presentacion: PACAS 170
GRS. X 25 UNIDADES y PACAS 400 GRS. X 30 UNIDADES.
Adicional se plantea el supuesto de incrementos anuales de clientes de
acuerdo a la siguiente tabla:

Numero de tiendas base 15.132
# Clientes objetivo Nuevos clientes con

Objetivo respecto al afio anterior

0,

% Objetivo clientes Afio 1 5,0% 57 NA
0,

% Objetivo clientes Afio 2 7,0% 1059 303
0,

% Objetivo clientes Afio 3 8,0% 1211 151
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NUmero de tiendas base 15.132
# Clientes objetivo Nuevos clientes con
Objetivo % respecto al afio anterior
0,
% Objetivo clientes Afio 4 9.0% 1362 151
0,
% Objetivo clientes Afio 5 10,0% 1513 151

% de clientes

12.0%
10.0%
8.0%
6.0%
4.0%
2.0%

0.0%
% Objetivo % Objetivo % Objetivo % Objetivo % Objetivo
clientes Ao 1  clientes Afio 2 clientes Afio 3 clientes Afio 4  clientes Afio 5

o Elasticidad de precios. Segun el analisis realizado por Henriquez-
Henriquez, Freire-Quintero y Moran Pefia, en el estudio “Determinacion
de la elasticidad de la demanda alimenticia en Ecuador”, indica que “el
consumo de alimentos como aceite, arroz, azucar blanca, cebolla, fideos y
sal refinada son sensibles ante variaciones del precio y presenta un
comportamiento inelastico”, con lo anterior se concluye que, Si existe un
aumento de una unidad porcentual en los niveles de precio existe una
reduccion en la demanda en menor cuantia porcentual, por ende cambios
de precios no afectaria la demanda del producto por los consumidores.

e Seincluyeron los siguientes egresos: comisiones por ventas, beneficios sociales,
aportaciones al IESS, participacion de utilidades, impuestos a la renta debido a
que con la regularizacion de la empresa ante los entes de control se deberan
cumplir con estas obligaciones legales. Adicional se incluyeron costos
relacionados a alquiler de bodegas para el manejo del inventario, movilizacion
por logistica de entrega de los pedidos de los clientes.

e Los salarios incrementaron debido a que se incluira un colaborador: Jefe de
Ventas y MKT.

e Lainversion inicial del proyecto (-$30.636,50) sera obtenida gestionando un
préstamo de una entidad financiera, a una tasa interes del 11,83%.

e El capital de trabajo (-$2.338,35) serd un aporte del Sponsor.

e Para calcular la tasa de descuento se usara el Modelo de Valoracion de Activo
del Capital (CAPM)

Tabla 50 Datos para calculo CAPM
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| Componente | Valor | Fuente
Tasa libre de riesgo 2,530 Tasa del bono del Tesoro de Estados Unidos a 10 afios (marzo 2019)
(Rr) https://es.investing.com/rates-bonds/u.s.-10-year-bond-yield
Beta del Activo 0,60 Unlevered beta - Food Processing (Enero 2019)
(BI) http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html
Premio por riesgo del mercado 5.36% Equity Risk Premium by Month (March 2019) - Aswath Damodaran
(Rm-RF) http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/home.htm
Riesgo pais 5,84% Riesgo Pais (marzo 2019) — BC
(Re) https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=riesgo_pais

La formula para el calculo del CAPM es la siguiente:

‘R =R, +P, (Ru—-R) +Rp

Aplicando la formula antes detallada obtenemos que la Tasa de descuento es de:
11.54%

A continuacion, se presenta el flujo con el proyecto:


http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/home.htm
https://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

Tabla 51 Flujo con proyecto (Alternativa 1)
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Afo 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Ingresos
Ventas (con proyecto) $67.203,49 $94.084,88 $107.525,58 $120.966,28 $134.406,98
Numero de clientes (con proyecto) 757 1.059 1.211 1.362 1.513
Unidades
Unidades 170 gramos 37.830 52.962 60.528 68.094 75.660
Unidades 400 gramos 45.396 63.554 72.634 81.713 90.792
Ventas por tipo de empaqgue
170 gramos ($0,70) $26.536,11 $37.150,55 $42.457,78 $47.765,00 $53.072,22
400 gramos ($0,90) $40.667,38 $56.934,33 $65.067,80 $73.201,28 $81.334,76
Total Ingresos $67.203,49 $94.084,88 $107.525,58 $120.966,28 $134.406,98
Egresos
Costos variables
Materia Prima -$18.343,98 -$25.681,57 -$29.350,37 -$33.019,16 -$36.687,96
Empaques -$2.950,74 -$4.131,04 -$4.721,18 -$5.311,33 -$5.901,48
Agua -$965,12 -$1.042,33 -$1.125,71 -$1.215,77 -$1.313,03
Electricidad -$1.356,00 -$1.464,48 -$1.581,64 -$1.708,17 -$1.844,82
Costos fijos
Salarios -$10.440,00 -$10.440,00 -$10.440,00 -$10.440,00 -$10.440,00
Servicio basico (teléfono+internet) -$550,92 -$550,92 -$550,92 -$550,92 -$550,92
Suministros -$840,00 -$840,00 -$840,00 -$840,00 -$840,00
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Afo 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5
Mantenimiento equipos -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00
Servicio hosting/dominio -$200,00 -$200,00 -$200,00 -$200,00 -$200,00
Soporte sistema -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00
Alquiler Bodegas -$2.100,00 -$2.100,00 -$2.100,00 -$2.100,00 -$2.100,00
Operarios (bajo factura) -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00
Movilizacion (gasolina) -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00
Comisiones ventas -$1.014,72 -$1.024,87 -$1.035,12 -$1.045,47 -$1.055,92
Vendedores (bajo factura) -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00
Beneficios sociales -$1.685,58 -$1.685,58 -$1.685,58 -$1.685,58 -$1.685,58
Aportes IESS -$1.164,06 -$1.164,06 -$1.164,06 -$1.164,06 -$1.164,06
Interés préstamos -$3.624,30 -$3.051,87 -$2.411,72 -$1.695,84 -$895,27
Gastos administrativos varios -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00
Gastos no desembolsables
Depreciacion (equipo de computo 5 afios) -$220,00 -$220,00 -$220,00 -$220,00 -$220,00
Amortizacion (sistema web) -$800,00 -$800,00 -$800,00 -$800,00 -$800,00
Depreciacion (maquinaria 10 afios) -$2.000,00 -$2.000,00 -$2.000,00 -$2.000,00 -$2.000,00
Total egresos -$58.767,41 -$66.908,71 -$70.738,30 -$74.508,30 -$78.211,05
Flujo de Caja antes de impuestosy UT $8.436,07 $27.176,18 $36.787,28 $46.457,98 $56.195,93
Utilidad trabajadores (15%) -$1.265,41 -$4.076,43 -$5.518,09 -$6.968,70 -$8.429,39
25% IR -$2.109,02 -$6.794,04 -$9.196,82 -$11.614,49 -$14.048,98
Flujo de Caja después de impuestosy UT $5.061,64 $16.305,71 $22.072,37 $27.874,79 $33.717,56
Ajustes por gastos no desembolsables
Depreciacion (maquinaria) $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00
Amortizacion (sistema web) $800,00 $800,00 $800,00 $800,00 $800,00
Depreciacion (equipos de computo) $220,00 $220,00 $220,00 $220,00 $220,00



80

Total Flujo Periodico

Costo Proyecto

Capital de trabajo
Total inversion inicial
Tasa de interés efectiva
Amortizacion del préstamo
Valor de Desecho econémico

-$30.636,50
-$2.338,35
-$32.974,85
11,83%

| 93207485 8324284  $1391447

$8.081,64

-$4.838,80

$19.325,71

-$5.411,23

$25.092,37

-$6.051,38

| $1904009]  $24127,63

$30.894,79

-$6.767,26

$36.737,56

-$7.567,83
$299.112,28
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A continuacion, se muestra el VAN y el TIR con la alternativa ganadora y a un

plazo de 5 afios. Se espera que la recuperacion de la inversion sea en 3,02 afios.

TASA DE DESCUENTO 11,54%
VALOR PRESENTE $233.549,85
VAN $200.574,99
TIR 74%
PAYBACK 3,02

1.6.2.3. Flujo para Alternativa de proyecto 2

La segunda alternativa de proyecto esta enfocada en la eficiencia de los procesos
productivos y administrativos de la organizacion, buscando cumplir el objetivo de
reduccion de costos planteado en el CMI; adicional se busca la regularizacion de su
situacion legal ante los distintos entes de control.

Para determinar el monto de ahorro, a continuacion, se presentan la estructura de

costos antes y posterior a la operacion de esta alternativa 2.

Tabla 52 Estructura de costos AS-IS y TO-BE anual

%
% % Reduccion

Costo Tipo Costo| AS-IS | representatividad | TO-BE | representatividad | esperado
Materia Prima (harina) | Variable $17.107,47 52% | $15.909,95 50% 7%
Empaques Variable $2.699,42 8% | $2.564,45 8% 5%
Agua Variable $965,12 3% $868,60 3% 10%
Electricidad Variable $1.356,00 4% | $1.220,40 4% 10%
Mantenimiento Fijo $600,00 2% $600,00 2% 0%
Salarios Fijo $8.256,00 25% | $8.256,00 26% 0%
Servicio bésico
(teléfono) Fijo $161,28 0% | $161,28 1% 0%
Suministros Fijo $840,00 3% $840,00 3% 0%
Gastos administrativos | Fijo $1.200,00 4% | $1.200,00 4% 0%

Total $33.185,29 $31.620,68




Los valores especificados en la columna TO-BE de la tabla 50 son los que se

esperan alcanzar cuando entre en operacion el proyecto de la alternativa 2

A continuacion, se presenta el flujo de efectivo del proyecto de la alternativa 2
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Tabla 53 Flujo con proyecto (Alternativa 2)
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Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5 Ao 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10

Ingresos

Ingresos por ahorros $1.564,61 | $1.640,14 | $1.719,36 | $1.802,47 | $1.889,64 | $1.984,12| $2.083,33| $2.187,50 | $2.296,87 | $2.411,71
Total Ingresos $1.564,61 | $1.640,14 | $1.719,36 | $1.802,47 | $1.889,64 | $1.984,12 | $2.083,33| $2.187,50 | $2.296,87 | $2.411,71
Egresos

Soporte del sistema -$600,00 | -$600,00| -$600,00| -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00

Interés préstamos -$1.940,12 | -$1.633,69 | -$1.291,02 | -$907,80 -$479,25

Capacitacion al personal -$600,00 | -$600,00 | -$600,00
Gastos no desembolsables

Amortizacion del sistema -$600,00 | -$600,00| -$600,00| -$600,00 -$600,00

Depreciacion (equipos cdmputo) -$400,00 | -$400,00| -$400,00| -$400,00| -$400,00
Total egresos -$4.140,12 | -$3.833,69 | -$3.491,02 | -$2.507,80 | -$2.079,25| -$600,00| -$600,00| -$600,00| -$600,00| -$600,00
Flujo de Caja antes de impuestosy UT -$2.575,51 | -$2.193,56 | -$1.771,65 | -$705,33| -$189,61 | $1.384,12| $1.483,33| $1.587,50 | $1.696,87 | $1.811,71

Utilidad trabajadores (15%) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 | -$207,62| -$22250| -$238,12| -$254,53| -$271,76

25% IR $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 | -$207,62| -$370,83| -$396,87| -$424,22| -$452,93
Flujo de Caja después de impuestos y UT -$2.575,51 | -$2.193,56 | -$1.771,65 | -$705,33| -$189,61| $968,89 | $890,00| $952,50 | $1.018,12| $1.087,03
Ajustes por gastos no desembolsables

Depreciacion (equipos computo) $400,00 | $400,00| $400,00| $400,00 $400,00

Amortizacion del sistema $600,00 $600,00 $600,00 $600,00 $600,00
Total Flujo Periddico -$1.575,51 | -$1.193,56 | -$771,65 $294,67 $810,39 $968,89 $890,00 $952,50 | $1.018,12 | $1.087,03
Costo Proyecto (Inversién inicial) $-16.400,00

Tasa de interés efectiva 11,83%

Amortizacion del préstamo -$2.590,26 | -$2.896,68 | -$3.239,36 | -$3.622,58 | -$4.051,13

Valor de Desecho econdmico

$3.556,26
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A continuacion, se muestra el VAN y el TIR de la segunda alternativa de

proyecto y a un plazo de 10 afios.

TASA DE DESCUENTO 11,54%
VALOR PRESENTE $-9.819,39
VAN $-26.219,39
TIR -24%

Los costos anuales se calcularon considerando lo siguiente

e La depreciacion del equipo de computo a adquirir (2 laptops) se calcul6 a cinco
afios, que es el tiempo de vida util estimado

e La amortizacion del sistema a adquirir, se calcul6 a 5 afios, tiempo estimado de
vida util

e Se establecid un costo anual para capacitaciones al personal para los procesos
productivos y administrativos, durante los primeros 3 afios de operacion del
proyecto.

Tal como se puede visualizar, esta segunda alternativa no presenta VAN o TIR
positivos, en razon a lo siguiente:

e Los ingresos obtenidos por concepto del ahorro generado debido a la mejora en
los procesos internos de la microempresa durante los 4 primeros afios del
proyecto estan entre el 38% al 91% del total de egresos por concepto de poner
en operacion el proyecto, es decir los ingresos por ahorros serdn menores a los
egresos, esta situacion se da por la cancelacion del préstamo para la inversion
inicial. A partir del 5 afio empezara a revertirse esta situacion.

e Segun (Ceballos, Ramirez, 2011), existen beneficios intangibles que una
organizacion puede obtener y valorar en un proyecto de inversion, entre las que
se pueden mencionar:

o Eficiencia del capital humano. Incremento de las competencias
(conocimiento y habilidades) de los colaboradores de la organizacion.

o Legalidad. Respeto de la normativa y mejora de la situacion de la
organizacion ante los entes de control del Estado

o Responsabilidad. Relacionado al ahorro en costos por evitar ingresar en
futuros juicios y procedimientos legales.

1.6.2.4.  Flujo con proyectos unificados (Alternativa 1 y Alternativa 2)

En esta seccion unificaremos ambas alternativas de proyectos buscando evaluar
si es una mejor opcion la implementacion de ambas alternativas de proyectos, esto a

través de la validacion del Payback, VAN y TIR. Se analizara, usando estos 3
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parametros indicados, la mejor de las opciones de proyectos: Alternativa 1, Alternativa

2 o la version unificada.



Tabla 54 Flujo econémico proyectos unificados (Alternativa 1y Alternativa 2)
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Ao 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Ingresos
Ingresos por ahorros $1.663,73 $2.247,98 $2.546,49 $2.845,61 $3.145,36
Ventas (con proyecto) $67.203,49 $94.084,88 $107.525,58 $120.966,28 $134.406,98
Numero de clientes (con proyecto) 757 1.059 1.211 1.362 1.513
Unidades
Unidades 170 gramos 37.830 52.962 60.528 68.094 75.660
Unidades 400 gramos 45.396 63.554 72.634 81.713 90.792
Ventas por tipo de empaque
170 gramos ($0,70) $26.536,11 $37.150,55 $42.457,78 $47.765,00 $53.072,22
400 gramos ($0,90) $40.667,38 $56.934,33 $65.067,80 $73.201,28 $81.334,76
Total Ingresos $68.867,22 $96.332,86 $110.072,07 $123.811,88 $137.552,34
Egresos
Costos variables
Materia Prima -$18.343,98 -$25.681,57 -$29.350,37 -$33.019,16 -$36.687,96
Empaques -$2.950,74 -$4.131,04 -$4.721,18 -$5.311,33 -$5.901,48
Agua -$965,12 -$1.042,33 -$1.125,71 -$1.215,77 -$1.313,03
Electricidad -$1.356,00 -$1.464,48 -$1.581,64 -$1.708,17 -$1.844,82
Costos fijos
Salarios -$10.440,00 -$10.440,00 -$10.440,00 -$10.440,00 -$10.440,00
Servicio basico (teléfono+internet) -$550,92 -$550,92 -$550,92 -$550,92 -$550,92
Suministros -$840,00 -$840,00 -$840,00 -$840,00 -$840,00
Mantenimiento equipos -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00
Servicio hosting/dominio -$200,00 -$200,00 -$200,00 -$200,00 -$200,00
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Afo 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5
Soporte sistema web -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00
Alquiler Bodegas -$2.100,00 -$2.100,00 -$2.100,00 -$2.100,00 -$2.100,00
Operarios (bajo factura) -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00
Movilizacion (gasolina) -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00
Soporte sistema produccion / admin -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00
Capacitacion personal -$600,00 -$600,00 -$600,00
Comisiones ventas -$1.014,72 -$1.024,87 -$1.035,12 -$1.045,47 -$1.055,92
Vendedores (bajo factura) -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00
Beneficios sociales -$1.685,58 -$1.685,58 -$1.685,58 -$1.685,58 -$1.685,58
Aportes IESS -$1.164,06 -$1.164,06 -$1.164,06 -$1.164,06 -$1.164,06
Interés préstamos -$5.091,22 -$4.287,10 -$3.387,85 -$2.382,23 -$1.257,63
Gastos administrativos varios -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00
Gastos no desembolsables
Depreciacion (equipo de computo 5 afios) -$220,00 -$220,00 -$220,00 -$220,00 -$220,00
Amortizacion (sistema productivo / adm) -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00
Amortizacion (sistema web) -$800,00 -$800,00 -$800,00 -$800,00 -$800,00
Depreciacion (maquinaria 10 afios) -$2.000,00 -$2.000,00 -$2.000,00 -$2.000,00 -$2.000,00
Total egresos -$62.034,33 -$69.943,94 -$73.514,43 -$76.394,69 -$79.773,41
Flujo de Caja antes de impuestos y UT $6.832,88 $26.388,92 $36.557,64 $47.417,20 $57.778,93
Utilidad trabajadores (15%) -$1.024,93 -$3.958,34 -$5.483,65 -$7.112,58 -$8.666,84
25% IR -$1.708,22 -$6.597,23 -$9.139,41 -$11.854,30 -$14.444,73
Flujo de Caja después de impuestos y UT $4.099,73 $15.833,35 $21.934,58 $28.450,32 $34.667,36
Ajustes por gastos no desembolsables
Depreciacion (maquinaria) $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00
Amortizacion (sistema productivo / adm) $600,00 $600,00 $600,00 $600,00 $600,00
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Afo 0 Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5

Amortizacién (sistema web) $800,00 $800,00 $800,00 $800,00 $800,00 |

Depreciacion (equipos de computo) $220,00 $220,00 $220,00 $220,00 $220,00
Total Flujo Periédico $7.719,73 $19.453,35 $25.554,58 $32.070,32 $38.287,36
Costo Proyecto (Inversion inicial) -$45.374,85

Alternativa 1 -$30.636,50

Alternativa 2 -$12.400,00

Capital de trabajo -$2.338,35

Tasa de interés efectiva 11,83%

Amortizacion del préstamo -$6.797,29 -$7.601,41 -$8.500,65 -$9.506,28 -$10.630,87

Valor de Desecho econémico $312.542,12
TOTAL FLUJO DE CAJA -$45.374,85 $922,44 $11.851,95 $17.053,93 $22.564,04 $340.198,60

A continuacion, se muestra el VAN y el TIR con la alternativa ganadora y a un plazo de 5 afios. Se espera que la recuperacion de la inversion sea

en 3,92 afos.

TASA DE DESCUENTO
VALOR PRESENTE
VAN

TIR

PAYBACK

$234.272,04
$188.897,18

11,54%

60%
3,92
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1.6.2.5. Andlisis y declaracion de alternativa ganadora

A continuacion, se presenta un cuadro comparativo en donde se analizan las tres
alternativas de proyectos y donde se puede verificar que la alternativa de proyecto 1 es

la que rinde mejores beneficios econémicos.

Tabla 55 Cuadro comparativo rendimiento econémicos alternativas de proyectos

Criterio Alternativa 1 | Alternativa 2 ety ?I)t/e;natlvas
VAN $200.574,99| $-26.219,39 $188.897,18
TIR 74% -24% 60%
PAYBACK (Afi0s) 3,02 NA 3,92

En razén a que la “alternativa 1” tiene un VAN y TIR positivos y mayores a las
otras alternativas; y adicionalmente tiene un PAYBACK con menor tiempo de
recuperacion de la inversion, es la alternativa seleccionada, y se denominé de la
siguiente manera “Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia
adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la

fabrica de fideos ABC”

1.6.2.6. Matriz de trazabilidad

Para cada una de las 8 brechas que el proyecto seleccionado cierra, se
identificaron los componentes principales que deben ser entregados a la organizacion
con la finalidad de alcanzar el estado futuro deseado “To-be”. A través de la matriz de
trazabilidad, se asegura el alineamiento estratégico entre los componentes, brechas
priorizadas, estrategias del FODA y objetivos estratégicos del CMI, lo cual se observa

en la siguiente tabla:



Tabla 56 Matriz trazabilidad proyecto seleccionado

Adquisicion
de materias
primas para
la produccion
y
comercializa
cién de
productos
alimenticios
con la méas
alta calidad y
a precios
competitivos
para nuestros
consumidore
s logrando la
satisfaccion
de nuestros
clientes y
demas
grupos de
interés

Lograr en 15
afios estar entre
las 20
empresas
lideres en la
produccion y
comercializaci
6n de
productos
alimenticios
dentro del
Ecuador y, a 20
afios lograr
exportar
nuestros
productos a
paises
latinoamerican
0s

OF-1: Incrementar
los ingresos por
ventas de
productos de la
cartera hasta un
monto de $60,000;
al final del 2021

OP-4: Reducir la
capacidad ociosa
de la maquinaria
actual al 12% al
finalizar el 2021

OP-2: Implementar
un esquema de
integracion vertical
hacia adelante para
el proceso de
distribucion de
productos a nuevos
cliente

EST-DEF-
001:
Integracion
vertical
hacia
adelante

D-16: Se
pierde entre
el 33% vy el
50% de
ganancias
por no contar
con canales
propios de
distribucion
A-1:

Clientes
pueden
cambiar
facilmente de
producto al
existir una
alta variedad
de marcas de
pastas en el
mercado

BR-001: Se
pierde entre
el 33% y el
50% de

ganancias
por no contar
con canales

propios de
distribucion

BR-012: No
se cuenta con
procesos
comerciales

BR-007: No
estan
identificados
ni
segmentados
el mercado al
cual apunta
el negocio

BR-017: No
existen
reportes de
andlisis de
ventas

BE-
002:
Increm
ento de
ingreso
por
ventas

Procesos
Comerciales

establecidos TO-BE
Disefio de manuales

de procesos
comerciales

Matriz de perfil de

clientes,
identificando
caracteristicas
demogréficas,
sicograficas

Identificacion de
reportes requeridos

Manual para
elaboracién de
reportes

Anaélisis del nimero
de vendedores a
contratar y afiliar a la

némina

Disefio del esquema
de comisiones y

bonos por
rendimiento de
ventas

Sistema para la

gestién de pedidos de
productos via web

Adquisicion de
laptops

Contratacién hosting

KPI-BEN-
002

Incremen
to de
ingresos
por
ventas

$28.224,00

$60.000,00
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PR-001:
Desarrollo de
procesos de
marketing,
CRMy
ventas;
implementaci
6n de una
cadena de
distribucién
y
regularizacio
ndela
situacion
legal de la
fabrica de
fideos ABC,
enel
mercado de
la ciudad de
Guayaquil




OM-1: Expandir la
base de clientes y
captar el 5% (757)
de las tiendas de
barrio en
Guayaquil (15.132)
al final del 2021

OP-1: Fortalecer
procesos de
marketing y

comerciales al final
del 2021

OM-2: Lograr
niveles de
satisfaccion del
cliente del 90% al
2021

EST-DEF-
003:
Fortalecer
el
marketing,
gestion
comercial y
gestion de
relaciones
con
clientes

D-8: No se
cuenta con
personal
experto en
Marketing ni
la parte
Comercial
D-12: Existe
una
capacidad
ociosa del
65%

D-14: No se
cuenta con
una base de
clientes
potenciales
D-15: No
estan
identificados
ni
segmentados
el mercado al
cual apunta
el negocio
A-1: Clientes
pueden
cambiar
facilmente de
producto al
existir una
alta variedad
de marcas de
pastas en el
mercado
A-3: Clientes
pueden

BR-004: No
se cuenta con
procesos de
Marketing

BR-013: No
se cuentan
con procesos
CRM

BE-
001:
Lograr
que los
clientes
recomi
enden
la
marca,
es decir
un NPS
del
100%

Disefio de Procesos
de Marketing TO-BE
Seleccion y
contratacién de un
Jefe de Marketing y
Ventas con
experiencia en la
industria

Disefio de manuales
de Marketing
Procesos CRM
establecidos TO-BE
Disefio de manuales
de procesos CRM

KPI-BEN-
001

Lograr
que los
clientes
recomien
den la
marca, es
decir un
NPS del
100%

100%
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sustituir las

pastas por
otros tipos de
productos
que aportan
carbohidratos

OP-3: Cumplir con
los requerimientos
de los entes
regulatorios para
evitar multas

EST-DEF-
004
Fortalecer
la posicion
de la
microempr
esa ante los
entes
reguladores

D-7:
Empresa no
se encuentra
constituida
D-11:
Producto no
cuenta con
normativas
de calidad
A-1: Clientes
pueden
cambiar
facilmente de
producto al
existir una
alta variedad
de marcas de
pastas en el
mercado
A-6:
Fabricacién
no requiere
una inversion
fuerte inicial,
facilidad de
ingreso de
nuevos
competidores
A-3: Clientes
pueden
sustituir las

BR-005:
Empresa no
se encuentra
constituida

BR-006:
Producto no
cuenta con
normativas
de calidad

BE-
003:
Fortale
cerla
posicié
ndela
organiz
acion
ante los
entes
de
control
(sanitar
iosy
de
compa
fiias)

Identificacion de
requerimiento legales
tributarios,
ordenanzas
municipales, de
compafiias, laborales;
minimos para operar
Actualizacion de
politicas aplicando
requerimientos
legales tributarios y
laborales
identificados
Identificacion de
requerimiento legales
sanitarios minimos
para operar
Actualizacion de
politicas aplicando
requerimientos
sanitarios
identificados

Disefio de empaques
acoplado a requisitos
entes de control

KPI-BEN-
003

Requisito

s legales

cumplido
s

100%
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pastas por
otros tipos de
productos
que aportan
carbohidratos

OE-1: Desarrollar
las competencias
del talento humano
de la organizacién

EST-DEF-
005:
Desarrollar
las
competenci
as del
Talento
Humano

D-1:
Personal que
labora no se
encuentra
capacitado

BR-002:
Personal no
capacitado

BE-
005:
Increm
entar
compet
encias
del
persona
|

Capacitacion en
procesos
Comerciales
Capacitacion en uso
de reportes
Capacitacion de
vendedores
Capacitacion en uso
del sistema web
Capacitacion en
procesos de
Marketing
Capacitacion en
procesos de CRM
Capacitacion sobre
normas legales
tributarias, laborales
Capacitacion en
normas sanitarias

KPI-BEN-
005

Horas de
capacitac
ion
brindadas
al
personal

20
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Fuente: Autor

Elaboracién: Autor
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1.6.2.7.  Flujo de caja incremental

El flujo de caja incremental se lo hizo comparando la alternativa ganadora (Alternativa 1) y el flujo de caja sin proyecto.

A continuacion, se presenta el Flujo de Caja sin proyecto:

Ao 0 Afno 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Ingresos
Ingresos por ventas (sin proyecto) $28.224,00 $28.224,00 $28.224,00 $28.224,00 $28.224,00
Total Ingresos $28.224,00 $28.224,00 $28.224,00 $28.224,00 $28.224,00
Egresos
Costos variables
Materia Prima -$16.292,83 -$17.107,47 -$17.962,84 -$18.860,99 -$19.804,04
Empaques -$2.620,80 -$2.830,46 -$3.056,90 -$3.301,45 -$3.565,57
Agua -$854,08 -$922,41 -$996,20 -$1.075,90 -$1.161,97
Electricidad -$1.209,32 -$1.306,07 -$1.410,55 -$1.523,40 -$1.645,27
Costos fijos
Salarios -$13.896,00 -$13.896,00 -$13.896,00 -$13.896,00 -$13.896,00
Servicio basico (teléfono) -$161,28 -$161,28 -$161,28 -$161,28 -$161,28
Suministros -$840,00 -$840,00 -$840,00 -$840,00 -$840,00
Gastos no desembolsables
Depreciacion (maquinaria 10 afios) -$2.000,00 -$2.000,00 -$2.000,00 -$2.000,00 -$2.000,00
Total egresos -$37.874,32 -$39.063,70 -$40.323,78 -$41.659,02 -$43.074,13
Flujo de Caja antes de impuestosy UT -$9.650,32 -$10.839,70 -$12.099,78 -$13.435,02 -$14.850,13
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Afio 0 Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Utilidad trabajadores (15%) $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
25% IR $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujo de Caja después de impuestos y
ut -$9.650,32 -$10.839,70 -$12.099,78 -$13.435,02 -$14.850,13
Ajustes por gastos no desembolsables
Valor contable del activo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $10.000,00
Depreciacion (maquinaria) $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00
Total Flujo Periodico -$7.650,32 -$8.839,70 -$10.099,78 -$11.435,02 -$2.850,13
FLUJO DE CAJA (SIN PROYECTO) -$7.650,32 -$8.839,70 -$10.099,78 -$11.435,02 -$2.850,13

Supuestos

e Los ingresos se estimaron tomando como referencia el Ultimo afio del que se tiene informacion en ventas de la microempresa y se repitié

esta tendencia para los 5 afios del flujo.

e Los costos se estimaron en base a la tendencia de los ultimos afios proporcionada por la microempresa y se propuso un incremento anual

del 8%, para considerar posibles aumentos en los precios de los proveedores.
¢ No se considera depreciacion de equipos de computo, asi como tampoco amortizacion debido a que sin el proyecto no se incorporaran
implementaran estos equipos/sistemas.

e Seincluyo el valor contable del activo que es el valor restante de la depreciacion de la maquinaria (5 afios), y que es entiende como el

precio de adquisicién del activo menos su depreciacién acumulada ($20,000 - $10,000)




A continuacion, se muestra el flujo incremental:
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Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
Ingresos
Ingresos por ventas (sin proyecto) $28.224,00 $28.224,00 $28.224,00 $28.224,00 $28.224,00
Ingresos por ventas (con proyecto) $67.203,49 $94.084,88 $107.525,58 $120.966,28 $134.406,98
Total Ingresos Incrementales $38.979,49 $65.860,88 $79.301,58 $92.742,28 $106.182,98
Egresos
Costos variables
Materia Prima -$2.051,15 -$8.574,10 -$11.387,52 -$14.158,18 -$16.883,92
Empaques -$329,94 -$1.300,57 -$1.664,28 -$2.009,88 -$2.335,91
Agua -$111,03 -$119,91 -$129,51 -$139,87 -$151,06
Electricidad -$146,68 -$158,41 -$171,08 -$184,77 -$199,55
Costos fijos
Salarios $3.456,00 $3.456,00 $3.456,00 $3.456,00 $3.456,00
Servicio basico (teléfono+internet) -$389,64 -$389,64 -$389,64 -$389,64 -$389,64
Mantenimiento equipos -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00
Servicio hosting/dominio -$200,00 -$200,00 -$200,00 -$200,00 -$200,00
Soporte sistema -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00 -$600,00
Alquiler Bodegas -$2.100,00 -$2.100,00 -$2.100,00 -$2.100,00 -$2.100,00
Operarios (bajo factura) -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00
Movilizacién (gasolina) -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00
Comisiones ventas -$1.014,72 -$1.024,87 -$1.035,12 -$1.045,47 -$1.055,92
Vendedores (bajo factura) -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00 -$3.456,00
Beneficios sociales -$1.685,58 -$1.685,58 -$1.685,58 -$1.685,58 -$1.685,58
Aportes IESS -$1.164,06 -$1.164,06 -$1.164,06 -$1.164,06 -$1.164,06
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Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Interés préstamos -$3.624,30 -$3.051,87 -$2.411,72 -$1.695,84 -$895,27

Gastos administrativos varios -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00 -$1.200,00
Gastos no desembolsables

Depreciacion (equipo de computo 5 afios) -$220,00 -$220,00 -$220,00 -$220,00 -$220,00

Amortizacion (sistema web) -$800,00 -$800,00 -$800,00 -$800,00 -$800,00
Total egresos incrementales -$20.893,10 -$27.845,01 -$30.414,51 -$32.849,28 -$35.136,92
Flujo de Caja antes de impuestosy UT $18.086,39 $38.015,87 $48.887,07 $59.893,00 $71.046,06

Utilidad trabajadores incremental (15%) -$1.265,41 -$4.076,43 -$5.518,09 -$6.968,70 -$8.429,39

25% IR (Incremental) -$2.109,02 -$6.794,04 -$9.196,82 -$11.614,49 -$14.048,98
Flujo de Caja después de impuestos y UT $14.711,96 $27.145,40 $34.172,16 $41.309,81 $48.567,69
Ajustes por gastos no desembolsables

Amortizacion (sistema web) $800,00 $800,00 $800,00 $800,00 $800,00

Depreciacion (equipos de computo) $220,00 $220,00 $220,00 $220,00 $220,00
Total Flujo Periédico Incremental $15.731,96 $28.165,40 $35.192,16 $42.329,81 $49.587,69
Costo Proyecto (Inversion inicial) -$30.636,50
Capital de Trabajo -$2.338,35

Tasa de interés efectiva 11,83%

Valor contable del activo -$10.000,00

Amortizacion del préstamo -$4.838,80 -$5.411,23 -$6.051,38 -$6.767,26 -$7.567,83

Valor de Desecho econdémico $299.112,28
FLUJO DE CAJA INCREMENTAL -$32.974,85 $10.893,16 $22.754,17 $29.140,77 $35.562,55 $331.132,14




VALOR PRESENTE
VAN

TIR

PAYBACK

TASA DE DESCUENTO

11,54%
$263.830,64
$230.855,79

89%
3,38
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Finalmente, se presenta una tabla resumen. Tomar en consideracion que los valores presentados en la columna “Flujo con proyecto (B)” estan en

la “Tabla 49 Flujo con proyecto (Alternativa 1)”, mientras que el monto de la columna “Flujo Incremental (D)” se tomo de la tabla anterior.

Tabla 57 Flujo incremental

Afio Flujo base (A) | Flujo con proyecto (B) Diferencia (C=B - A) | Flujo Incremental (D) | Diferencia (E=D - C)
2020 | Afio 0 -$32.974,85 -$32.974,85 -$32.974,85 $0,00
2021 | Afio 1 -$7.650,32 $3.242,84 $10.893,16 $10.893,16 $0,00
2022 | Afio 2 -$8.839,70 $13.914,47 $22.754,17 $22.754,17 $0,00
2023 | Afio 3 -$10.099,78 $19.040,99 $29.140,77 $29.140,77 $0,00
2024 | Afio 4 -$11.435,02 $24.127,53 $35.562,55 $35.562,55 $0,00
2025 | Afio 5 -$2.850,13 $328.282,01 $331.132,14 $331.132,14 $0,00

Se analiza lo siguiente:

e Sin el proyecto la organizacion no podria seguir operando debido a sus resultados negativos.

e Al afio 1 de operacidn del proyecto se espera reversar la situacion negativa de la empresa de pérdidas a ganancias
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e Se verifica que el proyecto incremental tiene un VAN de $230.855,79 y un TIR de 89%, mientras que su periodo de recuperacion es de
3,38 afios, lo que indica que los ingresos incrementales daraan beneficios a la microempresa.

e Se efectu6 una validacion para verificar que el flujo incremental calculado es correcto comparando la diferencia enre flujo base y con
proyecto (columna C), versus el flujo incremental (columna D), dando como resultado cero.

Con los andlisis efectuados se confirma que la alternativa 1 es la que brinda mejores beneficios.



2. Gestion de Proyectos

2.1. Integracién

2.1.1. Metodologia
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La metodologia utilizada permite desarrollar el acta de constitucion del proyecto

ganador. A continuacion, se detallan las principales actividades realizadas:

e Determinar al sponsor del proyecto

e Designar al Director del Proyecto, junto con sus responsabilidades y nivel de

autoridad

e Determinar los objetivos del proyecto y los criterios de éxito asociados

o ldentificar los requisitos de alto nivel

e Desarrollar la descripcién de alto nivel del proyecto, los limites, y entregables

claves

e Definir el costo preliminar de cada fase del proyecto.

o Identificar los riesgos principales del proyecto

e Elaborar un resumen del cronograma de hitos

e Establecer los recursos financieros pre aprobados
e Establecer los supuestos del proyecto

2.1.2. Acta de constitucién

A continuacion, se presenta el Acta de Constitucion del Proyecto:

Tabla 58 Acta de Constitucion del Proyecto

Acta de Constitucion del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de
fideos ABC

NA

SPONSOR

PROJECT MANAGER
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Acta de Constitucion del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de NA
fideos ABC
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
FECHA DE FIN DEL
FECHA DE INICIO DEL PROYECTO PROYECTO
02 de enero 2020 28 de julio 2020

Obijetivos del proyecto

Objetivos General
El proyecto tiene como propésito implementar dentro de la Microempresa ABC procesos de comerciales,

marketing y CRM, asi como lograr una integracion vertical hacia adelante para el proceso de ventas (sub-
contratacién de vendedores), y la regularizacion de la empresa ante los entes de control; todo lo anterior con el fin
de lograr posicionar la marca en el mercado y cumplir con el incremento de ventas.

Objetivos Especificos

Establecer procesos Comerciales, de Marketing y Atencion al Cliente (CRM)

Regularizar la posicion de la empresa ante los entes de control

Implementar un esquema de integracion vertical hacia adelante dentro de la microempresa, a través de la
contratacion de vendedores e implementacion de un sistema web de gestion de pedidos.

Establecer procesos de analisis de ventas

Definir el perfil del cliente objetivo del negocio

Contratacion de una persona con las competencias necesarias para ocupar el cargo de Jefe de Marketing y Ventas.
Capacitar al personal sobre los nuevos procesos establecidos.

Justificacion del Proyecto

El proyecto se justifica para eliminar las siguientes debilidades en la organizacion:

* Falta de procesos comerciales y marketing.

* Se deja de percibir entre el 33% al 50% por cada empaque de 170 y 400 gramos vendida a través de
intermediarios.

* Débil situacion de la organizacion ante los entes reguladores

* No existen procesos CRM (Gestion de Relaciones con Clientes) en la organizacion.

* No existen analisis de ventas efectuadas.

A continuacion, se muestra un match entre las brechas identificadas durante el desarrollo del caso de negocio
versus los beneficios y versus los justificativos del proyecto:

Céd.

Cad. Brecha Brecha beneficio Beneficio Justificativo
No se cuenta con procesos Lograr que los
BR-004 | 4e Marketing clientes
BE-001 | recomienden la Falta de procesos comerciales y marketing.
BR-013 No se cuentan con marca, es decir un
procesos CRM NPS del 100%

Se pierde entre el 33% y el

i ibi 0, 0,
50% de ganancias por no Se deja de percibir entre el 33% al 50% por

BR-001 contar con canales propios cadq empaque de 170 y 400 gramos vendida a
S través de intermediarios
de distribucion
BR-012 No se cuenta con procesos Falta de procesos comerciales y marketing.

comerciales Incremento de

BE-002 | .
ingreso por ventas
No estan identificados ni
BR-007 segmentados el mercado al
cual apunta el negocio No existe un analisis sobre las ventas efectuadas
BR-017 Nq existen reportes de
analisis de ventas
Fortalecer la
Empresa no se encuentra S
BR-005 conztituida posicion de la
BE-003 organizacion ante Debil situacion de la organizacion ante los entes

Producto no cuenta con los entes de control | reguladores

BR-006 | \ormativas de calidad (sanitarios y de
compafiias)
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Acta de Constitucion del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de

NA

fideos ABC
| Personal que labora no se encuentra capacitado
ncrementar en procesos comerciales, marketing, gestion de
BR-002 Personal no capacitado BE-005 | competencias del pr - - 9.9
relaciones con clientes, asi como tampoco en
personal - s
normativas sanitaria ni legales.

Entregables finales del proyecto

Entregable Costo Duracion (dias)

Disefio de procesos entregados $6.300,00 52

Situacion legal regularizada $3.382,00 23

Capacitacion al personal $6.473,00 85

Disefio Esquema de Integracion $8.894,00 66

Disefio procesos analisis de ventas $2.084,00 16

Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas $935,00 8

Direccion de Proyectos $2.474,00 143

Identificacion de grupos de interés (Stakeholders)

Cargo ocupacional / Organizacion Tipo g?grl]ﬂc Descripcion actividad
Planificar, organizar,
dirigir y controlar los
recursos fisicos,

Gerente General Empleado Interno | econémicos y humanos
de la compafiia, con la
finalidad de alcanzar los
objetivos estratégicos
Participa en el proceso de

Operario Empleado Interno | produccién y empacado
de la materia prima
Venta al por mayor y

Grupo Superior S.A Proveedor Externo | menor de sacos de harina
de 50 kilos
Este cliente es un
freelance que adquiere
paquetes de fideos de 170
gry 400 gr., conel

Intermediario Cliente Externo | objetivo de
comercializarlo en
pueblos. Sus pedidos son
aproximadamente 3 veces
a la semana.

Rightek S.A Proveedor Externo Proveedor de desarrollo
de software
Proveedor de consultoria
especializado en disefio

Negocios & Estrategias Proveedor Externo | de procesos internos de
ventas, marketing y
gestion de clientes.
Responsable de la
identificacion de
requisitos, actualizacion

JDG Services Proveedor Externo | de politicasy

regularizacion de la
microempresa ante entes
de control
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Acta de Constitucion del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

o . S - NA
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de

fideos ABC
. . Proveedor de servicios de
RPStrategic&Consulting Proveedor Externo -
headhunting
Recursos

Para la elaboracion del disefio mejorado de procesos de marketing, comerciales y CRM; asi como los entregables
relacionados con los procesos de andlisis de ventas, se trabajara en conjunto con una empresa consultora
especializada en mejora de procesos, la cual trabajara en conjunto con el Gerente General, denominado responsable
del proyecto

Para los entregables relacionados con la regularizacion de la microempresa ante los entes de control se trabajara en
conjunto con una empresa especializada en asesoria legales y sanitarias, quien asi mismo trabajara en conjunto con
el Gerente General.

Las capacitaciones al personal seran dadas en funcion de los nuevos procesos integrados y asi mismo seran dadas
por las empresas contratadas para los entregables del disefio de procesos y regularizacion legales.

A continuacion se describen los recursos:

Gerente General

Consultores

Riesgos iniciales de alto nivel

R1 La posibilidad de efectuar un deficiente levantamiento de requerimientos de los interesados del proyecto

R2 La posibilidad de liberar al ambiente productivo un sistema con un disefio técnico deficiente que impacte
negativamente en su funcionamiento.

R3 La posibilidad de fuga de informacion de clientes

R4 La posibilidad de no disponer de mano de obra calificada para el desarrollo de los entregables del proyecto

R5 La posibilidad de efectuar una estimacion deficiente de tiempo para el Software a desarrollar

R6 La posibilidad que el servicio de hosting contratado presente fallas en la operacion, causando que el sistema
web no esté operativo y por ende existan menores ventas

R7 La posibilidad que el material de capacitacion a entregar a los asistentes esté incompleto o con errores

R8 La posibilidad del incumplimiento en el plan de capacitacion por ausencia del personal

R9 La posibilidad que el proveedor JDG Services no realice un levantamiento de la totalidad de requerimientos que
lo entes reguladores exigen a las fabricas de fideos tener para estar regulados ante el Estado.

R10 La posibilidad de escasa penetracidn de la marca en el mercado Guayaquilefio, lo que causa bajas ventas

R11 La posibilidad del incremento de los costos del proyecto por efecto de politicas monetarias del gobierno, lo
que puede ocasionar extension del periodo de retorno de la inversion

R12 La posibilidad del incremento de la demanda de los productos de la microempresa ABC

R13 Retrasos en el pago a los proveedores

Beneficios

BE-001: Lograr que los clientes recomienden la marca, es decir un NPS del 100%

BE-002: Incremento de ingreso por ventas

BE-003: Fortalecer la posicion de la organizacion ante los entes de control (sanitarios y de compafiias)

BE-005: Incrementar competencias del personal

Nivel de autoridad del Project Manager

El Director de Proyectos serd el Ing. Xavier Garcia y reportara al Gerente General.

El Director de Proyectos es responsable de la ejecucion y éxito del proyecto. Conforme a la estructura
organizacional matricial débil que presenta la organizacion, el rol del Director de Proyectos sera el de exigir el
cumplimiento de los entregables del proyecto con las especificaciones, plazo y presupuesto aprobado; supervisar al
equipo de gestidn y ejecucion proyecto.

Ademas de la autoridad propia por el cargo que desempefia, el Director de Proyectos sera quien coordinara con las
actividades con todos los participantes, y sera quien solicite los fondos asignados al proyecto, a mas de ser quien
administre los contratos con los proveedores.

Area de autoridad Nivel de autoridad
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Acta de Constitucion del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de NA
fideos ABC

Decision de personal Medio

Gestion de presupuesto Alto

Decisiones técnicas Bajo

Resolucidn de conflicto Alto
Uso de reserva de contingencia Medio
Decisiones sobre recursos, materiales y equipos Medio

Supuestos

cubiertos por la compafiia ABC S.A, mediante un crédito bancario
Estabilidad de los precios en la economia ecuatoriana

Se dispondra del presupuesto de $30,636,5 dolares para la implementacion del proyecto, mismos que seran

Participacion activa por parte de los involucrados durante la implementacion del proyecto
Disponibilidad del personal involucrado para cumplimiento de los entregables en el tiempo planificado

2.1.3. Plan de Gestién de Cambios

El Plan de Gestion de Cambios describe el modo en que se autorizara e

incorporara formalmente las solicitudes de cambio a lo largo del proyecto. (Project

Management Institute, Inc, 2017)

El Plan de Gestion de Cambios para el proyecto se muestra a continuacion:

Tabla 59 Plan de Gestion de Cambios

Plan de Gestion de Cambios

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion

. . B NA
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER

Gerente General Microempresa ABC

Ing. Xavier Garcia

FECHA DE INICIO DEL PROYECTO

FECHA DE FIN DEL PROYECTO

02 de enero 2020

28 de julio 2020

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

Sponsor

Gerente General
Microempresa ABC

Dictaminar en decisiones
compensadas en el Comité
de Control de Cambios

Total, sobre el
proyecto

Comité de Control de Cambios

XG /GG

Decidir qué cambios se
aprueban, rechazan, o
difieren.

Autorizar, rechazar o
diferir solicitudes de
cambio
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Plan de Gestion de Cambios

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién

vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de NA
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC
-Evaluar impactos de
solicitudes de cambio y Hacer
Director de Proyectos Xavier Garcia realizar recomendaciones. | recomendaciones
-Aprobar solicitudes de sobre los cambios.

cambio

Captar las iniciativas de

. cambio de los . -
Analista de Proyecto Consultor Junior de Stakeholders y Emltl_r solicitudes de
Proyectos . cambio
formalizarlas en
Solicitudes de Cambio.
Solicitar cambios cuando
Stakeholders Varios lo crea conveniente y Solicitar cambios

oportuno.

Tipos de cambios: Describir los tipos de cambios y las diferencias para tratar cada uno de ellos.

1. Accion correctiva: Este tipo de cambio no pasa por el Proceso General de Gestioén de Cambios, en su lugar el
Director de Proyectos tiene la autoridad para aprobarlo y coordinar su ejecucion.

2. Accion preventiva: Este tipo de cambio no pasa por el Proceso General de Gestion de Cambios, en su lugar el
Director de Proyectos tiene la autoridad para aprobarlo y coordinar su ejecucion.

3. Reparacién de defecto: Este tipo de cambio no pasa por el Proceso General de Gestion de Cambios, en su lugar
el Director de Proyectos tiene la autoridad para aprobarlo y coordinar su ejecucion.

4. Actualizaciones: Este tipo de cambio pasa obligatoriamente por el Proceso General de Gestion de Cambios, el
cual se describe en la seccion siguiente.

Proceso general de gestion de cambios: Describir en detalle los procesos de la gestion de cambios, especificando
qué, quién, cémo, cuando y dénde

-El Analista de Proyectos se contacta con el Stakeholder cada vez que
capta una iniciativa de cambio.

-Entrevista al Stakeholder y levanta informacion detallada sobre la
solicitud.

-A través del formato FORSCOL1 se formaliza la solicitud de cambio la
cual es presentada al Director de Proyectos.

Solicitud de Cambios: Captar las
solicitudes y preparar el documento en
forma adecuada y precisa.

-El Director de Proyectos analiza la solicitud de cambio con el fin de
entender lo que se solicita y las razones por las cuales se originé la

Verificar Solicitudes de Cambios: iniciativa de cambio.
Asegurar que se ha provisto toda la -Verifica que en la solicitud de cambios aparezca toda la informacion que
informacion necesaria para hacer la se necesita para hacer una evaluacion de impacto integral y exhaustivo.
evaluacion. -Completa la solicitud de cambio si fuese necesario.
-Registra la solicitud de cambio en el Log de Control de Solicitudes de
Cambio

-El Director de Proyectos evalla los impactos integrales del cambio en
todas las lineas base del proyecto, en las areas de conocimiento
subsidiarias, en areas departamentales y en entidades externas a la

compafifa.
Evaluar Impactos: Evalla los -Describe en la solicitud de cambio los resultados de los impactos que ha
impactos integrales de cambio calculado.
-Formaliza su recomendacion con respecto a la solicitud de cambio que ha
analizado.

-Registra el estado de la solicitud en el Log de Control de Solicitudes de
Cambio.
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Plan de Gestion de Cambios

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién
vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

Tomar decision y replanificar: Se
toma la decision a la luz de los
impactos, (dependiendo de los niveles
de autoridad), se replanifica segin sea
necesario.

-El Comité de Control de Cambios evalUa los impactos calculados por el
Director de Proyectos y toma una decision sobre la solicitud de cambio:
aprobarla, rechazarla, o diferirla, total o parcialmente.

-En caso de no poder llegar a un acuerdo el Sponsor tiene el voto
definitivo.

-Comunica su decision al Jefe del Proyecto, quién actualiza el estado de
la solicitud en el Log de Control de Solicitudes de Cambio.

Implantar el cambio: Se realiza el
cambio, se monitorea el progreso, y se
reporta el estado del cambio.

-El Director de Proyectos replanifica el proyecto para implantar el cambio
aprobado.

-Comunica los resultados de la replanificacion a los Stakeholders
involucrados.

-Coordina con el Equipo de Proyecto la ejecucion de la nueva version de
Plan para la Direccion del Proyecto.

-Actualiza el estado de la solicitud en el Log de Control de Solicitudes de
Cambio.

-Monitorea el progreso de las acciones de cambio.

-Reporta al Comité de Control de Cambios el estado de las acciones y
resultados de cambio.

Concluir el proceso de Cambio:
Asegura que todo el proceso se haya
cumplido correctamente, se actualizan
los registros.

-El Director de Proyectos verifica que todo el proceso de cambio se haya
seguido correctamente.

-Actualiza todos los documentos, registros, y archivos historicos
correspondientes.

-Genera las Lecciones Aprendidas que sean adecuadas.

-Genera los Activos de Procesos de la Organizacion que sean
convenientes.

-Actualiza el estado de la solicitud en el Log de Control de Solicitudes de
Cambio.

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 retina el comité de control de cambios.

El Director de Proyectos es el Gnico autorizado para utilizar y ejecutar personalmente el Plan de Contingencia.
1. Registrar la Solicitud de Cambio: El Director de Proyectos registra personalmente la solicitud.

2. Verificar la Solicitud de Cambio: El Director de Proyectos verifica la solicitud.

3. Evaluar Impactos: El Director de Proyectos evalUa impactos.

4. Tomar Decision: El Director de Proyectos toma la decision consultando telefénicamente al Sponsor, o en su
defecto consultando por lo menos a dos miembros del Comité de Control de Cambios.

5. Implantar el Cambio: El Director de Proyectos implanta el cambio.

6. Formalizar el Cambio: El Director de Proyectos convoca al Comité de Control de Cambios y sustenta la
necesidad de haber utilizado este procedimiento de urgencia. Comité de Control de Cambios formaliza la
aprobacion o reconsidera la decision del Director de Proyectos.

7. Ejecutar Decision del Comité: El Director de Proyectos ejecuta decision del Comité.

8. Concluir el Cambio: El Jefe del Proyecto concluye el proceso de cambio.

Herramientas de gestion de cambios: Describir con que herramientas se cuenta para operar la gestion de cambios.

Software

MS Project

Procedimientos

Proceso general de control de cambios
Plan de contingencia ante solicitudes de cambio emergentes

Formatos

Formulario de Solicitud de cambio

2.1.4. Plan de Gestion de la Configuracion
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El Plan de Gestion de Configuracion describe la manera en que la informacion

sobre los elementos del proyecto, asi como cuéles elementos seran registrados y

actualizados de modo que el producto, servicio o resultado del proyecto se mantenga

consistente y/u operativo. (Project Management Institute, Inc, 2017)

El Plan de Gestion de la Configuracién definido para el proyecto se describe a

continuacion:

Tabla 60 Plan de Gestion de la Configuracion

Plan de Gestion de la Configuracion

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

de fideos ABC

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

Roles de la gestion de la confi

uracion: Roles gue se necesitan para operar la gestion de la configuracion

Nombre del rol

Persona asignada

Responsabilidades

Niveles de
autoridad

Director de Proyectos

Xavier Garcia

Supervisar el funcionamiento
de la Gestion de la
Configuracion

Toda autoridad
sobre el proyecto y
sus funciones

Gestor de Configuracion

Ingeniero de Proyecto

Ejecutar todas las tareas de
Gestidn de la Configuracion

Autoridad para
operar las funciones
de Gestion de la
Configuracion

Inspector de Aseguramiento
de Calidad

Gerente General
Microempresa ABC

Auditar la Gestion de la
Configuracion.

Auditar la Gestion
de la configuracion
segln indique el
Director de
Proyectos

Miembros del Equipo de
Proyecto

Varios

Consultar la informacion de
Gestion de la Configuracion
segln sus niveles de autoridad

Depende de cada
miembro, se
especifica para cada
artefacto y cada Cl
(Item de
Configuracion).

Plan de documentacion: Como se almacenaran y recuperar.

an los documentos y otros artefactos del proyecto

RelfuELY (e Disponibilida Recuperacion
(E=Electrénic | Rapido P . Seguridad de P Retencion de
Documentos — . d Amplia de -
0 H=Hard Necesari - Acceso i Informacion
Necesaria Informacion
Copy) 0
Lectura Backup
Acta de EH Disponibl | A todos los general primario y Durante todo el
Constitucion ' eon-line | Stakeholders | Modificacion | almacenamient proyecto
restringida 0 secundario
Plan para la Lectura Backup
an par Disponibl | A todos los general primario y Durante todo el
Direccion del E,H . e, k
eon-line | Stakeholders | Modificacion | almacenamient proyecto
Proyecto L ;
restringida 0 secundario
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Plan de Gestion de la Configuracién

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
Informe de - - Lectura BaCk‘.Jp
Disponibl | A todos los general primario y Durante todo el
estado del E,H - e :
eon-line | Stakeholders | Modificacion | almacenamient proyecto
proyecto e €
restringida 0 secundario
Acta de Lectura Backup
Aceptacion EH Disponibl | A todos los general primario y Durante todo el
de ' eon-line | Stakeholders | Modificacion | almacenamient proyecto
Entregables restringida 0 secundario
Lectura Backup
Solicitud de E Disponibl | A todos los general primario y Durante todo el
Cambio eon-line | Stakeholders | Modificacion | almacenamient proyecto
restringida 0 secundario
Log de Lectura Backup
Control de Disponibl | A todos los general primario y Durante todo el
Solicitudes eon-line | Stakeholders | Modificacion | almacenamient proyecto
de Cambio E restringida 0 secundario
Lectura Backup
Acta de Disponibl | A todos los general primario y Durante todo el
Cierre del eon-line | Stakeholders | Modificacion | almacenamient proyecto
Proyecto E,H restringida 0 secundario
Lectura Backup
Informe de Disponibl | A todos los general primario y Durante todo el
Cierre de eon-line | Stakeholders | Modificacion | almacenamient proyecto
Proyecto E,H restringida 0 secundario

[tems de configuracion (Cl): objetos del p
linea base de los atributos funcionales y fisi

royecto sobre los cuales se establ
cos, con el fin de mantener control de los cambios que los afectan

eceran y mantend

ran descripciones

. Fuente
Cadigo del ff‘é?gizga P=Proyecto Formato
item de Nombre del item de 2:Document C=Contratist | (Software + Observaciones
configuracid configuracion o_3—Formato a Version +
n 4-I;e istro V=Proveedor | Plataforma)
=Ry E=Empresa
Manual politicas y .
1111 procedimientos - 2 P Hard Copy Firmado y
. PDF Aprobado
Marketing
Manual politicas y ;
1.11.2 procedimientos - 2 P Hard Copy Firmado y
. PDF Aprobado
Comerciales
1113 Manual politicas y 2 p Hard Copy Firmado y
T procedimientos - CRM PDF Aprobado
Diagrama de flujo del Hard Copy Firmado y
11211 proceso 2 P PDF Aprobado
11212 Descriptivo de funciones 2 p Hard Copy Firmado y
e para puestos de trabajo PDF Aprobado
Diagrama de flujo del Hard Copy Firmado y
11221 proceso 2 P PDF Aprobado
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Plan de Gestion de la Configuracién

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
Descriptivo de funciones Hard Copy .
11222 para puestos de trabajo PDF Firmado
11231 Diagrama de flujo del Hard Copy Aprobado
proceso PDF
Descriptivo de funciones Hard Copy .
11232 para puestos de trabajo PDF Firmado
Disefio de empaques
1221 acoplado a requisitos entes PDF Aprobado
de control
1229 Politicas y procedimientos Hard Copy Firmado y
e actualizados PDF Aprobado
Informe resultados .
1211 identificacion HarSD(;,:opy T::)abda%g
requerimientos legales P
Informe analisis .
L Hard Copy Firmado y
1212 priorizacion resultados PDE Aprobado
legales
13141 Plan estabilizacion Hard Copy Firmado
1.3.14.2 Informe incidentes Hard Copy Firmado
13131 | Flande puestaen PDF Aprobado
produccién
1.31.3.2 Plan Qe pr_uebas con Hard Copy Firmado
usuarios finales
1.3.13.3 Informe de puesta en PDF Firmado
produccién
1.3.1.2.2 Plan de pruebas internas Hard Copy Firmado
13123 Informe de culminacién de Hard Copy Firmado
desarrollo
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Plan de Gestion de la Configuracién

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
13.1.11 Docu_mento de Disefio Hard Copy Aprobado
Funcional
13.1.1.2 _ll?pcu_mento de Disefio Hard Copy Aprobado
écnico
1321 Reglas comerciales PDF Aprobado
1322 Instructivo para calculo de PDF Aprobado
R comisiones P
1331 Infor_me con propuesta de PDE Aprobado
candidatos
1332 Qontratos comerciales Original Firmado
firmados con vendedores Impreso
1412 Informe resultados de la PDF Aprobado
investigacion de mercado
1411 M_atrlz con perfil del PDF Aprobado
cliente
1421 Plantillas de reportes PDF Aprobado
Informe responsables
1422 emitir, recibir y analizar PDF Aprobado
reportes
1423 Plan de accion PDF Aprobado
1424 Instructivo elaboracion PDF Aprobado
reportes
Informe con propuestas de
151 candidatos Hard Copy Aprobado
Contrato laboral firmado Original
152 con candidato g Firmado
- Impreso
seleccionado
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Plan de Gestion de la Configuracién

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA

de fideos ABC

153 Organigrama IOrlgmaI Firmado

mpreso

1.6.1.1 Plan de capacitacion PDF Aprobado

1.6.1.6 Material de capacitacion Hard Copy Aprobado
Informes resultados .

16.14 evaluacion al personal Hard Copy Firmado

16.21 Plan de capacitacion PDF Aprobado

1.6.2.2 Material de capacitacion Hard Copy Aprobado

16.24 Informe_s, resultados Hard Copy Firmado
evaluacion al personal

1.6.3.1 Plan de capacitacion PDF Aprobado

1.6.3.2 Material de capacitacion Hard Copy Aprobado

1.6.34 Informe_s, resultados Hard Copy Firmado
evaluacion al personal

1.6.4.1 Plan de capacitacion PDF Aprobado

1.6.4.2 Material de capacitacion Hard Copy Aprobado

1644 Informe_s, resultados Hard Copy Firmado
evaluacion al personal

1.65.1 Plan de capacitacion PDF Aprobado
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Plan de Gestion de la Configuracién

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

1.6.5.2 Material de capacitacion 2 P Hard Copy Aprobado

1.6.5.5 Informe_s, resultados 2 P Hard Copy Firmado
evaluacion al personal

1.6.6.1 Plan de capacitacion 2 P PDF Aprobado

1.6.6.2 Material de capacitacion 2 P Hard Copy Aprobado

1.6.6.4 Informe_g resultados 2 P Hard Copy Firmado
evaluacion al personal

16.7.1 Plan de capacitacion 2 P PDF Aprobado

1.6.7.2 Material de capacitacion 2 P Hard Copy Aprobado

1.6.7.4 Informes resultados 2 P Hard Copy Firmado
evaluacion al personal

1.6.8.1 Plan de capacitacion 2 P PDF Aprobado

1.6.8.2 Material de capacitacion 2 P Hard Copy Aprobado

16.8.4 Instructivo elaboracion 2 p PDF Aprobado
reportes

1685 Informes resultados 2 p Hard Copy Firmado

evaluacion al personal

Gestidn del cambio: especificar el proceso de gestion del cambio o anexar el plan de gestion del cambio

Ver Documento — Plan de Gestién de Cambios.

Contabilidad de estado y métricas de configuracion: especificar el repositorio de informacion, el reporte de

estado y métricas a usar
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Plan de Gestion de la Configuracién
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

*EIl Repositorio de Informacidn de los documentos del proyecto sera una carpeta con la estructura de la EDT para
la organizacion interna de sus subcarpetas.

*El Repositorio de Informacion para los items de configuracion (CI’s) serd el Diccionario de la EDT que residira
en la carpeta antes mencionada.

* En cualquier momento se podra mostrar una cabecera con la historia de versiones de los documentos y artefactos
del proyecto, asi como se podra consultar todas las versiones de los CI’s.

*No se llevaran métricas del movimiento y la historia de los documentos, artefactos, y CI’s para este proyecto.
Verificacion y auditorias de configuracion: especificar como se asegurara la composicion de los items de
configuracion, y como se asegurara el correcto registro, evaluacion, aprobacion, rastreo e implementacién exitosa
de los cambios a dichos items.

Las verificaciones y auditorias de la integridad de la configuracion seran rutinarias y bisemanales, realizadas por el
Inspector de Aseguramiento de Calidad y donde se comprobara:

* Integridad de la informacion de los items de la configuracion.

* Exactitud y reproducibilidad de la historia de los items de la configuracion.

2.1.5. Enfoque de desarrollo

De acuerdo con el (PMI, 2017, pag. 88), describe el enfoque de desarrollo del
producto, servicio o resultado, tal como un modelo predictivo, iterativo, agil o hibrido;
permitira definir el enfoque de programacion, las técnicas de estimacion, las
herramientas de programacion y las técnicas para controlar el cronograma. Para el caso
de este proyecto se utilizarad un enfoque predictivo en razén que los ciclos de vida del
proyecto predictivo se caracterizan por un énfasis en la especificacion de los requisitos
y la planificacién detallada durante las fases iniciales de un proyecto. Los planes
detallados basados en los requisitos y limitaciones conocidos pueden reducir el riesgo y

el costo.
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Incrementales

Predictivos Iterativos

Los requisitos son definidos por adelantado
antes de que comience el desarrollo

Los requisitos pueden ser elaborados a | Los requisitos se elaboran con
intervalos peri6dicos durante la entrega | frecuencia durante la entrega

Entregar planes para el eventual La entrega puede ser dividida en La entrega ocurre frecuentemente
entregable. Posteriormente, entregar subconjuntos del producto global con subconjuntos del producto global
solo un tnico producto final al final de valorados por el cliente

la linea de tiempo del proyecto

El cambio es restringido tanto como El cambio es incorporado a intervalos | El cambio es incorporado en tiempo

sea posible peri6dicos real durante la entrega
Los interesados clave son involucrados(y Los interesados clave son Los interesados clave son
en hitos especificos involucrados periédicamente involucrados continuamente

E!J(ii?gg?eyulr?: C&ﬁgiggi’:&ﬁ’g{ﬂgﬂ%s El riesgo y los costos son controlados | El riesgo y los costos son controlados
P mediante la elaboracion progresiva a medida que surgen los requisitos y

de las consideraciones que el inf i0 limitaci
mayormente se conocen e los planes con nueva informacién | limitaciones

llustracion 15 Formas de manejar requisitos, planes, cambios, interesados, riesgos y costos en los ciclos de
desarrollo

2.1.6. Ciclo de vida

A continuacion, se muestran las fases del ciclo de vida seleccionado (inicio,

planificacion, ejecucion y cierre del proyecto):

Ciclo de Vida del Proyecto

Anteproyecto Inicio del Organizacion Ejecucion Completar
Proyecto y Preparacion del Trabajo el Proyecto

4 e o oo |5
N

-

Punto de
Revision
¥ de Fase
Acta de
g:lnstimciél *
Plan de — Plan para
Gestion de Ia Direccion
Beneficios del Proyecto

Fases Genéricas

lustracion 16 Ciclo de vida del proyecto
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A continuacion, se muestran los resultados claves por cada una de las fases del

ciclo de vida seleccionado.

Tabla 61 Ciclo de vida del proyecto

Ciclo de Vida del Proyecto

Fase Resultados clave
Inicio Acta de Constitucion
Identificacion de Interesados
... .. | Guias, Directrices, Estrategias, Definiciones, Estimaciones y Actividades para la
Planificacion

ejecucion del proyecto.

Desarrollar e implementar las siguientes fases:
- Procesos Marketing, Comerciales y CRM
: Capacitacion

Ejecucion : Esquema de integracién

Procesos de anélisis de ventas

Contratacién Jefe MKT y Ventas
: Situacion legal regularizada
Realizar el control y seguimiento del trabajo del proyecto de acuerdo con la
planificacion. Detectar y evaluar desviaciones.
Gestionar Solicitudes de Cambio.

Monitoreo y
control

Cierre Asegurar el cumplimiento de los requisitos del Proyecto.

2.1.7. Lineas bases
2.1.7.1. Linea base del alcance

La linea base del alcance es la version aprobada de un enunciado del alcance,
EDT/WBS y su diccionario de la EDT/WBS asociado, que so6lo se puede modificar a
través de procedimientos formales de control de cambios y que se utiliza como base de
comparacion (PMI, 2017, pag. 161). En la seccién 2.2 Alcance podemos encontrar los

componentes de la linea base del alcance de este proyecto.

2.1.7.2. Linea base del cronograma

Una linea base del cronograma consiste en la version aprobada de un modelo de
programacion que sélo puede cambiarse mediante procedimientos formales de control
de cambios y que se utiliza como base de comparacion con los resultados reales (PMI,
2017, pag. 217). En el apartado “2.3 Cronograma” podemos encontrar los componentes

de la linea base del cronograma de este proyecto.
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2.1.7.3. Linea base de costos

La linea base de costos es la version aprobada del presupuesto del proyecto con
fases de tiempo, excluida cualquier reserva de gestion, la cual s6lo puede cambiarse a
través de procedimientos formales de control de cambios. Se utiliza como base de
comparacion con los resultados reales (PMI, 2017, pag. 254). En el apartado “2.4

Costos” podemos encontrar los componentes de la linea base de costos.
2.1.7.4. Linea base para la medicion del desempefio
La linea base de desemperio del proyecto también conocida como Valor
Planificado es el presupuesto autorizado que se ha asignado al trabajo programado, para
poder concluir una actividad o componente de la estructura de desglose del trabajo

(EDT), sin contar la reserva de gestion (PMI, 2017). La linea base de desempefio del

proyecto se muestra en la por fases en la seccion 2.4.3 Costos por recursos.

2.1.8. Formato de informe del proyecto

A continuacion, se muestra el formato de seguimiento de avances del proyecto.

ESTADO DE AVANCE DEL CRONOGRAMA: VER GANTT DE AVANCE Y COMENTARIO RESUMEN

ESTADO DE AVANCE DE LOS ENTREGABLES: COMPLETADOS, EN PROCESO, PENDIENTES,
DETENIDOS, EN PROBLEMAS
ETC.

ESTADO DE | OBSERVACIO
FASE ENTREGABLE 2°NIVEL | ENTREGABLE 3 NIVEL | A/ ANCE \ES

A DAD ADA PERIODO

PA%UEETE eV - (;ITXGRAMADO — REAL OBSERVACIO

TRABAJo | ACTIVIDAD INlclo | FECHAFIN | e~ | FECHAFIN NES
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£\ . £\ . £\ £\ . £\ ») D . . .
PA%LIJEETE NOMBRE DE | —— g:gGRAMADO — REAE OBSERVACIO
TRABAJO | ACTIVIDAD INlclo | FECHAFIN | | om | FECHAFIN NES
METRICAS DE CALIDAD EN EL PERIODO
FACTOR MEDICION DE METRICA
RELEVANT | OBJETIVO DE OBSERVACIO
E DE CALIDAD FECHA ROESU'-TA%O NES
CALIDAD BTENID

ESTANDAR DE

OBSERVACIONES

CONTROLES DE CALIDAD EN EL PERIODO

ENTEIIEEGAB Ao — RN OBSE’\IIQEVSACIO
APLICABLE OBTENIDO
COSTOS INCURRIDOS EN EL PERIODO
LT COSTO VAg:\f\ o VAR:\? co OBSERVACIO
SNrREE L2 AUTORIZA ||\ CURRIDO | ABSOLUT | PORCENTU NES
2e A AL

PAQUETE DE TRABAJO

NOMBRE
DE
ACTIVIDA
D

FECHA DE
FIN
PROGRAMA
DA

FECHA
DE FIN
ESTIMAD
A

ACTIVIDADES EN PROCESO A LA FECHA

% DE
AVANCE A
LA
FECHA

OBSERVACIO
NES

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

El formato para el informe del proyecto se muestra en el Anexo 12 Formato de

informe de avance del proyecto.

2.1.9. Procedimientos para gestion del conocimiento

La gestion del conocimiento se ocupa de gestionar tanto el conocimiento tacito

como el explicito con dos propdsitos: volver a utilizar el conocimiento existente y crear

nuevo conocimiento. (PMI, 2017, pag. 100).


https://drive.google.com/open?id=1eqZJLLID6kcoKX5vodDMsFxltQxmGUVG
https://drive.google.com/open?id=1eqZJLLID6kcoKX5vodDMsFxltQxmGUVG
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Uno de los referentes tedricos en cuanto a los procesos en la Gestion del
Conocimiento son los planteados por (Probst y Raub, 2001), quienes establecen que
estos se dan de manera ciclica. A continuacion, se presentan los pasos establecidos por

estos autores:

Identificar el
conocimiento

Medir el
conocimient Adquirir el
o conocimiento

Retener el
conocimiento

Desarrollar el
conocimiento

Usar el Distribuir el
conocimiento conocimiento

lHustracion 17 Procesos de Gestién de Conocimiento (Probst y Raub, 2001)

Para la gestion del conocimiento, y basado en el esquema anterior se propone el

siguiente procedimiento:

a) ldentificar el conocimiento

Buscar gue los miembros de la organizacién, que poseen conocimientos,
habilidades, experiencias e intuicion; expliciten sus conocimientos, que se conviertan en
informacidn, y que esta se registre en documentos. Aqui se desarrollaran estrategias

para lograr que los empleados expongan la informacion que tienen.

b) Adquirir el conocimiento

Buscar que la organizacion adquiera conocimiento de fuentes externas, como
puede ser mejores practicas de empresas con caracteristicas similares, conocimiento

documentado como libros, journals, revistas de negocios, entre otros.
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c) Desarrollar el conocimiento

Buscar que el personal de la organizacion desarrolle sus competencias y
habilidades, es decir propicie el establecimiento de un ambiente que favorezca el
surgimiento de nuevas ideas para fomentar la innovacién y de esta forma, generar

soluciones.

d) Distribuir el conocimiento

Buscar que se proporcione el conocimiento que necesita cada individuo para

la realizacion de sus tareas especificas.

e) Usar el conocimiento

Buscar incentivar el uso del conocimiento generado, a través de charlas. Esto

con el objetivo que el personal incremente sus habilidades.

f) Retener el conocimiento

Conservar la informacion y los conocimientos utilizados por medio de un
repositorio digital (laptop del Gerente General y compartida en red), para respaldar el

conocimiento de la organizacion y que facilite su consulta en el momento necesario.

g) Medir el conocimiento

La organizacion establecerd indicadores para medir la efectividad del

conocimiento generado en las etapas anteriore. Los indicadores seran:

Tabla 62 Indicadores para la medicion Gestion del Conocimiento

Obijetivo indicador Indicadores

Medir el Conocimiento  n° de buenas practicas generadas
n° de lecciones aprendidas generadas
n° de ideas propuestas
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Objetivo indicador Indicadores
Medir el Impacto n° de personas formadas por facilitadores
internos

Ahorros derivados del aprovechamiento de
conocimiento

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.1.10. Formato de lecciones aprendidas

Las lecciones aprendidas deben ser capturadas a través de talleres de facilitacion
dirigidas por el Director de Proyectos con los miembros del equipo, en sesiones
mensuales. El Analista de Proyecto es responsable del registro de las mismas en el

siguiente formato:

Tabla 63 Registro de lecciones aprendidas

Registro de Lecciones Aprendidas

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
NA
Fase Entregable

Temas de referencia

1.-

2.-
Descripcion del entregable

Descripcion del problema

Descripcion de las causas

Acciones correctivas tomadas

Razonamiento detras de las acciones

Resultados obtenidos

Leccién aprendida (Conocimiento reutilizable que se pueda aprovechar para manejar la
performance futura de proyectos)

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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2.1.11. Formato de cierre del proyecto

El formato de cierre del proyecto que permitira verificar los entregables validos,

incluyendo los planes de accién y el cierre administrativo del proyecto.

Tabla 64 Formato de cierre de proyecto

Cierre del proyecto

Nombre del proyecto Sigas del proyecto Fecha

Gerente del proyecto Patrocinador del proyecto

A.- Cronograma

Fecha inicio programada: Fecha inicio real:
Fecha fin programada Fecha fin real
Beneficios Generados:

1.-

2.-

B.- Aceptacion de entregables del proyecto

C.- Plan de accién de lecciones aprendidas

D.- Cierre de contrataciones

Cadigo proveedor | Nombre del Proveedor Estado Observaciones

F.- Observaciones del Proyecto

Rubro Completado

Equipo de proyecto

Informes de desempefio compartidos con el Gerente
General.

Informes individuales completados

Planes de entrenamiento actualizados

Recursos liberados

Documentos del proyecto

Todas las aceptaciones recibidas

Informe de lecciones aprendidas archivado

Cierre del contrato completado

Informe final del proyecto completado

Todos los documentos del proyecto archivados.
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Cierre del proyecto

Nombre del proyecto Sigas del proyecto Fecha

Gerente del proyecto Patrocinador del proyecto

Gerente de proyecto

Cierre la reunion con el patrocinador, el cliente, etc.
completado

Plan de desarrollo personal actualizado.

H - Firmas

Nombre Rol Fecha Firma

Fuente: Autor
Elaboracioén: Autor

2.2. Alcance
2.2.1. Plan de gestion del alcance

De acuerdo con el (PMI, 2017; pag. 135); el plan de gestion del alcance es un
componente del plan de direccion de proyecto que describe como sera definido,
desarrollado, monitoreado, controlado y validado el alcance. A continuacion, se detalla

el plan de gestién del alcance del proyecto.

Tabla 65 Plan de gestion del alcance

Plan de Gestion del Alcance

Nombre del proyecto Sigas del proyecto
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

Proceso de Definicion de Enunciado de Alcance: Descripcion detallada del proceso de elaborar el Enunciado de
Alcance del proyecto. Definicion de qué, quién, como, dénde y con quién.
e  El Director de Proyectos sera responsable de la elaboracién del Enunciado de alcance del proyecto, el cual
deberd incluir:
(1 Descripcion detallada del alcance del producto
[ Entregables del proyecto
[ Criterios de aceptacion
e  Exclusiones del proyecto
e  Para la elaboracién del enunciado de alcance se considerara la informacién incluida en los siguientes
documentos:
[1  Acta de constitucion del proyecto
[1  Plan de gestién de alcance
(1 Documentacion de requisitos
e  El equipo del proyecto mantendréa una reunién con el Director de Proyectos para la revision y discusion del
Enunciado de Alcance.
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e  Una vez finalizado, el documento sera distribuido a los interesados cuya estrategia fue “Gestionar
atentamente”, de acuerdo al procedimiento detallado en el plan de comunicaciones.

e  Los interesados tendran un plazo méaximo de una semana (7 dias) para la revision del Enunciado de Alcance.
En caso de existir requerimientos de cambios, éstos deberan ser comunicados via correo electrénico al
Director de Proyectos.

e El Director de Proyectos revisara los requerimientos de cambios, y estimara su impacto en términos de
cronograma y costos del proyecto.

e  El Sponsor del Proyecto aprobara el Enunciado de Alcance, y los requerimientos de cambio que han sido
aceptados. Se realizara una reunion con el Director de Proyectos para revisar el documento final, realizar
ajustes y correcciones necesarias para su aprobacion.

e Una vez aprobado el Enunciado de Alcance, imprimira, se recogeran la firma del Sponsor, y se mantendra una
copia fisica que reposara en el archivo del proyecto. Adicionalmente, se escaneara una copia digital en el
repositorio electrénico del proyecto.

Proceso de Elaboracion de Estructura de Desglose de Trabajo (EDT): Descripcion detallada del proceso para
crear, aprobar y mantener la Estructura de Desglose de Trabajo (EDT). Definicion de qué, quién, como, donde y
con quién.

La elaboracién de la estructura de desglose de trabajo (EDT) del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente

procedimiento:

e LaEstructura de Desglose de Trabajo del proyecto sera elaborado por todos los miembros del equipo del
proyecto, utilizando la técnica de descomposicién, con un enfoque descendente.

e Identificar y analizar los principales entregables del proyecto.

e  Subdividir cada entregable identificado en paquetes de trabajo, nivel mas bajo en el cual se puede estimar y
controlar el costo, duracién y trabajo requerido.

e  Estructurar y organizar la EDT, utilizando la herramienta WBS Chart Pro para su diagramacion.

e  Asignar codigos de identificacion a cada uno de los componentes de la EDT.

e LaEstructura de Desglose de Trabajo del Proyecto sera revisada por el Director de Proyectos, y aprobada por
el Sponsor.

e  Una vez aprobado, se imprimira, se recogeran la firma del Sponsor, y se mantendra una copia fisica que
reposard en el archivo del proyecto. Adicionalmente, se escaneara una copia digital en el repositorio
electrénico del proyecto.

Proceso de Elaboracion del Diccionario de EDT: Descripcion detallada del proceso para crear, aprobar y
mantener el diccionario de EDT. Definicién de qué, quién, cémo, dénde y con quién.

La elaboracidn del Diccionario de EDT se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:
e El Diccionario de EDT del Proyecto sera elaborado una vez que la EDT del proyecto se encuentre aprobado
por el Sponsor.
e El Diccionario de EDT del Proyecto sera elaborado Unicamente para los entregables que han sido priorizados
por los interesados clave como de necesidad Altay Media de detalle para su elaboracion.
e Lapriorizacion de los entregables sera realizada en funcion de la cantidad de requisitos que han sido
identificados para cada entregable.
e  El Director de Proyectos junto con los miembros del equipo del proyecto e interesados, identificaran las
caracteristicas de cada uno de los paquetes de trabajo o entregables.
e  Describir el trabajo a realizar para la elaboracidn del entregable, asi como la asignacion de responsabilidades,
donde se detalla: responsable, participa, apoya, revisa, aprueba y da informacién del paquete de trabajo.
e Lainformacion que serd incluida dentro de la plantilla del diccionario de EDT incluye los siguientes
componentes:
o Nombre y codigo de la EDT
o Descripcion del entregable
0 Trabajo necesario para producir el entregable
o Criterios de aceptacion
0 Restricciones y supuestos
0 Recursos asignados
0 Actividades asociadas del cronograma
0 Duracién
o Estimaciones de Costo
0 Riesgos
0 Fecha de inicio y fin

Proceso de Validacion de Alcance: Descripcion detallada del proceso para la verificacion formal de los
entregables y su aceptacidn por parte del cliente (interno o externo). Definicidn de qué, quién, cdmo, dénde y con
quién.

La validacion del alcance del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:

e Al término de cada entregable, el Director de Proyectos sera responsable de verificar que los entregables del
proyecto cumplen con los requisitos y criterios de aceptacion definidos previamente.

e  En caso de identificarse alguna observacion al momento de la inspeccidn, se notificara a través de un medio
formal al responsable del entregable o paquete de trabajo las razones por las cuales no han sido aceptados.
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e Los entregables que cumplen con los criterios de aceptacion seran formalmente firmados y aprobados por el
Sponsor del Proyecto, a través de Actas de Aceptacion de Entregables.

e  Se mantendra una copia fisica de las Actas que reposaran en el archivo del proyecto. Adicionalmente, se
escaneara una copia digital en el repositorio electrénico del proyecto.

Proceso de Control de Alcance: Descripcion detallada del proceso para identificar, registrar y procesar cambios

en el alcance, asi como su relacién con el proceso de control integrado de cambios. Definicién de qué, quién, cémo,

ddnde y con quién.

El control de la linea base de alcance del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:

Andlisis de datos:

e  Semanalmente el equipo de Direccidn de Proyecto realizara un analisis de variacién para comparar la linea
base de alcance (requisitos) con los resultados reales de ejecucién del proyecto.

e  En caso de identificarse una variacion por encima del 10% en relacién a la linea base, se planteara una
solicitud de cambio para asegurar el cumplimiento de los requisitos.

Solicitudes de cambio:

e El Director de Proyectos sera responsable de verificar que los entregables completados cumplen con los
requerimientos definidos dentro de la linea base de alcance.

e  En caso de identificarse alguna observacién al momento de la inspeccién, se notificara a través de un medio
formal al responsable del entregable o paquete de trabajo las razones por las cuales no han sido aceptados.

e Enel caso de los entregables que seran generados por proveedores, el incumplimiento de los requisitos de la
linea base de alcance sera sancionado de acuerdo a las clausulas incluidas en los contratos firmados.

e Los interesados del proyecto podran presentar observaciones respecto al entregable. Por esta razon, podran
presentar un requerimiento de cambio o ajuste.

e El Director de Proyectos revisara los requerimientos de cambios, y estimara su impacto en términos de
cronograma y costos del proyecto.

e El Sponsor del Proyecto aprobara los requerimientos de cambio en la linea base de alcance.

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.2.2. Plan de gestion de requisitos

El plan de gestion de requisitos es un componente del Plan de Direccién del
Proyecto, que describe como se analizaran, documentaran y gestionaran los requisitos

del proyecto y del producto. (Project Management Institute, Inc, 2017).

Tabla 66 Plan de Gestion de Requisitos

Plan de Gestion de Requisitos

Nombre del proyecto Sigas del proyecto
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y
gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema
de integracion vertical hacia adelante y regularizacion, NA
ante los entes de control, de la situacion legal de la
fabrica de fideos ABC

Actividades de Requisitos: Descripcion detallada del proceso de identificar, desarrollar, monitorear, gestionar,
validar y reportar requisitos. Definicion de qué, quién, como, doénde y con quién.
Las actividades de requisitos del proyecto se realizaran de acuerdo al siguiente procedimiento:

Elicitacion de requisitos

* De acuerdo al registro de interesados, identificar los interesados del proyecto, y el nivel de involucramiento
esperado, necesidades y expectativas en relacion al proyecto.

* Analizar e identificar el rol que los interesados del proyecto van a tener en el proceso de gestion de requisitos.
* Identificar fuentes de informacion interna y externa a la organizacion para desarrollar requisitos.
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Plan de Gestion de Requisitos

Nombre del proyecto Sigas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y
gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema
de integracion vertical hacia adelante y regularizacion, NA
ante los entes de control, de la situacién legal de la
fébrica de fideos ABC

* Realizar sesiones con el equipo del proyecto e interesados clave que han sido identificados, para realizar la
identificacion de requisitos. Las sesiones se llevaran a cabo por cada uno de los entregables principales del
proyecto.

* Los asistentes a los talleres seran determinados en funcion de su nivel de conocimiento y experiencia en la
materia.

« El Director de Proyecto sera responsable de facilitar las sesiones de identificacion de requisitos.

* Los requisitos que seran identificados en las sesiones seran los siguientes:

0 Requisitos de negocio

0 Requisitos de interesados

0 Requisitos de solucién: Funcional, no funcional

0 Requisitos de transicion

0 Requisitos de proyecto

0 Requisitos de calidad

* Los requisitos que sean identificados durante las sesiones de trabajo seran documentados en registros que seran
elaborados durante las sesiones. Al cierre de cada sesion, se revisaran los requisitos identificados con los
participantes.

* Al cierre de cada sesion de trabajo, los asistentes firmaran una minuta de asistencia y participacion en el taller.

Anaélisis de Requisitos

« Identificar, analizar y documentar los atributos de los requisitos como:

o Fuente

0 Prioridad

0 Complejidad

o Estado

* Seleccionar los modelos de requisitos que seran utilizados para el analisis de la informacion de requisitos
identificada:

0 Proceso: Describen las interacciones que los usuarios o interesados tienen con un proceso o solucion. EI modelo
de diagrama de flujo serd utilizado para el analisis de los requisitos. Aqui se identificaran las actividades
principales que se realizan, incluyendo los puntos de decision y responsables de ejecutar cada actividad.

o Funcion: Son utilizados para organizar las relaciones de dependencia y I6gica entre funciones. Representan de
manera gréfica los productos y procesos del proyecto.

0 Reglas de negocio: Documenta las politicas, reglas y decisiones de negocio que son requeridas como parte de la
adherencia a la solucién

o0 Ecosistema: Identifica las capacidades, funciones y limites del dominio que se encuentra dentro de andlisis. El
modelo de ecosistema serd utilizado para el analisis de los requisitos. Aqui se representa las relaciones que existen
entre los componentes de gente, datos, hardware, y software.

* Realizar talleres de priorizacion de requisitos, de acuerdo a lo establecido dentro del procedimiento.

* Asignar los requisitos priorizados a los componentes de la solucion (entregables o paquetes de trabajo) y
responsables.

* Verificar que los requisitos que se registren en la matriz de trazabilidad cumplan con las siguientes caracteristicas:
0 No ambiguo

o Consistente

o Correcto

0 Completo

0 Medible

o Factible

o0 Trazable

0 Preciso

0 Testeable

* A través de entrevistas con los interesados clave del proyecto, realizar la validacion de los requisitos que se
encuentran registrados dentro de la matriz de trazabilidad.

El Sponsor del Proyecto aprobara la matriz de trazabilidad con los requisitos identificados.

Actividades de Gestion de Configuracion: Descripcion detallada de como se iniciaran los cambios, se analizara el
impacto, se rastrearan, monitorearan y reportaran, y cuales son los niveles de autorizacion requeridos para aprobar
dichos cambios. Definicidn de qué, quién, cémo, dénde y con quién.

Las actividades de gestion de la configuracion de requisitos se realizaran de acuerdo al siguiente procedimiento:
* Los requisitos seran monitoreados a lo largo del ciclo de vida del proyecto a través de la matriz de trazabilidad.
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Plan de Gestion de Requisitos

Nombre del proyecto Sigas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y
gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema
de integracion vertical hacia adelante y regularizacion, NA
ante los entes de control, de la situacién legal de la
fébrica de fideos ABC

* La linea base de requisitos sera aprobada por el Sponsor del Proyecto.

* El mantenimiento de la linea base de requisitos sera responsabilidad del Director de Proyectos.

* Las solicitudes de cambio a la linea base de requisitos podran ser iniciadas de acuerdo al proceso de control de
cambios definido.

« El Director de Proyectos revisara los requerimientos de cambios, y estimara su impacto en términos de afectacion
a oros requisitos, cronograma y costos del proyecto

« Cualquier cambio a la linea base de requisitos, debera ser aprobado por el Sponsor del Proyecto.

Proceso de Priorizacion de Requisitos: Descripcion detallada del proceso para la priorizacién, aprobacion y
mantenimiento de requisitos. Definicién de qué, quién, como, dénde y con quién.

La priorizacion de requisitos se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:

* Definir los criterios de priorizacion de requisitos:

o Valor

o Nivel de riesgo

0 Complejidad

o Costo

0 Regulacion

* Definir los interesados clave del proyecto que participaran en los talleres de priorizacion de requisitos, incluido el
Sponsor del proyecto.

* Realizar talleres de priorizacion de requisitos identificados. El Director de Proyectos serd el facilitador de dichas
sesiones.

* El Sponsor del Proyecto aprobara los resultados de la priorizacion de requisitos.

Meétricas del Producto: Descripcion detallada de las métricas definidas que seran usadas, y la razén por la cual
serdn usadas. Definicion de qué, quién, como, dénde y con quién.

Las métricas que seran usadas para incluira los siguientes campos:
* Numero de requisitos por entregable

* Numero de requisitos aprobados

* Numero de requisitos pendientes

* Numero de cambios realizados

* Nivel de cumplimiento de requisitos

Estructura de Matriz de Trazabilidad: Descripcién detallada de los atributos de requisitos que se registraran en
la matriz de trazabilidad. Definicion de qué, quién, como, dénde y con quién.

La matriz de trazabilidad incluira los siguientes campos:
Caod. Req

Descripcién del Requerimiento

Categoria Requerimiento

Cad. Exp

Expectativa

Stakeholder

Propietario

Prioridad

Complejidad

Necesidades del Negocio, Oportunidades, Metas, Objetivos
Beneficio

Componente EDT

Entregable

Disefio del producto Servicio

Modelo de requisitos

Criterio de aceptacion

Medio de Validacion
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Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.2.3. Recopilacion de requisitos

Los requisitos identificados por cada interesado clave del proyecto se han

documentado en la siguiente tabla:

Tabla 67 Recopilacion de requisitos

Documentacion de Requisitos

Nombre del proyecto Sigas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

Necesidad del Negocio u Oportunidad a Aprovechar: Describir las limitaciones de la situacion actual y las razones por
las cuales se emprende el proyecto.

No se cuenta con procesos de Marketing

No se cuentan con procesos CRM

No se cuenta con procesos Comerciales

Se pierde entre el 33% y el 50% de ganancias por no contar con canales propios de distribucién
No estan identificados ni segmentados el mercado al cual apunta el negocio

No existen reportes de andlisis de ventas

Empresa no se encuentra constituida

Producto no cuenta con normativas de calidad

Objetivos del Negocio y del Proyecto: Definir con claridad los objetivos del negocio y del proyecto para permitir la
trazabilidad de estos.

Prioridad Otorgada Requisito

Stakeholder
por el Involucrado Cadigo Descripcion

Requisitos de Transicion y Preparacion: Describrir capacidades temporales, conversion de datos y requisitos de
capacitacion

. El material de las capacitaciones debe entregarse en
Sponsor Bajo REQO07 | formato fisico a los participantes en las capacitaciones y
deber ser revisado por el Gerente General

Sponsor Alta REQO08 El contenido del Plan de capacitaciones debe ser
aprobado por el Gerente General

La matriz de perfil de cliente debe ser revisada 'y

Sponsor Alta REQO028 | aprobada por el Gerente General y Consultor del
Procesos
Sponsor Alta REQ032 El contrato para el Jefe de Marketing y Ventas debe ser

revisado previamente por el Gerente General

Sponsor Bajo REQ033 El organigrama debe ser revisado y aprobado por el
Gerente General
Sponsor Bajo REQ037 Los nuevos procesos deben ser revisados en talleres con

el personal de la empresa

Elaborar formatos de evaluacidn de conocimientos del
Sponsor Medio REQO039 | personal asistente a las capacitaciones de nuevos
procesos y modulos.

Requisitos de Calidad: Describir requisitos relativos a normas o estandares de calidad, o la satisfaccion y cumplimiento
de factores relevantes de calidad.

Sponsor Alta REQO17 Ejecutar al menos 10 casos de prueba en conjunto con
usuarios finales e interesados para el nuevo sistema web

Sponsor Medio REQ018 La puesta en produccidn seré cuando el 100% de las
pruebas sean satisfactorias
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Documentacion de Requisitos

Nombre del proyecto

Sigas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de

relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

Sponsor

Alta

REQ019

Ciertica la correcta operatividad del sistema a través de
un acta firmada por el Consultor de Sistemas y Director
de Proyectos

Requisitos Funcionales: Describir procesos del ne

ocio, informacion, interaccién con el producto, etc.

Sponsor

Alta

REQ001

Elaborar los documentos de disefio de los procesos
utilizando Modelo y Notacion de Procesos de Negocio
(BPMN)

Sponsor

Alta

REQ002

El proceso de marketing debe contener actividades
operativas que aseguren la generacién de estrategias para
identificar oportunidades en el mercado. Detallar
responsables de ejecucion de procedimientos,
responsables de autorizacion, controles.

Sponsor

Alta

REQ003

El proceso de gestion de relaciones con clientes (CRM)
debe contener: actividades para asegurar la satisfaccion
del cliente tanto en la etapa de venta como el servicio
post-venta; criterios para clasificar a los clientes en VIP,
Insignia, Plata y Bronce (segun su importancia para la
microempresa)

Sponsor

Alta

REQO004

El proceso comercial debe tener técnicas para una venta
efectiva de los productos.

Sponsor

Medio

REQO005

Los manuales generados para los procesos de Marketing,
Ventas y CRM deberéan estar en formato fisico y digital
en un repositorio compartido

Sponsor

Alta

REQO006

El contenido del Plan de capacitacion debe desarrollarse
considerando: Nuevos procesos de Marketing, Ventas y
CRM; funcionalidades en el sistema, normativas legales
y de sanidad (tratamiento de alimentos), vendedores, y
demas manuales e instructivos.

Sponsor

Alta

REQO009

Implementar un médulo que permita mediante interfaz
gréafica de usuario almacenar en una base de datos la
siguiente informacion de usuarios del sistema: nombres
completos (2), apellidos (2), direccion, teléfono (celular o
convencional), correo electrénico, RUC, razon social.

Sponsor

Alta

REQO010

Implementar en el sistema un "carrito de compras
virtual", que permita al usuario efectuar compras de
productos y procesar el pago a través de una tarjeta de
crédito con los adecuados controles de seguridad a través
de una pasarela de pagos

Sponsor

Alta

REQO11

Generar automaticamente al final del dia reportes de las
compras del dia actual efectuadas por los usuarios del
sistema. El reporte debera contener al menos esta
informacidn: codigo del cliente, nombres y apellidos, ruc,
razén social, direccién, producto, cantidad, monto
cancelado.

Sponsor

Alta

REQO12

Implementar en el sistema un médulo de atencidn al
cliente que permita configurar gestionar las
solicitudes/quejas de clientes y adicional permita generar
un proceso de envio automatico, con frecuencia mensual,
de encuestas a los usuarios registrados en el sistema con




130

Documentacion de Requisitos

Nombre del proyecto

Sigas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de

relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

el objetivo de evaluar la calidad del productos y el
servicio pos-venta.

Sponsor

Alta

REQO13

Generar automaticamente con frecuencia semanal un
reporte con un top ten de clientes en base a los criterios
definidos en la politica de "Gestién de Clientes", esto con
el fin permitir al Sponsor planificar promociones para
estos clientes Vip.

Sponsor

Alta

REQO14

Implementar un médulo de seguridad en el sistema, que
permita otorgar y revocar permisos sobre las distintas
opciones del aplicativo.

Sponsor

Alta

REQO15

Implementar un moédulo de facturacion off-line que
permita generar facturacion de los pedidos efectuados y
entregados a los clientes a través del "carrito virtual de
compras" y otros medios (via telefonica, presencial,
correo electrénico)

Sponsor

Alta

REQO16

Implementar un proceso automatico que permita, a traves
de la carga de un archivo, actualizar el inventario de
productos en el sistema; y la descarga de productos
vendidos del inventario, asegurando la integridad de la
base de datos

RPStrategic&Consulting

Medio

REQ025

Se debe de evaluar al menos a 3 candidatos para sub-
contratar como vendedores

Sponsor

Alta

REQ026

Los contratos generados para vendedores deben
especificar una relacién comercial basado en la entrega
de un producto o servicio

Sponsor

Medio

REQ027

Las encuestas generadas de la investigacion de mercado
deben contener detalles de los encuestados: nombre, raza,
edad, género, nivel socioeconémicos, ocupaciony
direccién

Sponsor

Medio

REQ029

Los planes de accion deben contener actividades a
ejecutar para corregir los escenarios ventas menores a las
proyectadas.

Sponsor

Alta

REQO030

Los reportes de ventas debe tener informacion: canal de
venta (sistema web, vendedor), cantidad proyectada,
ventas efectivas, variacion, lugar venta.

RPStrategic&Consulting

Medio

REQO31

Los informes de propuestas de candidatos deben contener
al menos evaluaciones de 3 profesionales en la rama de
Marketing y Ventas

Sponsor

Alta

REQO035

Las politicas y procedimientos deben ser disefiadas
tomando en consideracion la legislacion sanitaria 'y
tributaria

Sponsor

Alta

REQ036

El nuevo disefio de empaques debe ser efectuado
considerando requerimientos de entes de control
sanitarios

Requisitos del negocio: D

escribir necesidades de alto nivel de |

a organizacion

Sponsor

Alta

REQ034

Los informes de recopilacién de requerimientos legales y
sanitarios deben ser revisados por un experto en
legislacion sanitaria y tributaria
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Documentacion de Requisitos

Nombre del proyecto

Sigas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion

vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

Requisitos No Funcionales: Describir requisitos tales como nivel de servicio, performance, seguridad, adecuacion, etc

Definir una matriz de roles versus cargos para acceso al

Sponsor Bajo REQO20 | sistema web, para evitar conflictos de segregacion de
funciones
Sponsor Alta REQO021 | El sistema web debe estar disponible 24/7
. El esquema de comisiones debera ser efectuado con un
Sponsor Bajo REQ022 benchmarking entre demas fabricas de fideos
. . El sistema deberéa estar desarrollado bajo la herramienta
Rightek Medio REQO023 ASP.NET
Rightek Medio REQ024 La base de datos para el almacenamiento de los datos

debera ser MySQL

Requisitos del Proyecto: Describir acciones, procesos condicio

nes que el proyecto debe cumplir.

Sponsor Bajo

REQ038

Generar mensualmente un informe de incidencias
presentadas durante el periodo de soporte y
estabilizacion, el cual serd compartido en formato fisico

y digital al Sponsor del Proyecto

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Los requisitos identificados con los interesados claves han sido analizados por el

Director de Proyectos a través de modelos, con la finalidad de representar las relaciones

existentes entre los diferentes componentes que entregara el proyecto. De acuerdo al

plan de gestion de requisitos, se utilizaron cuatro modelos para el anélisis, con un total

de 12 mapas; los cuales se encuentran en el Anexo 7 Modelos de requisitos

El detalle de los atributos de cada requisito ha sido definido en la matriz de

trazabilidad, donde se evidencia la relacion con las necesidades de la organizacion, los

objetivos del proyecto y los entregables a ser generados, la cual se encuentra en el

Anexo 8 Matriz de trazabilidad de requisitos.

2.2.4. Enunciado del alcance



https://drive.google.com/open?id=13ofjcfdGgkJdlqC4R-_wzZTWogx3R4ZJ
https://drive.google.com/open?id=1-Il5WUagbNJFZpaEHIemVJ2Ezpvzwn0A
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El enunciado del alcance del proyecto es la descripcién detallada del alcance del
proyecto y del producto, que incluye los entregables principales, los supuestos,
exclusiones y las restricciones del proyecto (Project Management Institute, Inc, 2017).

A continuacién, se detalle el enunciado del alcance:

Tabla 68 Enunciado del alcance

Enunciado del alcance

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion
de relaciones con clientes; disefio de un esquema de
integracion vertical hacia adelante y regularizacion, ante los NA
entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos
ABC

Descripcion del Alcance del Proyecto: Descripcion de los componentes que forman parte del alcance del proyecto

El Proyecto “Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema
de integracion vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de control, de la situacién legal de la fabrica de fideos
ABC", tiene como objetivo implementar dentro de la organizacion procesos de Marketing, Ventas y Gestion de Relaciones
con Clientes, regularizar la situacion legal de la organizacion, efectuar una integracion vertical hacia adelante y capacitar al
talento humano.

El proyecto sera ejecutado en un periodo de 7 meses, con un presupuesto asignado de aproximadamente $30.600. Como
resultado del proyecto, se generaran seis entregables: "Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales”, "Capacitacion
al personal”, "Disefio Esquema de Integracion", "Disefio procesos anlisis de ventas", "Situacion legal regularizada" y
finalmente "Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas"

El primer entregable del proyecto es el "Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales”, el cual incluiré toda la
documentacion del modelo de procesos futuro de los procesos en alcance, los cuales serdn incorporados en la organizacion.
Se utilizara para el desarrollo de los procesos la metodologia BPM. Los componentes que formaran parte del disefio de
procesos incluye:

- Disefio de procesos, donde se incluiran los procesos de Marketing, Ventas y CRM.; donde para cada procesos incluiran el
diagrama de flujo de procesos y el respectivo descriptivo de funciones para puestos de trabajo donde se indicaran las
responsabilidades para cada funcionario de la organizacion

- Manuales, que contienen 3 paquetes de trabajo, 1 por cada procesos y consiste basicamente en la documentacion fisica de
los procesos; un manual de politicas y procedimientos que incluiran los diagramas de flujos y descriptivo de funciones
pasados a formato texto.

El segundo entregable esta enfocado en la regularizacion de la organizacion en los siguientes aspectos: laborales,
municipales, tributarios, ambientales y sanitarios. Los componentes son:

-Requerimientos legales y sanitarios identificados: En donde se presentara un informe con la investigacion y definicion del
100% de los requisitos que la organizacién debe cumplir ante los entes de control para evitar multas.

-Informe analisis priorizacion resultados legales: Luego de haber identificado la totalidad de requisitos legales a cumplir se
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Enunciado del alcance

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion
de relaciones con clientes; disefio de un esquema de
integracion vertical hacia adelante y regularizacién, ante los NA
entes de control, de la situacién legal de la fabrica de fideos
ABC

elaborara una matriz de priorizacion indicando los urgentes por atender y para los cuales no sean urgentes se presentara un
cronograma para su atencion.

El tercer entregable esta enfocado en la implementacidn de un esquema de integracion vertical en la organizacion,
buscando dejar de depender de sus dos Unicos clientes (re-vendedores del producto) y construir su propio canal de
distribucion. Los componentes son:

- Sistema web de gestion de pedidos, el cual consistira en el disefio, desarrollo, puesta en produccién, estabilizacion,
equipos y hosting para la implementacion de un sistema a través del cual los clientes puedan efectuar sus pedidos via
internet.

- Esquema de comisiones: Consiste en el disefio e implementacion de un esquema de comisiones parea los vendedores sub-
contratados, este esquema estara disefiado en base a un benchmarking efectuado en el sector sobre el cual opera la
organizacion, buscando definir valores de comisione acordes al medio. Aqui se definiran las reglas comerciales para el
pago de comisiones y un instructivo para el célculo, basado en estas reglas definidas

- Vendedores sub-contratados: Consiste en la blsqueda y contratacion de vendedores para la organizacion, esta
contratacidn deberd ser regida bajo relaciones comerciales (producto o servicio) y no bajo relacion laboral

El cuarto entregable esta relacionado a un disefio de procesos de andlisis de ventas y consiste en la definicion del perfil del
cliente objetivo, buscando identificar sus caracteristicas y ademas los instructivos para la elaboracion de los reportes de
andlisis de ventas efectivas. Los componentes son los siguientes:

-Perfil de cliente: Consiste en la definicidn de la matriz de perfil del cliente que contenga aspectos demogréficos,
socioculturales, estilos de vidas, personalidad, habitos de consumo

-Manual de reportes: Consiste en la definicion de las actividades para la elaboracidn e interpretacion de los reportes de
ventas efectivas de la organizacion. Ademas, se definiran las actividades a ejecutar para los escenarios de ventas menores a
las proyectadas con el objetivo de alcanzar los objetivos financieros planteados

El quinto entregable es la busqueda contratacion de personal experto en marketing, ventas y atencion al cliente e integrarlo
al organigrama de la institucion. Los componentes son:

-Informe con propuesta de candidatos: Consiste en la bisqueda de al menos 3 candidatos para el nuevo cargo de Jefe de
Marketing y Ventas, el informe contendra: al menos 3 candidatos entrevistado por un Head-hunter con su opinion sobre:
formacion académica, experiencia, habilidades blandas.

Contrato laboral firmado. Consiste en la seleccion del candidato luego de evaluar las propuestas presentadas en el informe,
el disefio del contrato laboral y la firma por el candidato

-Organigrama actualizado: Consiste en la liberacion del organigrama de la organizacion incorporando el nuevo cargo de
Jefe de Marketing y Ventas junto con el candidato seleccionado.

El sexto entregable del proyecto son las capacitaciones que se brindaran al personal en los nuevos procesos (marketing,
ventas y CRM), en el nuevo sistema web de gestion de pedidos, la induccién al personal sub-contratado (vendedores)
sobre el producto que la organizacidn comercializa, la capacitacion al personal sobre el cumplimiento de la normativa legal
y sanitaria vigente y finalmente una induccion al personal sobre la elaboracion de reportes de ventas, su analisis e
interpretacion. Los componentes que forman parte de cada capacitacion son:

- Plan de capacitacidn: Para la capacitacion que se brindara al personal se desarrollara un plan que contendrd la cantidad de
entrenamientos que se realizaran, el contenido de los entrenamientos, los participantes, el instructor a cargo del
entrenamiento, y la duracion. El contenido de los entrenamientos deberd incluir:

Nuevos procesos, funcionalidades del sistema, las responsabilidades y actividades asignadas a cada puesto de trabajo,
normativa legal y sanitaria, caracteristicas de los productos que la organizacién produce.

- Material de entrenamiento: Incluye el material en medio fisico (impreso) y digital que sera compartido a los participantes
de cada entrenamiento, el cual debera ser revisado previo a su difusién a los asistentes.

- Capacitaciones de proceso y sistema: 2 sesiones de capacitacion de 16 horas para cada nuevo proceso y sistema web; asi
como para la revision de las normas legales y sanitarias cumplidas. 2 sesiones de 8 horas para el entrenamiento de los
vendedores en el producto, asi también 2 sesiones de 8 horas para la capacitacion en la elaboracidn de los reportes de
ventas y su analisis. Participaran los asistentes que fueron identificados en el plan de capacitacion.

- Informe de evaluacion de capacitaciones: Al finalizar cada sesion de capacitacion, se tomara una evaluacion de
conocimiento a los asistentes, donde se medira la efectividad del entrenamiento.

Descripcion del Alcance del Producto: Descripcion detallada de los atributos del producto, servicio o resultado descrito
en el Acta de Constitucion y en la documentacion de requisitos
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Enunciado del alcance

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion
de relaciones con clientes; disefio de un esquema de
integracion vertical hacia adelante y regularizacién, ante los
entes de control, de la situacién legal de la fabrica de fideos
ABC

NA

Producto, Servicio o Resultado

Caracteristicas

Disefio de procesos

Consiste en el disefio de los nuevos procesos de: Marketing,
Comerciales y Gestién de Relaciones con Clientes (CRM),
los cuales estan orientados a lograr incrementar las ventas
segln lo establecido en los objetivos financieros, y lograr un
NPS (Net Promoter Score) del 100%, es decir que los
clientes reconozcan y recomienden la marca y el servicio.
Dentro del disefio de proceso esta el flujo de los procesos y
el descriptivo de funciones para los puestos de trabajo,
manual de politicas y procedimientos,

Se contratard el servicio de un proveedor especializado en
disefio de procesos.

* Se utilizara para el disefio de los flujos de procesos la
metodologia BPMN

* Los nuevos procesos disefiados son, y contendran los
siguientes puntos:

0 Marketing

8 Publicidad en distintos medios

§ Raci

§ Planificacion de actividades para la comunicacion de la
marca

§ Planificacion de encuestas

§ Evidencia del cumplimiento de las planificaciones

§ Célculo NPS

0 Comerciales

8§ Proyeccion de ventas

8§ Planificacion de reuniones de seguimiento del
cumplimiento de la proyeccidn de ventas

8 Instructivos de ventas

§ Frecuencia de capacitacion a vendedores

§ RACI

0 CRM (Gestion de Relaciones con clientes)

§ Definicion de canales de atencion al cliente

§ Raci

8 Definicion indicadores de medicion

8§ Frecuencia de presentacion de resultados de indicadores
8§ Definicion de controles de cumplimiento de la politica
§ Monitoreo y control de la calidad de la atencion al cliente
* Los descriptivos de funciones para los puestos de trabajo
deben contener

0 Responsabilidades para los procesos

o0 Actividades a ejecutar por cada cargo

0 Educacién

0 Experiencia necesaria

o Competencias

Manuales

Consiste en la elaboracion de los manuales de politicas y
procedimientos que contendran lo definido en los flujos de
procesos de Marketing, Comerciales y Gestién de
Relaciones con el Cliente (CRM)

Los manuales de politicas y procedimientos para los nuevos
procesos serén elaborados en formato fisico y digital.

En fisico seran entregados en carpetas a los colaboradores de
la empresa

En digital se colocaran en un servidor para el acceso por los
empleados mediante una intranet
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Enunciado del alcance

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion
de relaciones con clientes; disefio de un esquema de
integracion vertical hacia adelante y regularizacién, ante los
entes de control, de la situacién legal de la fabrica de fideos
ABC

NA

Capacitacion procesos CRM

Consiste en la planificacion, desarrollo del material de
entrenamiento, ejecucion y evaluacion de capacitaciones al
personal sobre los nuevos procesos de Gestion de
Relaciones con Cliente (CRM)

Las sesiones de capacitacion se realizaran en las
instalaciones de la compafifa. Los colaboradores que
participaran en las sesiones de capacitacion deberan ser
comunicados al menos 2 semanas previo a las fechas
definidas en el cronograma del proyecto

El plan de capacitacién debe contener: la cantidad de
entrenamientos que se realizaran, el contenido de los
entrenamientos, los participantes, el instructor a cargo del
entrenamiento, la duracion.

El contenido de los entrenamientos debe incluir: flujograma
de procesos, responsabilidades, actividades para cada cargo.
El material de entrenamiento debe ser proporcionado en
medio fisico (impreso) y digital a los participantes de las
capacitaciones

La capacitacion seré efectuada en 2 sesiones de capacitacion
de 8 horas.

Las evaluaciones de conocimiento al finalizar cada
entrenamiento seran realizadas para medir la efectividad de
la capacitacion.

Capacitacion procesos Comerciales

Consiste en la planificacion, desarrollo del material de
entrenamiento, ejecucion y evaluacion de capacitaciones al
personal sobre los nuevos procesos Comerciales

Las sesiones de capacitacion se realizarn en las
instalaciones de la compafiia. Los colaboradores que
participaran en las sesiones de capacitacion deberan ser
comunicados al menos 2 semanas previo a las fechas
definidas en el cronograma del proyecto

El plan de capacitacion debe contener: la cantidad de
entrenamientos que se realizarén, el contenido de los
entrenamientos, los participantes, el instructor a cargo del
entrenamiento, la duracion.

El contenido de los entrenamientos debe incluir: flujograma
de procesos, responsabilidades, actividades para cada cargo,
se debe incluir en la capacitacion técnicas para una venta
efectiva

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en
medio fisico (impreso) y digital a los participantes de las
capacitaciones

La capacitacion sera efectuada en 2 sesiones de capacitacion
de 8 horas.

Las evaluaciones de conocimiento al finalizar cada
entrenamiento seran realizadas para medir la efectividad de
la capacitacion.

Capacitacion procesos Marketing

Consiste en la planificacion, desarrollo del material de
entrenamiento, ejecucion y evaluacion de capacitaciones al
personal sobre los nuevos procesos de Marketing

Las sesiones de capacitacion se realizaran en las
instalaciones de la compafiia. Los colaboradores que
participaran en las sesiones de capacitacion deberan ser
comunicados al menos 2 semanas previo a las fechas
definidas en el cronograma del proyecto

El plan de capacitacion debe contener: la cantidad de
entrenamientos que se realizaran, el contenido de los
entrenamientos, los participantes, el instructor a cargo del
entrenamiento, la duracion.

El contenido de los entrenamientos debe incluir: flujograma
de procesos, responsabilidades, actividades para cada cargo,
célculo del NPS.

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en
medio fisico (impreso) y digital a los participantes de las
capacitaciones

La capacitacion seré efectuada en 2 sesiones de capacitacion
de 8 horas.

Las evaluaciones de conocimiento al finalizar cada
entrenamiento seran realizadas para medir la efectividad de
la capacitacion.
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Enunciado del alcance

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion
de relaciones con clientes; disefio de un esquema de
integracion vertical hacia adelante y regularizacién, ante los
entes de control, de la situacién legal de la fabrica de fideos
ABC

NA

Capacitacion sistema web

Consiste en la planificacion, desarrollo del material de
entrenamiento, ejecucion y evaluacion de capacitaciones al
personal sobre el nuevo sistema web de gestion de pedidos
Las sesiones de capacitacion se realizaran en las
instalaciones de la compafiia. Los colaboradores que
participaran en las sesiones de capacitacion deberan ser
comunicados al menos 2 semanas previo a las fechas
definidas en el cronograma del proyecto

El plan de capacitacién debe contener: la cantidad de
entrenamientos que se realizaran, el contenido de los
entrenamientos, los participantes, el instructor a cargo del
entrenamiento, la duracion.

El contenido de los entrenamientos debe incluir: uso del
sistema web, funcionalidades, ventajas de su uso por parte
de los clientes, escenarios de uso del sistema, escalamiento
en caso de novedades.

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en
medio fisico (impreso) y digital a los participantes de las
capacitaciones

La capacitacion sera efectuada en 1 sesidn de capacitacion
de 8 horas.

Las evaluaciones de conocimiento al finalizar cada
entrenamiento seran realizadas para medir la efectividad de
la capacitacion.

Capacitacion a vendedores sub-contratados

Consiste en la planificacion, desarrollo del material de
entrenamiento, ejecucion y evaluacion de capacitaciones a
los nuevos vendedores sub-contratados por la organizacion.
Los vendedores seran capacitados en los productos que la
empresa ofrece, beneficios nutricionales, canales de venta y
de atencion al cliente.

Las sesiones de capacitacion se realizarn en las
instalaciones de la compafiia. Los colaboradores que
participarén en las sesiones de capacitacion deberan ser
comunicados al menos 2 semanas previo a las fechas
definidas en el cronograma del proyecto

El plan de capacitacion debe contener: la cantidad de
entrenamientos que se realizarén, el contenido de los
entrenamientos, los participantes, el instructor a cargo del
entrenamiento, la duracién.

El contenido de los entrenamientos debe incluir: beneficios
nutricionales del producto, canales de contacto, técnicas para
una venta efectiva, canales para ventas, escenarios de ventas,
politicas de la organizacion, esquema de comisiones, perfil
de los clientes

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en
medio fisico (impreso) y digital a los participantes de las
capacitaciones

La capacitacion seré efectuada en 1 sesion de capacitacion
de 8 horas.

Las evaluaciones de conocimiento al finalizar cada
entrenamiento seran realizadas para medir la efectividad de
la capacitacion.

Capacitacion sobre normales tributarias y laborales
Consiste en la planificacion, desarrollo del material de
entrenamiento, ejecucion y evaluacion de capacitaciones al
personal sobre la normativa legal relacionada a temas:
laborales, municipales, tributarios, ambientales, en resumen
aquellos aspectos relacionados a la gestién administrativa de
la organizacion amparada en leyes vigentes

Las sesiones de capacitacion se realizaran en las
instalaciones de la compafiia. Los colaboradores que
participarén en las sesiones de capacitacion deberan ser
comunicados al menos 2 semanas previo a las fechas
definidas en el cronograma del proyecto

El plan de capacitacion debe contener: la cantidad de
entrenamientos que se realizaran, el contenido de los
entrenamientos, los participantes, el instructor a cargo del
entrenamiento, la duracion.

El contenido de los entrenamientos debe incluir temas
relacionados con las normativas legales vigentes sobre
aspectos tributarios, municipales, laborales y ambientales,
asi como multas en caso de incumplimientos de estos
aspectos.

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en
medio fisico (impreso) y digital a los participantes de las
capacitaciones

La capacitacion seré efectuada en 1 sesidn de capacitacion
de 8 horas.

Las evaluaciones de conocimiento al finalizar cada
entrenamiento seran realizadas para medir la efectividad de
la capacitacion.
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Capacitacién sobre normas sanitarias

Consiste en la planificacion, desarrollo del material de
entrenamiento, ejecucion y evaluacion de capacitaciones al
personal relacionada a cumplimiento de normativas
sanitarios de los entes reguladores.

Las sesiones de capacitacion se realizaran en las
instalaciones de la compafifa. Los colaboradores que
participaran en las sesiones de capacitacion deberan ser
comunicados al menos 2 semanas previo a las fechas
definidas en el cronograma del proyecto

El plan de capacitacién debe contener: la cantidad de
entrenamientos que se realizaran, el contenido de los
entrenamientos, los participantes, el instructor a cargo del
entrenamiento, la duracion.

El contenido de los entrenamientos debe incluir los
siguientes puntos:

Entes reguladores en temas sanitarios

Permisos necesarios

Normativa vigente

Multas en caso de incumplimientos de estos aspectos

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en
medio fisico (impreso) y digital a los participantes de las
capacitaciones

La capacitacion sera efectuada en 1 sesidn de capacitacion
de 8 horas.

Las evaluaciones de conocimiento al finalizar cada
entrenamiento seran realizadas para medir la efectividad de
la capacitacion.

Capacitacion para andlisis de reportes de ventas
Consiste en la planificacion, desarrollo del material de
entrenamiento, ejecucion y evaluacion de capacitaciones al
personal relacionada al nuevo proceso para el andlisis de
ventas efectivas de la organizacion.

Las sesiones de capacitacion se realizaran en las
instalaciones de la compafiia. Los colaboradores que
participarén en las sesiones de capacitacion deberan ser
comunicados al menos 2 semanas previo a las fechas
definidas en el cronograma del proyecto

El plan de capacitacion debe contener: la cantidad de
entrenamientos que se realizaran, el contenido de los
entrenamientos, los participantes, el instructor a cargo del
entrenamiento, la duracion.

El contenido de los entrenamientos debe incluir los
siguientes puntos:

Generacidn de los reportes (fuentes de informacion)
Metodologia para elaboracion de plantilla de reportes
Validacion de la integridad de la informacion
Responsables de generacion y validacion de reporte
Anélisis e interpretacion de los escenarios

Planes de accién a implementar

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en
medio fisico (impreso) y digital a los participantes de las
capacitaciones

La capacitacion seré efectuada en 2 sesiones de capacitacion
de 8 horas.

Las evaluaciones de conocimiento al finalizar cada
entrenamiento seran realizadas para medir la efectividad de
la capacitacion.
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Sistema web gestion de pedidos - Disefio

Consiste en el disefio funcional y técnico del sistema de
gestion de pedidos via web, que sera una herramienta
mediante la cual los clientes podran seleccionar los
productos que la organizacion elabora y realizar pedidos,
que seran atendidos por los vendedores sub-contratados; lo
cual permitira ampliar el alcance de la cartera de clientes.
Este sistema sera desarrollado por un proveedor
especializado en el desarrollo de software con experiencia
comprobable en el mercado.

Se generara la documentacion respectiva: "Manual de
Disefio" y "Manual Técnico"

Los documentos de disefio del sistema deben ser elaborados
a través de la metodologia Business Process Definicion

El sistema debe permitir el registro de usuarios, incluyendo:
registro de datos personales, registrar forma de pago,
actualizacion de datos, ingreso de usuario y clave; y
mantener los datos encriptados

Se debe disefiar una interfaz para la bisqueda de productos y
efectuar el pedido, que incluya: un carrito de compras,
eliminar pedidos realizados, registrar direccion de entrega,
enviar un pedido y cambiar cantidades solicitadas.

Se debe disefiar una interfaz que permita la generacion de
reportes de pedidos cargados en el sistema, efectuar filtros
por productos, clientes y fechas de pedidos; enviar reportes
via correo, exportable a Excel los reportes generados, y
comparativos de pedidos por fechas

Se debe disefiar una interfaz que permita al cliente ingresar
una encuesta y permita: ingresar datos de contacto (en caso
de no ser cliente registrado), detallar quejas, enviar
anonimamente (si desea el usuario) y guardar encuesta para
posterior envio

Se debe disefiar la interfaz de presentacion de productos
amigable con el usuario, no sobrecargada ni compleja de
utilizar.

Se debe asegurar que en la interfaz de presentacion de
productos se muestre: precio de productos, listado completo
de productos.

Se debe disefiar una interfaz que permita efectuar pagos a
los clientes con tarjetas de crédito. Este sera un sub-médulo
denominado “Carrito de Comrpas”

Se debe generar un sub-mdédulo que permita presentar una
interfaz al usaurios y ofrezca la posibilidad de gestionar las
quejas sobre la calidad de producos o el servicio post-venta
Generar automaticamente con frecuencia semanal un
reporte con un top ten de clientes en base a los criterios
definidos en la politica de la organizacién

Se debe generar un médulo que permita al administrador del
sistema gestionar los accesos de los usuarios a las diferentes
opciones del sistema, con la finalidad de asegurar una
correcta segregacion de funciones

Se debe disefiar un mddulo de facturacion off-line con lo
cual se pueda generar facturas sobre los pedidos de los
clientes.

Se debe disefiar un proceso automatico que permita, a través
de la carga de un archivo, actualizar el inventario de
productos en el sistema; y la descarga de productos
vendidos del inventario, asegurando la integridad de la

base de datos.
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Sistema web gestion de pedidos - Desarrollo

Consiste en la etapa de desarrollo del sistema de gestién de
pedidos via web, que serd una herramienta mediante la cual
los clientes podran seleccionar los productos que la
organizacion elabora y realizar pedidos, que seran atendidos
por los vendedores sub-contratados; lo cual permitird
ampliar el alcance de la cartera de clientes.

Este sistema sera desarrollado por un proveedor
especializado en el desarrollo de software con experiencia
comprobable en el mercado.

Se generara la documentacion relacionada a las pruebas
internas y una vez que las pruebas internas hayan sido
finalizadas se elaborard el informe de culminacion de la
etapa de desarrollo

Se debe asegurar que el desarrollo sea efectuado en un
ambiente de calidad con caracteristicas similares al ambiente
productivo

Se deben elaborar planes de pruebas internas con al menos
10 escenarios de pruebas a validar con el personal interno
del proveedor

Se debe elaborar un informe de culminacién de desarrollo
una vez que las pruebas hayan sido finalizadas exitosamente
con el proveedor de desarrollo.

Sistema web gestion de pedidos - Puesta en produccion
Consiste en la etapa de desarrollo del sistema de gestién de
pedidos via web, que ser una herramienta mediante la cual
los clientes podran seleccionar los productos que la
organizacion elabora y realizar pedidos, que seran atendidos
por los vendedores sub-contratados; lo cual permitird
ampliar el alcance de la cartera de clientes.

Este sistema sera desarrollado por un proveedor
especializado en el desarrollo de software con experiencia
comprobable en el mercado.

La salida en vivo seréa realizada una vez que se obtenga la
aprobacion del Gerente General y una vez que las pruebas
con usuarios finalizadas hayan sido culminadas
exitosamente

La fecha de salida en vivo debe ser realizadas en un horario
con el menor impacto para las operaciones de la compafiia
El informe de salida en vivo debera ser presentado en
formato fisico (impreso) y digital al Director de Proyectos, y
posteriormente distribuido de acuerdo a lo indicado en el
Plan de Gestion de Comunicaciones del Proyecto

El informe de salida en vivo debe incluir los incidentes
reportados, y las medidas de accién tomadas como solucién
La operacion del sistema debe estar certificada previo a la
salida en vivo.

Se debera elaborar un Plan de Puesta en Produccion en
donde se indicaran los pasos a seguir para la puesta en
produccidn, incluyendo responsables de cada actividad y
comunicaciones de resultados.

Sistema web gestion de pedidos - Equipos de computo y
servicios

Consiste en la adquisicion e instalacion del equipo que sera
utilizado por el personal de la compafiia para la
administracion del sistema, y que seran instalada en las
oficinas de la empresa

Asi mismo se enfocara en la adquisicion de un servicio de
hosting que aloje el sistema web y que cumpla con
estandares de servicio 24x7

Las laptops deben contar con las siguientes caracteristicas:
Procesador: Intel i7 2.5Ghz

RAM: 8 GB

Almacenamiento: 1 TB

Sistema Operativo: Windows 7

El servicio de hosting contratado debera contar con las
siguientes caracteristicas:

30000 MB Transferencia de Datos

3000 MB Capacidad de almacenamiento

2 Bases de Datos

Limite de archivos 70.000

Soporte 24x7

Dominio propio
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Esquema de comisiones

Consiste en el disefio de un esquema de comisiones para los
vendedores sub-contratados dentro de la organizacion. Este
esquema debera ser elaborado en base a un benchmarking
entre las distintas fabricas de fideos dentro del mercado, con
el fin de mantenerse dentro del promedio.

Adicional debera de elaborarse un instructivo para el céalculo
de las comisiones por ventas efectivas de los vendedores
sub-contratados.

Debera ser elaborado un instructivo que contendra

Fuentes de informacion

Validacion de la integridad de la informacion

Metodologia para el calculo de las comisiones
Responsabilidades

Comunicaciones

Las reglas de calculo de comisiones deberan ser elaboradas
en base a un benchmarking efectuado en el mercado, con la
finalidad que no establezcan reglas por encima del promedio
asi como tampoco por debajo

Vendedores sub-contratados

Consiste en la contratacion, bajo un esquema de relacion
comercial, de vendedores que se encargaran de las
actividades de entrega de productos para los pedidos
efectuados mediante la aplicacion web, y vender productos
dentro del mercado de clientes definido. El esquema de
trabajo seré una relacion comercial basado en la entrega de
un servicio por parte de los vendedores que serd la venta de
los productos de la organizacion, basado en una
planificacion de ventas.

Se debera elaborar un informe donde se detallen las
evaluaciones efectuadas a al menos 3 candidatos, sobre los
siguientes puntos:

Competencias

Experiencia en la industria

Habilidades de ventas

Habilidades de negociacién

Estudios efectuados

Costo de sus servicios

La plantilla de contrato elaborado para los vendedores sub-
contratados (bajo esquema de relacion comercial), debera
contemplar los siguientes puntos:

Descripcion del servicio contratado

Precio del servicio

Acuerdos de confidencialidad de la informacion

Reglas para el calculo de las comisiones

Procedimientos para litigios

Direcciones para notificaciones

Perfil de clientes

Consiste en la contratacion, bajo un esquema de relacion
comercial, de vendedores que se encargaran de las
actividades de entrega de productos para los pedidos
efectuados mediante la aplicacion web, y vender productos
dentro del mercado de clientes definido. El esquema de
trabajo serd una relacion comercial basado en la entrega de
un servicio por parte de los vendedores que serd la venta de
los productos de la organizacion, basado en una
planificacion de ventas.

Se presentara un informe con el resultado de las encuestas
de mercado efectuadas a una muestra de al menos 300
personas, donde se especifiquen: nombre, raza, edad,
género, nivel socioecondmico, ocupacion, direccion, nivel
de ingresos, habitos de consumo de pastas (fideos), marcas
preferidas, decisiones de compra.

La matriz de perfil de clientes que elaborara el proveedor,
debera contener lo siguiente: aspectos demograficos,
socioculturales, estilo de vida, personalidad, habitos de
consumo, decisiones de compra.
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Manual de reportes

Este entregable esta enfocada en proporcionar a la
organizacion una matriz de perfil del cliente, donde se
indiquen las caracteristicas demograficas, socio graficas,
sicograficas de los clientes a los cuales planea llegar la
organizacion. Adicional entregara a la organizacion los
procedimientos necesarios para monitorear las ventas
efectuadas a través de un manual de elaboracion de reportes
de ventas donde se detallen las actividades a realizar para su
generacion, andlisis e interpretacion; y finalmente un manual
donde se detallen las actividades a ejecutar dependiendo de
los escenarios de ventas presentados. En caso que sean
ventas bajas, actividades para incrementarlas y en caso de
ventas acordes a lo planificado, actividades para mantenerlas
o0 incrementarlas.

Considera la elaboracion de un instructivo que la
organizacion tendra para la elaboracion de reportes de
ventas y que contendran los siguientes puntos:

Fuentes de informacion para la generacion del reporte
Validacion de la informacion descargada en bruto de las
diferentes fuentes de informacion

Matriz RACI para el proceso de elaboracion de reportes
Metodologia para la elaboracion del reporte

Plantillas a utilizar

Anélisis e interpretacion de los escenarios de ventas
(menores y mayores a las proyectadas)

Frecuencia de generacion de reportes

Flujo de proceso de elaboracion del reporte

Se definirda un manual denominados “Plan de Accién” y que
contendra los lineamientos a seguir en los distintos
escenarios de ventas, contendra:

Procedimientos para elaborar el Plan

Criterios para determinar el tipo de Plan a elaborar
Responsables de desarrollar el Plan

Responsables de ejecutar el Plan

Responsable de aprobar el Plan

Responsables de informar resultados de ejecucion del Plan
Plantillas para lecciones aprendidas

Terminologia del manual

Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas

Considera la bisqueda, seleccion y contratacion de un
experto en las ramas de Ventas y Marketing, con el objetivo
que se incorpore a la organizacion con el cargo de Jefe de
Marketing y Ventas

La busqueda sera efectuada por una empresa proveedora de
servicios de HeadHunting, quien deberé entrevistar a al
menos 3 candidatos evaluando su perfil y elaborar un
informe con sus conclusiones para presentarlo al Gerente
General quien finalmente seleccionara a la persona.

Se debera elaborar un informe donde se detallen las
evaluaciones efectuadas a al menos 3 candidatos, sobre los
siguientes puntos:

Competencias

Experiencia en la industria

Habilidades de ventas

Habilidades de negociacién

Estudios efectuados

Ventajas y desventajas de cada candidato evaluado
Posiciones laborales anteriores

La plantilla de contrato elaborado para los vendedores sub-
contratados (bajo esquema de relacion laboral).

El organigrama debera ser actualizado incorporando el
nuevo cargo “Jefe de Marketing y Ventas” que reporte
directamente al Gerente General
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Requerimientos legales y sanitarios identificados

Este entregable consiste en la identificacion de los
requerimientos de las siguientes instituciones: SR,
Ministerio de Trabajo, Municipio, Ministerio del Ambiente,
ARCSA. Con el objetivo de determinar aquellos requisitos
legales y sanitarios que la organizacién debe cumplir con la
finalidad de poder expandirse a nuevos mercados y evitar
multas.

Este trabajo de identificacion sera efectuado por una
empresa consultora.

Los requisitos una vez que hayan sido identificados seran
priorizados y aquellos con prioridad de caracter urgente
serén regularizados, mientras que aquellos con prioridad
media y baja seran planificados para cumplirlos en base a un
cronograma aprobado por el Gerente General y el consultor,
debidamente justificado y analizado previamente.

El informe liberado de la recoleccion de requisitos debe
contener los siguientes puntos:

Entidades reguladoras para el sector de alimentos
Requisitos legales para cada entidad reguladora
Actividades a ejecutar para cumplir los requisitos de las
entidades reguladoras

Costos del cumplimiento de requisitos

Tiempo de revision y aprobacion de requisitos por parte de
los organismos reguladores

Adicional se elaborara un informe en base a la priorizacion
de requisitos, que contendra lo siguiente:

Requisitos identificados

Escala de priorizacion

Requisitos priorizados

Anaélisis de la priorizacion

Cronograma de cumplimiento

Evidencia

Acoplamiento de operativa a requisitos

Consiste en el disefio de los empaques de 170 y 400 gramos
con los requisitos de los organismos de control.
Adicional también se disefiaran los manuales de procesos
operativos y administrativos buscando cumplir con los
requisitos de los organismos reguladores en los &mbitos
tributarios, laborales, ambientales y sanitarios.

Este entregable sera ejecutado por el proveedor JDG
Services, responsable de la identificacion de requisitos,
actualizacion de politicas y regularizacion de la
microempresa ante entes de control

El disefio de los empaques de 170 y 400 gramos estara
basado en lo siguiente

Cumplimiento del reglamento sanitario de etiquetado de
alimentos

Mantener el disefio original y marca de la organizacion

El disefio de los procedimientos debera cumplir los
siguientes puntos:

Seréan elaborados dos politicas: una para gestion
administrativa, y otra para la gestion operativa (produccion
de las pastas)

La politica administrativa deber ser disefiada buscando
como objetivo cumplir con los requisitos de los entes
reguladores relacionados a materia: tributaria, laboral, y
municipios, y aquellos identificados por la empresa
consultora como prioritarios

La politica operativa debera ser disefiada buscando como
objetivo cumplir con los requisitos sanitarios establecidos
por el ARCSA y aquellos identificados como prioritarios por
la empresa consultora

Deberén ser aprobados por el Gerente General

Entregables del Proyecto: Productos, resultados o capacidad
0 un proyecto

es que se deben producir para completar un proceso, una fase

Fase del Proyecto

Entregables

1.1 Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales

1.1.2 Manuales

1.1.2.1 Manual politicas y procedimientos - Marketing
1.1.2.2 Manual politicas y procedimientos - Comerciales
1.1.2.3 Manual politicas y procedimientos - CRM

1.1.1 Disefio de procesos

1.1.1.1 Procesos MKT

1.1.1.1.1 Diagrama de flujo del proceso

1.1.1.1.2 Descriptivo de funciones para puestos de trabajo
1.1.1.2 Procesos Comerciales

1.1.1.2.1 Diagrama de flujo del proceso

1.1.1.2.2 Descriptivo de funciones para puestos de trabajo
1.1.1.3 Procesos CRM

1.1.1.3.1 Diagrama de flujo del proceso

1.1.2.3.2 Descriptivo de funciones para puestos de trabajo
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1.2 Situacion legal regularizada

1.2.1 Acoplamiento de operativa a requisitos

1.2.1.1 Disefio de empaques acoplado a requisitos entes de
control

1.2.1.2 Procedimientos operativos y administrativos
disefiados

1.2.2 Requerimientos legales y sanitarios identificados
1.2.2.1 Informe resultados identificacion requerimientos
legales

1.2.2.2 Informe analisis priorizacion resultados legales

1.3 Disefio Esquema de Integracion

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos

1.3.1.5 Equipos de computo y servicios
1.3.1.5.1 Laptops adquiridas

1.3.1.5.2 Hosting adquirido

1.3.1.3 Puesta en produccion

1.3.1.3.1 Plan de puesta en produccion
1.3.1.3.2 Plan de pruebas con usuarios finales
1.3.1.3.3 Informe de puesta en produccion
1.3.1.4 Estabilizacion

1.3.1.4.1 Plan estabilizacion

1.3.1.4.2 Informe incidentes

1.3.1.2 Desarrollo del sistema

1.3.1.2.1 Desarrollo culminado en ambiente calidad
1.3.1.2.2 Plan de pruebas internas

1.3.1.2.3 Informe de culminacion de desarrollo
1.3.1.1 Disefio

1.3.1.1.1 Documento de Disefio Funcional
1.3.1.1.2 Documento de Disefio Técnico

1.3.2 Esquema de comisiones

1.3.2.1 Reglas comerciales

1.3.2.2 Instructivo para calculo de comisiones
1.3.3 Vendedores sub-contratados

1.3.3.1 Informe con propuesta de candidatos
1.3.3.2 Contratos comerciales firmados con vendedores

1.4 Disefio procesos analisis de ventas

1.4.1 Perfil de clientes

1.4.1.2 Informe resultados de la investigacion de mercado
1.4.1.1 Matriz con perfil del cliente

1.4.2 Manual de reportes

1.4.2.1 Instructivo elaboracidn reportes

1.4.2.2 Plan de accion

1.5 Seleccidn y contratacion Jefe de MKT y Ventas

1.5.1 Informe con propuestas de candidatos
1.5.2 Contrato laboral firmado con candidato seleccionado
1.5.3 Organigrama actualizado
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1.6 Capacitacion al personal

1.6.1 Capacitacion procesos CRM

1.6.1.1 Plan de capacitacion

1.6.1.2 Material de capacitacion

1.6.1.3 Personal capacitado procesos CRM

1.6.1.4 Informes resultados evaluacién al personal
1.6.2 Capacitacién procesos comerciales

1.6.2.1 Plan de capacitacion

1.6.2.2 Material de capacitacion

1.6.2.3 Personal capacitado procesos comerciales
1.6.2.4 Informes resultados evaluacidn al personal
1.6.3 Capacitacion procesos Marketing

1.6.3.1 Plan de capacitacion

1.6.3.2 Material de capacitacion

1.6.3.3 Personal capacitado procesos Marketing
1.6.3.4 Informes resultados evaluacidn al personal
1.6.4 Capacitacion sistema web

1.6.4.1 Plan de capacitacion

1.6.4.2 Material de capacitacion

1.6.4.3 Personal capacitado

1.6.4.4 Informes resultados evaluacion al personal
1.6.5 Capacitacion a vendedores sub-contratados
1.6.5.1 Plan de capacitacion

1.6.5.2 Material de capacitacion

1.6.5.3 Capacitacion sobre catalogo de productos
1.6.5.4 Capacitacion sobre perfil de clientes

1.6.5.5 Informes resultados evaluacidn al personal
1.6.6 Capacitacion sobre normales tributarias y laborales
1.6.6.1 Plan de capacitacion

1.6.6.2 Material de capacitacion

1.6.6.3 Personal administrativo capacitado en normas
tributarias y laborales

1.6.6.4 Informes resultados evaluacidn al personal
1.6.7 Capacitacion sobre normas sanitarias

1.6.7.1 Plan de capacitacion

1.6.7.2 Material de capacitacion

1.6.7.3 Personal operativa capacitado en normas sanitarias
1.6.7.4 Informes resultados evaluacion al personal
1.6.8 Capacitacion para andlisis de reportes de ventas
1.6.8.1 Plan de capacitacion

1.6.8.2 Material de capacitacion

1.6.8.3 Capacitacion para interpretacion de reportes
1.6.8.4 Informes resultados evaluacidn al personal

Criterios de Aceptacion: Condiciones que deben cumplirse antes de la aceptacion formal de los entregables

Definicion de los criterios de aceptacion generales

Concepto

Criterio de Aceptacion
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Técnicos

Los entregables del proyecto deben cumplir con los
requisitos identificados, bajo los estandares técnicos
definidos:

1.1.2 Manuales: Los manuales de los procesos de Marketing,
Comerciales y Gestién de Relaciones con Clientes (CRM)
deben ser elaborados con el siguiente esquema: una seccion
para las politicas generales y otra seccién para los
procedimientos incluyendo los responsables de cada
actividad.

1.1.1 Disefio de procesos: Los flujos de los procesos de
Marketing, Comerciales y Gestion de Relaciones con
Clientes (CRM) deben ser elaborados siguiendo la
metodologia BPMN

1.2.1 Acoplamiento de operativa a requisitos: Los manuales
de politicas y procedimientos deben ser elaborados
alinedndolos al cumplimiento de la normativa legal y
sanitaria vigente identificada.

1.2.2 Requerimientos legales y sanitarios identificados: Los
requisitos deben ser identificado tomando solo aquellos que
la organizacion necesita para mantenerse operando.

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos: El sistema web debe
ser elaborado en lenguaje de programacion ASP.NET, la
base de datos sera MYSQL, y el codigo fuente sera de
propiedad de la organizacion.

1.3.2 Esquema de comisiones: El esquema de comisiones
definido debe ser en base al estdndar de la industria

1.3.3 Vendedores sub-contratados: Los contratos elaborados
con los vendedores sub-contratados deben asegurar una
relaciéon comercial y no laboral

1.4.1 Perfil de clientes: Las encuestas generadas deben ser
en formato fisico y con la firma y nimero de cédula del
encuestado

1.4.2 Manual de reportes: Los manuales deben ser
elaborados con el siguiente esquema: una seccion para las
politicas generales y otra seccién para los procedimientos
incluyendo los responsables

1.5 Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas: El
informe con la evaluacion de los candidatos debe contener al
menos a 3 profesionales entrevistados.

1.6 Capacitacion al personal: Las sesiones de capacitacion
deben realizarse de acuerdo a lo establecido en el plan de
capacitacion, y con los requisitos identificados

Calidad

Los entregables del proyecto deben cumplir con los
requisitos identificados, bajo los estandares técnicos
definidos:

1.1.2 Manuales: Los manuales de los procesos de Marketing,
Comerciales y Gestion de Relaciones con Clientes (CRM)
deben ser elaborados con el siguiente esquema: una seccion
para las politicas generales y otra seccidn para los
procedimientos incluyendo los responsables de cada
actividad. Adicional los manuales deben cumplir con los
requerimientos estipulados en la matriz de requisitos

1.1.1 Disefio de procesos: Los flujos de los procesos de
Marketing, Comerciales y Gestion de Relaciones con
Clientes (CRM) deben ser elaborados siguiendo la
metodologia BPMN. Adicional los manuales deben cumplir
con los requerimientos estipulados en la matriz de
trazabilidad de requisitos
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1.2.1 Acoplamiento de operativa a requisitos: Los manuales
de politicas y procedimientos deben ser elaborados
alineandolos al cumplimiento de la normativa legal y
sanitaria vigente identificada por el proveedor JDG Services.
1.2.2 Requerimientos legales y sanitarios identificados: Los
requisitos deben ser identificado tomando solo aquellos que
la organizacion necesita para mantenerse operando, y debe
ser clasificados en prioritarios y no prioritarios. Aquellos
que no sean prioritarios se liberara un informe especificando
las fechas méximas de cumplimiento y las actividades a
seguir; mientras aquellos no prioritarios se elaborara un
cronograma para su planificacion de cumplimiento.

1.3.1 Sistema web gestién de pedidos: El sistema web de
gestion de pedidos debera contar con la certificacion por
parte del proveedor indicando que el 100% de escenarios de
pruebas integrales han sido exitosos, previo a la salida en
vivo.

1.3.2 Esquema de comisiones: El esquema de comisiones
debera haber sido elaborado en base al menos 3 tablas de
comisiones pagadas por 3 empresas productos y
comercializadoras de fideos en el mercado.

1.3.3 Vendedores sub-contratados: El informe de evaluacion
de los vendedores a sub-contratar deberé contar con la
evaluacion de al menos 3 candidatos con experiencia
demostrada en la industria.

1.4.1 Perfil de clientes: La matriz elaborada del perfil del
cliente debera contener aspectos demograficos,
socioculturales, estilos de vidas, personalidad y habitos de
consumo.

1.4.2 Manual de reportes: Los manuales deben ser
elaborados con el siguiente esquema: una seccion para las
politicas generales y otra seccién para los procedimientos
incluyendo los responsables. Adicional deberd contener una
seccion que especifique los lineamientos para elaborar
planes de accion en caso de ventas menores a las
proyectadas.

1.5 Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas: El
informe con la evaluacion de candidatos debera contener al
menos a 3 candidatos entrevistados con experiencia
demostrada en la industria de fideos.

1.6 Capacitacion al personal: Las evaluaciones realizadas a
los asistentes para los temas definidos en el Plan de
Capacitacion, deberdn poseer al menos un 70% de
calificacion (sobre 100%) para demostrar su efectividad.

Administrativos

La aceptacion formal de los entregables podra ser realizada
por el Sponsor del Proyecto

Comerciales

Dentro de los términos de negociacion con los proveedores,
se realizara el pago de acuerdo al siguiente esquema:

30% de anticipo a la firma del contrato

70% contra la aceptacion formal de los entregables
identificados en cada fase

Sociales

La ejecucion del proyecto debe generar el menor impacto
posible a las operaciones normales del negocio.

Criterio de aceptacion por entregable
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1.1 Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales

Entregable

Criterio de Aceptacion

1.1.2 Manuales

Los manuales de los procesos de Marketing, Comerciales y
Gestion de Relaciones con Clientes (CRM) deben ser
elaborados con el siguiente esquema: una seccion para las
politicas generales y otra seccion para los procedimientos
incluyendo los responsables de cada actividad.

Los manuales deben cumplir con los requerimientos
estipulados en la matriz de trazabilidad de requisitos

1.1.1 Disefio de procesos

Los flujos de los procesos de Marketing, Comerciales y
Gestion de Relaciones con Clientes (CRM) deben ser
elaborados siguiendo la metodologia BPMN

1.2 Situacion legal regularizada

1.2.1 Acoplamiento de operativa a requisitos:

Los manuales de politicas y procedimientos deben ser
elaborados alineandolos al cumplimiento de la normativa
legal y sanitaria vigente identificada por el proveedor JDG
Services.

Los manuales deben ser aprobados por el Sponsor del
Proyectos

El disefio de empaques debe ser aprobado por el Gerente
General y debe contar con evidencia (documentacion) del
cumplimiento de requisitos legales.

1.2.2 Requerimientos legales y sanitarios identificados

Los requisitos deben ser definidos tomando solo aquellos
que la organizacion necesita para mantenerse operando
Debe ser clasificados en prioritarios y no prioritarios.
Aquellos que no sean prioritarios se liberara un informe
especificando las fechas méximas de cumplimiento y las
actividades a seguir; mientras aquellos no prioritarios se
elaborara un cronograma para su planificacion de
cumplimiento.

1.3 Disefio Esquema de Integracion

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.1 Disefio

Los documentos de disefio del sistema deben ser elaborados
a través de la metodologia Business Process Definicion.
Los formatos de los documentos deben ser aprobados por el
Gerente General

Los documentos de disefio deben contener secciones que
indiquen: riesgos a nivel de procesos, cronograma y
necesidades de negocio.

Los documento técnicos deben contener secciones que
indiquen, tecnologia a utilizar, bases de datos, riesgos de
nivel técnico, limitantes a nivel técnico.

Los documentos deben ser aprobados por el Gerente
General.

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.2 Desarrollo
del sistema

El sistema web debe ser elaborado en lenguaje de
programacion Java y el cddigo fuente sera de propiedad de
la organizacion

Los planes de pruebas internas y con usuarios finales deben
contener al menos 10 escenarios y deben estar aprobadas por
el Sponsor del Proyectos

El sistema web debe contener el 100% de los requerimientos
definidos en los documentos de disefio y técnicos
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1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.3 Puesta en
produccion

El sistema web de gestion de pedidos debera contar con la
certificacion por parte del proveedor indicando que el 100%
de escenarios de pruebas integrales han sido exitosos, previo
a la salida en vivo.

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.4
Estabilizacion

Las incidencias presentadas posterior a la puesta en
produccion deben ser solucionadas al 100%

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.5 Equipos de
coémputo y servicios

El informe liberado por el Director de Proyectos debera
indicar el proveedor de hosting seleccionado y los SLA
sobre la operatividad del servicio de hosting.

Las laptops deben contar con las siguientes caracteristicas:
Procesador: Intel i7 2.5Ghz

RAM: 8 GB

Almacenamiento: 1 TB

Sistema Operativo: Windows 7

El servicio de hosting contratado debera contar con las
siguientes caracteristicas:

30000 MB Transferencia de Datos

3000 MB Capacidad de almacenamiento

2 Bases de Datos

Limite de archivos 70.000

Soporte 24x7

Dominio propio

1.3.2 Esquema de comisiones

El esquema de comisiones deberd haber sido elaborado en
base al menos 3 tablas de comisiones pagadas por 3
empresas productos y comercializadoras de fideos en el
mercado.

El esquema deberé ser liberado en un informe que contenga
evidencia de la investigacion sobre los escenarios (3) de
pagos de comisiones pagadas en 3 diferentes empresas
productoras de fideos.

El informe liberado deberé contener la metodologia de
calculo del pago de comisiones en base al esquema definido

1.3.3 Vendedores sub-contratados

Los contratos elaborados con los vendedores sub-
contratados deben asegurar una relacién comercial y no
laboral.

El informe de evaluacion de los vendedores a sub-contratar
deberé contar con la evaluacion de al menos 3 candidatos
con experiencia demostrada en la industria

1.4 Disefio procesos analisis de venta

1.4.1 Perfil de clientes

Las encuestas generadas deben ser en formato fisico y con la
firma y nimero de cédula del encuestado para verificar su
autenticidad.

La matriz elaborada del perfil del cliente debera contener
aspectos demogréaficos, socioculturales, estilos de vidas,
personalidad y habitos de consumo.

La matriz debe ser aprobada por el Sponsor del Proyecto
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1.4.2 Manual de reportes

Los manuales deben ser elaborados con el siguiente
esquema: una seccion para las politicas generales y otra
seccion para los procedimientos incluyendo los responsables
Deberéa contener una seccién que especifique los
lineamientos para elaborar planes de accion en caso de
ventas menores a las proyectadas.

El manual debera ser liberado en formato digital y fisico

1.5 Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas

1.5 Seleccidn y contratacién Jefe de MKT y Ventas

El informe con la evaluacion de los candidatos debe
contener al menos a 3 profesionales entrevistados con
experiencia comprobable en la industria

El organigrama debe ser aprobado por el Gerente General
El contrato definido debe ser aprobado por el Gerente
General

1.6 Capacitacion al personal

1.6.1 Capacitacion procesos CRM

Registro de asistencia de los participantes a las sesiones de
capacitacion por los que fueron convocados

100% de las capacitaciones realizadas de acuerdo al plan de
capacitacion

Evaluaciones de capacitaciones superiores al 70%
Comunicaciones de capacitaciones realizadas a travées
memos firmados con 2 semanas previo a la fecha del
entrenamiento

El material de capacitacion debe ser entregado previo al
inicio de la capacitacion y con firma de recepcion

1.6.2 Capacitacion procesos comerciales

Registro de asistencia de los participantes a las sesiones de
capacitacion por los que fueron convocados

100% de las capacitaciones realizadas de acuerdo al plan de
capacitacion

Evaluaciones de capacitaciones superiores al 70%
Comunicaciones de capacitaciones realizadas a través
memos firmados con 2 semanas previo a la fecha del
entrenamiento

El material de capacitacion debe ser entregado previo al
inicio de la capacitacion y con firma de recepcion

1.6.3 Capacitacion procesos Marketing

Registro de asistencia de los participantes a las sesiones de
capacitacion por los que fueron convocados

100% de las capacitaciones realizadas de acuerdo al plan de
capacitacion

Evaluaciones de capacitaciones superiores al 70%
Comunicaciones de capacitaciones realizadas a través
memos firmados con 2 semanas previo a la fecha del
entrenamiento

El material de capacitacion debe ser entregado previo al
inicio de la capacitacion y con firma de recepcion
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1.6.4 Capacitacion sistema web

Registro de asistencia de los participantes a las sesiones de
capacitacion por los que fueron convocados

100% de las capacitaciones realizadas de acuerdo al plan de
capacitacion

Evaluaciones de capacitaciones superiores al 70%
Comunicaciones de capacitaciones realizadas a través
memos firmados con 2 semanas previo a la fecha del
entrenamiento

El material de capacitacion debe ser entregado previo al
inicio de la capacitacion y con firma de recepcion

El personal que asista debe entrenar mediante practicas
realizadas en el sistema (ambiente alterno de calidad)

1.6.5 Capacitacion a vendedores sub-contratados

Registro de asistencia de los participantes a las sesiones de
capacitacion por los que fueron convocados

100% de las capacitaciones realizadas de acuerdo al plan de
capacitacion

Evaluaciones de capacitaciones superiores al 70%
Comunicaciones de capacitaciones realizadas a través
memos firmados con 2 semanas previo a la fecha del
entrenamiento

El material de capacitacion debe ser entregado previo al
inicio de la capacitacion y con firma de recepcion

1.6.6 Capacitacion sobre normales tributarias y laborales

Registro de asistencia de los participantes a las sesiones de
capacitacion por los que fueron convocados

100% de las capacitaciones realizadas de acuerdo al plan de
capacitacion

Evaluaciones de capacitaciones superiores al 70%
Comunicaciones de capacitaciones realizadas a través
memos firmados con 2 semanas previo a la fecha del
entrenamiento

El material de capacitacidn debe ser entregado previo al
inicio de la capacitacidn y con firma de recepcion

1.6.7 Capacitacion sobre normas sanitarias

Registro de asistencia de los participantes a las sesiones de
capacitacion por los que fueron convocados

100% de las capacitaciones realizadas de acuerdo al plan de
capacitacion

Evaluaciones de capacitaciones superiores al 70%
Comunicaciones de capacitaciones realizadas a través
memos firmados con 2 semanas previo a la fecha del
entrenamiento

El material de capacitacion debe ser entregado previo al
inicio de la capacitacion y con firma de recepcion

1.6.8 Capacitacidn para analisis de reportes de ventas

Registro de asistencia de los participantes a las sesiones de
capacitacion por los que fueron convocados

100% de las capacitaciones realizadas de acuerdo al plan de
capacitacion

Evaluaciones de capacitaciones superiores al 70%
Comunicaciones de capacitaciones realizadas a través
memos firmados con 2 semanas previo a la fecha del
entrenamiento

El material de capacitacidn debe ser entregado previo al
inicio de la capacitacion y con firma de recepcion

Exclusiones del Proyecto: Descripcion explicita de lo que esta fuera del alcance del proyecto
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1. El proyecto no incluye la implementacion del disefio de los nuevos procesos de marketing, ventas y gestion de relaciones

con clientes (CRM)

2. El proyecto no incluye la reparacion o mejoras de la infraestructura, equipos y maquinarias de la fabrica

3. El proyecto no cubre capacitaciones ni evaluaciones adicionales a las definidas dentro del alcance del producto
4. El proyecto no incluye el disefio de procesos adicionales a los detalles en el alcance del producto

5. El proyecto no incluye la regularizacion de las actividades de la empresa ante los entes de control

Exclusiones por entregable

1.1 Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales

Entregable

Exclusiones

1.1.2 Manuales

No existen exclusiones

1.1.1 Disefio de procesos

No incluye la implementacion de los nuevos procesos
redisefiados

No incluye un anélisis de las competencias actuales de los
colaboradores versus las nuevas descripciones de funciones
para cada puesto de trabajo

No incluye el disefio de procesos adicionales a los detallados
en el alcance del producto.

1.2 Situacion legal regularizada

1.2.1 Acoplamiento de operativa a requisitos:

No incluye la revision o aprobacion de las politicas por entes
reguladores

No incluye la elaboracién de los nuevos empaques de fideos
(acoplados a requerimientos legales)

1.2.2 Requerimientos legales y sanitarios identificados

No incluye la regularizacion de las actividades de la empresa
ante los entes de control

1.3 Disefio Esquema de Integracion

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.1 Disefio

No incluye la definicién de funcionalidades técnicas o de
disefio adicionales a las levantadas en reuniones con el
Gerente General

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.2 Desarrollo
del sistema

No incluye la configuracion de funcionalidades adicionales a
las descritas en los documentos de disefio aprobados

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.3 Puesta en
produccion

No incluye la configuracion de funcionalidades adicionales a
las descritas en los documentos de disefio aprobados

La puesta en produccion sera en horario laborales no en las
madrugadas

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.4
Estabilizacion

No incluye soportes para solucién de incidentes los fines de
semana ni feriados ni horarios de madrugadas

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.5 Equipos de
coémputo y servicios

No incluye la instalacion de herramientas de seguridad para
los nuevos equipos como: antivirus, firewall y spyware

1.3.2 Esquema de comisiones

No se efectuaran benchmarking a empresas diferentes al
sector de ventas de fideos

No se daran herramientas automatizadas para el calculo de
comisiones

No se liberara informacion sobre la fuente de investigacion
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1.3.3 Vendedores sub-contratados No incluye el proceso de contratacion de los vendedores.

1.4 Disefio procesos analisis de venta

1.4.1 Perfil de clientes No incluye la entrevista a encuestados fuera da la ciudad de
Guayaquil
1.4.2 Manual de reportes No incluye la definicién de acciones especificas a

desarrollar en los escenarios de ventas bajas.

No incluye el disefio de procesos adicionales a los detallados
en el alcance.

No incluye la entrega de herramientas automatizadas para la
elaboracion de los manuales.

1.5 Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas

1.5 Seleccidn y contratacién Jefe de MKT y Ventas No incluye el proceso de contratacion del Jefe de Marketing
y Ventas.

1.6 Capacitacion al personal

1.6.1 Capacitacion procesos CRM No incluye capacitaciones adicionales a las definidas en el

1.6.2 Capacitacion procesos comerciales Plan de Capacitacion

1.6.3 Capacitacion procesos Marketing

1.6.4 Capacitacion sistema web

1.6.5 Capacitacion a vendedores sub-contratados

1.6.6 Capacitacion sobre normales tributarias y laborales
1.6.7 Capacitacion sobre normas sanitarias

1.6.8 Capacitacion para analisis de reportes de ventas

Supuestos del Proyecto: Factores que se consideran verdadero, real o cierto, sin prueba ni demostracion durante la
ejecucion del proyecto

1. Las condiciones econdmicas de la compafiia ABC S.A para el periodo 2019-2020 son estables.

2. Se dispondra del presupuesto de $30.100 d6lares para la implementacion del proyecto, mismos que seran cubiertos por
un préstamo de la compafiia ABC S.A

3. Ausencia de catastrofes climaticas o terremotos de gran magnitud en la zona del litoral ecuatoriano

4. Se ejecutaran los proyectos de acuerdo con la planificacion establecida.

5. Participacion activa por parte de los involucrados durante la implementacion del proyecto

6. No existirdn cambios en las regulaciones vigentes sobre el sector de alimentos

7. No existirdn cambios en los organismos reguladores del sector de alimentos

8. Las empresas consultoras contratadas cumplirdn con sus actividades en el proyecto de acuerdo al cronograma establecido

Supuestos por entregable

1.1 Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales

Entregable Supuesto
1.1.2 Manuales El personal a cargo del desarrollo de los manuales cuenta
con experiencia para el desarrollo de documentacion de
procesos
1.1.1 Disefio de procesos La compafiia cuenta con infraestructura y personal para la

aplicacion de los nuevos procesos
El personal a cargo del disefio de procesos, cuenta con
experiencia comprobable

1.2 Situacion legal regularizada




153

Enunciado del alcance

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion
de relaciones con clientes; disefio de un esquema de
integracion vertical hacia adelante y regularizacién, ante los
entes de control, de la situacién legal de la fabrica de fideos
ABC

NA

1.2.1 Acoplamiento de operativa a requisitos:

El personal a cargo del disefio de las politicas cuenta con
experiencia comprobable en el desarrollo de manuales
acoplados a requerimientos regulatorios

1.2.2 Requerimientos legales y sanitarios identificados

El personal a cargo de la identificacion de requerimientos
regulatorios cuenta con personal experto en la industria
alimenticia.

El personal a cargo de la identificacion de requerimientos
regulatorios cuenta con personal experto en temas laborales,
tributario, municipales y de medio ambiente

del disefio de las politicas cuenta con experiencia
comprobable en el desarrollo de manuales acoplados a
requerimientos regulatorios

1.3 Disefio Esquema de Integracion

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.1 Disefio

El personal del proveedor Rightek cuenta con certificaciones
PMP

Los documentos de disefios funcionales y técnicos cuentan
con todas las especificaciones y funcionalidades solicitadas
por parte del usuario.

El disefio funcional sera aprobado por el Gerente General

El disefio técnico sera aprobado por el Director de Proyecto

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.2 Desarrollo
del sistema

El desarrollo del sistema sera efectuado en las fechas
establecidas en el cronograma

El desarrollo sera efectuado en un ambiente de calidad con
caracteristicas similares al ambiente productivo

El desarrollo sera efectuado sobre tecnologias vigentes
Las pruebas internas seran aprobadas por el Director de
Proyecto

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.3 Puesta en
produccion

La puesta en produccién son efectuadas cuando las pruebas
internas sean aprobadas por el Director de Proyectos

Las pruebas con usuarios son aprobadas por el Director de
Proyectos y Gerente General (Sponsor del Proyectos)

La puesta en produccidn sera en horarios laborales no afecta
las operaciones comerciales.

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.4
Estabilizacion

El periodo de estabilizacion estaré acorde a lo estipulado en
el contrato con el proveedor

Todos los escenarios de incidentes pos-produccion son
resueltos por el proveedor

1.3.1 Sistema web gestion de pedidos / 1.3.1.5 Equipos de
coémputo y servicios

Los equipos de computo son adquiridos e instalados dentro
del tiempo planificado en el cronograma del proyecto, sin
interrumpir otras actividades.

Los equipos de computo solicitados se encuentran
disponibles en el mercado local

El hosting web contratado es compatible con la tecnologia
del sistema desarrollado

1.3.2 Esquema de comisiones

El esquema de comisiones es aprobado por el Gerente
General

El esquema de comisiones es acorde a la tendencia en el
mercado de fideos

El esquema de comisiones asegura un relacién ganar/ganar
entre vendedores y empresa, es decir que no se pague
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comisiones que pongan en riesgo las ganancias de la
organizacion

1.3.3 Vendedores sub-contratados

El proveedor RPStrategic&Consulting tiene experiencia en
la busqueda de profesionales expertos en ventas

El contrato elaborado es revisado por un notario de la ciudad
de Guayaquil

El contrato elaborado es aprobado por el Gerente General

1.4 Disefio procesos analisis de venta

1.4.1 Perfil de clientes

La matriz con el perfil del cliente ser aprobada por el
Gerente General (Sponsor del Proyecto)

Las encuestas son efectuadas a personas dentro de la ciudad
de Guayaquil

1.4.2 Manual de reportes

El instructivo de elaboracion de reportes es aprobado por el
Gerente General

El proveedor Negocios & Estrategias posee experiencia en
el disefio de procesos y manuales

1.5 Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas

1.5 Seleccidn y contratacion Jefe de MKT y Ventas

El proveedor RPStrategic&Consulting tiene experiencia en
la busqueda de profesionales expertos en la industria de
alimentos

El contrato elaborado es revisado por un notario de la ciudad
de Guayaquil.

El contrato elaborado es aprobado por el Gerente General

1.6 Capacitacion al personal

1.6.1 Capacitacion procesos CRM

1.6.2 Capacitacion procesos comerciales

1.6.3 Capacitacion procesos Marketing

1.6.4 Capacitacion sistema web

1.6.5 Capacitacion a vendedores sub-contratados

1.6.6 Capacitacion sobre normales tributarias y laborales
1.6.7 Capacitacion sobre normas sanitarias

1.6.8 Capacitacion para analisis de reportes de ventas

No existen ausencias por motivo de vacaciones o
enfermedades por parte de los empleados

Flexibilidad de horarios de capacitacion sin interrupcion
laboral

Disponibilidad de espacio fisico con adecuaciones
necesarias para impartir las capacitaciones

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.2.5. Estructura de desglose de trabajo (EDT)

El proyecto seleccionado entregara a la compafiia 22 grandes entregables, los

cuales han sido descompuestos a 69 paquetes de trabajo (sin contar la fase de direccion

de proyectos), de acuerdo a la estructura de desglose de trabajo que se puede visualizar

en el Anexo 9 Estructura de desglose de trabajo (EDT)

2.2.6. Diccionariode la EDT



https://drive.google.com/open?id=1ZFuPm0gh33wDok9664oiRNGcaay_P1jl
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El diccionario de la EDT es un documento que proporciona informacion

detallada sobre los entregables, actividades y programacion de cada uno de los

componentes identificados en la Estructura de Desglose de Trabajo (Project

Management Institute, Inc, 2017).

La relevancia de los entregables est& dada por el nimero de requisitos que han

sido establecidos que se debe cumplir. Los entregables que cuenten con el mayor

namero de requisitos son donde se deben concentrar los esfuerzos del Director de

Proyectos para lograr que cumplan con las métricas de calidad. En el Anexo 10

Anaélisis de entregables y requisitos se muestra la relacion entre los entregables versus

los requisitos.

El formato utilizado para el diccionario de la EDT de cada paquete de trabajo se

muestra en la siguiente tabla:

Tabla 69 Formato del diccionario EDT

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

SPONSOR

PROJECT MANAGER

CODIGO EDT

PAQUETE

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

CRITERIOS DE ACEPTACION

ID| ACTIVIDAD DURACION | COMIENZO FIN

COSTO RECURSOS

Responsable del entregable

Aprobado por:

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor


https://drive.google.com/open?id=1gaU0AoPXg3iKvoAPUNMjriO-XBnqMfIN
https://drive.google.com/open?id=1gaU0AoPXg3iKvoAPUNMjriO-XBnqMfIN
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El diccionario de la EDT del proyecto se muestra en el Anexo 11 Diccionario

2.3. Cronograma
2.3.1. Plan de gestion del cronograma

El plan de gestion de cronograma es un componente del Plan de Direccion del
Proyecto, que establece los criterios y las actividades para desarrollar, monitorear y
controlar el cronograma. (Project Management Institute, Inc, 2017).

El Plan de gestion de cronograma definido para el proyecto se detalla a

continuacion:

Tabla 70 Plan de Gestion del Cronograma

Plan de Gestion de Cronograma

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con
clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
o . ., L NA
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de
fideos ABC

Proceso de Definicion de Actividades: Descripcion detallada del proceso de identificar y documentar las acciones
especificas que se deben realizar para elaborar los entregables del proyecto. Definicion de qué, quién, cémo, donde
y con quién

La definicion de las actividades del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:

* Para la definicion de las actividades se considerara la informacion incluida en los siguientes documentos:

o0 Plan de gestion del cronograma

o0 Linea base de alcance: Enunciado de alcance, Estructura de Desglose de trabajo, y Diccionario de EDT

« El Director de Proyectos liderard talleres junto con el equipo del proyecto para descomponer cada paquete de
trabajo identificado en el EDT en actividades necesarias para producirlo.

* Las actividades seran definidas en conjunto con el Director de Proyectos, y personal de los proveedores
NEGOCIOS&ESTRATEGIAS (disefio de procesos), Rightek (sistema web), JDG Services (regularizacion legal y
sanitaria) y RPSStrategicConsulting (Headhunter) basado en su experiencia en proyectos similares que han
ejecutado

« El listado de actividades identificadas contara con los siguientes atributos:

o Identificador unico (ID)

o Identificador de EDT

0 Nombre de actividad

« El listado de hitos del proyecto sera aprobado por el Sponsor, una vez que han sido definidos y acordados en
conjunto con los interesados clave.

Proceso de Secuenciar Actividades: Descripcion detallada del proceso de identificar y documentar las relaciones
entre las actividades del proyecto. Definicion de qué, quién, como, dénde y con quién.



https://drive.google.com/open?id=1xxT12E_VfcYcGnFjL3zMSzp8IvWq18-E
https://drive.google.com/open?id=1xxT12E_VfcYcGnFjL3zMSzp8IvWq18-E
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La secuencia de las actividades del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:

* Para establecer la secuencia de las actividades del proyecto se considerara la informacion incluida en los
siguientes documentos:

o0 Plan de gestion del cronograma

o Linea base de alcance: Enunciado de alcance, Estructura de Desglose de trabajo, y Diccionario de EDT

o Listado de actividades

* Determinar la secuencia ldgica para la ejecucion de las actividades identificadas, la cual sera definida de acuerdo
a las siguientes relaciones logicas:

o Final a Inicio (FS): La actividad sucesora no puede comenzar hasta que la actividad predecesora haya concluido
o Final a Final (FF): La actividad sucesora no puede terminar hasta que la actividad predecesora haya concluido.

o Inicio a Inicio (SS): La actividad sucesora no puede comenzar hasta que la actividad predecesora haya
comenzado.

o Inicio a Final (SF): La actividad sucesora no puede terminar hasta que la actividad predecesora haya comenzado.

Proceso de Secuenciar Actividades: Descripcion detallada del proceso de identificar y documentar las relaciones
entre las actividades del proyecto. Definicion de qué, quién, como, donde y con quién.

Identificar las dependencias que existen entre actividades, las cuales pueden ser:

o0 Obligatorias: Requeridas legalmente, por contrato o que son inherentes a la naturaleza del trabajo. Estas
dependencias deben ser identificadas por el equipo del proyecto.

o Discrecionales: Con base en el conocimiento de mejores practicas dentro de la ejecucion del trabajo del proyecto.
Estas dependencias deben ser identificadas por el equipo del proyecto.

o0 Externas: Relacion entre las actividades del proyecto y factores externos fuera del control del equipo del
proyecto. Estas dependencias deben ser identificadas por el Director de Proyectos.

o Internas: Relacion de precedencia entre actividades del proyecto, y que se encuentran bajo el control del equipo
del proyecto. Estas dependencias deben ser identificadas por el Director de Proyectos.

El Director de Proyectos junto con los interesados claves determinaran los casos en los cuales una actividad puede
sufrir un adelanto o retraso, de acuerdo a las dependencias identificadas. Estos casos se identificaran de acuerdo a
la siguiente sintaxis:

0 <# de tarea predecesora>, <relacion légica>, <+/- dias de retraso o adelanto>

0 Ej.: BFC+4 (actividad inicia 4 dias después de finalizada la actividad #8),

0 Ej.: 8FC-4 (actividad inicia 4 dias antes de que finalice la actividad #8).

* Microsoft Project 2013 sera la herramienta que se utilizara para desarrollar el diagrama de red del cronograma del
proyecto.

Proceso de Estimacion de Recursos de Actividades: Descripcion detallada del proceso de realizar una estimacion
de la cantidad de periodos de trabajo necesarios para finalizar las actividades individuales con los recursos
estimados. Definicion de qué, quién, cémo, dénde y con quién.

La estimacion de recursos de actividades del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:

* Para establecer la estimacion de recursos de actividades del proyecto se considerara la informacion incluida en los
siguientes documentos:

o0 Plan de gestion de recursos

o0 Linea base de alcance: Enunciado de alcance, Estructura de Desglose de trabajo, y Diccionario de EDT

o Listado de actividades

o0 Estimaciones de costos

0 Acuerdos con proveedores Negocios & Estrategias, Rightek S.A, JDG Services, RPStrategic&Consulting.
0 Calendarios de recursos

* Las estimaciones de recursos seran definidas en conjunto con el Director de Proyectos, y personal de los
proveedores Negocios & Estrategias (disefio de procesos), Rightek S.A. (sistema web), JDG Services
(regularizacion legal y sanitaria), RPStrategic&Consulting (headhunter), utilizando la técnica de estimacion
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analoga, basado en su experiencia en proyectos similares que han ejecutado.

* Identificar los recursos humanos y fisicos necesarios para la ejecucion del proyecto. Estos recursos seran
definidos en la herramienta de Microsoft Project de la siguiente manera:

o0 Trabajo (Personal): Nombre de recurso y costo por hora. Para las actividades que requieran este tipo de recurso se
debera definir el porcentaje de asignacion en el proyecto.

0 Material: Nombre de recurso y costo por unidad. Para las actividades que requieran este tipo de recurso se debera
definir la cantidad a utilizar.

0 Costo: Nombre de recurso y costo por uso. Para las actividades que requieran este tipo de recurso se asignara el
costo por el uso.

* Asignar los recursos a cada actividad identificada en la herramienta Microsoft Project 2013.

* La estimacion de recursos serd realizada a nivel de cada actividad identificada. A través de una estimacion
ascendente, se determinard la estimacion de recursos para paquetes de trabajo, cuenta de control y entregable del
proyecto.

Proceso de Estimacion de Duracién de Actividades: Descripcion detallada del proceso de estimar los recursos
del equipo, el tipo y cantidades de materiales, equipamiento y suministros necesarios para ejecutar el trabajo del
proyecto. Definicion de qué, quién, cdmo, donde y con quién.

La estimacion de duracion de actividades del proyecto se realizard de acuerdo al siguiente procedimiento:

* Para establecer la estimacion de duracion de las actividades del proyecto se considerara la informacion incluida en
los siguientes documentos:

0 Plan de gestion de cronograma

o0 Linea base de alcance: Enunciado de alcance, Estructura de Desglose de trabajo, y Diccionario de EDT

o Listado de actividades

o Lista de hitos

o0 Calendarios de recursos

Las estimaciones de duracion de actividades seran definidas en conjunto con el Director de Proyectos, y personal
de los proveedores Negocios & Estrategias (disefio de procesos), Rightek S.A. (sistema web), JDG Services
(regularizacion legal y sanitaria), RPStrategic&Consulting (headhunter),, utilizando la técnica de estimacion
analoga basado en su experiencia en proyectos similares que han ejecutado.

* La estimacion de duracion de cada actividad se realizard considerando la cantidad de recursos disponibles para la
ejecucion del trabajo. Para esto, se debera verificar su disponibilidad en el calendario de recursos.

* La estimacion de duracion de actividades de proyecto se realizara utilizando la técnica de estimacion basada en 3
valores, considerando un rango aproximado de duracién que incorpore la incertidumbre y riesgo. Para cada
actividad se realizaran tres estimaciones de duracion:

0 Més probable (tM): Estimacion que considera recursos disponibles y que pueden ser asignados, su productividad,
las dependencias de otros participantes e interrupciones que puedan producirse durante la ejecucion del proyecto.
0 Optimista (tO): Estimacion realizada sobre el analisis de mejor escenario para la actividad.

0 Pesimista (tP): Estimacion realizada sobre el andlisis de peor escenario para la actividad.

« La duracion esperada tE para cada actividad del proyecto se calculara utilizando la formula de distribucion
triangular:

0 Tiempo Esperado (tE) = (tO +TM + tP)/3

« La distribucion triangular se utiliza cuando existen datos histéricos insuficientes o cuando se usan datos
subjetivos.

« El tiempo esperado para cada actividad sera agregada en la herramienta de Microsoft Project 2013 donde se
encuentran las actividades secuenciadas.

« La estimacion de duracion sera realizada a nivel de cada actividad identificada. A través de una estimacion
ascendente, se determinara la estimacion de duracion para paquetes de trabajo, cuenta de control y entregable del
proyecto.

* Una vez realizado el analisis de riesgos, se incorporaran a las estimaciones de duracion reservas de contingencia
identificadas para las actividades de la ruta critica del proyecto.
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Proceso de Desarrollo de Cronograma: Descripcion detallada del proceso de analizar secuencias de actividades,
duraciones, requisitos de recursos y restricciones del cronograma con la finalidad de crear un modelo de
programacion para la ejecucion, el monitoreo y el control del proyecto. Definicion de qué, quién, como, dénde y
con quién

El Desarrollo del Cronograma del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:

« Para establecer el cronograma del proyecto se considerara la informacion incluida en los siguientes documentos:
0 Plan de gestién de cronograma

o Linea base de alcance: Enunciado de alcance, Estructura de Desglose de trabajo, y Diccionario de EDT

o Listado de actividades

o Lista de hitos

o Estimaciones de duracién

0 Calendario de recursos

o Diagrama de red del cronograma del proyecto

o0 Contratos con proveedores Negocios & Estrategias (disefio de procesos), Rightek S.A. (sistema web), JDG
Services (regularizacion legal y sanitaria), RPStrategic&Consulting (headhunter)

* El cronograma del proyecto sera desarrollado utilizando la herramienta Microsoft Project 2013, donde se han
realizado cada uno de los procesos anteriores.

* Determinar la ruta critica del proyecto, identificando la secuencia de actividades criticas y la duracion minima del
proyecto.

* Incorporar técnicas de optimizacion de recursos con la finalidad de ajustar el modelo de programacion en funcion
de la demanda y disponibilidad de recursos para el proyecto.

* Realizar una simulacion del cronograma del proyecto, utilizando el analisis Monte Carlo, con la finalidad de
determinar la probabilidad de que el proyecto finalice dentro de la fecha establecida en el Acta de Constitucion.

* En caso de que se identifique una baja probabilidad (<50%) de finalizar dentro de la fecha de establecida en el
Acta de Constitucion, el Director de Proyectos deberé evaluar la aplicabilidad de técnicas de compresion del
cronograma para asegurar el cumplimiento de ese objetivo. Dentro de las técnicas a utilizar se encuentran:

o Intensificacion (Crashing): Asignacion de mayores recursos para la ejecucién de actividades, y disminuir la
duracion de las mismas.

o Ejecucidn rapida (Fast Tracking): Ejecucion de varias actividades en paralelo.

* Una vez finalizado el cronograma del proyecto, el Sponsor del Proyecto aprobara el Cronograma del Proyecto.

» Una vez se cuente con la linea base de cronograma aprobada, éste sera distribuido a los interesados cuya
estrategia fue “Gestionar atentamente”, de acuerdo al procedimiento detallado en el plan de comunicaciones.

Proceso de Control de Cronograma: Descripcion detallada del proceso para monitorear el estado del proyecto,
actualizar el cronograma y gestionar cambios a la linea base del cronograma. Definicion de qué, quién, como,
donde y con quién.

El control de la linea base de cronograma del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:
Andlisis de datos:

* Semanalmente el equipo de Direccion de Proyecto realizara un andlisis de variacion para comparar la linea base
de cronograma aprobada con los resultados reales de ejecucion del proyecto.

* Los indicadores de desempefio que seran utilizados para el control de la linea base de cronograma son:

0 Variacion de Cronograma (SV) = Valor Ganado (EV) — Valor Planificado (PV). Para este indicador, el objetivo
s que se encuentren menor o igual 0.

o Indice de Desempefio de Cronograma (SP1) = Valor Ganado (EV) /Valor Planificado (PV). Para este indicador, el
objetivo es que se encuentren mayor o igual a 1.

* Los resultados del control semanal seran compartidos en las reuniones de seguimiento y avance del proyecto con
los interesados clave, de acuerdo al formato establecido en el Anexo 12 Formato de informe de avance del
proyecto.

* En caso de identificarse una variacion por encima del 10% en relacion a la linea base, se planteara una solicitud
de cambio para asegurar el cumplimiento de la planificacion.



https://drive.google.com/open?id=1eqZJLLID6kcoKX5vodDMsFxltQxmGUVG
https://drive.google.com/open?id=1eqZJLLID6kcoKX5vodDMsFxltQxmGUVG
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Proceso de Control de Cronograma: Descripcion detallada del proceso para monitorear el estado del proyecto,
actualizar el cronograma y gestionar cambios a la linea base del cronograma. Definicion de qué, quién, como,
doénde y con quién.

Solicitudes de cambio:

El Director de Proyectos sera responsable de verificar que las actividades del proyecto se cumplan de acuerdo a la
linea base aprobada, especialmente los hitos relacionados a los proveedores que estan definidos por contrato.

* En caso de identificarse algiin incumplimiento de los hitos planificados, se notificara a través de un medio formal
al responsable, siendo objeto de aplicacion de sanciones de acuerdo a las clausulas incluidas en los contratos
firmados.

* Los interesados del proyecto podran presentar un requerimiento de cambio 0 ajuste al cronograma del proyecto
aprobado.

« El Director de Proyectos revisara los requerimientos de cambios, y estimara su impacto en términos de
cronograma, alcance y costos del proyecto.

* El Sponsor del Proyecto aprobara los requerimientos de cambio en la linea base de cronograma.

* Las solicitudes de cambio aprobadas por el Sponsor seran informadas a los interesados clave de acuerdo a lo
establecido en el plan de gestion de comunicaciones

2.3.2. Cronograma del proyecto

El cronograma del proyecto es la salida del modelo de programacion que
presenta las actividades vinculadas con las fechas planificadas, duraciones, hitos y
recursos (Project Management Institute, Inc, 2017).

El cronograma del proyecto se detalla en el Anexo 13 Cronograma

A continuacion, se presenta una imagen del cronograma en su nivel 2 (fases)

tomado de la herramienta Microsoft Project:

Modo de 020
tarea  + Hombre de tarea ~ | Duracion v Comienzo  + Fin 7 B " M n 0
- 4 Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestionde 14338 dias  que 27120900 mar 287720 1200 1

relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regulanzacion, ante los entes de control,
de la situacion legal de Ia fabrica de fideos ABC

- » Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales Ridias  qued012017:00  vie L7420 11:00 ||

LA » Situacion legal regularizada 23,5 dias vie 42201500 vie 20/3/20 19:00 |

A +» Disefio Esquema de Infegracion 6603 dias  hn932018:00  hun 156720 13:00 : 1

- » Disefio procesos andlisis de ventas 1665 dias  vie 4420000  mar19/320 16:00 M

A  Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas 87 dias  marl932018:00 mar2/6/2016:00 3 n :
n » Capacitacion al personal 888 dias  m 233201500 vie24/720 12:00 : |_|
L

» Direccion de Proyectos 14338 dias  jue2120900  mar2§/72012:00 ﬂ—ﬂ

llustracion 18 Cronograma del Proyecto


https://drive.google.com/open?id=15EWPRL0lAfsdslp12DXroQMPI1C_hNvZ
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2.3.2.1. Estimacion de las actividades

La estimacion basada en PERT nos brinda exactitud en la duracion de las
actividades considerando incertidumbre y riesgo. En un escenario optimista se considera
el porcentaje de optimizacion del -15% (tO) y para el escenario pesimista el porcentaje
de +20% (tP). Los resultados de la estimacidn basada en tres valores calculada para las

fases del proyecto se encuentran descritas en el Anexo 14 Estimacion de duracion fases

del proyecto.

2.3.2.2.  Documentar calendario

Los parametros del calendario usados en la planificacion del Software de

Microsoft Project son los siguientes:

e Calendario de Ms Project: Standard.

e Afio estimado de ejecucion del proyecto: 2020

e Fecha de inicio del proyecto: 2-enero-2020.

e Fecha de finalizacion del proyecto: 27-julio-2020

e Horario Laborable: 40 Horas Semanales de lunes a viernes (8 Horas diarias).

e Se incluye dentro del calendario los feriados del afio 2020, entre las fechas
de ejecucion del proyecto.

e Excepciones detalladas en la gréafica siguiente:


https://drive.google.com/open?id=1JpS5hjnHBIIOYU-yDkRHn2_O7PbvT3Av
https://drive.google.com/open?id=1JpS5hjnHBIIOYU-yDkRHn2_O7PbvT3Av
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Cambiar calendaric laboral hed
Para calendario: | Estindar (Calendario del proyecto) ~ Crear calendario...
El calendario 'Estandar’ es un calendario base.
Leyenda: Haga dlic en un dia para ver sus periodos laborables: 30 junio 2019 &s no laborable,
junio 2019 -
Laborabl
aharable D[L[M[M][J]V]S
Mo laborable U
23|45 |6 |7 |8
21! Horas laborables modificadas
. g [10 )11 |12 (13 |14 |15 Basado en:
En e‘sta calendario: 6 17 |18 |12 |20 |21 |22 Semana laboral
31 o L. predeterminada del
Dia de excepcion 23 |24 |25 (26 |27 |22 |20 calendario ‘Estandar’.
21} semana laboral no predeterminada e
Excepciones Semanas laborales
Nombre Comienzo Fin ol Detalles...
7 |Feriado navidad 25/12/2019 25/12/2019 0
8 |Feriada fin a0 30/12/2016 31/12/2018 iy
9 |Feriado afio nuevo 1/1/2020 1/1/2020
10 |Feriado carnaval 24/2/2020 25/2/2020
11 |Feriado viernes santo 10/4/2020 10/4/2020
12 |Feriado dia trabajo 1/5/2020 1/5/2020
13 |Feriado batalla pichincha 25/5/2020 25/5/2020
14 |Feriado grito independencia 10/8/2020 10/8/2020
v
Ayuda Dpciones... Cancelar

lustracion 19 Calendario del proyecto

2.3.3. Ruta critica

La ruta critica, la conforman las actividades que cuya variacion en su duracion,
tendran un impacto directo en la fecha de finalizacién del proyecto (PMI, 2017, pag.

227) con actividades programadas final a inicio. En el Anexo 15 Ruta critica del

proyecto, se presenta la ruta critica del Proyecto.

2.3.4. Analisis cuantitativo

A continuacion, se realiza el analisis de Montecarlo y de Sensibilidad para
entender las actividades de mayor impacto en la duracion del proyecto y la probabilidad

de que éste termine en las fechas estimadas.

2.3.4.1. Montecarlo

A traveés de la simulacion del cronograma, se modelan los efectos de los riesgos

individuales identificados en el registro de riesgos del proyecto, con la finalidad de


https://drive.google.com/open?id=14I65xtM-3Y7a8egpMyKpiVB8Tk2D7NBm
https://drive.google.com/open?id=14I65xtM-3Y7a8egpMyKpiVB8Tk2D7NBm
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evaluar el impacto en el logro de los objetivos del proyecto. Utilizando el analisis
Monte Carlo a través de la herramienta @Risk, se afiadié la incertidumbre a las
actividades que pertenecen a la ruta critica del proyecto, considerando: asignacion de
una distribucion (PERT) a la duracion de las actividades, la disponibilidad y tasa
estandar de los recursos. De esta manera se determind la probabilidad de finalizar el
proyecto en la fecha de finalizacion esperada que es el 28 de julio de 2020, y la
posibilidad de cumplir con la duracion esperada, obteniendo los siguientes resultados:
En la siguiente grafica se determind que, con un 90% de confianza, el proyecto

tendra una duracion entre 142 y 145 dias.

All @RISK - Salida: E2 - - »
. . - . . . abla de estadisticas ~
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con dlientes; dis...
142,625 145,279 Desarrollo de ~
procesos de
. 4,7% 5,0% | marketing,
" comerciales y
gestién de
Celda Tareas!E2
0,5 Minimo 141,8208
Maximo 146,6708
Media 144,0147
04 1€ 90% +0,0412
Moda 143,7958
Mediana 1440104
os) Version de prueba de @RISK Desv Est 0,7916
’ Solo para propositos de evaluacion Asimetria -0,0001
Curtosis 2,8429
Valores 1000
021 Errores 0
Filtrados 0
lzquierda X 142,625
0,1 lzquierda P 4.7%
Derecha X 145,279
Derecha P 95,00
0,0 Dif X 2,6542
~ 3 & % &5 % % 2 5 3 % g s03%
-+ =+ =+ =+ =+ =+ =+ =+ =+ =+ =+ =+ n
= % % % % % % % % % % A prvs 1422208 v
eﬁ:]llﬂf'?"*’ﬂﬁ gif ESs ‘} Cerrar

lustracion 20 . Analisis de duracion por Montecarlo

A continuacion, se visualiza que, segun el modelo de Montecarlo, el proyecto

tiene una probabilidad del 20,7% de terminar en los dias estimados.



/" @RISK - Salida: E2 - X

. . .y . . . ~ . Tabla de estadisticas ~
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integrac...

Desarrollo de ~
-0 143,375 procesos de
marketing,
) om 79,3% |
1,0 gestion de
Celda Tareas'E2.
Minimo 141,8208
Maximo 146,6708
Media 144,0147
1C: 90% =0,0412
0,8 Moda 143,7958.
Mediana 144,0104
Desv Est 0,7916
\Asimetria -0,0001
Curtosis 2,8429
\Valares 1000
0,6 Errares 0
5 Filtrados 0
Version deprueba de @RISK Ty S
. L e Izquierda P 0,0%
Solo para gropdsitos de evaluacion B e
Derecha P 20,7%
0’4 Dif X R
Dif P 20,7%
1% 142,2208
5% 142,6542
10% 142,9729
0’2 15% 143,2125
20% 143,3646 —'
25% 143,4625
30% 143,6063
35% 143,7125
|40% 143,8188
45% 143,9042
w (=} . [=3 w (=3 i O |50% 144,0104
@ 3 3 (Y] kg £ Q G [ss% 14,0896
- - - - - - - — |60% 144,1958 +

&

Q 1 b | Cemar

lustracion 21 Andlisis de probabilidad de cumplir con el tiempo planificado.

A continuacion, se puede visualizar que, segun la herramienta @Risk y la
simulacion, existen un 90% de probabilidad que el proyecto termine entre el 27 de julio

2019 y el 30 de julio 2019, es decir dos dias después de su fecha planificada.

Al @RISK - Salida: G2 - O x
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esque...
27/7/2020 16:14 30/7/2020 11:14 B
5,0% 90,0% 5,0% ey,
1,0 comerdiales y
gestion de
DerechaX  30/7/2020 11:14
0,9 Derecha P 95,0%
Dif X 2,797
0,8 Dif P 90,0%
1% 27/7/2020 10:46
0,7 5% 27/7/2020 16:14
10% 27/7/2020 18:47
05 15% 28/7/2020 10:42
‘ 20% 28/7/2020 11:55
oS Versidn de|prueba de @RISK = a0 1242
Sélo para propositos de'evaluacion — Ser12000 16082
04 40% 28/7/2020 17:33
45% 28/7/2020 18:14
0,3 50% 29/7/2020 9:05
55% 29/7/2020 9:43
0.2 60% 29/7/2020 10:34
65% 29/7/2020 11:39
T0% 29/7/2020 12:33
0.1 75% 29/7/2020 15:39
0% 29/7/2020 16:36
0,0 - "'"""‘D pi ~ . . i - 2 e 29/7/2020 17:41
El) El) El) B B B El) El) g 90% 30/7/2020 9:18
o & & o o o & o £ osn 30/7/2020 11:14
= = b = 5 = = = |99 30/7/2020 17:48
('] ~ ~ o~ o 2] m m S
Q| =H| S F |~ @) | Gy 4 3 Cerrar

lustracion 22 Simulacién Montecarlo - Fecha fin del proyecto

2.3.4.2. Sensibilidad

En el grafico que se muestra a continuacion, se detallan las actividades que

tienen un mayor impacto sobre la duracién del proyecto.



T @RISK- Salida: E2

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia a...

Fjecutar capacitacion de proceso comercial / Duracion

Disefiar flujo procesos general / Duracidn

Definicién de sub procesos a incorporar / Duracidn

Disefiar flujo de sub- procesos / Duracidn (E42)

Elaborar el cronograma del proyecto / Duracidn

Elaboracion de documento "Plan de Accién” / Duracion

Ejecutar capacitacion de proceso CRM / Duradidn

Definicion de planes de acddn por cada escenario planteado / Duradidn

Disefiar flujo de sub- procesos / Duracion (E25)

Linea de base = 144,01467

Entradas dlasificadas por su efecto sobre la salida Media

Blisqueda de candidados |/ Duracidn {RESK:] 144,55
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143,72 144,36
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Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con cli...
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lustracién 23 Actividades con mayor Impacto en Duracion

Las actividades que se observan en el grafico anterior son las que presentan el

mayor impacto en la duracion del proyecto, las cuales seran incluidas dentro del analisis

de riesgos. A partir de alli se definird una estrategia de respuesta que elimine o mitigue

el efecto de un potencial retraso. A continuacion, se muestra un cuadro con las

actividades de mayor impacto en la duracion del proyecto, su paquete de trabajo y los

riesgos asociados y detallados en el ACP del proyecto:

Tabla 71 Riesgos de actividades criticas del proyecto

Actividad Critica

Paquete de trabajo

Fase

Riesgo ACP

Busqueda de
candidatos

Informe con propuestas de
candidatos

Selecciony
contratacion Jefe de
MKT y Ventas

R4 La posibilidad de no disponer
de mano de obra calificada para el
desarrollo de los entregables del
proyecto

Ejecutar capacitacion
de proceso comercial

Personal capacitado procesos
comerciales

Capacitacion al
personal

R8 La posibilidad del
incumplimiento en el plan de
capacitacion por ausencia del
personal

R7 La posibilidad que el material
de capacitacion a entregar a los
asistentes esté incompleto o con
errores

Disefiar flujo
procesos general

Definicion de sub
procesos a incorporar

Diagrama de flujo del proceso

Procesos Comerciales
Procesos CRM
Procesos MKT

R4 La posibilidad de no disponer
de mano de obra calificada para el
desarrollo de los entregables del
proyecto
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Actividad Critica Paquete de trabajo Fase Riesgo ACP
Disefiar flujo de sub-
procesos
R4 La posibilidad de no disponer
Elaborar el S -
. Direccion de de mano de obra calificada para el
cronograma del Linea base de cronograma
proyecto Proyectos desarrollo de los entregables del

proyecto

Elaboracién de
documento "Plan de
Accion”

Definicion de planes
de accioén por cada
escenario planteado

Plan de accién

Disefio procesos
analisis de ventas

Ejecutar capacitacion
de proceso CRM

Personal capacitado procesos CRM

Capacitacion al
personal

R4 La posibilidad de no disponer
de mano de obra calificada para el
desarrollo de los entregables del
proyecto

R8 La posibilidad del
incumplimiento en el plan de
capacitacion por ausencia del
personal

R7 La posibilidad que el material
de capacitacion a entregar a los
asistentes esté incompleto o con
errores

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Dentro del plan de respuesta al riesgo se definiran actividades para mitigar estos

riesgos

Por lo antes expuesto, de acuerdo con la incertidumbre establecidas en las

actividades, podemos indicar con un 90% de confianza que el proyecto puede durar

entre 142 y 145 dias, es decir entre 1 dia menos y 2 dias mas de la fecha planificada.

2.3.4.3.

Linea base del cronograma

La linea base del cronograma es la version aprobada del modelo de

programacion, con fechas de inicio y finalizacion. Una vez que se obtuvo la aprobacién

del Sponsor del proyecto, el Director de Proyectos configurd la linea base del

cronograma en la herramienta MS Project, como se presenta a continuacion:
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llustracion 24 Linea Base del Cronograma

El proyecto tiene una duracion de 143,38 dias, con una fecha de inicio del 2 de
enero de 2020, y una fecha de finalizacion del 27 de julio de 2020. Sobre la linea base

aprobada se realizard el control del cronograma durante la ejecucion del proyecto.

2.4. Costos
2.4.1. Plan de gestion de costos

El plan de gestion de costos es un componente del Plan de Direccion del
Proyecto, que describe la forma, herramientas y técnicas asociadas para planificar,
estructurar y controlar los costos del proyecto (Project Management Institute, Inc,
2017).

El Plan de gestidn de costos definido para el proyecto se detalla a continuacion:

Tabla 72 Plan de Gestién de Costos

Plan de Gestién de Costos
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con
clientes; disefio de un esquema de integracidn vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos
ABC

NA

Estimacion del Proyecto: Descripcion de los tipos de estimacion a utilizar en el proyecto, incluyendo el método de
formulacion y el nivel de exactitud de la estimacion

Tipo de Estimacion Método de Estimacion Nivel de exactitud
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Plan de Gestién de Costos

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y
clientes; disefio de un esquema de integracién vertic
regularizacion, ante los entes de control, de la situac
ABC

gestion de relaciones con
al hacia adelante y
ion legal de la fabrica de fideos

NA

(Especificar los tipos de estimacion que se
utilizaran en el proyecto)

(Especificar las herramientas y
técnicas para la estimacion)

(Especificar el rango
aceptable que se utilizaran
para hacer estimaciones)

Orden de Magnitud (ROM) Anéloga -25% a +40%
Presupuesto Estimado Anéloga -15% a 25%
Presupuesto Definitivo Paramétrica -5% a +10%

Unidades de Medida: Descripcion, para cada uno de los recursos identificados, de las unidades que se utilizaran

en las estimaciones

Tipo de Recurso

Unidad de Medida

Personal (Trabajo de Consultores y personal
interno)

Costo por hora

Material (Consumible)

Costo por unidad

Umbrales de Control: Descripcion de los umbrales de variacion permitida antes de que sea necesario tomar

medidas

Alcance Proyecto/Fase/Entregable

Variacion Permitida

Medida a tomar si
variacion excede umbral
permitido

(Especificar componente de alcance al que aplica
el umbral de control)

(Porcentaje de desviacion
permitida con respecto a la
linea base)

(Acciones a tomar en caso de
que variacion excede umbral
permitido)

Disefio de procesos Marketing, CRM y
Comerciales

+/-5% del costo planificado

Accion correctiva

Situacion legal regularizada

+/-5% del costo planificado

Accibn correctiva

Disefio Esquema de Integracion

+/-10% del costo planificado

Accion correctiva

Disefio procesos andlisis de ventas

+/-5% del costo planificado

Accion correctiva

Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas

+/-5% del costo planificado

Accibn correctiva

Capacitacion al personal

+/-5% del costo planificado

Accibn correctiva

Direccion de Proyectos

+/-5% del costo planificado

Accion correctiva

Métodos de Medicion de Valor Ganado: Descripcion de los puntos de control en los que se realizara la medicion

de valor ganado, y las técnicas de medicion a emple

ar en el proyecto

Alcance Proyecto/Fase/Entregable

Método de medicion

Modo de Medicion

Proyecto Completo

Curva S

Reporte quincenal de avance

y seguimiento del proyecto

elaborado por el Director de
Proyectos

Formulas de Prondstico de Valor Ganado: Descripcion de la metodologia de seguimiento y formulas de computo

del Valor Ganado que se utilizaran en el proyecto

Tipo de Prondstico

Férmula

Modo de Medicion
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Plan de Gestién de Costos

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y

clientes; disefio de un esquema de integracidn vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos

ABC

gestion de relaciones con
NA

Estimacion a la Conclusién (EAC)

Reporte quincenal de avance

y seguimiento del proyecto

elaborado por el Director de
Proyectos

EAC = AC + [(BAC —
EV)/(CPI x SPI)]

Niveles de Estimacion y de Control: Descripcion de los niveles de detalle en que se

el control de costos

efectuaran las estimaciones y

Tipo de Estimacion

Nivel de Estimacion Nivel de control de costos

(Especificar los tipos de estimacion que se
utilizaran en el proyecto)

(Especificar el nivel de detalle
al cual se realizara la
estimacion de costos)

(Especificar el nivel de
detalle al cual se efecturara el
control de costos)

Orden de Magnitud (ROM)

Por fase NA

Presupuesto Estimado

Por actividad Por paquete de trabajo

Presupuesto Definitivo

Por actividad Por paquete de trabajo

Procesos de gestion de costos: Descripcion detallada de los procesos de gestion de costos que se realizaran durante

la gestion de proyectos.

Proceso de gestion de
Costos

Descripcion: qué, quién, como, cuando, dénde, con qué

Estimacion de Costes

La estimacion de costos sera elaborada por el Director de
Proyectos con su equipo de trabajo y sera aprobada por el
Gerente General. Para estimar se considerara 3 iteraciones. Al
iniciar el proyecto sera basada en juicios de expertos, al tener
las actividades se utilizard una estimacion basada en tres
valores, el definitivo sera elaborado con estimacion
ascendente.

Preparacion de su Prepuesto
de Costes

Se elabora el presupuesto del proyecto considerando las
reservas de gestion. Este documento es elaborado por Director
de Proyectos con su equipo de trabajo y sera aprobada por el
Gerente General

La reserva de gestion se considerara como el 5% del monto de
la linea base del costo

Control de Costes

Las desviaciones de los costos seran informadas por el
Director de Proyectos al Gerente General, con el andlisis

respectivo del impacto en el proyecto

Formatos de Gestion de Costos: Descripcion detal
proyecto

lada de los formatos de gestion de costos que se utilizaran en el

Formato

Descripcion

Plan de Gestion de Costos

Documento que describe la forma en que se planificaran,
estructurardn y controlaran los costos del proyecto.

Linea Base de Costos

Version aprobada del presupuesto del proyecto, excluido la
reserva de gestion

Costos del Proyecto

Detalle de los costos a nivel de actividades de cada entregable
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Plan de Gestién de Costos

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con
clientes; disefio de un esquema de integracidn vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos
ABC

NA

Representacion gréafica del valor planificado, valor ganado y

Presupuesto en el Tiempo - :
P P costo real acumulado en un periodo de tiempo

Sistema de Control de Tiempos: Descripcion detallada del sistema de control de tiempos que se utilizara para
suministrar datos al sistema de control de valor ganado. Definicion de qué, quién, cémo, dénde y con quién

* Los frentes de trabajo del proyecto seran definidos por entregable:

-Disefio de procesos-

-Manuales

-Requerimientos legales y sanitarios identificados

-Acoplamiento de operativa a requisitos

-Sistema web gestion de pedidos

-Esquema de comisiones

-Vendedores sub-contratados

-Perfil de clientes

-Manual de reportes

-Informe con propuestas de candidatos

-Contrato laboral firmado con candidato seleccionado

-Organigrama actualizado

-Capacitacion procesos CRM

-Capacitacion procesos comerciales

-Capacitacion procesos Marketing

-Capacitacion sistema web

-Capacitacion a vendedores sub-contratados

-Capacitacion sobre normales tributarias y laborales

-Capacitacidn sobre normas sanitarias

-Inicio

-Planificacion

-Monitoreo y Control

-Cierre

» Cada responsable de frente de trabajo del proyecto emitira quincenalmente un reporte informando los entregables
realizados y el porcentaje de avance, el cual sera enviado al Director de Proyectos.

« El Director de Proyectos consolidara la informacién de todos los frentes del trabajo, ingresandola en la
herramienta MS Project. A partir de alli, generara la informacion necesaria a incluir en el Informe quincenal de
Estado y Avance del Proyecto.

* En caso de identificarse una variacion por encima del 10% en relacion a la linea base, se planteara una solicitud
de cambio para asegurar el cumplimiento del cronograma.

Sistema de Control de Costos: Descripcion detallada del sistema de control de costos que se utilizara para
suministrar datos al sistema de control de valor ganado. Definicion de qué, quién, coémo, dénde y con quién.

* Los frentes de trabajo del proyecto seran definidos por entregable

« Cada responsable de frente de trabajo del proyecto emitird quincenalmente un reporte informando los entregables
realizados y el porcentaje de avance, el cual serd enviado al Director de Proyectos.

« El Director de Proyectos consolidara la informacion de todos los frentes del trabajo, ingresandola en la
herramienta MS Project. A partir de alli, generara la informacion necesaria a incluir en el Informe quincenal de
Estado y Avance del Proyecto.

* En caso de identificarse una variacion por encima del 10% en relacion a la linea base, se planteara una solicitud
de cambio para asegurar el cumplimiento del cronograma.

Fuente: Autor
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Elaboracion: Autor
2.4.2. Estimacion de costos del proyecto

Una estimacion de costos consiste en una evaluacion cuantitativa de los costos
probables de los recursos necesarios para completar la actividad. Es una prediccién
basada sobre la informacion disponible en un momento determinado (Project
Management Institute, Inc, 2017). Las estimaciones de costos se encuentran en el

Anexo 16 Estimacién de costos del proyecto.

2.4.3. Costos por recursos

El detalle de costos por tipo de recurso identificado para el proyecto se presenta

a continuacion:

PROYECTO FASE TIPO DE RECURSO | MONTO $
Disefio d Trabajo $6.379,50
isefio de procesos :
Marketing, CRM y Material $15,00
Comerciales Costo $0,00
Total Fase $6.394,50
Trabajo $3.352,00
Situacion legal regularizada Material $30,00
Costo $0,00
Total Fase $3.382,00
Trabajo $7.019,00
Disefio Esquema de Material $1.875,00
Desarrollo de procesos Integracion
de marketing, Costo $0,00
comerciales y gestion Total Fase $8.894,00
de relaciones con Trabajo $2.064,00
clientes; dls_eno de un Disefio procesos analisis de | Material $20,00
esquema de integracion ventas
vertical hacia adelante Costo $0,00
y regularizacion, ante Total Fase $2.084,00
IIOS c_atntes_gle (I:ontlrczjl, (Ije Trabajo $925,00
a situacion legal de la ., . .
fabrica de fide%s ABC Seleccion y contratacion Jefe | Material $10,00
de MKT y Ventas Costo $0,00
Total Fase $935,00
Trabajo $5.505,00
Capacitacion al personal Material $968,00
Costo $0,00
Total Fase $6.473,00
Trabajo $2.384,00
Direccién de Proyectos Material $90,00
Costo $0,00
Total Fase $2.474,00
TOTAL FASES | $30.636,50
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Tabla 73 Matriz de Costos por Recursos

A continuacion, la representatividad de cada fase en relacion al costo total del

proyecto:

FASE MONTO $ | % REPRESENTATIVIDAD

Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales $6.394,50 21%
Situacion legal regularizada $3.382,00 11%
Disefio Esquema de Integracion $8.894,00 29%
Disefio procesos analisis de ventas $2.084,00 %
Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas $935,00 3%
Capacitacion al personal $6.473,00 21%
Direccion de Proyectos $2.474,00 8%
TOTAL $30.636,50 100%
Material $3.008,00 10%
Trabajo $27.628,50 90%

Tabla 74 Costo por fase

Del anterior cuadro se concluye:

e EI90% de los costos estan relacionados a mano de obra, esto debido a la
creacion de un bien intangible, como son los procesos nuevos, la
regularizacion de la situacién legal, capacitacion al personal, disefio de
un esquema de integracion y seleccion de nuevo personal para la
microempresa

e La mayor representatividad en costos estd en la fase “Disefio Esquema de
Integracion”, que esta enfocada en dotar a la empresa de un sistema web
de gestién de pedidos, la contratacion de vendedores (bajo relacién

comercial), y la definicion del esquema de comisiones por ventas

2.4.4. Reservas

El presupuesto del proyecto se ha determinado en $31.796,74; que esta
conformado por: la linea base de costos mas el valor de reserva de gestion para los

riesgos desconocidos — desconocidos.
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Para la determinacioén de la linea base de costos, se ha realizado la sumatoria de

los paquetes de trabajo del proyecto més la reserva de contingencia, para aquellos

riesgos conocidos-desconocidos. El detalle del calculo de la reserva de contingencia se

puede encontrar el apartado de Gestion de Riesgos del Proyecto. A continuacion, se

detalla la composicion del presupuesto en valores:

Tabla 75 Presupuesto del proyecto

Presupuesto del

Reserva de Gestion

Proyecto $ 458,5
Linea Base de Cuenta de control | Reserva de contingencia

Costos

$ 31.796,74 $701,74

Estimaciones de costos
$31.338,24 $31.338,24 de los paquetes de
trabajo
$ 30.636,50

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

El detalle del presupuesto del proyecto por fase y entregable se presenta a

continuacion:

Tabla 76 Presupuesto del proyecto por entregable

EDT Nombre de tarea Costo Entregable Costo Fase
1.1 Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales $6.394,50
111 Disefio de procesos $4.071,50
1.1.2 Manuales $2.323,00
1.2 Situacion legal regularizada $3.382,00
1.2.1 Requerimientos legales y sanitarios identificados $1.710,00
1.2.2 Acoplamiento de operativa a requisitos $1.672,00
1.3 Disefio Esquema de Integracion $8.894,00
1.3.1 Sistema web gestién de pedidos $7.660,50
1.3.2 Esquema de comisiones $551,00
133 Vendedores sub-contratados $682,50
1.4 Disefio procesos andlisis de ventas $2.084,00
1.4.1 Perfil de clientes $917,00
1.4.2 Manual de reportes $1.167,00
15 Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas $935,00
15.1 Informe con propuestas de candidatos $703,00
Contrato laboral firmado con candidato
1.5.2 | seleccionado $144,00
153 Organigrama actualizado $88,00
1.6 Capacitacion al personal $6.473,00
1.6.1 Capacitacion procesos CRM $1.028,00
1.6.2 Capacitacion procesos comerciales $1.052,00
1.6.3 Capacitacion procesos Marketing $684,00
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A continuacion, se muestra la gréafica de la curva “S”, en donde se refleja el

costo acumulado del proyecto (eje y); y, en el eje “x” los 7 meses del proyecto:

Curva S

$35,000.00
$30,000.00
$25,000.00
$20,000.00
$15,000.00
$10,000.00
$5,000.00
$0.00

Jan-20 Feb-20 Mar-20 Apr-20

May-20

llustracion 25 Curva S - Costos del Proyecto

2.4.5. Analisis cuantitativo

2.45.1. Analisis de Montecarlo

Jun-20 Jul-20

1.6.4 Capacitacion sistema web $733,50

1.6.5 Capacitacion a vendedores sub-contratados $706,00

1.6.6 Capacitacion sobre normales tributarias y laborales $760,50

1.6.7 Capacitacion sobre normas sanitarias $756,50

1.6.8 Capacitacion para analisis de reportes de ventas $752,50

1.7 Direccién de Proyectos $2.474,00

1.7.1 Inicio $210,00

1.7.2 Planificacion $1.810,00

1.7.3 Monitoreo y Control $259,00

1.7.4 Cierre $195,00
Total fases $30.636,50
Reserva contingencia $701,74
Reserva gestion $458,50
PRESUPUESTO
PROYECTO $31.796,74

A continuacion, se detalle el resultado de aplicar la simulacion del cronograma

con la técnica andlisis Montecarlo; con el objetivo, de poder evaluar como impacta la

incertidumbre en la duracion de las actividades para el logro de los objetivos del

proyecto. Para la definicion del modelo, se ha establecido incertidumbre con una

distribucion PERT a todas las actividades del proyecto, con los rangos de estimacion

establecidos.
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llustracién 26 Simulacion de Costos

En la anterior grafica podemos apreciar que con el 90% de confianza, de acuerdo
con el modelo especificado, el proyecto tendra un costo entre $ USD 30,680 y $ USD
31,095. En base a esto se determin6 un monto de reserva de gestion de $ USD 458.5
que es la diferencia entre el costo estimado de las fases menos el costo del proyecto (con
incertidumbre del analisis de Montecarlo) con una confianza del 90%, que resulta $
USD 31,095 ($ USD 458,5 = $ USD 31,095 - $ USD 30,636.5)

Por otro lado, con la incertidumbre establecida en la duracion de las actividades,
obtenemos que la probabilidad de cumplir con el costo de $ USD 30,636, tiene una

probabilidad inferior al 1%.

2.45.2.  Analisis de sensibilidad

Se realiz6 un analisis de las actividades que se encuentran en la ruta critica que
tienen un mayor impacto sobre el costo del proyecto, y los respectivos paquetes de

trabajo a los que corresponden. Los resultados se presentan en el siguiente grafico
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lustracion 27 Simulacion de Costos — Actividades con impacto en los costos del proyecto

Las actividades que se observan en el gréafico anterior, son las que presentan el

mayor impacto en el costo del proyecto, las cuales seran incluidas dentro del analisis de

riesgos, con la finalidad de definir una estrategia de respuesta que elimine, transfiera, o

mitigue el efecto de un potencial incremento de costos

Las actividades antes detalladas estan asociadas a los siguientes riesgos,

definidas en la ACP:

Tabla 77 Actividades con mayor impacto en costos

Actividad Critica

Paquete de trabajo

Fase

Riesgo ACP

Ejecutar capacitacion
de proceso comercial

Ejecutar capacitacion
de proceso CRM

Personal capacitado procesos
comerciales

Ejecutar capacitacion
de proceso sistema
web

Personal capacitado

Capacitacion al
personal

R7 La posibilidad que el material de
capacitacion a entregar a los asistentes
esté incompleto o con errores

R8 La posibilidad del incumplimiento
en el plan de capacitacion por ausencia
del personal

Busqueda de
candidatos

Informe con propuestas de
candidatos

Selecciony
contratacion
Jefe de MKT y
Ventas

R4 La posibilidad de no disponer de
mano de obra calificada para el
desarrollo de los entregables del
proyecto

Ejecutar capacitacion

Vendedores capacitados

Capacitacion al
personal

Personal administrativo
capacitado en normas
tributarias y laborales

Capacitacion al
personal

Personal operativa
capacitado en normas sanitarias

Capacitacion al
personal

R7 La posibilidad que el material de
capacitacion a entregar a los asistentes
esté incompleto o con errores

R8 La posibilidad del incumplimiento
en el plan de capacitacién por ausencia
del personal
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Actividad Critica Paquete de trabajo Fase Riesgo ACP
Disefiar flujo procesos
general Procesos R4 La posibilidad de no disponer de
Definicion de sub . . Comerciales | mano de obra calificada para el
procesos a incorporar Diagrama de flujo del proceso Erocesos E/ﬁ(’\‘f' desarrotllo de los entregables del
Disefiar flujo de sub- focesos proyecto
procesos
R1 La posibilidad de efectuar un
Definir objetivos de Pl - . Direccion de | deficiente levantamiento de
. an Gestion de Calidad L .
calidad Proyectos requerimientos de los interesados del
proyecto
R1 La posibilidad de efectuar un
deficiente levantamiento de
Elaboracion de Disefio requerimientos de los interesados del
documento "Plan de Plan de accion procesos proyecto .
Accion” analisis de R4 La posibilidad de no disponer de
ventas mano de obra calificada para el
desarrollo de los entregables del
proyecto

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

Por lo antes expuesto, de acuerdo con la incertidumbre establecidas en las
actividades, podemos indicar con un 95% de confianza que el proyecto pueda tener un

costo entre $30.636 USD y $31.130 USD, es decir hasta $400 de mas.

2.4.6. Flujo de caja del proyecto

A continuacion, se detalla los desembolsos mensuales que se deben realizar en el
proyecto para cumplir con las tareas; podemos observar que en el mes de junio existe
uno de los mayores desembolsos, asociados a los entregables de disefio de procesos
comerciales, gestion de relaciones con clientes y marketing, la regularizacion de la
situacion legal y el disefio del esquema de integracion. Hasta el mes de marzo 2020, se

ha devengado aproximadamente el 60% de la linea base de costos.
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lustracion 28 Flujo de caja del proyecto

2.5. Calidad

2.5.1. Plan de Gestion de la Calidad

ey

De acuerdo con el (PMI, 2017; pag. 286); el plan de gestion de la calidad

describe como se implementaran las politicas, procedimientos y pautas aplicables para

alcanzar los objetivos de calidad. A continuacion, se detalla el plan de gestion de la

calidad del proyecto:

Tabla 78 Plan de Gestién de Calidad

Plan de Gesti6n de Calidad

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales
y gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracién vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

con relacion a la calidad del proyecto.

Politica de calidad del proyecto: Especifica la intencion de direccion que formalmente tiene el equipo de proyecto

Dirigir el proyecto cumpliendo las directrices y procedimientos de estdndares y normativas de calidad solicitados
por parte de los interesados claves y miembros del equipo del proyecto para certificar los requisitos o atributos que
los entregables deben poseer alcanzando las perspectivas esperadas y presupuesto, tiempo y costo planificado.

utilizar, y las frecuencias de medicién y de reporte.

Linea base de calidad del proyecto: Especifica los factores de calidad relevantes para el producto del proyecto y
para la gestién del proyecto. Para cada factor de calidad relevante definir los objetivos de calidad, las métricas a

Factor de Objetivo de Métrica a Férmula Frecuencia y Momento Frecuencia y
Calidad Calidad Utilizar de Medicion Momento de
Relevante Reporte
Desempefio CPI>=0.95 CPI=Indice |CPI=EV/AC | Frecuencia: Semanal Frecuencia:
del Proyecto de Medicién: Ejecutarse los | quincenal Reporte:
Desempefio dias lunes durante la Ejecutarse los dias
de Costo implementacion del viernes durante las
proyecto. reuniones de
avance del
proyecto.
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Plan de Gestién de Calidad

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales
y gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

Desempefio SPI1 >=0.95 SPI=indice | SPI=EV/PV Frecuencia: Semanal Frecuencia:
del Proyecto de Medicion: Ejecutarse los | quincenal Reporte:
Desempefio dias lunes durante la Ejecutarse los dias
de implementacion del viernes durante las
Cronograma proyecto. reuniones de
avance del
proyecto.
Desempefio TCPI <=1 TCPI= indice | TCPI= (BAC- | Frecuencia: Semanal Frecuencia:
del Proyecto de EV)/(BAC- Medicion: Ejecutarse los | quincenal Reporte:
Desempefio | AC) dias lunes durante la Ejecutarse los dias
del trabajo implementacion del viernes durante las
por completar proyecto. reuniones de
avance del
proyecto.
Desempefio Ventas de al Incremento | # de ingresos | Frecuencia: Una Unica Frecuencia: Anual
del Producto - | menos $60.000 | de ingresos | por ventas vez Medicion: Ejecutarse | (la primera vez) y
Procesos de usD por ventas descargados | al final del afio 1 de mensual
marketing, de la entrar en operacion los posteriormente
gestion de informacion NUEVOS procesos Medicion:
relaciones con financiera de Ejecutarse al final
clientes y la empresa del afio 1 de entrar
comerciales en operacion los
NUevos procesos
Desempefio Requisitos Requisitos Frecuencia: Una Unica Frecuencia: Una
del Producto - | legales legales vez Medicion: Ejecutarse | Gnica vez
Situacion cumplidos al cumplidos al final de la ejecucion Medicioén:
legal 100% del informe de Ejecutarse al final
regularizada priorizacion de requisitos | de la ejecucion del
informe de
priorizacion de
requisitos
Desempefio Incidencias IR= IR = (Nimero | Frecuencia: Una Unica Frecuencia: Una
del Producto - | Reportadas=100 | Incidencias | de incidencias | vez Medicion: Ejecutarse | Unica vez
Disefio % Reportadas Resueltas/Tota | al término de las pruebas | Medicion:
Esquema de I de individuales, pruebas Ejecutarse al
Integracion / Incidencias integrales y periodo de término de las
Sistema web Reportadas) x | soporte y estabilizacion | pruebas
gestion de 100 individuales,
pedidos pruebas integrales
y periodo de
soporte y
estabilizacion
Desempefio # de reglas de NRPC = NRP=# de Frecuencia: Una Unica Frecuencia: Una
del Producto - | célculo de NUmero de reglas vez Medicion: Ejecutarse | Gnica vez
Disefio comisiones > al | regla de pago | implementada | al final de la entrega del | Medicién:
Esquema de 95% de sen Esquema | esquema de comisiones | Ejecutarse al final
Integracion / comisiones de comisiones de la entrega del
Esquema de [ # de reglas esquema de
comisiones definidas en comisiones
levantamiento
de
informacion
Desempefio Afios de AE = Afios AE Frecuencia: Una Unica Frecuencia: Una
del Producto - | experiencia de vez Medicion: Ejecutarse | Gnica vez
Disefio vendedores >= 2 | experiencia al liberarse el entregable | Medicion:
Esquema de Ejecutarse al
Integracion / liberarse el
Vendedores entregable
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Plan de Gestién de Calidad

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales
y gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

sub-
contratados
Desempefio # encuestas #encuestas | # encuestas Frecuencia: Una Unica Frecuencia: Una
del Producto - | realizadas en realizadas vez Medicion: Ejecutarse | Gnica vez
Disefio investigacion de al liberarse el entregable | Medicion:
procesos mercado > 200 Ejecutarse al
analisis de liberarse el
ventas / Perfil entregable
de clientes
Desempefio # de Requisitos | NRGRC =# | NRGRC=# de | Frecuencia: Una Unica Frecuencia: Una
del Producto - | de generacion de | de requisitos | requisitos vez Medicion: Ejecutarse | Gnica vez
Disefio reportes de generacion | implementado | al liberarse el entregable | Medicidn:
procesos considerados > | de reportes s en manual / Ejecutarse al
analisis de 95% considerados | # de requisitos liberarse el
ventas / definidas en entregable
Manual de levantamiento
reportes de

informacion
Desempefio Afios de AE = Afios | AE Frecuencia: Una Unica Frecuencia: Una
del Producto - | experiencia de vez Medicion: Ejecutarse | Gnica vez
Seleccion y vendedores >= 3 | experiencia al liberarse el entregable | Medicion:
contratacion Ejecutarse al
Jefe de MKT liberarse el
y Ventas entregable
Desempefio EC >=70 ECPM= ECPM= Frecuencia: Unica vez Frecuencia: Unica
del Producto - Evaluacién Resultado de | por cada sesion vez por cada
Capacitacione de pruebas de Medicion: Ejecutarse al | sesién Medicion:

s al personal

capacitacione
s

evaluacion de
cada
participante

término de las sesiones

de capacitacion

Ejecutarse al
término de las
sesiones de
capacitacion

Plan de mejora de procesos: Especifica los pasos para analizar procesos, los cuales facilitaran la identificacion de
actividades que generan desperdicio o gue no agregan valor.

Para realizar la mejora de un proceso por parte de los interesados claves, se debe ejecutar el siguiente
procedimiento: Cada vez que se deba mejorar un proceso se seguiran los siguientes pasos:
1. Especificar el proceso al que se solicita analisis de mejora.
2. Puntualizar la oportunidad de mejorar.
3. Realizar relevamiento de informacion sobre el proceso.
4. Analizar la informacion relevada del proceso.
5. Determinar acciones correctivas para mejorar el proceso.
6. Emplear acciones correctivas al proceso identificado.

7. Realizar observaciones de analisis y seguimiento para evidenciar si las acciones correctivas empleadas han sido

satisfactorias.

8. Estandarizar el proceso identificado con las mejoras ejecutadas.

Roles para la gestion de la calidad: Especificar los roles que seran necesarios en el equipo de proyecto para

desarrollar los entregables y actividades de gestion de la calidad. Para cada rol especificar: objetivos, funciones,
niveles de autoridad, a quien reporta, a quien supervisa, requisitos de conocimientos, habilidades, y experiencia
para desempefiar el rol
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Plan de Gestién de Calidad

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales
y gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

Rol 1: Objetivos del Rol: Ejecutivo responsable y final de la calidad del proyecto.
Sponsor del Funciones del Rol: Aprobar cada uno de los entregable del proyecto, considerando acciones
Proyecto correctivas para el mejoramiento de la calidad.
Nivel de Autoridad: Alta, responsabilidad directa en toma de decisiones referentes al proyecto.
Reporta a: El Sponsor del Proyecto es el Gerente General de la microempresa ABC S.A.
Supervisa a: Director de Proyectos. Requisitos de conocimientos: Administracion de Empresas
Requisitos de habilidades: Capacidad de negociacidn, Liderazgo, Solucién de Conflictos,
Creatividad e Iniciativa.
Requisitos de experiencia: 12 afios de experiencia en cargos similares.
Rol 2: Objetivos del Rol: Gestionar operativamente la calidad del proyecto.
Director de Funciones del Rol: Revisar cada uno de los entregables del proyecto certificando el cumplimiento
Proyecto de los estandares o0 normas de calidad establecidos para cada uno de ellos y disponer la toma de
acciones correctivas establecidas.
Nivel de Autoridad: Alta, responsabilidad sobre los miembros del equipo del proyecto acerca del
cumplimiento de entregables en la duracidn, calidad y costo planificado.
Reporta a: Sponsor del Proyecto
Supervisa a: Miembros del Equipo del Proyecto
Requisitos de conocimientos: Gestion de Proyectos
Requisitos de habilidades: Habilidades interpersonales, liderazgo y capacidad para dirigir personas
Requisitos de experiencia: 3 afios de experiencia en cargos similares.
Rol 3: Objetivos del Rol: Elaborar los entregables de acuerdo a los estdndares y normas de calidad
Miembros del | establecidos.
Equipo del Funciones del Rol: Desarrollo, ejecucion y seguimiento de los entregables del proyecto.
Proyecto Nivel de Autoridad: Baja, sobre recursos asignados por el proyecto.
Reporta a: Director de Proyectos Supervisa a: Contratistas
Requisitos de conocimientos: Gestion de Proyectos y especialidades acorde a los entregables
asignados.
Requisitos de habilidades: Trabajar en equipo, comunicacién, habilidades duras (segun el
entregable)
Requisitos de experiencia: 2 a 3 afios de experiencia basada en la especialidad del entregable.
Rol 4: Objetivos del Rol: Gestion operativa de calidad del producto.
Proveedores Funciones del Rol: Desarrollar los entregables asignados basados en las especificaciones,

requisitos o atributos descritos por los interesados claves cumpliendo las normativas de calidad
establecidas.

Nivel de Autoridad: Baja, sobre recursos asignados para el desarrollo del producto.

Reporta a: Director de Proyectos

Supervisa a: Colaboradores asignados

Requisitos de conocimientos: Especialidades acorde a los entregables asignados.

Requisitos de habilidades: Trabajar en equipo, comunicacidn, habilidades duras (segun el
entregable) Requisitos de experiencia: 10 a 15 afios de experiencia basada en la especialidad del
entregable.

Organizacion para la calidad del proyecto: Especificar el organigrama del proyecto indicando claramente donde
estaran situados los roles para la gestién de la calidad
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Plan de Gestién de Calidad

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales
y gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la

NA

situacion legal de la fabrica de fideos ABC

Director de <]
proyectos

Documentos normativos para la calidad: Especificar que documentos normativos regiran los procesos y

actividades de

estion de la calidad

Procedimiento
S

. Para Mejora de Procesos

. Para Disefio de sistema

. Para Reuniones de Aseguramiento de Calidad
. Para Resolucion de Problemas

. Para desarrollo de pruebas

Ok wWN -

1. Métricas de Calidad

Plantillas 2. Plan de Gestion de Calidad
Formatos 1. Linea Base de Calidad

2. Plan de Gestion de Calidad
Checklists 1. De Métricas

2. De Acciones Correctivas

Procesos de gestion de la calidad: Especificar el enfoque para realizar los procesos de gestion de la calidad
indicando el qué, quién, cdbmo, cuando, dénde, con qué, y porqué

El aseguramiento de la calidad se ejecutara con el monitoreo semanal del desempefio del proyecto
a través de reuniones programadas, se considera los resultados del control de calidad y métricas
establecidas para cubrir cualquier eventualidad durante la auditoria de procesos o en su posterior

Enfoque de -
. mejora.
aseguramiento - - . . . . . .
. Cualquier solicitud de cambio o accion correctiva/preventiva se la ejecutard de manera formal a
de la Calidad . P - . -
través del Plan de Gestién de Cambios o Plan de Mejora de Procesos respectivamente.
De igual forma, se realizara seguimiento de las solicitudes de cambio ingresadas, asi como de las
acciones correctivas o preventivas para certificar su ejecucion y efectividad en cada proceso
El control de calidad se ejecutara de acuerdo a los estados de conformidad y no conformidad de
cada entregable evaluado por parte de los interesados claves. Los resultados de las mediciones
seran consolidados para posterior andlisis en el proceso de aseguramiento de la calidad.
Enfoque de Los entregables cuyo estado ha sido de no conformidad, se realizara seguimiento hasta completar
Control de el Plan de Mejora de Procesos y obtener aceptacion o cambio a estado conforme por parte del
Calidad interesado.

Para los defectos reportados se identificara las causas raiz para eliminar fuentes del error, los
resultados obtenidos se formalizaran como solicitudes de cambio y/o acciones
correctivas/preventivas
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Plan de Gestién de Calidad

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales
y gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracion vertical hacia adelante y NA
regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

Procesos de gestion de la calidad: Especificar el enfoque para realizar los procesos de gestion de la calidad
indicando el qué, quién, cdbmo, cuando, dénde, con qué, y porqué

El enfoque utilizado para la mejora de procesos esta basado en el ciclo PDCA (Planificar, Hacer,
Verificar, Actuar), definido por Deming y Shewart, en el cual se consideran los siguientes
aspectos:

- Durante la fase de Planificar, se establecen las politicas, procedimientos, objetivos e indicadores

Enfoque de "y ,
Mejora de para la medicion de desempeno.. _
PrOCESOS - Durante la fase de Hacer, se ejecuta lo establecido dentro del plan.

- Durante la fase de Verificar, se realiza la comparacion de los resultados ejecutados en relacion a
lo establecido dentro de la fase de Planificar. En el caso de identificar desviaciones, se analizan las
causas, y se plantean planes de accidn.

- Durante la fase de Actuar, se implementan los planes de accién definidos durante la fase anterior.
Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

2.5.2. Meétricas de calidad

La métrica de calidad describe de manera especifica un atributo del producto o
proyecto y la manera en que el proceso de Controlar la Calidad verificaréa su
cumplimiento. (Project Management Institute, Inc, 2017). Las métricas de calidad del

proyecto se presentan a continuacion:

Tabla 79 Métricas de Calidad

Métrica de Calidad del proyecto
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales
y gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracién vertical hacia adelante y NA
regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

METRICA DE:
PRODUCTO | | PROYECTO X
Factor de calidad relevante: Especificar cudl es el factor de calidad relevante que da origen a la métrica
Desempefio del Proyecto

Definicion del factor de calidad: Definir el factor de calidad involucrado en la métrica y especificar porqué es
relevante

El desempefio del proyecto sera evaluado en relacién al cumplimiento del cronograma y presupuesto planificado,
asi como la eficiencia del trabajo de los recursos asignados hasta la finalizacidn el proyecto. La relevancia de los
factores mencionados permitira a los miembros del equipo del proyecto lograr el margen de utilidad calculada y
asegurar el cumplimiento de los entregables bajo las perspectivas solicitadas de los interesados claves.
Propdsito de la métrica: Motivos de desarrollo de métrica de calidad
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Métrica de Calidad del proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales
y gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracion vertical hacia adelante y NA
regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

El desarrollo de la métrica se la realiza con el objetivo de monitorear el desempefio del proyecto basado en
cronograma sin mantener variaciones superiores al 20% con respecto a la linea base de cronograma y, en costos
desviaciones permitidas hasta el 5% del valor de su linea base. Adicional gestionar de manera oportuna las acciones
correctivas aplicadas en los entregables a fin de cumplir con el grado de calidad esperada.

Definicion operacional: Definir como operara la métrica, especificando el quién, qué, cuando, dénde, como?

El Director de Proyecto es el responsable de actualizar los calculos de valor de ganado, indice de desempefio de
costos, indice de desempefio de cronograma e indice de desempefio de trabajo por completar del proyecto; en la
herramienta MS Project de acuerdo al cronograma establecido de avance y seguimiento que regira los dias Martes
de forma semanal en las dependencias de la organizacion.

Método de medicion: Definir los pasos y consideraciones para efectuar la medicion

1. Se obtendré informacion de avances reales, valor ganado, fechas de inicio y fin, trabajo y costo real, los cuales se
ingresaran a la herramienta MS Project.

2. La herramienta MS Project calculard los indices de desempefio de cronograma (SPI), indice de desempefio de
costos (CPI) e indice de desempefio de trabajo por completar (TCPI).

3. Los resultados obtenidos se formalizaran a través del informe de avance y seguimiento del proyecto.

4. Acorde al cronograma establecido, se revisara el informe en conjunto con el Sponsor del Proyecto para toma de
decisiones sobre el empleo de acciones correctivas/preventivas a los entregables.

5. En caso de ser ejecutada accion preventiva/correctiva alguna, se socializard con el Sponsor del Proyecto.

Resultado deseado: Especificar cudl es el objetivo de calidad o resultado deseado para la métrica

1. SPI ([ndice de desempefio del cronograma) valor acumulado no menor de 0.95.
2. CPI (Indice de desempefio del costo) valor acumulado no menor de 0.95.
3. TCPI (Indice de desempefio del trabajo por completar) valor acumulado menor o igual a 1.

Enlace con objetivos organizacionales: Especificar como se enlaza la métrica y el factor de calidad relevante con
los objetivos de la organizacion

A través del cumplimiento de las métricas de calidad se obtendra los resultados esperados para los entregables. Los
entregables del proyecto contribuirdn a los objetivos planteados por la organizacion mismos que dependen de la
implementacidn del proyecto. Los objetivos del proyecto son los siguientes:

Establecer procesos Comerciales, de Marketing y Atencidn al Cliente (CRM)

Regularizar la posicion de la empresa ante los entes de control

Implementar un esquema de integracion vertical hacia adelante dentro de la microempresa, a través de la
contratacion de vendedores e implementacion de un sistema web de gestion de pedidos.

Establecer procesos de anélisis de ventas

Definir el perfil del cliente objetivo del negocio

Contratacion de una persona con las competencias necesarias para ocupar el cargo de Jefe de Marketing y Ventas.
Capacitar al personal sobre los nuevos procesos establecidos.

Al cumplir los objetivos anteriores se planifica obtener los siguientes beneficios:

Lograr que los clientes recomienden la marca, es decir un NPS del 100%

Incremento de ingreso por ventas

Fortalecer la posicion de la organizacion ante los entes de control (sanitarios y de compafiias)

Responsable del factor de calidad: Definir quién es la persona responsable de vigilar el factor de calidad, los
resultados de la métrica, y de promover las mejoras de procesos gue sean necesarias

La persona responsable de vigilar el factor de calidad, los resultados de la métrica, y de promover las mejoras de
procesos que sean necesarias para lograr los objetivos de calidad planteados, es el Director de Proyecto; pero de
forma ejecutiva la responsabilidad de lograr la rentabilidad del proyecto y el cumplimiento de los plazos depende
del Sponsor del Proyecto.
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Las métricas de calidad para cada entregable del proyecto han sido establecidas,

junto con valores objetivos en tres umbrales, los cuales se presentan en el Anexo 17

Meétricas de calidad por entregable.

A continuacion, se detallan los indicadores de éxito relacionados a los objetivos

de Alcance, Tiempo y Costo:

Tabla 80 Objetivos del proyecto versus indicadores éxito

Objetivo

Alcance

- Disefio de procesos, donde se incluiran los procesos de Marketing,
Ventas y CRM.; donde para cada proceso incluirdn el diagrama de flujo
de procesos y el respectivo descriptivo de funciones para puestos de
trabajo donde se indicaran las responsabilidades para cada funcionario de
la organizacion

-Implementacion de un esquema de integracién vertical en la
organizacion, buscando dejar de depender de sus dos Unicos clientes (re-
vendedores del producto) y construir su propio canal de distribucion

-Disefio de procesos de anélisis de ventas y consiste en la definicion del
perfil del cliente objetivo, buscando identificar sus caracteristicas y
ademas los instructivos para la elaboracion de los reportes de andlisis de
ventas efectivas

-Busqueda contratacién de personal experto en marketing, ventas y
atencion al cliente e integrarlo al organigrama de la institucién

-Regularizacion de la organizacion en los siguientes aspectos: laborales,
municipales, tributarios, ambientales y sanitarios.

-Capacitaciones que se brindaran al personal en los nuevos procesos
(marketing, ventas y CRM), en el nuevo sistema web de gestion de
pedidos, la induccién al personal sub-contratado (vendedores) sobre el
producto que la organizacion comercializa, la capacitacion al personal
sobre el cumplimiento de la normativa legal y sanitaria vigente y
finalmente una induccion al personal sobre la elaboracidn de reportes de
ventas, su andlisis e interpretacion.

Incremento de ingreso por ventas

Lograr que los clientes recomienden la
marca, es decir un NPS del 100%

Software para gestion de pedidos de
clientes via web operativo sin errores

Personal capacitado en
procesos, sstema web.

nuevos

Fortalecer la posicion de la
organizacién ante los entes de control
(sanitarios y de compafiias)

Costo Desviaciones permitidas dentro de las
Presupuesto del Proyecto : $31.796,74 (Costo fases + reservas) reservas para contingencia.

Tiempo Desviaciones que no exceden el 10%
143,38 dias de lo aprobado en la linea base de

cronograma

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.5.3. Formato de informe de calidad

El formato de informe de calidad se presenta a continuacion:


https://drive.google.com/open?id=1jaAQFvA9IPkNxmjFbFf3KCcS719Dl9fs
https://drive.google.com/open?id=1jaAQFvA9IPkNxmjFbFf3KCcS719Dl9fs
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Tabla 81Formato de informe de calidad

Informe de calidad
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y
gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracion vertical hacia adelante y NA
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion
legal de la fabrica de fideos ABC

Acciones | Acciones | Acciones Acciones | Accione

Preventi | Correcti | Preventivas | Correctivas S
Entregable vas vas
Reportad | Reporta | Implementa | Implementa | Pendien
as das das das tes

1.1.1.1 Procesos MKT

1.1.1.2 Procesos Comerciales
1.1.1.3 Procesos CRM

1.1.2 Manuales
1.2.1 Requerimientos legales y sanitarios
identificados

1.2.2 Acoplamiento de operativa a requisitos
1.3.1.1 Disefio

1.3.1.2 Equipos de computo y servicios

1.3.1.3 Desarrollo del sistema

1.3.1.4 Puesta en produccion
1.3.1.5 Estabilizacion

1.3.2 Esquema de comisiones

1.3.3 Vendedores sub-contratados
1.4.1 Perfil de clientes

1.4.2 Manual de reportes
1.5 Seleccidn y contratacion Jefe de MKT y
Ventas

1.6.1 Capacitacion procesos CRM

1.6.2 Capacitacion procesos comerciales

1.6.3 Capacitacion procesos Marketing

1.6.4 Capacitacion sistema web

1.6.5 Capacitacion a vendedores sub-
contratados

1.6.6 Capacitacion sobre normales tributarias
y laborales

1.6.7 Capacitacion sobre normas sanitarias
1.6.8 Capacitacion para analisis de reportes
de ventas

1.7.1 Inicio

1.7.2.1 Planes de areas de conocimiento

1.7.2.2 Componentes adicionales
1.7.2.3 Linea base

1.7.3 Monitoreo y Control

1.7.4 Cierre
Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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2.5.4. Formato para pruebas e inspecciones

A continuacion, se detalla el formato de verificacion de calidad para ser usado

durante los controles de calidad de los entregables.

Tabla 82 Formato para verificacion de calidad

Verificacion de Calidad

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Preparado por: Fecha de elaboracion
Revisado por: Fecha de revision:
Aprobado por: Fecha de aprobacion:

Listado de paquetes de trabajo para mediciones de calidad

. Solicitud Accién Resultado | Observaciones
Paquete
EDT ?je Métrica e de cambio Correctiva/Preventiva | Obtenido
trabajo Si No | Si No

2.5.5. Herramientas de gestion y control

Las herramientas detalladas en este apartado son ejecutadas de manera implicitas
en las actividades del cronograma del proyecto. A manera de ejemplo, las pruebas
internas y con usuarios del sistema web de gestion de pedidos para cada paquete de
trabajo implican el uso de las siguientes herramientas:

e Reuniones con los usuarios del sistema web.
e Analisis causa raiz. Investigaciones para identificar el origen de defectos

de sistema.
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e Inspeccion: Revisiones en conjunto con el usuario de la funcionalidad
implementada.

En el Anexo 18 Herramientas de control v gestion de la calidad se detallan las

herramientas que estan planificadas utilizar durante el proceso de Gestionar y Controlar

la calidad por cada uno de los entregables del proyecto.

2.5.6. Costo de la calidad

Con el proposito de asegurar de que cada entregable cumpla con los requisitos
identificados, se ha incluido dentro del cronograma del proyecto actividades asociadas a
la gestion y control de la calidad a lo largo del ciclo de vida del proyecto. Estas
actividades componen el costo de calidad del proyecto, se presenta a continuacién un

resumen por las fases del proyecto.

Tabla 83 Costo de calidad por fases del proyecto

EDT Fases del proyecto Costo de calidad %
1.1 Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales $280,00 13%
1.2 Situacién legal regularizada $205,00 9%
1.3 Disefio Esquema de Integracion $798,00 36%
1.4 Disefio procesos anélisis de ventas $348,00 16%
15 Seleccién y contratacion Jefe de MKT y Ventas $123,00 6%
1.6 Capacitacion al personal $457,00 21%

Total general $2.211| 100%
Costo total fases del proyecto $30.637
Representacidn sobre total de costos fases del Proyecto 7%

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

El detalle de las actividades de calidad por cada entregable y paquete se presenta

en el Anexo 19 Costo de la calidad.

2.6. Recursos


https://drive.google.com/open?id=17Gq_JXkYSq8kIrbcJXJCqyaw-QurAdFz
https://drive.google.com/open?id=1iscIDS2_gcrl5RGxbz-0VExcTkfRq3DW
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La Gestidn de Recursos proporciona guias para identificar, adquirir y gestionar
los recursos necesarios para la conclusion del proyecto. Estos procesos ayudan a
garantizar que los recursos adecuados estaran disponibles para el director y el equipo
del proyecto en el momento y lugar adecuado. (Project Management Institute, Inc,

2017).

2.6.1. Plan de gestion de recursos

El Plan de Gestion de Recursos para el proyecto se describe a continuacion:

Tabla 84 Plan de Gestion de Recursos

Plan de Gestion de Recursos
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con
clientes; disefio de un esquema de integracidn vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos
ABC

NA

Proceso de identificacion y seleccion de recursos: Especifica los procedimientos que deben ser ejecutados para la
identificacion y cuantificacion de los recursos humanos y fisicos necesarios para la ejecucion del proyecto

Para la identificacion y seleccion de recursos fisicos y del equipo se considera como entrada los siguientes
documentos:

- Acta de Constitucion del Proyecto

- Plan de Gestion de Calidad

- Linea Base de Alcance

- Cronograma del Proyecto

- Documento de Requisitos

- Registros de Riesgos

- Registro de Interesados

A través de la utilizacion de las técnicas y herramientas de diagramas jerarquicos, matriz de asignacion de
responsabilidades y formato tipo texto donde se describe los roles y responsabilidades mantendremos como salida
los actores principales para el desarrollo del proyecto.

Los actores principales identificados para la ejecucion del proyecto son los siguientes:

- Sponsor del Proyecto

- Director de Proyecto

- Analista de Proyecto

- Proveedor Rightek S.A

- Proveedor Negocios & Estrategias

- Proveedor JDG Services

- Proveedor RPStrategic&Consulting

- Proveedor Disefio de empaques

Los recursos no humanos identificados fueron estimados por medio de la lista de actividades y registro de
supuestos y costos del proyecto, de esta manera se contara con el tipo, cantidad y caracteristica necesaria del
recurso para la ejecutar el trabajo del proyecto.
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Plan de Gestidn de Recursos

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con
clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos
ABC

NA

Proceso de Adquisicion de Recursos: Especifica los procedimientos que deben ser ejecutados para la adquisicion
de los recursos humanos y fisicos para el proyecto

Los recursos humanos identificados en el apartado anterior que seran asignados para el proyecto seran adquiridos a
través de fuentes internas y externas a la organizacion, de acuerdo al siguiente procedimiento:

Fuentes Internas:

1. El Sponsor del Proyecto elije a los colaboradores que participaran en el proyecto.

2. El Director de Proyectos indica al Sponsor del Proyecto la cantidad de dedicacion y esfuerzo que estos recursos
deben dedicar a las actividades del proyecto.

3. El Sponsor del Proyecto aprueba las asignaciones de tiempo que los recursos internos van a dedicar al proyecto,
identificando backups que deben asumir sus tareas en la operacion del negocio.

4. El Director de Proyectos elabora comunicados en los cuales se notificara a los colaboradores elegidos su
participacion en el proyecto, de acuerdo a lo establecido en el Plan de Comunicaciones del Proyecto.

Fuentes externas

1. El Director de Proyectos realiza un proceso de seleccion de proveedores que cumplan con los requerimientos
establecidos para la ejecucion de las fases: Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales, Situacién legal
regularizada, Disefio Esquema de Integracion, Disefio procesos analisis de ventas, Seleccion y contratacion Jefe de
MKT y Ventas; y Capacitacion al personal. Esta actividad sera realizada de acuerdo a lo establecido en el Plan de
Gestién de Adquisiciones.

2. El Sponsor del Proyecto aprueba las ofertas finales que los proveedores finalistas han presentado.

3. El Jefe delProyecto elabora los Acuerdos con los proveedores, los cuales son revisados por el proveedor y el
Sponsor del Proyecto.

Los recursos fisicos identificados en el apartado anterior que seran asignados para el proyecto seran adquiridos a
través de fuentes externas a la organizacion, siguiendo el proceso establecido en el Plan de Gestion de
Adgquisiciones.

Capacitacion, Entrenamiento, Mentoring Requerido: Definicion de estrategias para la capacitacion de los
miembros del equipo, y métodos que seran aplicados para desarrollar al equipo

1. El proyecto cuenta con una fase de Capacitacion al personal el cual es desarrollado por parte de los proveedores
Negocios&Estrategias, JDG Services y Rightek, las capacitaciones son dirigidas a los operadores, y Gerente
General (Sponsor) para socializar y fortalecer las funcionalidades desarrolladas en los nuevos procesos y aplicativo
web. Se entregard material de entrenamiento y podran desarrollar preguntas especializadas para cubrir las
inquietudes por parte de los participantes.

2. Através de la participacion de talleres de relevamiento de informacion, el proveedor Negocios&Estrategias
como recursos especializados en las &reas de procesos realizaran mentoring al Gerente General de la compafiia para
mejora de habilidades.

Cumplimiento de Regulaciones, Pactos y Politicas
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1. El responsable del entregable de disefio y diagramas de procesos comerciales, marketing y gestion de relaciones
con clientes (CRM) debe ser designado como el instructor de la capacitacion por parte de la compafiia
Negocios&Estrategias.

2. El responsable del entregable del desarrollo del sistema web de gestion de pedidos debe ser designado como el
instructor de la capacitacion por parte de la compafiia Rightek.

3. No se reconoce pago de horas suplementarias ni extras al personal asistente a las sesiones de capacitacion fuera
de su horario laboral.

4. El disefio y desarrollo de procesos y el sistema deben ser elaborados basados en los funcionalidades y
especificaciones pactadas por parte de los interesados.

5. Posterior al periodo de 1 mes establecidos para soporte y estabilizacion, cualquier ayuda técnica por parte del
Ingeniero de Rightek se la brindara via remota.

6. Los documentos elaborados para el disefio de procesos y desarrollo del sistema deben tener aviso de
confidencialidad.

7. El rubro de transporte no sera considerado luego de la asistencia a las capacitaciones por lo que debera ser
solventado por parte de los participantes.

Requerimientos de Seguridad

1. Establecer una persona encargada para verificacion de estado de la sala de sesion el cual incluye revision de
estado de los dispositivos, apagado de equipos y luces y limpieza.

Organigrama del Proyecto: Especifica la estructura organizacional del proyecto

- |

A

Roles y Responsabilidades: Especifica la Matriz de Asignaciones de Responsabilidades (RACI)

Ver apartado '*Matriz de Asignaciones de Responsabilidades™

Nombre del Rol

Sponsor del Proyecto

Obijetivos del Rol: Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto (para qué se ha creado el rol).

Patrocinador del proyecto, es el principal interesado en el éxito del proyecto, y por tanto apoya, soporta, y defiende
el proyecto.

Responsabilidades: Temas puntuales por los cuales es responsable (¢de qué es responsable?).
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El Sponsor del Proyecto es el responsable de la aprobacién de los siguientes documentos del proyecto:
- Acta de Constitucion

- Enunciado de Alcance del Proyecto

- Plan para la Direccién del Proyecto

- Informes de avance y seguimiento del Proyecto

- Acta e Informe de Cierre del Proyecto

Funciones: Funciones especificas que debe cumplir (¢qué debe realizar para lograr sus objetivos y cubrir sus
responsabilidades?).

- Firmar Contratos de Servicios.

- Aprobar la planificacion del proyecto.

- Monitorear el estado general del proyecto.

- Cerrar el proyecto y Contrato de Servicios.

- Gestionar el Control de Cambios del proyecto.

- Asignar recursos al proyecto.

- Ayudar en la solucién de problemas y superacidn de obstaculos del proyecto.

Niveles de Autoridad: Qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos
humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.

Responsabilidad directa en toma de decisiones referentes al proyecto.
- Decide sobre recursos humanos y materiales asignados al proyecto.
- Decide sobre modificaciones a las lineas base del proyecto

- Decide sobre planes y programas del proyecto

Reporta a: a quién reporta dentro del proyecto.

El Sponsor del Proyecto es el Gerente General de la microempresa ABC S.A

Supervisa a: a quiénes supervisa dentro del proyecto.

Director de Proyecto

Requisitos del Rol: Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol.

Conocimientos: Qué temas, materias, o especialidades debe

5 . Administracion de Empresas
conocer, manejar o dominar. P

Capacidad de negociacion
Habilidades: Qué habilidades especificas debe poseer y en qué | Liderazgo

grado Solucion de Conflictos
Creatividad
Experiencia: Que experiencia debe tener, sobre qué temas 12 afios de experiencia en cargos similares

Otros: Otros requisitos especiales tales como género, edad,

nacionalidad, etc. No Aplica

Nombre del Rol

Jefe delProyecto

Objetivos del Rol: Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto (para qué se ha creado el rol).
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Gestionar el proyecto, es el principal responsable del éxito del proyecto, asume liderazgo en el equipo del proyecto,
su involucramiento es desde su iniciacién hasta el cierre del proyecto.

Responsabilidades: temas puntuales por los cuales es responsable (;de qué es responsable?).

El Director del proyecto es el responsable de elaborar la siguiente documentacién del proyecto:

- Acta de Constitucion del Proyecto

- Enunciado de Alcance del Proyecto

- Plan para la Direccion del Proyecto

- Informes de avance y seguimiento del proyecto

- Acta e Informe de Cierre del Proyecto

- Realizar cronograma de reuniones de avance de forma semanal con el equipo del proyecto.

- Realizar cronograma de reuniones de avance con el Sponsor del Proyecto

Ademés mantiene una comunicacion activa entre el Sponsor, miembros del equipo del proyecto y demas
interesados del proyecto.

Funciones: Funciones especificas que debe cumplir (;qué debe realizar para lograr sus objetivos y cubrir sus
responsabilidades?).

- Realizar actividades de planificacion, ejecucion, monitoreo y control y cierre del proyecto.
- Gestionar conflictos y solucionar problemas

- Gestionar el control de cambios del proyecto

- Gestionar temas contractuales del proyecto

- Cumplir con la planificacidon del proyecto

Niveles de Autoridad: Qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos
humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.

- Decide sobre el modelo de programacién de recursos humanos y no humanos asignados al proyecto
- Decide sobre los tipos de contratos y proveedores para el desarrollo del proyecto.
- Decide sobre los documentos y entregables del proyecto.

Reporta a: A quién reporta dentro del proyecto.

Sponsor del Proyecto

Supervisa a: A quiénes supervisa dentro del proyecto

Miembros del Equipo del Proyecto

Requisitos del Rol: Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol.

Conocimientos: Qué temas, materias, o especialidades debe -Gestién de Proyectos
conocer, manejar o dominar. -Manejo de Herramienta MS Project

-Habilidades Interpersonales
-Liderazgo
-Capacidad para dirigir personas

Habilidades: Qué habilidades especificas debe poseer y en qué
grado

Experiencia: Que experiencia debe tener, sobre qué temas 5 afios de experiencia en cargos similares
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Otros: Otros requisitos especiales tales como género, edad,

nacionalidad, etc. No Aplica

Nombre del Rol

Analista de Proyectos

Objetivos del Rol: Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto (para qué se ha creado el rol).

Apoyar a la ejecucidon del proyecto para el cumplimiento del progreso del proyecto basado en la programacion
realizada. Su involucramiento es desde su iniciacion hasta el cierre del proyecto.

Responsabilidades: Temas puntuales por los cuales es responsable (¢de qué es responsable?).

- Realizar seguimiento y control del trabajo del proyecto

- Identificar riesgos, evaluarlos para posterior mitigacion

- Alcanzar los estandares de calidad requeridos para cada entregable
- Controlar el progreso del proyecto.

- Gestionar las solicitudes de cambio

Funciones: Funciones especificas que debe cumplir (;qué debe realizar para lograr sus objetivos y cubrir sus
responsabilidades?).

- Participar de las reuniones de avance y seguimiento del proyecto.

- Reportar al Director de Proyectos eventualidades encontradas durante la ejecucién del mismo.

- Documentar las solicitudes de cambio realizadas por parte de los interesados claves.

- Realizar control y seguimiento de los recursos no humanos asignados para la ejecucion del proyecto

Niveles de Autoridad: qué decisiones puede tomar con relacién al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos
humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.

Sobre recursos asignados para la ejecucion del proyecto

Reporta a: a quién reporta dentro del proyecto

Jefe delProyecto

Supervisa a: a quiénes supervisa dentro del proyecto.

Contratistas

Requisitos del Rol: Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol.

Conocimientos: Qué temas, materias, o especialidades debe -Gestion de Proyectos
conocer, manejar o dominar. -Manejo de Herramienta MS Project

-Habilidades Interpersonales
-Liderazgo
-Capacidad para dirigir personas

Habilidades: Qué habilidades especificas debe poseer y en qué
grado

Experiencia: Que experiencia debe tener, sobre qué temas 3 a5 afios de experiencia en cargos similares

Otros: Otros requisitos especiales tales como género, edad,

nacionalidad, etc. No Aplica

Nombre del Rol
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Proveedor Negocios & Estrategias

Objetivos del Rol: objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto (para qué se ha creado el rol).

Proveedor de consultoria especializado en el disefio de procesos comerciales, gestion de relaciones con clientes y
marketing, realiza la gestion operativa de disefio de procesos de la organizacion.

Responsabilidades: Temas puntuales por los cuales es responsable (¢de qué es responsable?).

- Disefio de los procesos comerciales, gestion de relaciones con clientes y marketing de la organizacion.
- Desarrollo de documentos de gestion de procesos para cada uno de los procesos.
- Transferencia de conocimiento hacia los usuarios finales.

Funciones: Funciones especificas que debe cumplir (¢qué debe realizar para lograr sus objetivos y cubrir sus
responsabilidades?).

- Participar en reuniones para el relevamiento de informacion.

- Desarrollar los flujos de procesos

- Disefiar los descriptivos de funciones para el personal que quedara a cargo de estos procesos.

- Mantener reuniones de avance y seguimiento del entregable con el Sponsor del Proyecto y Jefe delProyecto.
- Interactuar con los miembros del equipo del proyecto.

- Capacitar a los usuarios finales para socializar los procesos disefiados.

Niveles de Autoridad: qué decisiones puede tomar con relacién al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos
humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.

Saobre recursos asignados para el desarrollo del producto

Reporta a: a quién reporta dentro del proyecto

Jefe delProyecto

Supervisa a: a quiénes supervisa dentro del proyecto.

Colaboradores asignados (Ingenieros de Procesos)

Requisitos del Rol: Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol.

Consultoria en Procesos Comerciales
Consultoria en Procesos Gestion de Relaciones
Conocimientos: Qué temas, materias, o especialidades debe con Clientes (CRM)

conocer, manejar o dominar. Consultoria en Procesos Marketing
Especialistas en elaboracion de cuadros de
comisiones de ventas

Trabajar en equipo,
Comunicacion,
Habilidades duras (segun el entregable)

Habilidades: Qué habilidades especificas debe poseer y en qué
grado

Experiencia: Que experiencia debe tener, sobre qué temas 10 a 15 afios de experiencia en cargos similares

Otros: Otros requisitos especiales tales como género, edad,

nacionalidad, etc. No Aplica

Nombre del Rol

Proveedor JDG Services

Objetivos del Rol: Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto (para qué se ha creado el rol).
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Proveedor de consultoria especializado en el cumplimiento de requerimientos de compafiias antes los entes
reguladores, en ambitos administrativos y sanitarios, realiza la investigacion y planificacion del cumplimiento de
los requisitos que las entidades del Estado ecuatoriano solicitan a la pymes relacionadas a la actividad econémica
de fabricacion de pastas, para poder operar.

Responsabilidades: Temas puntuales por los cuales es responsable (¢de qué es responsable?).

- Levantamiento de informacidn sobre los requisitos que las entidades reguladores piden a las fabricas de fideos
para operar, tanto en el ambito administrativo como sanitario.

- Desarrollo del cronograma de cumplimiento de requerimientos, indicando priorizacion de entidades y requisitos.
- Transferencia de conocimiento hacia los usuarios finales.

Funciones: Funciones especificas que debe cumplir (;qué debe realizar para lograr sus objetivos y cubrir sus
responsabilidades?).

- Participar en reuniones para el relevamiento de informacion.

- Levantamiento de informacién sobre requerimientos administrativos y sanitarios que las entidades reguladores
solicitan para poder operar.

- Elaborar informe con la planificacion de los requisitos identificados que deben cumplirse (priorizandolos)

- Mantener reuniones de avance y seguimiento del entregable con el Sponsor del Proyecto y Jefe delProyecto.

- Disefia los manuales de procesos administrativos y operativos acoplados a los requerimientos identificados

- Interactuar con los miembros del equipo del proyecto.

- Capacitar a los usuarios finales para socializar los requisitos identificados.

Niveles de Autoridad: qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos
humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.

Sobre recursos asignados para el desarrollo del producto.

Reporta a: a quién reporta dentro del proyecto

Jefe delProyecto

Supervisa a: a quiénes supervisa dentro del proyecto.

No supervisa a nadie

Requisitos del Rol: Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol.

Leyes del estado

Conocimientos: Qué temas, materias, o especialidades debe Entidades del estado que regulan empresas
conocer, manejar o dominar. sector alimenticio

Documentacion de procesos

Trabajar en equipo,
Comunicacion,
Habilidades duras (segun el entregable)

Habilidades: Qué habilidades especificas debe poseer y en qué
grado

Experiencia: Que experiencia debe tener, sobre qué temas 10 a 15 afios de experiencia en cargos similares

Otros: Otros requisitos especiales tales como género, edad,

nacionalidad, etc. No Aplica

Nombre del Rol

RPStrategic&Consulting

Obijetivos del Rol: Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto (para qué se ha creado el rol).

Proveedor especializado en reclutamiento de personal

Responsabilidades: Temas puntuales por los cuales es responsable (¢de qué es responsable?).
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- BUsqueda de personal para el cargo de Jefe de Marketing y Ventas
- BUsqueda de personal para contratar como vendedores

Funciones: Funciones especificas que debe cumplir (;qué debe realizar para lograr sus objetivos y cubrir sus
responsabilidades?).

- Participar en reuniones y talleres para el relevamiento de informacion sobre requisitos de competencias del nuevo
personal.

- Mantener reuniones de avance y seguimiento del entregable con el Sponsor del Proyecto y Jefe delProyecto.

- Interactuar con los miembros del equipo del proyecto.

- Elaborar informes sobre personas reclutadas identificando sus competencias y habilidades

Niveles de Autoridad: qué decisiones puede tomar con relacién al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos
humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.

Sobre recursos asignados para el desarrollo del producto.

Reporta a: a quién reporta dentro del proyecto

Jefe delProyecto

Supervisa a: a quiénes supervisa dentro del proyecto.

No supervisa a nadie

Requisitos del Rol: Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol.

Conocimientos: Qué temas, materias, o especialidades debe Reclutamiento de personal
conocer, manejar o dominar. Coaching

Trabajar en equipo,
Comunicacion,
Habilidades duras (segln el entregable)

Habilidades: Qué habilidades especificas debe poseer y en qué
grado

Experiencia: Que experiencia debe tener, sobre qué temas 10 a 15 afios de experiencia en cargos similares

Otros: Oftros requisitos especiales tales como género, edad,

nacionalidad, etc. No Aplica

Nombre del Rol

Rightek S.A.

Obijetivos del Rol: Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto (para qué se ha creado el rol).

Proveedor especializado en desarrollo de software web, realiza la gestion operativa de disefio y desarrollo del
sistema web de gestion de pedidos de la organizacion.

Responsabilidades: Temas puntuales por los cuales es responsable (¢de qué es responsable?).
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- Disefio del sistema web de gestion de pedidos de la organizacion.

- Desarrollo del sistema de gestion de pedidos de acuerdo a los requisitos y especificaciones funcionales y técnicas
solicitadas por los interesados claves.

- Ejecucidn de pruebas integrales al nuevo sistema web.

- Planificacion de salida en vivo y periodo de soporte y estabilizacion para el nuevo sistema web en su post-
produccién.

- Transferencia de conocimiento hacia los usuarios finales.

Funciones: Funciones especificas que debe cumplir (¢qué debe realizar para lograr sus objetivos y cubrir sus
responsabilidades?).

- Participar en reuniones y talleres para el relevamiento de informacion sobre requisitos y especificaciones
funcionales y técnicas para desarrollo del sistema web.

- Desarrollar los médulos del sistema web de gestion de pedidos.

- Mantener reuniones de avance y seguimiento del entregable con el Sponsor del Proyecto y Jefe delProyecto.
- Interactuar con los miembros del equipo del proyecto.

- Capacitar a los usuarios finales para el uso adecuado de las herramientas.

- Proveer el equipamiento informético necesario para la correcta funcionalidad del sistema.

Niveles de Autoridad: qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos
humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.

Sobre recursos asignados para el desarrollo del producto.

Reporta a: a quién reporta dentro del proyecto

Jefe delProyecto

Supervisa a: a quiénes supervisa dentro del proyecto.

Colaboradores asignados (Desarrolladores)

Requisitos del Rol: Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol.

Desarrollo de Software
Manejo de Sistemas Operativos
Programacion

Conocimientos: Qué temas, materias, o especialidades debe
conocer, manejar o dominar.

Trabajar en equipo,
Comunicacion,
Habilidades duras (segun el entregable)

Habilidades: Qué habilidades especificas debe poseer y en qué
grado

Experiencia: Que experiencia debe tener, sobre qué temas 10 a 15 afios de experiencia en cargos similares

Otros: Otros requisitos especiales tales como género, edad,

nacionalidad, etc. No Aplica

Asignacion de Recursos del Proyecto: Listados de los recursos humanos y no humanos para la ejecucion del
proyecto

Asignacion de Recursos Humanos: Listado de recursos humanos asignados al proyecto

Nombre del recurso Designacién Tipo Tasa Trabajo
estandar
Director de Proyectos Director de Proyectos Trabajo $10,00/hr 329 hrs
Analista de Proyectos Analista de Proyectos Trabajo $6,00/hr 169 hrs
Gerente General Gerente General Trabajo $5,00/hr 312 hrs
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regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos NA
ABC
Consultor RIGHTEK Consultor RIGHTEK Trabajo $10,00/hr 376,5 hrs
Consultor NEG&ESTR Consultor NEG&ESTR Trabajo $14,00/hr 785,5 hrs
Consultor JDGSER Consultor JDGSER Trabajo $15,00/hr 248,5 hrs
Proveedor empaques Proveedor empaques Trabajo $13,00/hr 8 hrs
Consultor RPS Consultor RPS Trabajo $13,00/hr 110 hrs
SOPORTE RIGHTEK SOPORTE RIGHTEK Trabajo $7,00/hr 168 hrs
Operador 1 Operador 1 Trabajo $2,00/hr 7,5 hrs
Operador 2 Operador 2 Trabajo $2,00/hr 7,5 hrs
Vendedor_1 sub-
Vendedor_1 sub-contratado contratado Trabajo $3,00/hr 475 hrs
Vendedor_2 sub-
Vendedor_2 sub-contratado contratado Trabajo $3,00/hr 475 hrs
Jefe de Mkt y Ventas Jefe de Mkt y Ventas Trabajo $4,00/hr 62,5 hrs
Asignacion de Recursos No Humanos: Listado de recursos no humanos asignados al proyecto
Nombre del recurso Designacion Tipo Tasa Trabajo
estandar
Equipos de computo NA Material 1300
Servicio hosting NA Material 300
Impresiones generales NA Material 5 72
Impresiones capacitaciones NA Material 10 61
Boligrafos NA Material 0,35 70
Post-it NA Material 3,5 21
Papelografos NA Material 0,5 140
Marcadores NA Material 1 70
Cableado NA Material 200 1
2.6.1.1. Matriz de asignacion de responsabilidades

La Matriz de Asignacion de Responsabilidades muestra los recursos del

proyecto para cada paquete de trabajo. A continuacion, se presenta:

Tabla 85 Matriz RACI del proyecto
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Desarrollo de procesos de Marketing,
CRM y Ventas; implementacion de
una cadena de distribucién y
regularizacion de la situacién legal de
1 la microempresa ABC
Disefio de procesos Marketing, CRM y
1.1 Comerciales
1.11 Disefio de procesos
1111 Procesos MKT
1.1.1.1.1 | Diagrama de flujo del proceso Al |l R
Descriptivo de funciones para puestos de
1.1.1.1.2 |trabajo Al |l R
1.11.2 Procesos Comerciales
1.1.1.2.1 | Diagrama de flujo del proceso All |l R
Descriptivo de funciones para puestos de
1.1.1.2.2 |trabajo Al |l R
1.1.13 Procesos CRM
1.1.1.3.1 | Diagrama de flujo del proceso Al |l R
Descriptivo de funciones para puestos de
1.1.1.3.2 |trabajo Al |1 R
112 Manuales
Manual politicas y procedimientos -
1121 Marketing I [A ]I R
Manual politicas y procedimientos -
1.1.2.2 Comerciales I A ]I R
Manual politicas y procedimientos -
1123 CRM I [A ]I R
1.2 Situacion legal regularizada
Requerimientos legales y sanitarios
1.2.1 identificados
Informe resultados identificacion
1.21.1 requerimientos legales Al |l R
Informe analisis priorizacion resultados
1.21.2 legales Al |l R
Acoplamiento de operativa a
1.2.2 requisitos
Disefio de empaques acoplado a
1221 requisitos entes de control Al |l R
Procedimientos operativos y
1.2.2.2 administrativos disefiados I [A ]I R
1.3 Disefio Esquema de Integracion
131 Sistema web gestion de pedidos
1312 Equipos de computo y servicios
1.3.1.2.1 | Laptops adquiridas I [A ]l |R
1.3.1.2.2 | Hosting adquirido I [A ]|l |[R
1.3.14 Puesta en produccién
1.3.1.4.1 | Plan de puesta en produccién I A ]l |R
1.3.1.4.2 | Plan de pruebas con usuarios finales I A ]l |R
1.3.1.4.3 | Informe de puesta en produccién I [A ]l |[R
1.3.15 Estabilizacion
1.3.1.5.1 | Plan estabilizacion I |A|l |C
1.3.1.5.2 | Informe incidentes I [A]l |C R
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1.3.1.3 Desarrollo del sistema
Desarrollo culminado en ambiente
1.3.1.3.1 |calidad I |[C |A|R
1.3.1.3.2 | Plan de pruebas internas I |[C |A|R
1.3.1.3.3 | Informe de culminacién de desarrollo I |[C |A|R
1.3.1.1 Disefio
1.3.1.1.1 | Documento de Disefio Funcional I |[C |A|R
1.3.1.1.2 | Documento de Disefio Técnico I |[C |A|R
132 Esquema de comisiones
1321 Reglas comerciales I |A|C R
1322 Instructivo para calculo de comisiones Al |C R
1.33 Vendedores sub-contratados
1.33.1 Informe con propuesta de candidatos I |[A|C R
Contratos comerciales firmados con
1.3.3.2 vendedores All |C R
1.4 Disefio procesos analisis de ventas
1.4.1 Perfil de clientes
Informe resultados de la investigacion de
14.1.2 mercado I |A|C R
1411 Matriz con perfil del cliente Al |C R
1.4.2 Manual de reportes
1421 Instructivo elaboracién reportes All |C R
1.4.2.2 Plan de accion All |C R
Seleccion y contratacion Jefe de MKT
1.5 y Ventas
151 Informe con propuestas de candidatos I |[A|C R
Contrato laboral firmado con candidato
1.5.2 seleccionado All |C R
153 Organigrama actualizado All |C R
1.6 Capacitacién al personal
1.6.1 Capacitacion procesos CRM
1.6.1.1 Plan de capacitacion I |A|C R
1.6.1.2 Material de capacitacion I |[A|C R
1.6.1.3 Personal capacitado procesos CRM I |[A|C R I
Informes resultados evaluacion al
16.1.4 personal Al |C R
1.6.2 Capacitacién procesos comerciales
1.6.2.1 Plan de capacitacion I |[A|C R
1.6.2.2 Material de capacitacion I |[A|C R
Personal capacitado procesos
1.6.2.3 comerciales I |[A|C R I
Informes resultados evaluacion al
1.6.24 personal Al |C R
1.6.3 Capacitacién procesos Marketing
1.6.3.1 Plan de capacitacion I |[A|C R
1.6.3.2 Material de capacitacion I |[A|C R I
1.6.3.3 Personal capacitado procesos Marketing || |A |C R
Informes resultados evaluacion al
1.6.34 personal All |C R
164 Capacitacion sistema web
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1.64.1 Plan de capacitacion Il |A|C |R
1.6.4.2 Material de capacitacion I |[A|C |R
1.6.4.3 Personal capacitado I |[A|C |R I
Informes resultados evaluacion al
1.6.4.4 personal A |l |C|R
Capacitacién a vendedores sub-
1.6.5 contratados
1.65.1 Plan de capacitacion I |A|C R
1.6.5.2 Material de capacitacion I |[A|C R
1.6.5.3 Vendodores capacitados I |[A|C R
Informes resultados evaluacion al
1.6.5.4 personal All |C R
Capacitacion sobre normales
1.6.6 tributarias y laborales
1.6.6.1 Plan de capacitacion I |A|C R
1.6.6.2 Material de capacitacion I |[A|C R
Personal administrativo capacitado en
1.6.6.3 normas tributarias y laborales I |[A|C R [ [
Informes resultados evaluacion al
1.6.6.4 personal Al |C R
1.6.7 Capacitacién sobre normas sanitarias
1.6.7.1 Plan de capacitacion I |A|C R
1.6.7.2 Material de capacitacion I |A|C R
Personal operativa capacitado en normas
1.6.7.3 sanitarias I |[A]|C R I [
Informes resultados evaluacion al
1.6.74 personal All |C R
Capacitacion para andlisis de reportes
1.6.8 de ventas
1.6.8.1 Plan de capacitacion I |A|C R
1.6.8.2 Material de capacitacion I |[A|C R
Capacitacion para interpretacion de
1.6.8.3 reportes I |[A|C R |
Informes resultados evaluacion al
1.6.84 personal All |C R
1.7 Direccién de Proyectos
1.7.1 Inicio
1.71.1 Acta de Constitucién del Proyecto A |R |C
1712 Identificacion y registro de interesados  |A |R |C
1.7.2 Planificacion
1.7.2.1 Planes de areas de conocimiento
1.7.2.1.1 | Plan Gestién del Alcance I |A|R
1.7.2.1.2 | Plan Gestién de Requisitos I |[A|R
1.7.2.1.3 | Plan Gestién del Cronograma I |[A|R
1.7.2.1.4 | Plan de Gesti6n de Costos I |A|R
1.7.2.1.5 | Plan Gestién de Calidad I |A|R
1.7.2.1.6 | Plan de Gesti6n de Recursos I |A|R
1.7.2.1.7 | Plan Gestién de Comunicaciones I |A|R
1.7.2.1.8 | Plan Gestién de Riesgos I |A|R
1.7.2.1.9 | Plan de Gestion de Adquisiciones I |A|R
1.7.2.1.10 | Plan de Gestién de Involucrados I |A|R
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1.7.2.2 Componentes adicionales
1.7.2.2.1 | Plan de Gesti6n de Cambios I |[A|R
1.7.2.2.2 | Plan de Gestion de la Configuracién I |A|R
1.7.2.3 Linea base
1.7.2.3.1 | Linea bhase del alcance I |A|R
1.7.2.3.2 | Linea hase de cronograma I |A|R
1.7.2.3.3 | Linea bhase de costo
1.7.3 Monitoreo y Control
1.73.1 Reuniones de avances I |A|R
1.7.32 Informes de estado del proyecto I |A|R
1.74 Cierre
1.74.1 Informe de cierre I |A|R
1.74.2 Acta de cierre I |A|R

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.6.1.2.

Estructura de desglose de recursos (RBS)

recursos por categoria y tipo. (Project Management Institute, Inc, 2017)

La estructura de desglose de recursos para el proyecto es la siguiente:

La estructura de desglose de recursos es una representacion jerarquica de los
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Desarrollo de procesos de marketing,
comerciales y gestion derelaciones con
clientes; disefio de un esquemadeintegracion

vertical hacia adelantey regularizacion, ante los
entes de control, de lasituacion legaldela
fébricade fideos ABC

Recursos tipo trabajo Recursos tipo material

Seleccion y
contratacion Jefe de
MKT y Ventas

Disefio de procesos
Marketing, CRM y
Comerciales

Situacion legal Disefio Esquema de

Integracion

Disefio procesos

Capacitacion al
personal

Boligrafos
(524,5)

Direccion de Proyectos

analisis de ventas

v
Consultor NEGOCIOS

’ . Consultor "
A B CO;?::?F;:‘I'EE(;OI;OS Anallst(a d’.‘e Pro)yectas Anahs(ta di PI’O\)’EC(OS St Consultor IDGSERVICES C?:;;;"
8 horas 42 horas RPStrategic&Consultin
1 E
BN, (408 horas) (126 horas) £ {665 hors)

g
(65 horas) Consultor NEGOCIOS
& ESTRATEGIAS

(217,5 horas)

l

Gerente General
(28 horas)

Equipos de computo
{$1300)

Consultor NEGOCIOS
& ESTRATEGIAS
(34 horas)

Consult:
Gerente General onsuftor

(16 horas)

Gerente General JDGSERVICES
(77 horas) (182 horas)

Consultor RIGHTEK
(17 horas)

Gerente General
(16 horas)

Impresiones
capacitaciones
(5610)

k4

Director de Proyectos
(159 horas)

v
Gerente General Consultor RIGHTEK Director de Proyectos

(359,5 horas) (16 horas)

Director de Proyectos

(28 horas) (30 horas) Gerente General

(105.5 horas)

Impresiones generales
($360)

Consultor RIGHTEK
(359,5 horas)

Director de Proyectos
(32 horas)

Jefe de MKT y Ventas
(62,5 horas)

Director de Proyectos
(20 horas)

Operadores (2)
(15 horas)

Marcadores
($70)

Consultor
RPStrategic&Consulting
(45 horas)

Proveedor empaques
(8 horas)

Papelografos
($70)

Gerente General
(39 horas)

Vendedores (95 horas)

Director de Proyectos
(74 horas)

Soporte RIGHTEK
(168 horas)

lHustracion 29 Estructura de Desglose de Recursos

Servicio hosting
($300)

2.6.1.3. Requerimientos de recursos

A continuacion, se detalla el costo de los recursos relacionados con trabajo en

donde se han considerado su remuneracién mensual y los beneficios sociales.

Tabla 86 Recursos por tipo y cantidad

Director de Proyectos Director de Proyectos Trabajo 329 hrs Horas

Analista de Proyectos Analista de Proyectos Trabajo 169 hrs Horas

Gerente General Gerente General Trabajo 312 hrs Horas

Consultor RIGHTEK Proveedor Rightek S.A Trabajo 376,5 hrs Horas
Proveedor Negocios &

Consultor NEG&ESTR Estrategias Trabajo 785,5 hrs Horas

Consultor_JDGSER Proveedor JDG Services Trabajo 248,5 hrs Horas
Proveedor encargado del

Proveedor empaques disefio de los nuevos empaques | Trabajo 8 hrs Horas

Proveedor

Consultor_RPS RPStrategic&Consulting Trabajo 110 hrs Horas

SOPORTE_RIGHTEK Proveedor Rightek S.A Trabajo 168 hrs Horas

Operador 1 Operador 1 Trabajo 7,5 hrs Horas
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Nombre del recurso Descripcion Tipo Catr:gggjclde Unidad
Operador 2 Operador 2 Trabajo 7,5 hrs Horas
Vendedor_1 sub-contratado Vendedor_1 sub-contratado Trabajo 475 hrs Horas
Vendedor_2 sub-contratado Vendedor_2 sub-contratado Trabajo 475 hrs Horas
Jefe de Mkt y Ventas Jefe de Mkt y Ventas Trabajo 62,5 hrs Horas
Equipos de cOmputo Equipos de computo Material 1 Global
Servicio hosting Servicio hosting Material 1 Unidad
Impresiones generales Impresiones generales Material 72 Unidad
Impresiones capacitaciones Impresiones capacitaciones Material 61 Unidad
Boligrafos Boligrafos Material 70 Unidad
Post-it Post-it Material 21 Unidad
Papelografos Papelografos Material 140 Unidad
Marcadores Marcadores Material 70 Unidad
Cableado Cableado Material 1 Global
2.6.1.4. Métodos de estimacion de recursos

El método que se utilizo para la estimacidn de recursos es ascendente, sumando
las horas invertidas en el proyecto, para aquellos recursos tipo “trabajo”, igualmente se
sumaron las cantidades de recursos tipo “material” desde nivel de actividad, y se
agruparon por “Nombre del recursos”, dando como resultado lo indicado en la tabla
siguiente, donde se puede apreciar los costos incurridos por recurso en el proyecto, para
el efecto se puede apreciar la variacién de los costos utilizando una distribucion PERT.
En un escenario optimista se considera el porcentaje de optimizacion del -15% (tO) y
para el escenario pesimista el porcentaje de +20% (tP). El resultado de la estimacion
basada en tres valores calculada para los costos de los recursos del proyecto muestra a

continuacion:

Tabla 87 Analisis de Costos de Recursos

Nombre del recurso Tipo Pesimista Prc':/tl)zsble Optimista C;:;Srzgl
Director de Proyectos Trabajo $3.948,00 $3.290,00 $2.796,50 $3.317,42
Analista de Proyectos Trabajo $1.216,80 $1.014,00 $861,90 $1.022,45
Gerente General Trabajo $1.872,00 $1.560,00 $1.326,00 $1.573,00
Consultor RIGHTEK Trabajo $4.518,00 $3.765,00 $3.200,25 $3.796,38
Consultor NEG&ESTR Trabajo $13.196,40 $10.997,00 $9.347,45 $11.088,64
Consultor JDGSER Trabajo $4.473,00 $3.727,50 $3.168,38 $3.758,56
Proveedor empaques Trabajo $124,80 $104,00 $88,40 $104,87
Consultor_RPS Trabajo $1.716,00 $1.430,00 $1.215,50 $1.441,92
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Nombre del recurso Tipo Pesimista Pr<';/tl)?isble Optimista C;:éarzgl
SOPORTE_RIGHTEK Trabajo $1.411,20 $1.176,00 $999,60 $1.185,80
Equipos de cdmputo Material $1.560,00 $1.300,00 $1.105,00 $1.310,83
Servicio hosting Material $360,00 $300,00 $255,00 $302,50
Impresiones generales Material $432,00 $360,00 $306,00 $363,00
Impresiones capacitaciones | Material $732,00 $610,00 $518,50 $615,08
Operador 1 Trabajo $18,00 $15,00 $12,75 $15,13
Operador 2 Trabajo $18,00 $15,00 $12,75 $15,13
Boligrafos Material $29,40 $24,50 $20,83 $24,70
Post-it Material $88,20 $73,50 $62,48 $74,11
Paledgrafos Material $84,00 $70,00 $59,50 $70,58
Marcadores Material $84,00 $70,00 $59,50 $70,58
Cableado Material $240,00 $200,00 $170,00 $201,67
Vendedor 1 sub-contratado | Trabajo $171,00 $142,50 $121,13 $143,69
Vendedor 2 sub-contratado | Trabajo $171,00 $142,50 $121,13 $143,69
Jefe de Mkt y Ventas Trabajo $300,00 $250,00 $212,50 $252,08

2.6.15.

2.6.15.1.

El método utilizado para la adquisicion de los recursos ese “Toma de

Métodos de adquisicién

Métodos de adquisicion, desarrollo y direccion

decisiones”, donde se analizard la fuente del recurso (interno o externo), la fuente de la

adquisicion y el tipo de adquisicion.

Nombre del recurso i Externo Area Fuente de Adquisicion T|p_o_d_el
no adquisicion
Solicitud de informacion. Contratacién
Director de Proyectos X Entrevistas directa
Decision del Director de Contratacién
Analista de Proyectos X Proyectos directa
Gerent
Gerente General X e
Solicitud de informacion. Contratacién
Consultor RIGHTEK X Entrevistas directa
Solicitud de informacion. Contratacién
Consultor NEG&ESTR X Entrevistas directa
Solicitud de informacion. Contratacién
Consultor JDGSER X Entrevistas directa
Solicitud de informacion. Contratacién
Proveedor empaques X Entrevistas directa
Solicitud de informacion. Contratacién
Consultor RPS X Entrevistas directa
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Inter A e Tipo de
Nombre del recurso no Externo Area Fuente de Adquisicion adquisicion
Solicitud de informacién. Contratacion
SOPORTE_RIGHTEK X Entrevistas directa
Produc
Operador 1 X cién
Produc
Operador 2 X cién
Pre
Vendedor_1 sub-contratado X Proveedor predefinido asignacion
Pre
Vendedor_2 sub-contratado X Proveedor predefinido asignacion
MKTy
Jefe de Mkt y Ventas X Ventas

Tabla 88 Métodos de Adquisicion y desarrollo de Recursos

2.6.1.5.2. Métodos de desarrollo de los recursos

Desarrollar el equipo es el proceso se mejorar las competencias la interaccion de
los miembros del equipo y el ambiente general del equipo para lograr un mejor
desempefio del proyecto. Las herramientas que se usaran para mejorar el trabajo del

equipo son las siguientes:

Tabla 89 Desarrollo de los recursos

Nombre del recurso Tipo Herramienta Motivo
Director de Proyectos Trabajo | Coubicacion
Analista de Proyectos Trabajo | Coubicacion Se los colocara en la misma ubicacion
Gerente General Trabajo | Coubicacion fisica para mejorar su capacidad de
Consultor RIGHTEK Trabajo | Coubicacion desempefiarse en equipo
Consultor_ NEG&ESTR Trabajo | Coubicacion

Técnica eficaz son las comunicaciones
regulares a través de correo electronico y
chat.

Se los colocara en la misma ubicacion
fisica para mejorar su capacidad de
desempefiarse en equipo

Técnica eficaz son las comunicaciones
regulares a través de correo electronico y
chat.

Conferencias de audio establecera una

Coubicacidn; Tecnologia de
Consultor_JDGSER Trabajo | comunicacion
/ correo electronico

Tecnologia de comunicacion

Proveedor empaques Trabajo P
/ correo electrénico

Tecnologia de comunicacién

Consultor_RPS Trabajo - . buena comunicacion y confianza en el
/ Conferencias de audio -
equipo
Tecnoloaia de comunicacion La tecnologia de la comunicacion resulta
SOPORTE_RIGHTEK Trabajo 9 importante para abordar los incidentes de

/ correo electrénico -
desarrollo del equipo

Operador 1 Trabajo | Coubicacion Se los colocara en la misma ubicacion
fisica para mejorar su capacidad de
desempefiarse en equipo

Operador 2 Trabajo | Coubicacion

Tecnologia de comunicacién
/ Conferencias de audio Conferencias de audio establecera una
Tecnologia de comunicacion | buena comunicacion y confianza en el
/ Conferencias de audio equipo

Vendedor_1 sub-contratado | Trabajo

Vendedor_2 sub-contratado | Trabajo
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Nombre del recurso Tipo Herramienta Motivo
Se los colocara en la misma ubicacion
Jefe de Mkt y Ventas Trabajo | Coubicacion fisica para mejorar su capacidad de
desempefiarse en equipo

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.6.1.5.3.

Métodos de direccion de los recursos

Para la direccion del equipo de proyecto se tienen planificadas, dentro del

cronograma del proyecto, reuniones de seguimiento; y dependiendo de cada situacion

presentada en las reuniones se aplicaran las técnicas indicadas: Gestion de conflictos,

toma de decisiones y liderazgo. A continuacion, se presenta el cronograma de reuniones

de avance y se indican las técnicas a utilizar:

Tabla 90 Detalle de reuniones de avance y técnicas de direccion

Nombre de tarea

Duracion

Comienzo

Fin

Técnica direccion

Informe de avance 1

2 hrs

vie 17/1/20 9:00

vie 17/1/20 11:00

Informe de avance 2 2 hrs vie 31/1/20 9:00 | vie 31/1/20 11:00
Informe de avance 3 2 hrs vie 14/2/20 9:00 | vie 14/2/20 11:00
Informe de avance 4 2 hrs vie 28/2/20 9:00 | vie 28/2/20 11:00
Informe de avance 5 2 hrs vie 13/3/20 9:00 | vie 13/3/20 11:00
Informe de avance 6 2 hrs vie 27/3/20 9:00 | vie 27/3/20 11:00
Informe de avance 7 2 hrs vie 24/4/20 9:00 | vie 24/4/20 11:00
Informe de avance 8 2 hrs vie 8/5/20 9:00 | vie 8/5/20 11:00

Informe de avance 9 2 hrs vie 22/5/20 9:00 | vie 22/5/20 11:00
Informe de avance 10 2 hrs vie 12/6/20 9:00 | vie 12/6/20 11:00
Informe de avance 11 2 hrs vie 26/6/20 9:00 | vie 26/6/20 11:00
Informe de avance 12 2 hrs vie 17/7/20 9:00 | vie 17/7/20 11:00

-Gestion de
conflictos
-Toma de decisiones
-Liderazgo

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.6.1.6.

Controlando los recursos nos permite asegurar que los recursos fisicos asignados

Meétodos de control

y adjudicados al proyecto estan disponibles tal como se planificd. A continuacion,

detallamos cémo se utilizaran los recursos a lo largo de la planificacion del proyecto:
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Nombre del recurso ng;'e Fin Tr%baj Costo ene-20 | feb-20 | mar-20 | abr-20 | may-20 | jun-20 jul-20
jue mar $1.430,0
Director de Proyectos | 2/1/20 | 28/7/20 | 329 hrs | $3.290,00 |0 $190,00 | $490,00 | $520,00 | $290,00 | $110,00 | $260,00
9:00 | 12:00 143h 19h 49h 52h 29h 11h 26h
lun vie
Analista de Proyectos | 6/1/20 | 17/7/20 | 169 hrs | $1.014,00 $594,00 | $24,00 | $306,00 | $30,00 $24,00 $24,00 $12,00
17:00 11:00 99h 4h 51h 5h 4h 4h 2h
mié mar
Gerente General 8/1/20 | 28/7/20 | 312 hrs | $1.560,00 $55,00 $192,50 | $335,00 | $190,00 | $252,50 | $305,00 | $230,00
10:00 12:00 16h 33,5h 67h 40h 48,5h 61h 46h
un jue $2.410,0
376.5 $555,00 0 $550,00 | $200,00 | $50,00
Consultor_RIGHTEK | 9/3/20 2/7/20 hrs $3.765,00 2 1 1 2
18:00 | 19:00 129h 168h 54,5h 20h 5h
jue vie $2.086,0 | $2.366,0 | $2.254,0 | $1.246,0 | $1.904,0 | $1.141,0
Consultor_NEG&ES 30/ 7855 | $10.997,0 | $0,00 0 0 0 0 0 0
R 1/20 | 24/7/20 hrs 0
17:00 | 12:00 10h 144h 164h 164h 86h 136h 81,5h
vie vie 2485 $2.265,0
Consultor_JDGSER | 14/2/20 | 17/7/20 | “°° | $3.727,50 $990,00 0 $472,50
00 | 10:00 s
15 : 66h 151h 31,5h
lun lun
Proveedor empaques | 9/3/20 | 9/3/20 8 hrs $104,00 $104,00
9:00 19:00 sh
vie mar
Consultor_RPS 24/4/20 | 2/6/20 | 110 hrs | $1.430,00 $468,00 | $806,00 | $156,00
11:00 16:00 38h 64h 8h
jue lun $1.176,0
SOPORTERIGHTE | 1475120 | 15/6/20 | 168 hrs | $1.176,00 $0,00 0
12:00 12:00 85h 83h
vie lun $1.300,0
Equipos de computo | 20/3/20 | 23/3/20 1 $1.300,00 0
16:30 16:30 1
mié jue
Servicio hosting 25/3/20 | 26/3/20 1 $300,00 $300,00
17:30 17:30 1
jue lun
Impresiones generales | 2/1/20 | 27/7/20 72 $360,00 $80,00 $5.00 $60.00 | $40.00 | $5000 | $60.00 | $65.00
18:00 19:00 16 1 12 8,46 10,21 11,33 13
. mié mar
C;m;;;zgzr;; 253120 | 21/7/20 61 $610,00 $100,00 $300,00 | $210,00
P 11:00 | 17:00 10 30 21
jue jue
Operador 1 26/3/20 | 26/3/20 | 7,5 hrs $15,00 $15,00
9:30 19:00 7,5h
jue jue
Operador 2 26/3/20 | 26/3/20 | 7,5 hrs $15,00 $15,00
9:30 19:00 7,5h
mié mar
Boligrafos 25/3/20 | 21/7/20 70 $24,50 $3,50 $7,00 314,00
18:00 19:00 10 20 40
mié mar
Post-it 25/3/20 | 21/7/20 21 $73,50 $10,50 $21,00 $42,00
18:00 19:00 3 6 12
mié mar
Papelografos 25/3/20 | 21/7/20 140 $70,00 $10,00 $20.00 | $40,00
18:00 19:00 20 40 80
mié mar
Marcadores 25/3/20 | 21/7/120 70 $70,00 $10,00 $20,00 $40,00
18:00 19:00 10 20 40
lun mar
Cableado 23/3/20 | 24/3/20 1 $200,00 $200,00
16:30 11:30 1
. vie jue
VendedorLsub- | g0 | im0 | 47| s142,50 $96.00 | $46.50
11:30 12:30 32h 15,5h
. vie jue
Ve“c‘éi‘:gﬁfj;”b 5/6/20 | 9/7/20 4h7r 55 $142,50 $96.00 | $46.50
11:30 12:30 32h 15,5h
vie jue
Jefe de Mkty Ventas | 5/6/20 | 23/7/20 GthSS $250,00 $126,00 | $122,00
11:30 16:00 32h 30,5h

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor



Se establecen los criterios de liberacion del personal del proyecto:

Tabla 92 Criterios de Liberacién del Personal del Proyecto
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Nombre del recurso

Criterio de Liberacion

Medio

Destino de
Asignacion

Director de Proyectos

Al término del proyecto

Acta de cierre firmada por Sponsor

Otros proyectos

Analista de Proyectos

Al término del proyecto

Comunicacion del Director de
Proyectos

Otros proyectos

Gerente General

Al término del proyecto

Acta de cierre firmada por Sponsor

Funciones
gerenciales de la
microempresa ABC

Consultor_RIGHTEK

Al final de las pruebas
integrales del sistema web
de gestion de pedidos y
capacitaciones

Informe de puesta en produccién
revisado y aprobado

Aprobacion informes de resultados
de pruebas y culminacién de
desarrollo

Informe de evaluacion entregado y
aprobado

Proveedor Rightek
S.A

Consultor NEG&ESTR

Al término de los
entregables

Acta Entrega Recepcion de
entregables de acuerdo con los
paquetes de trabajo asignados en la
RACI

Proveedor Negocios
& Estrategias

Consultor_JDGSER

Al término de los
entregables

Acta Entrega Recepcion de
entregables de acuerdo con los
paquetes de trabajo asignados en la
RACI

Proveedor JDG
Services

Proveedor empaques

Al término de los

Acta Entrega Recepcion de
entregables de acuerdo con los

Oficinas proveedor

Consultor_RPS

entregables paquetes de trabajo asignados en la | empaques
RACI

Al término del proceso de antrato firmado entre

contratacion del Jefe de Microempresa ABC y Jefe de Proveedor

MKT y Ventas y
Vendedores sub-
contratados

MKT y Ventas

Contrato comercial firmado entre
Microempresa ABCy 2
vendedores sub-contratados

RPStrategic&Consu
Iting

SOPORTE_RIGHTEK

A la firma de aceptacion
del informe de incidentes

Informe de incidentes elaborado y
aprobado por el Director de
Proyectos

Proveedor Rightek
SA

Al término de las

Comunicacion del Director de

Actividades

Operador 1 canacitaciones Provectos operacionales de la
P Y microempresa ABC

Al término de las Comunicacion del Director de Actmt_jades
Operador 2 operacionales de la

capacitaciones

Proyectos

microempresa ABC

Vendedor_1 sub-contratado

Al término de las
capacitaciones

Comunicacion del Director de
Proyectos

Actividades de
ventas contratadas
por la microempresa
ABC

Vendedor_2 sub-contratado

Al término de las
capacitaciones

Comunicacion del Director de
Proyectos

Actividades de
ventas contratadas
por la microempresa
ABC

Jefe de Mkt y Ventas

Al término de las
capacitaciones

Comunicacioén del Director de
Proyectos

Actividades
administrativas
microempresa ABC

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor
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2.7. Comunicaciones
2.7.1. Plan de gestion de comunicaciones

El Plan de Gestion de las Comunicaciones es el proceso de desarrollar un
enfoque y un plan apropiados para las actividades de comunicacion del proyecto
basados en las necesidades de informacion de cada interesado o grupo, en los activos de
la organizacion disponibles y en las necesidades del proyecto. (Project Management
Institute, Inc, 2017)

El Plan de Gestion de Comunicaciones para el proyecto se muestra a

continuacion:

Tabla 93 Plan de Gestion de las Comunicaciones

Plan de Gestién de las Comunicaciones

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion NA

vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control,
de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

Comunicaciones del Proyecto: Especificar la Matriz de Comunicaciones del Proyecto

Ver apartado Anexo 20 Matriz de Comunicaciones

Procedimiento para Tratar Polémicas: Defina el procedimiento para procesar y resolver las polémicas,
especificando la forma de capturarlas y registrarlas, el modo en que se abordara su tratamiento y resolucion, la forma
de controlarlas y hacerles seguimiento, y el método de escalamiento en caso de no poder resolverlas



https://drive.google.com/open?id=1ijmzySmyZyQ-f4VARJLujBWj8GxwlXVC
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Plan de Gestién de las Comunicaciones

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién
vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de control,
de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

El procedimiento a seguir en caso de evidenciar una polémica durante la ejecucién del proyecto es la siguiente:

Se identifica que existe una polémica mediante la observacién o comunicacion verbal/escrita por parte de la persona o
grupo de personas que lo exprese de manera formal.

A través de la matriz de Log de Control de Polémicas, se realiza la codificacion y registro de la polémica
evidenciada. Sélo se registrara polémicas dentro de los alcances del proyecto

Control de Incidentes

Enfoque de [Acciones de Responsable Fecha Resultado
Solucién Solucién P Obtenido

Cod. Incidente | Descripcion | Involucrados

En las reuniones semanales de avance y seguimiento del proyecto integradas por el equipo del proyecto y Director de
Proyectos, se destina espacio en la agenda de reunidn para la revisién y analisis de la polémica registrada con los
siguientes fines:

a. Establecer alternativas de solucion y asignacion de persona responsable para cumplir el plazo de solucion y
posterior registro o actualizacion en el Log de Control de Polémicas.

b. Se debe realizar el seguimiento para evidenciar si las soluciones programadas se encuentran aplicadas.

¢. Se debe corroborar la efectividad de la solucion y confirmar que la polémica ha sido resuelta, de no ser asi se
disefiaran nuevas alternativas de solucion ejecutando el proceso de forma iterativa.

De mantener una polémica que no pueda ser solventada y se haya convertido en un problema, es mandatorio seguir el
nivel de escalamiento siguiente:

a. Primer nivel de escalamiento se encuentran los miembros del equipo del proyecto y proveedores, quienes trataran
de resolver el incidente a través del método estandar de resolucion de problemas.

b. Segundo nivel de escalamiento se encuentra el Director de Proyectos quien utilizard el método estandar de
resolucion de problemas.

¢. Tercer nivel de escalamiento se encuentra el Sponsor del Proyecto quien solventara la incidencia utilizando los
métodos de negociacidn o solucién de conflictos.

d. Cuarto nivel de escalamiento se encuentra el Sponsor del Proyecto en conjunto con el Comité de Control de
Cambios quienes tomaran decisiones oportunas para su solucion.

Procedimiento para Actualizar el Plan de Gestion de Comunicaciones: Defina el procedimiento para revisar y
actualizar el plan de gestion de comunicaciones

El Plan de Gestion de las Comunicaciones debera ser revisado y/o actualizado considerando lo siguiente:
1. Solicitud de cambio aprobada que impacte a los documentos del proyecto.

2. Accion correctiva que impacte los requisitos o necesidades de informacidn de los interesados claves.
3. Ingreso o salidas de interesados en el proyecto.

4. Modificaciones en las asignaciones de personas a roles del proyecto.

5. Cambios en la matriz de poder versus influencia de los interesados.

6. Quejas, sugerencias, comentarios o evidencias de requisitos de informacion no satisfechos.

7. Evidencias de deficiencias de comunicacion en el proyecto.

La actualizacion del Plan de Gestion de las Comunicaciones debera seguir los siguientes pasos:

1. Identificar el cambio a ejecutarse.

2. Evidenciar que las solicitudes de cambios hayan sido aprobadas por parte del Director de Proyectos o Sponsor del
Proyecto a través del Plan de Gestion de Cambios.

3. Elaborar o modificar la Matriz de Comunicaciones del Proyecto.

4. Revision y aprobacion de la Matriz de Comunicaciones del Proyecto por parte del Director de Proyectos.

5. Actualizar el Plan de Gestion de las Comunicaciones.

6. Aprobacidn del Plan de Gestidn de las Comunicaciones por parte del Sponsor del Proyecto

7. Realizar la difusion del Plan de Gestion de las Comunicaciones a los miembros del equipo del proyecto.

Guias para Eventos de Comunicacion: Defina guia para reuniones, conferencias, correo electrénico, etc.
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Plan de Gestién de las Comunicaciones

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién
vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de control,
de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

1. Guias para Reuniones

Para la ejecucién de reuniones se debera seguir las siguientes pautas:

- Definir los objetivos de la reunion.

- Especificar roles.

- Definir participantes necesarios para convocatoria.

- Planificar e informar con antelacion el motivo de la reunion.

- Cumplir con los temas agendados de la reunion.

- Aclarar dudas por parte de los participantes.

- Puntualidad

- Emitir Acta de Reunidn y difundir de manera individual a cada uno de los participantes.

2. Guias para Correo Electronico

Los correos electrénicos deberan seguir las siguientes pautas:

- La informacidn compartida por parte de los miembros del Equipo del Proyecto hacia la organizacion ABC y
proveedores, debera colocar como remitente al Director de Proyecto con copia al Sponsor del Proyecto para
establecer una sola via formal de comunicacion.

- La informacion enviada por parte de algin miembro de la organizacion ABC S.A o proveedores donde el
destinatario sean los miembros del Equipo del Proyecto, se debera corroborar la copia o reenvio al Director de
Proyectos para mantener la integridad de informacion del proyecto.

- Es mandatorio el uso del correo corporativo establecido por las organizaciones de cada uno de los involucrados del
proyecto, el cual serd comunicada al inicio del proyecto y se establecera como clausula en el contrato con cada
proveedor.

- En el asunto del correo debera colocarse la siguiente descripcion: Proyecto-MICROEMPRESAABC_001

- Se debe cuidar la escritura y omitir el uso de caracteres en color rojo, no abusar de las negritas y evitar el uso de
mayusculas en la redaccion.

Guias para Documentacion del Proyecto: Defina las guias para codificacion, almacenamiento, recuperacion, y
reparto de los documentos del proyecto.

1.- Guia para Codificacion de Documentos
'La codificacion de los documentos del proyecto se debe realizar lo siguiente:

AAAA_BBB_CCC.'DDD
Donde:
AAAA - Cddigo del Proyecto: ‘Proyecto-MICROEMPRESAABC 001’
BBB - Abreviatura del Tipo de Documento: AC, PDP, EDT, DEDT, RAM, etc.
CCC - Version del Documento: 'v_17°, ‘v_2’, etc.
DDD - Formato del Archivo: .doc, .exe, .pdf, .mpp, etc.

2. Guia para Almacenamiento de Documentos

Se describe las pautas a considerar para el almacenamiento de documentos:

- Dentro del sistema de la organizacion se establece una carpeta compartida donde se almacenaran las versiones
finales de los documentos del proyecto, la carpeta cuenta con la siguiente denominacion Proyecto-
MICROEMPRESAABC_001

- Los miembros del equipo del proyecto alojaran en sus equipos de trabajo los documentos compartidos en todas sus
versiones y siguiendo la estructura de la EDT.

- Los miembros del equipo del proyecto eliminaran los documentos o archivos temporales generados al finalizar la
fase o cierre del proyecto, sdlo se archivara las versiones controladas y numeradas para evitar redundancia de
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Plan de Gestién de las Comunicaciones

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién NA

vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de control,
de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

informacion.

- Es responsabilidad del Director de Proyectos consolidar los documentos con las versiones controladas y numeradas
acorde a la estructura de la EDT y almacenar una copia fisica en los archivadores de su organizacién y una copia
digital con protegida contra escritura en la carpeta compartida designada al proyecto.

- La carpeta compartida se encontrara protegida cuyos accesos son permitidos s6lo a los miembros del equipo del
proyecto.

3. Guia para Recuperacion y Reparto de Documentos

- Se mantiene confidencialidad de informacién sobre los documentos del proyecto, cualquier solicitud de acceso a los
documentos ya sean fisicos o digitales posteriores al cierre del proyecto, se debe contar con la autorizacién del
Director de Proyectos.

- Para personal externo a la organizacion, el acceso a la documentacion del proyecto debe ser aprobada por parte del
Gerente General de la compafiia.

- Para personal interno de la organizacion y que no formo parte del equipo del proyecto, el acceso a la documentacion
debe ser aprobada por parte del Gerente General de la compafiia.

- El Director de Proyectos es el responsable del reparto de los documentos sean fisicos o digitales.

Guias para el Control de Versiones: Defina guias para registro y control ordenado de las versiones de los
documentos del proyecto.

1. Los documentos para la Gestion del Proyecto se encuentran sujetos al control de versiones, por motivo que se
inserta la siguiente cabecera estandar.

€odigo de g horado Por: | Revisada por Aprobadal . cha| Motivo

Version por

2.- Para confirmar la integridad de la informacion debe corresponder el codigo de version del documento que muestra
el control de cabecera con la codificacidn del archivo detallado en la Guia de Codificacion de Documentos.

Fuente: Autor
Elaboracioén: Autor

2.7.1.1. NUmero de canales de comunicacion

Los canales de comunicacion determinan la complejidad de las comunicaciones
del proyecto (Lledd, 2017), y de acuerdo con los interesados clave para el desarrollo del
proyecto los canales de comunicacion estaran determinados de acuerdo con la ecuacion;

en donde n representa el nimero de interesados clave dentro del proyecto, éstos fueron
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tomados de los interesados que se gestionaran atentamente, dentro del matriz poder

interés detallado en el capitulo de Interesados.

namero de Canales de comunicacion =

namero de Canales de comunicacioén =

(n(n — 1))

2

(10x(10 — 1))

2

namero de Canales de comunicacién = 55

Interesados que se gestionaran atentamente:

Tabla 94 Interesados que se gestionaran atentamente

o Ny Informacion de Rol General en
N Nombre Empresa y Cargo Ubicacién Contacto Proyecto
. Guasmo Norte - Sur
INT001 Angel Garcia M'égiﬂgg:ﬂ?gf ) gﬁgagoﬂﬁ de Guayaquil Sponsor del Proyecto
yaq 045120194
. Guasmo Norte - Sur
INT002 Xavier Garcia Dlrect(oErXc:eerlr:g;yectos gﬁ:agoai_l de Guayaquil Director de Proyecto
yaq 0994466294
. Analista de Proyectos Ecuador - Urbanizacion La .
INT003 Darling Mendoza (Externo) Guayaquil Joya Analista de Proyecto
INT004 Consultor RIGHTEK Rightek S.A - Lider de Ecuador_— Hurtado 603y, Proveedor
= Desarrollo Guayaquil Esmeraldas
Avenida Francisco
Ecuador - de Orellana. Edificio
INTO05 | Consultor NEG&ESTR Negocios & Estrategias .| World Trade Center Proveedor
Guayaquil .
Torre B, Piso 4
Oficina 421
AV.9 DE
. Ecuador - | OCTUBRE 406 Y
INTO006 Consultor_JDGSER JDG Services Guayaquil CHILE ED. MU Proveedor
P1SO: 6 OF. 506
RPStrategic&Consulting - | Ecuador - | Edificio City Office
INTOO7 Ruth Panchana Gerente General Guayaquil | Piso 5 Oficina 527 Proveedor
INTO16 René Carrera Proveedor empaques Ecuador - NA Proveedor
(independiente) Guayaquil
. Guasmo Norte - Sur
INTO17 Operador 1 Mlcrogmz:gcsjzf\BC ) gﬁ:agoai_l de Guayaquil Usuario
P yaq 045120194
. Guasmo Norte - Sur
INTO18 Operador 2 Mlcrogmg:zgzﬁBC ) gﬁgagoai-l de Guayaquil Usuario
P yaq 045120194

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.7.1.2.

Matriz de comunicaciones y métodos de comunicacion
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Los métodos de comunicacion establecen la manera de como comunicar y las
etapas en las cuales los interesados recibirdn la informacion, y el nivel de detalle,
estableciendo la periodicidad y el medio o tecnologia a emplearse para la comunicacion,

se detalla la matriz de comunicaciones en el Anexo 20 Matriz de Comunicaciones.

2.7.1.3. Formatos de informes a comunicar

A continuacion, se muestran 2 ejemplos de comunicacion del estado del

proyecto:

INFORMACION GENERAL
COSTOS

$30.636,50

RESTANTE

$29.890,50

< compreiano

$746,00

$10.000,00
$9.000,00

$8.000,00

$29.890,50 50 $30.63650

fideos ABC

llustracién 30 Informe de costos


https://drive.google.com/open?id=1ijmzySmyZyQ-f4VARJLujBWj8GxwlXVC
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EVOLUCION DEL TRABAJO

Muestra |a cantidad de trabajo completado y
la cantidad que ha quedado sin completar. Sila
linea del trabajo acumulado restante es
pronunciada, puede que el proyecto esté
atrasado.

3.000 hrs

‘@ 2.500 hrs
2.000 hrs
1.500 hrs
1.000 hrs
500 hrs
0hrs

TRABAIC (HORAS,

¢El trabajo previsto es cero?

29/12/19
12/1/20
26/1/20

9/2/20
23/2/20
8/3/20
22/3/20
5/4/20
19/4/20
3/5/20
17/5/20
31/5/20
14/6/20
28/6/20
12/7/20
26/7/20

Intente establecer una linea base

=== Trabajo acumulado restante

e==Trabajo real acumulado restante

== Trabajo acumulado restante previsto
% trabajo completado

3%

Trabajo restante

2.608,8 hrs

Trabajo real

800 hrs
700 hrs
600 hrs
500 hrs
400 hrs
300 hrs
200 hrs
100 hrs

Ohrs

TRABAJO {(HORAS)

. Trabajo real mm Trabajo restante  ==®==Trabajo previsto

INFORMACION GENERAL DEL TRABAJO

ESTADISTICAS DEL TRABAJO

Muestra las estadisticas del trabajo para todas las tareas de nivel superior.

jue 2/1/20 -~ mar 28/7/20
9:00 12:00

90hrs
-
Vendedor_2 sub-contratado : 80hrs ==e==Disponibilidad
Operador2 70hrs ;esran;e (Jefe de
' 60hrs royectos)
SOPORTE_RIGHTEK s soh
— s
P ==o==Disponibilidad
roveedor empaques 1 40hrs .
— restante (Analista de
Consultor_NEG&ESTR 30hrs Proyectos)
—
Gerente General —=e— 20hrs . o
— 10hrs == e == Disponibilidad
Jefe de Proyectos  ee— restante (Gerente
Ohrs  200hrs 400hrs 600 hrs 800 hrs 1.000 h o General)
rs rs rs s rs 1. s \?,\,\"’) \'»\,‘9 \’1)’\9”&\19 \ v\@l\\%\@ @,19’5\\.\9
W Trabajo real ™ Trabajo restante N R N
ESTADISTICAS DE RECURSOS DISPONIBILIDAD RESTANTE
Muestra las estadisticas del trabajo para todos los recursos Muestra la disponibilidad restante de todos los recursos del trabajo.

llustracion 31 Informe del trabajo



INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

% COMPLETADO

3%

VENCIMIENTO DEHITOS
Hitos que vienen pronto

Flujos de proceso MKT culminado y aprobado

Descriptivo de funciones para proceso MKT
culminado y aprobado

Proceso de Marketing disefiado y aprobado

Flujos de proceso comercial culminado y
aprobado

Descriptivo de funciones para proceso
comercial culminado y aprobado

Proceso comercial disefiado y aprobado
Flujos de proceso CRM culminado y aprobado

Descriptivo de funciones para proceso CRM
culminado y aprobado

Procesos Gestién Relaciones Cliente (CRM)
disefiados y aprobado

Disefio de procesos finalizados y aprobados lun 23/3/2013:00

Maniial da marketing culminada v anrohada mar 21/2/2019-nN

% COMPLETADO

Estado de todas |as tareas de nivel superior. Para ver el estado de las subtareas, haga clic en el

graficoy actualice el nivel de esquema en la Lista de campos.

218

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20% 10%
S % 0% 0% 0% %
0% —_ Ll
e S o & A o @
ob &° %q,o %@o & “@o . (\b
3 S S N & ©
& & &7 3 &
Q ) < R C’)‘&
lun 10/2/2016:00
A TAREAS EN CURSO
vie 14/2/2013:00 Tareas que estan ejecutdndose
. Nombre Comienzo Fin Duracion % Nombres de
vie 14/2/2013:00
completado los recursos
iue 27/2/2012:00 Disefiar flujo de sub- lun 3/2/20 mié 5/2/20 16hrs 10% Consultor_NE
procesos 17:00 17:00 G&ESTR
jue 5/3/2016:00 Andlisis de criterios vie 17/4/20 vie 17/4/20 4hrs 30% Consultor_NE
15:00 19:00 G&ESTR
jue 5/3/2016:00 Elaboracién de lun 20/4/20 lun 20/4/20 ghrs 20% Consultor_NE
mar 17/3/2011:00 informe con reglas 9:00 19:00 G&ESTR; Impre
comerciales siones
lun 23/3/2013:00 generales[1]
Revision de informe mar 21/4/20 mar 21/4/20 3hrs 30% Consultor_NE
lun 23/3/2013:00 9:00 12:00 G&ESTR;Geren

te General

2.7.14.

lustracion 32 Informe general del estado del proyecto

Cronograma y costo de las comunicaciones

La gestion de las comunicaciones se da a través de todo el proceso del proyecto,

desde la etapa de Iniciacién, pasando por el monitoreo, ejecucién hasta el cierre del

proyecto, existen actividades inherentes a la comunicacion y existen actividades que son

complementarias a la gestion de los interesados. En el Anexo 21 Cronograma de

comunicaciones se visualiza como esté planificadas las comunicaciones a lo largo del

proyecto.

El costo de las comunicaciones para el proyecto es de $1.378,5 que representa el

4% del costo total de las fases del proyecto.

2.8. Riesgos

2.8.1. Plan de gestion de riesgos


https://drive.google.com/open?id=1YQy0JkGPtGOo201M2FYA43yn-p8rnoYX
https://drive.google.com/open?id=1YQy0JkGPtGOo201M2FYA43yn-p8rnoYX
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La Gestidn de Riesgos del Proyecto incluye procesos para llevar a cabo la
planificacion de la gestion, identificacion, analisis, planificacion de respuesta,
implementacién de respuesta y monitoreo de los riesgos de un proyecto. (Project
Management Institute, Inc, 2017). A continuacién, se muestra el plan de gestion de
riesgos:

Tabla 95 Plan de Gestion de Riesgos

Plan de Gestidn de Riesgos

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

Proceso de Planificacion de Gestion de Riesgos: Describe actividades a seguir para la gestion de los riesgos
identificados en el proyecto.

A continuacion, se describe las actividades establecidas en el proceso de planificacion de riesgos:

1.- Los insumos primarios para identificar los riesgos se detallan a continuacion; los cuales deberan ser analizados por
el Director de Proyecto en conjunto con los interesados claves.

-Acta de Constitucion del Proyecto

-Planes secundarios

-Registros de Interesados

-Registro de Supuestos

2.- El Director de Proyectos establecera reuniones con los interesados claves para considerar los umbrales de riesgo del
proyecto.

3.- El Director de Proyectos en conjunto con el Equipo del Proyecto y los proveedores Righteck, Negocios &
Estrategias, JDG Services y RPStrategic&Consulting participaran en talleres o reuniones para la identificacion de
riesgos utilizando técnicas o herramientas como juicio de expertos, recopilacién de datos y andlisis de datos; una vez
culminada las sesiones, se obtendrd el registro e informe de riesgos.

4.- A través de la estructura de desglose de riesgos, se realizara el andlisis cualitativo de los riesgos identificados,
utilizando los siguientes métodos: evaluacidon de la calidad de los datos sobre riesgos, evaluacion de probabilidad e
impacto de los riesgos y evaluacion de otros parametros de riesgos.

5.- Se ejecutard el analisis cuantitativo para expresar de forma numérica el efecto de los riesgos y fuentes de
incertidumbre sobre los objetivos del proyecto.

6.- Se desarrollara la planificacion de respuesta al riesgo seleccionando estrategias o acciones para su transferencia,
mitigacion, evitar un riesgo o aceptacion.

7.- Se debe seguir el plan de respuesta al riesgo ante la presencia de un riesgo durante la ejecucion del proyecto.

8.- De manera preventiva, se debe realizar seguimiento sobre los riesgos identificados, asi como, analizar y evaluar
nuevos riesgos durante la ejecucion del proyecto.

Proceso de Establecimiento de los Umbrales de Riesgo del Proyecto: Procedimiento para establecer y medir el
apetito al riesgo del proyecto.

1. A través de reuniones previamente programadas, el Director de Proyectos convocara al Sponsor del Proyecto para
establecer la escala de valoracion aceptable de exposicion al riesgo del proyecto para la organizacion.

2. Con los umbrales definidos y con la participacién de los interesados convocados, se procedera con la definicion de la
probabilidad e impacto de los riesgos del proyecto.

3. Se debe identificar los riesgos como oportunidad o amenaza basados en las definiciones de impacto establecidas.

Proceso de Creacion de Registro de los Riesgos: Describir el procedimiento para el registro de riesgos del proyecto.
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Plan de Gestion de Riesgos

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién
vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

La informacion para considerar el registro de riesgos del proyecto es la siguiente:

1. Lista de riesgos identificados: se establece identificador Unico para el riesgo.

2. Duefios de riesgo potencial: se registra el duefio del riesgo.

3. Lista de respuestas potenciales a los riesgos: acciones a tomar sobre riesgos potenciales deben ser registrados.

El Director de Proyectos es el responsable de la elaboracién del registro de riegos del proyecto y debe ser comunicado
mediante el apartado de Planificacion del Proyecto descrito en la Matriz de Comunicaciones.

Proceso de Analisis Cualitativo de Riesgos: Describir el procedimiento para priorizar y evaluar los riesgos del
proyecto.

El analisis cualitativo de riesgos debe realizarse con el Director de Proyectos y los interesados claves.
1. Para el anélisis cualitativo de riesgos se deben considerar los siguientes documentos como entrada:
-Registros de supuestos

-Registros de riesgos

-Registros de interesados

2. Se debe utilizar las siguientes técnicas para el analisis de la informacion de riesgos

-Evaluacion de la calidad de los datos sobre riesgos

-Evaluacion de probabilidad e impacto de los riesgos

-Evaluacion de otros pardmetros de riesgos como urgencia, proximidad, manejabilidad, controlabilidad y
detectabilidad.

3. Actualizar informe de riesgos.

Proceso de Andlisis Cuantitativo de Riesgos: Describir el procedimiento para elaborar analisis numérico sobre
riesgos identificados del proyecto.

El andlisis cuantitativo de riesgos debe realizarse con el Director de Proyectos y los interesados claves.
1. Para el andlisis cuantitativo de riesgos se deben considerar los siguientes documentos como entrada:
-Linea Base: Alcance, Cronograma y Costo

-Registro de Supuestos

-Estimaciones: Costo y Duracion

-Lista de Hitos

-Requisitos de recursos

-Registro de riesgos

-Informe de riesgos

2. Se ejecutara el andlisis de datos utilizando el software @Risk para las simulaciones de Monte Carlo y Andlisis de
Sensibilidad.

3. Actualizar informe de riesgos.

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.8.1.1. Registro de riesgos

Un riesgo es un evento o condicidn incierta que, si se produce, tiene un efecto
positivo 0 negativo en uno o mas de los objetivos del proyecto (Project Management
Insitute, 2017). A continuacion, se detallan la lista de riesgos identificados para el

proyecto:



Tabla 96Registro de riesgos

Cad. Riesgo Nivel del riesgo
La posibilidad de efectuar un deficiente levantamiento de .
R1 P . Individual
requerimientos de los interesados del proyecto
La posibilidad de liberar al ambiente productivo un sistema
R2 | con un disefio técnico deficiente que impacte negativamente en Individual
su funcionamiento.
R3 | La posibilidad de fuga de informacion de clientes. Individual
R4 La posibilidad de no disponer de mano de obra calificada para Individual
el desarrollo de los entregables del proyecto
La posibilidad de efectuar una estimacion deficiente de tiempo L
R5 Individual
para el Software a desarrollar
La posibilidad que el servicio de hosting contratado presente
R6 | fallas en la operacion, causando que el sistema web no esté Individual
operativo y por ende existan menores ventas
R7 La} p05|b|I|daq que el material de capacitacion a entregar a los Individual
asistentes esté incompleto o con errores
RS La p05|b|I|Ejad del incumplimiento en el plan de capacitacion Individual
por ausencia del personal
La posibilidad que el proveedor JDG Services no realice un
levantamiento de la totalidad de requerimientos que lo entes -
R9 . o . Individual
reguladores exigen a las fabricas de fideos tener para estar
regulados ante el Estado.
R10 La posibilidad de escasa penetracion de la marca en el General del
mercado Guayaquilefio, lo que causa bajas ventas proyecto
La posibilidad del incremento de los costos del proyecto por
p - . General del
R11 | efecto de politicas monetarias del gobierno, lo que puede
. iy . . ) proyecto
ocasionar extension del periodo de retorno de la inversion
La posibilidad del incremento de la demanda de los productos General del
R12 .
de la microempresa ABC proyecto
General del
R13
Retrasos en el pago a los proveedores proyecto

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.8.1.2.  Estructura de desglose de riesgos
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Un medio para agrupar los riesgos individuales de un proyecto es estructurando

una categoria de riesgos de forma jerarquica de las posibles fuentes de riesgos (PMI,

2017, pag. 405). Para el proyecto se ha utilizado la siguiente RBS:



Alcance

Requisitos

Supuestos

m Restricciones

Tecnologia

= Infraestructura

Direccién de

DToyectos m Contratos —

md Organizacional §ed Proveedores Qg

— Recursos — Cliente —

ol COmunicaciones

Tabla 97 RBS

2.8.1.3. Escalas de probabilidad e impacto
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Legislacion

Servicios

Competencia

Las definiciones de la probabilidad e impacto de los riesgos son especificas al

contexto del proyecto y reflejan el apetito al riesgo y los umbrales de la organizacién y

los interesados clave. (PMI, 2017, pag. 407). El apetito por el riesgo es el nivel de

riesgo que la empresa quiere aceptar y su tolerancia sera la desviacion respecto a este

nivel. La capacidad sera el nivel maximo de riesgo que una organizacion puede soportar

en la persecucidn de sus objetivos (Instituto de Auditores Internos de Espafia, 2013). A

continuacion, se detallan las condiciones para las escalas de impacto de un riesgo

negativo sobre los objetivos de tiempo y costo del proyecto:

Tabla 98 Definiciones de Probabilidad e Impacto

Impacto Tiempo

Impacto Costo

Probabi Impacto Impacto
Escala Descripcion lidad Evento Tiempo (%) Evento Costo (%)
Muy alta Variacion en Variacion en costo
0,
Muy Alto | probabilidad de | 909 | cronogramade 80% mayor al 2% 80%
ocurrencia proyecto mayor o
igual a 8 dias
Alta Variacion en Variacion en costo
0,
Alto probabilidad de | 700 | Cronogramade 40% mayoral 1L5% Y | 00
ocurrencia proyecto entre 6 a menor o igual al
7 dias 2%
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Impacto Tiempo Impacto Costo
Probabi Impacto Impacto
Escala Descripcion lidad Evento Tiempo (%) Evento Costo (%)
Probabilidad de Variacion en Variacion en costo
0,
Medio ocurrencia 50% cronograma de 20% mayor a_l Loy 20%
media proyecto fzntre 4a menor o igual al
5 dias 1,5%
Baja Variacion en Variacion en costo
0,
Bajo probabilidad de | 300 | Cronogramade 10% mayoral 0.5%y | 400
ocuencia proyecto entre 2 a menor o igual al
3 dias 1%
Muy baja Variacion en Variacion en costo
Muy Bajo | probabilidad de 10% cronograma de 5% menor o igual al 5%
ocurrencia proyecto menor o 0,5%
igual a 1 dia

Fuente: Autor

Elaboracién: Autor

A continuacion, se muestra el mapa de calor, en donde se puede analizar que

porcentajes que se encuentran en la zona verde con una severidad entre [0,01 a 0,09],

corresponden a riesgos con calificacion baja, los que se encuentran entre [0,10 a 0,20],

corresponden a los que tienen calificacion media, finalmente los que estan fuera de los

intervalos antes mencionados, son aquello de calificacion alta. La calificacion servira

para priorizar los riesgos en atencion y recursos en el proyecto.

NIVEL PROBABILIDAD AMENAZAS

Muy alto 0.9 0.05 0.09 0.18 0.36 0.72

Alto 0.7 0.04 0.07 0.14 0.28 0.56

Medio 0.5 0.03 0.05 0.10 0.20 0.40

Medio Bajo 0.3 0.02 0.03 0.06 0.12 0.24

Bajo 0.1 0.01 0.01 0.02 0.04 0.08
0.05 0.1 0.2 0.4 0.8

Muy Bajo Bajo N(IK::J:::;O Alto Muy Alto
IMPACTO

llustracion 33 Mapa de calor

2.8.1.4. Analisis cualitativo de riesgos

De acuerdo con el (PMI, 2017, pag. 419); el analisis cualitativo de riesgos es el

proceso de priorizar los riesgos individuales del proyecto para tomar acciones sobre

estos, tomando en consideracion la probabilidad de ocurrencia y su respectivo impacto.
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En linea con los criterios de probabilidad e impacto definidos se ha realizado el

respectivo analisis, en donde se desprende el resultado detallado a continuacion:

I Amenazas
Escala Prob.
Mu
V' | o9
alta
Alta 0,7
Median
0,5
a
Baja 0,3
Muy
,1
baja °
Imp. 0,05 0,1 0,2 0,4 0,8
Escala Muy bajo Bajo Moderado Alto Muy alto

lustracién 34 Priorizacion de riesgos

Los riesgos negativos (amenazas) que se encuentran en el rango de severidad

entre 0,20 (Probabilidad- Media — Impacto Alto) y 0,4 (Probabilidad Media — Impacto

Muy Alto) se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 99 Riesgos priorizados

Cad. Riesgo Nivel del riesgo

R1 La pos_lbl_lldad de efecFuar un deficiente levantamiento de Individual
requerimientos de los interesados del proyecto
La posibilidad de liberar al ambiente productivo un sistema

R2 | con un disefio técnico deficiente que impacte negativamente en Individual
su funcionamiento.

RS La posibilidad de efectuar una estimacion deficiente de tiempo Individual
para el Software a desarrollar
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Cad. Riesgo Nivel del riesgo
R13 General del
Retrasos en el pago a los proveedores proyecto

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor

2.8.1.5.  Analisis cuantitativo de riesgos

De acuerdo con el (PMI, 2017, pag. 428); el Andlisis Cuantitativo de Riesgos es
el proceso de analizar numéricamente el efecto combinado de los riesgos individuales
del proyecto identificados y otras fuentes de incertidumbre sobre los objetivos generales

del proyecto.

Parametros:

Para el analisis cuantitativo de riesgos se han utilizado los siguientes parametros:
a) Simulacion con tipo de muestreo Latino Hipercubico — Software @Risk
b) Valoraciones en tiempo y costo de los paquetes de Trabajo afectados por
los riegos. (El desglose se puede observar en el Anélisis Cualitativo de
Riesgos)
c) Cuadro de Parametros de la simulacion se puede encontrar en el Anexo

22 Pardmetro software @Risk.

El andlisis cuantitativo de riesgos del proyecto nos muestra en la siguiente
grafica, que de acuerdo con los riesgos identificados su impacto en caso de
materializarse, pueden estar desde $5.565,84 hasta $8.806,72; con una probabilidad del

95% que estén entre $6.209 y $8.108


https://drive.google.com/open?id=12CGOyhAZ0BueSA5B7ChzSUc4cOI_nzR2
https://drive.google.com/open?id=12CGOyhAZ0BueSA5B7ChzSUc4cOI_nzR2
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all, @RISK - Salida: M16 B 5 y

. v
Impacto total riesgos / costo R ]

impacto total K
$6.200 $8.108

Celda  Riesgos totales (.
. 25% 2,5% | S e
Maximo $8.806,72
Media $7.155,00
IC: 90% =557
7 Moda $7.063,66
Mediana $7.150,70
Desv Est $498,18
6 Asimetria 0,0275
Curtosis 2,6097
Valores 20000
Errores 0
T5 Filtrados )
< lzquierdaX 56209
=) lzquierda P 2,5%
= 4 Derecha X $8.108
S Derecha P 97,5%
9 Dif X 51.898,69
s oif P 95,0%
23 1% $6.065,17
5% $6.341,58
10% $6.504,70
15% $6.621,97
2 20% $6.716,85
25% $6.797,31
30% $6.873,54
1 35% $6.947,10
40% $§7.017,18

a5% $7.08352
\ e 50% §7.150,70
0 . “ 55% §7.219,12
§ § § § § § § g 60% 7.288,96
3 ¥ 2 2 ?l65% $7.360,90

2 2 2 5 S 2 2 %o 743219
Q|4 | [w]+])[s~|[x]~| 4] @ =] V| alla]& <8 [ e

lustracion 35 Impacto de riesgos en costos

Mientras que a nivel de tiempo el impacto de los riesgos, en caso de
materializarse pueden estar entre 39 y 79 dias, con un 95% de probabilidad que estén

entre 48 y 74 dias.

alll, @RISK - Salida: U16 B y

- . Tabla de estadisticas v
Impacto total riesgos / tiempo

8% 74,11 ~ =

2,5% 95,0% " Riesgos totales [..

0,06 Minimo 39,327

Maxima 79,534

Media 63,129

1C: 908 £0,0778

Moda 84,771

0,05 Mediana 63,779

Desv Est 6,686

Asimetria 04113

Curtosis 2,6813

Valores 20000

0,04 Errores 0

Filtrados o

lzquierdaX 48,99

Izquierda P 25%

Derecha X 7411

0,03 @RISK para Excel =

' Palisade Corporation I s

i 0%

% 25541

s s1121

10% 53,832

0102 15% 55,727

20 57,248

25% 58,602

30% 59,776

=5 &0,351

O’Ol 40% 61,914
45% 62,859

so% &3,779

55% 64,686

60% 65,564

0.00 w paC-3 85,449
“ = @ |70% 67,349 o

Q= i) (=] 717 [F1=) (][] =] =] [7][a)[@] & [ [b] [ o

lustracion 36lmpacto de riesgos en tiempo
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A continuacion, se detallan los principales riesgos a nivel de costo clasificados

por su nivel de importancia:

F @RISK - Salida: M16 - X

Impacto total riesgos / costo
Contribucién a la varianza

R4 / valor 72,02%
Ra f velor

R2 / valor 1,76%

La posibilidad de fuga de informacién de dlientes / Valor 1,45%

@RISK para Excel

Palisade Corporation

e

—y ] |

RS / Valor

R7 / Valor Il,nz%

R9 / Valor

R8 / Valor ID,SB%

R6 / Valor |0,05%
® ® R R = ® ® kS kS -3
o o o o o o o o o j=
— — &l (o) <~ w w ~ @

% Contribucidn a la varianza

lustracion 37 Principales riesgos clasificados por importancia

Como conclusién, se podria incrementar un monto de $8.108 a la reserva de
riesgos; el cual es el monto méximo del impacto de la materializacion de los riesgos en
los costos con un 95% de probabilidad; sin embargo, se ha considerado tomar que no se
incrementara este monto en razén que los planes de respuestas mitigan razonablemente

los riesgos.

2.8.1.6. Matriz de gestion de riesgos

La matriz de gestion de riesgos se presenta en el Anexo 23 Matriz de gestion de

riesgos

2.8.1.7. Plan de respuesta a riesgos

De acuerdo con el (PMI, 2017, pag. 437); la planificacion de la respuesta al
riesgo consiste en desarrollar opciones, seleccionar estrategias y acordar acciones para

abordar la exposicion general al riesgo del proyecto, asi como para tratar los riesgos


https://drive.google.com/open?id=1f61Xljqu9gfmw-WhikL5MOQjhKYUXaSs
https://drive.google.com/open?id=1f61Xljqu9gfmw-WhikL5MOQjhKYUXaSs
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individuales del proyecto. Se detalla el plan de respuesta para este proyecto en el Anexo

24 Plan de Respuesta a Riesgos.

2.8.1.8.

Anélisis de reserva de riesgos

Para ejecutar el analisis de reserva de riesgos para el proyecto se tomaron en

consideracion los riesgos que se encuentran en una escala de severidad de entre 0,2 a

0,72. Usamos el método de “Porcentaje de Contingencia”, en donde se definio,

dependiendo del riesgo de entre el 3% al 5% de total del costo de los paquetes de

trabajo asociados al riesgo. De esta manera se obtiene la reserva de contingencia a

considerar dentro del presupuesto del proyecto.

A continuacion de detalla el analisis de reserva de riesgos:

Tabla 100 Analisis de reserva de riesgos

i Riesgo Causa Cusiy kel Impacto Saver Gl % Reserva c;etsiﬁr\éic
9 EDT |bilidad| "™P d Riesgo | *° onting
ia (Costo)
La posibilidad | FOMision de
d requisitos
e efectuar un e
defici +Requisitos no
eficiente
| : detallados
evantamiento +PoCo $ $
0,
R1 |de involucramiento 8.228,50 0.3 0.8 ALTA 5% 411,43

requerimientos
de los
interesados del
proyecto

de personal clave
+Ausencia de
interesados
claves.



https://drive.google.com/open?id=18l8zRR95SYtt4WLqfHbAtgJ1WGE4Qfo7
https://drive.google.com/open?id=18l8zRR95SYtt4WLqfHbAtgJ1WGE4Qfo7
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. . . Reserva
Gl Riesgo Causa %%:? ;[&gz Impacto Sevzrlda F?izlslfé % Reserva | contingenc
9 ia (Costo)
La posibilidad | +Ausencia de
de liberar al estandares
ambiente técnicos de
productivo un | desarrollo de
sistema con un | software $ $
R2 dlsgn_o técnico +Ay§enC|a de 3.492.00 0,5 0,8 MEDIO 5% 174,60
deficiente que | revisiones
impacte técnicas
negativamente | +Ausencia de
en su pruebas con
funcionamiento. | usuarios
+Ausencia de
estandares para
estimacion de
tiempo de
desarrollo de
software
La posibilidad | +Estandares de
de efectuar una | estimacion de
estimacion desarrollo de $ $
R5 d_ef|C|ente de soﬁware no se 3.857,00 0,5 0,4 0,200 MEDIA 3% 115,71
tiempo parael | aplican
Software a correctamente
desarrollar +Ineficiencias en
los trabajos de
planificacion de
los tiempos de
desarrollo por
parte del
proveedor
+Retraso en la
Retrasos en el aprobacion del $
R13 | pago a los . 190 0,5 0,8 ALTA 5%
proveedores prestamo 9,50
bancario
. . $
Total reserva de contingencia 701,74

Fuente: Autor
Elaboracioén: Autor

2.8.1.9.

A continuacion, se presenta el formato el informe de riesgos:

Tabla 101 Informe de riesgos

Informe de riesgos
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Informe de riesgos

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales
y gestion de relaciones con clientes; disefio de un
esquema de integracidn vertical hacia adelante y NA

regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de Ia fabrica de fideos ABC

RIESGOS ACTUALES POTENCIALES
REVISION DE TRIGGERS PARA LOS RIESGOS IDENTIFICADOS INICIALMENTE

REVISION Y CONFIRMACION DE PROBABILIDAD E IMPACTO ESTIMADOS INICIALMENTE

REVISION DE ADECUACION DE RESPUESTAS PLANIFICADAS PARA LOS RIESGOS
IDENTIFICADOS
INICIALMENTE

REVISION DE PLANES DE CONTINGENCIA PARA LOS RIESGOS IDENTIFICADOS INICIALMENTE

VERIFICACION DE EJECUCION DE RESPUESTAS PLANIFICADAS

RIESGOS ACTUALES MATERIALIZADOS

VALORACION DE IMPACTO REAL VS IMPACTO ESTIMADO

REVISION DE PLANES DE CONTINGENCIA

ELABORACION DE PLANES DE EMERGENCIA

PROGRAMACION DE EJECUCION DE PLANES DE CONTINGENCIA / EMERGENCIA

EVALUACION DE NECESIDADES DE ACCIONES CORRECTIVAS O SOLICITUDES DE CAMBIO

NUEVOS RIESGOS DETECTADOS ‘

DEFINICION DE TRIGGERS

EVALUACION CUALITATIVA Y CATEGORIZACION DE RIESGOS

DEFINICION DE RESPUESTAS PLANIFICADAS

DEFINICION DE PLANES DE CONTINGENCIA

PROGRAMACION DE EJECUCION DE RESPUESTAS PLANIFICADAS

2.9. Adquisiciones

2.9.1. Plan de Gestion de Adquisiciones
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La Gestion de Adquisiciones del Proyecto incluye los procesos necesarios para
comprar o adquirir productos, servicios o resultados que es preciso obtener fuera del
equipo del proyecto. La gestién de Adquisiciones del Proyecto incluye los procesos de
gestion y control requeridos para desarrollar y administrar acuerdos tales como
contratos, drdenes de compra, memorandos de acuerdo (MOAS) o acuerdos a nivel de
servicios (SLAS) internos. (PMBOK, Guide sixthedition — 2017)

A continuacion, el Plan de Gestion de Adquisiciones del Proyecto:

Tabla 102 Plan de Gestion de Adquisiciones

Plan de Gestion de Adquisiciones

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control,
de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

Adquisiciones del Proyecto: Descripcion detallada de las adquisiciones que deben ser realizadas por el proyecto

El detalle de todas las adquisiciones relacionadas con el proyecto se registran en la Matriz de Adquisiciones del proyecto.
Para cada uno de los siete entregables del proyecto se realizé un analisis de Hacer o Comprar, considerando la capacidad
actual de los recursos que laboran en la compafiia. Por dicha razon, se definié que los entregables seran adquiridos a
proveedores externos. Esto se encuentra definido en el Acta de Constitucion del Proyecto.

Procedimientos estandar a seguir: Descripcion detallada de los procedimientos de adquisicion que deben ser seguidos en el
Proyecto por tipo de bien o servicio

El procedimiento que se establece para gestionar las adquisiciones es:

Contratos de Prestacion de servicios:

* El Sponsor revisa y aprueba los entregables que la compafiia no cuenta con capacidad de hacer.

« El Director de Proyectos realiza la busqueda de proveedores en el mercado local para los entregables, que cumplan con los
criterios de seleccion y requisitos definidos.

« El Director de Proyectos realiza una preseleccion de proveedores que cumplan con los criterios de seleccion.

« El Director de Proyectos realiza un documento de “Request for Proposal”, el cual se basa en la documentacion de requisitos
definida con los interesados clave del proyecto.

* El Sponsor revisa y aprueba el documento de “Request for Proposal”, el cual sera compartido a los proveedores pre
seleccionados.

« El Director de Proyectos revisa y evalUa las propuestas de los proveedores. Como resultado, elabora un informe que sera
presentado al Sponsor del Proyecto.

* El Sponsor revisa el informe de ofertas, y define a los proveedores seleccionados.

« El Director de Proyectos elabora el SOW y Contrato para cada proveedor.

« El Director de Proyectos envia tres copias del contrato al proveedor para su firma.
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* El Sponsor firma las tres copias del contrato de prestacion de servicio, que previamente han sido firmados por cada
proveedor.

* El Analista de Proyectos custodia y almacena una copia del contrato firmado.

* El Sponsor de la compaiiia custodia y almacena una copia del contrato firmado, con el cual procedera a realizar el control
de pagos.

« El proveedor se queda con una copia firmada del contrato.

Adquisicion de insumos y materiales:

* La adquisicion de insumos y materiales serd realizada a proveedores que el Director de Proyecto debera buscar en el
mercado basado en su calidad y costo

« El Director de Proyectos identifica la necesidad de insumos y/o materiales para el proyecto.

« El Analista del Proyecto consolida los requerimientos con un horizonte minimo de un mes, de acuerdo al cronograma del
proyecto, y elabora una solicitud de requisicion.

« El Director de Proyectos realiza la orden de compra, y la envia a los proveedores precalificados, posterior a la aprobacion
del Sponsor.

Formatos estandar a utilizar: Descripcion detallada de los formatos de adquisicion que se deben utilizar en el proyecto

Los formatos de adquisicidn que seran utilizados para el proyecto son los siguientes:

« Contrato de Prestacion de Servicios: Modelo de Contratos de Precio Fijo cerrados (FFP) o Ilave en mano, predefinido por la
compafiia. Se lo utilizara como base, donde se incluiran los requisitos y clausulas técnicas de acuerdo al servicio prestado.
Este contrato es revisado por el Sponsor de la compafiia. Los principales aspectos que deben incluir son:

0 Nombre de las partes

0 Alcance de servicios

o0 Entregables

0 Obligaciones de las partes

o Cronograma e hitos

0 Honorarios y forma de pago

o Contactos

o0 Garantias

o Limitaciones

o Criterios de aceptacion de entregables

0 Vigencia'y Terminacion

o0 Legislacién aplicable

0 Resolucién de controversias

o Clausulas de confidencialidad

* Solicitud de requisicion: Formato interno de la compaiiia (Excel) donde se detalla la necesidad del area, y que incluye la
siguiente informacion: Fecha, usuario requirente, producto, cantidad, fecha de respuesta.

* Orden de Compra: Formato interno de la compaiiia donde se consolidan las necesidades de diferentes areas de la
organizacion, que es compartido externamente con los proveedores a través de correo electronico. En este documento se
detalla: Fecha, codigo producto, producto, cantidad, costo, fecha de entrega.

Este documento serd utilizado para las compras de insumos y materiales.

* Request for Proposal: Documento de licitacion elaborado por el Director de Proyectos, el cual seré enviado a los
proveedores pre seleccionados de servicios. Los principales aspectos que se deben incluir son:

0 Antecedentes

0 Objetivos del negocio

0 Objetivos del proyecto

0 Requerimientos funcionales

0 Requerimientos técnicos

o Condiciones de entrega

o Contacto

Coordinacion con otros aspectos de la Gestion del Proyecto: Fechas clave dentro del cronograma del proyecto que afectan
los procesos de Adquisiciones
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* Los Contratos deben estar firmados con el proveedor previo al inicio del trabajo:
Contrato para los siguientes fases/entregables: Hasta el 27 de enero 2020

Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales

Esquema de comisiones

Disefio procesos analisis de ventas

Capacitacion procesos CRM

Capacitacion procesos comerciales

Capacitacion procesos Marketing

Capacitacion a vendedores sub-contratados

Capacitacion para analisis de reportes de ventas

Contrato para los siguientes fases/entregables: Hasta el 13 de febrero de 2020
Situacion legal regularizada

Capacitacion sobre normales tributarias y laborales

Capacitacion sobre normas sanitarias

Contrato para los siguientes fases/entregables: Hasta el 2 de marzo 2020
Sistema web gestion de pedidos
Capacitacion sistema web

Contrato para los siguientes fases/entregables: Hasta el 20 de abril 2020

Vendedores sub-contratados

Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas

* Los equipos de computo deben ser instalados por el proveedor hasta el 9 de marzo del 2020.

Métricas de Adquisiciones: Descripcion detallada de las métricas a utilizar para evaluar la gestion de las adquisiciones y
proveedores

Se tomaran como métricas para gestionar y evaluar a los proveedores las siguientes:

. Satisfaccion del cliente: Se obtienen de encuestas de evaluacion de satisfaccion a los usuarios que trabajaron con 10S
proveedores al término de un entregable.

. Desempefio del proyecto: CPly SP1 > 1 en los entregables que sean responsabilidad del proveedor.

. Cumplimiento de hitos contractuales: En los tiempos establecidos dentro del contrato y en las condiciones de calidad
establecidas.

Roles y Responsabilidades: Especificar los roles que seran necesarios en el equipo de proyecto relativos a las adquisiciones,
incluidos autoridad y restricciones. Para cada rol especificar: objetivos, funciones, niveles de autoridad, a quien reporta, a
quien supervisa, requisitos de conocimientos, habilidades, y experiencia para desempefiar el rol

Objetivos del Rol: Responsable de aprobar las adquisiciones del proyecto

Funciones del Rol: Seleccionar a los proveedores de servicios, y aprobar las adquisiciones
del proyecto

Nivel de Autoridad: Alta, responsabilidad directa en toma de decisiones referentes al
proyecto.

Rol 1: Sponsor del Proyecto | Reporta a: EI Sponsor del Proyecto es el Gerente General de la microempresa

Supervisa a: Director de Proyectos.

Requisitos de conocimientos: Administracion de Empresas. Produccion de fideos
Requisitos de habilidades: Capacidad de negociacion, Liderazgo, Solucién de Conflictos,
Creatividad e Iniciativa.

Requisitos de experiencia: 20 afios de experiencia en cargos similares.
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Objetivos del Rol: Asegurar que las adquisiciones del proyecto se realicen de acuerdo a los
requisitos definidos, presupuesto y fecha planificada.

Funciones del Rol: Realizar el proceso de seleccion de potenciales proveedores que se
encuentran en el mercado local. Revisar los requerimientos de insumos y bienes.
Monitorear y controlar el desempefio de los proveedores.

Nivel de Autoridad: Alta, responsabilidad sobre los miembros del equipo del proyecto

Rol 2: Director de Proyectos | acerca del cumplimiento de entregables en la duracién, calidad y costo planificado. Reporta
a: Sponsor del Proyecto

Supervisa a: Miembros del Equipo del Proyecto y proveedores

Requisitos de conocimientos: Gestion de Proyectos.

Requisitos de habilidades: Habilidades interpersonales, liderazgo, solucidn de conflictos, y
capacidad para dirigir personas

Requisitos de experiencia: 5 afios de experiencia en cargos similares.

Objetivos del Rol: Gestidn operativa de los entregables

Funciones del Rol: Desarrollar los entregables asignados basados en las especificaciones,
requisitos o atributos descritos por los interesados claves cumpliendo las normativas de
calidad establecidas.

Nivel de Autoridad: Baja, sobre recursos asignados para el desarrollo del producto.
Reporta a: Director de Proyectos

Supervisa a: Colaboradores asignados

Requisitos de conocimientos: Especialidades acorde a los entregables asignados. Requisitos
de habilidades: Trabajar en equipo, comunicacion, habilidades duras (segun el entregable)
Requisitos de experiencia: 10 a 15 afios de experiencia basada en la especialidad del
entregable.

Rol 3:
Proveedores

Restricciones y Supuestos: Descripcion detallada de las restricciones y supuestos relacionados a las adquisiciones del
proyecto

* Los proveedores iniciaran su trabajo una vez que se encuentre firmado el contrato por ambas partes.

« El Director de Proyectos comunicard de manera formal el inicio de las actividades para cada proveedor.

* Todo contrato debe estar respaldado por una garantia de cumplimiento, por un valor aproximado al 10% del total del
contrato.

* Todo pago sera realizado a través del sistema financiero ecuatoriano en la moneda de do6lares americanos.

* En caso de incumplimiento de hitos o atrasos, se aplicaran las multas o penalidades descritas en las clausulas del contrato.

* En caso de controversias, seran canalizadas a través del Tribunal de Arbitraje de la Camara de Comercio de Guayaquil.

« La compaiiia no cuenta con un area de compras formalmente establecida. Por dicha razdn, las adquisiciones relacionadas a
servicios e insumos seran realizadas por el Director de Proyectos.

« El proveedor Rightek S.A. fue contratado en base a su experiencia en el desarrollo de soluciones informéticas.

* Debido a que la empresa no cuenta con personal en el 4&rea Comercial, Marketing asi como tampoco con personal para
Servicios de Atencion al Cliente, se ve la necesidad de contratar una empresa consultora externa para disefiar el entregable de
nuevos procesos de Marketing, Ventas y CRM.

*» Debido a que el Sponsor del Proyecto no tiene experiencia en normativas vigentes en relacion a aspectos sanitarios que la
Ley exigen a pymes de fabricacion de alimentos, asi como tampoco en la normativa sobre aspectos laborales, tributarios y de
compafiias se ve la necesidad de contratar un consultor externo para desarrollar este entregable

Riesgos y Respuestas: Descripcidn detallada de las restricciones y supuestos relacionados a las adquisiciones del proyecto

De acuerdo al Plan de Respuesta a Riesgos definido previamente, se identificaron las siguientes acciones de respuestas que
tienen relacién con la gestion de adquisiciones:
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R4: La posibilidad de no disponer de mano de obra calificada para el desarrollo de los entregables del proyecto

Trigger: Existe rotacion del personal. Métricas de calidad de entregables no se alcanzan. Retrasos en el cronograma
Respuestas Planificadas: '+Definir en conjunto con el Sponsor y Director de Proyectos, una matriz de competencias para cada
proveedor del proyecto. Al momento de contratar al proveedor solicitar portafolio de casos de éxitos anteriores para el
servicio contratado

R6: La posibilidad que el servicio de hosting contratado presente fallas en la operacion, causando que el sistema web no esté
operativo y por ende existan menores ventas

Trigger: '+Reporte de caidas en el sistema debido a demora en el procesamiento de los datos

Respuestas Planificadas: Contratar un hosting alterno. Exigir SLA al proveedor de hosting al momento de contratarlo

R7: La posibilidad que el material de capacitacion a entregar a los asistentes esté incompleto o con errores

Trigger: Evaluacion de los asistentes a las capacitaciones tiene calificacion menor a 70

Respuestas Planificadas: Entregar los materiales con 1 semana de anticipacion. + Revision del material de capacitacion por
parte del Sponsor de Proyecto

R13 Retrasos en el pago a los proveedores
Trigger: Préstamo bancario
Respuestas Planificadas: Busqueda de inversores. Negociacidn de concesion temporal de las operaciones por préstamo

Fuente: Autor
Elaboracioén: Autor

2.9.2. Tipos de contrato

De acuerdo con la guia del Pmbok, un contrato de compra incluye términos y
condiciones y puede incorporar otros detalles del comprador respecto a lo que el
vendedor debe realizar o proporcionar. Es responsabilidad del equipo de direccién de
proyecto garantizar que todas las adquisiciones satisfagan las necesidades especificas
del proyecto. (PMBOK, Guide sixthedition — 2017)

El equipo y/o componentes solicitado para el proyecto, sera adquirido mediante
dos documentos vinculantes, el contrato de Prestacion de servicios- Precio fijo cerrado y

la orden de compra, la siguiente tabla indica los tipos de compra y los tipos de contrato:
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Procedimiento

Ti ntratacion .
Componente a Contratar 218 Gt valor | €2 MEAE T Tipo de Contrato
Compra Documento de

contratacion
Consultoria para el disefio de Contratacion Directa. / Contrato de precio fijo
procesos Servicios $... | Contrato cerrado (FFP)
Cops_ultorla para regularlzamon de Contrato de precio fijo
actividades de la microempresa ante Contratacién Directa. /

o . cerrado (FFP)

entes de control Servicios $... | Contrato
Consultoria para seleccion del Contratacién Directa. / Contrato de precio fijo
personal Servicios $... | Contrato cerrado (FFP)
Desarrollo de un Sistema de Gestion Contratacién Directa. / Contrato de precio fijo
de Pedidos via web Servicios $.... Contrato cerrado (FFP)
Consultoria para disefio de esquema Contratacién Directa. / Contrato de precio fijo
de comisiones Servicios $.... Contrato cerrado (FFP)
Consultoria para disefio de procesos Contratacion Directa. / Contrato de precio fijo
de andlisis de ventas Servicios $.... Contrato cerrado (FFP)

Contratacién Directa. / Contrato de precio fijo
Hosting Servicios $... | Contrato cerrado (FFP)

Compra directa / Orden de | Contrato de precio fijo
Equipos de cémputo Servicios $... |Compra cerrado (FFP)

. _ Compra directa / Orden de | orgen de compra
Impresiones Compradirecta | $.... Compra
_ _ _ Compra directa/ Orden de | orden de compra

Insumos y materiales varios Compradirecta | $.... Compra

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

2.9.3. Documentos de adquisiciones (RFP, RFI, RFQ, Preguntas y
respuestas, modelos de propuestas, entre otros)

Una Solicitud de Propuesta (RFP) es un método formal para recibir propuestas

detalladas y comparables de diferentes proveedores para un producto o servicio

definido. Es un documento completo que debe proporcionar toda la informacién

necesaria para tomar una decision de compra informada

Una solicitud de informacion, o RFI por sus siglas en inglés (Request For

Informacion), es un proceso empresarial estandar cuyo propdésito es recoger informacion

por escrito acerca de las capacidades de varios proveedores. Normalmente sigue un

formato que puede ser usado para efectos comparativos.
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RFI (Request for Information) proceso por el cual un participante en el proyecto
(por ejemplo, un contratista) envia una comunicacion a otro participante para confirmar
la interpretacion de lo documentado o para aclarar lo especificado en un modelo.

Una solicitud de precio (RFQ por las siglas en inglés de Request For Quotation)
es un proceso empresarial estandar cuyo proposito es invitar a proveedores a un proceso
de seleccidn para que comuniquen el precio al que estarian dispuestos a suministrar un

producto o servicio concreto

2.9.3.1. Documento Modelo de Contratacion

El Modelo de Contratacion que se usara para el proyecto se presenta en el Anexo

25 Modelo de contratacién

2.9.4. Definir mecanismos de resolucion de disputas y gestion de cambios

Las disputas que se generen dentro delas actividades del proyecto, deberan ser
gestionadas mediante un acta de compromiso y trabajo, como mediador participaréa el
Director de proyecto, en caso de no haber mediacion se solicitara una reunion ampliada
con el comité de gestion de cambios en donde se verificara la gestion de los cambios
aprobados y rechazados y seran notificados al Patrocinador para su aprobacion y

validacion.

2.9.5. Criterios de seleccion de proveedores

Los criterios de seleccion de proveedores son una herramienta que serviran para
evaluar las ofertas recibidas por los proveedores. Estos criterios fueron definidos por el
Sponsor del Proyecto, en los cuales se da mayor ponderacion al soporte y a la

experiencia del proveedor. Los criterios establecidos para el proyecto son:


https://drive.google.com/open?id=1FGZy9fnti_48wenBwqV9JUaPVSJHBRgg
https://drive.google.com/open?id=1FGZy9fnti_48wenBwqV9JUaPVSJHBRgg
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Bajo Medio Alto
Criterio Peso 1 2 3
0,
Personal no posee ;‘lomngrgzlel r20\/;)e23|0r El 100% del personal
Competencia del certificaciones o titulos | osee certifi%aciones del proveedor posee
personal clave acorde al servicio P . certificaciones acorde
- acorde al servicio L .
ofrecido - al servicio ofrecido
30% ofrecido
Calificacion Calificacion Calificacion
- . . certificado certificado certificado
Estabilidad financiera de - L - L iy .
la empresa h_omolpgacmn seccion h_omolpgamoq seccion h_omolpgamon seccion
financiera es menor al | financiera estd entre al | financiera es mayor al
15% 70% 70% al 90% 90%
Mayor o igual a 2 Entre 1y 2 semanas Menor o igual a 1
semanas desde la desde la colocacion de semana desde la
Tiempo de respuesta 15% colocacion de OC oC colocacion de OC
Garantia <= 3 meses Garantiaentre 3y 6 Garantia mayor a 6
Garantia del Producto 15% meses meses
Adecuacion del
trgrrlgmgerraerr?gig%e Soporte y capacitacion | Soporte y capacitacion | Soporte y capacitacion
conocimientos. incluida <= 3 meses entre 3y 6 meses mayor a 6 meses
la capacitacion. 25%

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor

2.10.

Involucrados

2.10.1. Documentar y clasificar la identificacion de involucrados

A través de una reunién mantenida con el Sponsor del proyecto y los miembros

del equipo previamente asignados en el Acta de Constitucion, se realizd la

identificacion de los principales actores, internos y externos a la organizacion, que

podran verse afectados o afectar de manera positiva o negativa las actividades o

resultados del proyecto. El listado inicial de 21 interesados del proyecto que han sido

identificados se presenta a continuacion:

Tabla 105 Registro de interesados
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Listado de Interesados identificados del Proyecto

Nombre del proyecto

Sigas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién

- - N NA
vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC
Identificacion de Interesados
o L Informacion | Rol General Rol Especifico en
N Neoe SIEEEY T UlsEem de Contacto | en Proyecto Proyecto
Guasmo
INTOO Angel Garcia Microempresa ABC - | Ecuador - Norte - Sur | Sponsor del Sponsor del Provecto
1 9 Gerente General Guayaquil | de Guayaquil Proyecto P Y
045120194
Director de Guasmo .
IN-ZFOO Xavier Garcia Proyectos Ecuador '-I dNorte ' Sur_l DFI’I’ECtOI‘ 9 | pirector de Proyecto
(Externo) Guayaqui e Guayaqui royecto
0994466294
INTOO Darling Analista de Ecuador - | Urbanizacion | Analista de .
3 Mendoza Proyectos Guayaquil La Joya Proyecto Analista de Proyecto
(Externo) vaq y y
Responsable del desarrollo
INTOO | Consultor_RIG | Rightek S.A - Lider Ecuador - Hurtado 603 del sistema de Gestion de
. Y, Proveedor ;
4 HTEK de Desarrollo Guayaquil Pedidos Web y de
Esmeraldas S
capacitacion
Responsable de:
Ea e
Francisco de NS gy
Comerciales.
Orellana. -Disefio del esquema de
INTOO | Consultor_NE Negocios & Ecuador - Edificio Proveedor | comisiones a?a
5 G&ESTR Estrategias Guayaquil | World Trade P
vendedores,
Center Torre A
. -Disefio del proceso para
B, Piso 4 o .
Oficina 421 analisis de_:yentas, y
-Elaboracion del perfil de
clientes
AV.9 DE Responsable de la
OCTUBRE identificacion de
INTOO | Consultor JDG IDG Services Ecuador - 406Y Proveedor requisitos, actualizacion de
6 SER Guayaquil CHILE ED. politicasy regularizacion
MU PISO: 6 de la microempresa ante
OF. 506 entes de control
Responsable de la
INTO0 RPStrategic&Consult Ecuador - Edificio City busqueda del candidato a
7 Ruth Panchana ing - Gerente Guavaauil Office Piso 5 | Proveedor | Jefe de Marketing y Ventas
General vag Oficina 527 y de la subcontratacion de
vendedores
Director Entidad de control en
INTOO . Instituto Ecuatoriano | Ecuador - Olmedo y Entidad temas de seguridad social
Provincial - - - . . :
8 de Seguridad Social Guayaquil Boyacé Regulatoria | de trabajadores de la
IESS Guayas A
compafiia
D“’.eCC'On Entidad de control en
Regional de Av. Quito temas relacionados a
INTOO Trabajoy Ministerio de Ecuador - . Y Entidad R
o - . Primero de ._ | obligaciones de las
9 Servicio Trabajo Guayaquil M Regulatoria
o ayo empresas con sus
Publico de
. empleados
Guayaquil
Pichincha
INTO1 | Direccion de MUY I_Iu_stre Ecuador - entre Entidad Entidad de.control en
. Municipio de . Clemente .| temas ambientales y de
0 Ambiente . Guayaquil . Regulatoria -
Guayaquil Ballény 10 operacion
de Agosto
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Listado de Interesados identificados del Proyecto

Nombre del proyecto

Sigas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién

- . N NA
vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC
World Trade
Center, Av.
INTO1 Directora Servicios de Rentas Ecuador - Francisco de Entidad Entidad de control en
1 General Internas Guayaquil Orellana - Regulatoria | temas tributarios
(04) 268-
5150
Ciudadela
Samanes, Av.
INTOL Director Age_elnma de Ecuador - Francisco de Entidad Entidad d_e conFroI en
Lo Regulacion y Control . Orellana'y ._ | temas de inocuidad
2 Ejecutivo L2 Guayaquil Regulatoria - -
Sanitario Av. Paseo del alimentaria
Parque.
Bloque 5
Direccion:
Corporacion Corporacién Av. Del
INTO1 P P Ecuador - | Bombero km Proveedor de energia
3 Nacional de Nacional de Guavaauil | 6 1/2 Viaa la Proveedor eléctrica
Electricidad Electricidad yaq ;
Costa Edif.
Grace
Urbanizacion
San Eduardo
INTOL Interagua Interagua Ecuador N Av. José Proveedor | Proveedor de agua potable
4 Guayaquil .
Rodriguez
Bonin
. km 10 1/2, Proveedor de harina,
INTO1 | Grupo Superior Grupo Superior S.A. Ecuador - Via a Daule, Proveedor | principal materia prima del
5 S.A. Daule
Daule producto
INTOL René Carrera Independiente Ecuador y NA Proveedor Proveedor Indepe_ndlente
6 Guayaquil de empaques de fideos
Guasmo Participar en el proceso de
INTO1 Microempresa ABC - | Ecuador - Norte - Sur . 1par € P
Operador 1 . . Usuario capacitacion sobre normas
7 Operadr Guayaquil | de Guayaquil sanitarias alimentaria
045120194
Guasmo Participar en el proceso de
INTO1 Microempresa ABC - | Ecuador - Norte - Sur . 1par € P
Operador 2 . . Usuario capacitacién sobre normas
8 Operadr Guayaquil | de Guayaquil sanitarias alimentaria
045120194
Parque
Empresarial -
INTO1 _ _ Ecuador - Colon Prov_eedor del servicio de
Ecuahosting Ecuahosting . . Proveedor | hosting para el sistema de
9 Guayaquil Empresarial :
. pedidos web
5Piso 1
Oficina 114
INTO2 | Instituciones Instituciones Ecuador - Ecuador - Qqe se efectlie el pago del
: . : - . . Proveedor | préstamo para el proyecto
0 Financieras Financieras Guayaquil Guayaquil .
en los tiempos acordados
Cliente a quien se le
INTO2 Tenderos NA Ecuador - Ecuador - Clientes | comercializa y entregara
1 Guayaquil Guayaquil .
empaques de fideos
Este cliente es un freelance
que adquiere paquetes de
INTO2 Intermediario Independiente Ecuador - Ecuador_— Clientes fideos de_l?_O gry400gr,
2 Guayaquil Guayaquil con el objetivo de

comercializarlo en pueblos.
Sus pedidos son
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Listado de Interesados identificados del Proyecto

Nombre del proyecto Sigas del proyecto
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién NA

vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

aproximadamente 3 veces
a la semana.

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

2.10.1.1. Registro de expectativas de los interesados

Se procede a realizar el registro de las expectativas con los interesados, lo cual
nos servira para el levantamiento de los requisitos del proyecto.

En el Anexo 26 Listado de interesados y expectativas se puede apreciar el

detalle de expectativas de cada interesado identificado.

2.10.2. Plan de Gestion de Interesados

El plan de involucramiento de los interesados es un componente del Plan de
Direccién del Proyecto, donde se identifican las estrategias y acciones requeridas para
promover el involucramiento eficiente de los interesados en la toma de decisiones y

ejecucion del proyecto. (Project Management Institute, Inc, 2017).

A continuacion, se presenta el Plan de Gestidn de Interesados

Tabla 106 Plan Gestién de Interesados

Plan de Involucramiento de Interesados

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion NA

vertical hacia adelante y regularizacidn, ante los entes de control,
de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

Proceso de Identificar y Seleccionar a los Interesados: Descripcion detallada del proceso de identificar y registrar
a los interesados, a partir de la lista incluida en el Acta de Constitucion



https://drive.google.com/open?id=1CEEvF-3KEH_nnopwpLcPGeO2B4ps72QW
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Plan de Involucramiento de Interesados

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién
vertical hacia adelante y regularizacién, ante los entes de control,
de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

La identificacion de interesados del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:

« Una vez aprobada el Acta de Constitucion del Proyecto, el Director de Proyectos se reunira con el Sponsor y los
miembros del equipo que han sido asignados, con el prop6sito de identificar a los actores (internos y externos a la
organizacion) que seran afectados positiva o negativamente por el proyecto, y que por lo tanto deben ser gestionados
a lo largo de su ciclo de vida.

« El Director de Proyectos mantendra reuniones con los Interesados que han sido identificados, con la finalidad de
recopilar informacion respecto a sus expectativas, requerimientos y medios de comunicacion internos o externos a la
organizacion.

« El Director de Proyectos definira el rol que cada interesado ocupara en el proyecto junto con su nivel de autoridad
dentro del proyecto.

Proceso de Clasificar a los Interesados: Descripcion detallada del proceso de clasificar a los Interesados
identificados. Definicion de qué, quién, como, donde y con quién.

La clasificacion de interesados del proyecto se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:

« El Director de Proyectos analizara a los Interesados identificados del proyecto en funcion del nivel que tengan de
Poder, Interés e Influencia sobre los resultados del proyecto.

« El Director de Proyectos clasificara a los Interesados identificados que constan en el registro de Interesados, a partir
de su nivel de Poder vs Interés, e Interés vs. Influencia.

* Registrar la informacion de los interesados clave del proyecto en el Registro de Interesados.

« El Director de Proyectos definira la estrategia de gestion sobre cada uno de los Interesados identificados, en funcion
de los resultados del anélisis.

Nivel de participacion de los Interesados: Especificar para los Interesados registrados, el nivel de participacion
actual y deseado.

La determinacién del nivel de participacion de los Interesados se realizara de acuerdo al siguiente procedimiento:
* El nivel de participacion de los interesados puede clasificarse de la siguiente manera:

0 Desconocedor: No conoce del proyecto y de sus impactos potenciales

o Reticente: Conocedor del proyecto y de sus impactos potenciales, pero no prestaran su apoyo al trabajo o resultados
del proyecto

o Neutral: Conoce del proyecto, pero no lo apoya ni lo deja de apoyar

0 De apoyo: Conoce del proyecto y de sus impactos potenciales; apoya el trabajo y sus resultados

o Lider: Conoce del proyecto y de sus impactos potenciales, y activamente involucrado en asegurar el éxito

* Determinar el nivel de participacion actual de los Interesados del proyecto.

* Definir el nivel deseado de participacion de los Interesados del proyecto.

* Elaborar la matriz de evaluacion del involucramiento de los Interesados.

Estrategias de gestion a favor del proyecto: Definir las estrategias a emplear con cada uno de los Interesados
registrados

* Una vez registrado, clasificado y definido el nivel de participacion de los Interesados del proyecto, el Director de
Proyectos establecera las estrategias a implementarse para mantener a los interesados en la posicion favorable. Estas
estrategias pueden ser:

0 Gestionar atentamente: Interesados con alto poder y alto interés sobre la ejecucion y resultados del proyecto, a los
cuales se debe gestionar a lo largo del ciclo de vida con los mayores esfuerzos para mantenerlos satisfechos.

0 Mantener satisfechos: Interesados con alto poder y bajo nivel de interés sobre la ejecucion y resultados del
proyecto. A los actores de este grupo se debe mantener satisfecho de acuerdo a sus necesidades de comunicacion.

0 Monitorear: Interesados con bajo poder e interés sobre la ejecucion y resultados del proyecto. No se deben invertir
esfuerzos y recursos en estrategias sobre estos actores.

0 Mantener informado: Interesados con bajo poder y alto interés sobre la ejecucion y resultados del proyecto. A los
actores de este grupo se debe informar.

Fuente: Autor
Elaboracién: Autor




2.10.3. Estrategias para gestionar a los involucrados

2.10.3.1. Clasificacién de los interesados

Una vez realizado la identificacion de los 25 interesados del proyecto, se
analizara el nivel que cada actor tiene sobre el proyecto de acuerdo a los siguientes
criterios:

e Poder: Nivel de autoridad sobre las decisiones del proyecto.
e Legitimidad: Capacidad de influir en los resultados del proyecto.
e Urgencia: Nivel de preocupacion sobre el avance y resultados del

proyecto.

La escala que seré utilizada para el analisis de los interesados es la siguiente:

Tabla 107 Escala de Analisis de Interesados

Ponderacion Descripcion
3 Alto nivel de poder, influencia o interés sobre los resultados del proyecto
2 Nivel medio de poder, influencia o interés sobre los resultados del proyecto
1 Bajo nivel de poder, influencia o interés sobre los resultados del proyecto

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

A través de reuniones mantenidas con el Sponsor y equipo pre asignado del
proyecto, se analiz6 a cada uno de los interesados identificados. Los resultados se

presentan a continuacion:
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Listado de Interesados identificados del Proyecto

Nombre del proyecto Siglas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical
hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

Identificacion de Interesados

N° Nombre Empresa y Cargo InternnoéExter Poder Leglt(;mlda Urgencia -I;:I)t
INTOO . Microempresa ABC
1 Angel Garcia - Gerente General Interno 3| ALTO | 3 | ALTO |3| ALTO| 9
INT00 Director de
2 Xavier Garcia Proyectos Externo 3| ALTO | 3 | ALTO |3|ALTO | 9
(Externo)
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Listado de Interesados identificados del Proyecto

Nombre del proyecto

Siglas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de

relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical

hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

INT00 Analista de
3 Darling Mendoza Proyectos Externo BAJO | 3 | ALTO ALTO | 7
(Externo)
INTOO | Consultor RIGHTE | Rightek S.A - Lider Externo MEDI 3 | ALTO ALTO | 8
4 K de Desarrollo 0
INTOO | Consultor_NEG&ES Negomo§ & Externo MEDI 3 | ALTO ALTO | 8
5 TR Estrategias 0
IN;—OO Consultor_JDGSER JDG Services Externo MgDI 3 | ALTO ALTO | 8
RPStrategic&Consul
IN;OO Ruth Panchana ting - Gerente Externo M(E)DI 3 | ALTO ALTO | 8
General
INTOO | Director Provincial | Instituto Ecuatoriano MEDI MEDI
8 IESS Guayas de Seguridad Social Externo o 2 (e} BAJO | 5
Direccion Regional
INTOO de Trabajoy Ministerio de MEDI MEDI
9 Servicio Publico de Trabajo Externo o 2 O BAJO |5
Guayaquil
L Muy lustre
INTO1 D|recc_|on de Municipio de Externo MEDI 2 MEDI BAJO 5
0 Ambiente . O O
Guayaquil
INTO1 Directora General Servicios de Rentas Externo MEDI 2 MEDI BAIO | 5
1 Internas o} 6]
Agencia de
IN;Ol Director Ejecutivo | Regulacion y Control Externo MgDI 2 M(E)DI BAJO | 5
Sanitario
INTOL Corporacion Corporacion
3 Nacional de Nacional de Externo BAJO | 1 | BAJO BAJO | 3
Electricidad Electricidad
INTO1
4 Interagua Interagua Externo BAJO | 1 | BAJO BAJO | 3
INTO1 . .
5 Grupo Superior S.A. | Grupo Superior S.A. Externo BAJO | 1 | BAJO BAJO | 3
INTOL Independiente
6 René Carrera (Proveedor Externo BAJO | 1 | BAJO BAJO | 3
empaques fideos)
INTO1 Microempresa ABC MEDI MEDI MEDI
7 Operador 1 - Operadr Interno 0 2 0 0 6
INTO1 Microempresa ABC MEDI MEDI MEDI
8 Operador 2 - Operadr Interno 0 2 0 0 6
INgm Ecuahosting Ecuahosting Externo MgDI 1 | BAJO BAJO | 4
INTO2 In§t|tuc!ones In_stltuc_lones Externo MEDI 1 | BAJO BAJO 4
0 Financieras Financieras (0]
INIOZ Tenderos NA Externo BAJO | 1 | BAJO BAJO 3
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Listado de Interesados identificados del Proyecto

Nombre del proyecto

Siglas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical
hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la
situacion legal de la fabrica de fideos ABC

2

INTO02

Intermediario

Independiente

Externo

BAJO

BAJO 1 BAJO

La clasificacion de los interesados del proyecto se realiz6 en funcion de los

siguientes modelos:

Poder versus Urgencia: Clasifica a los interesados en funcidon del nivel de

autoridad, y el nivel de preocupacién sobre el avance y los resultados del proyecto.

ALTO

Poder

MEDIO

BAJO

INTO18
INTO17

INT009 INTO10 INTO12 INTO19
INT008 INTO11 INT020

INTO013 INTO14
" INTO15 INTO16

INT21 INT022

INTOO1

INT002

INT006 INT004

INTO03

2

BAJO

MEDIO

ALTO

Urgencia

lustracion 38 Poder versus Urgencia

Se analiza lo siguiente:

e 2de 22 interesados que corresponden al 9% han sido identificados con

poder alto y urgencia alta. A estos interesados la estrategia a aplicar es
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gestionar atentamente durante el ciclo de vida del proyecto debido a que
su involucramiento influenciard al éxito del proyecto.

e 4de los 22 interesados que corresponden al 18% han sido identificados
con poder medio y urgencia alta. A estos interesados la estrategia a
aplicar es gestionar atentamente durante el ciclo de vida del proyecto
debido a que su involucramiento influenciara al éxito del proyecto.

e 2de los 22 interesados que corresponden al 9% han sido identificados
con poder medio y urgencia media. Dentro de este grupo estan los
operadores de la microempresa. A estos interesados la estrategia a aplicar
es gestionar atentamente durante el ciclo de vida del proyecto debido a
que su involucramiento influenciara al éxito del proyecto

e 7 de los 22 interesados que corresponden al 31% han sido identificados
con poder medio y urgencia baja. A este grupo se debera de gestionar
monitoredndolos con esfuerzo minimo.

e 1de los 22 interesados que corresponden al 4% han sido clasificados con
poder bajo y urgencia alta. Este interesado debera ser gestionado
manteniéndolo informado del avance del proyecto.

e 6 de los 22 interesados que corresponden al 27% han sido clasificados
con poder bajo y urgencia baja. A este grupo se debera de gestionar

monitoreandolos con esfuerzo minimo.

Urgencia versus Legitimidad: Clasifica a los interesados en funcion del nivel

de interés del proyecto y su nivel de influenciar sobre los resultados.



Legitimidad
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ALTO | 3

MEDIO| 2

BAIO | 1

INT007 INTO04 INTOO1
INT005 INT002
INTO06 INTO03

INTO08 INT009 INTO12 INTO17
INTO18
INTO10 INTO11

INTO13 INTO14 INT019
INTO15 INTO16 INT020

INT022 INT21
1 2 3

BAJO MEDIO ALTO

Urgencia

lustracion 39 Urgencia versus Legitimidad

Se analiza lo siguiente:

7 de los 22 interesados que corresponden al 31% del total ha sido
identificado con legitimidad alta y urgencia alta. Estos interesados son
considerados aliados estratégicos los cuales al tener un alto nivel de
influencia e interés en el proyecto apoyaran de manera significativa a su
éxito.

2 de los 22 interesados que corresponden al 9% del total ha sido
identificado con legitimidad media y urgencia media. Estos actores
muestran interés por el proyecto, pero tienen un nivel de influencia
media por lo que deberan mantenerse informados.

5 de los 22 interesados que corresponden al 22% del total ha sido

identificados con legitimidad media y urgencia baja. Estos actores al
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tener poco interés en el proyecto deberan recibir motivacién e incentivos
para su involucramiento.

e 8de los 21 interesados que corresponden al 36% del total ha sido
identificado con legitimidad baja y urgencia baja. Estos actores al tener
poco interés en el proyecto deberan recibir motivacion e incentivos para

su involucramiento.

2.10.4. Priorizacion de interesados

Respecto a la clasificacion realizada por los criterios de poder, influencia e
interés, se realizd la priorizacion de los interesados clave del proyecto. Para determinar
el nivel de prioridad de cada interesado seré obtenido por la sumatoria total de las 3

evaluaciones, y con los niveles definidos de acuerdo a la siguiente escala:

Tabla 108 Escala de priorizacion de interesados

Total Definicion Prioridad para el Proyecto

_I Estos interesados deben ser gestionados atentamente

. Estos interesados deben mantenerse satisfechos e informados a lo largo del
6-4 Media Droyecto

3-1 Baja Estos interesados serdn monitoreados a lo largo del proyecto.

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor




Tabla 109Interesados priorizados
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Listado de Interesados identificados del Proyecto

Nombre del proyecto

Siglas del proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de
relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién vertical
hacia adelante y regularizacidn, ante los entes de control, de la situacion
legal de la fabrica de fideos ABC

Identificacion de Interesados

Gerente General

Legitim .
N° Nombre Empresa y Rol Interno/ | Poder idad Urgencia | Tot
Cargo Externo al

Microempresa
INTO Angel Garcia ABC - Gerente Sponsor del Interno 3 Al 3 |A|3 A 9
01 Proyecto

General

Director de .
INO-ZFO Xavier Garcia Proyectos D;,:icfgtge Externo 3 Al 3 |A|3 A 9

(Externo) y

Analista de .
INTO Darling Mendoza Proyectos Analista de Externo 1 Bl 3 |A|3 A 7
03 Proyecto

(Externo)

Rightek S.A -
INTO | Consultor_RIGHT Lider de Proveedor | Externo 2 M| 3 |A]3 A 8
04 EK

Desarrollo
INTO | Consultor NEG&E | Negocios &
05 STR Estrategias Proveedor | Externo 2 M| 3 |A|3 A 8
INOZO ConsultoF;_JDGSE JDG Services Proveedor | Externo 2 M| 3 |A]3 A 8
INTO RPStrategic&C
07 Ruth Panchana onsulting - Proveedor | Externo 2 M| 3 |A]|3 A 8

determind cual es el nivel actual de participacion de los actores identificados como

Fuente: Autor
Elaboracioén: Autor

2.10.5. Nivel de participacion de los interesados claves

Mediante una matriz de evaluacion del involucramiento de interesados, se

claves, y cudl seria su nivel deseado requerido para la ejecucion exitosa del proyecto.

Los resultados se presentan a continuacion:

Tabla 110 Matriz de evaluacion del involucramiento de interesados

Listado de Interesados identificados del Proyecto

Nombre

del proyecto

Siglas del proyecto

ABC

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion
de relaciones con clientes; disefio de un esquema de
integracién vertical hacia adelante y regularizacién, ante los
entes de control, de la situacién legal de la fabrica de fideos

Identificacion de Interesados
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Listado de Interesados identificados del Proyecto
Nombre del proyecto Siglas del proyecto
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion
de relaciones con clientes; disefio de un esquema de
integracion vertical hacia adelante y regularizacién, ante los
entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos
ABC
Inter
N° Nombre Empresay Rol no/ | Desconoc | Reticie | Neut Pa_rtld Lid
Cargo Exter |edor nte ral |ario er
no
Microempresa Spons
INTO Angel Garcia ABC - Gerente | > del | Intern A,
01 Proyec| o D
General
to
. Direct
INTO . . Director de or de | Exter
Xavier Garcia Proyectos A D
02 Proyec | no
(Externo)
to
. Analis
INTO Darling Analista de tade | Exter
Proyectos A D
03 Mendoza Proyec | no
(Externo) o
INTO | Consultor_RIG ngl;_f]lgeeli 3eA " | Provee | Exter A D
04 HTEK dor no
Desarrollo
INTO | Consultor_ NEG Negocios & Provee | Exter A D
05 &ESTR Estrategias dor no
INTO | Consultor_JDG : Provee | Exter
06 SER JDG Services dor no A D
RPStrategic&Co
INTO Ruth Panchana nsulting - Provee | Exter A D
07 dor no
Gerente General

Se analiz lo siguiente:

Al finalizar el proceso de gestidn de interesado se espera que:

e 6 de 7 involucrados son patidarios actuales del proyecto

e 1delos 7 involucrados son netruales al proyecto

e 6 de los 7 involucrados cambien su estado del proyecto de partidarios a

lider

e 1delos 7 involucrados se espera que cambien su estado del proyecto de

neutral a partidario
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2.10.6. Estrategias y resultados esperados de la gestion de involucrados

2.10.6.1. Estrategias para gestionar el involucramiento de los
interesados

La gestion efectiva del involucramiento de los interesados a lo largo de las
diferentes etapas del ciclo de vida del proyecto tiene como objetivo incrementar el
apoyo y mitigar posibles impactos negativos que afecten los resultados del proyecto.
Una vez que se ha realizado el andlisis, clasificacion y priorizacién de los interesados,
se definieron estrategias a través de las cuales se espera incrementar los niveles de
poder, interés e influencia que actualmente se mantienen hacia roles con un impacto
positivo hacia los resultados.

Para cada uno de los 7 interesados claves identificados, se plantearon estrategias

para gestionar el involucramiento, las cuales se presentan en el Anexo 27 Estrategias

para gestionar el involucramiento de los interesados

2.10.6.2. Relacion de gestion de comunicaciones e interesados

Las comunicaciones y el involucramiento de los interesados estan estrechamente
relacionados. La informacidn descrita en el plan de gestion de las comunicaciones y es
una fuente de conocimiento acerca de los interesados del proyecto. (PMBOK,
Guidesixthedition — 2017)

Las estrategias de comunicacion para la gestion de interesados se encuentran
descritas en la matriz de comunicaciones en la seccion 2.7.1.2 Matriz de

comunicaciones y metodos de comunicacion

2.10.6.3. Cronogramay roles de gestion de involucrados


https://drive.google.com/open?id=1MGSq7220NW4NM71-cAnPIqpYFsPU_g7s
https://drive.google.com/open?id=1MGSq7220NW4NM71-cAnPIqpYFsPU_g7s
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En el Anexo 28 Cronograma y roles gestion de involucrados se presenta el

cronograma y roles de gestion de involucrados del proyecto


https://drive.google.com/open?id=1ljGH11YxzDdaX4Cd2JolPxggTmJhJkJp

Anexo 1 Tipos De Relaciones Con Clientes

253

Relacion segun Kotler Caracteristica
Basica Sélo se vende el producto
Reactiva Vendedor vende el producto y anima al cliente a que lo Ilame
por alguna duda
Responsable Vendedor llama al cliente para comprobar si el producto se
ajusta a sus expectativas
Proactiva Vendedor llama al cliente para presentarle nuevas mejoras
Colaboracion La empresa se relaciona con sus clientes para ayudarle a

conseguir mejore resultados.
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Anexo 2 Productos Sustitutos De Los Fideos

Fideos Yuca 0 % Total de Verde o % Total de o 0
. Aporte Aporte A) de_ . sustitucion Aporte /° de_ . sustitucion Papa Aporte L % .TOt‘:i! de % de Sustitucion por % .TOt‘?! de
Nutrientes Sustitucion I Sustitucion ) por 100 % de Sustitucion por sustitucion en - sustitucion en

por 100 por 100 or nutriente " relacion al por 100 or nutriente | " relacion al ramos nutriente relacion al fideo nutriente relacién al fideo
gramos gramos P fideo gramos P fideo g

Energia (kcal) 342 160 47% 122 36% 735 21% 200 58%

Proteinas (g) 12 1,36 11% 13 11% 2,34 20% 23 192%

Grasa total (g) 2 0,28 14% 0,37 19% 011 6% 12 600%

Grasa saturada (9) 05 0 0% 0 0% 0 0% 2,77 554%

Colesterol (mg) 0 0 0% 0 0% 0 0% 33,6 0%

Carbohidratos

disponibles (g) 69
38,1 55% 30,89 45% 14,8 21% 0 0%
Azulcares Totales (g) 0
0,17 0% 0 0% 0 0% 0 0%
(Fgl)bra dietética total 39
18 46% 2,3 59% 2,07 53% 0 0%
Fibra soluble (g) 1,2 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Fibra insoluble (g) 2,7 0 0% 0 0% 0 0% 0 0%
Sodio (mg) 10 14 140% 4 40% 0 0% 0 0%




Anexo 3 Indicadores CMI
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- Cad. - . Descripcion T Unidad
Persgectlv Objetiv E(s)tlgigvi?:o (I:<?3d| KPI del Resplténsab Pemg'c'da de Fuente Formula Linea Base Objetivo Umbral minimo
0 9 indicador medida
Incrementar (ventas del Afio Afio Afio Afio Afio Afio
los ingresos Mide el - 2017 2018 2018 2021 2018 2021
J periodo
por ventas de crecimiento actual — $ $ $ $ $ $
productos de Porcentaje | de las ventas ventas del 32.256,0 | 28.224,0 | 28.224,0 | 60.000,0 | 28.224,0 | 42.000,0
la cartera KGIO de del periodo Gerente Reporte de - 0 0 0 0 0 0
OF-1 S Mensual % periodo
hasta un 1 crecimiento | deseado General Ventas .
anterior)/
monto de de ventas | respecto al ventas del
$60,000; al periodo - -13% 113% 49%
8 - periodo
Financiera final del anterior anterior
2021
Medir el 1- (costos de
Lograr una . ivel d produccion
reduccién en Zorceqtaj_g n'\ée e d del periodo
los costosen | KGIo | 9€ varacion - reduccion de Gerente Reporte de | actual/
OF-2 de los costos | costos en Anual % 0% 5% 3%
un 5% al 2 = General costos costos de
final del dfo duccion rﬂ;g‘gg al produccion
2021 P perio del periodo
anterior -
anterior)
Expandir la
base de
clientes y Medir el
captar el 5% porcentaje de Reporte de
(757) de las KGIO Porcentaje nuevos Gerente ventas Clientes
OM-1 | tiendas de 3 de nuevos clientes en eneral Mensual % efectuadas a | nuevos/Total 0% 5% 4%
barrio en clientes relacion al g nuevos de clientes
Guayaquil periodo clientes
(15.132) al anterior
UEEEED final del
2021.
Medir el
Lograr - Encuestas .
. . nivel de (Clientes
et | o
OM-2 ; . L del cliente en Trimestral % total 0% 90% 80%
del cliente 4 satisfaccion relacion al general Informe de clientes) *
del 90% al del clientes roducto consolidado 100
2021 P de encuestas

recibido
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. Cad. i . Descripcion A Rf Unidad
Persgectlv Objetiv E(s)tllgigvigo f(??dl KPI del Resplt‘)ansab Perlo(tj:hmda de Fuente Formula Linea Base Objetivo Umbral minimo
0 9 indicador medida
Fortalecer Mide si los Encuestas
procesos de clientes efectuadas a | % Clientes
) NPS (Net . ;
oP-1 marketingy | KGIO Promoter recomendari Gerente Trimestral % clientes Promotores - 0% 100% 80%
comerciales 5 Score) anun general Informe de | % Clientes
al final del producto o consolidado | Detractores
2021 servicio. de encuestas
i esuema. Mide e
de d nimero de
. - NUmeros de | procesos
Integracion procesos de | agregados a Informe final
vertical hacia KGIO | distribucién | la cadena de Gerente Cantida | del proyecto Namero de
OP-2 | adelante para Anual procesos 0 1 1
6 agregados a | valor general d de
el proceso de . . L agregados
AP la cadena de | relacionados integracion
distribucion
valor con la
de productos L
Procesos a nuevos distribucion
Internos clientes de productos
ICumpllr con Medir la )
03 Ndmero de | cantidad de Nimero de
requerimient Notificacion | multas
multas multas . o LS
os de los KGIO | . . Gerente Cantida | es recibidas | recibidas por .
OP-3 impuestas | recibidas en Anual No se mide 0 2
entes 7 porentes | el periodo general d por entes de | entes de
regulatc_)rlos reguladores | por entes de control con_trol enel
para evitar control periodo
multas
Reducir la Mide la
g?:?c?;ddagla Porcentaje g?:?c?scelddag la Reporte de | 100%-
OP-4 | maquinaria KGIO de capacidad | maquinaria, Gerente Mensual % produccion (Dema}nda/ 63% 12% 30%
8 . . general Reporte de | Capacidad
actual al 12% ociosa es decir el -
-~ : ; Ventas produccion)
al finalizar el tiempo sin
2021. actividad
competencias | KGIO Horgs d.e, horas de Gerente Cantida Bltacpra .de horas por
. .| OE-1 capacitacion S Semestral capacitacion | empleado, 0 25 20
Experienci del talento 9 capacitacion general d .
h al personal - es dedicadas a
ay umano de la brindadas al capacitacion
Aprendiza organizacion personal
i i 0
e Automatizar KGI1 Nivel de '\gllficir?tla'e de Gerente \fer?t?islas
OE-2 | el 100% de 0 actualizacion Fas vent ajs eneral Anual % Facturas destinado a 0 20% 15%
los procesos de Y

invertidas en

lacompray
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. Cad. i . Descripcion A Rf Unidad
Persgectlv Objetiv E(s)tllgigvigo f(??dl KPI del Resplt‘)ansab Perlo((jjlmda de Fuente Formula Linea Base Objetivo Umbral minimo
0 9 indicador medida
tecnologia | compra de actualizacion
utilizada. | software de
tecnologia
utilizada
Mide el
Porcentaje porcentaje de Procesos
KGI1 | de procesos ProCesos que Gerente Planes de automatizad
: fueron Anual % pruebas del 0 100% 90%
1 automatizad . general os / total de
automatizado software
0s procesos

s através de
software




Finanzas

Cliente

Procesos internos

to

zaje y crecimien

Aprendi

Factor Humano
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Anexo 4 Mapa estratégico objetivos Microempresa ABC

Mejorar el valor econdmico
agregado para los accionistas y
otros grupos de interés

[ ]

principales
Mejorar productividad (reducir
Incrementar ingresos costes [ mejorar la eficiencia en
el uso de los activos)
OF-1: Incrementar los ingresos por ventas 0 og = 0 os costo
de productos de la cartera hasta un e a ald 0
monto de $60,000;al final del 2021
Satisfaccion y lealtad del cliente a trayés de la propuesta de
valor: Atraccién de nuevos clientes

Excelencia
operativa

Relacion con
cliente

Liderazgo de

Compromiso

producto con Des, Sost.

(nuevos mercados / nuevos
productos)

Retencién de clientes

Mejora de la rentabilidad de
clientes

OM-2: Lograr niveles de

2021

satisfaccion del cliente del 90% al

OM-1: Expandir la base de clientes y captar el
5% (757) de las tiendas de barrio en Guayaquil
(15.132)al final del 2021

Proceso Gestign .. . ., .
Operacio Procesos Gestion Client Procesos Innovacién Procesos regulados y sociales
Procesqs que produceny P e meioran el valor P Procesos que mejoran
entregan productos y a ) TOCESOS queé crean nuevos comunidadesy el medio
L del cliente productos y servicios "
servicios ambiente

OP-3: Cumplir con los requerimientos
de los entes regulatorios para evitar
multas

OP-2: Implementar un esquema de
integracion vertical hacia adelante para
el proceso de distribucion de productos
a nuevos clientes

OP-1: Fortalecer procesos
de marketing y comerciales
al final del 2021

OP-4: Reducir la capacidad

ociosa de la maquinaria actual al
12% al finalizar el 2021

Capital humano

Alraccion y retencién ?jr:'gg?e‘f;ag
del talento P
estratégicas

Condiciones laborales

y bienestar de los
empleados

Capital organizacional

Cultura y estructura
organizacional

Capital de informacion

Alineacion conla
estrategia

Sistemas d
informacion

e
n

Gestion del
conocimiento

Copiribucion a la
ociedad

Aplibaciones
informéticas para
mejorar bs procesos

0OE-2: Automatizar el 100% de los procesos

Satisfaccién y adhesién de los empleados:

Participacion en decisiones y
resultados

Liderazgo compartido Equil utogestionados

Comunicacién

Motivacién

activa

Liderazgo

Participacion

OE-1: Desarrollar las

competencias del talento
humano de la organizacion
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Anexo 5 Mapa de indicadores objetivos CMI

']
g AT e i S e KPI02: Porcentaje de variacion de los
E ventas costos de produccién
&
0 KPI04: Porcentaje de satisfaccion del KPI03: Porcentaje de nuevos
t clientes clientes
g
U
2u { = NI < <05 . )
9 8 KPID8: Porcentaje de capacidad KPI05: NPS (Net Promoter kflﬂ_ﬁ. Nume.ro;dt.aproFe.:O:.de . KPI07: Nimero de multas impuestas por
8,_ Toftess Score) distribucion agregados a la cadena entesreguladores
08 devalor
FC
o=

Aprendizajey
crecimiento

KPI09: Horas de capacitacion al personal

Factor
Humano



# |Codigo brecha Brecha Componente MAE

1 |BRMA-1 No existen sistemas de informacion Tecnologia

2 |BEMA-2 No hay bases de datos de clientes Informacion

1 |BRMAS Organizacion no regulanzada ante entes Re cion
de control

1 |BRMAL Producte no nommado antes entes de Re cion
conitrol

5 |BRMA-5 Maquinaria antigua Infraestructura

6 |BRMA-6 Personal no capacitado Personas

7 |gRMALT No e.x:tste-n reportes de mv-entanos de Procesos
materia prima v producto terminado

s |BEMAS ?\Io ex.:tsten marmales de seguridad Informacisn
industrial

& |BEMA-S No existen perfiles de cargos Personas

10 |BEMA-10 No existe planificacion estratégica Informacion

11 |BEMA-11 No se lleva contabilidad Informacion

12 |BEMA-12 No existen reportes de analisis de ventas Informacion

13 |BRMAL13 No emsten planes para abastecimiento Informacion
opotrtuno de repuestos

14 |BRMA. 14 No existe planes para abastecimiento Informacion
oportuno de empaques de fideos

Nota “
El simbolo identifica una brecha dentro de la Matriz de Arquitectura.

Elntmero (%) de cada brecha se asocia en esta tabla.

Anexo 6 Brechas de la Matriz de Arquitectura

Adaquirir me

Compra Materia Prima

3

Recepcion Materia Prima

Transformacion

Empacado
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_Ayudante (Operador) # _Ayudants (Operador) # _Avudante (Operador) # #
Vendedor freslance (1)
# _Gerente General # _Gerente General # _Gerente General #
-Registros manuales ’ -Registros manuales “
i NiA NiA )
-Teléfone Teléfono

Interno

(1) Cuarto Secade

-(1) Bomba succion aire

-(2) Ventiladores industriales
(1) Bodega

Factura # w # # # “Pedido de clientes # #
NiA -Pedido de clientes

— JE. ¥ - X5y
-Norma Seguridad Industrial -Norma Seguridad Industrial -Ley de Control de Mercado

Ley de Régimen Tributario
- -Ley de Gestion Ambiental -Ley de Control dz Mercado -Ley de Régimen Tributaric Interno
-RTE INEN 022 (Rotulado de Regl autorizacion, publicidad
-Ordenanzas Municipales productos alimenticios p d yp on de ali
.. _ envasados v Empaquetados) procesados

-Ley Orginica Defensa — Consu -Normativa técnica sanitaria para
alimentos
Procesados #
-RTE INEN 131 (Seguridad E
Higiene De Maquinaria Para
Procesamiento De Alimentos)
‘fl) lthum:‘;;\feos?} R (1) Mizsa de metal para empacado
(transforma materia prima manual de fideos
en pasta)
-(1) Maquina Amasadora
(transforma harina en materia (1) Bodega

-(1) Bodega prima) NA
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MODELO DE ALCANCE - MAPA DE ECOSISTEMA Cédigo: M1
Nombre de Proyecto Siglas del Proyecto
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion NA
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacién legal de la fabrica de fideos ABC
MODELO DE REQUERIMIENTO - MAPA DE ECOSISTEMA
DETALLE DE MODELO:

De

Atiende los requisitos: REQ001, REQ002, REQ003,
REQO004, REQ005, REQ027, REQ028, REQ029,
REQO030, REQ037

H modelo de ecosistema M1 se enfoca en el disefio
de los procesos de Marketing, Gestion de
Relaciones con Clientes y Comerciales; disefio de
procesos para el andlisis de las ventas y finalmente
la generacion de la documentacién de los procesos
mencionados.

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

Disefia Disefia Procesoandlisisde
Aprueba
Aprueba
Aprueba
Aprueba Gerente General P
Aprueba
sarrolla Aprueba Ejecutay aprueba
A 4 A4
Politicasy Descriptivos de
.. . < Desarrolla
» procedimientos de los funciones N
procesos
Son entregadosa Aprueba
Son entregadosa
A
. Desarrolla
> Operadores (2) Planes de accion “4

Los requerimientos REQ001, REQ002, REQ003,
REQO004, REQO05. Se cumple mediante las
especificaciones que deben cumplir los procesos
de Marketing, CRMy Comerciales a través del
redisefio elaborado por el Negocios & Estrategias
buscando 3 factores: recomendacién de la marca y
servicio, documentar técnicas de ventas efectivas,
y el conocimiento de la marca entre los clientes.

Los requerimientos REQ027, REQ028, REQ029,
REQO030, REQ037 se cumplen mediante de la
generaién de encuestas con las caracteristicas
determinadas por el Gerente General para
determinar el pefil de cliente,, instructivos para la
elaboracion de reportes de ventas y planes de
accion, que indican las actividades a ejecutar en
caso de ventas bajas o altas.
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MODELO DE ALCANCE - MAPA DE ECOS ISTEMA Codigo: M2

Nombre de Proyecto Siglas del Proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion NA
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

MODELO DEREQUERIMIENTO - MAPA DEECOSISTEMA

DETALLE DEMODELO:

¢ Atiende los requerimientos: REQ006, REQ007,

Proveedor Elabora Plan de capacitaciones Elabora : REQ008, REQ039
Negocios & Estrategias | » Rightek S.A

H modelo de ecosistema M2 cumple con la
capacitacion de los nuevos procesos de marketing,
ventas y CRM, induccion del sistema w eb de
Aprueba gestién de pedidos, normativas legales y sanitarias;

Desarrolla y capacitacién a los vendedores sub-contratados.
Desarrolla
l A 4

Material de Entrenamieno - Material de Entrenamieno - CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

Capacitacién en procesos Sistemaweb Los requerimientos REQQ06, REQ007, REQOOS,

Aprueba REQO39 se cumplen mediante las interacciones
Aprueba entre proveedores, e interesados para el desarrollo
de las capacitaciones. Se describe caracteristicas
para la ejecucion del plan de capacitaciones el cual

Desarrolla debe incluir la documentacién necesaria para cubrir
Sonentregadosa las necesidades técnicas y administrativas de los
asistentes. La documentacion debe ser aprobada
por el Gerente General.

X Aprueba

Aprueba Gerente General l

Sonentregadosa

» Operadores (2)

A
Material de Entrenamieno -

Elabora IDG Services I— Sistemaweb i«

Desarrolla l Sonentregadosa

Material de Entrenamieno- Sonentregados a Vendedores sub-contratados
normativalegal y sanitaria
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MODELO DE ALCANCE - MAPA DE ECOSISTEMA Caodigo: M3
Nombre de Proyecto Siglas del Proyecto
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestiéon de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion NA
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC
MO DELO DEREQUERIMIENTO - MAPA DE ECOSISTEMA
DETALLE DEMODELO:

Corrige

Disefia \ ProveedorRightek S.A

jecuta

l

Puestaen produccién

lSigue

Informe Incidentes

Matriz de roles versus
cargos

RPStrategic&Consulting

Retdisefia Elabora

Informes de propuestas de
candidatos

Organigrama

Desarrolla | pisefio del sistemawebde Requiere ; .
gestion de pedidos Equipos de coémputo
Ejecuta
Casos de prueba < )
Aprueba
Aprueba —Contrata Vendedores
Aprueba
Gerente General
7'y
Aprueba
Firma
Aprueba
Contrata
vAprueba
l Elabora Contratos
A
v
i Firma
Jefe de Marketingy Ventas
Revisa
Proveedor Negocios &
Estrategias
Disefia
Aprueba

o Esquema de comisiones

Conm

Atiende los requerimientos: REQ009, REQ010, REQO11,
REQ012, REQO013, REQO14, REQO15, REQ016, REQO17,
REQO18,

REQO19, REQ020, REQ021, REQ022, REQ023, REQ024,
REQO25, REQ026, REQ031, REQ032,

REQ033, REQ038

B modelo de ecosistema M3 cumple con el disefio del
esquema de integracién que consiste en el desarrollo del
sistema w eb de gestion de pedidos, creacion de un
nuevo cargo de Jefatura de Marketing y Ventas y la sub-
contratacion de vendedores para la organizacion.

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

Los requisitos

REQO009, REQ010, REQO11, REQ012, REQ013, REQ014,
REQO15, REQO16, REQ021, REQ023, REQ024, se
cumplen mediante las funcionalidades que debe incluir el
Proveedor Righetk s.A. durante el disefio del sistema de
gestion de pedidos w eb. Las especificaciones son
dictadas por el Gerente General.

H requisito REQ020 se cumplira mediante la elaboracion
de una matriz de roles versus cargos, en donde se
define las opciones a las cuales deben poseer acceso
los usuarios segun su cargo en la empresa

Los requisitos REQ017, REQ018,REQ019, REQO38 se
cumplen mediante las pruebas que se ejecutaran antes
del lanzamiento en produccion del sistema. Estas
pruebas deberan ser certificadas por el Gerente

. |General. Bl lanzamiento en produccion debera ser
UNIiCqaprobado por el Gerente General.

Los requisitos REQ022, REQ025, REQ026 se cumplen
mediante el disefio de un esquema de comisiones que
serd elaborado por el proveedor Negocios & Estrategias,
en base a los requeriemientos del Gerente General.
Adicional el proveedor RPStrategic&Consulting tendra a
su cargo la busqueda de 2 vendedores que seran
contratados bajo el esquema de sub-contratacion.

Los requisitos REQ031, REQ032, REQO33 se cumplen
con la busqueda de un nuevo Jefe de Marketing y
Ventas para la empresa, el cual debera ser seleccionado
entre una terna de 3 candidatos y seréa escogido por el
Gerente General. Esta busqueda sera efectuada por el
proveedor RPStrategic&Consulting quien ademas
elaborara el contrato respectivo y redisefiara el
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MODELO DE ALCANCE - MAPA DE ECOSISTEMA Cédigo: M4
Nombre de Proyecto Siglas del Proyecto
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracién NA
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC
MODELO DE REQUERIMIENTO - MAPA DE ECOSISTEMA
DETALLE DE MODELO:

s Identifica . Requerimientos legalesy Proveedor empaques
sanitarios
. Disefa
Revisa
Disefio polltlcas y  Aprueba Gerente Generl Aprueba Disefio de empaques
procedimientos
Son entregadosa
> Operadores (2)

Atiende los requerimientos: REQ034, REQO035,
REQO036

E modelo de ecosistema M4 cumple con la
regularizacién de la microempresa ante los
diferentes entes de control del Estado (normativas,
tributarias, laborales y sanitarias) asi como la
elaboracién de politicas del proceso tomando en
consideracion los requerimiento de los entes de
control; asi como tambien el disefio de los
empaques de 170 400 gramos cumpliendo
normativas legales.

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

Los requerimientos REQ034, REQ035 se cumplen
con el levantamiento de requerimientos legales y
sanitarios que el proveedor JDG Services
efectuard, adicional el disefio de polticas tomando
en consideracion regulaciones sanitarias y legales.

H requerimiento REQ036 se cumplird mediante la
interaccion entre el Gerente General y el proveedor
de empaques de fideos para el disefio de las
fundas considerando requerimientos legales.
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Siglas del Proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

MODELO DEREQUERIMIENTO - MAPA DE CARACTERISTICAS

Sistemade
gestonde
pedidos web

Laptos gran
99,99% capacidad
Disponibilidad  procesamiento
Web
Tecnologia | Listado Listado
Precio completode  completo
producto pedidos productos
BD Contingencia
MysQL
Procesar Informacién
ago con ]
P gl’/c Actualizada
i informaciol
Busqueda Enviar (Pasarela) .
productos Direcciones  pedido i
actualizado
Ingresa
Médulo pedido datos Permitir
contacto detallar  Enviar
(opcional) quejas anénimamente
Carritode  Eliminar  Cambiar Gua!'dar
compras pedidos  cantidad pedido
Médulo atencion
al cliente
Enviar Guardar
Filtropor  Filtropor Filtropor Enviovia encuestavia  encuesta
producto  cliente fechas  correo correo
Factura  |mpresion de formato
off-line  predefinido
Reporte de
pedidos
Facturacion
Visualizar Formato Freguencia
en Excel diariade Usuari Registrar datos
sistema enviode suarioy  Borrar personales
web reporte clave cuenta
Interfazregistro
) . Registrar  Actualizar datos
Unsélo Notifiquede Genere logs D:tc:ist d forma ersonales
usuario accesosno de accesos y encriptados pago P

administrador

Mbdulo seguridad

autorizados

transacciones

Asigne orevoque
accesosa lasopciones

delsistema

Descarga de
inventarioal

Asegure
claves
robustas

Reporte
ingresoy salida

ejecutarventa delinventario

Inventario

Datos de clientes:
nombre, RUC,
Razon Social,
direccion, correo,
teléfonos. volumen

Formato Excel compras

Carga manualal
inventariode

producto terminado

Reporte Top Ten
Frecuenciaconfigurable Clientes
(predeterminado

semanal)

DETALLE DEMODELO:

Atiendo los requisitos REQ009, REQ010, REQO11,
REQO012, REQ013, REQ014, REQ015, REQO16,
REQO21, REQ023, REQ024

El modelo M5 busca obtener interfaces que
permitan al cliente realizar pedidos mediante un
carrito de compras y efectuar pago mediante
pasarle de pago con tarjeta de crédito, asi mismo
permitira al usuario de la microempresa revisar
reportes sobre los pedidos efectuados por los
clientes, y generar un reporte con el top ten de
clientes con mayores compras. Adicionalmente
podra el sistema permitira la opcién de enviar
automaticamente encuestas via correo a los
clientes, generar facturacion off-line y actualizacion
del inventario en base a las ventas efectuadas y
salida del producto terminado del proceso
productivo. Finalmente el sistema tendra un modulo
de seguridad para la gestion de accesos.

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

Los requerimientos REQ009, REQ010, REQO011,
REQO12, REQ013, REQ014, REQO15, REQO16,
REQ021, REQ023, REQ024 se cumplen mediante el
disefio del sistema web de gestion de pedidos con
los médulos requridos: registro, pedidos,
facturacion, seguridad. Adicional la actualizacion
del inventario en base a las ventas y salida de
producto terminado del proceso de produccion. y
Finalmente la generacion del reporte del Top Ten de
clientes.
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Siglas del Proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

MODELO DE REQUERIMIENTO - MAPA DE CARAC TERISTICAS

Disefio procesos
Marketing,
Comerciales,

CRM

Sistema E-mail
L web
Fisico
Medios difusién Estrategias  Atencion Técnias
de efectivade ventas
marketing clientes efectivas
Digital Acceso
restringido Informacion
Vendedores
Gerente sub-contratados L. .
General con experiencia Servicio Célculo
Post-venta NPS
Personas
Jefede
Marketingy
Ventascon

experiencia

DETALLE DEMODELO:

Atiende los requerimientos REQO001,
REQO002, REQ003, REQ004, REQO005

El modelo M6 detalla las
caracteristicas de informacién que
deberan tener los procesos de
Marketing, Comerciales y CRM, asi
como su medio de difusion al personal
interno; y finalmente las personas que
podran acceder a este documento que
se considerara confidencial.

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

Los requerimientos REQO001,
REQ002, REQ003, REQ004,
REQO05. Se cumple mediante las
especificaciones que deben cumplir
los procesos de Marketing, CRMy
Comerciales a través del redisefio
elaborado por el Negocios &
Estrategias buscando 3 factores:
recomendacioén de la marca y servicio,
documentar técnicas de ventas
efectivas, y el conocimiento de la
marca entre los clientes., asi mismo la
difusion de los procesos al personal
que es definido para recibir la
informacion
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MODELO DE ALCANCE - MAPA DE PROCESOS Cddigo: M7

Nombre de Proyecto

Siglas del Proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

MODELO DEREQUERIMIENTO - MAPA DEPROCESOS

Modelo de procesos —Sistema de gestidn de pedidos web

Generar reports con
produccién diaria

Inicio

Operador

Producir, empacar
vy almacenar
products

Planificar
produccién

*

Generar
sutomaticamente
sistema web
reporte de pedidos

Recibir, via mail,
reports de
producdén

Planfficar ruta

c Sist. :
SrEAren siswema distribucién

Ventas

lefe de MKT y

‘Genera facturas
dientes

Enviar link encuesta
de satisfaccion

Generar Orden de
Picking

R

r

Aprobar cargs de
productas

Gerente
Gereral

MO

Generar pedido de

productos {Disponible pars

dia siguiente?

Ingrasar en Sistema

iCliente paga
con T/C?

Motificar monto y
que cobro serd en
efectivo

Motificar monto y
que cobro serd en
efective

Frocesa pago con
TiC

Cliente

Motificar iempo
estimado entrega

Cliente paga Procesapago con

eCliente acepta
on T/C? T/C

tiempo?

DETALLE DE MODELO:

Atiende los requerimientos REQO009,
REQO010, REQO011, REQO012

El modelo M7 cumple con el disefio del
sistema de gestion de pedidos via web
basado en los requerimientos del Gerente
General, 1 interfaz que permitan al cliente
realizar un pedido y contestar una encuesta
saobre la calidad del producto y servicio; y 1
interfaz para la visualizacién de pedidos
efectuados por clientes y generar reportes
estadisticos para el personal de la
organizacion. Adicional tendréa la
funcionalidad de poder procesar pagos
mediante T/C a través de una pasarela de
pago y generar facturacion off-line

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

Vendedor

Entregar pedidosa Retirar planificacidn Retirar producto de
dientes deentrega bodesa |

Los requerimientos REQ009, REQO010,
REQO011, REQO012 se cumplen mediante
las funcionalidades que debe incluir el
Proveedor Righetk s.A. durante el disefio
del sistema de gestion de pedidos web.
Las especificaciones son dictadas por el
Gerente General.
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MODELO DE ALCANCE - MAPA DE PROCESOS

Nombre de Proyecto

Codigo: M8
Siglas del Proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

MODELO DEREQUERIMIENTO - MAPA DEPROCESOS

Modelo de procesos — Proceso de marketing

DETALLE DE MODELO:

Atiende el requerimiento REQ002

El modelo M8 cumple con el disefio de
un proceso de marketing dentro de la
organizacion, buscando que la marca
sea reconocida entre los clientes
(tenderos). en el Diagrama de
procesos se indica los responsables
de las actividades de marketin, junto

con las actividades a ejecutar.

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

El requerimiento REQO002 se cumple
mediante la definicion de activiades a
ejecutar en el proceso de marketin, los
responsables de estas actividades y
documentacioén a generar. Este
proceso esta enfocado en buscar que
la marca sea reconocida entre los
clientes.

m

P

g Generar metas

a mercado Aprusha

0 Fin 8 Revisar
% Inicic N resultadas
b s

@

o

1
NG’
¥

W

8

[ . . ‘Coordinar Implementar Drifundir
g Selecrionar Dizenar Generar plan estrategia estrategia estrategia

mercado estrategias

- \-.__._.-/'H_H\
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4

=

@
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@
T G inf
enerar informe
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P
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MODELO DE ALCANCE - MAPA DE PROCESOS

Nombre de Proyecto

Cadigo: M9
Siglas del Proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

MODELO DEREQUERIMIENTO - MAPA DEPROCESOS

DETALLE DE MODELO:

Modelo de procesos — Proceso de ventas

Atiende el requerimiento REQO004

‘Generar metas
ventas

Inicio

Gerente General

El modelo M9 cumple con el disefio de
un proceso de ventas dentro de la
organizacion, buscando los productos
sean comercializados de manera
efectiva a través del canal de ventas
sub-contratado (vendedores)

Definir ‘Generar plan de
planificacicn de visitas
visitas

lefe de MKT y Ventas

Generar reports
ventas

Generar instructivo
deventas

Analizar causas

[

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

El requerimiento REQO004 se cumple
mediante la definiciéon de activiades a
ejecutar en el proceso de ventas, los
responsables de estas actividades y
documentacion a generar. Este
proceso esta enfocado en generar una
venta efectiva a través de los
vendedores sub-contratados.

!

Recibir plan de Efectuar visita
visitas e instructive seglin plan

Ejecutar
instructive de Venta exitosa 5
ventas

Registrar en
sistema pedido

Vendedor

i

N
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MODELO DE ALCANCE - MAPA DE PROCESOS
Nombre de Proyecto

Cddigo: M10
Siglas del Proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

MODELO DEREQUERIMIENTO - MAPA DEPROCESOS

DETALLE DE MODELO:

Modelo de procesos —Proceso de gestion de relaciones con el cliente (CRM)

Atiende el requerimiento REQ003

El modelo M10 cumple con el disefio
de un proceso de gestion de atencion
al cliente (CRM) dentro de la

E Registrar queja o . . .
c requerimiento organizacioén, buscando que el cliente
O recomiende tanto la marca como la
atencion pos-venta.
CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:
n
m ..
c Recibir Registrar en e | Regisraran Derivar El requerimiento REQO003 se cumple
> cemunicacién plantilla “olucitn i  plantlla clierte 2 mediante la definicion de activiades a
= del diente requerimiento solucion encuesta . .z
l ejecutar en el proceso de atencion a
S cliente, los responsables de estas
- N actividades y documentacion a
ug generar.

Recibir reporte ,
resultados Cumple meta Sl -+
encuesta

Fin

Analizar causas
y efectuar
mejoras

Gerente General
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Codigo: M11

Nombre de Proyecto

Siglas del Proyecto

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion
vertical hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC

NA

MODELO DEREQUERIMIENTO - MAPA DEPROCESOS

Modelo de procesos —Proceso de analisis de ventas

Inmicio
Diescargar reporte
ventas semanal

m

Drescargar reporte
ventas proyectadas

Analizar
desviaciones

lefe de MKT y Ventas

Ejecutar plan &

Preparar
informe
analisis

Preparaplan
accion

Recibir informe Cumplemets

anazlisiz ventas

Solicitar plan

Gerente General

acaon

NO Apruebaplan

DETALLE DE MODELO:
Atiende los requerimientos REQ029 y
REQO030

El modelo M11 cumple con el disefio
de un proceso para el analisis de las
ventas efectuadas por la organizacion.

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:

El requerimiento REQ029 y REQ030
se cumplen mediante la definicion de
una procedimiento para el andlisis de
las ventas iniciando en la descarga de
los reportes de ventas efectivas,
analisis efectuados y los pasos a
seguir en caso de desviaciones en
contra (ventas menores a las
proyectadas)
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MODELO DE ALCANCE - MAPA DE REGL. Cddigo: M12

Nombre de Proyecto Siglas del Proyecto
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical
hacia adelante y regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica de fideos ABC NA
MODELO DEREQUERIMIENTO - MAPA DEREGLAS
DETALLEDEMODELO:
Atiende los requerimientos REQ002,
REQO03, REQ004, REQ007, REQ017,
REQO18, REQ021, REQ025, REQ029,
D Nombre regla Descripcion regla Tipo Referencia REQO3L, REQU34, REQD35, REQO3S,
REQO037, REQ038, REQ039
Se elaborarén planes de accion cuando las politica de andlisis de El modelo de reglas M12 aporta las reglas del
MDR12.01 | Planes de accidn |ventas efectivas sean menores a las Hecho wentas negocio que se deben cumplir para los procesos
proyectadas de marketing, ventas, atencion al cliente y
El personal deberé poseer la documentacion procesos de andlisis de ventas. Asi msmo indicara
MDR12.02 | Capacitacion referente a las Fapqcitacione§ de los nuevos . Hecho Plan de capacitacion Iqs lineamientos parg]a puesta_en produccion del
procesos, funcionalidad del sistema y normativa sistema web de gestion de pedidos,
legal, sanitaria capacitaciones a efectuar, criterios para
La conwocatoria del personal a las seleccionar al nuevo personal y obligatoriedad del
MDR12.03 Conmcgtoria a |capacitaciones ngeré ser efectugda con2 Limitante Plan de capacitaci6n sopprte al nuewo sistema web de gestion de
capacitacion  |semanas de anticipacion y su registro sera pedidos.
obligatorio Ademas norma las sanciones que se tomaran por
Salida a ambiente EI 100% de los casos de pruebas evaluados Informe de pruebas intemnas el no cumplimiento de las politicas de la
MDR12.04 productivo deberan ser satisfactorios para la salida en Limitante Informes de pruebas con organizacion y finalmente regula el disefio de los
produccién del sistema usuarios nuevos empagues.
. Se deberan efecutar al menos 10 escenarios de - Informe de pruebas internas
MDR12.05 | Pruebas sistema ) Limitante Informes de pruebas con
pruebas para el nuevo sistema .
usuarios
El candidato seleccionado para el cargo de Jefe
MDR12.06 Evalqacién de Marketing y Ventas, y los \endedpres sub- Limitante Informe de gvaluacién de
candidatos |contratados deben poseer experiencia en la candidatos
industria
Requisitos legales El informe de requisitos legales y sanitarios N Informe de requisitos
MDR12.07 L levantado por el proveedor debera tener Limitante o
y sanitarios o ) ) legales/sanitarios
evidencia suficiente que asegure su veracidad
Debera validarse la veracidad de los pedidos que
MDR12.08 | Validacion venta |llegan por el canal web a través de las politicas Hecho Politica de ventas CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS:
establecidas
Las nuevas estrategias de marketing deberan Los requisitos REQ002, REQO03, REQ004 se curpliran
MDR12.09 [  Promociones  [seguir los lineamientos establecidos en las Hecho Politica de marketing mediante las especificaciones que deben cumplir los
poltticas proces,.os de Marketing, CRMy Cpmerma\es através del
Cuando se detecte un cliente no satisfecho o ;ef;f;i:-layzzga:snﬂcz: ZST:?;&? tf::\?;;z e
MDR12.10 |Atencion al cliente |con alguna queja, se debera proceder segin las Hecho Politica de CRM documentar técnicas de ventas efectiva);, yel conociriento
politicas de la marca entre los clientes.
MDRI2.11. Soporte El sistema web de, ge_stir’)n de pedidos debera Hecho Contrato cgn proveedor de g rquisitp REQO07, REQO37 se cumpiira con las
tener un soporte téncico asegurado sistema capacitaciones efectuadas al personal
., X . . L Los requisitos REQ017 y REQ018 se cumplen mediante las
MDR12.12 Presentacion  |Los nuevos empaques ajustaran su disefio a los Limitante Informe de requisitos pruebas que se efecutardn antes del lanzariento en
empaques pardmetros regulados por los entes de control legales/sanitarios produccién del sistema. Estas pruebas deberén ser
— — certificadas por el Gerente General. H lanzamiento en
Las polticas y procedimientos generados para " .
- . . R produccién deberé ser aprobado por el Gerente General.
MDR12.13 Politicas de  la operatividad del negocio deberan estar Hecho Politcas y procedimentos Los requisitos REQU25, REQU3L. se cumplién con ayuda del
operacion acopladas a lo reglamentado en los distintos proveedor RPSStrategic&Consulting, quien deberd
entes de control seleccionar personal para la organizacion, siempre y cuando
Soporte del Se debe de proporcionar soporte por un periodo posean experiencia conprobable en aindustia.
MDR12.14 " de 1 mes que corresponde al periodo de soporte Hecho Plan de estabilizacion Bl requisito REQ029 se cumplira con el disefio de la poltica
sistema \ estabilizacion de andlisis .dg ventas
Requisitos La base de datos serd MySQL y el lenguaje de Los requerimientos REQFB,A' REQDSS se °””",‘e”.°°” ¢
L L, ) , - L levantamiento de requerimientos legales y sanitarios que el
MDR12.15 tecnicos del programaci6n usado para el sistema web serd Limitante Documento Tecnico proveedor JDG Services efectuard, adicional el disefio de
software ASP.NET polticas tomando en consideracion regulaciones sanitarias y
legales
Bl requisito REQ036 se cumplird mediante el disefio de un
nuevo empaque de fideos siguiente lo reglamente por los
entes de control.
B requisito REQ021 se cumplira mediante la contratacion de
un proveedor de hosting que asegure un nivel de servicio
24x7 sobre el sistema, es decir que la pagina de internet se
mantenga operativa con un nivel de 99,99%.
Bl requisito REQ039 se cumplird las evauaciones que se
efectuaran a los colahoradores que hayan asistido a las
sesiones de capacitacion.
B requisito REQ038 se cumplir con el informe de incidencias
presentadas durante el periodo de soporte y estabilizacién,
el cual sera compartido en formato fisico y digital al Sponsor
del Proyecto




Anexo 8 Matriz de trazabilidad de requisitos
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. Prioridad Necesidades
a Sl Categoria a e .. | del Negocio, Compo - Slocle S ;
Cad. del R At Cad. E - Stakehol | Propietari | Compleji idad Benefici E bl Disefo del producto de Criterio de Medio de
Req | Requerimient Al Exp HEREE der 0 o dad QI BiaiES, G I IR Servicio requisit aceptacion Validacion
o 0 Should |d Won’t | Resul Metas, EDT os
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
1.1.1 Disefio de
Disefiar un procesos
modelo de 1.1.2.1 Procesos MKT
operacion para 1.1.2.1.1 Diagrama de
Que la los procesos de BE-001: flujo del proceso
Elaborar los organizacio \r;lz:]rtlzitlng, Lograrque | 1.1 éélfﬁhléforl?eesscgrpatlvo Acta de
documentos N posea asy d los clientes | Disefio d % - Disefio d aceptacion/entr
de disefio de procesos gestion de recomiende | de puestos de trabajo 1S€n0 g€ procesos ega de los
| formales - relaciones con 1.1.1.2 Procesos usando la
0S procesos EXPO Negocios clientes que nlamarca, | proceso Comerciales metodologia o nuevos
RE?O K;I'cl)g;r;do FUNLCEISO NA 04 pare; Sponsor Estr%te i X Alta | Media |incremente las ﬁpdseg'glun Is\/larket 1.1.1.2.1 Diagramade | BPMN, incluyendo m% Sli%%?)z de procesos R;g?ﬁ:gide
Notaciérzl de ven 53,5, as 9 ventas, mejore 100% in flujo del proceso objetivos, reglas del Ventas 9
Procesos do gestion de la posicion de | 5’00 CgM 1.1.1.2.2 Descriptivo | negocio, roles y Gesti(')nyde
: relaciones la marca ante ' Y| de funciones para responsabilidades >
Negocio con l0s clientes e Incremento | Comer puestos de trabajo Atencion al
clientes implemente un .1.1.3 Procesos
(BPMN) lientes y impl t de ingreso | ciales 1113P CRM Cliente (CRM)
. por ventas ;
marketing esquema de 1.1.1.3.1 Diagrama de
atencion a flujo del proceso
estos mismos 1.1.1.3.2 Descriptivo
clientes. de funciones para
puestos de trabajo
El proceso de Disefio de modelo
(rjneabrtle( itcl)r;?ener Disefiar un szg::%(r:wejgsse en los
actividades modelo de siguientes puntos:
operativas que operacion para -Pgublicidagen .
aseguren la Que la los procesos de distintos medios
gen%racién de organizacio \r}’;anrtléiting, 11 -Raci Acta de
estrategias N posea estiényde Disefio | 1.1.1 Disefio de -Planificacion de aceptacion/entr
para procesos ?elaciones con de procesos actividades para la ega de los
identificar formales Negocios clientes que BE-002: proceso | 1.1.1.1 Procesos MKT | comunicacién de la M1 nuevos
REQO | oportunidades NEGOCIO EXPO |para Sponsor & _ X Alta Media | incremente las Inc_remento S 1.1_.1.1.1 Diagrama de [narca} o M6 Dlsenoos de procesos procesos de
02 | en el mercado. 04 | ventas, Estrategi ventas. meiore de ingreso | Market | flujo del proceso Planificacién de M8 | al 100% Marketing,
Detallar gestion de as la osi,cic')njde por ventas | ing, 1.1.1.1.2 Descriptivo encuestas M12 Ventas y
responsables relaciones la Enarca ante CRMy | de funciones para -Comunicacion al Gestion de
de ejecucion . Comer | puestos de trabajo cliente de la Atencion al
con los clientes e . . - )
de clientes implemente un ciales existencia de Cliente (CRM)
procedimiento > Y P canales de venta via
s marketing esquema de web
responsables atenC|or_1 a -Evidencia del
de estos mismos cumplimiento de las
clientes.

autorizacion,
controles.

planificaciones
-Célculo NPS
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DESHT O Categoria Pricrided ('i\:jclslsggggi%s Compo L4 @D
%?' Re ugfilmient Requerimient %’(d' Expectativa Sta(l;:rhol Propcl)etarl Coul COQ;%IEJ' Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable Dlsenc;éjre\:lligirgducto e dueisit gg;tiggigﬁ \'/\21 ﬁ((jjfcido’en
a a o 0 P Should |d Won’t | Resul Metas, EDT qos P
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
El proceso de
gestion de Disefio de modelo
relaciones con de procesos
clientes Disefiar un enfocéndose en los
(CRM) debe modelo de siguientes puntos:
contener: operacion para -Definicion de
actividades Que la los procesos de canales de atencidn
e oo i e
del cliente P estion de BE-001: Disefio -Definicién aceptacion/entr
procesos gest Lograr que |de 1.1.1.3 Procesos CRM | . ega de los
tanto en la formales N . relaciones con 10s cli 11131Di d indicadores de M1
etapa de venta EXPO egocios clientes que osc |§ntzs proceso ﬂ. . 'd II iagrama de | oo ™ Diseros g nuevos ;
REQO como el NEGOCIO para Sponsor & X Alta | Media |incremente las | ccomIeEnde s ujo de? proceso -Frecuencia de 6 ISENOS e procesos | procesos de
03 . 04 |ventas Estrategi . n la marca, | Market |1.1.1.3.2 Descriptivo ” M10 |al 100% Marketing,
servicio post- ! ventas, mejore . . : presentacion de
. gestion de as S es decirun |ing, de funciones para M12 Ventas y

venta; la posicion de . resultados de .

L relaciones NPS del CRMy | puestos de trabajo S Gestion de
criterios para la marca ante indicadores -

i - 100% Comer N Atencion al
clasificar a los con los clientes e ciales - Definicion de Cliente (CRM)
clientes en clientes y implemente un controles de
VIP, Insignia, marketing esquema de cumplimiento de la
Plata y Bronce atencion a politica
(segun su estos mismos -Monitoreo y
importancia clientes. control de la calidad
para la de la atencién al
microempresa cliente
)

Disefiar un S
Dl g ol
Operacion para enfgcéndose en los
Que la los procesos de siguientes puntos:
organizacio \r}’;anrtléitlng, 11 -Proyeccion de Acta de
El proceso nPosea estiényde Disefio 1.1.1.2 Procesos ventas aceptacion/entr
corgercial procesos ?elaciones con de Cforﬁérciales - Planificacion de ega de los
debe tener formales Negocios clientes que BE-002: Proceso | 14 15 1 Diagrama de reuniones de M1 nuevos
REQO |, = FUNCIONA | EXPO | para & . . 4 Incremento | s U 9 seguimiento del M6 | Disefios de procesos | procesos de
técnicas para Sponsor . X Alta Media | incremente las . flujo del proceso . .
04 LES 04 |ventas Estrategi . de ingreso | Market - cumplimiento de la M9 | al 100% Marketing,
una venta L ventas, mejore . 1.1.1.2.2 Descriptivo -
. gestion de as C por ventas | ing, . proyeccion de M12 Ventas y
efectiva de los - la posicion de de funciones para L
relaciones CRMy . ventas Gestion de
productos. la marca ante puestos de trabajo . i
con los clientes e Cpmer -Instructivos de At_enC|0n al
clientes implemente un ciales ventas Cliente (CRM)
Keti y es puema de -Frecuencia de
marketing quen capacitacion a
atencion a
estos mismos vendedores
. -RACI
clientes.
Disefiar un
ue la
Los manuales er anizacio g] %?:::ci)éie ara BE-00L: 1.1.2 Manuales Los manuales seran Acta de
generados g P P Lograrque | 1.1 1.1.2.1 Manual - -
n tenga los procesos de . I o liberados en aceptacion/entr
para los - los clientes | Disefio | politicas y L
documenta marketing, ; - formato fisico en ega de los
procesos de recomiende | de procedimientos -
. do los . ventas y . carpetas a cada manuales
Marketing, Negocios estion de n lamarca, | proceso | Marketing colaborador de la Manuales fisicas enerados para
REQO | Ventas y FUNCIONA | EXPO | procesos Sponsor & X Medi Baja ?elaciones con | decirun s 1.1.2.2 Manual organizacion M1 digitales entre ad)(/)s grocesos ds
05 | CRM deberan LES 08 |de ventas P Estrategi 0 ) : NPSdel | Market | politicas y ga y me |9 9 proceso
e clientes que . S adicional serén al 100% Marketing,
estar en gestion de as - 100% ing, procedimientos -
-, incremente las . . colocados en un Ventas y
formato fisico relaciones . BE-002: CRMYy | Comerciales . L
L ventas, mejore servidor con acceso Gestion de
y digital en un L Incremento | Comer | 1.1.2.3 Manual i
- con la posicion de . . P al personal de la Atencion al
repositorio clientes la marca ante de ingreso | ciales | politicas y microempresa Cliente
compartido > Y . por ventas procedimientos - CRM P
marketing los clientes e

implemente un




275

Reseripeion Categoria Priordad ('i\:jcl\elsggggi%s Compo Lzl
%?' Re ugfilmient Requerimient %’(d' Expectativa Sta(l;:rhol Propcl)etarl Coul COS;%IEJ' Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable Dlsenc;éjre\:lligirgducto e dueisit gg;tiggigﬁ \'/\21 ﬁ((jjfcido’en
d q o 0 P Should |d Won’t | Resul Metas, EDT qos P
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
esquema de
atencion a
estos mismos
clientes.
1.6 Capacitacion al
personal
No se cuenta 1.6.1 Capacitacion
CON procesos procesos CRM
de Marketing BE-001: 1.6.1.1 Plan de
No se cuentan | Lograr que capacitacion
Queel con procesos | los clientes 1.6.2 Capacitacion
El contenido ersonal CRM recomiende procesos comerciales
del Plan de P No se cuenta n la marca, 1.6.2.1 Plan de
capacitacion sea con procesos es decir un capacitacion Plan de capacitacion
debe capacitado Comerciales | NPS del 1.6.3 Capacitacion conteniendpo o
desarrollarse en el uso Se pierde entre | 100% procesos Marketing material de los
considerando: de un el 33% yel BE-002: 1.6.3.1 Plan de siquientes puntos:
Nuevos sistema de 50% de Incremento capacitacion Plan de capacitacion -Pgroceso G%stién ' de
procesos de pedidos via ganancias por | de ingreso 1.6.4 Capacitacion que contendra la Relaciones con
Marketing, b no contar con | por ventas sistema web cantidad de :
Ventas y 0 e I canales propios | BE-003: 1.6 1.6.4.1 Plan de entrenamientos que Clientes
EXP ue la i A oy | e -
CRM; ’ Q N, Negocios de distribucion | Fortalecer | Capacit | capacitacion se realizaran, el Proces_o s de Acta de_ ,
REQO A TRANSICIO 07 | organizacio & . . S it o - Marketing aceptacion/entr
funcionalidad Sponsor . X Alta Baja No existen la posicion | acion al | 1.6.5 Capacitacion a contenido de los M2
06 N EXPO | n posea Estrategi . -Procesos de Ventas | ega del Plan de
esenel as reportes de de la persona | vendedores sub- entrenamientos, los Normativas leqales | Canacitacion
sistema, 11 | personal analisis de organizacio | | contratados participantes, el de sanidad g P
normativas capacitado ventas n ante los 1.6.5.1 Plan de instructor a cargo YProcesos de
legales y de en Empresa no se | entes de capacitacion del entrenamiento, y andlisis de reportes
sanidad procesos encuentra control 1.6.6 Capacitacion la duracion. de ventas P
(tratamiento de ventas, constituida (sanitarios sobre normales -Induccion a
de alimentos), iénd Producto no y de tributarias y laborales
gestion de . vendedores
vendedores, y relaciones cuenta con compaiiias) 1.6.6.1 Plan de .
) . o -Sistema web
demés normativas de | BE-005: capacitacion
con - S
manuales e lient calidad Incrementa 1.6.7 Capacitacion
instructivos. clientes y Personal no r sobre normas sanitarias
marketing esta competenci 1.6.7.1 Plan de
capacitaddo en | as del capacitacion
manejar personal 1.6.8 Capacitacion para
procesos analisis de reportes de
descritos ventas

1.6.8.1 Plan de
capacitacion
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. Prioridad Necesidades
Cod DeSCc;‘IeFIJCIOH Categ.oria Cod . Stakehol | Propietari Compleji del Negocio, . Compo Disefio del producto M%deelo Criterio de Medio de
Re ‘ Requerimient Requerimient Ex | Expectativa der o Coul dad Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable Servicio requisit acentacion validacion
d q o 0 P Should |d Won’t | Resul Metas, EDT qos P
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
1.6.1 Capacitacion
No se cuenta procesos CRM
CON procesos 1.6.1.2 Material de
de Marketing | BE-001: capacitacion
No se cuentan | Lograr que 1.6.2 Capacitacion
Que el coN procesos os clientes procesos comerciales
los cli ial
ersonal CRM recomiende 1.6.2.2 Material de Material de
P No se cuenta n la marca, capacitacion capacitacion que
sea . CON procesos es decir un 1.6.3 Capacitacion contenga los temas
capacitado Comerciales | NPS del procesos Marketing de los siguientes
El material de en el uso Se pierde entre | 100% 1.6.3.2 Material de puntos
las de un el 33% yel BE-002: capacitacion - Material de -Proceso Gestion de
.~ sistema de 50% de Incremento 1.6.4 Capacitacion entrenamiento fisico Relaciones con
capacitaciones . . : : ; . .
edidos via ganancias por | de ingreso sistema web impreso disponible Clientes
debe p - . .
entregarse en web Negocios no contar con | por ventas 1.6.4.2 Material de para cada asistente -Procesos de Acta de
formgto fisico EXPO | Que la & canales propios | BE-003: 1.6 capacitacion que incorpore el Marketing entrega del
REQO | a los TRANSICIO 07 | oraanizacié Estrategi de distribucion | Fortalecer | Capacit | 1.6.5 Capacitacion a contenido definido M2 -Procesos de Ventas | material de
- ponsor | as/Righte ajo aja 0 existen a posicion | acion al | vendedores sub- en el Plan de -Normativas legales | capacitacion a
o7 | mcinantes \ EXPO g s /Right X B B No exist [ I | vended b I Plan d M1a | -Normativas legal t
gn las P N posea k reportes de de la persona | contratados capacitacion y de sanidad lo participantes
canacitaciones 11 | personal S.A/IDG analisis de organizacio | | 1.6.5.2 Material de - Material de -Procesos de en los
geber ser capacitado Services ventas n ante los capacitacion entrenamiento andlisis de reportes | entrenamientos
?evisado or en Empresa no se | entes de 1.6.6 Capacitacion digital entregado en de ventas
el Gerentre) procesos encuentra control sobre normales un CD al Director -Induccion a
de ventas constituida (sanitarios tributarias y laborales | de Proyectos vendedores
General ' :
gestion de Producto no y de 1.6.6.2 Material de
relaciones cuenta con compafiias) capacitacion Adicional el
con normativas de | BE-005: 1.6.7 Capacitacion material debera ser
lient calidad Incrementa sobre normas sanitarias impresa en
clientes y Personal no r 1.6.7.2 Material de cantidades correctas
marketing esta competenci capacitacion
capacitaddo en | as del 1.6.8 Capacitacion para
manejar personal analisis de reportes de
procesos ventas
descritos 1.6.8.2 Material de
capacitacion
Que el No se cuenta 1.6 Capacitacion al
personal con procesos personal
sea de Marketing 1.6.1 Capacitacion
capacitado No se cuentan | BE-001: procesos CRM Plan de capacitaci6n
en el uso CON procesos Lograr que 1.6.1.1 Plan de conteniendo el
de un CRM los clientes capacitacion :
; o material de los
. No se cuenta recomiende 1.6.2 Capacitacion L, L .
sistema de - Plan de capacitacion siguientes puntos:
- . con procesos n la marca, procesos comerciales p -
pedidos via . - que contendra la -Proceso Gestion de
: : Comerciales es decir un 1.6.2.1 Plan de . :
El contenido web Negocios - | S cantidad de Relaciones con
del Plan de & Se pierde entre | NPS de 1.6 capaCItaCIon_ L entrenamientos que Clientes
capacitaciones - EXPO | Que la Estrategi el 33%y el 100% Ca acit 1.6.3 Capacitacion se realizaran, el -Procesos de Acta de
REQO P TRANSICIO | 07 |organizacid ateq . 50% de BE-002: P procesos Marketing ; ' : aceptacion/entr
debe ser Sponsor | as/Righte X Alta Baja . acion al contenido de los M2 | Marketing
08 N EXPO | n posea ganancias por | Incremento 1.6.3.1 Plan de . ega del Plan de
aprobado por k no contar con | de inareso | PEMOMa | oanacitacion entrenamientos, los -Procesos de Ventas Capacitacion
el Gerente 11 | personal S.AJIDG ) g I P . participantes, el -Normativas legales | ~2P
capacitado - canales propios | por ventas 1.6.4 Capacitacion : .
General p Services Lo ) . instructor a cargo y de sanidad
de distribucion | BE-005: sistema web -
en . del entrenamiento, y -Procesos de
No existen Incrementa 1.6.4.1 Plan de - ri
procesos N, la duracion. andlisis de reportes
q reportes de r capacitacion de ventas
e v_e'ntas, andlisis de competenci 1.6.5 Capacitacion a -Induccion a
gestlgn de ventas as del vendedores sub- vendedores
relaciones Empresa no se | personal contratados
con encuentra 1.6.5.1 Plan de
clientes y constituida capacitacion

marketing

Producto no

1.6.6 Capacitacion
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ot Prioridad Necesidades
Caod DeSCc;‘Ie[IJCIOH it Cod Stakehol | Propietari Compleji Gl NEiEe, Chim)E Disefio del producto M%deelo Criterio de Medio de
‘ L Requerimient | Expectativa Coul Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable L . - o
Req | Requerimient Exp der 0 , dad Servicio requisit aceptacion Validacion
o 0 Should |d Won’t | Resul Metgs, EDT 0s
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
cuenta con sobre normales
normativas de tributarias y laborales
calidad 1.6.6.1 Plan de
Personal no capacitacion
esta 1.6.7 Capacitacion
capacitaddo en sobre normas sanitarias
manejar 1.6.7.1 Plan de
procesos capacitacion
descritos 1.6.8 Capacitacion para
analisis de reportes de
ventas
1.6.8.1 Plan de
capacitacion
Implementar
un moédulo
que permita 1.3 Disefio Esquema de
mediante Integracion
interfaz 1.3.1 Sistema web Disefio de una
gréfica de gestion de pedidos interfaz que permita
usuario 1.3.1.1 Disefio a los clientes:
almacenar en Que I? L, BE-001L: 1.3.1.1.1 Documento -Registrar datos
una base de organizacio :_ogrla_lr que de Disefio Funcional personales
datos la n tenga un Se pierde entre | > C lt_entzs 1 1.3.1.1.2 Documento | -Registrar datos de Acta de
siguiente sistema el 33% yel recomiende | 1.3 | 4o niceio Técnico contacto . . aceptacion y
informacion para . 50% de nla marca, Disefio 1.3.1.3 Puesta en -Registrar M3 Dlseno_del sistema entrega del
REQO d . FUNCIONA | EXPO . Rightek . . es decir un | Esque s - de gestion de .
09 e usuarios LES 06 recepcion Sponsor SA. X Alta Media | ganancias por NPS del ma de produccion com_entarlos M5 pedidos web al s_lstema web
del sistema: de pedidos no contar con 1.3.1.3.1 Plan de puesta | adicionales sobre M7 firmada por el
p " | 100% Integra ” 100%
nombres de canales propios BE-002: cion en produccion gustos y Gerente
completos (2), empaques de distribucion Increménto 1.3.1.2 Desarrollo del | preferencias de General
apellidos (2), de fideos de ingreso sistema atencion (horarios
direccion, ; 1.3.1.3.1 Desarrollo de llamadas,
teléfono via web por ventas culminado en ambiente | horarios de vistas,
(celular o calidad horarios de
convencional) 1.3.1.2.3 Informe de entregas)

, correo
electronico,
RUC, raz6n
social.

culminacion de
desarrollo
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Reseripeion Categoria Priordad ('i\:jclslsggggi%s Compo Lzl
Cad. de_l . Requerimient Sl Expectativa SEGEL | PP Coul CETE Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable DIEENTD del.p.r oducto de_ . Crlterlo.gje Me_dlo _d’e
Req | Requerimient Exp der 0 , dad Servicio requisit aceptacion Validacion
o 0 Should |d Won’t | Resul Metas, EDT 0s
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
Disefio de una
interfaz que al
cliente le permita:
-Seleccionar los
| 1.3 Disefio Esquema de | productos a través
mplementar L .
. Integracion de un carrito de
en el sistema .
s 1.3.1 Sistema web compras
un "carrito de . - .
gestion de pedidos -Generar el pedido
compras 1.3.1.1 Disefl del product
virtual”, que Que la .3.1.1 Disefio el producto
ermita’al L, 1.3.1.1.1 Documento -Seleccionar forma
ﬁsuario organizacio de Disefio Funcional de pago (efectivo o
efectuar n tenga un Se pierde entre 13 1.3.1.1.2 Documento | cheque) Acta de
compras de sistema el 33% yel BE-002: Disefio de Disefio Técnico -Permita el registro Disefio del sistema aceptacion y
P para . 50% de ' 1.3.1.3 Puestaen del cliente (en caso M3 L entrega del
REQO | productos y FUNCIONA | EXPO y Rightek - - Incremento | Esque - de gestion de -
recepcion Sponsor X Alta Media | ganancias por . produccién gue no posea M5 . sistema web
10 | procesar el LES 06 . S.A. de ingreso | made : pedidos web al -
2000 a traveés de pedidos no contar con orventas | Inteara 1.3.1.3.1 Plan de puesta | usuario) M7 100% firmada por el
pag . de canales propios P €9 en produccion -Presentar un Gerente
de una tarjeta de distribucid cion 1312D o del i si el |
de crédito con empaques e distribucion _.3. .2 Desarrollo de mensaje si el Genera
los adecuados de fideos sistema producto esta
controles de p b 1.3.1.3.1 Desarrollo disponible en
o via we culminado en ambiente | percha o debe
tra?vés de una calidad elaborarse
1.3.1.2.3 Informe de -Seleccionar si el
pasarela de o -
culminacién de cliente desea que el
pagos
desarrollo producto sea
entregado en 2 dias
(en caso que no
haya producto en
percha)
Generar
automaticame 1.3 Disefio Esquema de
nte al final del Integracion
dia reportes de 1.3.1 Sistema web
las compras gestion de pedidos -
" S Disefio de una
del dia actual 1.3.1.1 Disefio .
Que la interfaz que al Jefe
efectuadas por o 1.3.1.1.1 Documento de Marketin
los usuarios organizacio de Disefio Funcional Ventas: Ggré/nte
del sistema. El n tenga un Se pierde entre 1.3.1.1.2 Documento Y s Acta de
" sistema o 1.3 S . General, le permita: L,
reporte deberd el 33% yel i -~ | de Disefio Técnico - Lo . aceptacion y
BE-002: Disefio - Visualizar la Disefio del sistema
contener al para . 50% de 1.3.1.3 Puestaen - . M3 i entrega del
REQO FUNCIONA | EXPO . Rightek . . Incremento | Esque I cantidad de pedidos de gestion de .
menos esta recepcion Sponsor X Alta Media | ganancias por ; produccién . M5 . sistema web
1 . o LES 06 . S.A. de ingreso | made por medio del canal pedidos web al .
informacion: de pedidos no contar con 1.3.1.3.1 Plan de puesta M7 firmada por el
L - por ventas | Integra - web 100%
codigo del de canales propios - en produccion Gerente
. AT cion -Generar reportes de
cliente, de distribucion 1.3.1.2 Desarrollo del . General
empaques ; pedidos que
nombres y . sistema !
- de fideos contenga: fechas,
apellidos, ruc, N b 1.3.1.3.1 Desarrollo cantidad. oroducto
razon social, via we culminado en ambiente | /. » producto,
: g . cliente, direccién
direccion, calidad
producto, 1.3.1.2.3 Informe de
cantidad, culminacion de
monto desarrollo

cancelado
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DESHT O Categoria Pricrided ('i\:jclslsggggi%s Compo L4 @D
Cad. de_l . Requerimient Sl Expectativa SEGEL | PP Coul CETE Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable DIEENTD del.p.r oducto de_ . Crlterlo.gje Me_dlo _d’e
Req | Requerimient Exp der 0 , dad Servicio requisit aceptacion Validacion
o 0 Should |d Won’t | Resul Metas, EDT 0s
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
Implementar Disefio de una
en el sistema interfaz que permita
un moédulo de a los clientes:
atencion al -Contestar una
cliente que 1.3 Disefio Esquema de | encuesta de
permita Integracion satisfaccion de la
configurar 1.3.1 Sistema web atencion en un
gestionar las gestion de pedidos formulario
solicitudes/qu BE-002: 1.3.1.1 Disefio predefinido
ejas de Increménto 1.3.1.1.1 Documento -Contestar una
clientes y de inareso de Disefio Funcional encuesta de calidad
adicional | por vgentas 13 1.3.1.1.2 Documento del producto en un Acta de
- ue e . e T . i
o Nosscunan | BEQOL | Disno SO Teeo | fomulre | oo gl e | 90
REQO groceso de FUNCIONA | EXPO conozca la | Sponsor Rightek X Alta | Media | con procesos Lograr que | Esque ;’O.dL.JCCién P M5 de gestion de sister?m web
12 | Proc LES 01 P S.A. P los clientes |made | P A pedidos web al -
envio marcay la CRM - 1.3.1.3.1 Plan de puesta | Disefio de un M7 o firmada por el
- . recomiende | Integra ! . . 100%
automatico, recomiende nlamarca. | cion en produccion modulo que permita Gerente
con frecuencia es decir ur{ 1.3.1.2 Desarrollo del | al Jefe de MKT y General
mensual, de NPS del sistema Vent_ag
encuestas a 100% 1.3.1.3.1 Desarrollo -Verificar las
los usuarios culminado en ambiente | solicitudes y quejas
registrados en calidad de clientes
el sistema con 1.3.1.2.3 Informe de -Getionar las
el objetivo de culminacion de solicitues y quejas
evaluar la desarrollo -Efectuar un
calidad del seguimiento del
prod_u<_:tos yel nL'Jm.e.ro de quejas y
servicio pos- clasificarlas por
venta. tipologia
Generar 1.3 Disefio Esquema de
automaticame Integracion
nte con 1.3.1 Sistema web
frecuencia gestion de pedidos
semanal un . 1.3.1.1 Disefio Disefio de un
reporte con un Que I? L, ﬁli;gr?w%nto 1.3.1.1.1 Documento reporte automatico
top ten de ortganlzauo de ingreso de Disefio Funcional que permita
clientes en n ténga un or ventas | 1.3 1.3.1.1.2 Documento | categorizar a los Acta de
base a los sistema pBE-OOl' Disefto de Disefio Técnico clientes en estas Disefio del sistemna aceptacion y
iteri ara : ias: -
REQO gg;ﬁrilggs enla FUNCIONA. | EXPO Eece cion Sponsor X Alta Media lc\loc;]serggggézn Lograr que | Esque Lri&ﬁicl?gﬁsm * (I:r?;?gr?iralla%I;;P’ M3 | de gestion de gir;ttreergz Sielb
13 Lo LES 06 p . P P los clientes | ma de p g > y M5 pedidos web al .
politica de de pedidos CRM : 1.3.1.3.1 Plan de puesta | Bronce; y que sea firmada por el
" < recomiende | Integra - . 100%
Gestion de de n lamarca. | cion en produccion enviado con Gerente
Clientes", esto empaques es decir un, 1.3.1.2 Desarrollo del | frecuencia semanal General
con el fin . sistema al Gerente General
- de fideos NPS del ;
permitir al p b 100% 1.3.1.3.1 Desarrollo y Jefe de Marketing
Sponsor viawe 0 culminado en ambiente |y Ventas
planificar calidad
promociones 1.3.1.2.3 Informe de
para estos culminacion de

clientes Vip.

desarrollo
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Reseripeion Categoria Priordad ('i\:jclslsggggi%s Compo Lzl
%?' Re ugfilmient Requerimient %’(d' Expectativa Sta(l;:rhol Propcl)etarl Coul COQ;%IEJ' Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable Dlsenc;éjre\:lligirgducto e dueisit gg;tiggigﬁ \'/\21 ﬁ((jjfcido’en
a a o 0 P Should |d Won’t | Resul Metas, EDT qos P
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
1.3 Disefio Esquema de
Integracién
1.3.1 Sistema web
gestion de pedidos
1.3.1.1 Disefio
Imple,mentar Que I? L, 1.3.1.1.1 Documento
un quulo de organizacio de Disefio Funcional .
seguridad en n tenga un Se pierde entre 1.3.1.1.2 Documento | Disefiar un médulo Acta de
el sistema, istem 13 e dentro del sistema -
. sistema el 33% y el . =~ | de Disefio Técnico . - . aceptacion y
que permita BE-002: Disefio que permita Disefio del sistema
para 50% de 1.3.1.3 Puesta en : . entrega del
REQO | otogary FUNCIONA | EXPO L . . Incremento | Esque It gestionar los M3 | de gestion de -
recepcion Sponsor X Alta Media | ganancias por . produccion . sistema web
14 revocar LES 06 . de ingreso | made accesos de los M5 pedidos web al .
. de pedidos no contar con 1.3.1.3.1 Plan de puesta - o firmada por el
permisos | - por ventas | Integra dUCCi usuarios a las 100% G
sobre las de canales proplos cién én proguccion diferentes opciones erente
- de distribucion 1.3.1.2 Desarrollo del L General
distintas empaques sistema del aplicativo.
opciones del de fideos "
aplicativo via web 1.3.1.3.1 Desarrollo
' culminado en ambiente
calidad
1.3.1.2.3 Informe de
culminacion de
desarrollo
1.3 Disefio Esquema de
Implementar Integracion
un moédulo de 1.3.1 Sistema web
facturacion gestion de pedidos Disefiar e
off-line que Que la 1.3.1.1 Disefio implementar un
permita L 1.3.1.1.1 Documento mc’)pdulo del sistema
generar organizacio de Disefio Funcional Ue permita la
facturacion de n tenga un Se pierde entre 13 1.3.1.1.2 Documento ?actt?racic’)n fuera de Acta de
los pedidos sistema el 33% yel , > | de Disefio Técnico b - . aceptacion y
BE-002: Disefio linea para los Disefio del sistema
efectuados por para 50% de 1.3.1.3 Puesta en . i entrega del
REQO . FUNCIONA | EXPO . . . Incremento | Esque I clientes de la M3 | de gestion de .
los clientes a recepcion Sponsor X Alta Media | ganancias por . produccién - . sistema web
15 ? LES 06 . de ingreso | made microempresa. M5 | pedidos web al .
través del de pedidos no contar con 1.3.1.3.1 Plan de puesta , o firmada por el
e - por ventas | Integra - Debera permitir 100%
carrito virtual de canales propios - en produccion S Gerente
N L cion imprimir facturas y
de compras" y de distribucion 1.3.1.2 Desarrollo del - . / General
. empaques : enviarlas via e-mail
otros medios . sistema S
. de fideos a la direccion
(via p b 1.3.1.3.1 Desarrollo reqistrada en la base
telefénica, Vvia we culminado en ambiente degdatos
presencial, calidad
correo 1.3.1.2.3 Informe de
electronico) culminacion de
desarrollo
Implementar 1.3 Disefio Esquema de
L Generar un proceso
un proceso Integracion ) i
automatico 1.3.1 Sistema web semi automatico
. Que la e . que permita
que permita, a N gestion de pedidos actualizar el
través de la organizacio 1.3.1.1 Disefio inventario en la
carga de un n tenga un Se pierde entre 13 13.1.1.1 Documento | Acta de
: sistema N : i : ase de datos en »
archivo, el 33% yel i -~ | de Disefio Funcional o . aceptacion y
. BE-002: Disefio base a las ventas Disefio del sistema
actualizar el para 50% de 1.3.1.1.2 Documento .. entrega del
REQO |. - FUNCIONA | EXPO . . . Incremento | Esque S efectuadas M3 | de gestion de .
inventario de recepcion Sponsor X Alta Media | ganancias por - de Disefio Técnico S . sistema web
16 LES 06 . de ingreso | made (disminuir M5 | pedidos web al -
productos en de pedidos no contar con 1.3.1.3 Puesta en : . firmada por el
- . - por ventas | Integra - inventario 100%
el sistema; y de canales propios - produccion s Gerente
A cién automaticamente) y
la descarga de de distribucion 1.3.1.3.1 Plan de puesta - General
empaques - produccion
productos de fideos en produccion terminada
vendidos del c o 1.3.1.2 Desarrollo del (aumentar
inventario, Viawe sistema inventario

asegurando la
integridad de

1.3.1.3.1 Desarrollo
culminado en ambiente

manualmente)
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. Prioridad Necesidades
a Sl Categoria a e .. | del Negocio, Compo - Slocle S ;
Cad. del Requerimient Cad. Expectativa Stakehol | Propietari Coul Compleji Ovortunidades. | Beneficio | nente Entregable Disefio del producto de Criterio de Medio de
Req | Requerimient q Exp P der 0 , dad P ! g Servicio requisit aceptacion Validacion
o 0 Should |d Won’t | Resul Metas, EDT 0s
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
la base de calidad
datos 1.3.1.2.3 Informe de
culminacion de
desarrollo
Que la
E]J:gg;a{g : organizacio 1.3.1.2 Desarrollo del azesﬁjrgg!;ﬁning Plan de
ntenga un Se pierde entre sistema P ; Plan de pruebas pruebas
casos de sistema 0 13 y con usuarios : :
el 33% yel . -~ [1.3.1.2.2Plan de . . internas internas y plan
prueba en ara % d BE-002: Disefio bas i finales en conjunto Plan d b d b
REQO | conjunto con EXPO P . Rightek ) 50% € Incremento | Esque pruenas internas con el Gerente M3 an de pruebas con | dé pruebas con
17 | usuarios CALIDAD 06 recepcion Sponsor SA X Alta Media | ganancias por de inareso | ma de 1.3.1.3 Puesta en General detallando M1p | usuarios finales; usuarios;
finales e de pedidos o no contar con or vgentas Inteara produccion 0s escenarios de ambos con al menos | ambos
interesados de canales propios P ciéng 1.3.1.3.2 Plan de ruebas 10 escenarios de firmados por el
de distribucion pruebas con usuarios P pruebas Gerente
para el nuevo empaques finales relevantes sobre el General
sistema web de fideos sistema web
via web
Que I? L, Elaboracion de un
organizacio 1.3.1.2 Desarrollo del | acta de aceptacion Plan de
L puesta en ntenga un Se pierde entre 13 sistema de la salida en vivo pruebas
puesta sistema el 33% yel . . |1.3.1.22Plande firmada por el Aprobacion del Plan | internas y plan
produccion ara % d BE-002: Disefio bas i Di d d bas i d b
REQO | ser& cuando el EXPO P ., Rightek Medi . 50% € Incremento | Esque pruebas Internas Irector de M3 € pruebas Internas | de pruebas con
18 | 100% de las CALIDAD 06 recepcion Sponsor SA X o Media | ganancias por de inareso | ma de 1.3.1.3 Puesta en Proyecto y Gerente M12 Aprobacion del plan | usuarios;

0 de pedidos o no contar con g produccion General, donde se de pruebas con ambos
pruebas sean p .| porventas | Integra S S -
satisfactorias de canales propios cion 1.3.1.3.2 Plan de indique que la usuarios finales firmados por el

empaques de distribucion pruebas con usuarios totalidad de pruebas Gerente
de fideos finales hayan sido General
via web satisfactorias
Certifica la Que I? - ificacion fisi
correcta organizacié - Certificacion fisica
operatividad n tenga un Se pierde entre del sistema web de
del sistema a sistema el 33% y el 13 gestian de pedidos,
. BE-002: Disefio | 1.3.1.3 Puesta en la cual debe ser Informe de puesta | Acta de
REQO traves de un EXPO para . Rightek . 50% de_ Incremento | Esque | produccion firmada por el en produccion entrega del
19 a((;)traefllrmada CALIDAD 06 (rjecepg[gn Sponsor SAA X Alta Media gzn(?:;::fcp;r: deingreso |made |1.3.1.3.3 Informe de proveedor y el M3 Aprobacion del Plan | plan de
pConsuItor de € pediaos canales propios por ventas | Integra | puesta en produccion Director de de estabilizacion estabilizacion
Sistemas y de de distribucion cion Proyectos y el
Director de empaques Consultor de
de fideos Sistemas
Proyectos :
via web
Definir una Que la ‘o Disefio de un
matriz de organizacio . 13 Dlse_np Esquema de documento en Documento de Acta de
Se pierde entre Integracion - .
roles versus n tenga un o 1.3 . donde se Disefio Funcional y | entrega/acepta
g el 33% y el ) T . 11.3.1 Sistema web o NP -
cargos para ; BE-002: Disefio L - especifiquen las Disefio Técnico, cion de los
NO sistema . 50% de gestion de pedidos - :
REQO | acceso al EXPO Rightek . . . Incremento | Esque S opciones del conteniendo una documentos de
) FUNCIONA para Sponsor X Bajo Baja ganancias por . 1.3.1.1 Disefio . M3 o) -
20 | sistema web, 06 ., S.A. de ingreso | ma de sistema, los roles seccion sobre Disefio
- LES recepcion no contar con 1.3.1.1.1 Documento , - .
para evitar . - por ventas | Integra - - que las contendran seguridades de la Funcional y

- de pedidos canales propios - de Disefio Funcional . i N

conflictos de p Lo cién y los cargos informaciony con | Disefio

e de de distribucion 1.3.1.1.2 Documento izad | iz disefiad Técni
segregacion de Disefio Técnico autorizados a esos a matriz disefiada écnico
de funciones empaques roles, esto con el
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Reseripeion Categoria Priordad ('i\:jclslsggggi%s Compo Lzl
%?' Re ugfilmient Requerimient %’(d' Expectativa Sta(l;:rhol Propcl)etarl Coul COQ;%IEJ' Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable Dlsenc;éjre\:lligirgducto e dueisit gg;tiggigﬁ \'/\21 ﬁ((jjfcido’en
d q o 0 P Should |d Won’t | Resul Metas, EDT qos P
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
de fideos objetivo e asegurar
via web una correcta
segregacion de
funciones.
Que la El Consultor de
organizacid Sistemas presentara
n tenga un . un informe al
El sistema sistema Slesrg;:cifeelntre 13 1315 Equipos de Director de Informe de g?ec;\r;:(r:?;odt;on
web debe NO para 50% de BE-002: Disefio | computo y servicios Proyectos donde se adauisicion de hostin
REQO EXPO - Rightek - o Incremento | Esque |1.3.1.5.1 Laptops indique el M3 guisicion g
estar FUNCIONA recepcion Sponsor X Alta Media | ganancias por . = hosting indicando aprobado por
21 disponible LES 06 d did SA. no contar con deingreso | made ) adquiridas proveedor de M12 ue el soporte del Gerente
24/% de pedidos canales propios porventas | Integra | 1.3.1.5.2 Hosting hosting gitio serép24x7 General
€ Lo cién adquirido seleccionado y los ; .
empaques de distribucion SLA sobre la mediante firma
de fideos operatividad del
via web servicio de hosting
Que se
El esquema de establezca _ Disefio de un
doberd sor o NEEA 13 |132Esquemade | CRERCE cladro comparativo | Acta de
efectuado con NO esquema Negocios 50% dey BE-002: Disefio | comisiones ventas basat[i)o enun de las comigiones aceptacion/entr
REQO un FUNCIONA EXPO | de Sponsor & X Bajo | Media anancias por Incremento | Bsque | 1.3.2.1 Reglas benchmarking entre M3 agadas por al e apdel cuadro

22 . 18 | comisiones | P Estrategi ! g P deingreso | made |comerciales g€ Pag P 9 ;
benchmarking LES as no contar con orventas | Inteara | 1.3.2.2 Instructivo para al menos 3 féabricas menos 3 empresas | comparativo de
entre al menos para canales propios | P cic')ng ciloulo de comisior?es de fideos en la productoras de comisiones
3 fabricas de vendedores de distribucion ciudad de fideos
fideo sub- Guayaquil

contratados
Que la
organizacio 1.3 Disefio Esquema de
: n tenga un Se pierde entre Integracion Acta de
El sistema istem 1.3 - . -,
. sistema el 33% yel . ~ ~ 11.3.1 Sistema web El sistema web - . aceptacion y
debera estar ara o BE-002: Disefio oo : i Disefio del sistema
REQO | desarrollado NO EXPO P . . Medi . 50% de. Incremento | Esque gestion d? pgdldos estara (_jlsenado en de gestion de entrega el
- FUNCIONA recepcion Rightek X Media | ganancias por - 1.3.1.1 Disefio lenguaje de M12 . sistema web
23 |bajola 06 . 0 de ingreso | made S pedidos web al -
. LES de pedidos no contar con 1.3.1.1.1 Documento programacion firmada por el
herramienta - por ventas | Integra - - 100%
ASP.NET de cana_les_proplos cion de Disefio Funcional ASP.NET Gerente
' de distribucion 1.3.1.1.2 Documento General

empaques € 9. 11-2 DOCU
de fideos de Disefio Técnico
via web
Que la
organizacio 1.3 Disefio Esquema de
n tenga un Se pierde entre Integracion Acta de

La base de sistema el 33% yel 1.3 1.3.1 Sistema web : . aceptacion y

datos para el BE-002: Disefio | ", - La base de datos Disefio del sistema

- NO para . 50% de gestion de pedidos . entrega del
REQO | almacenamien EXPO L . Medi . . Incremento | Esque S donde reposara la de gestion de .

24 |to de los datos FUNCIONA 06 recepcion Rightek X o Media | ganancias por de inareso | ma de 1.3.1.1 Disefio informacion sera M12 edidos web al sistema web
debera ser LES de pedidos no contar con or vgentas Inteara 1.3.1.1.1 Documento MySOL 2000/ firmada por el
MySOL de canales propios P ciéng de Disefio Funcional y ° Gerente

y empaques de distribucion 1.3.1.1.2 Documento General
de fideos de Disefio Técnico
via web
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. Prioridad Necesidades
Caod DeSCc;‘IeFIJCIOH Categ.oria Cod . Stakehol | Propietari Compleji del Negocio, - Gy Disefio del producto M%deelo Criterio de Medio de
Re ‘ Requerimient Requerimient Ex | Expectativa der o Coul dad Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable Servicio requisit acentacion validacion
a a o 0 P Should |d Won’t | Resul Metas, EDT qos P
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
. Informe presentado
S\?a?ﬁgfse Evaluacion Se pierde entre 13 por el proveedor Lr;f:)gr\:rg\rlzsé%rg?do
€s a varios 0 : i
menos a 3 candidatos el g,gg) yel BE-002: Disefio | 1.3.3 Vendedores sub- :?.PStrateglc&Consu RPStrategic&Consu Acta (:7
- EXPO RPStrate | RPStrate di 50% de d ting que contenga Iti enrega/aceptac
REQO | candidatos FUNCIONA - - Medi . . Incremento | Esque | contratados " M3 ting con un S .
para gic&Con | gic&Con X Media | ganancias por . la evaluacion . i6n del informe
25 | parasub- LES 24 - - 0 deingreso |made |1.3.3.1 Informe con M12 | comparativo de i
detectar al sulting sulting no contar con . efectuada a al . de evaluacién
contratar h - por ventas | Integra | propuesta de candidato . competencias de al .
més canales propios py menos 3 candidatos ; de candidatos
como if de distribucion eron para el servicio de menos 3 candidatos
vendedores calificado evaluados
vendedores
Los contratos Disefio de un
generados contrato asegurando
para Se pierde entre que el documento
\éendedores Adaquisicic el 33% yel . 1'.3 ~ | 1.3.3 Vendedores sub- haga refe_r«,encm a Reporte de revision | Acta de
eben quisICIO RPS 50% d BE-002: Disefio d una relacién de la plantilla del o
REQO | especificar FUNCIONA | EXPO | ndeuna PStrate . o de Incremento | Esque contratados comercial, es decir € la plantilia de ep’treg acepta
26 | una relacion LES 02 |f d Sponsor | gic&Con X Alta | Media |ganancias por de inareso | ma de 1.3.3.2 Contratos Ia restacilc’m de un M3 | contrato firmado cion de la
comercial uerza ae sulting no contar con or vgentas Inteara comerciales firmados serF\)/icio o oroducto por un abogado plantilla de
ventas canales propios P eg con vendedores P ' externo contrato
basado en la de distribucion cion No debe contener
entrega de un clausulas
producto o relacionadas a
servicio aspectos laborales
Las encuestas
generadas de Las encuestas
la elaboradas para
investigacion No existen determinar los Plantilla de encuesta
de mercado Poseer un reportes de 14 gustos y debe contener
deben eril de las andlisis de - . - preferencias de los
p . ) Disefio | 1.4.1 Perfil de clientes . nombre, raza, edad, | Acta de
contener caracteristi Negocios ventas BE-002: roceso | 1.4.1.2 Informe clientes deben énero. nivel entreaa/acenta
REQO | detalles de los | FUNCIONA | EXPO & Medi . No estan Incremento | P Co contener: nombre, genero, nivel, nireg P
. casy Sponsor . X Media |. o . . S resultados de la , M1 socioeconémico, cion de la
27 | encuestados: LES 14 . Estrategi 0 identificados ni | de ingreso i | s L raza, edad, género, L -
necesidade andlisis | investigacion de . ocupacion, plantilla de
nombre, raza, a segmentados el | por ventas nivel N
) s de los de mercado : . direccion y debe ser | encuestas
edad, género, mercado al socioeconémico,
- lientes ventas . aprobada por el
nivel c cual apunta el ocupacion,
: . - S Gerente General
socioeconomi negocio direccion. Deben
cos, ser elaboradas a al
ocupacion y menos 300 personas
direccion
Disefiar una matriz
BE-002: de perfil del cliente
La matriz de No existen Incremento que contenga
perfil de Poseer un reportes de de ingreso 14 aspectos
cliente debe peril de las . analisis de por Vent.as Disefio demogr?ﬂcols, bacion de | Acta de
ser revisada 'y caracteristi Negocios ventas, BE-001: proceso | 1.4.1 Perfil de clientes socioculturales, Aprobacion de la entrega/acepta
REQO FUNCIONA | EXPO & . No estan Lograr que e . estilos de vidas, matriz del perfil del | ~.,
28 aprobada por LES casy Sponsor . X Alta Baja |., .. . . S 1.4.1.1 Matriz con . M1 - cion de la
14 . Estrategi identificados ni | los clientes . - . personalidad, cliente por el . .
el Gerente necesidade - andlisis | perfil del cliente - matriz de perfil
a segmentados el | recomiende habitos de consumo Gerente General .
General y s de los 40 al | de { revisad de cliente
Consultor del - mercado a nlamarca, | oo Sera revisada y
PrOCESOS clientes cual apunta el | es decir un aprobada mediante
negocio NPS del firma por el Gerente
100% General y Consultor

de Procesos
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Reseripeion Categoria Priordad ('i\:jclslsggggi%s Compo Lzl
%?' Re ugfilmient Requerimient %’(d' Expectativa Sta(l;:rhol Propcl)etarl Coul COQ;%IEJ' Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable Dlsenc;éjre\:lligirgducto e dueisi t gg;tiggigﬁ \'/\21 ﬁ((jjfcido’en
a a o 0 P Should |d Won’t | Resul Metas, EDT qos P
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
Disefio de un
manual de analisis
de ventas que
incorpore una Manual de analisis
Queel -
seccion en donde se de ventas debe
Los planes de personal ifi
L7 especifiquen los contener una
accion deben sea - , -
14 planes de accién seccion que indique
contener itado P . - Acta de
o Capac . . . Disefio que deberan ser las actividades a
actividades a Negocios No existen BE-002: - - entrega/acepta
: NO para poder . proceso | 1.4.2 Manual de ejecutados en caso M1 | ejecutar para .
REQO | ejecutar para EXPO & Medi . reportes de Incremento - cion del
. FUNCIONA efectuar Sponsor . X Media P . reportes que las ventas M11 | correccion de
29 | corregir los 17 pe Estrategi 0 andlisis de de ingreso A L - - . manual de
. LES analisis de analisis | 1.4.2.2 Plan de accion | efectivas sean M12 | escenarios de bajas T
escenarios a ventas por ventas - analisis de
ventas con de menores a las ventas, incluyendo
ventas . - ventas
los ventas proyectadas, debera responsabilidades y
menores a las e .
incluir ademés debe ser aprobado
proyectadas. documento -
itent responsabilidades, por el Gerente
S existentes seguimiento e General
informes sobre la
efectividad de los
planes
Los reportes
de ventas debe Instructivo del
tener proceso de
informacion: Que |€_1 B 1.4 elaboracion de Plantilla de reporte Actad
canal de venta organizacio . . Disefio reportes de ventas de ventas contendra | - \C2 0€
(sistema web n pueda Negocios No existen BE-002: roceso 1.4.2 Manual de ue incluya: canaly M1 los items indicados entrega/acepta
REQO " | FUNCIONA | EXPO & . reportes de Incremento | ° reportes g ya. L cion de la
vendedor), efectuar un | Sponsor - X Alta Baja . - s . de venta (sistema M11 | en el requisito -

30 . LES 10 . Estrategi andlisis de de ingreso e | 1.4.2.1 Instructivo . plantilla de
cantidad analisis de a ventas or ventas andlisis elaboracion reportes web, vendedor), M12 | REQO24y sera reportes de
proyectada, las ventas P de P cantidad aprobado por el veFr)1 tas
ventas efectuadas ventas proyectada, ventas Gerente General
efectivas, efectivas, variacion,
variacion, lugar venta.
lugar venta.

Los informes
de propuestas Informe presentado
de candidatos Evaluacion . 15 por el proveedor
deben es a varios Sle pl(t;rde elntre Selecci RPStrategic&Consu Infor:ne preszntado Acta de
contener al ; el 33%ye BE-002: ony Iting que contenga por €1 proveedor entrega/acepta
candidatos | RPStrate | RPStrate : 50% de ' 1.5.1 Informe con iy RPStrategic&Consu | ~. .
REQO | menos FUNCIONA | EXPO . - Medi . . Incremento | contrat la evaluacién M3 . cion de
. para gic&Con | gic&Con X Media | ganancias por - - propuestas de Iting con un .
31 | evaluaciones LES 24 - . 0 de ingreso | acién - efectuada a al M12 . informes de
detectar al sulting sulting no contar con candidatos . comparativo de .
de 3 h .| porventas |Jefede menos 3 candidatos . evaluaciones
; mas canales propios competencias de al -
profesionales S de distribucion MKT y para cargo de Jefe menos 3 candidatos de candidatos
en la rama de calificado Ventas de Marketing y
Marketing y Ventas
Ventas
Que la
organizacio
El contrato n cuente . 1.5
para el Jefe de con Se p'f rde entre Selecci Plantilla de contrato
Marketing y personal RPStrate ?033 (?ey ° BE-002: ony 1.5.2 Contrato laboral | ¢°" Jefe de Plantilla de contrato Acta de
REQO | Ventas debe FUNCIONA | EXPO - . 0o Incremento | contrat | .. - Marketing y Ventas . enrega/aceptac
- expertoen | Sponsor | gic&Con X Alta Media | ganancias por . L firmado con candidato . M3 | con sumilla del . .
32 | serrevisado LES 03 ; . de ingreso | acion - con una sumilla ion la plantilla
: Marketing sulting no contar con seleccionado . Gerente General
previamente ' canales propios | PO" ventas | Jefe de realizada por el de contrato
por el Gerente Vent_a,s y de distrigucFiJc')n MKT y Gerente General
General Gestion de Ventas
Relaciones

al Cliente
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Reseripeion Categoria Priordad ('i\:jclslsggggi%s Compo Lzl
%?' Re ugfilmient Requerimient %’(d' Expectativa Sta(l;:rhol Propcl)etarl Coul COQ;%IEJ' Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable Dlsenc;éjre\:lligirgducto e dueisit gg;tiggigﬁ \'/\21 ﬁ((jjfcido’en
d q o 0 P Should |d Won’t | Resul Metas, EDT qos P
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
Que la
organizacio
El n cuente Se pierde entre 15 . Organigrama
. con o Selecci Organigrama con -
organigrama el 33% y el . . actualizado
BE-002: ony nuevo cargo . Acta de
debe ser personal RPStrate 50% de . . incorporando nuevo .
REQO - FUNCIONA | EXPO - . . . Incremento | contrat | 1.5.3 Organigrama incorporado y que aceptacion/entr
revisado y expertoen | Sponsor | gic&Con X Bajo Baja ganancias por - L : . M3 | cargo de Jefe de
33 LES 03 . . deingreso |acion | actualizado debe estar firmado - ega del
aprobado por Marketing sulting no contar con Marketing y Ventas :
' - por ventas | Jefe de por el Gerente organigrama
el Gerente Ventas y canales propios MKT G | y aprobado por el
General i de distribucion y enera Gerente General
Gestion de Ventas
Relaciones
al Cliente
Informe que
contenga
Requisitos que la
organizacion debe
cumplir ante los
Los informes entes qe control en
. temas: laborales,
de BE-003: 1.2.2 Requerimientos | municipales
recopilacion Fortalecer - querimie - pales,
de Que la Empresanose | la posicion !egalt_es_y sanitarios trlbu_tarlos,
. organizacié 1.2 identificados ambientales y Informe de
requerimiento g encuentra de la o L ilacion d
s legales y n cumpla constituida organizacio §|tuaC| 1.2.2.1 Informe sanitarios. recopilacion de Ipforme con
REQO sanitarios NEGOCIO EXPO con los Sponsor JDG X Alta Alta | Producto no nantelos | oM resultados Informe que haga M4 | requisitos legales y | firma de
34 13 .. P Services legal identificacion una clasificacion de | M12 | sanitarios deberdan | revisiony
deben ser requisitos cuenta con entes de . - o -
. . regulari | requerimientos legales | los requerimientos ser aprobados por el | aceptacion
revisados por legales normativas de | control P B
g . - zada 1.2.2.2 Informe anélisis | identificando Gerente General
un experto en tinent calidad (sanitarios L
N pertinentes priorizacion resultados | aquellos
legislacion y de L
o . legales prioritarios
sanitaria y compafiias) (urgentes) y no
tributaria roentes) y
prioritarios y que
indique las fechas
maximas de
cumplimiento y una
planificacion para
los no prioritarios
BE-003: Politicas
Las politicas y Fortalecer . S Y
. Que la S Politicas y procedimientos
procedimiento 4 Empresano se | la posicion 12 121 A o 2
organizacio . .2.1 Actualizacién procedimiento debe contener una | Manuales
s deben ser encuentra de la . . liti laborad iz d isad
disefiadas n cumpla constituida organizacio §|tuaC| po |t|ca_1$ y elaborados y T“a”'.z. ¢ revisados y
REQO EXPO JDG on procedimientos acoplados a los M4 | identificacién de aprobados
tomando en NEGOCIO con los Sponsor . X Alta Alta Producto no n ante los o - L - .
35 - - 13 .. Services legal 1.2.1.2 Politicas y requisitos legales y M12 | cual requisito legal | mediante firma
consideracion requisitos cuenta con entes de . i o A
A - regulari | procedimientos sanitarios o sanitario cumple, | por el Gerente
la legislacion legales normativas de | control d lizad identificad | deb bado | G |
sanitaria y | calidad (sanitarios zada actualizados identificados en e y debe ser aprobado | Genera
. . pertinentes requisito REQ028 por el Gerente
tributaria y de
o General
compafiias)
BE-003:
El nuevo
disefio de Que la Fortalgc_gr s N Disefio del
eMDAUES “ Empresa no se | la posicion 12 1.2.1 Actualizacion Nuevo disefio de empague con
Paq organizacio encuentra de la = . | politicas y empagques de Disefio de empaque | .. Pag
debe ser n cumpla constituida organizacio Situaci rocedimientos roductos de 170 aprobado por el firma de
REQO | efectuado FUNCIONA | EXPO DG g én P rent P Y ms | P aceptacion del
- con los Sponsor . X Alta Alta Producto no n ante los 1.2.1.1 Disefio de 400 gramos proveedor JDG
36 | considerando LES 13 L Services legal M12 - Gerente
C requisitos cuenta con entes de . | empaques acoplado a acoplados a los Services y por el
requerimiento . regulari . o General y
legales normativas de | control requisitos entes de requerimientos de Gerente General
s de entes de g . - zada proveedor JDG
; calidad (sanitarios control los entes de control .
control pertinentes de Services
sanitarios y

compafiias)
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. Reseripeion Categoria . N Priordad . ('i\:jclslsggggi%s Compo _— L4 @D - -
%2?1' Requg?ilmient Requerimient Cé?(‘:) Expectativa Sta(l;:rhol Propcl)etarl Coul ’ COQ;%IEJ' Oportunidades, | Beneficio | nente Entregable Dlsenc;éjre\:lligirgducto reqdueisit gg;t&ggigﬁ \'/\21 ﬁ((jjfcido’en
o 0 Should |d Won’t | Resul Metgs, EDT 0s
Must haves | haves | haves | haves | tado Objetivos
1.6.1 Capacitacion
procesos CRM
1.6.1.3 Personal
capacitado procesos
CRM
1.6.2 Capacitacion
No se cuenta procesos comerciales
con procesos 1.6.2.3 Personal
de Marketing | BE-001: capacitado procesos -2 sesiones de
No se cuentan | Lograr que comerciales L
. S capacitacion de 16
Queel con procesos los cllc_entes 1.6.3 Capacnamqn horas para cada
personal CRM recomiende procesos Marketing UEVO proceso y
No se cuenta n la marca, 1.6.3.3 Personal ist b asi
sea con procesos es decir un capacitado procesos sistema wel 8
capacitado Comerciales | NPS del Marketing como p aaa f
en el uso Se pierde entre | 100% 1.6.4 Capacitacion rewsmnl ¢ Ias
de un el 33% y el BE-002: sistema web normas [egales y
sistema de 50% de Incremento 1.6.4.3 Personal sanltalr_ljls )
pedidos via ganancias por | de ingreso capacitado gg;?fn;sagé 8 horas
Los nuevos web Negocios no contar con | por ventas 1.6.5 Capacitacion a para el
procesos EXPO | Que la & canales propios | BE-003: 1.6 vendedores sub- entrenamiento de Cronograma de Informes
deben ser 4 P, Estrategi de distribucion | Fortalecer | Capacit | contratados capacitacion del
REQO - TRANSICIO 07 | organizacio - . . : S L . los vendedoresenel | M1 resultados
37 revisados en N EXPO | n posea Sponsor | as/Righte X Bajo Baja No existen la posicion | aciénal | 1.6.5.3 Cgpautauon producto, asi M12 personal aprobado evaluacion al
talleres con el p k reportes de dela persona | sobre catélogo de tambié 2 . por el Gerente |
personal de la 11 | personal S.A./IDG analisis de organizacio | | productos dam8 ;]en sesmrlles General persona
empresa capacitado Services ventas n ante los 1.6.5.4 Capacitacion Ce ac.?;g.sé?]ag?] Ib;
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Anexo 9 Estructura de desglose de trabajo (EDT)

Desarrollo de
procesos de
marketing,
comerciales y
gestion de
relaciones con
clientes; diseno de
un esquema de
integracion vertical
hacia adelante y
regularizacion, ante
los entes de
control, de la
situacion legal de la
fabrica de fideos
ARC

1 dia 0%

14519 1519

=

Diseno de
procesos
Marketing, CRM y
Comerciales

1 dia 0%

1.2

1.3

Situacion legal
regularizada |

11319 11519

1+

14519 | 11519

Diseno Esquema
de Integracion

1.4

1.5

1.6

1.7

Diseno procesos
anilisis de ventas

Seleccion y
contratacion Jefe

Capacitacion al I

Direccion de I

= - 2 personal - Proyectos
N e 0% * 1 dia 0% 2| de MKT y Ventas 1 dia % J [T 1da ]| 0%
1518 | 1519 R I 1 dia 0% | IEIENIEEEN | 11519 [ 1519
3 £ 1518 | 1519 ) =
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1.1.1.1
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11519
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%
11519

1 dia
1519
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1 dia
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1319

1.1.1.1.1

1.1

Diagrama de flujo
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1 dia 0%
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MG | 1519

1.1.1.21
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s —
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14519 14519
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L= | puestos de trabajo
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14519 14519
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11319
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14519 1319
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11519
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2.3

16
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Situacion legal
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™~ -
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1di % | Tda | 0% || N dm % |
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I IEEEN B b finales | | internas 1519 | =19 i
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contratacion Jefe

de MKT y Ventas
1dia 0%
14519 11519

1.5.1

Informe con
propuestas de
= candidatos
1 dia 0%
1519 | 1/5M9

1.5.2

Contrato laboral
firmado con
candidato
seleccionado

1 dia 0%
11519 1/5M19

3

Organigrama |

actualizado

1 dia 0%

1/5M15 | 17515



293

Capeiaokin al
peroonsl

1 dia T

14319 14519 I

=
1 152 | 163 | 154 | 155 | 158 187 | 1568
CmpaEmodon Cmpcitmodon Capmotmodin Capoitnodin Capaonclin & Capaoisolin cobrs CapaiEnokin cobirs CapaoRnckin pars
procssos CRM DI B0 E DroosEoE sl ed=mia weah wandadoran normalss tributarisc ¥ normas caniariss andlicle d= raporiss d=
9= Ty I ko | oomercisiec a Mairiading Tia o I k3 pub.snniratsdor - Labnralac k2 Tia T I k= wanisg
IEEREEEN | 1dia | o Q) tdia | o R IEE SR | tda | o | IEEEEEE | 1dia T
— 14519 | 1/519 I 14519 | /519 I — 145149 14519 I 1 dia I = 1/519 14519 I
18 1I1_| = = 128 = 14519 14519 1871 =
Plan o 1IE£_‘|'I 1'EJ“|'I Plan g 1'EE*_I = Plan a2 1681
oot Flan os Flar e ompeoitsin Flar e 1861 oot Flan ds
|ty || -
Tda ey I . oapeoisslin | oapeoiaclin Tda o I e oapeoiaclin Puﬁm = Tda ey I oapeofzalin
17515 [ /513 1 dia [ | 1 dia [ | 17515 [ 1513 1 dia [ | — I IEEEN IEEEED | Tdia | T
11519 | 1513 | 11519 | 1513 | 11519 | 1513 | tdia [ o |l 11519 | 1513
1812 1643 = = 1672
= 14519 | 14519 I
rial d= 1623 1633 Maisrial de 1653 risl o= 16812
oepaoiaokin Mai=risl de Mai=rial de 2 cepaoiaian Mai=rial de 1652 oepaoiaokin Mai=rial de
|t -
TdG 7 I = aapainnlan | | ompaniEslan Toe = I q ompaniEslan Dl:lhl'::ow::-ﬂ Td@ [ I s oapEaiEolan
EEIEEE | tdia | o | idia | o |f EEEEE | tdis [ o | s pae EEIEEE | tdin | o |
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Direccion de
Proyectos
idia | 0% ||
11519 | 14519

1.7.1 1.7.2 1.7.3 1.7.4
Inicio I Planificacion I Monitoreo y I Cierre I
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1 dia 0% § 1519 | 1/518 I 11519 11519 I Tdia | 0%
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| e _E .
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1.7
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Anexo 10 Andlisis de entregables y requisitos
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Anexo 11 Diccionario EDT

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

o S s NA
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
11111 Diagrama de flujo del proceso

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene el flujo del nuevo proceso de marketing. Este diagrama contiene todo las actividades que se ejecutardn como parte
de flujo de proceso de marketing, incluidas:

-Publicidad en distintos medios

-Planificacion de actividades para la comunicacion de la marca

-Planificacion de encuestas

-Comunicacion al cliente de la existencia de canales de venta via web

-Evidencia del cumplimiento de las planificaciones

-Célculo NPS

CRITERIOS DE ACEPTACION

El diagrama del flujo del proceso debe estar desarrollado bajo la metodologia BPMN
El diagrama debe cumplir con los requerimientos legales en temas alimentos

: ACTIVIDAD PUBACT | comienzo FIN COSTO RECURSOS

1 | Definicion de sub procesos jue 30/1/20 | lun 3/2/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
a incorporar 16 hrs 17:00 17:00 $264,00 | te General[50%]

2 | Disefiar flujo de sub- lun 3/2/20 mié 5/2/20
procesos 16 hrs 17:00 17:00 $224,00 | Consultor NEG&ESTR

3 | Disefar flujo procesos mié 5/2/20 vie 7/2/20
general 16 hrs 17:00 17:00 $224,00 | Consultor NEG&ESTR

4 | Revisién flujo de sub- vie 7/2/20 lun 10/2/20
procesos y proceso general | 4 hrs 17:00 11:00 $56,00 | Consultor NEG&ESTR

5 Consultor NEG&ESTR;Geren
Aprobar flujo de sub- lun 10/2/20 | lun 10/2/20 te General;Director de
proceso y proceso general | 3 hrs 11:00 16:00 $87,00 | Proyectos

Responsable del entregable Negocios & Estrategias

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia

CODIGO EDT PAQUETE
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11112

Descriptivo de funciones para puestos de

trabajo

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento organizacional que describe las responsabilidades y funciones del cargo, asi como su alcance y aporte a la
compafiia para los responsables del proceso de Marketing.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El documento debe ser aprobado por el Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (0]

1 | Definir objetivos del lun 10/2/20 | mar 11/2/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
puesto de trabajo 5 hrs 16:00 11:00 $82,50 | te General[50%]

2 | Definir responsabilidades mar 11/2/20 | mar 11/2/20
del cargo 5 hrs 11:00 18:00 $70,00 | Consultor NEG&ESTR

3 | Definir actividades mar 11/2/20 | mié 12/2/20
especificas 8 hrs 18:00 18:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR

4 | Definir competencias mié 12/2/20 | jue 13/2/20
requeridas 4 hrs 18:00 12:00 $56,00 | Consultor NEG&ESTR

5 | Elaborar descripciones de jue 13/2/20 | vie 14/2/20
funciones 8 hrs 12:00 12:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR

6 | Aprobar descripciones de vie 14/2/20 | vie 14/2/20 Consultor_NEG&ESTR;Direct
funciones 1hr 12:00 13:00 $24,00 | or de Proyectos

Responsable del entregable Negocios & Estrategias

Aprobado por: Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

o . T o NA
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
11121 Diagrama de flujo del proceso

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene el flujo del nuevo proceso de comercial. Este diagrama contiene todo las actividades que se ejecutaran como parte
de flujo de proceso comercial, incluidas:

-Proyeccion de ventas

- Planificacion de reuniones de seguimiento del cumplimiento de la proyeccién de ventas

-Frecuencia de capacitacion a vendedores

CRITERIOS DE ACEPTACION

El diagrama del flujo del proceso debe estar desarrollado bajo la metodologia BPMN
El diagrama debe cumplir con los requerimientos legales en temas alimentos

I ACTIVIDAD PRGSOl 1127 FIN COSTO RECURSOS

D ION ¢]

1 | Definici6n de sub procesos vie 14/2/20 mar 18/2/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
a incorporar 16 hrs 15:00 13:00 $264,00 | te General[50%]

2 | Disefar flujo de sub- mar 18/2/20 | jue 20/2/20
procesos 16 hrs 15:00 13:00 $224,00 | Consultor NEG&ESTR
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3 | Disefar flujo procesos jue 20/2/20 | mié 26/2/20
general 16 hrs 15:00 13:00 $224,00 | Consultor NEG&ESTR
4| Revision flujo de sub- mié 26/2/20 | mié 26/2/20
procesos y proceso general | 4 hrs 15:00 19:00 $56,00 | Consultor NEG&ESTR
Consultor NEG&ESTR;Geren
5 Aprobar flujo de sub- jue 27/2/20 | jue 27/2/20 te General;Director de
proceso y proceso general | 3 hrs 9:00 12:00 $87,00 | Proyectos
Responsable del entregable Negocios & Estrategias
Aprobado por: Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
11122 Descriptivo de funciones para puestos de

trabajoso

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento organizacional que describe las responsabilidades y funciones del cargo, asi como su alcance y aporte a la
compafiia para los responsables del proceso de Gestion Comercial.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El documento debe ser aprobado por el Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION ¢]
1 | Definir objetivos del jue 27/2/20 | vie 28/2/20 Consultor_NEG&ESTR;Geren
puesto de trabajo 8 hrs 12:00 12:00 $132,00 | te General[50%]
2 | Definir responsabilidades vie 28/2/20 | lun 2/3/20
del cargo 8 hrs 12:00 12:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
3 | Definir actividades lun 2/3/20 mar 3/3/20
especificas 8 hrs 12:00 12:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
4 | Definir competencias mar 3/3/20 mié 4/3/20
requeridas 8 hrs 12:00 12:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
5 | Elaborar descripciones de mi¢ 4/3/20 | mié 4/3/20
funciones 4 hrs 12:00 18:00 $56,00 | Consultor NEG&ESTR
Gerente General;Director de
6 Aprobar descripciones de mié 4/3/20 jue 5/3/20 Proyectos;Consultor NEG&E
funciones 2 hrs 18:00 16:00 $29,00 | STR
Responsable del entregable Negocios & Estrategias
Aprobado por: Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO
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Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
11131 Diagrama de flujo del proceso

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene el flujo del nuevo proceso de Gestion de Relaciones con Clientes. Este diagrama contiene todo las actividades que
se ejecutaran como parte de flujo de proceso de marketing, incluidas:

"-Definicion de canales de atencion al cliente

-Definicion indicadores de medicion
-Frecuencia de presentacion de resultados de indicadores
- Definicion de controles de cumplimiento de la politica

-Monitoreo y control de la calidad de la atencion al cliente

CRITERIOS DE ACEPTACION

El diagrama del flujo del proceso debe estar desarrollado bajo la metodologia BPMN
El diagrama debe cumplir con los requerimientos legales en temas alimentos

DURAC

COMIENZ

D ACTIVIDAD 16N o FIN COSTO RECURSOS

1 | Definici6n de sub procesos jue 5/3/20 lun 9/3/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
a incorporar 16 hrs 16:00 16:00 $264,00 | te General[50%]

2 | Disefar flujo de sub- lun 9/3/20 mié 11/3/20
procesos 16 hrs 16:00 16:00 $224,00 | Consultor NEG&ESTR

3 | Disefar flujo procesos mié 11/3/20 | vie 13/3/20
general 16 hrs 16:00 16:00 $224,00 | Consultor NEG&ESTR

4 | Revisién flujo de sub- vie 13/3/20 | lun 16/3/20 Consultor_NEG&ESTR;Direct
procesos y proceso general | 6,5 hrs 16:00 19:00 $96,00 | or de Proyectos

5 Aprobar flujo de sub- mar 17/3/20 | mar 17/3/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
proceso y proceso general | 2 hrs 9:00 11:00 $38,00 | te General

Responsable del entregable

Negocios & Estrategias

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
11132 Descriptivo de funciones para puestos de

trabajo

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO
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Documento organizacional que describe las responsabilidades y funciones del cargo, asi como su alcance y aporte a la
compafiia para los responsables del proceso de Gestion de Relaciones con Cliente.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El documento debe ser aprobado por el Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION 6]

1 | Definir objetivos del mar 17/3/20 | mar 17/3/20 Consultor_NEG&ESTR;Geren
puesto de trabajo 5 hrs 11:00 18:00 $95,00 | te General

2 | Definir responsabilidades mar 17/3/20 | mié 18/3/20
del cargo 8 hrs 18:00 18:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR

3 | Definir actividades mié 18/3/20 | jue 19/3/20
especificas 8 hrs 18:00 18:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR

4 | Definir competencias jue 19/3/20 | vie 20/3/20
requeridas 8 hrs 18:00 18:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR

5 | Elaborar descripciones de vie 20/3/20 | lun 23/3/20
funciones 4 hrs 18:00 12:00 $56,00 | Consultor NEG&ESTR

6 | Aprobar descripciones de lun 23/3/20 | lun 23/3/20 Consultor_NEG&ESTR;Geren
funciones 1hr 12:00 13:00 $19,00 | te General

Responsable del entregable Negocios & Estrategias

Aprobado por: Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1121 Manual politicas y procedimientos -

Marketing

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento interno que busca describir en manera de narrativa el flujo de proceso de marketing, levantados incluyendo las
politicas generales y los procedimientos con los responsables, recursos utilizados y controles para validar la ejecucion de
estas actividades, asi como el talento humano necesario para ejecutar esta politica.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El documento debe ser aprobado por el Sponsor del Proyecto
El documento debe incluir una seccién donde se estableceran controles para validar la ejecucidn de la politica.
El documento debe ser proporcionado en formato digital (PDF) y version impresa

: ACTIVIDAD Dlelpit | Gl Nz FIN COSTO RECURSOS
D 10N O
1 lun 23/3/20 | mar 24/3/20
Desarrollar politicas 8 hrs 15:00 13:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
2 mar 24/3/20 | mié 25/3/20
Desarrollar procedimientos | 8 hrs 15:00 13:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
Desarrollar secciones
3 | adicionales (glosario, mié 25/3/20 | jue 26/3/20
versionamiento) 8 hrs 15:00 13:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
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4 jue 26/3/20 | vie 27/3/20
Definir matriz RACI 8 hrs 15:00 13:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
5 vie 27/3/20 | lun 30/3/20
Definir controles 8 hrs 15:00 13:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
5 Consultor NEG&ESTR;Impre
lun 30/3/20 | mar 31/3/20 siones generales[1];Gerente
Revisién manual 8 hrs 15:00 13:00 $157,00 | General
Consultor NEG&ESTR;Geren
7 mar 31/3/20 | mar 31/3/20 te General;Director de
Aprobacién manual 4 hrs 15:00 19:00 $116,00 | Proyectos

Responsable del entregable

Negocios & Estrategias

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1122 Manual politicas y procedimientos -

Comerciales

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento interno que busca describir en manera de narrativa el flujo de proceso de ventas, levantados incluyendo las
politicas generales y los procedimientos con los responsables, recursos utilizados y controles para validar la ejecucion de
estas actividades, asi como el talento humano necesario para ejecutar esta politica.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El documento debe ser aprobado por el Sponsor del Proyecto
El documento debe incluir una seccion donde se estableceran controles para validar la ejecucion de la politica.
El documento debe ser proporcionado en formato digital (PDF) y version impresa

: ACTIVIDAD Dﬁ’gﬁ‘c COM(;ENZ FIN COSTO RECURSOS
1 mié 1/4/20 mié 1/4/20
Desarrollar politicas 8 hrs 9:00 19:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
2 jue 2/4/20 jue 2/4/20
Desarrollar procedimientos | 8 hrs 9:00 19:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
Desarrollar secciones
3 | adicionales (glosario, vie 3/4/20 vie 3/4/20
versionamiento) 8 hrs 9:00 19:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
4 lun 6/4/20 lun 6/4/20
Definir matriz RACI 8 hrs 9:00 19:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
5 mar 7/4/20 mar 7/4/20
Definir controles 8 hrs 9:00 19:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR
Consultor NEG&ESTR;Impre
6 mié 8/4/20 mié 8/4/20 siones generales[1];Gerente
Revision manual 8 hrs 9:00 19:00 $157,00 | General




Aprobacién manual

4 hrs

jue 9/4/20
9:00

jue 9/4/20
13:00
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Consultor NEG&ESTR;Geren
te General;Director de

$116,00 | Proyectos

Responsable del entregable

Negocios & Estrategias

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

Y - T o NA
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.1.2.3 Manual politicas y procedimientos - CRM

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento interno que busca describir en manera de narrativa el flujo de proceso de gestion de relaciones con clientes
levantado, incluyendo las politicas generales y los procedimientos con los responsables, recursos utilizados y controles para
validar la ejecucion de estas actividades, asi como el talento humano necesario para ejecutar esta politica.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El documento debe ser aprobado por el Sponsor del Proyecto
El documento debe incluir una seccidn donde se estableceran controles para validar la ejecucién de la politica.
El documento debe ser proporcionado en formato digital (PDF) y version impresa

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D 10N O
1 jue 9/4/20 lun 13/4/20
Desarrollar politicas 6 hrs 15:00 11:00 $84,00 | Consultor NEG&ESTR
2 lun 13/4/20 | lun 13/4/20
Desarrollar procedimientos | 6 hrs 11:00 19:00 $84,00 | Consultor NEG&ESTR
Desarrollar secciones
3 adicionales (glosario, mar 14/4/20 | mar 14/4/20
versionamiento) 6 hrs 9:00 17:00 $84,00 | Consultor NEG&ESTR
4 mar 14/4/20 | mié 15/4/20
Definir matriz RACI 6 hrs 17:00 13:00 $84,00 | Consultor NEG&ESTR
5 mié 15/4/20 | jue 16/4/20
Definir controles 6 hrs 15:00 11:00 $84,00 | Consultor NEG&ESTR
Consultor NEG&ESTR;Geren
6 te General;Director de
jue 16/4/20 | jue 16/4/20 Proyectos;Impresiones
Revisién manual 6 hrs 11:00 19:00 $179,00 | generales[1]
7 Consultor NEG&ESTR;Geren
vie 17/4/20 | vie 17/4/20 te General;Director de
Aprobacion manual 2 hrs 9:00 11:00 $58,00 | Proyectos
Responsable del entregable Negocios & Estrategias
Aprobado por: Sponsor del Proyecto
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DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
12921 Disefio de empaques acoplado a requisitos

entes de control

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene las actividades para el requerimiento de disefio del empaque de fideos, pero considerando los requerimientos

legales que deben cumplir por ser un producto alimenticio.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El nuevo disefio debe estar aprobado por el Gerente General

El nuevo disefio vendra con un informe donde se indiquen los reglamentos que se cumplen.
El disefio del empaque no variara en su esencia, es decir se mantendran el logo y colores originales

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION ¢]
1 | Envio de solicitud de jue 5/3/20 vie 6/3/20
cotizacién a proveedor 8 hrs 15:00 13:00 $48,00 | Analista de Proyectos
2 | Revisiones solicitud de vie 6/3/20 vie 6/3/20
cotizacion 4 hrs 15:00 19:00 $40,00 | Director de Proyectos
3 Gerente General;Proveedor
Firma contrato con lun 9/3/20 lun 9/3/20 empaques ;Impresiones
proveedor de disefio 4 hrs 9:00 13:00 $77,00 | generales[1]
4 | Elaboracion informe de lun 9/3/20 lun 9/3/20 Proveedor empaques
disefio 4 hrs 15:00 19:00 $57,00 | ;Impresiones generales[1]
5 | Revision de disefio e mar 10/3/20 | mar 10/3/20
informe 3hrs 9:00 12:00 $15,00 | Gerente General
6 | Aprobacion de disefio e mar 10/3/20 | mar 10/3/20
informe 1hr 12:00 13:00 $5,00 | Gerente General
Responsable del entregable Proveedor empagues
Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
12292 Procedimientos operativos y administrativos

disefiados

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO
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Este paquete contiene el disefio de las politicas y procedimientos

CRITERIOS DE ACEPTACION

DURAC

COMIENZ

D ACTIVIDAD ION o FIN COSTO RECURSOS
1 | Disefiar flujos de procesos jue 5/3/20 lun 9/3/20
operacion 16 hrs 15:00 13:00 $240,00 | Consultor JDGSER
2 | Disefiar flujo de procesos lun 9/3/20 mié 11/3/20
administrativos 16 hrs 15:00 13:00 $240,00 | Consultor JDGSER
3 | Disefiar matriz RACI mié 11/3/20 | jue 12/3/20
procesos operativos 8 hrs 15:00 13:00 $120,00 | Consultor JDGSER
4 | Disefar matriz RACI jue 12/3/20 | vie 13/3/20
procesos administrativos 8 hrs 15:00 13:00 $120,00 | Consultor JDGSER
5 | Disefiar manual de
politicas y procedimientos vie 13/3/20 | mar 17/3/20 Consultor_JDGSER;Impresion
procesos administrativos 16 hrs 15:00 13:00 $245,00 | es generales[1]
6 | Disefiar manual de
politicas y procedimientos mar 17/3/20 | jue 19/3/20 Consultor_JDGSER;Impresion
procesos operacién 16 hrs 15:00 13:00 $245,00 | es generales[1]
7 jue 19/3/20 | vie 20/3/20 Consultor_JDGSER;Director
Revisar manuales 8 hrs 15:00 13:00 $200,00 | de Proyectos
) vie 20/3/20 | vie 20/3/20
Aprobar manuales 4 hrs 15:00 19:00 $20,00 | Gerente General

Responsable del entregable

JDG Services

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1211 Informe resultados identificacion

requerimientos legales

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene las actividades para ejecutar el levantamiento de informacion de los requerimientos legales que la organizacion

debe cumplir para evitar aplicacion de multas por partes de los entes de control.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Informe debe ser aprobado por el Director de Proyecto y Sponsor del Proyecto

Informe debe contener evidencia de la recopilacion de requisitos, esta debe ser links de sitios de internet de los entes de
control o solicitudes de informacion aprobadas por alguna autoridad de cada ente de control pertinente.

ACTIVIDAD

DURAC
ION

COMIENZ
(©)

FIN

COSTO

RECURSOS
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1| levantamiento de vie 14/2/20 | vie 14/2/20 Consultor_JDGSER;Gerente
necesidades 4 hrs 15:00 19:00 $120,00 | General;Director de Proyectos
Levantamiento de

2 informacion en entes de lun 17/2/20 | mié 19/2/20
control sanitarios 20 hrs 9:00 13:00 $300,00 | Consultor JDGSER
Levantamiento de

3 informacion en entes de mié 19/2/20 | vie 21/2/20
control administrativos 20 hrs 15:00 19:00 $300,00 | Consultor JDGSER

4 | Elaboracion informe con mié 26/2/20 | jue 27/2/20 Consultor_JDGSER;Impresion
requisitos levantados 16 hrs 9:00 19:00 $245,00 | es generales[1]

5 vie 28/2/20 vie 28/2/20 Consultor_JDGSER;Director
Revision de informe 2 hrs 9:00 11:00 $50,00 | de Proyectos

6 | Aprobacion de informe con vie 28/2/20 vie 28/2/20 Gerente General;Director de
requisitos 2 hrs 11:00 13:00 $30,00 | Proyectos

Responsable del entregable

JDG Services

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1212 Informe analisis priorizacion resultados

legales

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene un informe con la clasificacion de los requerimientos identificando en el paquete 1.2.2.1. Se determinaran
aquellos prioritarios (urgentes) y no prioritarios. Para aquellos no prioritarios se establecerd un cronograma que indique las
fechas maximas de cumplimiento y junto con evidencia objetiva del porqué se especificaron las fechas

CRITERIOS DE ACEPTACION

Informe debe ser aprobado por el Sponsor del Proyecto
Informe debe contener evidencia objetiva de la clasificacion de cada requisito: en prioritario y no prioritario

' ACTIVIDAD BURAE | Eoli 1= FIN COSTO RECURSOS
D 10N (@)
Reunién con Gerente
1 General para levantar vie 28/2/20 vie 28/2/20 Consultor_JDGSER;Gerente
necesidades 4 hrs 15:00 19:00 $120,00 | General;Director de Proyectos
2 lun 2/3/20 lun 2/3/20
Recopilacién de requisitos | 4 hrs 9:00 13:00 $60,00 | Consultor JDGSER
3 lun 2/3/20 lun 2/3/20
Clasificacion de requisitos | 4 hrs 15:00 19:00 $60,00 | Consultor JDGSER
4 mar 3/3/20 | mar 3/3/20
Definicién de cronograma | 4 hrs 9:00 13:00 $60,00 | Consultor JDGSER
5 mar 3/3/20 mié 4/3/20 Consultor_JDGSER;Impresion
Elaboracion informe 1 dia 15:00 13:00 $125,00 | es generales[1]
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6 mié 4/3/20 mié 4/3/20 Consultor_JDGSER;Gerente
Revisién del informe 4 hrs 15:00 19:00 $120,00 | General;Director de Proyectos

7 jue 5/3/20 jue 5/3/20 Consultor_JDGSER;Gerente
Aprobacién del informe 4 hrs 9:00 13:00 $120,00 | General;Director de Proyectos

Responsable del entregable IDG Services

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
13111 Documento de Disefio Funcional

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene el disefio funcional del sistema de gestion web de pedidos. Traduce a nivel funcional los requerimientos del

Gerente General sobre la operatividad del sistema.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Documento de disefio funcional debe estar firmado por el Gerente General
Debe existir evidencia del levantamiento de los requerimientos (acta de reunion firmada por Gerente General)

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (©)

1 | Reunién con Gerente Consultor_ RIGHTEK;Gerente
General para levantamiento lun 9/3/20 mar 10/3/20 General[50%];Director de
de requisitos 8 hrs 18:00 18:00 $180,00 | Proyectos

2 | Identificar caracteristicas
principales y mar 10/3/20 | mié 11/3/20
funcionalidades del sistema | 8 hrs 18:00 18:00 $80,00 | Consultor RIGHTEK

3 mié 11/3/20 | vie 13/3/20 Consultor_RIGHTEK;Impresi
Elaborar documento disefio | 12 hrs 18:00 12:00 $125,00 | ones generales[1]
Revision documento de

4 | disefio con Director de vie 13/3/20 | vie 13/3/20 Consultor_RIGHTEK;Director
Proyecto 4 hrs 12:00 18:00 $80,00 | de Proyectos

5 Apraobacién documento
disefio por Sponsor de vie 13/3/20 | vie 13/3/20 Consultor_RIGHTEK;Gerente
Proyecto 0,5 hrs 18:00 18:30 $7,50 | General

Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

de fideos ABC

NA

SPONSOR

PROJECT MANAGER
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Gerente General Microempresa ABC

Ing. Xavier Garcia

CODIGO EDT

PAQUETE

13112

Documento de Disefio Técnico

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

gestion de pedidos debe poseer para las operaciones diarias de la compafiia.

Listado de los requisitos por parte de los interesados claves el cual describe funciones técnicas que el sistema web de

CRITERIOS DE ACEPTACION

Documento de disefio técnico debe estar firmado por el Director de Proyecto

: ACTIVIDAD DLb" | COMENZ FIN COSTO RECURSOS

1 vie 13/3/20 | lun 16/3/20 Consultor_RIGHTEK;Director
Levantar requerimientos 6 hrs 18:30 16:30 $120,00 | de Proyectos

2 lun 16/3/20 | mar 17/3/20
Analizar requerimientos 6 hrs 16:30 12:30 $60,00 | Consultor_ RIGHTEK

3 | Elaborar documento mar 17/3/20 | mié 18/3/20 Consultor_RIGHTEK;Impresi
técnico 8 hrs 12:30 12:30 $85,00 | ones generales[1]

4 mié 18/3/20 | mié 18/3/20
Revisar documento 2 hrs 12:30 16:30 $20,00 | Consultor RIGHTEK

5 mié 18/3/20 | mie 18/3/20 Consultor_RIGHTEK;Director
Aprobar documento 1hr 16:30 17:30 $20,00 | de Proyectos

Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
13121 Desarrollo culminado en ambiente calidad

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

los interesados claves

Desarrollo del sistema web de gestion de pedidos basado en las especificaciones funcionales y técnicas proporcionadas por

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacion realizada por parte del Director de Proyectos

: ACTIVIDAD LS HE0 S 2 FIN COSTO RECURSOS
D 10N O
Desarrollar las ., .,
1 | especificaciones 80 hrs ml.e 18/3/20 ml.e 1/4720 $800,00 Consultor_ RIGHTEK
: 17:30 17:30
funcionales
Desarrollar las mié 1/4/20 jue 16/4/20
2 especificaciones técnicas 80 hrs 17:30 17:30 $800,00 | Consultor_RIGHTEK
3 | Crear ambiente de calidad | 16 hrs Jue. 16/4/20 Iur? 20/4/20 $160,00 Consultor_ RIGHTEK
17:30 17:30
Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto
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DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.3.1.2.2 Plan de pruebas internas

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Establecer planificacion de pruebas de ambiente de calidad del sistema a través de la participacion de usuarios finales

para corroborar las especificaciones solicitadas.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacion del Director de Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION (©)
1 | Definir cronograma de lun 20/4/20 | mar 21/4/20 Consultor_RIGHTEK;Director
pruebas 2 hrs 17:30 9:30 $40,00 | de Proyectos
2 | Definir participantes de mar 21/4/20 | mar 21/4/20 Consultor_RIGHTEK;Director
pruebas 2 hrs 9:30 11:30 $40,00 | de Proyectos
3 | Determinar pruebas a mar 21/4/20 | mar 21/4/20
realizarse 4 hrs 11:30 17:30 $40,00 | Consultor RIGHTEK
Consultor_RIGHTEK;Director
4 mar 21/4/20 | jue 23/4/20 de Proyectos;Impresiones
Elaborar plan de pruebas 10 hrs 17:30 9:30 $205,00 | generales[1]
Director de
5 jue 23/4/20 | jue 23/4/20 Proyectos;Consultor_RIGHTE
Aprobar plan de pruebas 2 hrs 9:30 11:30 $40,00 | K
Responsable del entregable Rightek S.A
Aprobado por: Director de Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones

con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
13123 Informe de culminacion de desarrollo

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Informacién de resultados de culminacion del desarrollo incluido las pruebas generadas y acciones correctivas ejecutadas

en el sistema

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe de pruebas unitarias debe ser presentado de forma fisica (impreso) y digital al Director de Proyectos

| ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ

D ION 0 AN

COSTO

RECURSOS
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1 | Ejecucion de pruebas jue 23/4/20 | jue 23/4/20 Consultor_RIGHTEK;Director
internas 4 hrs 11:30 17:30 $80,00 | de Proyectos

2 | Correccion de escenarios jue 23/4/20 | vie 24/4/20
de pruebas fallidas 8 hrs 17:30 17:30 $80,00 | Consultor RIGHTEK

3 | Ejecucion de pruebas vie 24/4/20 | lun 27/4/20 Consultor_RIGHTEK;Director
internas fallidas 2 hrs 17:30 9:30 $40,00 | de Proyectos

4 | Elaborar informe de lun 27/4/20 | lun 27/4/20 Consultor_RIGHTEK;Impresi
resultados de pruebas 2 hrs 9:30 11:30 $25,00 | ones generales[1]

5 | Elaborar informe de lun 27/4/20 | lun 27/4/20
culminacion de desarrollo | 2 hrs 11:30 15:30 $20,00 | Consultor RIGHTEK
Aprobacién informes de

6 | resultados de pruebas y lun 27/4/20 | lun 27/4/20 Consultor_RIGHTEK;Director
culminacion de desarrollo |1 hr 15:30 16:30 $20,00 | de Proyectos

Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por:

Director de Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones

con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
13131 Plan de puesta en produccion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Lineamientos para la puesta en ambiente productivo del nuevo sistema de web de gestion de pedidos

CRITERIOS DE ACEPTACION

Documento debe ser aprobado por el Director de Proyecto

DURAC

COMIENZ

D ACTIVIDAD ION o FIN COSTO RECURSOS

1 | Definicion fechas lun 27/4/20 | lun 27/4/20 Consultor_RIGHTEK;Gerente
lanzamiento produccion 1hr 16:30 17:30 $25,00 | General;Director de Proyectos

9 Definicion actividades para
lanzamiento ambiente lun 27/4/20 mar 28/4/20 Consultor_ RIGHTEK;Director
productivo 2 hrs 17:30 9:30 $40,00 | de Proyectos

3 mar 28/4/20 | mar 28/4/20 Consultor_RIGHTEK;Director
Matriz RACI 2 hrs 9:30 11:30 $40,00 | de Proyectos

4 | Elaboracién documento de mar 28/4/20 | mié 29/4/20 Consultor_RIGHTEK;Impresi
puesta en produccion 8 hrs 11:30 11:30 $85,00 | ones generales[1]

5 mié 29/4/20 | mie 29/4/20 Consultor_RIGHTEK;Director
Revisién documento 4 hrs 11:30 17:30 $80,00 | de Proyectos

6 mié 29/4/20 | jue 30/4/20 Consultor_ RIGHTEK;Director
Aprobacién documento 2 hrs 17:30 9:30 $40,00 | de Proyectos

Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por:

Director de Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO
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Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.3.1.32 Plan de pruebas con usuarios finales

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Establecer planificacion de pruebas de ambiente productivo del sistema a través de la participacion de usuarios finales
para corroborar las especificaciones solicitadas.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacion del Director de Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D 10N (@)
Analista de
1| Definir cronograma de jue 30/4/20 | jue 30/4/20 Proyectos;Consultor RIGHTE
pruebas 2 hrs 9:30 11:30 $32,00 | K
Analista de
2 | Definir participantes de jue 30/4/20 | jue 30/4/20 Proyectos;Consultor_ RIGHTE
pruebas 1hr 11:30 12:30 $16,00 | K
3 | Determinar pruebas a jue 30/4/20 | jue 30/4/20
realizarse 4 hrs 12:30 18:30 $40,00 | Consultor RIGHTEK
4 jue 30/4/20 | lun 4/5/20 Consultor_RIGHTEK;Impresi
Elaborar plan de pruebas 6 hrs 18:30 16:30 $65,00 | ones generales[1]
5 lun 4/5/20 lun 4/5/20
Aprobar plan de pruebas 1hr 16:30 17:30 $10,00 | Director de Proyectos
Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por:

Director de Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.3.1.33 Informe de puesta en produccion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene los resultados de la puesta en produccion del sistema, incluyendo los resultados de las pruebas con usuarios

finales en el ambiente productivo

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacién del Sponsor de Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION (0]
1 | Puesta en produccion del lun 4/5/20 mar 5/5/20

sistema 5 hrs 17:30 12:30 $50,00 | Consultor RIGHTEK
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2 | Ejecucion de pruebas en mar 5/5/20 mié 6/5/20 Consultor_RIGHTEK;Gerente
ambiente productivo 5,5 hrs 12:30 18:30 $100,00 | General;Director de Proyectos

3 | Correccién de escenarios mié 6/5/20 | jue 7/5/20
de pruebas fallidas 8 hrs 18:30 18:30 $80,00 | Consultor RIGHTEK

4 | Re-gjecucion de pruebas jue 7/5/20 vie 8/5/20 Consultor_RIGHTEK;Gerente
fallidas 3 hrs 18:30 11:30 $75,00 | General;Director de Proyectos

5 | Elaborar informe final de vie 8/5/20 vie 8/5/20 Consultor_RIGHTEK;Impresi
resultados de pruebas 3 hrs 11:30 16:30 $35,00 | ones generales[1]

6 | Elaborar informe de puesta vie 8/5/20 lun 11/5/20 Consultor_RIGHTEK;Impresi
en produccion 5 hrs 16:30 11:30 $55,00 | ones generales[1]
Aprobacién informes de Gerente General;Director de

7| resultados de pruebas y lun 11/5/20 | lun 11/5/20 Proyectos;Consultor_RIGHTE
culminacion de desarrollo |1 hr 11:30 12:30 $25,00 | K

Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por:

Directorde Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
13141 Plan estabilizacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Relacionado al plan para la estabilizacion del sistema posterior a su salida en ambiente productivo

CRITERIOS DE ACEPTACION

Debe ser aprobado por el Director de Proyectos y Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (@)

1 Reunidén con Gerente para
levantamiento de lun 11/5/20 lun 11/5/20 Consultor_ RIGHTEK;Gerente
necesidades 3,5 hrs 12:30 18:00 $50,00 | General;Director de Proyectos

2 | Definicion de actividades lun 11/5/20 | mar 12/5/20
para estabilizacion 2 hrs 18:00 10:00 $20,00 | Consultor RIGHTEK

3 | Elaboracion de plan de mar 12/5/20 | jue 14/5/20 Consultor_RIGHTEK;Impresi
estabilizacion 16 hrs 10:00 10:00 $165,00 | ones generales[1]

4 | Aprobacion del plan de jue 14/5/20 | jue 14/5/20 Gerente General;Director de
estabilizacion 2 hrs 10:00 12:00 $30,00 | Proyectos

Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por: Gerente General;Director de Proyectos

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA
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SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
13142 Informe incidentes

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene los incidentes reportados durante la etapa de estabilizacion del sistema de gestion de pedidos via web

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Director de Proyecto y Gerente General
El informe debe contener para cada incidente presentado un analisis de la causa raiz y solucion ejecutada

: ACTIVIDAD B S ERETEES FIN COSTO RECURSOS
1 jue 14/5/20 | vie 12/6/20
Resolucién de incidentes 1ms 12:00 12:00 $1.120,00 | SOPORTE RIGHTEK
Consultor_RIGHTEK;Impresi
2 ones
vie 12/6/20 | lun 15/6/20 generales[1];SOPORTE_RIG
Elaboracion de informe 1dia 12:00 12:00 $141,00 | HTEK
3 lun 15/6/20 | lun 15/6/20
Aprobacion de informe 1hr 12:00 13:00 $10,00 | Director de Proyectos
Responsable del entregable Rightek S.A
Aprobado por: Director de Proyectos;Gerente General

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
o S A NA
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
13151 Laptops adquiridas

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene las actividades para la adquisicion de laptops para el personal de la microempresa, basado en las necesidades de la
organizacion

CRITERIOS DE ACEPTACION

Laptops deben ser adquiridas basado en los requisitos planteados por el Gerente General

EI) ACTIVIDAD DLIngﬁ\C COM(;ENZ FIN COSTO RECURSOS
1 jue 19/3/20 | vie 20/3/20
Solicitud de cotizaciones 4 hrs 17:30 11:30 $24,00 | Analista de Proyectos
2 | Evaluacion y seleccién de vie 20/3/20 | vie 20/3/20
proveedores 3 hrs 11:30 16:30 $18,00 | Analista de Proyectos
3 vie 20/3/20 | lun 23/3/20 Analista de Proyectos;Equipos
Adaquisicion de laptops 8 hrs 16:30 16:30 $1.348,00 | de computo[1]
4 | Instalacion y configuracion lun 23/3/20 | mar 24/3/20 Analista de
de equipos 5 hrs 16:30 11:30 $230,00 | Proyectos;Cableado[1]
Responsable del entregable Rightek S.A
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Aprobado por: Analista del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestién de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.3.15.2 Hosting adquirido

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene las actividades para la adquisicion de un hosting y dominio para el nuevo sistema web de la microempresa,

basado en las necesidades de la organizacion

CRITERIOS DE ACEPTACION

El hosting adquirido debe ser aprobado por el Director de Proyecto y Gerente General

| RECUR FECHA FECHA <

D ACTIVIDAD SOS COSTO INICIO FIN DURACION

1 Reunién con Gerente para
levantamiento de mar 24/3/20 | mar 24/3/20 Analista de Proyectos;Gerente
necesidades 2 hrs 11:30 15:30 $22,00 | General

2 mar 24/3/20 | mié 25/3/20
Solicitud de cotizaciones 7 hrs 15:30 12:30 $42,00 | Analista de Proyectos

Analista de

3 mié 25/3/20 | mié 25/3/20 Proyectos;Impresiones
Informe de adquisicion 2 hrs 12:30 16:30 $17,00 | generales[1]

4 mié 25/3/20 | mié 25/3/20 Director de Proyectos;Gerente
Aprobacién de informe 1hr 16:30 17:30 $15,00 | General

5 mié 25/3/20 | jue 26/3/20 Analista de Proyectos;Servicio
Adaquisicion del servicio 8 hrs 17:30 17:30 $348,00 | hosting[1]

Responsable del entregable Negocios & Estrategias

Aprobado por: Director de Proyectos;Gerente General

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.3.2.1 Reglas comerciales

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Este paquete proporcionara a la microempresa las reglas comerciales para el calculo de las comisiones de los vendedores

sub-contratados

CRITERIOS DE ACEPTACION

Las reglas comerciales deben ser aprobadas en un informe por el Gerente General
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' ACTIVIDAD PURAE | Eoli =z FIN COSTO RECURSOS

D ION O

1 | Reunién con Gerente Consultor NEG&ESTR;Geren
General para levantamiento vie 17/4/20 vie 17/4/20 te General;Director de
de criterios 2 hrs 11:00 13:00 $58,00 | Proyectos

2 vie 17/4/20 | vie 17/4/20
Analisis de criterios 4 hrs 15:00 19:00 $56,00 | Consultor NEG&ESTR

3 | Elaboracion de informe lun 20/4/20 | lun 20/4/20 Consultor_NEG&ESTR;Impre
con reglas comerciales 8 hrs 9:00 19:00 $117,00 | siones generales[1]

4 mar 21/4/20 | mar 21/4/20 Consultor_NEG&ESTR;Geren
Revision de informe 3 hrs 9:00 12:00 $57,00 | te General

5 mar 21/4/20 | mar 21/4/20
Aprobacién de informe 1hr 12:00 13:00 $5,00 | Gerente General

Responsable del entregable

Negocios & Estrategias

Aprobado por:

Gerente General (Sponsor del Proyecto)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1322 Instructivo para calculo de comisiones

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento donde se define los procedimientos para el calculo de las comisiones de los vendedores sub-contratados.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacidn de instructivo por parte del Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN CcosTo RECURSOS

D ION (0]

1 Reunién con Gerente para mar 21/4/20 | mar 21/4/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
levantamiento de requisitos | 2 hrs 15:00 17:00 $38,00 | te General

2 mar 21/4/20 | jue 23/4/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
Elaborar instructivo 12 hrs 17:00 11:00 $173,00 | siones generales[1]

3 jue 23/4/20 | jue 23/4/20
Revisidn instructivo 3 hrs 15:00 18:00 $42,00 | Consultor NEG&ESTR

4 jue 23/4/20 | jue 23/4/20
Aprobacién instructivo 1hr 18:00 19:00 $5,00 | Gerente General

Responsable del entregable Negocios & Estrategias

Aprobado por: Gerente General (Sponsor)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR

PROJECT MANAGER
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Gerente General Microempresa ABC

Ing. Xavier Garcia

CODIGO EDT

PAQUETE

1331

Informe con propuesta de candidatos

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento que contiene el resultado de la busqueda de los (2) candidatos para contratar como vendedores bajo relacién
comercial

CRITERIOS DE ACEPTACION

Documento debe ser aprobado por e Sponsor de Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION O

1 | Reunién con Gerente Gerente
General para levantamiento vie 24/4/20 | vie 24/4/20 General;Consultor_RPS;Direct
de requisitos 4 hrs 11:00 17:00 $112,00 | or de Proyectos

2 vie 24/4/20 | mié 29/4/20
Entrevista con candidatos | 24 hrs 17:00 17:00 $312,00 | Consultor RPS

3 | Elaboracion informe de mié 29/4/20 | jue 30/4/20 Consultor_RPS;Impresiones
resultados de entrevistas 8 hrs 17:00 17:00 $109,00 | generales[1]

4 jue 30/4/20 lun 4/5/20 Consultor_RPS;Gerente
Aprobacion de informe 2 hrs 17:00 18:00 $18,00 | General

Responsable del entregable

RPStrategic&Consulting

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
Contratos comerciales firmados con
1.3.3.2
vendedores

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO
Contiene las actividades para la contratacion de los (2) vendedores bajo relacion comercial
CRITERIOS DE ACEPTACION
Contratos deben ser firmados por el Gerente General
: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION (@)
1 | Entrevista a candidatos jue 30/4/20 | lun 4/5/20 Gerente

seleccionados 3 hrs 17:00 10:00 $54,00 | General;Consultor_RPS
2 lun 4/5/20 lun 4/5/20 Consultor_RPS;Impresiones

Elaboracion de contrato 5 hrs 10:00 17:00 $70,00 | generales[1]
3 lun 4/5/20 lun 4/5/20

Aprobacidn de contrato 1hr 17:00 18:00 $5,00 | Gerente General
4 lun 4/5/20 lun 4/5/20

Firma de contrato 0,5 hrs 18:00 18:30 $2,50 | Gerente General




337

Responsable del entregable RPStrategic&Consulting

Aprobado por: Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE

Informe resultados de la investigacién de

1.41.2
mercado

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Encuestas efectuadas a una muestra de 200 personas con la finalidad de detectar el perfil del cliente.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Director de Proyecto y Gerente General
Las encuestas deben ser en formato fisico y con la firma de la persona entrevistada

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (@)

1 Entrevista con Gerente
para levantamiento de vie 24/4/20 | vie 24/4/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
requisitos 3 hrs 9:00 12:00 $57,00 | te General

2 vie 24/4/20 lun 27/4/20
Disefio de encuestas 8 hrs 12:00 12:00 $112,00 | Consultor NEG&ESTR

3 lun 27/4/20 | mié 29/4/20
Trabajo en campo 16 hrs 12:00 12:00 $224,00 | Consultor NEG&ESTR

4 mié 29/4/20 | jue 30/4/20
Anédlisis de resultados 10 hrs 12:00 16:00 $140,00 | Consultor NEG&ESTR

5 | Elaboracion de informe jue 30/4/20 | lun 4/5/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
con resultados 8 hrs 16:00 16:00 $117,00 | siones generales[1]

5 Consultor NEG&ESTR;Direct

lun 4/5/20 lun 4/5/20 or de Proyectos;Gerente

Aprobacion de informe 1hr 16:00 17:00 $29,00 | General

Responsable del entregable RPStrategic&Consulting

Aprobado por: Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

S S - NA
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.4.1.1 Matriz con perfil del cliente

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO
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Documento que contiene la matriz del perfil del cliente, incluyendo aspectos demograficos, socioculturales, estilos de
vidas, personalidad y habitos de consumo

CRITERIOS DE ACEPTACION

La matriz debe ser aprobada por el Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION (@)
1 lun 4/5/20 mar 5/5/20 Consultor_NEG&ESTR;Impre
Elaboracién matriz 8 hrs 17:00 17:00 $117,00 | siones generales[1]
Consultor NEG&ESTR;Geren
2 mar 5/5/20 mié 6/5/20 te General;Director de
Revisidn de matriz 4 hrs 17:00 11:00 $116,00 | Proyectos
3 mié 6/5/20 mié 6/5/20
Aprobacion de matriz 1hr 11:00 12:00 $5,00 | Gerente General

Responsable del entregable

RPStrategic&Consulting

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fbrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1421 Instructivo elaboracion reportes

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento que contiene los lineamientos para la elaboracion de los reportes de ventas efectivas dentro de un periodo

determinado de tiempo.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El instructivo debe ser aprobado por el Gerente General (Sponsor)

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN CcosTo RECURSOS
D 10N (@)
1 Reunidén con Gerente para
levantar criterios de mié 6/5/20 mié 6/5/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
elaboracién de reportes 3 hrs 12:00 17:00 $57,00 | te General
Definicion de los
2 | escenarios de ventas bajas, mié 6/5/20 jue 7/5/20
altas y promedio 6 hrs 17:00 13:00 $84,00 | Consultor NEG&ESTR
3 jue 7/5/20 jue 7/5/20
Definicién matriz RACI 2 hrs 15:00 17:00 $28,00 | Consultor NEG&ESTR
4 | Definicion de fuentes de jue 7/5/20 jue 7/5/20
informacion 2 hrs 17:00 19:00 $28,00 | Consultor NEG&ESTR
5 vie 8/5/20 lun 11/5/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
Elaboracion de instructivo | 12 hrs 9:00 13:00 $173,00 | siones generales[1]
Consultor NEG&ESTR;Geren
6 lun 11/5/20 lun 11/5/20 te General;Director de
Revisién de instructivo 3 hrs 15:00 18:00 $87,00 | Proyectos
7 lun 11/5/20 | lun 11/5/20
Aprobacién de instructivo | 1 hr 18:00 19:00 $5,00 | Gerente General

Responsable del entregable

RPStrategic&Consulting
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Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1422 Plan de acci6n

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento que contiene los lineamientos a seguir por los empleados de la organizacion para cada escenario de ventas
plasmados en el instructivo de elaboracién de reportes

CRITERIOS DE ACEPTACION

Documento Plan de Accion debe estar aprobado por Gerente General

! ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION (@)
Consultor_ NEG&ESTR;Geren
1 | Definicion de escenarios de mar 12/5/20 | mar 12/5/20 te General;Director de
ventas 4 hrs 10:00 16:00 $116,00 | Proyectos
9 Definicion de planes de
accion por cada escenario mar 12/5/20 | jue 14/5/20
planteado 16 hrs 16:00 16:00 $224,00 | Consultor NEG&ESTR
3 jue 14/5/20 | vie 15/5/20
Matriz RACI 4 hrs 16:00 10:00 $56,00 | Consultor NEG&ESTR
4 Elaboracion de documento vie 15/5/20 lun 18/5/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
"Plan de Accién" 1,5dias | 10:00 16:00 $173,00 | siones generales[1]
Consultor NEG&ESTR;Geren
5 | Revision de documento lun 18/5/20 | mar 19/5/20 te General;Director de
"Plan de Accién" 4 hrs 16:00 10:00 $116,00 | Proyectos
6 Aprobacion de documento mar 19/5/20 | mar 19/5/20
"Plan de Accién" 4 hrs 10:00 16:00 $20,00 | Gerente General
Responsable del entregable RPStrategic&Consulting
Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
151 Informe con propuestas de candidatos

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO
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Documento que contiene el resultado de la busqueda de los candidatos para contratar para el cargo de Jefe de Marketing y

Ventas

CRITERIOS DE ACEPTACION

Documento debe ser aprobado por el Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION 6]

1 | Reunién con Gerente
General para levantamiento mar 19/5/20 | mié 20/5/20 Consultor_RPS;Gerente
de requisitos 3 hrs 18:00 11:00 $54,00 | General

2 mié 20/5/20 | mié 27/5/20
Busqueda de candidados 32 hrs 11:00 11:00 $416,00 | Consultor RPS

3 mié 27/5/20 | mié 27/5/20
Entrevista con candidatos | 4 hrs 11:00 17:00 $52,00 | Consultor_RPS

4 | Elaboracion informe de mié 27/5/20 | jue 28/5/20 Consultor_RPS;Impresiones
resultados de entrevistas 8 hrs 17:00 17:00 $109,00 | generales[1]

5 jue 28/5/20 | vie 29/5/20 Consultor_RPS;Gerente
Aprobacion de informe 4 hrs 17:00 11:00 $72,00 | General

Responsable del entregable RPStrategic&Consulting

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
15.2 Contrato laboral firmado con candidato

seleccionado

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Contiene las actividades para la contratacion del Jefe de Marketing y Ventas

CRITERIOS DE ACEPTACION

Contrato debe ser aprobado por Gerente General (Sponsor)

' ACTIVIDAD BURAE | Eoli IS FIN COSTO RECURSOS
D 10N (@)
1 | Entrevista a candidatos vie 29/5/20 | vie 29/5/20 Consultor_RPS;Gerente
seleccionados 2 hrs 11:00 13:00 $36,00 | General
2 vie 29/5/20 lun 1/6/20 Consultor_RPS;Impresiones
Elaboracién de contrato 6 hrs 15:00 11:00 $83,00 | generales[1]
3 lun 1/6/20 lun 1/6/20
Aprobacidn de contrato 3 hrs 11:00 16:00 $15,00 | Gerente General
4 lun 1/6/20 lun 1/6/20
Firma de contrato 2 hrs 16:00 18:00 $10,00 | Gerente General
Responsable del entregable RPStrategic&Consulting
Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD
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NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
153 Organigrama actualizado

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Actualizacion del organigrama de la organizacion con el nuevo cargo de Jefe de Marketing y Ventas

CRITERIOS DE ACEPTACION

Organigrama debe ser aprobado por el Sponsor del Proyecto

DURAC

COMIENZ

D ACTIVIDAD ION o FIN COSTO RECURSOS
1 lun 1/6/20 mar 2/6/20
Disefio organigrama 4 hrs 18:00 12:00 $52,00 | Consultor_RPS
2 mar 2/6/20 | mar 2/6/20 Consultor_RPS;Gerente
Aprobacion organigrama 2 hrs 12:00 16:00 $36,00 | General

Responsable del entregable

RPStrategic&Consulting

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1611 Plan de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento el cual se define el desarrollo de las capacitaciones considerando estructura de contenido, cronograma,
logistica aplicada y sistema de evaluacion con el objetivo de incrementar los conocimientos, aptitudes y
habilidades de los colaboradores para sus operaciones diarias en relacion al proceso de Gestion de Relaciones con Clientes

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacion de plan de capacitacion por parte del Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION 6]
1 | Definir contenido de nuevo mar 2/6/20 | mar 2/6/20

proceso CRM 2 hrs 16:00 18:00 $28,00 | Consultor NEG&ESTR
2 | Definir participantes y mar 2/6/20 mar 2/6/20

capacitadores 1hr 18:00 19:00 $14,00 | Consultor NEG&ESTR
3 | Desarrollar cronograma de mi¢ 3/6/20 | mié 3/6/20

capacitacion 2 hrs 9:00 11:00 $28,00 | Consultor NEG&ESTR
4 | Disefiar sistema de mié 3/6/20 mié 3/6/20

evaluacion 3 hrs 11:00 16:00 $42,00 | Consultor NEG&ESTR
5 | Elaborar plan de mié 3/6/20 mié 3/6/20 Consultor NEG&ESTR;Impre

capacitacion 3 hrs 16:00 19:00 $47,00 | siones generales[1]
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5 Consultor NEG&ESTR;Direct
Aprobar plan de jue 4/6/20 jue 4/6/20 or de Proyectos;Gerente
capacitacion 1hr 9:00 10:00 $29,00 | General

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.1.2 Material de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Incluye el material en medio fisico (impreso) y digital que serd compartido a los participantes para el desarrollo
durante las capacitaciones. EI material debe ser revisado previo a su difusion a los asistentes

CRITERIOS DE ACEPTACION

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en medio fisico (impreso) y digital al Director de Proyectos

El material de entrenamiento debe ser aprobado Gerente General

! ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION (¢}
1 | Estructurar contenido de jue 4/6/20 jue 4/6/20
entrenamiento 2 hrs 11:00 13:00 $28,00 | Consultor NEG&ESTR
2 | Elaborar disefio de
documentos con contenido jue 4/6/20 jue 4/6/20 Consultor_NEG&ESTR;Impre
de capacitacion 4 hrs 15:00 19:00 $156,00 | siones capacitaciones[10]
3 | Revisar y aprobar disefio vie 5/6/20 vie 5/6/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
de documentos 1hr 9:00 10:00 $19,00 | te General
Prever herramientas, Consultor_NEG&ESTR;Boligr
4| medios y materiales de vie 5/6/20 vie 5/6/20 afos[10];Marcadores[10];Papel
entrenamiento 1hr 10:00 11:00 $48,00 | ografos[20];Post-it[3]
Responsable del entregable Negocios & Estrategia
Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.1.3 Personal capacitado procesos CRM

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO
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Realizar las sesiones de capacitacion del nuevo proceso de gestion de relaciones con cliente (CRM) dirigido a los

participantes convocados

CRITERIOS DE ACEPTACION

Listado de registro de asistencia

Evaluaciones desarrolladas por los participantes

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION (©)
1 vie 5/6/20 vie 5/6/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
Registrar asistentes 0,5 hrs 11:00 11:30 $12,00 | siones generales[1]
Consultor NEG&ESTR;Geren
2 te General;Jefe de Mkt y
Ventas;Vendedor_1 sub-
Ejecutar capacitacion de vie 5/6/20 mar 9/6/20 contratado;Vendedor_2 sub-
proceso CRM 16 hrs 11:30 11:30 $464,00 | contratado
3 | Desarrollar evaluaciones mar 9/6/20 mar 9/6/20
por parte de los asistentes | 1 hr 11:30 12:30 $14,00 | Consultor NEG&ESTR

Responsable del entregable

Negocios & Estrategia

Aprobado por:

Director de Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.1.4 Informes resultados evaluacion al personal

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Presentacion de resultados obtenidos de la capacitacion otorgada el cual evidencie nivel de cumplimiento y
compromiso por parte de los capacitadores y colaboradores convocados.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Gerente General

DURAC

COMIENZ

D ACTIVIDAD ION o FIN COSTO RECURSOS
1 | Compilacion de mar 9/6/20 mar 9/6/20
evaluaciones 2 hrs 12:30 16:30 $28,00 | Consultor NEG&ESTR
2 | Definicion criterios de mar 9/6/20 | mar 9/6/20
cumplimiento 1hr 16:30 17:30 $14,00 | Consultor NEG&ESTR
Elaborar informe de
3 evaluaciones de mar 9/6/20 mié 10/6/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
capacitaciones 3 hrs 17:30 10:30 $47,00 | siones generales[1]
Aprobar informe de
4 | evaluaciones de mié 10/6/20 | mié 10/6/20
capacitaciones 2 hrs 10:30 12:30 $10,00 | Gerente General

Responsable del entregable

Negocios & Estrategia

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto
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DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.2.1 Plan de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento el cual se define el desarrollo de las capacitaciones considerando estructura de contenido, cronograma,
logistica aplicada y sistema de evaluacion con el objetivo de incrementar los conocimientos, aptitudes y
habilidades de los colaboradores para sus operaciones diarias en relacion al proceso comercial de la microempresa

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacion de plan de capacitacion por parte del Sponsor del Proyecto

' ACTIVIDAD LIRS EolulISrs FIN COSTO RECURSOS

D 10N (@)

1 | Definir contenido de nuevo mié 10/6/20 | jue 11/6/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
proceso comercial 2 hrs 18:30 10:30 $38,00 | te General

2 | Definir participantes y jue 11/6/20 | jue 11/6/20
capacitadores 1hr 10:30 11:30 $14,00 | Consultor NEG&ESTR

3 Desarrollar cronograma de jue 11/6/20 | jue 11/6/20
capacitacion 2 hrs 11:30 15:30 $28,00 | Consultor NEG&ESTR

4 | Disefar sistema de jue 11/6/20 jue 11/6/20
evaluacion 3 hrs 15:30 18:30 $42,00 | Consultor NEG&ESTR

Consultor NEG&ESTR;Direct

5 or de Proyectos;Gerente
Elaborar plan de jue 11/6/20 | vie 12/6/20 General;Impresiones
capacitacion 3 hrs 18:30 11:30 $92,00 | generales[1]

6 | Aprobar plan de vie 12/6/20 | vie 12/6/20
capacitacion 1hr 11:30 12:30 $5,00 | Gerente General

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.2.2 Material de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO
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Incluye el material en medio fisico (impreso) y digital que serd compartido a los participantes para el desarrollo
durante las capacitaciones del nuevo proceso comercial. EI material debe ser revisado previo a su difusion a los asistentes

CRITERIOS DE ACEPTACION

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en medio fisico (impreso) y digital al Director de Proyectos

El material de entrenamiento debe ser aprobado Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION (©)
1 | Estructurar contenido de vie 12/6/20 | vie 12/6/20
entrenamiento 2 hrs 12:30 16:30 $28,00 | Consultor NEG&ESTR
2 | Elaborar disefio de
documentos con contenido vie 12/6/20 | lun 15/6/20 Consultor_NEG&ESTR;Impre
de capacitacion 4 hrs 16:30 10:30 $156,00 | siones capacitaciones[10]
3 | Revisar y aprobar disefio lun 15/6/20 | lun 15/6/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
de documentos 1hr 10:30 11:30 $19,00 | te General
Prever herramientas, Consultor_NEG&ESTR;Boligr
4| medios y materiales de lun 15/6/20 | lun 15/6/20 afos[10];Marcadores[10];Papel
entrenamiento 1hr 11:30 12:30 $48,00 | ografos[20];Post-it[3]
Responsable del entregable Negocios & Estrategia
Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.2.3 Personal capacitado procesos comerciales

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Realizar las sesiones de capacitacion del nuevo proceso comercial de la microempresa dirigido a los participantes

convocados

CRITERIOS DE ACEPTACION

Listado de registro de asistencia
Evaluaciones desarrolladas por los participantes

EI) ACTIVIDAD DLIJ(I;QC COM(;ENZ FIN COSTO RECURSOS
1 lun 15/6/20 | lun 15/6/20
Registrar asistentes 0,5 hrs 12:30 13:00 $7,00 | Consultor NEG&ESTR
Consultor NEG&ESTR;Geren
2 te General;Jefe de Mkt y
Ventas;Vendedor_1 sub-
Ejecutar capacitacion de lun 15/6/20 | mié 17/6/20 contratado;Vendedor_2 sub-
proceso comercial 16 hrs 15:00 13:00 $464,00 | contratado




mié 17/6/20
15:00

mié 17/6/20
16:00

3 Desarrollar evaluaciones

por parte de los asistentes | 1 hr
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$14,00 | Consultor NEG&ESTR

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Director de Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.24 Informes resultados evaluacion al personal

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Presentacién de resultados obtenidos de la capacitacion otorgada el cual evidencie nivel de cumplimiento y
compromiso por parte de los capacitadores y colaboradores convocados. El informe esta orientado a evaluar el

conocimiento de los capacitados en el nuevo proceso comercial

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Gerente General

! ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION ¢]

1 | Compilacion de mié 17/6/20 | mié 17/6/20
evaluaciones 0,5 hrs 16:00 16:30 $7,00 | Consultor NEG&ESTR

2 | Definicidn criterios de mié 17/6/20 | mié 17/6/20
cumplimiento 1hr 16:30 17:30 $14,00 | Consultor NEG&ESTR
Elaborar informe de

3 | evaluaciones de mié 17/6/20 | jue 18/6/20 Consultor_NEG&ESTR;Impre
capacitaciones 3hrs 17:30 10:30 $47,00 | siones generales[1]

4 Aprobar informe de Consultor NEG&ESTR;Geren
evaluaciones de jue 18/6/20 | jue 18/6/20 te General;Director de
capacitaciones 1hr 10:30 11:30 $29,00 | Proyectos

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.3.1 Plan de capacitacion




347

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento el cual se define el desarrollo de las capacitaciones considerando estructura de contenido, cronograma,
logistica aplicada y sistema de evaluacion con el objetivo de incrementar los conocimientos, aptitudes y
habilidades de los colaboradores para sus operaciones diarias en relacion al proceso de marketing de la microempresa

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacion de plan de capacitacién por parte del Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION 6]
Consultor NEG&ESTR;Geren
1| Definir contenido de nuevo jue 18/6/20 | jue 18/6/20 te General;Director de
proceso marketing 2 hrs 16:30 18:30 $58,00 | Proyectos
2 | Definir participantes y jue 18/6/20 | vie 19/6/20
capacitadores 1hr 18:30 9:30 $14,00 | Consultor NEG&ESTR
3 | Desarrollar cronograma de vie 19/6/20 | vie 19/6/20
capacitacion 2 hrs 9:30 11:30 $28,00 | Consultor NEG&ESTR
4 | Disefiar sistema de vie 19/6/20 | vie 19/6/20
evaluacion 3 hrs 11:30 16:30 $42,00 | Consultor NEG&ESTR
5 | Elaborar plan de vie 19/6/20 | lun 22/6/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
capacitacion 3 hrs 16:30 9:30 $47,00 | siones generales[1]
6 | Aprobar plan de lun 22/6/20 | lun 22/6/20 Consultor_NEG&ESTR;Geren
capacitacion 1hr 9:30 10:30 $19,00 | te General
Responsable del entregable Negocios & Estrategia
Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.3.2 Material de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Incluye el material en medio fisico (impreso) y digital que serd compartido a los participantes para el desarrollo
durante las capacitaciones del nuevo proceso comercial. El material debe ser revisado previo a su difusion a los asistentes

CRITERIOS DE ACEPTACION

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en medio fisico (impreso) y digital al Director de Proyectos
El material de entrenamiento debe ser aprobado Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D 10N (@)

1 | Estructurar contenido de lun 22/6/20 | lun 22/6/20
entrenamiento 2 hrs 10:30 12:30 $28,00 | Consultor NEG&ESTR

2 | Elaborar disefio de
documentos con contenido lun 22/6/20 lun 22/6/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
de capacitacion 4 hrs 12:30 18:30 $61,00 | siones generales[1]
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3 | Revisar y aprobar disefio lun 22/6/20 | mar 23/6/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
de documentos 1lhr 18:30 9:30 $19,00 | te General
Prever herramientas,
4 | medios y materiales de mar 23/6/20 | mar 23/6/20
entrenamiento 1hr 9:30 10:30 $14,00 | Consultor NEG&ESTR
Responsable del entregable Negocios & Estrategia
Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.3.3 Personal capacitado procesos Marketing

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Realizar las sesiones de capacitacion del nuevo proceso comercial de la microempresa dirigido a los participantes

convocados

CRITERIOS DE ACEPTACION

Listado de registro de asistencia
Evaluaciones desarrolladas por los participantes

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION 6]
1 mar 23/6/20 | mar 23/6/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
Registrar asistentes 0,5 hrs 10:30 11:00 $12,00 | siones generales[1]
2 | Ejecutar capacitacion de mar 23/6/20 | jue 25/6/20
proceso de marketing 16 hrs 11:00 11:00 $224,00 | Consultor NEG&ESTR
3 | Desarrollar evaluaciones jue 25/6/20 | jue 25/6/20
por parte de los asistentes | 1 hr 11:00 12:00 $14,00 | Consultor NEG&ESTR
Responsable del entregable Negocios & Estrategia
Aprobado por: Director de Proyectos

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.3.4 Informes resultados evaluacion al personal

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO
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Presentacidon de resultados obtenidos de la capacitacion otorgada el cual evidencie nivel de cumplimiento y
compromiso por parte de los capacitadores y colaboradores convocados. El informe esta orientado a evaluar el
conocimiento de los capacitados en el nuevo proceso de marketing

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D 10N O

1 | Compilacion de jue 25/6/20 | jue 25/6/20
evaluaciones 1hr 12:00 13:00 $14,00 | Consultor NEG&ESTR

2 | Definicién criterios de jue 25/6/20 | jue 25/6/20
cumplimiento 1hr 15:00 16:00 $14,00 | Consultor NEG&ESTR
Elaborar informe de

3 | evaluaciones de jue 25/6/20 | jue 25/6/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
capacitaciones 3 hrs 16:00 19:00 $47,00 | siones generales[1]
Aprobar informe de Gerente

4 | evaluaciones de vie 26/6/20 | vie 26/6/20 General;Consultor_NEG&EST
capacitaciones 1hr 9:00 10:00 $29,00 | R;Director de Proyectos

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.4.1 Plan de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento el cual se define el desarrollo de las capacitaciones considerando estructura de contenido, cronograma,
logistica aplicada y sistema de evaluacion con el objetivo de incrementar los conocimientos, aptitudes y
habilidades de los colaboradores para sus operaciones diarias en relacion al nuevo sistema web de gestion de pedidos.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacidn de plan de capacitacion por parte del Sponsor del Proyecto

! ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION 6]

1 | Definir contenido de nuevo vie 26/6/20 | vie 26/6/20 Consultor_RIGHTEK;Gerente
sistema 2 hrs 16:00 18:00 $50,00 | General;Director de Proyectos

2 | Definir participantes y vie 26/6/20 | vie 26/6/20 Consultor_RIGHTEK;Gerente
capacitadores 1hr 18:00 19:00 $15,00 | General

3 | Desarrollar cronograma de lun 29/6/20 | lun 29/6/20
capacitacion 2 hrs 9:00 11:00 $20,00 | Consultor RIGHTEK

4 | Disefar sistema de lun 29/6/20 | lun 29/6/20
evaluacion 3 hrs 11:00 16:00 $30,00 | Consultor RIGHTEK

5 | Elaborar plan de lun 29/6/20 | lun 29/6/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
capacitacion 3 hrs 16:00 19:00 $47,00 | siones generales[1]
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6 | Aprobar plan de mar 30/6/20 | mar 30/6/20 Consultor_RIGHTEK;Gerente
capacitacion 1hr 9:00 10:00 $15,00 | General

Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por: Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.4.2 Material de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Incluye el material en medio fisico (impreso) y digital que serd compartido a los participantes para el desarrollo
durante las capacitaciones del nuevo sistema web de gestion de pedidos. El material debe ser revisado previo a su difusién

a los asistentes

CRITERIOS DE ACEPTACION

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en medio fisico (impreso) y digital al Director de Proyectos

El material de entrenamiento debe ser aprobado Gerente General

| DURAC | COMIENZ

D ACTIVIDAD ION o FIN COSTO RECURSOS

1 | Estructurar contenido de mar 30/6/20 | mar 30/6/20
entrenamiento 2 hrs 10:00 12:00 $20,00 | Consultor RIGHTEK

2 | Elaborar disefio de
documentos con contenido mar 30/6/20 | mar 30/6/20 Consultor_NEG&ESTR;Impre
de capacitacion 4 hrs 12:00 18:00 $156,00 | siones capacitaciones[10]

3 | Revisar y aprobar disefio mar 30/6/20 | mar 30/6/20 Consultor_RIGHTEK;Gerente
de documentos 1hr 18:00 19:00 $15,00 | General

4 Prever herramientas, Boligrafos[10];Marcadores[10]
medios y materiales de mié 1/7/20 mié 1/7/20 ;Papelografos[20];Post-
entrenamiento 1hr 9:00 10:00 $44,00 | it[3];Consultor RIGHTEK

Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.4.3 Personal capacitado
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DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Realizar las sesiones de capacitacion del nuevo sistema web de gestion de pedidos de la microempresa dirigido a los

participantes convocados

CRITERIOS DE ACEPTACION

Listado de registro de asistencia
Evaluaciones desarrolladas por los participantes

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN CcosTO RECURSOS
D 10N (@)
1 mié 1/7/20 mié 1/7/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
Registrar asistentes 0,5 hrs 10:00 10:30 $12,00 | siones generales[1]
Consultor NEG&ESTR;Geren
2 te General;Jefe de Mkt y
Ventas;Vendedor_1 sub-
Ejecutar capacitacion de mié 1/7/20 jue 2/7/20 contratado;Vendedor_2 sub-
proceso de sistema web 7,5 hrs 10:30 10:00 $217,50 | contratado
3 | Desarrollar evaluaciones jue 2/7/20 jue 2/7/20
por parte de los asistentes | 1 hr 10:00 11:00 $10,00 | Consultor RIGHTEK
Responsable del entregable Rightek S.A
Aprobado por: Director de Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.44 Informes resultados evaluacion al personal

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Presentacion de resultados obtenidos de la capacitacion otorgada el cual evidencie nivel de cumplimiento y
compromiso por parte de los capacitadores y colaboradores convocados. El informe esta orientado a evaluar el
conocimiento de los capacitados en el nuevo sistema web de gestion de pedidos.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION ¢]

1 | Compilacién de jue 2/7/20 jue 2/7/20
evaluaciones 1hr 11:00 12:00 $10,00 | Consultor RIGHTEK

2 | Definicion criterios de jue 2/7/20 jue 2/7/20
cumplimiento 1hr 12:00 13:00 $10,00 | Consultor_RIGHTEK
Elaborar informe de

3 | evaluaciones de jue 2/7/20 jue 2/7/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
capacitaciones 3hrs 15:00 18:00 $47,00 | siones generales[1]




Aprobar informe de
evaluaciones de jue 2/7/20 jue 2/7/20
capacitaciones 1hr 18:00 19:00
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Consultor_RIGHTEK;Gerente

$15,00 | General

Responsable del entregable Rightek S.A

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto (Gerente General)

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1651 Plan de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento el cual se define el desarrollo de las capacitaciones considerando estructura de contenido, cronograma,
logistica aplicada y sistema de evaluacion con el objetivo de incrementar los conocimientos, aptitudes y

habilidades de los nuevos vendedores sub-contratados de la organizacion.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacion de plan de capacitacion por parte del Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (©)
Definir contenido

1 | incluyendo: catalogo de Consultor NEG&ESTR;Geren
productos y perfil de vie 3/7/20 vie 3/7/20 te General;Director de
clientes 2 hrs 12:00 16:00 $58,00 | Proyectos

9 Consultor_NEG&ESTR;Geren
Definir participantes y vie 3/7/20 vie 3/7/20 te General;Director de
capacitadores 1hr 16:00 17:00 $29,00 | Proyectos

3 | Desarrollar cronograma de vie 3/7/20 vie 3/7/20
capacitacion 2 hrs 17:00 19:00 $28,00 | Consultor NEG&ESTR

4 | Disefiar sistema de lun 6/7/20 lun 6/7/20
evaluacion 3 hrs 9:00 12:00 $42,00 | Consultor NEG&ESTR

5 | Elaborar plan de lun 6/7/20 lun 6/7/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
capacitacion 3hrs 12:00 17:00 $47,00 | siones generales[1]

6 | Aprobar plan de lun 6/7/20 lun 6/7/20 Consultor_NEG&ESTR;Geren
capacitacion 1hr 17:00 18:00 $19,00 | te General

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA
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SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.5.2 Material de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Incluye el material en medio fisico (impreso) y digital que sera compartido a los participantes para el desarrollo
durante las capacitaciones del nuevo sistema web de gestion de pedidos. EI material debe ser revisado previo a su difusion
a los asistentes

CRITERIOS DE ACEPTACION

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en medio fisico (impreso) y digital al Director de Proyectos
El material de entrenamiento debe ser aprobado Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D 10N (0]
1 | Estructurar contenido de lun 6/7/20 mar 7/7/20
entrenamiento 2 hrs 18:00 10:00 $28,00 | Consultor NEG&ESTR
2 | Elaborar disefio de
documentos con contenido mar 7/7/20 mar 7/7/20 Consultor_NEG&ESTR;Impre
de capacitacion 4 hrs 10:00 16:00 $66,00 | siones capacitaciones[1]
3 | Revisar y aprobar disefio mar 7/7/20 mar 7/7/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
de documentos 1hr 16:00 17:00 $19,00 | te General
Prever herramientas, Consultor_NEG&ESTR;Boligr
4 | medios y materiales de mar 7/7/20 mar 7/7/20 afos[10];Marcadores[10];Papel
entrenamiento 1hr 17:00 18:00 $48,00 | ografos[20];Post-it[3]
Responsable del entregable Negocios & Estrategia
Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO
Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
T ) S - NA

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

SPONSOR PROJECT MANAGER

Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.5.3 Vendedores capacitados

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Realizar las sesiones de capacitacion a los vendedores sub-contratados de la microempresa.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Listado de registro de asistencia

Evaluaciones desarrolladas por los participantes

La capacitacion debe incluir estos 2 temas de manera obligatoria: catdlogos de productos de la organizacion y perfil de
clientes

I ACTIVIDAD PRLRAG [HE0L, 1] 27 FIN COSTO RECURSOS

D ION 6]

1 mié 8/7/20 mié 8/7/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
Registrar asistentes 0,5 hrs 12:00 12:30 $12,00 | siones generales[1]
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Consultor NEG&ESTR;Jefe
de Mkt y Ventas;Vendedor_1

mié 8/7/20 jue 9/7/20 sub-contratado;Vendedor_2
Ejecutar capacitacion 8 hrs 12:30 12:30 $192,00 | sub-contratado
3 | Desarrollar evaluaciones jue 9/7/20 jue 9/7/20
por parte de los asistentes | 1 hr 12:30 15:30 $14,00 | Consultor NEG&ESTR

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Director de Proyectos

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1654 Informes resultados evaluacion al personal

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Presentacion de resultados obtenidos de la capacitacion otorgada el cual evidencie nivel de cumplimiento y
compromiso por parte de los capacitadores y colaboradores convocados. El informe esta orientado a evaluar el
conocimiento de los vendedores en relacion a la organizacion, catalogo de productos y perfil del cliente

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (@)

1 | Compilacion de jue 9/7/20 jue 9/7/20
evaluaciones 1hr 15:30 16:30 $14,00 | Consultor NEG&ESTR

2 | Definicion criterios de jue 9/7/20 jue 9/7/20
cumplimiento 1hr 16:30 17:30 $14,00 | Consultor NEG&ESTR
Elaborar informe de

3 | evaluaciones de jue 9/7/20 vie 10/7/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
capacitaciones 3hrs 17:30 10:30 $47,00 | siones generales[1]

4 Aprobar informe de Consultor_NEG&ESTR;Geren
evaluaciones de vie 10/7/20 | vie 10/7/20 te General;Director de
capacitaciones 1hr 10:30 11:30 $29,00 | Proyectos

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA
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SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.6.1 Plan de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento el cual se define el desarrollo de las capacitaciones considerando estructura de contenido, cronograma,
logistica aplicada y sistema de evaluacion con el objetivo de incrementar los conocimientos sobre la normativa legal, que
incluyen temas, tributarios y laborales

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacidn de plan de capacitacion por parte del Sponsor del Proyecto

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (0]

1 vie 10/7/20 | vie 10/7/20 Consultor_JDGSER;Gerente
Definir contenido 1hr 11:30 12:30 $30,00 | General;Director de Proyectos

2 | Definir participantes y vie 10/7/20 | vie 10/7/20 Consultor_JDGSER;Gerente
capacitadores 2 hrs 12:30 16:30 $60,00 | General;Director de Proyectos

3 | Desarrollar cronograma de vie 10/7/20 | lun 13/7/20
capacitacion 3 hrs 16:30 9:30 $45,00 | Consultor JDGSER

4 | Disefiar sistema de lun 13/7/20 | lun 13/7/20
evaluacion 2 hrs 9:30 11:30 $30,00 | Consultor JDGSER

5 | Elaborar plan de lun 13/7/20 | lun 13/7/20 Consultor_JDGSER;Impresion
capacitacion 1hr 11:30 12:30 $20,00 | es generales[1]

6 | Aprobar plan de lun 13/7/20 | mar 14/7/20 Consultor_JDGSER;Gerente
capacitacion 1hr 12:30 11:00 $10,00 | General

Responsable del entregable

JDG Services

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.6.2 Material de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Incluye el material en medio fisico (impreso) y digital que serad compartido a los participantes para el desarrollo

durante las capacitaciones del nuevo sistema web de gestion de pedidos. El material debe ser revisado previo a su difusién

a los asistentes

CRITERIOS DE ACEPTACION

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en medio fisico (impreso) y digital al Director de Proyectos

El material de entrenamiento debe ser aprobado Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS
D ION 0]
1 | Estructurar contenido de mar 14/7/20 | mar 14/7/20

entrenamiento 2 hrs 11:00 13:00 $30,00 | Consultor JDGSER
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2 | Elaborar disefio de
documentos con contenido mar 14/7/20 | mar 14/7/20 Consultor_JDGSER;Impresion
de capacitacion 4 hrs 15:00 19:00 $160,00 | es capacitaciones[10]
3 | Revisar y aprobar disefio mié 15/7/20 | mié 15/7/20 Consultor_JDGSER;Gerente
de documentos 1hr 9:00 10:00 $20,00 | General
Prever herramientas, Consultor NEG&ESTR;Boligr
4| medios y materiales de mié 15/7/20 | mié 15/7/20 afos[10];Marcadores[10];Papel
entrenamiento 1hr 10:00 11:00 $48,00 | ografos[20];Post-it[3]

Responsable del entregable

JDG Services

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
166.3 Personal administrativo capacitado en

normas tributarias y laborales

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Realizar las sesiones de capacitacion enfocadas en la normativa legal que debe cumplir la microempresa

CRITERIOS DE ACEPTACION

Listado de registro de asistencia

Evaluaciones desarrolladas por los participantes

: ACTIVIDAD RLIRACH RCORIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (@)

1 mié 15/7/20 | mié 15/7/20 Consultor_JDGSER;Impresion
Registrar asistentes 0,5 hrs 11:00 11:30 $12,50 | es generales[1]

2 mié 15/7/20 | jue 16/7/20 Consultor_JDGSER;Gerente
Ejecutar capacitacion 7,5 hrs 11:30 11:00 $180,00 | General;Jefe de Mkt y Ventas

3 | Desarrollar evaluaciones jue 16/7/20 | jue 16/7/20
por parte de los asistentes | 1 hr 11:00 12:00 $15,00 | Consultor JDGSER

Responsable del entregable JDG Services

Aprobado por: Director de Proyectos

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR

PROJECT MANAGER

Gerente General Microempresa ABC

Ing. Xavier Garcia
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CODIGO EDT

PAQUETE

1.6.6.4

Informes resultados evaluacién al personal

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Presentacién de resultados obtenidos de la capacitacion otorgada el cual evidencie nivel de cumplimiento y
compromiso por parte de los capacitadores y colaboradores convocados. El informe esta orientado a evaluar el
conocimiento de los colaboradores de la organizacién en temas triburaros y laborales.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D 10N (@)

1 | Compilacion de jue 16/7/20 | jue 16/7/20
evaluaciones 1lhr 12:00 13:00 $15,00 | Consultor_JDGSER

2 | Definicion criterios de jue 16/7/20 | jue 16/7/20
cumplimiento 1hr 15:00 16:00 $15,00 | Consultor_JDGSER
Elaborar informe de

3 | evaluaciones de jue 16/7/20 | jue 16/7/20 Consultor_JDGSER;Impresion
capacitaciones 3 hrs 16:00 19:00 $50,00 | es generales[1]
Aprobar informe de

4 | evaluaciones de vie 17/7/20 | vie 17/7/20 Consultor_JDGSER;Gerente
capacitaciones 1hr 9:00 10:00 $20,00 | General

Responsable del entregable IDG Services

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
16.7.1 Plan de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento el cual se define el desarrollo de las capacitaciones considerando estructura de contenido, cronograma,
logistica aplicada y sistema de evaluacion con el objetivo de incrementar los conocimientos sobre la normativa sanitaria
que la organizacion debe cumplir para poder seguir operando sin aplicacion de multas.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacion de plan de capacitacion por parte del Sponsor del Proyecto

I ACTIVIDAD PURAE | Gl =il FIN COSTO RECURSOS
D ION (@)
1 lun 23/3/20 | lun 23/3/20
Definir contenido 2 hrs 15:00 17:00 $30,00 | Consultor JDGSER
2 | Definir participantes y lun 23/3/20 | lun 23/3/20
capacitadores 1hr 17:00 18:00 $15,00 | Consultor JDGSER
3 | Desarrollar cronograma de lun 23/3/20 | mar 24/3/20
capacitacion 2 hrs 18:00 10:00 $30,00 | Consultor JDGSER
4 | Disefiar sistema de mar 24/3/20 | mar 24/3/20
evaluacion 3 hrs 10:00 13:00 $45,00 | Consultor JDGSER
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5 | Elaborar plan de mar 24/3/20 | mar 24/3/20 Consultor_JDGSER;Impresion
capacitacion 3 hrs 15:00 18:00 $50,00 | es generales[1]

6 | Aprobar plan de mar 24/3/20 | mar 24/3/20 Consultor_JDGSER;Gerente
capacitacion 1hr 18:00 19:00 $20,00 | General

Responsable del entregable IDG Services

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica NA
de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.7.2 Material de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Incluye el material en medio fisico (impreso) y digital que serd compartido a los participantes para el desarrollo
durante las capacitaciones del nuevo sistema web de gestion de pedidos. El material debe ser revisado previo a su difusién

a los asistentes

CRITERIOS DE ACEPTACION

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en medio fisico (impreso) y digital al Director de Proyectos
El material de entrenamiento debe ser aprobado Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN CcoSTO RECURSOS

D ION @]

1 | Estructurar contenido de mié 25/3/20 | mié 25/3/20
entrenamiento 2 hrs 9:00 11:00 $30,00 | Consultor JDGSER

2 | Elaborar disefio de
documentos con contenido mié 25/3/20 | mié 25/3/20 Consultor_JDGSER;Impresion
de capacitacion 4 hrs 11:00 17:00 $160,00 | es capacitaciones[10]

3 | Revisar y aprobar disefio mié 25/3/20 | mié 25/3/20 Consultor_JDGSER;Gerente
de documentos 1hr 17:00 18:00 $20,00 | General

4 Prever herramientas, Boligrafos[10];Marcadores[10]
medios y materiales de mié 25/3/20 | mié 25/3/20 ;Papelografos[20];Post-
entrenamiento 1hr 18:00 19:00 $49,00 | it[3];Consultor JDGSER

Responsable del entregable IDG Services

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones

con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y

regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

de fideos ABC

NA

SPONSOR

PROJECT MANAGER

Gerente General Microempresa ABC

Ing. Xavier Garcia
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CODIGO EDT

PAQUETE

1.6.7.3

Personal operativa capacitado en normas

sanitarias

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Realizar las sesiones de capacitacion enfocadas en la normativa sanitaria que debe cumplir la microempresa

CRITERIOS DE ACEPTACION

Listado de registro de asistencia

Evaluaciones desarrolladas por los participantes

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D 10N (@)

1 jue 26/3/20 | jue 26/3/20 Consultor_JDGSER;Impresion
Registrar asistentes 0,5 hrs 9:00 9:30 $12,50 | es generales[1]

Consultor_JDGSER;Gerente

2 jue 26/3/20 | jue 26/3/20 General;Operador 1;Operador
Ejecutar capacitacion 7,5 hrs 9:30 19:00 $180,00 | 2

3 | Desarrollar evaluaciones vie 27/3/20 | vie 27/3/20
por parte de los asistentes | 1 hr 9:00 10:00 $15,00 | Consultor JDGSER

Responsable del entregable

JDG Services

Aprobado por:

Director de Proyectos

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones

con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.7.4 Informes resultados evaluacion al personal

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Presentacién de resultados obtenidos de la capacitacion otorgada el cual evidencie nivel de cumplimiento y
compromiso por parte de los capacitadores y colaboradores convocados. El informe esta orientado a evaluar el

conocimiento de los colaboradores de la organizacidn en normativa sanitaria

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Gerente General

DURAC

COMIENZ

D ACTIVIDAD ION o FIN COSTO RECURSOS

1 | Compilacion de vie 27/3/20 | vie 27/3/20
evaluaciones 1hr 10:00 11:00 $15,00 | Consultor JDGSER

2 | Definicidn criterios de vie 27/3/20 | vie 27/3/20
cumplimiento 1hr 11:00 12:00 $15,00 | Consultor JDGSER
Elaborar informe de

3 | evaluaciones de vie 27/3/20 | vie 27/3/20 Consultor_JDGSER;Impresion
capacitaciones 3hrs 12:00 17:00 $50,00 | es generales[1]
Aprobar informe de

4 evaluaciones de vie 27/3/20 vie 27/3/20 Consultor_JDGSER;Gerente
capacitaciones 1hr 17:00 18:00 $20,00 | General
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Responsable del entregable

JDG Services

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.8.1 Plan de capacitacion

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Documento el cual se define el desarrollo de las capacitaciones considerando estructura de contenido, cronograma,
logistica aplicada y sistema de evaluacion con el objetivo de incrementar los conocimientos sobre la generacion, andlisis e
interpretacion de los reportes de ventas de la organizacion

CRITERIOS DE ACEPTACION

Aprobacidn de plan de capacitacion por parte del Sponsor del Proyecto

! ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (@)

1 Consultor_ NEG&ESTR;Geren

vie 17/7/20 | vie 17/7/20 te General;Director de

Definir contenido 2 hrs 15:00 17:00 $58,00 | Proyectos

9 Consultor NEG&ESTR;Geren
Definir participantes y vie 17/7/20 | vie 17/7/20 te General;Director de
capacitadores 1hr 17:00 18:00 $29,00 | Proyectos

3 | Desarrollar cronograma de vie 17/7/20 | lun 20/7/20
capacitacion 2 hrs 18:00 10:00 $28,00 | Consultor NEG&ESTR

4 | Disefar sistema de lun 20/7/20 | lun 20/7/20
evaluacion 3 hrs 10:00 13:00 $42,00 | Consultor NEG&ESTR

5 | Elaborar plan de lun 20/7/20 | lun 20/7/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
capacitacion 3 hrs 15:00 18:00 $47,00 | siones generales[1]

6 | Aprobar plan de lun 20/7/20 | lun 20/7/20 Consultor NEG&ESTR;Geren
capacitacion 1hr 18:00 19:00 $19,00 | te General

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.8.2 Material de capacitacion
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DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Incluye el material en medio fisico (impreso) y digital que sera compartido a los participantes para el desarrollo
durante las capacitaciones para la generacion, analisis e interpretacion de los reportes de ventas. El material debe ser

revisado previo a su difusion a los asistentes

CRITERIOS DE ACEPTACION

El material de entrenamiento debe ser proporcionado en medio fisico (impreso) y digital al Director de Proyectos

El material de entrenamiento debe ser aprobado Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D 10N (@)

1 | Estructurar contenido de mar 21/7/20 | mar 21/7/20
entrenamiento 2 hrs 9:00 11:00 $28,00 | Consultor NEG&ESTR

2 | Elaborar disefio de
documentos con contenido mar 21/7/20 | mar 21/7/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
de capacitacion 4 hrs 11:00 17:00 $156,00 | siones capacitaciones[10]

3 | Revisar y aprobar disefio mar 21/7/20 | mar 21/7/20 Consultor_NEG&ESTR;Geren
de documentos 1hr 17:00 18:00 $19,00 | te General

4 Prever herramientas, Consultor NEG&ESTR;Boligr
medios y materiales de mar 21/7/20 | mar 21/7/20 afos[10];Marcadores[10];Papel
entrenamiento 1hr 18:00 19:00 $48,00 | ografos[20];Post-it[3]

Responsable del entregable Negocios & Estrategia

Aprobado por: Sponsor del Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica
de fideos ABC

NA

SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.8.3 Capacitacion para interpretacion de reportes

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Realizar las sesiones de capacitacion enfocadas en la generacion, analisis e interpretaion de los reportes de ventas de la

microempresa

CRITERIOS DE ACEPTACION

Listado de registro de asistencia
Evaluaciones desarrolladas por los participantes

: ACTIVIDAD LS HE0 S 2 FIN COSTO RECURSOS
D 10N O
1 mié 22/7/20 | mié 22/7/20 Consultor NEG&ESTR;Impre
Registrar asistentes 0,5 hrs 16:00 16:30 $12,00 | siones generales[1]
Consultor NEG&ESTR;Geren
2 mié 22/7/20 | jue 23/7/20 te General;Jefe de Mkt y
Ejecutar capacitacion 7,5 hrs 16:30 16:00 $172,50 | Ventas




3 | Desarrollar evaluaciones
por parte de los asistentes

1hr

jue 23/7/20
16:00

jue 23/7/20
17:00
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$14,00 | Consultor NEG&ESTR

Responsable del entregable

Negocios & Estrategia

Aprobado por:

Director de Proyecto

DICCIONARIO ETD

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Desarrollo de procesos de marketing, comerciales y gestion de relaciones
con clientes; disefio de un esquema de integracion vertical hacia adelante y
regularizacion, ante los entes de control, de la situacion legal de la fabrica

NA

de fideos ABC
SPONSOR PROJECT MANAGER
Gerente General Microempresa ABC Ing. Xavier Garcia
CODIGO EDT PAQUETE
1.6.84 Informes resultados evaluacion al personal

DESCRIPCION PAQUETE DE TRABAJO

Presentacion de resultados obtenidos de la capacitacion otorgada el cual evidencie nivel de cumplimiento y
compromiso por parte de los capacitadores y colaboradores convocados. El informe esta orientado a evaluar el
conocimiento de los colaboradores en la generacion, andlisis e interpracion de los reportes de ventas.

CRITERIOS DE ACEPTACION

El informe debe ser aprobado por el Gerente General

: ACTIVIDAD DURAC | COMIENZ FIN COSTO RECURSOS

D ION (0]

1 | Compilacion de jue 23/7/20 | jue 23/7/20
evaluaciones 1hr 17:00 18:00 $14,00 | Consultor NEG&ESTR

2 | Definicidn criterios de jue 23/7/20 | jue 23/7/20
cumplimiento 1hr 18:00 19:00 $14,00 | Consultor NEG&ESTR
Elaborar informe de

3 evaluaciones de vie 24/7/20 vie 24/7/20 Consultor_ NEG&ESTR;Impre
capacitaciones 2 hrs 9:00 11:00 $33,00 | siones generales[1]
Aprobar informe de

4 | evaluaciones de vie 24/7/20 | vie 24/7/20 Consultor_NEG&ESTR;Geren
capacitaciones 1hr 11:00 12:00 $19,00 | te General

Responsable del entregable

Negocios & Estrategia

Aprobado por:

Sponsor del Proyecto
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Anexo 12 Formato de informe de avance del proyecto
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Estado del trabajo
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ID| EDT Nombre de tarea Duracién| Comienzo Fin N6 LS [F R
recursos oras
Desarrollo de procesos de marketing,
comerciales y gestion de relaciones con clientes;
1 disefio de un esquema de integracion vertical 143,38  |jue 2/1/20 |mar 28/7/20
hacia adelante y regularizacién, ante los entes de (dias 9:00 12:00
control, de la situacion legal de la fabrica de
1 fideos ABC
11 Disefio de procesos Marketing, CRM y 59 5 dias jue 30/1/20 |vie 17/4/20
2 Comerciales ' 17:00 11:00
- . |jue 30/1/20 |lun 23/3/20
3 111 Disefio de procesos 34,75 dias 17:00 13:00
. |jue 30/1/20 |vie 14/2/20
4 1111 Procesos MKT 10,75 dias 17:00 13:00
11.1.1. . . . |iue 30/1/20 |lun 10/2/20
5h Diagrama de flujo del proceso 6,88 dias 17:00 16:00
. Consultor_NEG&
LL1LL Definicion de sub procesos a incorporar|16 hrs Jue. 3011/20 IurT 3/2120 ESTR;Gerente 673
11 17:00 17:00
6 General[50%]
1.1.1.1. - . lun 3/2/20  |mié 5/2/20 Consultor NEG&
7112 Disefiar flujo de sub- procesos 16 hrs 17:00 17:00 ESTR 6
1.1.1.1. Disefiar fluio procesos general 16 hrs mié 5/2/20 |vie 7/2/20 Consultor_NEG& 7
813 op g 17:00 17:00 ESTR
11.1.1. Revision flujo de sub-procesos y 4 hrs vie 7/2/20  {lun 10/2/20  |Consultor NEG& 8
91|14 proceso general 17:00 11:00 ESTR
Consultor_ NEG&
11.1.1. Aprobar flujo de sub-proceso y proceso 3hrs lun 10/2/20 |lun 10/2/20  |ESTR;Gerente 9
15 general 11:00 16:00 General;Director
10 de Proyectos
1.1.1.1. Flujos de proceso MKT culminado y 0 hrs lun 10/2/20 |lun 10/2/20 10
11{1.6 aprobado 16:00 16:00
11.1.1. Descriptivo de funciones para puestos de 3.88 dias lun 10/2/20 |vie 14/2/20
122 trabajo ’ 16:00 13:00
Consultor NEG&
;'1'1'1' Definir objetivos del puesto de trabajo |5 hrs I1L16n 0100/2/20 1mﬁgél/2/20 ESTR;Gerente 11
13|~ ' ’ General[50%]
11.1.1. - - mar 11/2/20 |mar 11/2/20 |Consultor NEG&
14b 2 Definir responsabilidades del cargo 5 hrs 11:00 18:00 ESTR 13
11.1.1. N, - mar 11/2/20 |mié 12/2/20 |Consultor NEG&
15p 3 Definir actividades especificas 8 hrs 18:00 18:00 ESTR 14
1.1.1.1. - . . mié 12/2/20 (jue 13/2/20  |Consultor_ NEG&
16k.4 Definir competencias requeridas 4 hrs 18:00 12:00 ESTR 15
1.1.1.1. L . jue 13/2/20 |vie 14/2/20  |Consultor_NEG&
17bs Elaborar descripciones de funciones (8 hrs 12:00 12:00 ESTR 16
. . Consultor NEG&
1111 Aprobar descripciones de funciones 1hr vne. 14/2/20 V'e, 14/2/20 ESTR;Director de 17
2.6 12:00 13:00
18 Proyectos
1.1.1.1. Descriptivo de funciones para proceso 0 hrs vie 14/2/20 |vie 14/2/20 18
19|2.7 MKT culminado y aprobado 13:00 13:00
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ID| EDT Nombre de tarea Duracion| Comienzo Fin NEmIDTES EOIES | PIEEEES
recursos oras
1.1.1.1. Proceso de Marketing disefiado y 0 hrs vie 14/2/20 |vie 14/2/20 10:19
20(2.8 aprobado 13:00 13:00 '
. . |vie 14/2/20 |jue 5/3/20
21 1112 Procesos Comerciales 12,13 dias 15:00 16:00
11.1.2. . . . |vie 14/2/20 |jue 27/2/20
2l Diagrama de flujo del proceso 6,88 dias 15:00 12:00
. Consultor_ NEG&
1'1'1'2' Definicion de sub procesos a incorporar|(16 hrs \1/:; 0104 2120 T3§B(1)8/2/20 ESTR;Gerente 20
23| ' ’ General[50%]
11.1.2. - . mar 18/2/20 |jue 20/2/20  |Consultor_NEG&
2l 2 Disefiar flujo de sub- procesos 16 hrs 15:00 13:00 ESTR 23
11.1.2. Lo . jue 20/2/20 |mié 26/2/20 |Consultor_NEG&
25013 Disefiar flujo procesos general 16 hrs 15:00 13:00 ESTR 24
1.1.1.2. Revision flujo de sub-procesos y 4 hrs mié 26/2/20 |mié 26/2/20  |Consultor NEG& 25
26|1.4 proceso general 15:00 19:00 ESTR
Consultor_NEG&
11.1.2. Aprobar flujo de sub-proceso y proceso 3 hrs jue 27/2/20 |jue 27/2/20  |ESTR;Gerente 26
15 general 9:00 12:00 General;Director
27 de Proyectos
1.1.1.2. Flujos de proceso comercial culminado 0 dias jue 27/2/20 |jue 27/2/20 27
281.6 y aprobado 12:00 12:00
1.1.1.2. Descriptivo de funciones para puestos de 5 25 dias jue 27/2/20 |jue 5/3/20
292 trabajo ' 12:00 16:00
. . Consultor_NEG&
;'1'1'2' Definir objetivos del puesto de trabajo (8 hrs Jluze 0207 2120 \l/|2e 02(;3 2120 ESTR;Gerente 27
30(™ ' ’ General[50%]
1.1.1.2. _ - vie 28/2/20 (lun 2/3/20 Consultor_NEG&
3122 Definir responsabilidades del cargo 8 hrs 12:00 12:00 ESTR 30
1.1.1.2. _ - - lun 2/3/20  |mar 3/3/20 Consultor_NEG&
2P 3 Definir actividades especificas 8 hrs 12:00 12:00 ESTR 31
1.1.1.2. Definir competencias requeridas 8 hrs mar 3/3/20 |mié 4/3/20 Consultor NEG& 32
3324 P a 12:00 12:00 ESTR
11.1.2. - . mié 4/3/20 |mié 4/3/20 Consultor_NEG&
3ab 5 Elaborar descripciones de funciones |4 hrs 12:00 18:00 ESTR 33
Gerente
- . General;Director
1112, Aprobar descripciones de funciones 2 hrs m',e 413120 Jue_ 5/3/20 de 34
2.6 18:00 16:00
Proyectos;Consult
35 or_NEG&ESTR
1.1.1.2. Descriptivo de funciones para proceso 0 hrs jue 5/3/20  |jue 5/3/20 35
36/2.7 comercial culminado y aprobado 16:00 16:00
1.1.1.2. I jue 5/3/20  |jue 5/3/20 .
37b 8 Proceso comercial disefiado y aprobado |0 hrs 16:00 16:00 36;28
. |jue5/3/20 |lun 23/3/20
38 1113 Procesos CRM 11,88 dias 16:00 13:00
1113 . . . |lue5/3/20 |mar 17/3/20
3901 Diagrama de flujo del proceso 7,63 dias 16:00 11:00
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ID| EDT Nombre de tarea Duracion| Comienzo Fin o e
recursos oras
. Consultor_NEG&
1'1‘1'3' Definicion de sub procesos a incorporar|16 hrs Jluse.OSéS/ZO IlthOQOIBIZO ESTR;Gerente 37
40(™ ' ’ General[50%]
1.1.13. - . lun 9/3/20 |mié 11/3/20 |Consultor_ NEG&
a1l12 Disefar flujo de sub- procesos 16 hrs 16:00 16:00 ESTR 40
1.1.13. Disefiar fluio procesos general 16 hrs mié 11/3/20 |vie 13/3/20  |Consultor NEG& M
42013 op 9 16:00 16:00 ESTR
1113 Revision flujo de sub-procesos y vie 13/3/20 |lun 16/3/20 Consu_lto_r_NEG&
6,5 hrs ’ . ESTR;Director de 42
14 proceso general 16:00 19:00
43 Proyectos
11.1.3. Aprobar flujo de sub-proceso y proceso mar 17/3/20 |mar 17/3/20 Consu.ltor_NEG&
2 hrs . ) ESTR;Gerente 43
15 general 9:00 11:00
44 General
1.1.1.3. Flujos de proceso CRM culminado y 0 hrs mar 17/3/20 |mar 17/3/20 m
45|1.6 aprobado 11:00 11:00
1.1.1.3. Descriptivo de funciones para puestos de 495 dias |Ma" 17/3/20 |lun 23/3/20
462 trabajo ' 11:00 13:00
Consultor NEG&
1113, Definir objetivos del puesto de trabajo (5 hrs mgr 1713120 mf%r 17/3/20 ESTR;Gerente 45
2.1 11:00 18:00
47 General
1.1.1.3. _ - mar 17/3/20 [mié 18/3/20 |Consultor NEG&
48h 2 Definir responsabilidades del cargo 8 hrs 18:00 18:00 ESTR 47
11.1.3. - - - mié 18/3/20 |jue 19/3/20  |Consultor_ NEG&
49h 3 Definir actividades especificas 8 hrs 18:00 18:00 ESTR 48
1.1.1.3. - . . jue 19/3/20 |vie 20/3/20  |Consultor_NEG&
50024 Definir competencias requeridas 8 hrs 18:00 18:00 ESTR 49
1113 . . vie 20/3/20 |lun 23/3/20  |Consultor NEG&
5125 Elaborar descripciones de funciones (4 hrs 18:00 12:00 ESTR 50
Consultor NEG&
1113, Aprobar descripciones de funciones 1lhr Iun. 23/3/20 IurT 23/3/20 ESTR;Gerente 51
2.6 12:00 13:00
52 General
1.1.1.3. Descriptivo de funciones para proceso 0 hrs lun 23/3/20 |lun 23/3/20 52
53|2.7 CRM culminado y aprobado 13:00 13:00
1.1.1.3. Procesos Gestion Relaciones Cliente 0 hrs lun 23/3/20 |lun 23/3/20 53
54(2.8 (CRM) disefiados y aprobado 13:00 13:00
1.1.1.3. Disefio de procesos finalizados y lun 23/3/20 |lun 23/3/20 o
55029 laprobados Ohrs 1300 13:00 54:19;37
. |lun 23/3/20 |vie 17/4/20
56 112 Manuales 17,75 dias 15:00 11:00
Manual politicas y procedimientos - . lun 23/3/20 |mar 31/3/20
57[%121 |Marketing 65 dias ;5.0 19:00
1.1.2.1. Desarrollar politicas 8 hrs lun 23/3/20 |mar 24/3/20 |Consultor NEG& 55
58|1 P 15:00 13:00 ESTR
1.1.2.1. Desarrollar procedimientos 8 hrs mar 24/3/20 |mié 25/3/20 |Consultor NEG& 58
59[2 P 15:00 13:00 ESTR
1.1.2.1. Desarrollar secciones adicionales 8 hrs mié 25/3/20 [jue 26/3/20  |Consultor_ NEG& 59
6013 (glosario, versionamiento) 15:00 13:00 ESTR
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ID| EDT Nombre de tarea Duracion| Comienzo Fin NEmIDTES EOIES | PIEEEES
recursos oras
11.2.1. - . jue 26/3/20 |vie 27/3/20  |Consultor_NEG&
61la Definir matriz RACI 8 hrs 15:00 13:00 ESTR 60
1.1.2.1. Definir controles 8 hrs vie 27/3/20 |lun 30/3/20  |Consultor NEG& 61
62(5 15:00 13:00 ESTR
Consultor_NEG&
1.1.2.1. Revisién manual 8 hrs lun 30/3/20 |mar 31/3/20 |ESTR;Impresiones 62
6 15:00 13:00 generales[1];Geren
63 te General
Consultor_NEG&
1.1.2.1. Aprobacion manual 4 hrs mar 31/3/20 |mar 31/3/20 |ESTR;Gerente 63
7 P 15:00 19:00 General;Director
64 de Proyectos
1.1.2.1. Manual de marketing culminado y 0 hrs mar 31/3/20 |mar 31/3/20 64
65(8 aprobado 19:00 19:00
Manual politicas y procedimientos - . mié 1/4/20 |jue 9/4/20
66 1122 Comerciales 6.5 dias 9:00 13:00
1.1.2.2. Desarrollar politicas 8 hrs mié 1/4/20 |mié 1/4/20 Consultor NEG& 65
671 P 9:00 19:00 ESTR
1.1.2.2. L jue 2/4/20  |jue 2/4/20 Consultor_NEG&
6l Desarrollar procedimientos 8 hrs 9:00 19:00 ESTR 67
1.1.2.2. Desarrollar secciones adicionales 8 hrs vie 3/4/20 |vie 3/4/20 Consultor NEG& 68
693 (glosario, versionamiento) 9:00 19:00 ESTR
1.1.2.2. _ . lun 6/4/20  |lun 6/4/20 Consultor NEG&
70l Definir matriz RACI 8 hrs 9:00 19:00 ESTR 69
1.1.2.2. _ mar 7/4/20 |mar 7/4/20 Consultor NEG&
7105 Definir controles 8 hrs 9:00 19:00 ESTR 70
Consultor NEG&
1.1.2.2. Revisién manual 8 hrs mié 8/4/20 |mié 8/4/20 ESTR;Impresiones 71
6 9:00 19:00 generales[1];Geren
72 te General
Consultor_ NEG&
1.1.2.2. i jue 9/4/20  |jue 9/4/20 ESTR;Gerente
7 Aprobacion manual 4 hrs 9:00 13:00 General;Director 72
73 de Proyectos
1.1.2.2. Manual de proceso comercial culminado 0 hrs jue 9/4/20  |jue 9/4/20 73
7418 y aprobado 13:00 13:00
. o i . liue 9/4/20 |vie 17/4/20
75 1123 Manual politicas y procedimientos - CRM (4,75 dias 15:00 11:00
1.1.23. -, jue 9/4/20  (lun 13/4/20  |Consultor_ NEG&
76h Desarrollar politicas 6 hrs 15:00 11:00 ESTR 74
1.1.2.3. Desarrollar procedimientos 6 hrs lun 13/4/20 |lun 13/4/20  [Consultor NEG& 76
772 P 11:00 19:00 ESTR
1.1.2.3. Desarrollar secciones adicionales 6 hrs mar 14/4/20 [mar 14/4/20 |Consultor_ NEG& 77
783 (glosario, versionamiento) 9:00 17:00 ESTR
1.1.2.3. - . mar 14/4/20 |mié 15/4/20 |Consultor NEG&
7902 Definir matriz RACI 6 hrs 17:00 13:00 ESTR 78
1.1.2.3. . mié 15/4/20 |jue 16/4/20  |Consultor NEG&
80l5 Definir controles 6 hrs 15:00 11-00 ESTR 79
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Consultor NEG&
ESTR;Gerente
1.1.2.3. s jue 16/4/20 |jue 16/4/20  |General;Director
6 Revision manual 6 hrs 11:00 19:00 de 80
Proyectos;Impresio
81 nes generales[1]
Consultor_ NEG&
11.2.3. Abrobacién manual 5 hrs vie 17/4/20 |vie 17/4/20  |ESTR;Gerente 81
7 P 9:00 11:00 General;Director
82 de Proyectos
1.1.2.3. Manual de proceso CRM culminado y 0 hrs vie 17/4/20 |vie 17/4/20 82
838 aprobado 11:00 11:00
1.1.23. L vie 17/4/20 |vie 17/4/20
galo Manuales aprobados y finalizados 0 hrs 11:00 11:00 83
1.1.2.3. Nuevos procesos y manuales aprobados y 0 hrs vie 17/4/20 |vie 17/4/20 84;74;65;
8510 entregados 11:00 11:00 55
Lo . . |vie 14/2/20 |vie 20/3/20
86 1.2 Situacion legal regularizada 23,5 dias 15:00 19:00
Requerimientos legales y sanitarios . vie 14/2/20 |jue 5/3/20
87 121 identificados 12 dias 15:00 13:00
1211 Informe resultados identificacion 8 dias vie 14/2/20 |vie 28/2/20
88| |requerimientos legales 15:00 13:00
Consultor_JDGSE
1.2.1.1. Reunién con Sponsor para levantamiento 4 hrs vie 14/2/20 |vie 14/2/20  |R;Gerente 23CC
1 de necesidades 15:00 19:00 General;Director
89 de Proyectos
1211 Levantamiento de informacion en entes 20 hrs lun 17/2/20 |mié 19/2/20 |Consultor_JDGSE 89
90|2 de control sanitarios 9:00 13:00 R
1211 Levantamiento de informacion en entes 20 hrs mié 19/2/20 |vie 21/2/20  |Consultor_JDGSE 90
9113 de control administrativos 15:00 19:00 R
1.2.1.1. Elaboracion informe con requisitos mié 26/2/20 |jue 27/2/20 Cf)nsultor._JDGSE
16 hrs . . R;Impresiones 91
4 levantados 9:00 19:00
92 generales[1]
. . Consultor_JDGSE
1215 Revision de informe 2 hrs vie 28/2/20 |vie 28/2/20 R;Director de 92
5 9:00 11:00
93 Proyectos
1211 vie 28/2/20 |vie 28/2/20  [CCrente
e Aprobacién de informe con requisitos |2 hrs : . General;Director 93
6 11:00 13:00
94 de Proyectos
1.2.1.1. Informe con levantamiento de requisitos 0 dias vie 28/2/20 |vie 28/2/20 94
95(7 revisados y aprobados 13:00 13:00
Informe analisis priorizacién requisitos P vie 28/2/20 |jue 5/3/20
961212 |iegales Adias 500 13:00
Consultor_JDGSE
1212 Reunién con Gerente General para 4 hrs vie 28/2/20 |vie 28/2/20  |R;Gerente 95
1 levantar necesidades 15:00 19:00 General;Director
97 de Proyectos
1.2.1.2. I . lun 2/3/20  |lun 2/3/20 Consultor_JDGSE
98l Recopilacion de requisitos 4 hrs 9:00 13:00 R 97
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1.2.1.2. e . lun 2/3/20  |lun 2/3/20 Consultor_JDGSE
99l Clasificacion de requisitos 4 hrs 15:00 19:00 R 98
10/1.2.1.2. Definicién de cronoarama 4 hrs mar 3/3/20 |mar 3/3/20 Consultor_JDGSE 99
o4 g 9:00 13:00 R
1212, o  |mar3/320 |migaszzo  |[CONSultor JIDGSE
10 Elaboracion informe 1dia ) . R;Impresiones 100
5 15:00 13:00
1 generales[1]
Consultor_JDGSE
1.2.1.2. . . mié 4/3/20 |mié 4/3/20 R;Gerente
10(6 Revision del informe 4 hrs 15:00 19:00 General;Director 101
2 de Proyectos
Consultor_JDGSE
1.2.1.2. i . jue 5/3/20  |jue 5/3/20 R;Gerente
1007 Aprobacion del informe 4 hrs 9:00 13:00 General: Director 102
3 de Proyectos
10(1.2.1.2. Informe con requisitos priorizados 0 dias jue 5/3/20  |jue 5/3/20 103
418 elaborado y aprobado 13:00 13:00
10{1.2.1.2. Hoja de ruta a seguir para regularizacion 0 dias jue 5/3/20  |jue 5/3/20 104:95
519 disefiada y aprobada 13:00 13:00 ’
10 . . . . |jue5/3/20 |vie 20/3/20
6 122 Acoplamiento de operativa a requisitos 11,5 dias 15:00 19:00
10 1291 Disefio de empaques acoplado a requisitos 3 dias jue 5/3/20 |mar 10/3/20
7777 |entes de control 15:00 13:00
10/1.2.2.1. Envio de solicitud de cotizacion a 8 hrs jue 5/3/20 |vie 6/3/20 Analista de 105
81 proveedor 15:00 13:00 Proyectos
10(1.2.2.1. - . N vie 6/3/20  |vie 6/3/20 Director de
9l Revisiones solicitud de cotizacion 4 hrs 15:00 19:00 Proyectos 108
Gerente
1221, . o lun 9/3/20 lun9/3/20 | Cemeral:Proveedor
Firma contrato con proveedor de disefio |4 hrs . . empaques 109
3 9:00 13:00 -
11 ;Impresiones
0 generales[1]
Proveedor
1.2.2.1. L - lun 9/3/20  |lun 9/3/20 empaques
11la Elaboracion informe de disefio 4 hrs 15:00 19:00 -Impresiones 110
1 generales[1]
111.2.2.1. L P mar 10/3/20 |mar 10/3/20
25 Revisién de disefio e informe 3 hrs 9:00 12:00 Gerente General 111
1111.2.2.1. i P mar 10/3/20 |mar 10/3/20
36 Aprobacion de disefio e informe 1lhr 12:00 13:00 Gerente General 112
111.2.2.1. I . . mar 10/3/20 |mar 10/3/20
al7 Disefio de empaques revisado y aprobado |0 dias 13:00 13:00 113
11 Procedimientos operativos y . |jue 5/3/20 |vie 20/3/20
5 1222 administrativos disefiados 11,5 dias 15:00 19:00
11|1.2.2.2. - . L jue 5/3/20  (lun 9/3/20 Consultor_JDGSE
61 Disenar flujos de procesos operacion 16 hrs 15:00 13:00 R 105
1111.2.2.2. - . . . lun 9/3/20 |mié 11/3/20 |Consultor_JDGSE
71> Disenar flujo de procesos administrativos |16 hrs 15:00 13:00 R 116
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111.2.2.2. s . . mié 11/3/20 |jue 12/3/20  |Consultor_JDGSE
sl3 Disefiar matriz RACI procesos operativos|8 hrs 15:00 13:00 R 117
111.2.2.2. Disefiar matriz RACI procesos 8 hrs jue 12/3/20 |vie 13/3/20  |Consultor_JDGSE 118
914 administrativos 15:00 13:00 R
1.2.2.2. Disefiar manual de politicas y vie 13/3/20 |mar 17/3/20 Clonsultot_JDGSE
12 L L - 16 hrs : ) R;Impresiones 119
5 procedimientos procesos administrativos 15:00 13:00
0 generales[1]
1.2.2.2. Disefiar manual de politicas y mar 17/3/20 [jue 19/3/20 C?nSUItOr—‘]DGSE
12 - iy 16 hrs . . R;Impresiones 120
6 procedimientos procesos operacion 15:00 13:00
1 generales[1]
. . Consultor_JDGSE
12 12.22. Revisar manuales 8 hrs Jue. 19/3/20 V'e_ 20/3/20 R;Director de 121
7 15:00 13:00
2 Proyectos
12(1.2.2.2. vie 20/3/20 |vie 20/3/20
3ls Aprobar manuales 4 hrs 15:00 19:00 Gerente General 122
12(1.2.2.2. Procedimientos acoplados a normativas 0 dias vie 20/3/20 |vie 20/3/20 123
419 legales y sanitarias vigentes 19:00 19:00
12(1.2.2.2. Procedimientos y situacion legal de 0 dias vie 20/3/20 |vie 20/3/20 124;114;1
5|10 microempresa acoplados a normativa vigente 19:00 19:00 05
12 o - - |lun 9/3/20  (lun 15/6/20
6 13 Disefio Esquema de Integracion 66,63 dias 18:00 13:00
12 . . . . |lun9/3/20  {lun 15/6/20
7 131 Sistema web gestion de pedidos 66,63 dias 18:00 13:00
12 - . |lun9/3/20 |mié 18/3/20
8 1311 Disefio 6,94 dias 18:00 17:30
12|1.3.1.1. - . . |lun9/3/20 |vie 13/3/20
9h Documento de Disefio Funcional 4,06 dias 18:00 18:30
Consultor_RIGHT
1.3.1.1 Reunién con Gerente General para 8 hrs lun 9/3/20  |mar 10/3/20 |EK;Gerente 40FC+2
13]1.1 levantamiento de requisitos 18:00 18:00 General[50%];Dire|  hrs
0 ctor de Proyectos
13(1.3.1.1. Identificar caracteristicas principales y 8 hrs mar 10/3/20 |mié 11/3/20 |Consultor_RIGHT 130
112 funcionalidades del sistema 18:00 18:00 EK
L, . Consultor_RIGHT
13 1315 Elaborar documento disefio 12 hrs m'.e 11/3/20 Vle, 13/3/20 EK;Impresiones 131
13 18:00 12:00
2 generales[1]
1.3.1.1. Revision documento de disefio con vie 13/3/20 |vie 13/3/20 Consu_ltor_RIGHT
13114 |Director de Proyect Anrs ho00 18:00 EKDirector de 132
3 |- e Proyecto ' ’ Proyectos
13.1.1. Aprobacién documento disefio por vie 13/3/20 |vie 13/3/20 Cor?sultor_RIGHT
13 0,5 hrs EK;Gerente 133
15 Sponsor de Proyecto 18:00 18:30
4 General
13(1.3.1.1. - . . . vie 13/3/20 |vie 13/3/20
5|6 Disefo funcional revisado y aprobado |0 dias 18:30 18:30 134
13(1.3.1.1. S . |vie 13/3/20 |mié 18/3/20
6 |2 Documento de Disefio Técnico 2,88 dias 18:30 17:30
. Consultor_RIGHT
13 1315 Levantar requerimientos 6 hrs V'e. 13/3/20 IurT 16/3/20 EK;Director de 135
2.1 18:30 16:30
7 Proyectos
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13]1.3.1.1. Analizar requerimientos 6 hrs lun 16/3/20 |mar 17/3/20 |Consultor_RIGHT 137
8 (2.2 a 16:30 12:30 EK
13.11. - mar 17/3/20 |mié 18/3/20 [CONSUItOr_RIGHT
13 Elaborar documento técnico 8 hrs ) . EK;Impresiones 138
2.3 12:30 12:30
9 generales[1]
14|11.3.1.1. . mié 18/3/20 |mié 18/3/20 |Consultor_RIGHT
0loa Revisar documento 2 hrs 12:30 16:30 EK 139
. . Consultor_RIGHT
14 1315 Aprobar documento 1hr m'.e 18/3/20 m'? 18/3/20 EK;Director de 140
2.5 16:30 17:30
1 Proyectos
14(1.3.1.1. Documentacion del disefio finalizada y 0 dias mié 18/3/20 |mié 18/3/20 141
226 aprobada 17:30 17:30
14(1.3.1.1. - . . . mié 18/3/20 |mié 18/3/20
3p7 Disefio del médulo revisado y aprobado|0 dias 17:30 17:30 142
14 . . . . jue 19/3/20 |jue 26/3/20
4 1312 Equipos de computo y servicios 5 dias 1730 1730
14(1.3.1.2. . . jue 19/3/20 |mar 24/3/20
50 Laptops adquiridas 2,5 dias 17:30 11:30
14(1.3.1.2. Solicitud de cotizaciones 4 hrs jue 19/3/20 |vie 20/3/20  |Analista de 143FC+1
6 (1.1 17:30 11:30 Proyectos dia
14|1.3.1.2. L L vie 20/3/20 |vie 20/3/20  |Analista de
7112 Evaluacion y seleccion de proveedores (3 hrs 11:30 16:30 Proyectos 146
. Analista de
14 1312 Adquisicion de laptops 8 hrs v'e_ 2013120 IurT 23/3/20 Proyectos;Equipos | 147
1.3 16:30 16:30 )
8 de computo[1]
Analista de
14 1312, Instalacion y configuracion de equipos |5 hrs Iur.l 23/3/20 ma}r 24/3/20 Proyectos;Cablead 148
14 16:30 11:30
9 o[1]
15(1.3.1.2. . . . mar 24/3/20 |mar 24/3/20
0ls Equipo de cdmputo entregado 0 dias 11:30 11:30 149
15|1.3.1.2. . - P mar 24/3/20|jue 26/3/20
1h Hosting adquirido 2,5 dias 11:30 17:30
13.1.2 Reunién con Gerente para mar 24/3/20 |mar 24/3/20 Analista de
5 2.1 levantamiento de necesidades 2 hrs 11:30 15:30 Proyectos;Gerente 150
2 General
15[1.3.1.2. . o mar 24/3/20 |mié 25/3/20 |Analista de
3o Solicitud de cotizaciones 7 hrs 15:30 12:30 Proyectos 152
- - Analista de
15 1312 Informe de adquisicion 2 hrs m'fa 25/3/20 m'? 25/3/20 Proyectos;Impresio| 153
2.3 12:30 16:30
4 nes generales[1]
. . Director de
15 1312, Aprobacién de informe 1lhr m'_e 25/3/20 m'? 25/3/20 Proyectos;Gerente 154
2.4 16:30 17:30
5 General
- . Analista de
15 1312 Adquisicion del servicio 8 hrs ml.e 25/3/20 Jue_ 26/3/20 Proyectos;Servicio 155
2.5 17:30 17:30 .
6 hosting[1]
15(1.3.1.2. . . . jue 26/3/20 |jue 26/3/20
7l Hosting adquirido y aprobado 0 dias 17-30 17:30 156




373

ID| EDT Nombre de tarea Duracion| Comienzo Fin Nombres de los | Predeces
recursos oras
15 . . |mié 18/3/20 |lun 27/4/20
8 1.3.1.3 Desarrollo del sistema 26,88 dias 17-30 16:30
15(1.3.1.3. Desarrollo culminado en ambiente 29 dias mié 18/3/20 |lun 20/4/20
91 calidad 17:30 17:30
16(1.3.1.3. Desarrollar las especificaciones 80 hrs mié 18/3/20 |mié 1/4/20 Consultor_RIGHT 143
011 funcionales 17:30 17:30 EK
16/1.3.1.3. Desarrollar las especificaciones 80 hrs mié 1/4/20 |jue 16/4/20  |Consultor_RIGHT 160
1]1.2 técnicas 17:30 17:30 EK
16/1.3.1.3. . . jue 16/4/20 (lun 20/4/20  |Consultor_RIGHT
2013 Crear ambiente de calidad 16 hrs 17-30 17:30 EK 161
16/1.3.1.3. Desarrollo en ambiente calidad 0 dias lun 20/4/20 |lun 20/4/20 162
314 culminado 17:30 17:30
16(1.3.1.3. . . lun 20/4/20 |jue 23/4/20
4l Plan de pruebas internas 2,5 dias 17:30 11:30
Consultor_RIGHT
16 13.13. Definir cronograma de pruebas 2 hrs Iun. 20/4/20 n”.lar 21/4120 EK;Director de 163
2.1 17:30 9:30
5 Proyectos
Consultor_RIGHT
16 1313, Definir participantes de pruebas 2 hrs m_ar 21/4120 ma}r 21/4120 EK;Director de 165
2.2 9:30 11:30
6 Proyectos
16/1.3.1.3. Determinar pruebas a realizarse 4 hrs mar 21/4/20 |mar 21/4/20 |Consultor_RIGHT 166
7123 P 11:30 17:30 EK
Consultor_RIGHT
1.3.1.3. mar 21/4/20 |jue 23/4/20  |EK;Director de
16(2.4 Elaborar plan de pruebas 10 hrs 17:30 9:30 Proyectos;Impresio 167
8 nes generales[1]
. . Director de
16 ;'2'1'3' Aprobar plan de pruebas 2 hrs JgugOZ 3/4120 Jluleég 14120 Proyectos;Consult 168
9™ ’ ’ or_RIGHTEK
17(1.3.1.3. Planes de pruebas internas revisados y 0 dias jue 23/4/20 |jue 23/4/20 169
026 aprobados 11:30 11:30
17(1.3.1.3. S . |jue 23/4/20 |lun 27/4/20
1 Informe de culminacion de desarrollo 2,38 dias 11:30 16:30
. . Consultor_RIGHT
17 13.13. Ejecucion de pruebas internas 4 hrs Jue. 23/4/20 Jue' 23/4/20 EK;Director de 170
3.1 11:30 17:30
2 Proyectos
17(1.3.1.3. Correccion de escenarios de pruebas 8 hrs jue 23/4/20 |vie 24/4/20  |Consultor_RIGHT 172
332 fallidas 17:30 17:30 EK
. Consultor_RIGHT
17 1313, Ejecucion de pruebas internas fallidas (2 hrs V'e_ 24/4120 ILfn 2714120 EK;Director de 173
3.3 17:30 9:30
4 Proyectos
1.3.1.3. Elaborar informe de resultados de lun 27/4/20 |lun 27/4/20 Consultor_RIGHT
17 2 hrs ) . EK;Impresiones 174
3.4 pruebas 9:30 11:30
5 generales[1]
17|1.3.1.3. Elaborar informe de culminacién de 5 hrs lun 27/4/20 |lun 27/4/20  |Consultor_RIGHT 175
6 (3.5 desarrollo 11:30 15:30 EK
1.3.1.3. Aprobacién informes de resultados de lun 27/4/20 |lun 27/4/20 Cor?su_ltor_RIGHT
17 L 1lhr EK;Director de 176
3.6 pruebas y culminacion de desarrollo 15:30 16:30
7 Proyectos
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17(1.3.1.3. Informe de culminacion de desarrollo 0 dias lun 27/4/20 |lun 27/4/20 177
8 (3.7 aprobado 16:30 16:30
17(1.3.1.3. Fase de desarrollo culminada 0 dias lun 27/4/20 |lun 27/4/20 178;163;1
938 16:30 16:30 70
18 - . |lun 27/4/20 |(lun 11/5/20
0 1314 Puesta en produccion 8,75 dias 16:30 12:30
18(1.3.1.4. L . lun 27/4/20 |jue 30/4/20
1h Plan de puesta en produccion 2,38 dias 16:30 9:30
Consultor_RIGHT
1.3.14. Definicion fechas lanzamiento Lhr lun 27/4/20 |lun 27/4/20  |EK;Gerente 179
18(1.1 produccion 16:30 17:30 General;Director
2 de Proyectos
1.3.14. Definicién actividades para lun 27/4/20 |mar 28/4/20 Cor?su_ltor_RIGHT
18 . . . 2 hrs . . EK;Director de 182
1.2 lanzamiento ambiente productivo 17:30 9:30
3 Proyectos
Consultor_RIGHT
18 13.14. Matriz RACI 2 hrs rrfar 28/4/20 mafr 28/4/20 EK;Director de 183
1.3 9:30 11:30
4 Proyectos
1.3.1.4. Elaboracién documento de puesta en mar 28/4/20 |mié 29/4/20 Cor?sultor_.R IGHT
18 ., 8 hrs ) ) EK;Impresiones 184
14 produccion 11:30 11:30
5 generales[1]
i . Consultor_RIGHT
18 13.14. Revision documento 4 hrs m',e 29/4/20 m'? 29/4/20 EK;Director de 185
15 11:30 17:30
6 Proyectos
. . Consultor_RIGHT
18 13.14. Aprobacién documento 2 hrs m',e 29/4/20 Jlfe 30/4/20 EK;Director de 186
1.6 17:30 9:30
7 Proyectos
18(1.3.1.4. Plan de puesta en produccion revisado 0 dias jue 30/4/20 |jue 30/4/20 187
8 1.7 y aprobado 9:30 9:30
18(1.3.1.4. L . |jue 30/4/20 |lun 4/5/20
9l Plan de pruebas con usuarios finales 1,75 dias 9:30 17:30
. . Analista de
19 2'2'1'4' Definir cronograma de pruebas 2 hrs Jgugg 0/4/20 Jlule'33(? /4120 Proyectos;Consult 188
0|~ : : or_RIGHTEK
. . Analista de
19 ;'2'1'4' Definir participantes de pruebas 1hr Jlufsg /4120 Jltge:?é) /4120 Proyectos;Consult 190
1" ' ’ or_RIGHTEK
19|1.3.1.4. . . jue 30/4/20 |(jue 30/4/20  |Consultor_RIGHT
203 Determinar pruebas a realizarse 4 hrs 12:30 18:30 EK 191
. Consultor_RIGHT
19 13.14. Elaborar plan de pruebas 6 hrs Jue. 30/4/20 IurT 415120 EK;Impresiones 192
2.4 18:30 16:30
3 generales[1]
19|1.3.1.4. lun 4/5/20  |lun 4/5/20 Director de
4los Aprobar plan de pruebas 1hr 16:30 17:30 Proyectos 193
19(1.3.1.4. . . lun 4/5/20  {lun 4/5/20
5l Plan de pruebas revisado y aprobado |0 dias 17:30 17:30 194
19(1.3.1.4. i . |lun 4/5/20 |lun 11/5/20
613 Informe de puesta en produccion 4,63 dias 17:30 12:30
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19|1.3.1.4. L . lun 4/5/20  |mar 5/5/20 Consultor_RIGHT
7031 Puesta en produccion del sistema 5 hrs 17:30 12:30 EK 195
Consultor_RIGHT
1.3.1.4. Ejecucion de pruebas en ambiente 55hrs  |Mer 5/5/20 |mié 6/5/20 EK;Gerente 197
193.2 productivo ' 12:30 18:30 General;Director
8 de Proyectos
19(1.3.1.4. Correccion de escenarios de pruebas 8 hrs mié 6/5/20 |jue 7/5/20 Consultor_RIGHT 198
9133 fallidas 18:30 18:30 EK
Consultor_RIGHT
1.3.1.4. . . . jue 7/5/20 |vie 8/5/20 EK;Gerente
20l3.4 Re-ejecucion de pruebas fallidas 3 hrs 18:30 11-30 General:Director 199
0 de Proyectos
13.1.4. Elaborar informe final de resultados de Vie 8/520 |vieg/si0  |CONSUMOrRIGHT
20 3 hrs ; . EK;Impresiones 200
3.5 pruebas 11:30 16:30
1 generales[1]
1.3.1.4. Elaborar informe de puesta en vie 8/5/20 {lun 11/5/20 Cor?sultor_.RlGHT
20 L 5 hrs . . EK;Impresiones 201
3.6 produccion 16:30 11:30
2 generales[1]
Gerente
1.3.14. Aprobacién informes de resultados de lun 11/5/20 |lun 11/5/20 GeneralDirector
3.7 ruebas y culminacion de desarrollo Lhr 11:30 12:30 de 202
20(™ P y ' ’ Proyectos;Consult
3 or_RIGHTEK
20(1.3.1.4. Informe de puesta en produccion 0 dias lun 11/5/20 |lun 11/5/20 203
4138 revisado y aprobado 12:30 12:30
20(1.3.1.4. P . lun 11/5/20 |lun 11/5/20
539 Fase puesta en produccion finalizada |0 dias 12:30 12:30 204
20 e . |lun 11/5/20 |lun 15/6/20
6 1.3.15 Estabilizacion 24,06 dias 12:30 13:00
20(1.3.1.5. e . |lun 11/5/20 |jue 14/5/20
7h Plan estabilizacion 2,94 dias 12:30 12:00
Consultor_RIGHT
1.3.15. Reunién con Gerente para 35 hrs lun 11/5/20 |lun 11/5/20  |EK;Gerente 205
20(1.1 levantamiento de necesidades ' 12:30 18:00 General;Director
8 de Proyectos
20(1.3.1.5. Definicion de actividades para 5 hrs lun 11/5/20 |mar 12/5/20 |Consultor_RIGHT 208
912 estabilizacion 18:00 10:00 EK
. Consultor_RIGHT
21 13.15. Elaboracion de plan de estabilizacion |16 hrs maTr 12/5/20 Jue' 14/5/20 EK;Impresiones 209
13 10:00 10:00
0 generales[1]
1315 jue 14/5/20 fjue 14/5/20  [CCreNte
21 Aprobacidn del plan de estabilizaciéon |2 hrs y ] y . General;Director 210
14 10:00 12:00
1 de Proyectos
21|1.3.15. Plan de estabilizacion disefiado y 0 dias jue 14/5/20 |(jue 14/5/20 211
215 aprobado 12:00 12:00
21/1.3.15. Lo . liue 14/5/20 |lun 15/6/20
3 Informe incidentes 21,13 dias 12:00 13:00
21|1.3.1.5. L . jue 14/5/20 |vie 12/6/20 |SOPORTE_RIGH
ab1 Resolucion de incidentes 1ms 12:00 12:00 TEK 212
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Consultor_RIGHT
1.3.15. . . . vie 12/6/20 |(lun 15/6/20  |EK;Impresiones
21l 2 Elaboracion de informe 1dia 12:00 12:00 generales[1]:SOPO 214
5 RTE_RIGHTEK
21[1.3.1.5. i . lun 15/6/20 |lun 15/6/20  |Director de
63 Aprobacién de informe 1hr 12:00 13:00 Proyectos 215
21(1.3.1.5. Informe de incidentes elaborado y 0 dias lun 15/6/20 |{lun 15/6/20 216
724 aprobado 13:00 13:00
21|1.3.1.5. e B lun 15/6/20 |lun 15/6/20
8los Estabilizacion efectuada 0 dias 13:00 13:00 217
21|1.3.15. Sistema web gestion de pedidos 0 dias lun 15/6/20 |lun 15/6/20 218
9 2.6 liberado a la operacién 13:00 13:00
22 . . |vie 17/4/20 |jue 23/4/20
0 132 Esquema de comisiones 4,75 dias 11:00 19:00
22 . . |vie 17/4/20 |mar 21/4/20
1 1321 Reglas comerciales 2,25 dias 11:00 13:00
Consultor NEG&
1.3.2.1. Reunién con Gerente General para 5 hrs vie 17/4/20 |vie 17/4/20  |ESTR;Gerente 85
22(1 levantamiento de criterios 11:00 13:00 General;Director
2 de Proyectos
22|1.3.2.1. . - vie 17/4/20 |vie 17/4/20  |Consultor NEG&
b Anélisis de criterios 4 hrs 15:00 19:00 ESTR 222
1.3.2.1. Elaboracion de informe con reglas lun 20/4/20 |lun 20/4/20 Consu.ltor_NE-G&
22 . 8 hrs . . ESTR;Impresiones| 223
3 comerciales 9:00 19:00
4 generales[1]
Consultor NEG&
22 1321 Revision de informe 3 hrs rrTar 21/4120 maTr 21/4/20 ESTR;Gerente 224
4 9:00 12:00
5 General
22|11.3.2.1. - . mar 21/4/20 |mar 21/4/20
65 Aprobacion de informe 1lhr 12:00 13:00 Gerente General 225
22(1.3.2.1. Reglas comerciales disefiadas y 0 dias mar 21/4/20 |mar 21/4/20 296
716 aprobadas 13:00 13:00
22 . . . . mar 21/4/20 (jue 23/4/20
8 1.3.2.2 Instructivo para calculo de comisiones 2,5 dias 15:00 19:00
1.3.2.2. Reunién con Gerente para levantamiento mar 21/4/20 |mar 21/4/20 Consuiltor_NEG&
22 . 2 hrs ) ) ESTR;Gerente 227
1 de requisitos 15:00 17:00
9 General
. Consultor NEG&
23 1322, Elaborar instructivo 12 hrs maTr 21/4120 Jue. 23/4/20 ESTR;Impresiones| 229
2 17:00 11:00
0 generales[1]
23|1.3.2.2. Revisi6n instructivo 3 hrs jue 23/4/20 |jue 23/4/20  |Consultor NEG& |230FC+2
13 15:00 18:00 ESTR hrs
23|1.3.2.2. A . jue 23/4/20 |jue 23/4/20
2 la Aprobacidn instructivo 1hr 18:00 19:00 Gerente General 231
23(1.3.2.2. . . jue 23/4/20 |jue 23/4/20
35 Instructivo elaborado y aprobado 0 dias 19:00 19:00 232
23|1.3.2.2. Esquema de comisiones disefiado y 0 dias jue 23/4/20 |(jue 23/4/20 233
416 aprobado 19:00 19:00
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23 . |vie 24/4/20 |lun 4/5/20
5 133 Vendedores sub-contratados 5,69 dias 11:00 18:30
23 . . |vie 24/4/20 |lun 4/5/20
6 1331 Informe con propuesta de candidatos 5,63 dias 11:00 18:00
Gerente
1.3.3.1 Reunién con Gerente General para 4 hrs vie 24/4/20 |vie 24/4/20  |General;Consultor | 234FC+2
23(1 levantamiento de requisitos 11:00 17:00 _RPS;Director de hrs
7 Proyectos
23|1.3.3.1. . . vie 24/4/20 |mié 29/4/20
8 |2 Entrevista con candidatos 24 hrs 17:00 17:00 Consultor_RPS 237
1.3.3.1. Elaboracion informe de resultados de mié 29/4/20 |jue 30/4/20 Con_sultor_RPS;Im
23 . 8 hrs ) . presiones 238
3 entrevistas 17:00 17:00
9 generales[1]
24(1.3.3.1. i . jue 30/4/20 |lun 4/5/20 Consultor_RPS;Ge
0la Aprobacién de informe 2 hrs 17:00 18:00 rente General 239
24(1.3.3.1. Informe con propuesta de candidatos 0 dias jue 30/4/20 |jue 30/4/20 239
115 culminado y aprobado 17:00 17:00
24 Contratos comerciales firmados con . liue 30/4/20 |lun 4/5/20
2 1332 vendedores 1,19 dias 17:00 18:30
. Gerente
24 133.2. Entrevista a candidatos seleccionados 3 hrs Jue_ 30/4120 IurT 415120 General;Consultor 241
1 17:00 10:00
3 | RPS
Consultor_RPS;Im
24 1332 Elaboracion de contrato 5 hrs Iur,' 415/20 IurT 415120 presiones 243
2 10:00 17:00
4 generales[1]
24(1.3.3.2. ” lun 4/5/20  {lun 4/5/20
5l Aprobacion de contrato 1lhr 17:00 18:00 Gerente General 244
24(1.3.3.2. . lun 4/5/20  {lun 4/5/20
6la Firma de contrato 0,5 hrs 18:00 18:30 Gerente General 245
24(1.3.3.2. Contratos comerciales elaborados, 0 dias lun 4/5/20  |lun 4/5/20 246
705 firmados y aprobados 18:30 18:30
24(1.3.3.2. Proceso de contratacion de Vendedores 0 dias lun 4/5/20  |lun 4/5/20 247
816 culminado 18:30 18:30
24(1.3.3.2. Esquema de integracion aprobado y . lun 4/5/20  |lun 4/5/20 .
9|7 finalizado 0 dias 18:30 18:30 248,234
25 - - . |vie 24/4/20 |mar 19/5/20
0 1.4 Disefio procesos analisis de ventas 16,63 dias 9:00 16:00
25 . . . |vie 24/4/20 |mié 6/5/20
1 141 Perfil de clientes 7,38 dias 9:00 12:00
25 Informe resultados de la investigacion de . |vie 24/4/20 |lun 4/5/20
2 (1411 ercado 575 dias lg.49 17:00
14.11. Entrevista con Gerente para vie 24/4/20 |vie 24/4/20 Consu_ltor_NEG&
25 - . 3 hrs . . ESTR;Gerente 234
1 levantamiento de requisitos 9:00 12:00
3 General
25/1.4.1.1. - vie 24/4/20 |lun 27/4/20  |Consultor NEG&
4 Disefio de encuestas 8 hrs 12:00 12:00 ESTR 253
25(1.4.1.1. . lun 27/4/20 |mié 29/4/20 |Consultor_ NEG&
5|3 Trabajo en campo 16 hrs 12:00 12:00 ESTR 254
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25(1.4.1.1. g mié 29/4/20 |jue 30/4/20  |Consultor_ NEG&
6la Andlisis de resultados 10 hrs 12:00 16-00 ESTR 255
. Consultor_NEG&
25 1411 Elaboracion de informe con resultados (8 hrs Jue. 30/4/20 IurT 4/5/20 ESTR;Impresiones| 256
5 16:00 16:00
7 generales[1]
Consultor NEG&
14.11. i . lun 4/5/20  |lun 4/5/20 ESTR;Director de
25(6 Aprobacién de informe Lhr 16:00 17:00 Proyectos;Gerente 257
8 General
251.4.1.1. L . B lun 4/5/20  |lun 4/5/20
97 Investigacion de mercado culminada 0 dias 17:00 17:00 258
26 . . . . |lun4/5/20 |mié 6/5/20
0 1412 Matriz con perfil del cliente 1,63 dias 17:00 12:00
Consultor NEG&
26 1412 Elaboracién matriz 8 hrs Iun. 4/5/20 ma}r 5/5/20 ESTR;Impresiones| 259
1 17:00 17:00
1 generales[1]
Consultor NEG&
14.1.2. L . mar 5/5/20 |mié 6/5/20 ESTR;Gerente
262 Revision de matriz 4 hrs 17:00 11:00 General;Director 261
2 de Proyectos
26(1.4.1.2. ” . mié 6/5/20 |mié 6/5/20
303 Aprobacién de matriz 1hr 11:00 12:00 Gerente General 262
26(1.4.1.2. Matriz del perfil del cliente disefiada y 0 dias mié 6/5/20 |mié 6/5/20 263
414 aprobada 12:00 12:00
26(1.4.1.2. . . - . mié 6/5/20 |mié 6/5/20
55 Perfil de clientes definido y aprobado 0 dias 12:00 12:00 264
26 . |mié 6/5/20 |mar 19/5/20
6 142 Manual de reportes 9,25 dias 12:00 16:00
26 . i . |mié 6/5/20 |lun 11/5/20
7 1421 Instructivo elaboracién reportes 3,63 dias 12:00 19:00
14.21. Reunién con Gerente para levantar mié 6/5/20 |mié 6/5/20 Consu_ltor_NEG&
26 o . 3 hrs ESTR;Gerente 265
1 criterios de elaboracion de reportes 12:00 17:00
8 General
26(1.4.2.1. Definicion de los escenarios de ventas 6 hrs mié 6/5/20 |jue 7/5/20 Consultor_ NEG& 268
92 bajas, altas y promedio 17:00 13:00 ESTR
27(1.4.2.1. S . jue 7/5/20  |jue 7/5/20 Consultor_NEG&
ols Definicion matriz RACI 2 hrs 15:00 17:00 ESTR 269
27(1.4.2.1. N . - jue 7/5/20  |jue 7/5/20 Consultor_NEG&
1la Definicion de fuentes de informacion 2 hrs 17:00 19:00 ESTR 270
. Consultor NEG&
27 1421 Elaboracién de instructivo 12 hrs vie 8/5/20 lun 11/5/20 ESTR;Impresiones 271
5 9:00 13:00
2 generales[1]
Consultor_NEG&
14.21. i . . lun 11/5/20 |{lun 11/5/20  |ESTR;Gerente
27(6 Revision de instructivo 8 hrs 15:00 18:00 General;Director 212
3 de Proyectos
27|1.4.2.1. ” . . lun 11/5/20 |{lun 11/5/20
al7 Aprobacidn de instructivo 1hr 18:00 19:00 Gerente General 273
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271.4.2.1. Instructivo de reportes disefiado y 0 dias lun 11/5/20 |lun 11/5/20 274
58 aprobado 19:00 19:00
27 i . mar 12/5/20 |mar 19/5/20
6 1422 Plan de accion 5,5 dias 10:00 16:00
Consultor_ NEG&
1.4.2.2. Definicion de escenarios de ventas 4 hrs mar 12/5/20 |mar 12/5/20 |ESTR;Gerente 275FC+1
27|11 10:00 16:00 General;Director hr
7 de Proyectos
27(1.4.2.2. Definicion de planes de accién por cada 16 hrs mar 12/5/20 |jue 14/5/20  |Consultor_ NEG& 277
8|2 escenario planteado 16:00 16:00 ESTR
27|1.4.2.2. . jue 14/5/20 |vie 15/5/20  |Consultor_ NEG&
9l3 Matriz RACI 4 hrs 16:00 10:00 ESTR 278
1.4.2.2. Elaboracion de documento "Plan de . vie 15/5/20 |(lun 18/5/20 Consu_ltor_NE.G&
28 - 1,5 dias ] . ESTR;Impresiones| 279
4 Accion 10:00 16:00
0 generales[1]
Consultor NEG&
14.22. o " - lun 18/5/20 |mar 19/5/20 |ESTR;Gerente
28l5 Revision de documento "Plan de Accién" |4 hrs 16:00 10:00 General:Director 280
1 de Proyectos
28(1.4.2.2. Aprobacién de documento "Plan de mar 19/5/20 |mar 19/5/20
2l Accion” 4 hrs 10:00 16:00 Gerente General 281
28|1.4.2.2. I . mar 19/5/20 |mar 19/5/20
3l Plan de accion disefiado y aprobado 0 dias 16:00 16:00 282
28(1.4.2.2. Manual de reportes culminado y 0 dias mar 19/5/20 |mar 19/5/20 283
48 aprobado 16:00 16:00
28|1.4.2.2. Procesos de analisis de ventas finalizado 0 dias mar 19/5/20 |mar 19/5/20 284:275
59 y aprobado 16:00 16:00 '
28 15 Seleccion y contratacion Jefe de MKT y 8.75 dias [Ma" 19/5/20 |mar 2/6/20
6" Ventas ' 18:00 16:00
28 . . |mar 19/5/20 |vie 29/5/20
7 151 Informe con propuestas de candidatos 6,38 dias 18:00 11:00
28 1511 Reunién con Gerente General para 3hrs mar 19/5/20 |mié 20/5/20 |Consultor_RPS;Ge|285FC+2
87" |levantamiento de requisitos 18:00 11:00 rente General hrs
28 . . mié 20/5/20 |mié 27/5/20
9 1512 Busqueda de candidados 32 hrs 11:00 11:00 Consultor_RPS 288
29 . . mié 27/5/20 |mié 27/5/20
0 1513 Entrevista con candidatos 4 hrs 11:00 17:00 Consultor_RPS 289
Elaboracion informe de resultados de mié 27/5/20 (jue 28/5/20 Con'sultor_RPS;lm
29|15.14 - 8 hrs ) . presiones 290
entrevistas 17:00 17:00
1 generales[1]
29 - . jue 28/5/20 |vie 29/5/20  |Consultor_RPS;Ge
) 1515 Aprobacién de informe 4 hrs 17:00 11-00 rente General 291
29 Informe con propuesta de candidados . vie 29/5/20 |vie 29/5/20
3 1516 elaborado y aprobado 0 dias 11:00 11:00 292
29 152 Contrato laboral firmado con candidato 163 dias vie 29/5/20 (lun 1/6/20
41 seleccionado ' 11:00 18:00
29 . . . vie 29/5/20 |vie 29/5/20  |Consultor_RPS;Ge
5 1521 Entrevista a candidatos seleccionados 2 hrs 11:00 13:00 rente General 293
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. Consultor_RPS;Im
29(1.5.2.2 Elaboracion de contrato 6 hrs V'e. 29/5/20 IurT 1/6/20 presiones 295
15:00 11:00
6 generales[1]
29 - lun 1/6/20  |lun 1/6/20
7 15.2.3 Aprobacion de contrato 3 hrs 11:00 16:00 Gerente General 296
29 . lun 1/6/20  |lun 1/6/20
8 1524 Firma de contrato 2 hrs 16:00 18:00 Gerente General 297
29 - . . lun 1/6/20  |lun 1/6/20
9 1525 Contrato disefiado, aprobado y firmado 0 dias 18:00 18:00 298
30 . . . |lun1/6/20 |mar 2/6/20
0 153 Organigrama actualizado 0,75 dias 18:00 16:00
30 Lo . lun 1/6/20 |mar 2/6/20
1 1531 Disefio organigrama 4 hrs 18:00 12:00 Consultor_RPS 299
30 L . mar 2/6/20 |mar 2/6/20 Consultor_RPS;Ge
5 1532 Aprobacidén organigrama 2 hrs 12:00 16:00 rente General 301
30 . o . mar 2/6/20 |mar 2/6/20
3 15.3.3 Organigrama disefiado y aprobado 0 dias 16:00 16:00 302
30 1534 Nuevo cargo de Jefe Marketing y Ventas 0 dias mar 2/6/20 |mar 2/6/20 303;299;2
4|77 lacoplado a microempresa 16:00 16:00 93
30 . . |lun 23/3/20 |vie 24/7/20
5 1.6 Capacitacion al personal 85,88 dias 15:00 12:00
30 . . |mar 2/6/20 |mié 10/6/20
6 16.1 Capacitacion procesos CRM 5,81 dias 16:00 12:30
30 . . mar 2/6/20 |jue 4/6/20
7 16.1.1 Plan de capacitacion 1,5 dias 16:00 10:00
30{1.6.1.1. Definir contenido de nuevo proceso 5 hrs mar 2/6/20 |mar 2/6/20  |Consultor_NEG& 304
8|1 CRM 16:00 18:00 ESTR
30{1.6.1.1. - . . mar 2/6/20 |mar 2/6/20  |Consultor_ NEG&
9| Definir participantes y capacitadores 1hr 18:00 19:00 ESTR 308
31116.1.1. Desarrollar cronograma de capacitacion |2 hrs mié 3/6/20 mié 3/6/20 Consultor NEG& 309
op g P 9:00 11:00 ESTR
31|1.6.1.1. T i mié 3/6/20 |mié 3/6/20 Consultor_ NEG&
1l Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs 11:00 16:00 ESTR 310
- - Consultor_NEG&
31 16.1.1. Elaborar plan de capacitacion 3 hrs ml.e 3/6/20 m'? 3/6/20 ESTR;Impresiones| 311
5 16:00 19:00
2 generales[1]
Consultor NEG&
1.6.1.1. S jue 4/6/20  |jue 4/6/20 ESTR;Director de
31l Aprobar plan de capacitacion 1hr 9:00 10:00 Proyectos;Gerente 312
3 General
31(1.6.1.1. Plan de capacitacion elaborado y 0 dias jue 4/6/20  |jue 4/6/20 313
47 aprobado 10:00 10:00
31 . S . jue 4/6/20 |vie 5/6/20
5 16.1.2 Material de capacitacion 1 dia 11:00 11-00
31(1.6.1.2. Estructurar contenido de entrenamiento 12 hrs jue 4/6/20  |jue 4/6/20 Consultor_ NEG& |314FC+1
6|1 11:00 13:00 ESTR hr
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16.1.2. Elaborar disefio de documentos con jue 4/6/20  |jue 4/6/20 Consu_ltor_NE.G&
31 . o 4 hrs ] . ESTR;Impresiones| 316
2 contenido de capacitacion 15:00 19:00 N
7 capacitaciones[10]
. . Consultor_NEG&
31 1612, Revisar y aprobar disefio de documentos |1 hr v!e 5/6/20 V'e_ 5/6/20 ESTR;Gerente 317
3 9:00 10:00
8 General
Consultor NEG&
1.6.1.2. Prever herramientas, medios y materiales vie 5/6/20 |vie 5/6/20 ES.TR;Bollgrafos[ll
4 de entrenamiento Lhr 10:00 11:00 0];Marcadores[10], 318
31 ' ’ Papelografos[20];P
9 ost-it[3]
32|1.6.1.2. Material de capacitacion elaborado y 0 dias vie 5/6/20 |vie 5/6/20 319
0[5 aprobado 11:00 11:00
32 . . |vie5/6/20 |mar 9/6/20
1 1.6.1.3 Personal capacitado procesos CRM 2,19 dias 11:00 12:30
. . Consultor NEG&
32 16.13. Registrar asistentes 0,5 hrs v'e_ 5/6/20 V'e_ 5/6/20 ESTR;Impresiones| 320
1 11:00 11:30
2 generales[1]
Consultor NEG&
ESTR;Gerente
General;Jefe de
16.1.3 Vie5/6/20 |mar /620 [MKLY
R Ejecutar capacitacion de proceso CRM |16 hrs . . Ventas;Vendedor_| 322
2 11:30 11:30
1 sub-
contratado;Vended
32 or_2 sub-
3 contratado
32|1.6.1.3. Desarrollar evaluaciones por parte de los 1hr mar 9/6/20 |mar 9/6/20  |Consultor_ NEG& 323
43 asistentes 11:30 12:30 ESTR
32|1.6.1.3. . . . mar 9/6/20 |mar 9/6/20
5 la Capacitacion procesos CRM ejecutada [0 dias 12:30 12:30 324
32 1614 Informes resultados evaluacion al 1 dia mar 9/6/20 |mié 10/6/20
6| |personal 12:30 12:30
32(1.6.1.4. Compilacién de evaluaciones 5 hrs mar 9/6/20 |mar 9/6/20 Consultor NEG& 305
711 P 12:30 16:30 ESTR
32(1.6.1.4. L . mar 9/6/20 |mar 9/6/20 Consultor NEG&
8l Definicion criterios de cumplimiento 1hr 16:30 17:30 ESTR 327
. . - Consultor_NEG&
32 1.6.14. _ El_aborar informe de evaluaciones de 3hrs meTr 9/6/20 ml_e 10/6/20 ESTR:Impresiones| 328
3 capacitaciones 17:30 10:30
9 generales[1]
33|1.6.1.4. Aprobar informe de evaluaciones de mié 10/6/20 |mié 10/6/20
04 capacitaciones 2 hrs 10:30 12:30 Gerente General 329
33|1.6.1.4. Informe de evaluacion entregado y 0 dias mié 10/6/20 |mié 10/6/20 330
115 aprobado 12:30 12:30
33(1.6.1.4. Capacitacion proceso CRM culminada y 0 dias mié 10/6/20 |mié 10/6/20 331;325;3
216 aprobada 12:30 12:30 20;314
33 S . . |mié 10/6/20 (jue 18/6/20
3 1.6.2 Capacitacion procesos comerciales 5,38 dias 18:30 11-30
33 S . mié 10/6/20 |vie 12/6/20
4 16.2.1 Plan de capacitacion 1,5 dias 18:30 12:30
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1.6.2.1. Definir contenido de nuevo proceso mié 10/6/20 |jue 11/6/20 Consu_ltor_NEG& 332FC+4
33 . 2 hrs ) . ESTR;Gerente
1 comercial 18:30 10:30 hrs
5 General
33(1.6.2.1. _ - . jue 11/6/20 |(jue 11/6/20  |Consultor NEG&
6o Definir participantes y capacitadores 1hr 10:30 11:30 ESTR 335
33(1.6.2.1. S jue 11/6/20 |jue 11/6/20  |Consultor_NEG&
713 Desarrollar cronograma de capacitacion |2 hrs 11-30 15:30 ESTR 336
33(1.6.2.1. S - jue 11/6/20 |jue 11/6/20  |Consultor_NEG&
8 la Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs 15-30 18:30 ESTR 337
Consultor NEG&
. . ESTR;Director de
16.2.1. Elaborar plan de capacitacion 3 hrs Jue. 11/6/20 V'e_ 12/6/20 Proyectos;Gerente 338
5 18:30 11:30 . .
33 General;lmpresion
9 es generales[1]
34(1.6.2.1. . vie 12/6/20 |vie 12/6/20
ol Aprobar plan de capacitacion 1hr 11:30 12:30 Gerente General 339
34[1.6.2.1. Plan de capacitacion elaborado y 0 dias vie 12/6/20 |vie 12/6/20 340
117 aprobado 12:30 12:30
34 . N . vie 12/6/20 |lun 15/6/20
5 1.6.2.2 Material de capacitacion 1dia 12:30 12:30
34(1.6.2.2. . . vie 12/6/20 |vie 12/6/20  |Consultor NEG&
3h Estructurar contenido de entrenamiento |2 hrs 12:30 16:30 ESTR 341
1.6.2.2. Elaborar disefio de documentos con vie 12/6/20 |(lun 15/6/20 Consu.ltor_NE-G&
34 . o 4 hrs ; . ESTR;Impresiones| 343
2 contenido de capacitacion 16:30 10:30 N
4 capacitaciones[10]
Consultor NEG&
34 16.2.2. Revisar y aprobar disefio de documentos |1 hr Iun. 15/6/20 IurT 15/6/20 ESTR;Gerente 344
3 10:30 11:30
5 General
Consultor_ NEG&
1.6.2.2. Prever herramientas, medios y materiales lun 15/6/20 |lun 15/6/20 ES'TR;Bollgrafos[ll
4 de entrenamiento Lhr 11:30 12:30 0]:Marcadores[10];| 345
34 ' ’ Papelografos[20];P
6 ost-it[3]
34]1.6.2.2. Material de capacitacion elaborado y 0 dias lun 15/6/20 |lun 15/6/20 346
715 aprobado 12:30 12:30
34 . . - |lun 15/6/20 |mié 17/6/20
8 1.6.2.3 Personal capacitado procesos comerciales (2,19 dias 12:30 16:00
34(1.6.2.3. . . lun 15/6/20 |lun 15/6/20  [Consultor NEG&
91 Registrar asistentes 0,5 hrs 12:30 13:00 ESTR 347
Consultor_NEG&
ESTR;Gerente
General;Jefe de
. S - Mkt y
1.6.2.3. _Ejecutar capacitacion de proceso 16 hrs Iun. 15/6/20 mIfE 17/6/20 \Ventas:Vendedor 349
2 comercial 15:00 13:00 -
1 sub-
contratado;Vended
35 or_2 sub-
0 contratado
35/1.6.2.3. Desarrollar evaluaciones por parte de los 1hr mié 17/6/20 |mié 17/6/20 |Consultor NEG& 350
113 asistentes 15:00 16:00 ESTR
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35/1.6.2.3. Capacitacion procesos comerciales 0 dias mié 17/6/20 |mié 17/6/20 351
24 ejecutada 16:00 16:00
35 Informes resultados evaluacion al . |mié 17/6/20 |jue 18/6/20
3 1624 personal 069 dias 16:00 11:30
35(1.6.2.4. . . mié 17/6/20 |mié 17/6/20  |Consultor_NEG&
a1 Compilacion de evaluaciones 0,5 hrs 16:00 16:30 ESTR 352
35(1.6.2.4. L o mié 17/6/20 |mié 17/6/20 |Consultor NEG&
5 | Definicion criterios de cumplimiento 1hr 16:30 17:30 ESTR 354
1.6.2.4. Elaborar informe de evaluaciones de mié 17/6/20 |jue 18/6/20 Consu_ltor_NE.G&
35 L 3 hrs ) . ESTR;Impresiones| 355
3 capacitaciones 17:30 10:30
6 generales[1]
Consultor NEG&
1.6.2.4. Aprobar informe de evaluaciones de 1hr jue 18/6/20 |jue 18/6/20 |ESTR;Gerente 356
354 capacitaciones 10:30 11:30 General;Director
7 de Proyectos
35(1.6.2.4. Informe de evaluacion entregado y 0 dias jue 18/6/20 |jue 18/6/20 357
815 aprobado 11:30 11:30
35(1.6.2.4. Capacitacion procesos comercial 0 dias jue 18/6/20 |jue 18/6/20 358;352;3
916 culminada y aprobada 11:30 11:30 41;347
36 . . . |iue 18/6/20 |vie 26/6/20
0 163 Capacitacion procesos Marketing 5,44 dias 16:30 10:00
36 . . jue 18/6/20 {lun 22/6/20
1 1.6.3.1 Plan de capacitacion 1,5 dias 16:30 10:30
Consultor NEG&
1.6.3.1. Definir contenido de nuevo proceso 5 hrs jue 18/6/20 |jue 18/6/20  |ESTR;Gerente 359FC+3
36|1 marketing 16:30 18:30 General;Director hrs
2 de Proyectos
36(1.6.3.1. - . . jue 18/6/20 |vie 19/6/20  |Consultor_NEG&
3] Definir participantes y capacitadores 1hr 18:30 9:30 ESTR 362
36/16.3.1. Desarrollar cronograma de capacitacion |2 hrs vie 19/6/20 \vie 19/6/20  |Consultor_ NEG& 363
43 g P 9:30 11:30 ESTR
36(1.6.3.1. S i vie 19/6/20 |vie 19/6/20  |Consultor_ NEG&
5|4 Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs 11:30 16:30 ESTR 364
. Consultor_NEG&
36 1631, Elaborar plan de capacitacion 3 hrs V'e. 19/6/20 Ilfn 22/6/20 ESTR;Impresiones| 365
5 16:30 9:30
6 generales[1]
Consultor_NEG&
36 163.1. Aprobar plan de capacitacion 1hr Iu_n 2216120 Iun_ 22/6/20 ESTR;Gerente 366
6 9:30 10:30
7 General
36(1.6.3.1. Plan de capacitacion elaborado y 0 dias lun 22/6/20 |lun 22/6/20 367
87 aprobado 10:30 10:30
36 . S . lun 22/6/20 |mar 23/6/20
9 1.6.3.2 Material de capacitacion 1 dia 10:30 10:30
37|1.6.3.2. . . lun 22/6/20 |lun 22/6/20  |Consultor_NEG&
ol Estructurar contenido de entrenamiento |2 hrs 10:30 12:30 ESTR 368
1.6.3.2. Elaborar disefio de documentos con lun 22/6/20 |lun 22/6/20 Consu_ltor_NE_G&
37 . L 4 hrs . . ESTR;Impresiones| 370
2 contenido de capacitacion 12:30 18:30
1 generales[1]
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Consultor NEG&
37 1632 Revisar y aprobar disefio de documentos (1 hr IurT 22/6/20 rrTar 23/6/20 ESTR;Gerente 371
3 18:30 9:30
2 General
37(1.6.3.2. Prever herramientas, medios y materiales 1hr mar 23/6/20 [mar 23/6/20 |Consultor NEG& 372
34 de entrenamiento 9:30 10:30 ESTR
37(1.6.3.2. Material de capacitacion elaborado y 0 dias mar 23/6/20 |mar 23/6/20 373
415 aprobado 10:30 10:30
37 . . . |mar 23/6/20|jue 25/6/20
5 1.6.3.3 Personal capacitado procesos Marketing (2,19 dias 10-30 12:00
Consultor NEG&
37 1633, Registrar asistentes 0,5 hrs ma.r 23/6/20 ma.r 23/6/20 ESTR;Impresiones| 374
1 10:30 11:00
6 generales[1]
37(1.6.3.3. Ejecutar capacitacion de proceso de 16 hrs mar 23/6/20 [jue 25/6/20  |Consultor_ NEG& 376
72 marketing 11:00 11:00 ESTR
37(1.6.3.3. Desarrollar evaluaciones por parte de los Lhr jue 25/6/20 |jue 25/6/20  |Consultor NEG& 377
83 asistentes 11:00 12:00 ESTR
37|1.6.3.3. . . . jue 25/6/20 |jue 25/6/20
9la Capacitacion en proceso MKT ejecutada [0 dias 12:00 12:00 378
38 Informes resultados evaluacion al . |jue 25/6/20 |vie 26/6/20
0 1634 personal 0.75 dias 12:00 10:00
38(1.6.3.4. S . jue 25/6/20 |jue 25/6/20  |Consultor_NEG&
1h Compilacion de evaluaciones 1hr 12:00 13:00 ESTR 379
38|1.6.3.4. L . jue 25/6/20 |jue 25/6/20  |Consultor_NEG&
2o Definicion criterios de cumplimiento 1hr 15:00 16:00 ESTR 381
1.6.3.4. Elaborar informe de evaluaciones de jue 25/6/20 |jue 25/6/20 Consuiltor_NE.G&
38 Lo 3 hrs : . ESTR;Impresiones| 382
3 capacitaciones 16:00 19:00
3 generales[1]
Gerente
1.6.3.4. Aprobar informe de evaluaciones de 1hr vie 26/6/20 |vie 26/6/20  |General;Consultor 383
3814 capacitaciones 9:00 10:00 . NEG&ESTR;Dir
4 ector de Proyectos
38(1.6.3.4. Informe de evaluacion entregado y 0 dias vie 26/6/20 |vie 26/6/20 384
515 aprobado 10:00 10:00
38(1.6.3.4. Capacitacion procesos Marketing 0 dias vie 26/6/20 |vie 26/6/20 385;379;3
6|6 culminada y aprobada 10:00 10:00 74;368
38 TP . |vie 26/6/20 |jue 2/7/20
7 164 Capacitacion sistema web 4,38 dias 16:00 19:00
38 N . vie 26/6/20 |mar 30/6/20
8 164.1 Plan de capacitacion 1,5 dias 16:00 10:00
Consultor_RIGHT
1.6.4.1. Definir contenido de nuevo sistema 5 hrs vie 26/6/20 |vie 26/6/20  |[EK;Gerente 386FC+4
38|1 16:00 18:00 General;Director hrs
9 de Proyectos
. . Consultor_RIGHT
39 1641 Definir participantes y capacitadores 1hr v'e_ 26/6/20 V'e_ 26/6/20 EK;Gerente 389
2 18:00 19:00
0 General
39(1.6.4.1. Desarrollar cronoarama de capacitacion |2 hrs lun 29/6/20 |lun 29/6/20  |Consultor_RIGHT 390
13 9 P 9:00 11:00 EK
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39(1.6.4.1. S L lun 29/6/20 |lun 29/6/20  |Consultor_RIGHT
P Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs 11:00 16:00 EK 391
16.4.1. L lun 29/6/20 |lun 20/6/20  |CONSUltor_NEG&
39 Elaborar plan de capacitacion 3 hrs . . ESTR;Impresiones| 392
5 16:00 19:00
3 generales[1]
Consultor_RIGHT
39 164.1. Aprobar plan de capacitacion 1hr m_ar 30/6/20 maTr 30/6/20 EK;Gerente 393
6 9:00 10:00
4 General
39(1.6.4.1. Plan de capacitacion elaborado y 0 dias mar 30/6/20 |mar 30/6/20 394
5|7 aprobado 10:00 10:00
39 . s . mar 30/6/20|mié 1/7/20
6 1.6.4.2 Material de capacitacion 1 dia 10:00 10:00
39(1.6.4.2. . . mar 30/6/20 |mar 30/6/20 |Consultor_RIGHT
71 Estructurar contenido de entrenamiento |2 hrs 10:00 12:00 EK 395
1.6.4.2. Elaborar disefio de documentos con mar 30/6/20 |mar 30/6/20 Consu_ltor_NE.G&
39 . L 4 hrs ) ) ESTR;Impresiones| 397
2 contenido de capacitacion 12:00 18:00 N
8 capacitaciones[10]
Consultor_RIGHT
39 164.2. Revisar y aprobar disefio de documentos (1 hr mgr 30/6/20 mf%r 30/6/20 EK;Gerente 398
3 18:00 19:00
9 General
Boligrafos[10];Ma
. . . - - rcadores[10];Papel
1.6.4.2. Prever herramientas, medios y materiales mié 1/7/20 |mié 1/7/20 :
4 de entrenamiento Lhr 9:00 10:00 0grafos[20];Post- 399
40 ’ ’ it[3];Consultor_RI
0 GHTEK
40(1.6.4.2. Material de capacitacion elaborado y 0 dias mié 1/7/20 |mié 1/7/20 400
115 aprobado 10:00 10:00
40 . . |mié 1/7/20 |jue 2/7/20
5 1.6.4.3 Personal capacitado 1,13 dias 10:00 11:00
L L Consultor NEG&
40 1643 Registrar asistentes 0,5 hrs m',e 177120 m'? 1120 ESTR;Impresiones| 401
1 10:00 10:30
3 generales[1]
Consultor_ NEG&
ESTR;Gerente
General;Jefe de
. N - . Mkt y
1.6.4.3. _ Ejecutar capacitacion de proceso de 75hrs ml.e 1/7/20 Jue_ 2/7/20 \Ventas:Vendedor 403
2 sistema web 10:30 10:00 1 sub- -
contratado;VVended
40 or_2 sub-
4 contratado
40(1.6.4.3. Desarrollar evaluaciones por parte de los 1hr jue 2/7/20  |jue 2/7/20 Consultor_RIGHT 404
513 asistentes 10:00 11:00 EK
40(1.6.4.3. . . . . jue 2/7/20  |jue 2/7/20
6 la Capacitacion en sistema web ejecutada |0 dias 11:00 11:00 405
40 Informes resultados evaluacion al . |jue 2/7/20 |jue 2/7/20
7 1644 personal 0.75 dias 11:00 19:00
40(1.6.4.4. S . jue 2/7/20  |jue 2/7/20 Consultor_RIGHT
8l Compilacion de evaluaciones 1hr 11:00 12:00 EK 406
40(1.6.4.4. S . jue 2/7/20  |jue 2/7/20 Consultor_RIGHT
9 Definicion criterios de cumplimiento 1hr 12:00 13:00 EK 408
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1.6.4.4. Elaborar informe de evaluaciones de jue 2/7/20  |jue 2/7/20 Consu_ltor_NE.G&
41 . 3 hrs ] . ESTR;Impresiones| 409
3 capacitaciones 15:00 18:00
0 generales[1]
1.6.4.4. Aprobar informe de evaluaciones de jue 2/7/20  |jue 2/7/20 Corllsultor_RIGHT
41 L 1hr i . EK;Gerente 410
4 capacitaciones 18:00 19:00
1 General
41]1.6.4.4. Informe de evaluacion entregado y 0 dias jue 2/7/20  |jue 2/7/20 411
25 aprobado 19:00 19:00
41]1.6.4.4. Capacitacion sistema web culminada y 0 dias jue 2/7/20  |jue 2/7/20 412;406;3
316 aprobada 19:00 19:00 95;401
41 S . |vie 3/7/20 |vie 10/7/20
4 1.6.5 Capacitacion a vendedores sub-contratados (4,94 dias 12:00 11:30
41 N . vie 3/7/20  (lun 6/7/20
5 1651 Plan de capacitacion 1,5 dias 12:00 18:00
Consultor NEG&
1.6.5.1. Definir contenido incluyendo: catalogo 5 hrs vie 3/7/20 |vie 3/7/20 ESTR;Gerente 413FC+3
411 de productos y perfil de clientes 12:00 16:00 General;Director hrs
6 de Proyectos
Consultor NEG&
1.6.5.1. - . . vie 3/7/20 |vie 3/7/20 ESTR;Gerente
a1 Definir participantes y capacitadores 1hr 16:00 17:00 General: Director 416
7 de Proyectos
41(1.6.5.1. Desarrollar cronoarama de capacitacion |2 hrs vie 3/7/20 |vie 3/7/20 Consultor NEG& 17
83 g P 17:00 19:00 ESTR
41(1.6.5.1. s L lun 6/7/20  |lun 6/7/20 Consultor NEG&
9la Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs 9:00 12:00 ESTR 418
Consultor_NEG&
42 165.1. Elaborar plan de capacitacion 3 hrs Iun. 6/7/20 Iun_ 67120 ESTR;Impresiones| 419
5 12:00 17:00
0 generales[1]
Consultor NEG&
42 165.1. Aprobar plan de capacitacion 1lhr Iun. 6/7120 IurT 6/7120 ESTR;Gerente 420
6 17:00 18:00
! General
42|1.6.5.1. Plan de capacitacion elaborado y 0 dias lun 6/7/20  |lun 6/7/20 421
2|7 aprobado 18:00 18:00
42 . S . lun 6/7/20 |mar 7/7/20
3 1.6.5.2 Material de capacitacion 1dia 18:00 18:00
42(1.6.5.2. . . lun 6/7/20  |mar 7/7/20 Consultor NEG&
a1 Estructurar contenido de entrenamiento |2 hrs 18:00 10:00 ESTR 422
1.6.5.2. Elaborar disefio de documentos con mar 7/7/20 |mar 7/7/20 Consultor_NEp&
42 . L 4 hrs ) ) ESTR;Impresiones| 424
2 contenido de capacitacion 10:00 16:00 N
5 capacitaciones[1]
Consultor_NEG&
42 1652, Revisar y aprobar disefio de documentos |1 hr ma.r 77120 mz%r 717120 ESTR;Gerente 425
3 16:00 17:00
6 General
Consultor_NEG&
1.6.5.2. Prever herramientas, medios y materiales mar 7/7/20 |mar 7/7/20 E:?TR;Bollgrafos[l.
4 de entrenamiento Lhr 17:00 18:00 0];Marcadores[10], 426
42 ' ’ Papelografos[20];P
7 ost-it[3]
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42|1.6.5.2. Material de capacitacion elaborado y 0 dias mar 7/7/20 |mar 7/7/20 497
85 aprobado 18:00 18:00
42 . . |mié8/7/20 |jue 9/7/20
9 1.6.5.3 Vendedores capacitados 1,19 dias 12:00 15:30
1653. N mie 87120 |miégrziz0  |[CONSUMOrNEG& 1 oo
43 Registrar asistentes 0,5 hrs . . ESTR;Impresiones
1 12:00 12:30 hrs
0 generales[1]
Consultor NEG&
ESTR;Jefe de Mkt
y
1.6.5.3. . S mié 8/7/20 |jue 9/7/20 Ventas;Vendedor_
> Ejecutar capacitacion 8 hrs 12:30 12:30 1 sub- 430
contratado;Vended
43 or_2 sub-
1 contratado
43|1.6.5.3. Desarrollar evaluaciones por parte de los Lhr jue 9/7/20  |jue 9/7/20 Consultor_NEG& 431
203 asistentes 12:30 15:30 ESTR
43|1.6.5.3. S . jue 9/7/20  |jue 9/7/20
30 Capacitacion ejecutada 0 dias 15:30 15:30 432
43 Informes resultados evaluacién al . |[jue 9/7/20 |vie 10/7/20
4 7654 |oersonal 0.75 dias 1545 11:30
43(1.6.5.4. L . jue 9/7/20  |jue 9/7/20 Consultor NEG&
5h Compilacién de evaluaciones 1hr 15:30 16:30 ESTR 433
43|1.6.5.4. AT . jue 9/7/20  |jue 9/7/20 Consultor_NEG&
6 Definicion criterios de cumplimiento 1hr 1630 17:30 ESTR 435
1.6.5.4. Elaborar informe de evaluaciones de jue 9/7/20 |vie 10/7/20 Consu_ltor_NE_G&
43 . 3 hrs ; . ESTR;Impresiones| 436
3 capacitaciones 17:30 10:30
7 generales[1]
Consultor_NEG&
1.6.5.4. Aprobar informe de evaluaciones de 1hr vie 10/7/20 |vie 10/7/20  |ESTR;Gerente 437
43|14 capacitaciones 10:30 11:30 General;Director
8 de Proyectos
43|1.6.5.4. Informe de evaluacion entregado y 0 dias vie 10/7/20 |vie 10/7/20 438
915 aprobado 11:30 11:30
44]1.6.5.4. Capacitacion vendedores culminada y 0 dias vie 10/7/20 |vie 10/7/20 439;433;4
016 aprobada 11:30 11:30 28;422
44 Capacitacion sobre normales tributarias y . |vie 10/7/20 |vie 17/7/20
1 166 laborales 481 dias 11:30 10:00
44 N . |vie 10/7/20 |mar 14/7/20
2 16.6.1 Plan de capacitacion 1,94 dias 11-30 11-00
Consultor_JDGSE
1.6.6.1. - . vie 10/7/20 |vie 10/7/20  |R;Gerente
441 Definir contenido Lhr 11:30 12:30 General;Director 440
3 de Proyectos
Consultor_JDGSE
1.6.6.1. - - . vie 10/7/20 |vie 10/7/20  |R;Gerente
a4l Definir participantes y capacitadores 2 hrs 12:30 16:30 General:Director 443
4 de Proyectos
44]1.6.6.1. s vie 10/7/20 |(lun 13/7/20  |Consultor_JDGSE
5|3 Desarrollar cronograma de capacitacion |3 hrs 16:30 9:30 R 444
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44]1.6.6.1. T i lun 13/7/20 |lun 13/7/20  |Consultor_JDGSE

6la Disefiar sistema de evaluacion 2 hrs 9:30 11:30 R 445
16.6.1. L lun 13/7/20 |lun 13/7/20  |COMSultor_JDGSE

44 Elaborar plan de capacitacion 1hr . . R;Impresiones 446
5 11:30 12:30

7 generales[1]

4411.6.6.1. s lun 13/7/20 |mar 14/7/20  |Consultor_JDGSE

sl Aprobar plan de capacitacion 1hr 12:30 11:00 R:Gerente General 447

4411.6.6.1. Material de capacitacion elaborado y 0 dias mar 14/7/20 |mar 14/7/20 448

97 aprobado 11:00 11:00

45 - S . mar 14/7/20|mié 15/7/20

0 1.6.6.2 Material de capacitacion 1dia 11:00 11:00

45(1.6.6.2. . . mar 14/7/20 |mar 14/7/20 |Consultor_JDGSE

1h Estructurar contenido de entrenamiento |2 hrs 11:00 13:00 R 449
1.6.6.2. Elaborar disefio de documentos con mar 14/7/20 |mar 14/7/20 Cf)nsultonj_JDGSE

45 . L 4 hrs ) ) R;Impresiones 451
2 contenido de capacitacion 15:00 19:00 L

2 capacitaciones[10]

45|1.6.6.2. . . mié 15/7/20 |mié 15/7/20 |Consultor_JDGSE

3l Revisar y aprobar disefio de documentos (1 hr 9:00 10:00 R:Gerente General 452

Consultor NEG&

1.6.6.2. Prever herramientas, medios y materiales mié 15/7/20 |mié 15/7/20 ES_TR;BoIlgrafos[l.
4 de entrenamiento Lhr 10:00 11:00 0]:Marcadores[10], 453

45 ' ’ Papelografos[20];P

4 ost-it[3]

45(1.6.6.2. Material de capacitacion elaborado y 0 dias mié 15/7/20 |mié 15/7/20 454

515 aprobado 11:00 11:00

45 1663 Personal administrativo capacitado en 113 dias mié 15/7/20 |jue 16/7/20

6 |normas tributarias y laborales ' 11:00 12:00

. - Consultor_JDGSE

45 1663. Registrar asistentes 0,5 hrs m',e 15/7/20 m|'e 15/7/20 R;Impresiones 455
1 11:00 11:30

7 generales[1]

Consultor_JDGSE

1.6.6.3. . s mié 15/7/20 [jue 16/7/20  |R;Gerente

4502 Ejecutar capacitacion 7,5 hrs 11:30 11:00 General:Jefe de 457

8 Mkt y Ventas

45|1.6.6.3. Desarrollar evaluaciones por parte de los 1hr jue 16/7/20 |jue 16/7/20  |Consultor_JDGSE 458

93 asistentes 11:00 12:00 R

46(1.6.6.3. Capacitacion en normativa legal 0 dias jue 16/7/20 |(jue 16/7/20 459

04 ejecutada 12:00 12:00

46 Informes resultados evaluacion al . |jue 16/7/20 |vie 17/7/20

1 1664 personal 0.75 dias 12:00 10:00

46(1.6.6.4. S . jue 16/7/20 |jue 16/7/20  |Consultor_JDGSE

211 Compilacion de evaluaciones 1hr 12:00 13:00 R 460

46(1.6.6.4. L _— jue 16/7/20 |(jue 16/7/20  |Consultor_JDGSE

3| Definicion criterios de cumplimiento 1hr 15:00 16:00 R 462
1.6.6.4. Elaborar informe de evaluaciones de jue 16/7/20 |(jue 16/7/20 Cf)nsultor_JDGSE

46 Lo 3 hrs ] . R;Impresiones 463
3 capacitaciones 16:00 19:00

4 generales[1]

46(1.6.6.4. Aprobar informe de evaluaciones de 1hr vie 17/7/20 |vie 17/7/20  |Consultor_JDGSE 464

54 capacitaciones 9:00 10:00 R;Gerente General
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46(1.6.6.4. Informe de evaluacion entregado y 0 dias vie 17/7/20 |vie 17/7/20 465
6 (5 aprobado 10:00 10:00
46(1.6.6.4. Capacitacion normativa legal culminada 0 dias vie 17/7/20 |vie 17/7/20 466;455;4
716 y aprobada 10:00 10:00 49;460
46 S - . |lun 23/3/20 |vie 27/3/20
8 16.7 Capacitacion sobre normas sanitarias 4,38 dias 15:00 18:00
46 S P lun 23/3/20 |mar 24/3/20
9 16.7.1 Plan de capacitacion 1,5 dias 15:00 19:00
47(1.6.7.1. Definir contenido > hrs lun 23/3/20 |lun 23/3/20  |Consultor_JDGSE |125FC+4
01 15:00 17:00 R hrs
47(1.6.7.1. _ - . lun 23/3/20 |lun 23/3/20  |Consultor_JDGSE
1 Definir participantes y capacitadores 1hr 17:00 18:00 R 470
A7TI16.7.1. Desarrollar cronograma de capacitacion |2 hrs lun 23/3/20 |mar 24/3/20 |Consultor_JDGSE 471
203 g P 18:00 10:00 R
47(1.6.7.1. S L mar 24/3/20 |mar 24/3/20 |Consultor_JDGSE
3l Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs 10:00 13:00 R 472
Consultor_JDGSE
47 16.7.1. Elaborar plan de capacitacion 3 hrs ma}r 24/3/20 mér 2413120 R;Impresiones 473
5 15:00 18:00
4 generales[1]
47(1.6.7.1. L mar 24/3/20 |mar 24/3/20 |Consultor_JDGSE
5l Aprobar plan de capacitacion 1hr 18:00 19:00 R:Gerente General 474
47|1.6.7.1. Plan de capacitacion elaborado y 0 dias mar 24/3/20 |mar 24/3/20 475
6|7 aprobado 19:00 19:00
47 . S . mié 25/3/20 |mié 25/3/20
7 1.6.7.2 Material de capacitacion 1dia 9:00 19:00
47(1.6.7.2. . . mié 25/3/20 |mié 25/3/20  |Consultor_JDGSE
sh Estructurar contenido de entrenamiento |2 hrs 9:00 11:00 R 476
1.6.7.2. Elaborar disefio de documentos con mié 25/3/20 |mié 25/3/20 C.onsultor._JDGSE
47 . L 4 hrs ) . R;Impresiones 478
2 contenido de capacitacion 11:00 17:00 L
9 capacitaciones[10]
48|1.6.7.2. . . mié 25/3/20 |mié 25/3/20 |Consultor_JDGSE
0ls Revisar y aprobar disefio de documentos |1 hr 17:00 18:00 R:Gerente General 479
Boligrafos[10];Ma
1.6.7.2. Prever herramientas, medios y materiales h mié 25/3/20 |mié 25/3/20 rcadores[lol];PapeI
4 de entrenamiento Lhr 18:00 19:00 ografos[20];Post- 480
48 ' ’ it[3];Consultor_JD
1 GSER
48(1.6.7.2. Material de capacitacion elaborado y 0 dias mié 25/3/20 |mié 25/3/20 481
25 aprobado 19:00 19:00
48 Personal operativa capacitado en . |jue 26/3/20 |vie 27/3/20
3 1673 normas sanitarias 1,13 dias 9:00 10:00
. . Consultor_JDGSE
48 16.7.3. Registrar asistentes 0,5 hrs Ju_e 26/3/20 JLfe 26/3/20 R;Impresiones 482
1 9:00 9:30
4 generales[1]
Consultor_JDGSE
1.6.7.3. . S jue 26/3/20 |jue 26/3/20  |R;Gerente
482 Ejecutar capacitacion 7.5 hrs 9:30 19:00 General;Operador 484
5 1;Operador 2
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48|1.6.7.3. Desarrollar evaluaciones por parte de los Lhr vie 27/3/20 |vie 27/3/20  |Consultor_JDGSE 485
6 (3 asistentes 9:00 10:00 R
48|1.6.7.3. Capacitacion en normativa sanitaria 0 dias vie 27/3/20 |vie 27/3/20 486
74 ejecutada 10:00 10:00
48 Informes resultados evaluacion al . |vie 27/3/20 |vie 27/3/20
8 16.74 personal 0.75 dias 10:00 18:00
48(1.6.7.4. S . vie 27/3/20 |vie 27/3/20  |Consultor_JDGSE
91 Compilacion de evaluaciones 1hr 10:00 11:00 R 487
49(1.6.7.4. L - vie 27/3/20 |vie 27/3/20  |Consultor_JDGSE
0l Definicion criterios de cumplimiento 1hr 11:00 12:00 R 489
1.6.7.4. Elaborar informe de evaluaciones de vie 27/3/20 |vie 27/3/20 C?nSUItOr—‘]DGSE
49 . 3 hrs ] . R;Impresiones 490
3 capacitaciones 12:00 17:00
1 generales[1]
49(1.6.7.4. Aprobar informe de evaluaciones de 1hr vie 27/3/20 |vie 27/3/20  |Consultor_JDGSE 491
214 capacitaciones 17:00 18:00 R;Gerente General
49(1.6.7.4. Informe de evaluacion entregado y 0 dias vie 27/3/20 |vie 27/3/20 492
35 aprobado 18:00 18:00
49(1.6.7.4. Capacitacion normativa sanitaria 0 dias vie 27/3/20 |vie 27/3/20 493;487;4
416 culminada y aprobada 18:00 18:00 82;476
49 Capacitacion para andlisis de reportes de . |vie 17/7/20 |vie 24/7/20
5 168 ventas 4,88 dias 15:00 12:00
49 S . vie 17/7/20 (lun 20/7/20
6 1.6.8.1 Plan de capacitacion 1,5 dias 15-00 19:00
Consultor NEG&
1.6.8.1. Definir contenido > hrs vie 17/7/20 |vie 17/7/20 ESTR;Gerente 467FC+3
49]1 15:00 17:00 General;Director hrs
7 de Proyectos
Consultor_ NEG&
1.6.8.1. - - . vie 17/7/20 |vie 17/7/20 ESTR;Gerente
a9l Definir participantes y capacitadores 1hr 17:00 18:00 General:Director 497
8 de Proyectos
49/168.1. Desarrollar cronograma de capacitacion |2 hrs vie 17/7/20 flun 20/7/20 - Consultor NEG& 498
93 9 P 18:00 10:00 ESTR
50(1.6.8.1. s L lun 20/7/20 |lun 20/7/20  |Consultor NEG&
0la Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs 10:00 13:00 ESTR 499
Consultor NEG&
50 168.1. Elaborar plan de capacitacion 3 hrs Iun. 2017120 IurT 2017120 ESTR;Impresiones| 500
5 15:00 18:00
1 generales[1]
Consultor_NEG&
50 1681 Aprobar plan de capacitacion 1lhr Iun. 2017120 IurT 2017120 ESTR;Gerente 501
6 18:00 19:00
2 General
50(1.6.8.1. Plan de capacitacion elaborado y 0 dias lun 20/7/20 |lun 20/7/20 502
3|7 aprobado 19:00 19:00
50 . L . mar 21/7/20|mar 21/7/20
4 1.6.8.2 Material de capacitacion 1 dia 9:00 19:00
50(1.6.8.2. . . mar 21/7/20 {mar 21/7/20  |Consultor_NEG&
5|1 Estructurar contenido de entrenamiento |2 hrs 9:00 11:00 ESTR 503
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1.6.8.2. Elaborar disefio de documentos con mar 21/7/20 |mar 21/7/20 Consu_ltor_NE.G&
50 . o 4 hrs ) ) ESTR;Impresiones| 505
2 contenido de capacitacion 11:00 17:00 N
6 capacitaciones[10]
Consultor NEG&
50 1682, Revisar y aprobar disefio de documentos |1 hr mgr 2117120 maTr 2117120 ESTR;Gerente 506
3 17:00 18:00
7 General
Consultor NEG&
1.6.8.2. Prever herramientas, medios y materiales mar 21/7/20 |mar 21/7/20 ES.TR;Bollgrafos[ll
4 de entrenamiento Lhr 18:00 19:00 0;Marcadores[10]; 507
50 ' ’ Papelografos[20];P
8 ost-it[3]
50(1.6.8.2. Material de capacitacion elaborado y 0 dias mar 21/7/20 |mar 21/7/20 508
915 aprobado 19:00 19:00
51 Capacitacion para interpretacion de . |mié 22/7/20 |jue 23/7/20
0 1683 reportes 113 dias 16:00 17:00
. - Consultor NEG&
51 1683, Registrar asistentes 0,5 hrs ml.e 2211120 ml_e 2211120 ESTR;Impresiones S09FC+5
1 16:00 16:30 hrs
1 generales[1]
Consultor NEG&
1.6.8.3. . S mié 22/7/20 |jue 23/7/20  |ESTR;Gerente
51l Ejecutar capacitacion 7,5 hrs 16:30 16:00 General:Jefe de 511
2 Mkt y Ventas
51/1.6.8.3. Desarrollar evaluaciones por parte de los Lhr jue 23/7/20 |jue 23/7/20  |Consultor_NEG& 512
33 asistentes 16:00 17:00 ESTR
51/1.6.8.3. Capacitacion en elaboracion, disefio y 0 dias jue 23/7/20 |jue 23/7/20 513
44 analisis de reportes ejecutada 17:00 17:00
51 Informes resultados evaluacion al . |jue 23/7/20 |vie 24/7/20
51684 |nersonal 063 dias 11709 12:00
51(1.6.8.4. S . jue 23/7/20 |(jue 23/7/20  |Consultor_ NEG&
6l Compilacién de evaluaciones 1hr 17:00 18:00 ESTR 514
51|1.6.8.4. TR - jue 23/7/20 |jue 23/7/20  |Consultor_NEG&
7l Definicion criterios de cumplimiento 1hr 18:00 19:00 ESTR 516
1.6.8.4. Elaborar informe de evaluaciones de vie 24/7/20 |vie 24/7/20 Consu_ltor_NE_G&
51 . 2 hrs . . ESTR;Impresiones| 517
3 capacitaciones 9:00 11:00
8 generales[1]
1.6.8.4. Aprobar informe de evaluaciones de vie 24/7/20 |vie 24/7/20 Consuiltor_NEG&
51 . 1lhr ] . ESTR;Gerente 518
4 capacitaciones 11:00 12:00
9 General
52|1.6.8.4. Informe de evaluacion entregado y 0 dias vie 24/7/20 |vie 24/7/20 519
05 aprobado 12:00 12:00
52|1.6.8.4. Capacitacion reporteria de ventas 0 dias vie 24/7/20 |vie 24/7/20 520
1|6 culminada y aprobada 12:00 12:00
52(1.6.8.4. Capacitaciones aprobadas v eiecutadas |0 dias vie 24/7/20 |vie 24/7/20 514;503;5
27 P P e 12:00 12:00 09;521
52 S 143,38 |jue 2/1/20 |mar 28/7/20
3 1.7 Direccion de Proyectos dias 9:00 12:00
52 . . jue 2/1/20 |lun 6/1/20
4 171 Inicio 2,5 dias 9:00 13:00
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52 L . jue 2/1/20 |vie 3/1/20
5 1711 Acta de Constitucion del Proyecto 1,5 dias 9:00 13:00
52(1.7.1.1. N jue 2/1/20  |jue 2/1/20 Director de
6l Definir objetivos del proyecto 1hr 9:00 10-00 Proyectos
52(1.7.1.1. - - . jue 2/1/20  |jue 2/1/20 Director de
7l Identifica requisitos de alto nivel 1hr 10-00 11:00 Proyectos 526
52(1.7.1.1. jue 2/1/20  |jue 2/1/20 Director de
83 Elaborar resumen cronograma 1hr 11:00 12:00 Proyectos 527
52(1.7.1.1. . . jue 2/1/20  |jue 2/1/20 Director de
9la Analizar caso de negocio 2 hrs 12:00 16-00 Proyectos 528
53(1.7.1.1. A jue 2/1/20  |jue 2/1/20 Director de
ols Identificar interesados clave 1hr 16-00 17-00 Proyectos 529
53|1.7.1.1. - . jue 2/1/20  |jue 2/1/20 Director de
1l Identificar riesgos 1hr 17:00 18:00 Proyectos 530
. . Director de
53 1711 Disefiar acta de constitucion 4 hrs jue. 211120 V'e_ 8/1/20 Proyectos;Impresio| 531
7 18:00 12:00
2 nes generales[1]
53|1.7.1.1. L vie 3/1/20 |vie 3/1/20 Director de
3ls Aprobar acta de constitucién 1hr 12:00 13:00 Proyectos 532
53|1.7.1.1. O . vie 3/1/20 |vie 3/1/20 Director de
409 Acta de constitucion disefiada y aprobada |0 dias 13:00 13:00 Proyectos 533
53 e . . . vie 3/1/20  (lun 6/1/20
5 1.7.1.2 Identificacion y registro de interesados 1dia 15:00 13:00
53|1.7.1.2. Reunién con Sponsor para levantamiento 5 hrs vie 3/1/20 |vie 3/1/20 Director de 533
6|1 de informacion 15:00 17:00 Proyectos
53|1.7.1.2. . . vie 3/1/20  (lun 6/1/20 Director de
7l Elaborar registro de interesados 3 hrs 17:00 10:00 Proyectos 536
Director de
53 1712, Elaborar matriz de interesados 2 hrs Iun. 6/1/20 Iun' 6/1/20 Proyectos;Impresio| 537
3 10:00 12:00
8 nes generales[1]
53|1.7.1.2. . . lun 6/1/20  |lun 6/1/20 Director de
9la Aprobar matriz de interesados 1lhr 12:00 13:00 Proyectos 538
54(1.7.1.2. Matriz de interesados elaborada y 0 dias lun 6/1/20  |lun 6/1/20 539
015 aprobada 13:00 13:00
54(1.7.1.2. S . . lun 6/1/20  {lun 6/1/20
1l Iniciacion de proyecto realizado 0 dias 13:00 13:00 540
54 e . |lun 6/1/20 |mié 29/1/20
5 1.7.2 Planificacion 16,88 dias 17:00 16:00
54 . - . |lun 6/1/20 |lun 27/1/20
3 1721 Planes de areas de conocimiento 15,13 dias 17-00 18:00
54|1.7.2.1. - . |lun6/1/20 |mar 7/1/20
a1 Plan Gestion del Alcance 0,88 dias 17-00 1600
54(1.7.2.1. Definir proceso para elaborar 1hr lun 6/1/20  |lun 6/1/20 Analista de 541FC+2
511 declaracion de alcance 17:00 18:00 Proyectos hrs
54(1.7.2.1. i lun 6/1/20  |lun 6/1/20 Director de
612 Elaborar proceso para creacion EDT (1 hr 18:00 19:00 Proyectos 545
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54(1.7.2.1. Definir proceso para mantenimiento 5 hrs mar 7/1/20 |mar 7/1/20  |Analista de 546
713 linea base del alcance 9:00 11:00 Proyectos
54(1.7.2.1. Establecer proceso para aceptacion 5 hrs mar 7/1/20 |mar 7/1/20 Director de 547
8|14 entregables 11:00 13:00 Proyectos
Director de
54 1721, Aprobar plan de gestion del alcance 1hr ma}r 711/20 ma}r 7/1120 Proyectos;Impresio| 548
15 15:00 16:00
9 nes generales[1]
55(1.7.2.1. - . mar 7/1/20 |mar 7/1/20 Director de
0lis Plan de gestion del alcance aprobado |0 dias 16:00 16:00 Proyectos 549
55(1.7.2.1. - . . mar 7/1/20 [jue 9/1/20
1 Plan Gestion de Requisitos 1,5 dias 16:00 10-00
55(1.7.2.1. Definir proceso para desarrallo de Lhr mar 7/1/20 |mar 7/1/20 Director de 550
221 requisitos 16:00 17:00 Proyectos
55(1.7.2.1. Definir proceso para el analisis de 5 hrs mar 7/1/20 |mar 7/1/20 Director de 552
322 requisitos 17:00 19:00 Proyectos
55(1.7.2.1. - o mié 8/1/20 |mié 8/1/20 Director de
4003 Definir roles y responsabilidades 1hr 9:00 10:00 Proyectos 553
- - Director de
55 1721, Establecer criterios de priorizacion 1hr m'_e 8/1/20 ml_e 8/1/20 Proyectos;Gerente 554
2.4 10:00 11:00
5 General
55(1.7.2.1. Definir matriz de trazabilidad de 4 hrs mié 8/1/20 |mié 8/1/20 Analista de 555
6 2.5 requisitos 11:00 17:00 Proyectos
- - Director de
55 1721, Elaborar plan de gestién de requisitos |2 hrs ml.e 8/1/20 m'? 8/1/20 Proyectos;Impresio| 556
2.6 17:00 19:00
7 nes generales[1]
55(1.7.2.1. ” - jue 9/1/20  |jue 9/1/20 Director de
87 Aprobar plan de gestion de requisitos |1 hr 9:00 10-00 Proyectos 557
55(1.7.2.1. - . . jue 9/1/20  |jue 9/1/20 Director de
9los Plan de gestion de requisitos aprobado |0 dias 10-00 10:00 Proyectos 558
56(1.7.2.1. - . ljue 9/1/20 |vie 10/1/20
0l Plan Gestion del Cronograma 1,25 dias 10-00 12:00
56(1.7.2.1. Desarrollo del modelo de programacion 5 hrs jue 9/1/20  |jue 9/1/20 Analista de 559
1[3.1 del proyecto 10:00 12:00 Proyectos
56(1.7.2.1. N . jue 9/1/20  |jue 9/1/20 Director de
532 Definir nivel de exactitud 1hr 12:00 13:00 Proyectos 561
56(1.7.2.1. Definir mantenimiento del modelo de 5 hrs jue 9/1/20  |jue 9/1/20 Director de 562
333 programacion del proyecto 15:00 17:00 Proyectos
56(1.7.2.1. jue 9/1/20  |jue 9/1/20 Director de
4134 Establecer umbrales de control 2 hrs 17:00 19:00 Proyectos 563
56(1.7.2.1. Establecer reglas para la medicion 5 hrs vie 10/1/20 |vie 10/1/20  |Director de 564
535 desempefio 9:00 11:00 Proyectos
. . Director de
56 1721, Aprobar Plan Gestion del Cronograma |1 hr V'e, 1071720 V'e, 1071/20 Proyectos;Impresio| 565
3.6 11:00 12:00
6 nes generales[1]
56(1.7.2.1. Plan de Gestion del Cronograma 0 dias vie 10/1/20 |vie 10/1/20 566
737 aprobado 12:00 12:00
56(1.7.2.1. . . |vie 10/1/20 |mié 15/1/20
8 la Plan de Gestion de Costos 2,75 dias 12:00 10:00
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56(1.7.2.1. S . vie 10/1/20 |vie 10/1/20  |Director de
9la1 Definir unidades de medida 1hr 12:00 13:00 Proyectos 567
57(1.7.2.1. AV . vie 10/1/20 |vie 10/1/20  |Director de
0la2 Definir nivel de precision de costos 1hr 15:00 16:00 Proyectos 569
57(1.7.2.1. - . vie 10/1/20 |vie 10/1/20  |Director de
1la3 Definir nivel de exactitud de costos 1hr 16:00 17:00 Proyectos 570
57(1.7.2.1. - . vie 10/1/20 |mar 14/1/20 |Director de
2 laa Definir umbrales de control 2 dias 17:00 17:00 Proyectos 571
57(1.7.2.1. Establecer reglas para la medicién 5 hrs mar 14/1/20 [mar 14/1/20 |Director de 579
345 desempefio 17:00 19:00 Proyectos
. . Director de
57 L7.2.1. Aprobar plan de gestion de costos 1hr m.le 15/1/20 m'? 1571720 Proyectos;Impresio| 573
4.6 9:00 10:00
4 nes generales[1]
57(1.7.2.1. - . mié 15/1/20 |mié 15/1/20  |Director de
5 a7 Plan de gestion de costos aprobado 0 dias 10:00 10:00 Proyectos 574
57(1.7.2.1. L . . |mié 15/1/20 |jue 16/1/20
6l Plan Gestion de Calidad 1,63 dias 10:00 17:00
57(1.7.2.1. N . mié 15/1/20 |mié 15/1/20  |Director de
7151 Definir estandares de calidad 1hr 10:00 11:00 Proyectos 575
57|1.7.2.1. S . mié 15/1/20 |mié 15/1/20 |Director de
852 Definir objetivos de calidad 4 hrs 11:00 17:00 Proyectos 577
57|1.7.2.1. - mié 15/1/20 |jue 16/1/20  |Director de
9053 Establecer roles y responsabilidades (3 hrs 17:00 10-00 Proyectos 578
58(1.7.2.1. Establecr entregables y procesos del 5 hrs jue 16/1/20 |jue 16/1/20  |Director de 579
054 proyecto sujetos a revision de calidad 10:00 12:00 Proyectos
58(1.7.2.1. Establecer actividades de control de 1hr jue 16/1/20 |jue 16/1/20  |Director de 580
155 calidad 12:00 13:00 Proyectos
58(1.7.2.1. Establecer procedimientos para 1hr jue 16/1/20 |jue 16/1/20  |Director de 581
2 5.6 tratamiento de no conformidades 15:00 16:00 Proyectos
. . Director de
58 1721, Aprobar plan de gestion de calidad 1hr Jue_ 16/1/20 Jue_ 16/1/20 Proyectos;Impresio| 582
5.7 16:00 17:00
3 nes generales[1]
58(1.7.2.1. L . . jue 16/1/20 |jue 16/1/20  |Director de
4058 Plan de gestion de calidad aprobado 0 dias 17:00 17:00 Proyectos 583
58(1.7.2.1. . . ljue 16/1/20 |mié 22/1/20
5l Plan de Gestion de Recursos 3,69 dias 17:00 12:30
58(1.7.2.1. . jue 16/1/20 |[jue 16/1/20  |Director de
6161 Identificar recursos 1hr 17:00 18:00 Proyectos 584
58(1.7.2.1. Definir procesos para adquisicion de 4 hrs jue 16/1/20 |vie 17/1/20  |Director de 586
716.2 recursos 18:00 12:00 Proyectos
58(1.7.2.1. - vie 17/1/20 |vie 17/1/20  |Director de
8163 Establecer roles y responsabilidades (2 hrs 12:00 16:00 Proyectos 587
58(1.7.2.1. . vie 17/1/20 |vie 17/1/20 Director de
964 Elaborar organigrama del proyecto 2 hrs 16:00 18:00 Proyectos 588
so[- 72 adquirir Eﬁiﬁgfﬁf r Fl’irt?:reailElsepet;)jrgzgzgleﬁmr' ahrs  [Vie 1771720 flun 2071/20 - Director de 589
6.5 quinr, g y 18:00 12:00 Proyectos
0 proyecto
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59(1.7.2.1. Establecer procedimientos para 5 hrs lun 20/1/20 |{lun 20/1/20  |Director de 590
116.6 capacitar y desarrollar al equipo del proyecto 12:00 16:00 Proyectos
59(1.7.2.1. Definir procedimientos para el control 4 hrs lun 20/1/20 |mar 21/1/20  |Analista de 591
216.7 de recursos 16:00 10:00 Proyectos
- Analista de
59 1721, Aprobar plan de gestion de recursos (1 hr ma}r 21/1/20 ml.e 2211120 Proyectos;Impresio| 592
6.8 15:00 12:30
3 nes generales[1]
59(1.7.2.1. ” . mié 22/1/20 |mié 22/1/20  |Director de
4169 Plan de Gestion de Recursos aprobado |0 dias 12:30 12:30 Proyectos 593
59(1.7.2.1. - N . |mié 15/1/20 |jue 16/1/20
5|7 Plan Gestion de Comunicaciones 1,38 dias 10:00 13-00
59(1.7.2.1. Definir requisitos de comunicacion de 5 hrs mié 15/1/20 |mié 15/1/20  |Analista de 577CC
6(7.1 los interesados 10:00 12:00 Proyectos
59(1.7.2.1. AT - . mié 15/1/20 |mié 15/1/20  |Analista de
7172 Definir la informacién a comunicar 2 hrs 12:00 16:00 Proyectos 596
59(1.7.2.1. Establecer plazo y frecuencia de Lhr mié 15/1/20 |mié 15/1/20  |Analista de 597
8(7.3 distribucién de la informacién 16:00 17:00 Proyectos
59(1.7.2.1. - mié 15/1/20 |mié 15/1/20  |Analista de
9|74 Establecer roles y responsabilidades |1 hr 17:00 18:00 Proyectos 598
60(1.7.2.1. Establecer personas y grupo 5 hrs mié 15/1/20 |jue 16/1/20  |Analista de 599
0|75 responsables de recibir la informacion 18:00 10:00 Proyectos
60(1.7.2.1. Establecer métodos o tecnologias para 5 hrs jue 16/1/20 |jue 16/1/20  |Analista de 600
11(7.6 transmitir la informacion 10:00 12:00 Proyectos
. . . Analista de
60 1.7.2.1. _ Aplrobar Plan de Gestion de 1hr jue. 16/1/20 Jue' 16/1/20 Proyectos:Impresio| 601
7.7 Comunicacion 12:00 13:00
2 nes generales[1]
60(1.7.2.1. Plan de Gestion de Comunicacién 0 dias jue 16/1/20 |jue 16/1/20  |Analista de 602
3|78 aprobado 13:00 13:00 Proyectos
60(1.7.2.1. - . . |mar 21/1/20|mié 22/1/20
4l Plan Gestion de Riesgos 1,88 dias 10-00 19:00
60(1.7.2.1. - . . mar 21/1/20 |mar 21/1/20  |Analista de
581 Definir estrategia de riesgos 1,5 hrs 10:00 11:30 Proyectos 592
60(1.7.2.1. Establecer metodologia para la gestion 15hrs M 21/1/20 |mar 21/1/20  |Analista de 605
6 8.2 de riesgos ’ 11:30 13:00 Proyectos
60(1.7.2.1. - o mié 22/1/20 |mié 22/1/20 |Director de
7183 Definir roles y responsabilidades 0,5 hrs 9:00 9:30 Proyectos 606
60(1.7.2.1. Definir las necesidades de 1hr mié 22/1/20 |mié 22/1/20 |Director de 607
818.4 financiamiento 9:30 10:30 Proyectos
60(1.7.2.1. Definir un calendario para el proceso 5 hrs mié 22/1/20 |mié 22/1/20  |Analista de 608
9 8.5 de gestion de riesgos 10:30 12:30 Proyectos
61(1.7.2.1. Definir actividades de gestion de 5 hrs mié 22/1/20 |mié 22/1/20  |Analista de 609
0 (8.6 riesgos 12:30 16:30 Proyectos
61[1.7.2.1. . - mié 22/1/20 |mié 22/1/20 |Director de
1187 Establece categoria de riesgos 1hr 16:30 17:30 Proyectos 610
61[1.7.2.1. Establecer definiciones de probabilidad 1hr mié 22/1/20 |mié 22/1/20 |Director de 611
288 e impacto de riesgos 17:30 18:30 Proyectos
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- - Director de
61 L2l Aprobar plan de gestion de riesgos 0,5 hrs m'.e 2211720 m'? 22/1/20 Proyectos;Impresio| 612
8.9 18:30 19:00
3 nes generales[1]
61(1.7.2.1. - . . mié 22/1/20 |mié 22/1/20 |Director de
41810 Plan de gestion de riesgos aprobado 0 dias 19:00 19:00 Proyectos 613
61/1.7.2.1. - L . [Jue 23/1/20 |jue 23/1/20
5 | Plan de Gestion de Adquisiciones 0,75 dias 9:00 17-00
61|1.7.2.1. _ . - jue 23/1/20 |jue 23/1/20  |Director de
6lo1 Definir los tipos de contratos a utilizar (1 hr 9:00 10:00 Proyectos 613
61[1.7.2.1. Establecer el cronograma de 15 hrs jue 23/1/20 |jue 23/1/20  |Director de 616
719.2 adquisiciones ’ 10:00 11:30 Proyectos
61[1.7.2.1. - jue 23/1/20 |jue 23/1/20  |Director de
8los Establecer roles y responsabilidades (1 hr 11:30 12:30 Proyectos 617
61|1.7.2.1. Establecer las garantias de 15 hrs jue 23/1/20 |jue 23/1/20  |Director de 618
994 cumplimiento de los contratos ' 12:30 16:00 Proyectos
1721 Aprobar plan de gestion de jue 23/1/20 |jue 23/1/20 Director de
62 . AP P g 1hr v . y . Proyectos;Impresio| 619
9.5 adquisiciones 16:00 17:00
0 nes generales[1]
62(1.7.2.1. Plan de gestion de adquisiciones 0 dias jue 23/1/20 |jue 23/1/20  |Director de 620
119.6 aprobado 17:00 17:00 Proyectos
62(1.7.2.1. ” . ljue 23/1/20 |{lun 27/1/20
5 110 Plan de Gestion de Involucrados 2,13 dias 17-00 18:00
62|1.7.2.1. Lo jue 23/1/20 |vie 24/1/20  |Director de
3101 Analizar interesados 8 hrs 17:00 17:00 Proyectos 621
62(1.7.2.1. Elaborar matriz de priorizacion de 4 hrs vie 24/1/20 (lun 27/1/20  |Director de 623
4110.2 interesados 17:00 11:00 Proyectos
62(1.7.2.1. Establecer estrategia para involucrar a 4 hrs lun 27/1/20 |lun 27/1/20  |Director de 624
5(10.3 |interesados 11:00 17:00 Proyectos
1721 Aprobar plan de gestion de lun 27/1/20 |lun 27/1/20 Director de
621104 finvolucrados the h7.00 18:00 Proyectos;Impresio| 625
6 nes generales[1]
62(1.7.2.1. Plan de Gestion de involucrados 0 dias lun 27/1/20 |lun 27/1/20  |Director de 626
710.5 |aprobado 18:00 18:00 Proyectos
627;550;5
. _— . 59;567;57
1.7.2.1. Planes de areas de conocimiento P lun 27/1/20 |lun 27/1/20  |Director de o
10.6  [aprobados 0 dias 18:00 18:00 Proyectos 5,584,504
o2 [P ' : 4 603;614;
8 621
62 - p lun 6/1/20 |vie 10/1/20
9 1.7.2.2 Componentes adicionales 4 dias 17-00 17-00
63(1.7.2.2. . - . |lun 6/1/20 |mar 7/1/20
ol Plan de Gestion de Cambios 1,25 dias 17-00 19:00
63[1.7.2.2. - lun 6/1/20  |lun 6/1/20 Director de
11 Establecer roles y responsabilidades (2 hrs 17:00 19:00 Proyectos 545CC
63[1.7.2.2. Definir proceso para la gestion de 3hrs mar 7/1/20 |mar 7/1/20  |Analista de 631
2112 cambios 9:00 12:00 Proyectos
63[1.7.2.2. Definir herramientas para la gestion de 3 hrs mar 7/1/20 |mar 7/1/20  |Analista de 632
313 cambios 12:00 17:00 Proyectos
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63[1.7.2.2. . . mar 7/1/20 |mar 7/1/20 Director de
4014 Aprobar Plan de Gestion de Cambios |2 hrs 17:00 19:00 Proyectos 633
63[1.7.2.2. ” . . mar 7/1/20 |mar 7/1/20
55 Plan de Gestion de Cambios aprobado |0 dias 19:00 19:00 634
63(1.7.2.2. ” ) ” . [jue 9/1/20 |vie 10/1/20
6o Plan de Gestién de la Configuracién (1,63 dias 10-00 17-00
63|1.7.2.2. - jue 9/1/20  |jue 9/1/20 Director de
7021 Establecer roles y responsabilidades |2 hrs 10:00 12:00 Proyectos 561CC
63|1.7.2.2. Definir proceso para almacenamiento, 3 hrs jue 9/1/20  |jue 9/1/20 Analista de 637
8 2.2 seguridad y recuperacion de la informacién 12:00 17:00 Proyectos
63|1.7.2.2. . . - jue 9/1/20 |vie 10/1/20  |Analista de
9023 Establecer los items de la configuracion|6 hrs 17-00 13:00 Proyectos 638
17.22 Aprobar plan de gestion de la vie 10/1/20 [vie 10/1/20  [nalista de
64 . p P g 2 hrs . . Proyectos;Impresio| 639
2.4 configuracion 15:00 17:00
0 nes generales[1]
64(1.7.2.2. Plan de gestién de configuracion 0 dias vie 10/1/20 |vie 10/1/20  |Analista de 640
125 aprobado 17:00 17:00 Proyectos
64(1.7.2.2. . . vie 10/1/20 |vie 10/1/20  |Analista de .
Y Componentes adicionales aprobado 0 dias 17:00 17:00 Proyectos 641;635
64 p . |vie17/1/20 |mié 29/1/20
3 1.7.2.3 Linea base 7,75 dias 18:00 16:00
64(1.7.2.3. . . vie 17/1/20 |mié 22/1/20
2l Linea base del alcance 2,5 dias 18:00 12:00
64(1.7.2.3. . vie 17/1/20 (lun 20/1/20  |Analista de
5|11 Elaborar el enunciado del alcance 3 hrs 18:00 11:00 Proyectos 590CC
64(1.7.2.3. lun 20/1/20 {lun 20/1/20  |Analista de
612 Elaborar la EDT s 1100 16:00 Proyectos 645
64(1.7.2.3. . . lun 20/1/20 |mar 21/1/20 |Director de
7013 Elaborar el diccionario de la EDT 8 hrs 16:00 16:00 Proyectos 646
Director de
64 1723, Elaborar linea base del alcance 3 hrs meTr 2171720 maTr 21/1/20 Proyectos;Impresio| 647
14 16:00 19:00
8 nes generales[1]
- - Analista de
64 17.23. Aprobar linea base del alcance 1hr m_'e 2211120 m'? 2211120 Proyectos;Gerente 648
15 9:00 10:00
9 General
65(1.7.2.3. p mié 22/1/20 |mié 22/1/20  |Analista de
06 Linea base del alcance aprobada 2 hrs 10:00 12:00 Proyectos 649
65(1.7.2.3. . . jue 23/1/20 |{lun 27/1/20
1h Linea base de cronograma 3 dias 9:00 19:00
65(1.7.2.3. - . jue 23/1/20 |jue 23/1/20  |Analista de
2 lp1 Definir las actividades 8 hrs 9:00 19:00 Proyectos 616CC
65(1.7.2.3. . i L vie 24/1/20 |vie 24/1/20  |Analista de
3o Estimar la duracién de las actividades (3 hrs 9:00 12:00 Proyectos 652
651.7.2.3. vie 24/1/20 |lun 27/1/20  |Analista de
4023 Elaborar el cronograma del proyecto (8 hrs 12:00 12:00 Proyectos 653
Analista de
65 17.23. Elaborar la linea base del cronograma (3 hrs Iun. 2711120 IurT 2711120 Proyectos;Impresio| 654
2.4 12:00 17:00
5 nes generales[1]
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Analista de
65 L7.23. Aprobar la linea base del cronograma |2 hrs IurT 2111120 IurT 2711120 Proyectos;Gerente 655
2.5 17:00 19:00
6 General
651.7.2.3. . . lun 27/1/20 |lun 27/1/20  |Analista de
7l Linea base de cronograma aprobada |0 dias 19:00 19:00 Proyectos 656
651.7.2.3. . . |mar 28/1/20|mié 29/1/20
83 Linea base de costo 1,63 dias 9:00 1600
65|1.7.2.3. e mar 28/1/20 [mar 28/1/20 |Analista de
9031 Identificar los recursos 2 hrs 9:00 11:00 Proyectos 657
66(1.7.2.3. . mar 28/1/20 |mar 28/1/20  |Analista de
032 Estimar los costos 3 hrs 11:00 16:00 Proyectos 659
66(1.7.2.3. . mar 28/1/20 |mar 28/1/20  |Analista de
133 Determinar el presupuesto 3 hrs 16:00 19:00 Proyectos 660
. . Analista de
66 17.23. Elaborar linea base de costo 3 hrs m_'e 2911720 m'? 2911120 Proyectos;Impresio| 661
3.4 9:00 12:00
2 nes generales[1]
- - Analista de
66 17.23. Aprobar linea base de costo 2 hrs m',e 29/1/20 ml.e 29/1/20 Proyectos;Gerente 662
3.5 12:00 16:00
3 General
66(1.7.2.3. . . mié 29/1/20 |mié 29/1/20  |Analista de
4136 Linea base de costo aprobada 0 dias 16:00 16:00 Proyectos 663
66(1.7.2.3. . - . mié 29/1/20 |mié 29/1/20  |Analista de
537 Linea base de proyecto definida 0 dias 16:00 16:00 Proyectos 664
66(1.7.2.3. Plan de Direcci6n de Proyecto 0 dias mié 29/1/20 |mié 29/1/20 665;641;6
6 (3.8 aprobado 16:00 16:00 28
66 . 125,25  |vie 17/1/20 |vie 17/7/20
7 1.7.3 Monitoreo y Control dias 9:00 11-00
66 . . |mié 29/1/20 (jue 30/1/20
8 1731 Reuniones de avances 1,13 dias 16:00 17-00
- - Director de
66 1731 Definir cronograma de reuniones 1hr m'.e 29/1/20 m'? 29/1/20 Proyectos;Gerente 666
1 16:00 17:00
9 General
67(1.7.3.1. . . mié 29/1/20 |mié 29/1/20 |Director de
ob Envio de cronograma a interesados 2 hrs 17:00 19:00 Proyectos 669
. . Director de
67 1735 Presentar informe de estado del proyeco |4 hrs JLfe 3071720 Jue_ 8071720 Proyectos;Gerente 670
3 9:00 13:00
! General
67|1.7.3.1. . L jue 30/1/20 |[jue 30/1/20  |Director de
2 la Efectuar retroalimentacion 2 hrs 15:00 17:00 Proyectos 671
67(1.7.3.1. . . jue 30/1/20 |jue 30/1/20
35 Reuniones de avances ejecutadas 0 hrs 17:00 17:00 672
67 125,25  |vie 17/1/20 |vie 17/7/20
4 1.7.3.2 Informes de estado del proyecto dias 9:00 11-00
67|1.7.3.2. Informe de avance 1 5 hrs vie 17/1/20 |vie 17/1/20  |Analista de
51 9:00 11:00 Proyectos
67(1.7.3.2. Informe de avance 2 5 hrs vie 31/1/20 |vie 31/1/20  |Analista de
6 2 9:00 11:00 Proyectos
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67(1.7.3.2. Informe de avance 3 5 hrs vie 14/2/20 |vie 14/2/20  |Analista de
713 9:00 11:00 Proyectos
67(1.7.3.2. Informe de avance 4 5 hrs vie 28/2/20 |vie 28/2/20  |Analista de
84 9:00 11:00 Proyectos
67(1.7.3.2. Informe de avance 5 5 hrs vie 13/3/20 |vie 13/3/20  |Analista de
915 9:00 11:00 Proyectos
68]1.7.3.2. Informe de avance 6 5 hrs vie 27/3/20 |vie 27/3/20  |Analista de
016 9:00 11:00 Proyectos
68]1.7.3.2. Informe de avance 7 5 hrs vie 24/4/20 |vie 24/4/20  |Analista de
17 9:00 11:00 Proyectos
68]1.7.3.2. Informe de avance 8 5 hrs vie 8/5/20 |vie 8/5/20 Analista de
218 9:00 11:00 Proyectos
68(1.7.3.2. Informe de avance 9 5 hrs vie 22/5/20 |vie 22/5/20  |Analista de
319 9:00 11:00 Proyectos
68(1.7.3.2. Informe de avance 10 5 hrs vie 12/6/20 |vie 12/6/20  |Analista de
4110 9:00 11:00 Proyectos
68(1.7.3.2. Informe de avance 11 5 hrs vie 26/6/20 |vie 26/6/20  |Analista de
511 9:00 11:00 Proyectos
68(1.7.3.2. Informe de avance 12 5 hrs vie 17/7/20 |vie 17/7/20  |Analista de
6 (12 9:00 11:00 Proyectos
68 . p vie 24/7/20 |mar 28/7/20
7 174 Cierre 2 dias 12:00 12:00
68 . . |vie 24/7/20 |lun 27/7/20
8 1741 Informe de cierre 1,13 dias 12:00 13:00
68(1.7.4.1. L i vie 24/7/20 |vie 24/7/20  |Director de
oh Revision de documentacion del proyecto |2 hrs 12:00 16:00 Proyectos 522
69(1.7.4.1. - . . vie 24/7/20 |vie 24/7/20  |Director de
0l Generacion de lecciones aprendidas 2 hrs 16:00 18:00 Proyectos 689
. Director de
69 1741 Elaborar informe de resultados 2 hrs V'e, 247120 IurT 2117120 Proyectos;Impresio| 690
3 18:00 10:00
1 nes generales[1]
69(1.7.4.1. N lun 27/7/20 |lun 27/7/20  |Director de
2 la Revisar informe de resultados 2 hrs 10:00 12:00 Proyectos 691
69(1.7.4.1. . lun 27/7/20 |lun 27/7/20  |Director de
35 Aprobar informe de resultados 1hr 12:00 13:00 Proyectos 692
69(1.7.4.1. Informe de resultados del proyecto 0 dias lun 27/7/20 |lun 27/7/20  |Director de 693
416 elaborado y aprobado 13:00 13:00 Proyectos
69 . . |lun 27/7/20 |mar 28/7/20
5 1.7.4.2 Acta de cierre 0,88 dias 15:00 12:00
] Director de
69 1.7.4.2. _I'Efectuar transferencia formal a la 5 hrs Iun. 2717120 IurT 2717120 Proyectos:Gerente 694
1 operacion 15:00 17:00
6 General
Director de
69 1742 Elaborar acta de cierre 2 hrs IurT 217120 IurT 2117120 Proyectos;Impresio| 696
2 17:00 19:00
7 nes generales[1]
Director de
69 1742 Revisar acta de cierre 1hr m_ar 2817120 maTr 28/7/20 Proyectos;Gerente 697
8 3 9:00 10:00 General
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Director de
69 Li4.2. Firmar acta de cierre 2 hrs mar 28/7/20 \mar 28/7/20 Proyectos;Gerente 698
4 10:00 12:00

9 General

70(1.7.4.2. . mar 28/7/20 |mar 28/7/20

ols Proyecto cerrado 0 dias 12:00 12:00 699
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DI Optimista e Pesimista el
EDT Nombre de tarea Esperada p(tO) Probable (tP) de
(tE) (tMm). : tiempo
Desarrollo de procesos de marketing,
comerciales y gestién de relaciones con
clientes; implementacion de un sistema
1 web de gestion de pedidos y
regularizacion, ante los entes de control,
de la situacién legal de la fabrica de
fideos ABC 143,38 | 121,873|141,58775| 172,056 | dias
11 Disefio de procesos Marketing, CRM y
' Comerciales 52,5 44,625| 51,84375 63| dias
12 Situacién legal regularizada 23,5 19,975 | 23,20625 28,2| dias
13 Disefio Esquema de Integracion 66,63 | 56,6355 |65,797125 79,956 | dias
14 Disefio procesos analisis de ventas 16,63 | 14,1355(16,422125| 19,956 | dias
15 Seleccién y contratacion Jefe de MKT
' y Ventas 8,75 7,4375| 8,640625 10,5| dias
1.6 Capacitacion al personal 85,88| 72,998| 84,8065| 103,056| dias
1.7 Direccién de Proyectos 143,38 | 121,873|141,58775| 172,056 | dias
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Nombre de tarea Duracion Fin pclejr;ni];[)a:e
Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales 52,5 dias vie 17/4/20 11:00 0 dias
Disefio de procesos 34,75 dias lun 23/3/20 13:00 0 dias
Procesos MKT 10,75 dias vie 14/2/20 13:00 0 dias
Diagrama de flujo del proceso 6,88 dias lun 10/2/20 16:00 0 dias
Definicion de sub procesos a incorporar 16 hrs lun 3/2/20 17:00 0 hrs
Disefiar flujo de sub- procesos 16 hrs mié 5/2/20 17:00 0 hrs
Disefar flujo procesos general 16 hrs vie 7/2/20 17:00 0 hrs
Revision flujo de sub-procesos y proceso general 4 hrs lun 10/2/20 11:00 0 hrs
Aprobar flujo de sub-proceso y proceso general 3hrs lun 10/2/20 16:00 0 hrs
Descriptivo de funciones para puestos de trabajo 3,88 dias vie 14/2/20 13:00 0 dias
Definir objetivos del puesto de trabajo 5 hrs mar 11/2/20 11:00 0 hrs
Definir responsabilidades del cargo 5 hrs mar 11/2/20 18:00 0 hrs
Definir actividades especificas 8 hrs mié 12/2/20 18:00 0 hrs
Definir competencias requeridas 4 hrs jue 13/2/20 12:00 0 hrs
Elaborar descripciones de funciones 8 hrs vie 14/2/20 12:00 0 hrs
Aprobar descripciones de funciones 1lhr vie 14/2/20 13:00 0 hrs
Procesos Comerciales 12,13 dias jue 5/3/20 16:00 0 dias
Diagrama de flujo del proceso 6,88 dias jue 27/2/20 12:00 0 dias
Definicion de sub procesos a incorporar 16 hrs mar 18/2/20 13:00 0 hrs
Disefiar flujo de sub- procesos 16 hrs jue 20/2/20 13:00 0 hrs
Disefar flujo procesos general 16 hrs mié 26/2/20 13:00 0 hrs
Revision flujo de sub-procesos y proceso general 4 hrs mié 26/2/20 19:00 0 hrs
Aprobar flujo de sub-proceso y proceso general 3 hrs jue 27/2/20 12:00 0 hrs
Descriptivo de funciones para puestos de trabajo 5,25 dias jue 5/3/20 16:00 0 dias
Definir objetivos del puesto de trabajo 8 hrs vie 28/2/20 12:00 0 hrs
Definir responsabilidades del cargo 8 hrs lun 2/3/20 12:00 0 hrs
Definir actividades especificas 8 hrs mar 3/3/20 12:00 0 hrs
Definir competencias requeridas 8 hrs mié 4/3/20 12:00 0 hrs
Elaborar descripciones de funciones 4 hrs mié 4/3/20 18:00 0 hrs
Aprobar descripciones de funciones 2 hrs jue 5/3/20 16:00 0 hrs
Procesos CRM 11,88 dias lun 23/3/20 13:00 0 dias
Diagrama de flujo del proceso 7,63 dias mar 17/3/20 11:00 0 dias
Definicion de sub procesos a incorporar 16 hrs lun 9/3/20 16:00 0 hrs
Disefiar flujo de sub- procesos 16 hrs mié 11/3/20 16:00 0 hrs
Disefiar flujo procesos general 16 hrs vie 13/3/20 16:00 0 hrs
Revision flujo de sub-procesos y proceso general 6,5 hrs lun 16/3/20 19:00 0 hrs
Aprobar flujo de sub-proceso y proceso general 2 hrs mar 17/3/20 11:00 0 hrs
Descriptivo de funciones para puestos de trabajo 4,25 dias lun 23/3/20 13:00 0 dias
Definir objetivos del puesto de trabajo 5 hrs mar 17/3/20 18:00 0 hrs
Definir responsabilidades del cargo 8 hrs mié 18/3/20 18:00 0 hrs
Definir actividades especificas 8 hrs jue 19/3/20 18:00 0 hrs
Definir competencias requeridas 8 hrs vie 20/3/20 18:00 0 hrs
Elaborar descripciones de funciones 4 hrs lun 23/3/20 12:00 0 hrs
Aprobar descripciones de funciones 1hr lun 23/3/20 13:00 0 hrs
Manuales 17,75 dias vie 17/4/20 11:00 0 dias
Manual politicas y procedimientos - Marketing 6,5 dias mar 31/3/20 19:00 0 dias
Desarrollar politicas 8 hrs mar 24/3/20 13:00 0 hrs
Desarrollar procedimientos 8 hrs mié 25/3/20 13:00 0 hrs
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Desarrollar secciones adicionales (glosario,
versionamiento) 8 hrs jue 26/3/20 13:00 0 hrs
Definir matriz RACI 8 hrs vie 27/3/20 13:00 0 hrs
Definir controles 8 hrs lun 30/3/20 13:00 0 hrs
Revisién manual 8 hrs mar 31/3/20 13:00 0 hrs
Aprobacién manual 4 hrs mar 31/3/20 19:00 0 hrs
Manual politicas y procedimientos - Comerciales 6,5 dias jue 9/4/20 13:00 0 dias
Desarrollar politicas 8 hrs mié 1/4/20 19:00 0 hrs
Desarrollar procedimientos 8 hrs jue 2/4/20 19:00 0 hrs
Desarrollar secciones adicionales (glosario,
versionamiento) 8 hrs vie 3/4/20 19:00 0 hrs
Definir matriz RACI 8 hrs lun 6/4/20 19:00 0 hrs
Definir controles 8 hrs mar 7/4/20 19:00 0 hrs
Revision manual 8 hrs mié 8/4/20 19:00 0 hrs
Aprobacién manual 4 hrs jue 9/4/20 13:00 0 hrs
Manual politicas y procedimientos - CRM 4,75 dias vie 17/4/20 11:00 0 dias
Desarrollar politicas 6 hrs lun 13/4/20 11:00 0 hrs
Desarrollar procedimientos 6 hrs lun 13/4/20 19:00 0 hrs
Desarrollar secciones adicionales (glosario,
versionamiento) 6 hrs mar 14/4/20 17:00 0 hrs
Definir matriz RACI 6 hrs mié 15/4/20 13:00 0 hrs
Definir controles 6 hrs jue 16/4/20 11:00 0 hrs
Revision manual 6 hrs jue 16/4/20 19:00 0 hrs
Aprobacién manual 2 hrs vie 17/4/20 11:00 0 hrs
Esguema de comisiones 4,75 dias jue 23/4/20 19:00 0 dias
Reglas comerciales 2,25 dias mar 21/4/20 13:00 0 dias
Reunidn con Gerente General para levantamiento de
criterios 2 hrs vie 17/4/20 13:00 0 hrs
Andlisis de criterios 4 hrs vie 17/4/20 19:00 0 hrs
Elaboracién de informe con reglas comerciales 8 hrs lun 20/4/20 19:00 0 hrs
Revision de informe 3hrs mar 21/4/20 12:00 0 hrs
Aprobacion de informe 1hr mar 21/4/20 13:00 0 hrs
Instructivo para célculo de comisiones 2,5 dias jue 23/4/20 19:00 0 dias
Reunién con Gerente para levantamiento de requisitos | 2 hrs mar 21/4/20 17:00 0 hrs
Elaborar instructivo 12 hrs jue 23/4/20 11:00 0 hrs
Revision instructivo 3 hrs jue 23/4/20 18:00 0 hrs
Aprobacidn instructivo 1hr jue 23/4/20 19:00 0 hrs
Disefio procesos andlisis de ventas 16,63 dias mar 19/5/20 16:00 0 dias
Perfil de clientes 7,38 dias mié 6/5/20 12:00 0 dias
Informe resultados de la investigacion de mercado 5,75 dias lun 4/5/20 17:00 0 dias
Entrevista con Gerente para levantamiento de
requisitos 3 hrs vie 24/4/20 12:00 0 hrs
Disefio de encuestas 8 hrs lun 27/4/20 12:00 0 hrs
Trabajo en campo 16 hrs mié 29/4/20 12:00 0 hrs
Analisis de resultados 10 hrs jue 30/4/20 16:00 0 hrs
Elaboracién de informe con resultados 8 hrs lun 4/5/20 16:00 0 hrs
Aprobacioén de informe 1hr lun 4/5/20 17:00 0 hrs
Matriz con perfil del cliente 1,63 dias mié 6/5/20 12:00 0 dias
Elaboracién matriz 8 hrs mar 5/5/20 17:00 0 hrs
Revision de matriz 4 hrs mié 6/5/20 11:00 0 hrs
Aprobacion de matriz 1hr mié 6/5/20 12:00 0 hrs
Manual de reportes 9,25 dias mar 19/5/20 16:00 0 dias
Instructivo elaboracidn reportes 3,63 dias lun 11/5/20 19:00 0 dias
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Reunion con Gerente para levantar criterios de
elaboracion de reportes 3hrs mié 6/5/20 17:00 0 hrs
Definicion de los escenarios de ventas bajas, altas y
promedio 6 hrs jue 7/5/20 13:00 0 hrs
Definicion matriz RACI 2 hrs jue 7/5/20 17:00 0 hrs
Definicion de fuentes de informacion 2 hrs jue 7/5/20 19:00 0 hrs
Elaboracién de instructivo 12 hrs lun 11/5/20 13:00 0 hrs
Revisioén de instructivo 3 hrs lun 11/5/20 18:00 0 hrs
Aprobacion de instructivo 1hr lun 11/5/20 19:00 0 hrs
Plan de accion 5,5 dias mar 19/5/20 16:00 0 dias
Definicion de escenarios de ventas 4 hrs mar 12/5/20 16:00 0 hrs
Definicion de planes de accion por cada escenario
planteado 16 hrs jue 14/5/20 16:00 0 hrs
Matriz RACI 4 hrs vie 15/5/20 10:00 0 hrs
Elaboracion de documento "Plan de Accion” 1,5 dias lun 18/5/20 16:00 0 dias
Revision de documento "Plan de Accion” 4 hrs mar 19/5/20 10:00 0 hrs
Aprobacion de documento "Plan de Accién” 4 hrs mar 19/5/20 16:00 0 hrs
Seleccidn y contratacion Jefe de MKT y Ventas 8,75 dias mar 2/6/20 16:00 0 dias
Informe con propuestas de candidatos 6,38 dias vie 29/5/20 11:00 0 dias
Reunién con Gerente General para levantamiento de
requisitos 3 hrs mié 20/5/20 11:00 0 hrs
Busqueda de candidatos 32 hrs mié 27/5/20 11:00 0 hrs
Entrevista con candidatos 4 hrs mié 27/5/20 17:00 0 hrs
Elaboracién informe de resultados de entrevistas 8 hrs jue 28/5/20 17:00 0 hrs
Aprobacion de informe 4 hrs vie 29/5/20 11:00 0 hrs
Contrato laboral firmado con candidato seleccionado 1,63 dias lun 1/6/20 18:00 0 dias
Entrevista a candidatos seleccionados 2 hrs vie 29/5/20 13:00 0 hrs
Elaboracién de contrato 6 hrs lun 1/6/20 11:00 0 hrs
Aprobacién de contrato 3 hrs lun 1/6/20 16:00 0 hrs
Firma de contrato 2 hrs lun 1/6/20 18:00 0 hrs
Organigrama actualizado 0,75 dias mar 2/6/20 16:00 0 dias
Disefio organigrama 4 hrs mar 2/6/20 12:00 0 hrs
Aprobacion organigrama 2 hrs mar 2/6/20 16:00 0 hrs
Capacitacion procesos CRM 5,81 dias mié 10/6/20 12:30 0 dias
Plan de capacitacion 1,5 dias jue 4/6/20 10:00 0 dias
Definir contenido de nuevo proceso CRM 2 hrs mar 2/6/20 18:00 0 hrs
Definir participantes y capacitadores 1hr mar 2/6/20 19:00 0 hrs
Desarrollar cronograma de capacitacion 2 hrs mié 3/6/20 11:00 0 hrs
Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs mié 3/6/20 16:00 0 hrs
Elaborar plan de capacitacion 3 hrs mié 3/6/20 19:00 0 hrs
Aprobar plan de capacitacion 1hr jue 4/6/20 10:00 0 hrs
Material de capacitacion 1dia vie 5/6/20 11:00 0 dias
Estructurar contenido de entrenamiento 2 hrs jue 4/6/20 13:00 0 hrs
Elaborar disefio de documentos con contenido de
capacitacion 4 hrs jue 4/6/20 19:00 0 hrs
Revisar y aprobar disefio de documentos 1hr vie 5/6/20 10:00 0 hrs
Prever herramientas, medios y materiales de
entrenamiento 1hr vie 5/6/20 11:00 0 hrs
Personal capacitado procesos CRM 2,19 dias mar 9/6/20 12:30 0 dias
Registrar asistentes 0,5 hrs vie 5/6/20 11:30 0 hrs
Ejecutar capacitacion de proceso CRM 16 hrs mar 9/6/20 11:30 0 hrs
Desarrollar evaluaciones por parte de los asistentes 1hr mar 9/6/20 12:30 0 hrs
Informes resultados evaluacidn al personal 1 dia mié 10/6/20 12:30 0 dias
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Compilacién de evaluaciones 2 hrs mar 9/6/20 16:30 0 hrs
Definicion criterios de cumplimiento 1lhr mar 9/6/20 17:30 0 hrs
Elaborar informe de evaluaciones de capacitaciones | 3 hrs mié 10/6/20 10:30 0 hrs
Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones 2 hrs mié 10/6/20 12:30 0 hrs
Capacitacion procesos comerciales 5,38 dias jue 18/6/20 11:30 0 dias
Plan de capacitacion 1,5 dias vie 12/6/20 12:30 0 dias
Definir contenido de nuevo proceso comercial 2 hrs jue 11/6/20 10:30 0 hrs
Definir participantes y capacitadores 1hr jue 11/6/20 11:30 0 hrs
Desarrollar cronograma de capacitacion 2 hrs jue 11/6/20 15:30 0 hrs
Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs jue 11/6/20 18:30 0 hrs
Elaborar plan de capacitacion 3hrs vie 12/6/20 11:30 0 hrs
Aprobar plan de capacitacion 1lhr vie 12/6/20 12:30 0 hrs
Material de capacitacion 1dia lun 15/6/20 12:30 0 dias
Estructurar contenido de entrenamiento 2 hrs vie 12/6/20 16:30 0 hrs
Elaborar disefio de documentos con contenido de
capacitacion 4 hrs lun 15/6/20 10:30 0 hrs
Revisar y aprobar disefio de documentos 1hr lun 15/6/20 11:30 0 hrs
Prever herramientas, medios y materiales de
entrenamiento 1hr lun 15/6/20 12:30 0 hrs
Personal capacitado procesos comerciales 2,19 dias mié 17/6/20 16:00 0 dias
Registrar asistentes 0,5 hrs lun 15/6/20 13:00 0 hrs
Ejecutar capacitacion de proceso comercial 16 hrs mié 17/6/20 13:00 0 hrs
Desarrollar evaluaciones por parte de los asistentes 1hr mié 17/6/20 16:00 0 hrs
Informes resultados evaluacion al personal 0,69 dias jue 18/6/20 11:30 0 dias
Compilacién de evaluaciones 0,5 hrs mié 17/6/20 16:30 0 hrs
Definicion criterios de cumplimiento 1hr mié 17/6/20 17:30 0 hrs
Elaborar informe de evaluaciones de capacitaciones | 3 hrs jue 18/6/20 10:30 0 hrs
Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones 1hr jue 18/6/20 11:30 0 hrs
Capacitacion procesos Marketing 5,44 dias vie 26/6/20 10:00 0 dias
Plan de capacitacion 1,5 dias lun 22/6/20 10:30 0 dias
Definir contenido de nuevo proceso marketing 2 hrs jue 18/6/20 18:30 0 hrs
Definir participantes y capacitadores 1hr vie 19/6/20 9:30 0 hrs
Desarrollar cronograma de capacitacion 2 hrs vie 19/6/20 11:30 0 hrs
Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs vie 19/6/20 16:30 0 hrs
Elaborar plan de capacitacion 3hrs lun 22/6/20 9:30 0 hrs
Aprobar plan de capacitacion 1hr lun 22/6/20 10:30 0 hrs
Material de capacitacion 1 dia mar 23/6/20 10:30 0 dias
Estructurar contenido de entrenamiento 2 hrs lun 22/6/20 12:30 0 hrs
Elaborar disefio de documentos con contenido de
capacitacion 4 hrs lun 22/6/20 18:30 0 hrs
Revisar y aprobar disefio de documentos 1hr mar 23/6/20 9:30 0 hrs
Prever herramientas, medios y materiales de
entrenamiento 1hr mar 23/6/20 10:30 0 hrs
Personal capacitado procesos Marketing 2,19 dias jue 25/6/20 12:00 0 dias
Registrar asistentes 0,5 hrs mar 23/6/20 11:00 0 hrs
Ejecutar capacitacion de proceso de marketing 16 hrs jue 25/6/20 11:00 0 hrs
Desarrollar evaluaciones por parte de los asistentes 1hr jue 25/6/20 12:00 0 hrs
Informes resultados evaluacidn al personal 0,75 dias vie 26/6/20 10:00 0 dias
Compilacién de evaluaciones 1hr jue 25/6/20 13:00 0 hrs
Definicion criterios de cumplimiento 1hr jue 25/6/20 16:00 0 hrs
Elaborar informe de evaluaciones de capacitaciones | 3 hrs jue 25/6/20 19:00 0 hrs
Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones 1hr vie 26/6/20 10:00 0 hrs
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Capacitacion sistema web 4,38 dias jue 2/7/20 19:00 0 dias
Plan de capacitacion 1,5 dias mar 30/6/20 10:00 0 dias
Definir contenido de nuevo sistema 2 hrs vie 26/6/20 18:00 0 hrs
Definir participantes y capacitadores 1hr vie 26/6/20 19:00 0 hrs
Desarrollar cronograma de capacitacion 2 hrs lun 29/6/20 11:00 0 hrs
Disefiar sistema de evaluacion 3 hrs lun 29/6/20 16:00 0 hrs
Elaborar plan de capacitacion 3hrs lun 29/6/20 19:00 0 hrs
Aprobar plan de capacitacién 1hr mar 30/6/20 10:00 0 hrs
Material de capacitacion 1dia mié 1/7/20 10:00 0 dias
Estructurar contenido de entrenamiento 2 hrs mar 30/6/20 12:00 0 hrs
Elaborar disefio de documentos con contenido de
capacitacion 4 hrs mar 30/6/20 18:00 0 hrs
Revisar y aprobar disefio de documentos 1hr mar 30/6/20 19:00 0 hrs
Prever herramientas, medios y materiales de
entrenamiento 1hr mié 1/7/20 10:00 0 hrs
Personal capacitado 1,13 dias jue 2/7/20 11:00 0 dias
Registrar asistentes 0,5 hrs mié 1/7/20 10:30 0 hrs
Ejecutar capacitacion de proceso de sistema web 7,5 hrs jue 2/7/20 10:00 0 hrs
Desarrollar evaluaciones por parte de los asistentes 1lhr jue 2/7/20 11:00 0 hrs
Informes resultados evaluacion al personal 0,75 dias jue 2/7/20 19:00 0 dias
Compilacién de evaluaciones 1hr jue 2/7/20 12:00 0 hrs
Definicion criterios de cumplimiento 1hr jue 2/7/20 13:00 0 hrs
Elaborar informe de evaluaciones de capacitaciones | 3 hrs jue 2/7/20 18:00 0 hrs
Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones 1lhr jue 2/7/20 19:00 0 hrs
Capacitacion a vendedores sub-contratados 4,94 dias vie 10/7/20 11:30 0 dias
Plan de capacitacion 1,5 dias lun 6/7/20 18:00 0 dias
Definir contenido incluyendo: catalogo de productos
y perfil de clientes 2 hrs vie 3/7/20 16:00 0 hrs
Definir participantes y capacitadores 1hr vie 3/7/20 17:00 0 hrs
Desarrollar cronograma de capacitacion 2 hrs vie 3/7/20 19:00 0 hrs
Disefar sistema de evaluacion 3hrs lun 6/7/20 12:00 0 hrs
Elaborar plan de capacitacion 3hrs lun 6/7/20 17:00 0 hrs
Aprobar plan de capacitacion 1hr lun 6/7/20 18:00 0 hrs
Material de capacitacion 1 dia mar 7/7/20 18:00 0 dias
Estructurar contenido de entrenamiento 2 hrs mar 7/7/20 10:00 0 hrs
Elaborar disefio de documentos con contenido de
capacitacion 4 hrs mar 7/7/20 16:00 0 hrs
Revisar y aprobar disefio de documentos 1hr mar 7/7/20 17:00 0 hrs
Prever herramientas, medios y materiales de
entrenamiento 1hr mar 7/7/20 18:00 0 hrs
Vendedores capacitados 1,19 dias jue 9/7/20 15:30 0 dias
Registrar asistentes 0,5 hrs mié 8/7/20 12:30 0 hrs
Ejecutar capacitacion 8 hrs jue 9/7/20 12:30 0 hrs
Desarrollar evaluaciones por parte de los asistentes 1hr jue 9/7/20 15:30 0 hrs
Informes resultados evaluacidn al personal 0,75 dias vie 10/7/20 11:30 0 dias
Compilacién de evaluaciones 1hr jue 9/7/20 16:30 0 hrs
Definicion criterios de cumplimiento 1hr jue 9/7/20 17:30 0 hrs
Elaborar informe de evaluaciones de capacitaciones | 3 hrs vie 10/7/20 10:30 0 hrs
Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones 1hr vie 10/7/20 11:30 0 hrs
Capacitacion sobre normales tributarias y laborales 4,81 dias vie 17/7/20 10:00 0 dias
Plan de capacitacion 1,94 dias mar 14/7/20 11:00 0 dias
Definir contenido 1hr vie 10/7/20 12:30 0 hrs
Definir participantes y capacitadores 2 hrs vie 10/7/20 16:30 0 hrs
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Desarrollar cronograma de capacitacion 3hrs lun 13/7/20 9:30 0 hrs
Disefiar sistema de evaluacion 2 hrs lun 13/7/20 11:30 0 hrs
Elaborar plan de capacitacion 1hr lun 13/7/20 12:30 0 hrs
Aprobar plan de capacitacién 1hr mar 14/7/20 11:00 0 hrs
Material de capacitacion 1dia mié 15/7/20 11:00 0 dias
Estructurar contenido de entrenamiento 2 hrs mar 14/7/20 13:00 0 hrs
Elaborar disefio de documentos con contenido de
capacitacion 4 hrs mar 14/7/20 19:00 0 hrs
Revisar y aprobar disefio de documentos 1hr mié 15/7/20 10:00 0 hrs
Prever herramientas, medios y materiales de
entrenamiento 1lhr mié 15/7/20 11:00 0 hrs
Personal administrativo capacitado en normas
tributarias y laborales 1,13 dias jue 16/7/20 12:00 0 dias
Registrar asistentes 0,5 hrs mié 15/7/20 11:30 0 hrs
Ejecutar capacitacion 7,5 hrs jue 16/7/20 11:00 0 hrs
Desarrollar evaluaciones por parte de los asistentes 1lhr jue 16/7/20 12:00 0 hrs
Informes resultados evaluacidn al personal 0,75 dias vie 17/7/20 10:00 0 dias
Compilacién de evaluaciones 1hr jue 16/7/20 13:00 0 hrs
Definicion criterios de cumplimiento 1hr jue 16/7/20 16:00 0 hrs
Elaborar informe de evaluaciones de capacitaciones | 3 hrs jue 16/7/20 19:00 0 hrs
Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones 1lhr vie 17/7/20 10:00 0 hrs
Capacitacion para analisis de reportes de ventas 4,88 dias vie 24/7/20 12:00 0 dias
Plan de capacitacion 1,5 dias lun 20/7/20 19:00 0 dias
Definir contenido 2 hrs vie 17/7/20 17:00 0 hrs
Definir participantes y capacitadores 1hr vie 17/7/20 18:00 0 hrs
Desarrollar cronograma de capacitacion 2 hrs lun 20/7/20 10:00 0 hrs
Disefar sistema de evaluacion 3hrs lun 20/7/20 13:00 0 hrs
Elaborar plan de capacitacion 3hrs lun 20/7/20 18:00 0 hrs
Aprobar plan de capacitacion 1hr lun 20/7/20 19:00 0 hrs
Material de capacitacion 1 dia mar 21/7/20 19:00 0 dias
Estructurar contenido de entrenamiento 2 hrs mar 21/7/20 11:00 0 hrs
Elaborar disefio de documentos con contenido de
capacitacion 4 hrs mar 21/7/20 17:00 0 hrs
Revisar y aprobar disefio de documentos 1hr mar 21/7/20 18:00 0 hrs
Prever herramientas, medios y materiales de
entrenamiento 1hr mar 21/7/20 19:00 0 hrs
Capacitacion para interpretacion de reportes 1,13 dias jue 23/7/20 17:00 0 dias
Registrar asistentes 0,5 hrs mié 22/7/20 16:30 0 hrs
Ejecutar capacitacion 7,5 hrs jue 23/7/20 16:00 0 hrs
Desarrollar evaluaciones por parte de los asistentes 1hr jue 23/7/20 17:00 0 hrs
Informes resultados evaluacidn al personal 0,63 dias vie 24/7/20 12:00 0 dias
Compilacién de evaluaciones 1hr jue 23/7/20 18:00 0 hrs
Definicion criterios de cumplimiento 1hr jue 23/7/20 19:00 0 hrs
Elaborar informe de evaluaciones de capacitaciones | 2 hrs vie 24/7/20 11:00 0 hrs
Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones 1hr vie 24/7/20 12:00 0 hrs
Direccidn de Proyectos 143,38 dias mar 28/7/20 12:00 0 dias
Inicio 2,5 dias lun 6/1/20 13:00 0 dias
Acta de Constitucion del Proyecto 1,5 dias vie 3/1/20 13:00 0 dias
Definir objetivos del proyecto 1hr jue 2/1/20 10:00 0 hrs
Identifica requisitos de alto nivel 1hr jue 2/1/20 11:00 0 hrs
Elaborar resumen cronograma 1hr jue 2/1/20 12:00 0 hrs
Analizar caso de negocio 2 hrs jue 2/1/20 16:00 0 hrs
Identificar interesados clave 1hr jue 2/1/20 17:00 0 hrs
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Identificar riesgos 1lhr jue 2/1/20 18:00 0 hrs
Disefiar acta de constitucion 4 hrs vie 3/1/20 12:00 0 hrs
Aprobar acta de constitucion 1hr vie 3/1/20 13:00 0 hrs
Identificacion y registro de interesados 1dia lun 6/1/20 13:00 0 dias
Reunién con Sponsor para levantamiento de
informacion 2 hrs vie 3/1/20 17:00 0 hrs
Elaborar registro de interesados 3hrs lun 6/1/20 10:00 0 hrs
Elaborar matriz de interesados 2 hrs lun 6/1/20 12:00 0 hrs
Aprobar matriz de interesados 1hr lun 6/1/20 13:00 0 hrs
Planificacion 16,88 dias mié 29/1/20 16:00 0 dias
Planes de areas de conocimiento 15,13 dias lun 27/1/20 18:00 0 dias
Plan Gestion del Alcance 0,88 dias mar 7/1/20 16:00 0 dias
Definir proceso para elaborar declaracion de
alcance 1hr lun 6/1/20 18:00 0 hrs
Elaborar proceso para creacién EDT 1hr lun 6/1/20 19:00 0 hrs
Definir proceso para mantenimiento linea base del
alcance 2 hrs mar 7/1/20 11:00 0 hrs
Establecer proceso para aceptacion entregables 2 hrs mar 7/1/20 13:00 0 hrs
Aprobar plan de gestién del alcance 1hr mar 7/1/20 16:00 0 hrs
Plan Gestién de Requisitos 1,5 dias jue 9/1/20 10:00 0 dias
Definir proceso para desarrollo de requisitos 1lhr mar 7/1/20 17:00 0 hrs
Definir proceso para el analisis de requisitos 2 hrs mar 7/1/20 19:00 0 hrs
Definir roles y responsabilidades 1hr mié 8/1/20 10:00 0 hrs
Establecer criterios de priorizacion 1lhr mié 8/1/20 11:00 0 hrs
Definir matriz de trazabilidad de requisitos 4 hrs mié 8/1/20 17:00 0 hrs
Elaborar plan de gestion de requisitos 2 hrs mié 8/1/20 19:00 0 hrs
Aprobar plan de gestion de requisitos 1hr jue 9/1/20 10:00 0 hrs
Plan Gestién del Cronograma 1,25 dias vie 10/1/20 12:00 0 dias
Desarrollo del modelo de programacion del
proyecto 2 hrs jue 9/1/20 12:00 0 hrs
Definir nivel de exactitud 1hr jue 9/1/20 13:00 0 hrs
Definir mantenimiento del modelo de programacion
del proyecto 2 hrs jue 9/1/20 17:00 0 hrs
Establecer umbrales de control 2 hrs jue 9/1/20 19:00 0 hrs
Establecer reglas para la medicién desempefio 2 hrs vie 10/1/20 11:00 0 hrs
Aprobar Plan Gestion del Cronograma 1hr vie 10/1/20 12:00 0 hrs
Plan de Gestion de Costos 2,75 dias mié 15/1/20 10:00 0 dias
Definir unidades de medida 1hr vie 10/1/20 13:00 0 hrs
Definir nivel de precision de costos 1hr vie 10/1/20 16:00 0 hrs
Definir nivel de exactitud de costos 1hr vie 10/1/20 17:00 0 hrs
Definir umbrales de control 2 dias mar 14/1/20 17:00 0 dias
Establecer reglas para la medicién desempefio 2 hrs mar 14/1/20 19:00 0 hrs
Aprobar plan de gestién de costos 1hr mié 15/1/20 10:00 0 hrs
Plan Gestion de Calidad 1,63 dias jue 16/1/20 17:00 0 dias
Definir estdndares de calidad 1hr mié 15/1/20 11:00 0 hrs
Definir objetivos de calidad 4 hrs mié 15/1/20 17:00 0 hrs
Establecer roles y responsabilidades 3 hrs jue 16/1/20 10:00 0 hrs
Establecer entregables y procesos del proyecto
sujetos a revision de calidad 2 hrs jue 16/1/20 12:00 0 hrs
Establecer actividades de control de calidad 1hr jue 16/1/20 13:00 0 hrs
Establecer procedimientos para tratamiento de no
conformidades 1hr jue 16/1/20 16:00 0 hrs
Aprobar plan de gestién de calidad 1hr jue 16/1/20 17:00 0 hrs
Plan de Gestion de Recursos 3,69 dias mié 22/1/20 12:30 0 dias
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Identificar recursos 1lhr jue 16/1/20 18:00 0 hrs
Definir procesos para adquisicion de recursos 4 hrs vie 17/1/20 12:00 0 hrs
Establecer roles y responsabilidades 2 hrs vie 17/1/20 16:00 0 hrs
Elaborar organigrama del proyecto 2 hrs vie 17/1/20 18:00 0 hrs
Establecer procedimientos para definir, adquirir,
gestionar y liberar los recursos del proyecto 4 hrs lun 20/1/20 12:00 0 hrs
Establecer procedimientos para capacitar y
desarrollar al equipo del proyecto 2 hrs lun 20/1/20 16:00 0 hrs
Definir procedimientos para el control de recursos | 4 hrs mar 21/1/20 10:00 0 hrs
Plan Gestién de Riesgos 1,88 dias mié 22/1/20 19:00 0 dias
Definir estrategia de riesgos 1,5 hrs mar 21/1/20 11:30 0 hrs
Establecer metodologia para la gestion de riesgos 1,5 hrs mar 21/1/20 13:00 0 hrs
Definir roles y responsabilidades 0,5 hrs mié 22/1/20 9:30 0 hrs
Definir las necesidades de financiamiento 1hr mié 22/1/20 10:30 0 hrs
Definir un calendario para el proceso de gestion de
riesgos 2 hrs mié 22/1/20 12:30 0 hrs
Definir actividades de gestion de riesgos 2 hrs mié 22/1/20 16:30 0 hrs
Establece categoria de riesgos 1hr mié 22/1/20 17:30 0 hrs
Establecer definiciones de probabilidad e impacto
de riesgos 1lhr mié 22/1/20 18:30 0 hrs
Aprobar plan de gestion de riesgos 0,5 hrs mié 22/1/20 19:00 0 hrs
Plan de Gestion de Adquisiciones 0,75 dias jue 23/1/20 17:00 0 dias
Definir los tipos de contratos a utilizar 1hr jue 23/1/20 10:00 0 hrs
Linea base de cronograma 3 dias lun 27/1/20 19:00 0 dias
Definir las actividades 8 hrs jue 23/1/20 19:00 0 hrs
Estimar la duracion de las actividades 3hrs vie 24/1/20 12:00 0 hrs
Elaborar el cronograma del proyecto 8 hrs lun 27/1/20 12:00 0 hrs
Elaborar la linea base del cronograma 3hrs lun 27/1/20 17:00 0 hrs
Aprobar la linea base del cronograma 2 hrs lun 27/1/20 19:00 0 hrs
Linea base de costo 1,63 dias mié 29/1/20 16:00 0 dias
Identificar los recursos 2 hrs mar 28/1/20 11:00 0 hrs
Estimar los costos 3hrs mar 28/1/20 16:00 0 hrs
Determinar el presupuesto 3hrs mar 28/1/20 19:00 0 hrs
Elaborar linea base de costo 3 hrs mié 29/1/20 12:00 0 hrs
Apraobar linea base de costo 2 hrs mié 29/1/20 16:00 0 hrs
Reuniones de avances 1,13 dias jue 30/1/20 17:00 0 dias
Definir cronograma de reuniones 1hr mié 29/1/20 17:00 0 hrs
Envio de cronograma a interesados 2 hrs mié 29/1/20 19:00 0 hrs
Presentar informe de estado del proyecto 4 hrs jue 30/1/20 13:00 0 hrs
Efectuar retroalimentacion 2 hrs jue 30/1/20 17:00 0 hrs
Cierre 2 dias mar 28/7/20 12:00 0 dias
Informe de cierre 1,13 dias lun 27/7/20 13:00 0 dias
Revision de documentacion del proyecto 2 hrs vie 24/7/20 16:00 0 hrs
Generacion de lecciones aprendidas 2 hrs vie 24/7/20 18:00 0 hrs
Elaborar informe de resultados 2 hrs lun 27/7/20 10:00 0 hrs
Revisar informe de resultados 2 hrs lun 27/7/20 12:00 0 hrs
Aprobar informe de resultados 1hr lun 27/7/20 13:00 0 hrs
Acta de cierre 0,88 dias mar 28/7/20 12:00 0 dias
Efectuar transferencia formal a la operacion 2 hrs lun 27/7/20 17:00 0 hrs
Elaborar acta de cierre 2 hrs lun 27/7/20 19:00 0 hrs
Revisar acta de cierre 1hr mar 28/7/20 10:00 0 hrs
Firmar acta de cierre 2 hrs mar 28/7/20 12:00 0 hrs
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Costo

Mas

EDT Nombre de tarea Esperado e Probable Gl
(cE) (cO). (cM). (cP).
Desarrollo de procesos de marketing,
comerciales y gestion de relaciones con clientes;
disefio de un esquema de integracion vertical
hacia adelante y regularizacion, ante los entes de
control, de la situacion legal de la fabrica de
1 fideos ABC $30.636,50 | $26.041,03 | $30.253,54 | $36.763,80
Disefio de procesos Marketing, CRM y
1.1 Comerciales $6.394,50 | $5.435,33 | $6.314,57 | $7.673,40
111 Disefio de procesos $4.071,50 | $3.460,78 | $4.020,61 | $4.885,80
1111 Procesos MKT $1.311,50 | $1.114,78 | $1.295,11| $1.573,80
11111 Diagrama de flujo del proceso $855,00 $726,75 $844,31 | $1.026,00
1.1.11.1.1 Definicién de sub procesos a incorporar $264,00 $224,40 $260,70 $316,80
111112 Diseniar flujo de sub- procesos $224,00 $190,40 $221,20 $268,80
111113 Disenar flujo procesos general $224,00 $190,40 $221,20 $268,80
Revision flujo de sub-procesos y
1.1.1.1.1.4 | proceso general $56,00 $47,60 $55,30 $67,20
Aprobar flujo de sub-proceso y proceso
1.1.1.1.15 |general $87,00 $73,95 $85,91 $104,40
Flujos de proceso MKT culminado y
1.1.1.1.1.6 |aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Descriptivo de funciones para puestos de
11112 trabajo $456,50 $388,03 $450,79 $547,80
111121 Definir objetivos del puesto de trabajo $82,50 $70,13 $81,47 $99,00
1.1.1.1.2.2 Definir responsabilidades del cargo $70,00 $59,50 $69,13 $84,00
1.1.1.1.2.3 Definir actividades especificas $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
111124 Definir competencias requeridas $56,00 $47,60 $55,30 $67,20
111125 Elaborar descripciones de funciones $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.1.1.2.6 Aprobar descripciones de funciones $24,00 $20,40 $23,70 $28,80
Descriptivo de funciones para proceso
1.1.1.1.2.7 | MKT culminado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Proceso de Marketing disefiado y
1.1.1.1.2.8 | aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.1.1.2 Procesos Comerciales $1.408,00 | $1.196,80 | $1.390,40| $1.689,60
1.1.1.2.1 Diagrama de flujo del proceso $855,00 $726,75 $844,31 | $1.026,00
111211 Definicién de sub procesos a incorporar $264,00 $224,40 $260,70 $316,80
1.1.121.2 Diseiar flujo de sub- procesos $224,00 $190,40 $221,20 $268,80
1.1.1.2.1.3 Disefiar flujo procesos general $224,00 $190,40 $221,20 $268,80
Revision flujo de sub-procesos y
1.1.1.2.1.4 | proceso general $56,00 $47,60 $55,30 $67,20
Aprobar flujo de sub-proceso y proceso
1.1.1.2.1.5 |general $87,00 $73,95 $85,91 $104,40
Flujos de proceso comercial culminado
1.1.1.2.1.6 |y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Descriptivo de funciones para puestos de
1.1.1.2.2 trabajo $553,00 $470,05 $546,09 $663,60
111221 Definir objetivos del puesto de trabajo $132,00 $112,20 $130,35 $158,40
1.1.1.2.2.2 Definir responsabilidades del cargo $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.1.2.2.3 Definir actividades especificas $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.11.2.24 Definir competencias requeridas $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.1.2.25 Elaborar descripciones de funciones $56,00 $47,60 $55,30 $67,20
1.1.1.2.2.6 Aprobar descripciones de funciones $29,00 $24,65 $28,64 $34,80
Descriptivo de funciones para proceso
1.1.1.2.2.7 | comercial culminado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.1.1.2.2.8 Proceso comercial disefiado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
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1113 Procesos CRM $1.352,00 | $1.149,20 | $1.335,10| $1.622,40
1.1.13.1 Diagrama de flujo del proceso $846,00 $719,10 $835,43 | $1.015,20
1.11.3.1.1 Definicion de sub procesos a incorporar $264,00 $224,40 $260,70 $316,80
1.11.3.1.2 Disefar flujo de sub- procesos $224,00 $190,40 $221,20 $268,80
1.11.3.13 Disefar flujo procesos general $224,00 $190,40 $221,20 $268,80
Revision flujo de sub-procesos y
1.1.1.3.1.4 | proceso general $96,00 $81,60 $94,80 $115,20
Aprobar flujo de sub-proceso y proceso
1.1.1.3.1.5 | general $38,00 $32,30 $37,53 $45,60
Flujos de proceso CRM culminado y
1.1.1.3.1.6 | aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Descriptivo de funciones para puestos de
1.1.13.2 trabajo $506,00 $430,10 $499,68 $607,20
1.1.13.2.1 Definir objetivos del puesto de trabajo $95,00 $80,75 $93,81 $114,00
1.1.1.3.2.2 Definir responsabilidades del cargo $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.1.3.2.3 Definir actividades especificas $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
111324 Definir competencias requeridas $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.1.3.25 Elaborar descripciones de funciones $56,00 $47,60 $55,30 $67,20
1.1.1.3.26 Aprobar descripciones de funciones $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Descriptivo de funciones para proceso
1.1.1.3.2.7 | CRM culminado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Procesos Gestion Relaciones Cliente
1.1.1.3.2.8 | (CRM) disefiados y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Disefio de procesos finalizados y
1.1.1.3.2.9 |aprobados $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.1.2 Manuales $2.323,00 | $1.974,55| $2.293,96 | $2.787,60
Manual politicas y procedimientos -
1.1.2.1 Marketing $833,00 $708,05 $822,59 $999,60
11211 Desarrollar politicas $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.12.1.2 Desarrollar procedimientos $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
Desarrollar secciones adicionales
1.1.2.1.3 (glosario, versionamiento) $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
11214 Definir matriz RACI $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.2.15 Definir controles $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.2.1.6 Revisién manual $157,00 $133,45 $155,04 $188,40
1.1.2.1.7 Aprobacién manual $116,00 $98,60 $114,55 $139,20
Manual de marketing culminado y
1.1.2.1.8 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Manual politicas y procedimientos -
1.1.2.2 Comerciales $833,00 $708,05 $822,59 $999,60
11221 Desarrollar politicas $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
11222 Desarrollar procedimientos $112,00 $9520| $110,60| $134,40
Desarrollar secciones adicionales
11223 (glosario, versionamiento) $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.2.2.4 Definir matriz RACI $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.2.25 Definir controles $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.1.2.2.6 Revision manual $157,00 $133,45 $155,04 $188,40
1.1.2.27 Aprobacién manual $116,00 $98,60 $114,55 $139,20
Manual de proceso comercial culminado
1.1.2.2.8 y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.1.23 Manual politicas y procedimientos - CRM $657,00 $558,45 $648,79 $788,40
11231 Desarrollar politicas $84,00 $71,40 $82,95 $100,80
11232 Desarrollar procedimientos $84,00 $71,40 $82,95 $100,80
Desarrollar secciones adicionales
1.1.2.3.3 (glosario, versionamiento) $84,00 $71,40 $82,95 $100,80
1.1.23.4 Definir matriz RACI $84,00 $71,40 $82,95 $100,80
1.1.2.35 Definir controles $84,00 $71,40 $82,95 $100,80




412

Costo

Mas

EDT Nombre de tarea Esperado Op(il(r)n)l 2 Probable Pe?é?)l g2
(cE) : (cM). :
1.1.2.3.6 Revisién manual $179,00 $152,15 $176,76 $214,80
1.1.2.3.7 Aprobacién manual $58,00 $49,30 $57,28 $69,60
Manual de proceso CRM culminado y
1.1.2.3.8 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.1.2.3.9 Manuales aprobados y finalizados $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Nuevos procesos y manuales aprobados y
1.1.2.3.10 | entregados $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.2 Situacion legal regularizada $3.382,00 | $2.874,70 | $3.339,73 | $4.058,40
Requerimientos legales y sanitarios
121 identificados $1.710,00 | $1.453,50| $1.688,63 | $2.052,00
Informe resultados identificacion
1211 requerimientos legales $1.045,00 $888,25 | $1.031,94 | $1.254,00
Reunién con Sponsor para levantamiento
12111 de necesidades $120,00 $102,00 $118,50 $144,00
Levantamiento de informacion en entes
1.2.1.1.2 de control sanitarios $300,00 $255,00 $296,25 $360,00
Levantamiento de informacion en entes
1.2.1.1.3 de control administrativos $300,00 $255,00 $296,25 $360,00
Elaboracion informe con requisitos
12114 levantados $245,00 $208,25 $241,94 $294,00
1.2.1.15 Revision de informe $50,00 $42,50 $49,38 $60,00
1.2.1.16 Aprobacién de informe con requisitos $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
Informe con levantamiento de requisitos
1.21.17 revisados y aprobados $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Informe andlisis priorizacion resultados
1.21.2 legales $665,00 $565,25 $656,69 $798,00
Reunion con Gerente General para
1.2.12.1 levantar necesidades $120,00 $102,00 $118,50 $144,00
1.2.1.2.2 Recopilacién de requisitos $60,00 $51,00 $59,25 $72,00
1.2.1.2.3 Clasificacion de requisitos $60,00 $51,00 $59,25 $72,00
1.2.1.24 Definicién de cronograma $60,00 $51,00 $59,25 $72,00
1.2.1.2.5 Elaboracién informe $125,00 $106,25 $123,44 $150,00
1.2.1.2.6 Revisién del informe $120,00 $102,00 $118,50 $144,00
12127 Aprobacién del informe $120,00 $102,00 $118,50 $144,00
Informe con requisitos priorizados
1.2.1.2.8 elaborado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Hoja de ruta a seguir para regularizacion
1.2.1.2.9 disefiada y aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.2.2 Acoplamiento de operativa a requisitos $1.672,00 | $1.421,20| $1.651,10| $2.006,40
Disefio de empaques acoplado a requisitos
1221 entes de control $242,00 $205,70 $238,98 $290,40
Envio de solicitud de cotizacién a
12211 proveedor $48,00 $40,80 $47,40 $57,60
1.2.2.1.2 Revisiones solicitud de cotizacion $40,00 $34,00 $39,50 $48,00
1.2.2.1.3 Firma contrato con proveedor de disefio $77,00 $65,45 $76,04 $92,40
12214 Elaboracion informe de disefio $57,00 $48,45 $56,29 $68,40
1.2.2.15 Revisién de disefio e informe $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
1.2.2.1.6 Aprobacion de disefio e informe $5,00 $4,25 $4,94 $6,00
1.2.2.1.7 Disefio de empagues revisado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Procedimientos operativos y
1.2.2.2 administrativos disefiados $1.430,00| $1.21550| $1.412,13| $1.716,00
1.2.2.2.1 Disefar flujos de procesos operacion $240,00 $204,00 $237,00 $288,00
12222 Disefar flujo de procesos administrativos $240,00 $204,00 $237,00 $288,00
12223 Disefiar matriz RACI procesos operativos $120,00 $102,00 $118,50 $144,00
Disefiar matriz RACI procesos
1.22.24 administrativos $120,00 $102,00 $118,50 $144,00
Disefiar manual de politicas y
1.2.2.25 procedimientos procesos administrativos $245,00 $208,25 $241,94 $294,00
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Disefiar manual de politicas y
1.2.2.2.6 procedimientos procesos operacion $245,00 $208,25 $241,94 $294,00
12227 Revisar manuales $200,00 $170,00 $197,50 $240,00
1.2.2.2.8 Aprobar manuales $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Procedimientos acoplados a normativas
1.2.2.2.9 legales y sanitarias vigentes $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Procedimientos y situacién legal de
1.2.2.2.10 | microempresa acoplados a normativa vigente $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3 Disefio Esquema de Integracién $8.894,00 | $7.559,90 | $8.782,83 | $10.672,80
1.3.1 Sistema web gestion de pedidos $7.660,50 | $6.511,43| $7.564,74| $9.192,60
1311 Disefio $777,50 $660,88 $767,78 $933,00
1.3.1.1.1 Documento de Disefio Funcional $472,50 $401,63 $466,59 $567,00
Reunién con Gerente General para
1.3.1.1.1.1 | levantamiento de requisitos $180,00 $153,00 $177,75 $216,00
Identificar caracteristicas principales y
1.3.1.1.1.2 | funcionalidades del sistema $80,00 $68,00 $79,00 $96,00
1.3.1.1.1.3 Elaborar documento disefio $125,00 $106,25 $123,44 $150,00
Revision documento de disefio con
1.3.1.1.1.4 | Director de Proyecto $80,00 $68,00 $79,00 $96,00
Aprobacion documento disefio por
1.3.1.1.1.5 | Sponsor de Proyecto $7,50 $6,38 $7,41 $9,00
1.3.1.1.16 Disefio funcional revisado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.1.1.2 Documento de Disefio Técnico $305,00 $259,25 $301,19 $366,00
1.3.1.1.2.1 Levantar requerimientos $120,00 $102,00 $118,50 $144,00
1.3.1.1.2.2 Analizar requerimientos $60,00 $51,00 $59,25 $72,00
1.3.1.1.23 Elaborar documento técnico $85,00 $72,25 $83,94 $102,00
1.3.1.1.24 Revisar documento $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.3.1.1.25 Aprobar documento $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Documentacion del disefio finalizada y
1.3.1.1.2.6 | aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.1.1.2.7 Disefio del médulo revisado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.1.2 Equipos de computo y servicios $2.064,00 | $1.754,40| $2.038,20| $2.476,80
13121 Laptops adquiridas $1.620,00 | $1.377,00| $1.599,75| $1.944,00
131211 Solicitud de cotizaciones $24,00 $20,40 $23,70 $28,80
1.3.1.2.1.2 Evaluacion y seleccién de proveedores $18,00 $15,30 $17,78 $21,60
1.3.1.2.13 Adquisicion de laptops $1.348,00 | $1.145,80 | $1.331,15| $1.617,60
1.3.1.2.14 Instalacién y configuracion de equipos $230,00 $195,50 $227,13 $276,00
1.3.1.2.15 Equipo de computo entregado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.1.2.2 Hosting adquirido $444,00 $377,40 $438,45 $532,80
Reunién con Gerente para
1.3.1.2.2.1 | levantamiento de necesidades $22,00 $18,70 $21,73 $26,40
1.3.1.2.2.2 Solicitud de cotizaciones $42,00 $35,70 $41,48 $50,40
1.3.1.2.2.3 Informe de adquisicién $17,00 $14,45 $16,79 $20,40
1.3.1.2.2.4 Aprobacién de informe $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
1.3.1.2.25 Adguisicion del servicio $348,00 $295,80 $343,65 $417,60
1.3.1.2.26 Hosting adquirido y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.1.3 Desarrollo del sistema $2.390,00 | $2.031,50 | $2.360,13 | $2.868,00
Desarrollo culminado en ambiente
1.3.1.3.1 calidad $1.760,00 | $1.496,00 | $1.738,00| $2.112,00
Desarrollar las especificaciones
1.3.1.3.1.1 | funcionales $800,00 $680,00 $790,00 $960,00
Desarrollar las especificaciones
1.3.1.3.1.2 | técnicas $800,00 $680,00 $790,00 $960,00
1.3.1.3.1.3 Crear ambiente de calidad $160,00 $136,00 $158,00 $192,00
Desarrollo en ambiente calidad
1.3.1.3.1.4 | culminado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
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1.3.1.3.2 Plan de pruebas internas $365,00 $310,25 $360,44 $438,00

1.3.1.3.21 Definir cronograma de pruebas $40,00 $34,00 $39,50 $48,00

1.3.1.3.2.2 Definir participantes de pruebas $40,00 $34,00 $39,50 $48,00

1.3.1.3.2.3 Determinar pruebas a realizarse $40,00 $34,00 $39,50 $48,00

1.3.1.3.24 Elaborar plan de pruebas $205,00 $174,25 $202,44 $246,00

1.3.1.3.25 Aprobar plan de pruebas $40,00 $34,00 $39,50 $48,00
Planes de pruebas internas revisados y

1.3.1.3.2.6 | aprobados $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.3.1.3.3 Informe de culminacién de desarrollo $265,00 $225,25 $261,69 $318,00

1.3.1.33.1 Ejecucion de pruebas internas $80,00 $68,00 $79,00 $96,00
Correccion de escenarios de pruebas

1.3.1.3.3.2 | fallidas $80,00 $68,00 $79,00 $96,00

1.3.1.3.3.3 Ejecucién de pruebas internas fallidas $40,00 $34,00 $39,50 $48,00
Elaborar informe de resultados de

1.3.1.3.3.4 | pruebas $25,00 $21,25 $24,69 $30,00
Elaborar informe de culminacién de

1.3.1.3.3.5 | desarrollo $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Aprobacion informes de resultados de

1.3.1.3.3.6 | pruebas y culminacién de desarrollo $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Informe de culminacion de desarrollo

1.3.1.3.3.7 | aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.3.1.3.3.8 Fase de desarrollo culminada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.3.14 Puesta en produccién $893,00 $759,05 $881,84| $1.071,60

1.3.14.1 Plan de puesta en produccion $310,00 $263,50 $306,13 $372,00
Definicion fechas lanzamiento

1.3.1.4.1.1 | produccién $25,00 $21,25 $24,69 $30,00
Definicion actividades para

1.3.1.4.1.2 | lanzamiento ambiente productivo $40,00 $34,00 $39,50 $48,00

1.3.14.13 Matriz RACI $40,00 $34,00 $39,50 $48,00
Elaboracion documento de puesta en

1.3.1.4.1.4 | produccion $85,00 $72,25 $83,94 $102,00

1.3.14.15 Revision documento $80,00 $68,00 $79,00 $96,00

1.3.14.16 Aprobacién documento $40,00 $34,00 $39,50 $48,00
Plan de puesta en produccion revisado

1.3.1.4.1.7 |y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.3.14.2 Plan de pruebas con usuarios finales $163,00 $138,55 $160,96 $195,60

1.3.14.2.1 Definir cronograma de pruebas $32,00 $27,20 $31,60 $38,40

1.3.14.2.2 Definir participantes de pruebas $16,00 $13,60 $15,80 $19,20

1.3.1.4.2.3 Determinar pruebas a realizarse $40,00 $34,00 $39,50 $48,00

1.3.14.24 Elaborar plan de pruebas $65,00 $55,25 $64,19 $78,00

1.3.1.4.25 Aprobar plan de pruebas $10,00 $8,50 $9,88 $12,00

1.3.1.4.2.6 Plan de pruebas revisado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.3.1.4.3 Informe de puesta en produccién $420,00 $357,00 $414,75 $504,00

1.3.1.43.1 Puesta en produccién del sistema $50,00 $42,50 $49,38 $60,00
Ejecucion de pruebas en ambiente

1.3.1.4.3.2 | productivo $100,00 $85,00 $98,75 $120,00
Correccion de escenarios de pruebas

1.3.1.4.3.3 | fallidas $80,00 $68,00 $79,00 $96,00

1.3.14.34 Re-gjecucion de pruebas fallidas $75,00 $63,75 $74,06 $90,00
Elaborar informe final de resultados de

1.3.1.4.3.5 | pruebas $35,00 $29,75 $34,56 $42,00
Elaborar informe de puesta en

1.3.1.4.3.6 | produccién $55,00 $46,75 $54,31 $66,00
Aprobacion informes de resultados de

1.3.1.4.3.7 | pruebas y culminacién de desarrollo $25,00 $21,25 $24,69 $30,00
Informe de puesta en produccién

1.3.1.4.3.8 | revisado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
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1.3.1.4.39 Fase puesta en produccién finalizada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.15 Estabilizacion $1.536,00 | $1.305,60 | $1.516,80| $1.843,20
1.3.15.1 Plan estabilizacion $265,00 $225,25 $261,69 $318,00
Reunién con Gerente para
1.3.1.5.1.1 | levantamiento de necesidades $50,00 $42,50 $49,38 $60,00
Definicion de actividades para
1.3.1.5.1.2 | estabilizacién $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.3.15.1.3 Elaboracién de plan de estabilizacion $165,00 $140,25 $162,94 $198,00
1.3.15.14 Aprobacion del plan de estabilizacion $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
Plan de estabilizacion disefiado y
1.3.1.5.1.5 |aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.15.2 Informe incidentes $1.271,00| $1.080,35| $1.255,11| $1.525,20
1.3.15.2.1 Resolucion de incidentes $1.120,00 $952,00 | $1.106,00 | $1.344,00
1.3.15.2.2 Elaboracién de informe $141,00 $119,85 $139,24 $169,20
1.3.15.23 Aprobacién de informe $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Informe de incidentes elaborado y
1.3.1.5.2.4 |aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.15.25 Estabilizacion efectuada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Sistema web gestion de pedidos
1.3.1.5.2.6 | liberado a la operacién $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.2 Esguema de comisiones $551,00 $468,35 $544,11 $661,20
1321 Reglas comerciales $293,00 $249,05 $289,34 $351,60
Reunion con Gerente General para
1.3.2.1.1 levantamiento de criterios $58,00 $49,30 $57,28 $69,60
1.3.2.1.2 Analisis de criterios $56,00 $47,60 $55,30 $67,20
Elaboracion de informe con reglas
1.3.2.1.3 comerciales $117,00 $99,45 $115,54 $140,40
13214 Revision de informe $57,00 $48,45 $56,29 $68,40
1.3.2.15 Aprobacién de informe $5,00 $4,25 $4,94 $6,00
Reglas comerciales disefiadas y
1.3.2.16 aprobadas $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.2.2 Instructivo para calculo de comisiones $258,00 $219,30 $254,78 $309,60
Reunion con Gerente para levantamiento
13221 de requisitos $38,00 $32,30 $37,53 $45,60
1.3.2.2.2 Elaborar instructivo $173,00 $147,05 $170,84 $207,60
1.3.2.2.3 Revision instructivo $42,00 $35,70 $41,48 $50,40
1.3.2.24 Aprobacién instructivo $5,00 $4,25 $4,94 $6,00
1.3.2.2.5 Instructivo elaborado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Esquema de comisiones disefiado y
1.3.2.2.6 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.3.3 Vendedores sub-contratados $682,50 $580,13 $673,97 $819,00
1.3.3.1 Informe con propuesta de candidatos $551,00 $468,35 $544,11 $661,20
Reunién con Gerente General para
1.33.1.1 levantamiento de requisitos $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
1.3.3.1.2 Entrevista con candidatos $312,00 $265,20 $308,10 $374,40
Elaboracion informe de resultados de
1.3.3.1.3 entrevistas $109,00 $92,65 $107,64 $130,80
1.33.1.4 Aprobacién de informe $18,00 $15,30 $17,78 $21,60
Informe con propuesta de candidatos
1.3.3.1.5 culminado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Contratos comerciales firmados con
1.3.3.2 vendedores $131,50 $111,78 $129,86 $157,80
1.3.3.2.1 Entrevista a candidatos seleccionados $54,00 $45,90 $53,33 $64,80
1.3.3.2.2 Elaboracién de contrato $70,00 $59,50 $69,13 $84,00
1.3.3.2.3 Aprobacidn de contrato $5,00 $4,25 $4,94 $6,00
1.3.3.2.4 Firma de contrato $2,50 $2,13 $2,47 $3,00
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Contratos comerciales elaborados,
1.3.3.25 firmados y aprobados $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Proceso de contratacion de Vendedores
1.3.3.2.6 culminado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Esquema de integracién aprobado y
1.3.3.2.7 finalizado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.4 Disefio procesos andlisis de ventas $2.084,00 | $1.771,40 | $2.057,95| $2.500,80
1.4.1 Perfil de clientes $917,00 $779,45 $905,54 | $1.100,40
Informe resultados de la investigacion de
1411 mercado $679,00 $577,15 $670,51 $814,80
Entrevista con Gerente para
14111 levantamiento de requisitos $57,00 $48,45 $56,29 $68,40
1.41.1.2 Disefio de encuestas $112,00 $95,20 $110,60 $134,40
14113 Trabajo en campo $224,00 $190,40 $221,20 $268,80
1.41.1.4 Analisis de resultados $140,00 $119,00 $138,25 $168,00
14115 Elaboracion de informe con resultados $117,00 $99,45 $115,54 $140,40
1.41.1.6 Aprobacién de informe $29,00 $24,65 $28,64 $34,80
14117 Investigacién de mercado culminada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1412 Matriz con perfil del cliente $238,00 $202,30 $235,03 $285,60
14.1.2.1 Elaboracién matriz $117,00 $99,45 $115,54 $140,40
1.4.1.2.2 Revisién de matriz $116,00 $98,60 $114,55 $139,20
1.4.1.2.3 Aprobacién de matriz $5,00 $4,25 $4,94 $6,00
Matriz del perfil del cliente disefiada y
14124 aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
14125 Perfil de clientes definido y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.4.2 Manual de reportes $1.167,00 $99195| $1.152,41| $1.400,40
1421 Instructivo elaboracién reportes $462,00 $392,70 $456,23 $554,40
Reunién con Gerente para levantar
14211 criterios de elaboracién de reportes $57,00 $48,45 $56,29 $68,40
Definicién de los escenarios de ventas
14212 bajas, altas y promedio $84,00 $71,40 $82,95 $100,80
1.4.2.1.3 Definicién matriz RACI $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
14214 Definicion de fuentes de informacion $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
14215 Elaboracion de instructivo $173,00 $147,05 $170,84 $207,60
14216 Revision de instructivo $87,00 $73,95 $85,91 $104,40
1.4.2.1.7 Aprobacién de instructivo $5,00 $4,25 $4,94 $6,00
Instructivo de reportes disefiado y
14218 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.4.2.2 Plan de accion $705,00 $599,25 $696,19 $846,00
14221 Definicion de escenarios de ventas $116,00 $98,60 $114,55 $139,20
Definicion de planes de accion por cada
14222 escenario planteado $224,00 $190,40 $221,20 $268,80
1.4.2.2.3 Matriz RACI $56,00 $47,60 $55,30 $67,20
Elaboracion de documento "Plan de
14224 Accion" $173,00 $147,05 $170,84 $207,60
1.42.25 Revision de documento "Plan de Accién" $116,00 $98,60 $114,55 $139,20
Aprobacion de documento "Plan de
1.4.2.2.6 Accién” $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
14227 Plan de accién disefiado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Manual de reportes culminado y
1.4.2.2.8 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Procesos de andlisis de ventas finalizado
1.4.2.2.9 y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Seleccion y contratacion Jefe de MKT y
15 Ventas $935,00 $794,75 $923,31| $1.122,00
15.1 Informe con propuestas de candidatos $703,00 $597,55 $694,21 $843,60
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Reunién con Gerente General para
1511 levantamiento de requisitos $54,00 $45,90 $53,33 $64,80
15.1.2 BUsqueda de candidados $416,00 $353,60 $410,80 $499,20
1.5.1.3 Entrevista con candidatos $52,00 $44,20 $51,35 $62,40
Elaboracién informe de resultados de
1.5.1.4 entrevistas $109,00 $92,65 $107,64 $130,80
1.5.15 Aprobacion de informe $72,00 $61,20 $71,10 $86,40
Informe con propuesta de candidados
1516 elaborado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Contrato laboral firmado con candidato
15.2 seleccionado $144,00 $122,40 $142,20 $172,80
1521 Entrevista a candidatos seleccionados $36,00 $30,60 $35,55 $43,20
1522 Elaboracion de contrato $83,00 $70,55 $81,96 $99,60
15.2.3 Aprobacion de contrato $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
1524 Firma de contrato $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1525 Contrato disefiado, aprobado y firmado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.5.3 Organigrama actualizado $88,00 $74,80 $86,90 $105,60
1531 Disefio organigrama $52,00 $44,20 $51,35 $62,40
15.3.2 Aprobacién organigrama $36,00 $30,60 $35,55 $43,20
1533 Organigrama disefiado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Nuevo cargo de Jefe Marketing y Ventas
1534 acoplado a microempresa $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6 Capacitacién al personal $6.473,00 | $5.502,05| $6.392,09| $7.767,60
1.6.1 Capacitacion procesos CRM $1.028,00 $873,80| $1.015,15| $1.233,60
16.1.1 Plan de capacitacion $188,00 $159,80 $185,65 $225,60
Definir contenido de nuevo proceso
16.1.1.1 CRM $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
1.6.1.1.2 Definir participantes y capacitadores $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
1.6.1.1.3 Desarrollar cronograma de capacitacion $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
1.6.1.1.4 Disefiar sistema de evaluacion $42,00 $35,70 $41,48 $50,40
1.6.1.1.5 Elaborar plan de capacitacion $47,00 $39,95 $46,41 $56,40
1.6.1.1.6 Aprobar plan de capacitacion $29,00 $24,65 $28,64 $34,80
Plan de capacitacion elaborado y
1.6.1.1.7 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.1.2 Material de capacitacién $251,00 $213,35 $247,86 $301,20
1.6.1.2.1 Estructurar contenido de entrenamiento $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
Elaborar disefio de documentos con
1.6.1.2.2 contenido de capacitacion $156,00 $132,60 $154,05 $187,20
1.6.1.2.3 Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Prever herramientas, medios y materiales
1.6.1.2.4 de entrenamiento $48,00 $40,80 $47,40 $57,60
Material de capacitacion elaborado y
1.6.1.2.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.1.3 Personal capacitado procesos CRM $490,00 $416,50 $483,88 $588,00
1.6.1.3.1 Registrar asistentes $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.6.1.3.2 Ejecutar capacitacion de proceso CRM $464,00 $394,40 $458,20 $556,80
Desarrollar evaluaciones por parte de los
1.6.1.3.3 asistentes $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
1.6.1.3.4 Capacitacion procesos CRM ejecutada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.1.4 Informes resultados evaluacion al personal $99,00 $84,15 $97,76 $118,80
16.14.1 Compilacién de evaluaciones $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
1.6.1.4.2 Definicion criterios de cumplimiento $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
Elaborar informe de evaluaciones de
1.6.1.4.3 capacitaciones $47,00 $39,95 $46,41 $56,40
Aprobar informe de evaluaciones de
1.6.14.4 capacitaciones $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
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Informe de evaluacion entregado y

1.6.1.45 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capacitacion proceso CRM culminada y

1.6.1.4.6 aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.2 Capacitacion procesos comerciales $1.052,00 $894,20 | $1.038,85| $1.262,40

1.6.2.1 Plan de capacitacion $219,00 $186,15 $216,26 $262,80
Definir contenido de nuevo proceso

16211 comercial $38,00 $32,30 $37,53 $45,60

1.6.2.1.2 Definir participantes y capacitadores $14,00 $11,90 $13,83 $16,80

1.6.2.1.3 Desarrollar cronograma de capacitacion $28,00 $23,80 $27,65 $33,60

1.6.21.4 Disefiar sistema de evaluacion $42,00 $35,70 $41,48 $50,40

1.6.2.1.5 Elaborar plan de capacitacion $92,00 $78,20 $90,85 $110,40

1.6.2.1.6 Aprobar plan de capacitacion $5,00 $4,25 $4,94 $6,00
Plan de capacitacion elaborado y

16217 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.2.2 Material de capacitacion $251,00 $213,35 $247,86 $301,20

1.6.2.2.1 Estructurar contenido de entrenamiento $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
Elaborar disefio de documentos con

1.6.2.2.2 contenido de capacitacion $156,00 $132,60 $154,05 $187,20

1.6.2.2.3 Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Prever herramientas, medios y materiales

1.6.2.2.4 de entrenamiento $48,00 $40,80 $47,40 $57,60
Material de capacitacion elaborado y

1.6.2.2.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.2.3 Personal capacitado procesos comerciales $485,00 $412,25 $478,94 $582,00

1.6.2.3.1 Registrar asistentes $7,00 $5,95 $6,91 $8,40
Ejecutar capacitacion de proceso

1.6.2.3.2 comercial $464,00 $394,40 $458,20 $556,80
Desarrollar evaluaciones por parte de los

1.6.2.3.3 asistentes $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
Capacitacion procesos comerciales

1.6.2.34 ejecutada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.2.4 Informes resultados evaluacién al personal $97,00 $82,45 $95,79 $116,40

1.6.24.1 Compilacién de evaluaciones $7,00 $5,95 $6,91 $8,40

1.6.2.4.2 Definicién criterios de cumplimiento $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
Elaborar informe de evaluaciones de

1.6.2.4.3 capacitaciones $47,00 $39,95 $46,41 $56,40
Aprobar informe de evaluaciones de

1.6.24.4 capacitaciones $29,00 $24,65 $28,64 $34,80
Informe de evaluacion entregado y

1.6.2.4.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capacitacion procesos comercial

1.6.2.4.6 culminada y aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.3 Capacitacién procesos Marketing $684,00 $581,40 $675,45 $820,80

1.6.3.1 Plan de capacitacion $208,00 $176,80 $205,40 $249,60
Definir contenido de nuevo proceso

1.6.3.1.1 marketing $58,00 $49,30 $57,28 $69,60

1.6.3.1.2 Definir participantes y capacitadores $14,00 $11,90 $13,83 $16,80

1.6.3.1.3 Desarrollar cronograma de capacitacion $28,00 $23,80 $27,65 $33,60

1.6.3.14 Disefiar sistema de evaluacion $42,00 $35,70 $41,48 $50,40

1.6.3.1.5 Elaborar plan de capacitacion $47,00 $39,95 $46,41 $56,40

1.6.3.1.6 Aprobar plan de capacitacién $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Plan de capacitacion elaborado y

1.6.3.1.7 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.3.2 Material de capacitacion $122,00 $103,70 $120,48 $146,40

1.6.3.2.1 Estructurar contenido de entrenamiento $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
Elaborar disefio de documentos con

1.6.3.2.2 contenido de capacitacién $61,00 $51,85 $60,24 $73,20
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1.6.3.2.3 Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Prever herramientas, medios y materiales

1.6.3.24 de entrenamiento $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
Material de capacitacion elaborado y

1.6.3.2.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.3.3 Personal capacitado procesos Marketing $250,00 $212,50 $246,88 $300,00

1.6.3.3.1 Registrar asistentes $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
Ejecutar capacitacion de proceso de

1.6.3.3.2 marketing $224,00 $190,40 $221,20 $268,80
Desarrollar evaluaciones por parte de los

1.6.3.3.3 asistentes $14,00 $11,90 $13,83 $16,80

1.6.3.3.4 Capacitacion en proceso MKT ejecutada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.3.4 Informes resultados evaluacion al personal $104,00 $88,40 $102,70 $124,80

1.6.34.1 Compilacién de evaluaciones $14,00 $11,90 $13,83 $16,80

1.6.3.4.2 Definicion criterios de cumplimiento $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
Elaborar informe de evaluaciones de

1.6.3.4.3 capacitaciones $47,00 $39,95 $46,41 $56,40
Aprobar informe de evaluaciones de

1.6.3.4.4 capacitaciones $29,00 $24,65 $28,64 $34,80
Informe de evaluacion entregado y

1.6.3.4.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capacitacion procesos Marketing

1.6.3.4.6 culminada y aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.4 Capacitacion sistema web $733,50 $623,48 $724,33 $880,20

1.6.4.1 Plan de capacitacion $177,00 $150,45 $174,79 $212,40

1.64.1.1 Definir contenido de nuevo sistema $50,00 $42,50 $49,38 $60,00

1.6.4.1.2 Definir participantes y capacitadores $15,00 $12,75 $14,81 $18,00

1.6.4.1.3 Desarrollar cronograma de capacitacion $20,00 $17,00 $19,75 $24,00

1.6.4.14 Disefiar sistema de evaluacion $30,00 $25,50 $29,63 $36,00

1.6.4.15 Elaborar plan de capacitacion $47,00 $39,95 $46,41 $56,40

1.6.4.1.6 Aprobar plan de capacitacién $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Plan de capacitacion elaborado y

1.6.4.1.7 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.4.2 Material de capacitacién $235,00 $199,75 $232,06 $282,00

1.6.4.2.1 Estructurar contenido de entrenamiento $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Elaborar disefio de documentos con

1.6.42.2 contenido de capacitacion $156,00 $132,60 $154,05 $187,20

1.6.4.2.3 Revisar y aprobar disefio de documentos $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Prever herramientas, medios y materiales

1.6.4.2.4 de entrenamiento $44,00 $37,40 $43,45 $52,80
Material de capacitacién elaborado y

1.6.4.2.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.4.3 Personal capacitado $239,50 $203,58 $236,51 $287,40

1.6.4.3.1 Registrar asistentes $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
Ejecutar capacitacion de proceso de

1.6.4.3.2 sistema web $217,50 $184,88 $214,78 $261,00
Desarrollar evaluaciones por parte de los

1.6.4.3.3 asistentes $10,00 $8,50 $9,88 $12,00

1.6.4.3.4 Capacitacion en sistema web ejecutada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.4.4 Informes resultados evaluacién al personal $82,00 $69,70 $80,98 $98,40

1.6.44.1 Compilacién de evaluaciones $10,00 $8,50 $9,88 $12,00

1.6.4.4.2 Definicién criterios de cumplimiento $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Elaborar informe de evaluaciones de

1.6.4.4.3 capacitaciones $47,00 $39,95 $46,41 $56,40
Aprobar informe de evaluaciones de

1.6.44.4 capacitaciones $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Informe de evaluacion entregado y

1.6.4.4.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
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Capacitacion sistema web culminada y

1.6.4.4.6 aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.5 Capacitacion a vendedores sub-contratados $706,00 $600,10 $697,18 $847,20

1.6.5.1 Plan de capacitacién $223,00 $189,55 $220,21 $267,60
Definir contenido incluyendo: catalogo

1.6.5.1.1 de productos y perfil de clientes $58,00 $49,30 $57,28 $69,60

1.6.5.1.2 Definir participantes y capacitadores $29,00 $24,65 $28,64 $34,80

1.6.5.1.3 Desarrollar cronograma de capacitacion $28,00 $23,80 $27,65 $33,60

16514 Disefiar sistema de evaluacién $42,00 $35,70 $41,48 $50,40

1.6.5.1.5 Elaborar plan de capacitacion $47,00 $39,95 $46,41 $56,40

1.6.5.1.6 Aprobar plan de capacitacion $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Plan de capacitacion elaborado y

1.6.5.1.7 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.5.2 Material de capacitacion $161,00 $136,85 $158,99 $193,20

1.6.5.2.1 Estructurar contenido de entrenamiento $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
Elaborar disefio de documentos con

1.6.5.2.2 contenido de capacitacién $66,00 $56,10 $65,18 $79,20

1.6.5.2.3 Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Prever herramientas, medios y materiales

1.65.2.4 de entrenamiento $48,00 $40,80 $47,40 $57,60
Material de capacitacién elaborado y

1.6.5.2.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.5.3 Vendedores capacitados $218,00 $185,30 $215,28 $261,60

1.65.3.1 Registrar asistentes $12,00 $10,20 $11,85 $14,40

1.6.5.3.2 Ejecutar capacitacion $192,00 $163,20 $189,60 $230,40
Desarrollar evaluaciones por parte de los

1.6.5.3.3 asistentes $14,00 $11,90 $13,83 $16,80

1.6.5.34 Capacitacién ejecutada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.5.4 Informes resultados evaluacién al personal $104,00 $88,40 $102,70 $124,80

1.6.54.1 Compilacién de evaluaciones $14,00 $11,90 $13,83 $16,80

1.6.5.4.2 Definicién criterios de cumplimiento $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
Elaborar informe de evaluaciones de

1.6.5.4.3 capacitaciones $47,00 $39,95 $46,41 $56,40
Aprobar informe de evaluaciones de

1.65.4.4 capacitaciones $29,00 $24,65 $28,64 $34,80
Informe de evaluacion entregado y

1.6.5.4.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capacitacion vendedores culminada y

1.6.5.4.6 aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Capacitacion sobre normales tributarias y

1.6.6 laborales $760,50 $646,43 $750,99 $912,60

1.6.6.1 Plan de capacitacién $195,00 $165,75 $192,56 $234,00

1.6.6.1.1 Definir contenido $30,00 $25,50 $29,63 $36,00

1.6.6.1.2 Definir participantes y capacitadores $60,00 $51,00 $59,25 $72,00

1.6.6.1.3 Desarrollar cronograma de capacitacion $45,00 $38,25 $44,44 $54,00

1.6.6.1.4 Disefiar sistema de evaluacion $30,00 $25,50 $29,63 $36,00

1.6.6.1.5 Elaborar plan de capacitacion $20,00 $17,00 $19,75 $24,00

1.6.6.1.6 Aprobar plan de capacitacion $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Material de capacitacion elaborado y

1.6.6.1.7 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.6.6.2 Material de capacitacién $258,00 $219,30 $254,78 $309,60

1.6.6.2.1 Estructurar contenido de entrenamiento $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
Elaborar disefio de documentos con

1.6.6.2.2 contenido de capacitacién $160,00 $136,00 $158,00 $192,00

1.6.6.2.3 Revisar y aprobar disefio de documentos $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Prever herramientas, medios y materiales

1.6.6.2.4 de entrenamiento $48,00 $40,80 $47,40 $57,60
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Material de capacitacién elaborado y
1.6.6.2.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Personal administrativo capacitado en
1.6.6.3 normas tributarias y laborales $207,50 $176,38 $204,91 $249,00
1.6.6.3.1 Registrar asistentes $12,50 $10,63 $12,34 $15,00
1.6.6.3.2 Ejecutar capacitacion $180,00 $153,00 $177,75 $216,00
Desarrollar evaluaciones por parte de los
1.6.6.3.3 asistentes $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Capacitacion en normativa legal
1.6.6.3.4 ejecutada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.6.4 Informes resultados evaluacion al personal $100,00 $85,00 $98,75 $120,00
1.6.6.4.1 Compilacién de evaluaciones $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
1.6.6.4.2 Definicion criterios de cumplimiento $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Elaborar informe de evaluaciones de
1.6.6.4.3 capacitaciones $50,00 $42,50 $49,38 $60,00
Aprobar informe de evaluaciones de
1.6.6.4.4 capacitaciones $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Informe de evaluacién entregado y
1.6.6.4.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capacitacion normativa legal culminada
1.6.6.4.6 y aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.7 Capacitacion sobre normas sanitarias $756,50 $643,03 $747,04 $907,80
1.6.7.1 Plan de capacitacion $190,00 $161,50 $187,63 $228,00
1.6.7.1.1 Definir contenido $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
1.6.7.1.2 Definir participantes y capacitadores $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
1.6.7.1.3 Desarrollar cronograma de capacitacion $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
1.6.7.1.4 Disefiar sistema de evaluacion $45,00 $38,25 $44,44 $54,00
1.6.7.15 Elaborar plan de capacitacion $50,00 $42,50 $49,38 $60,00
1.6.7.1.6 Aprobar plan de capacitacion $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Plan de capacitacion elaborado y
16.7.1.7 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.7.2 Material de capacitacién $259,00 $220,15 $255,76 $310,80
1.6.7.2.1 Estructurar contenido de entrenamiento $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
Elaborar disefio de documentos con
1.6.7.2.2 contenido de capacitacion $160,00 $136,00 $158,00 $192,00
1.6.7.2.3 Revisar y aprobar disefio de documentos $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Prever herramientas, medios y materiales
1.6.7.2.4 de entrenamiento $49,00 $41,65 $48,39 $58,80
Material de capacitacion elaborado y
16.7.2.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Personal operativa capacitado en normas
1.6.7.3 sanitarias $207,50 $176,38 $204,91 $249,00
1.6.7.3.1 Registrar asistentes $12,50 $10,63 $12,34 $15,00
1.6.7.3.2 Ejecutar capacitacion $180,00 $153,00 $177,75 $216,00
Desarrollar evaluaciones por parte de los
1.6.7.3.3 asistentes $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Capacitacion en normativa sanitaria
1.6.7.3.4 ejecutada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.7.4 Informes resultados evaluacién al personal $100,00 $85,00 $98,75 $120,00
1.6.74.1 Compilacién de evaluaciones $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
1.6.7.4.2 Definicion criterios de cumplimiento $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Elaborar informe de evaluaciones de
1.6.7.4.3 capacitaciones $50,00 $42,50 $49,38 $60,00
Aprobar informe de evaluaciones de
1.6.7.4.4 capacitaciones $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Informe de evaluacion entregado y
1.6.7.4.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
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Capacitacion normativa sanitaria
1.6.7.4.6 culminada y aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capacitacion para analisis de reportes de
1.6.8 ventas $752,50 $639,63 $743,09 $903,00
1.6.8.1 Plan de capacitacién $223,00 $189,55 $220,21 $267,60
1.6.8.1.1 Definir contenido $58,00 $49,30 $57,28 $69,60
1.6.8.1.2 Definir participantes y capacitadores $29,00 $24,65 $28,64 $34,80
1.6.8.1.3 Desarrollar cronograma de capacitacion $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
1.68.14 Disefiar sistema de evaluacién $42,00 $35,70 $41,48 $50,40
1.6.8.1.5 Elaborar plan de capacitacion $47,00 $39,95 $46,41 $56,40
1.6.8.1.6 Aprobar plan de capacitacion $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Plan de capacitacion elaborado y
1.6.8.1.7 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.8.2 Material de capacitacion $251,00 $213,35 $247,86 $301,20
1.6.8.2.1 Estructurar contenido de entrenamiento $28,00 $23,80 $27,65 $33,60
Elaborar disefio de documentos con
1.6.8.2.2 contenido de capacitacién $156,00 $132,60 $154,05 $187,20
1.6.8.2.3 Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Prever herramientas, medios y materiales
1.6.8.2.4 de entrenamiento $48,00 $40,80 $47,40 $57,60
Material de capacitacién elaborado y
1.6.8.2.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capacitacion para interpretacion de
1.6.8.3 reportes $198,50 $168,73 $196,02 $238,20
1.6.8.3.1 Registrar asistentes $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.6.8.3.2 Ejecutar capacitacion $172,50 $146,63 $170,34 $207,00
Desarrollar evaluaciones por parte de los
1.6.8.3.3 asistentes $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
Capacitacion en elaboracion, disefio y
1.6.8.3.4 analisis de reportes ejecutada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.8.4 Informes resultados evaluacién al personal $80,00 $68,00 $79,00 $96,00
1.6.8.4.1 Compilacién de evaluaciones $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
1.6.8.4.2 Definicién criterios de cumplimiento $14,00 $11,90 $13,83 $16,80
Elaborar informe de evaluaciones de
1.6.8.4.3 capacitaciones $33,00 $28,05 $32,59 $39,60
Aprobar informe de evaluaciones de
1.6.8.4.4 capacitaciones $19,00 $16,15 $18,76 $22,80
Informe de evaluacion entregado y
1.6.8.4.5 aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capacitacion reporteria de ventas
1.6.8.4.6 culminada y aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.6.8.4.7 Capacitaciones aprobadas y ejecutadas $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7 Direccion de Proyectos $2.474,00 | $2.102,90 | $2.443,08| $2.968,80
1.7.1 Inicio $210,00 $178,50 $207,38 $252,00
1711 Acta de Constitucién del Proyecto $125,00 $106,25 $123,44 $150,00
17111 Definir objetivos del proyecto $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.71.1.2 Identifica requisitos de alto nivel $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.71.1.3 Elaborar resumen cronograma $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
17114 Analizar caso de negocio $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.71.15 Identificar interesados clave $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.7.1.1.6 Identificar riesgos $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.7.1.1.7 Disefar acta de constitucién $45,00 $38,25 $44,44 $54,00
1.7.1.1.8 Aprobar acta de constitucién $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.7.1.1.9 Acta de constitucién disefiada y aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7.12 Identificacién y registro de interesados $85,00 $72,25 $83,94 $102,00
Reunién con Sponsor para levantamiento
17121 de informacion $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
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1.7.1.2.2 Elaborar registro de interesados $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
1.7.1.2.3 Elaborar matriz de interesados $25,00 $21,25 $24,69 $30,00
17124 Aprobar matriz de interesados $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Matriz de interesados elaborada y
1.7.1.25 aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.71.2.6 Iniciacion de proyecto realizado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7.2 Planificacion $1.810,00 | $1.538,50 | $1.787,38| $2.172,00
1.7.21 Planes de areas de conocimiento $1.217,00 | $1.034,45| $1.201,79| $1.460,40
1.7.2.1.1 Plan Gestién del Alcance $63,00 $53,55 $62,21 $75,60
Definir proceso para elaborar
1.7.2.1.1.1 | declaracién de alcance $6,00 $5,10 $5,93 $7,20
172112 Elaborar proceso para creacién EDT $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Definir proceso para mantenimiento
1.7.2.1.1.3 | linea base del alcance $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
Establecer proceso para aceptacion
1.7.2.1.1.4 |entregables $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.7.2.1.15 Aprobar plan de gestion del alcance $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
1.7.2.1.16 Plan de gestién del alcance aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7.2.1.2 Plan Gestién de Requisitos $114,00 $96,90 $112,58 $136,80
Definir proceso para desarrallo de
1.7.2.1.2.1 | requisitos $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Definir proceso para el analisis de
1.7.2.1.2.2 | requisitos $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.7.2.1.2.3 Definir roles y responsabilidades $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
172124 Establecer criterios de priorizacion $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Definir matriz de trazabilidad de
1.7.2.1.2.5 | requisitos $24,00 $20,40 $23,70 $28,80
172126 Elaborar plan de gestion de requisitos $25,00 $21,25 $24,69 $30,00
1.7.21.27 Aprobar plan de gestién de requisitos $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.7.21.28 Plan de gestién de requisitos aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7.2.1.3 Plan Gestién del Cronograma $97,00 $82,45 $95,79 $116,40
Desarrollo del modelo de programacion
1.7.2.1.3.1 | del proyecto $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.2.1.3.2 Definir nivel de exactitud $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Definir mantenimiento del modelo de
1.7.2.1.3.3 | programacién del proyecto $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.7.2.1.34 Establecer umbrales de control $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Establecer reglas para la medicién
1.7.2.1.3.5 | desempefio $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.7.2.1.3.6 Aprobar Plan Gestién del Cronograma $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Plan de Gestion del Cronograma
1.7.2.1.3.7 | aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
17214 Plan de Gestién de Costos $225,00 $191,25 $222,19 $270,00
1.7.2.1.4.1 Definir unidades de medida $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.7.2.1.4.2 Definir nivel de precisién de costos $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.7.2.1.4.3 Definir nivel de exactitud de costos $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.7.2.1.4.4 Definir umbrales de control $160,00 $136,00 $158,00 $192,00
Establecer reglas para la medicion
1.7.2.1.45 | desempeiio $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
172146 Aprobar plan de gestion de costos $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
172147 Plan de gestién de costos aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7.2.1.5 Plan Gestion de Calidad $135,00 $114,75 $133,31 $162,00
1.7.215.1 Definir estdndares de calidad $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
1.7.2.15.2 Definir objetivos de calidad $40,00 $34,00 $39,50 $48,00
1.7.2.15.3 Establecer roles y responsabilidades $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
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Establecr entregables y procesos del

1.7.2.1.5.4 | proyecto sujetos a revision de calidad $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Establecer actividades de control de

1.7.2.1.5.5 |calidad $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Establecer procedimientos para

1.7.2.1.5.6 | tratamiento de no conformidades $10,00 $8,50 $9,88 $12,00

1.7.2.157 Aprobar plan de gestién de calidad $15,00 $12,75 $14,81 $18,00

1.7.2.15.8 Plan de gestion de calidad aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

17216 Plan de Gestién de Recursos $185,00 $157,25 $182,69 $222,00

1.7.216.1 Identificar recursos $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Definir procesos para adquisicion de

1.7.2.1.6.2 | recursos $40,00 $34,00 $39,50 $48,00

172163 Establecer roles y responsabilidades $20,00 $17,00 $19,75 $24,00

1.7.2.16.4 Elaborar organigrama del proyecto $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Establecer procedimientos para definir,

adquirir, gestionar y liberar los recursosdel

1.7.2.1.6.5 | proyecto $40,00 $34,00 $39,50 $48,00
Establecer procedimientos para

1.7.2.1.6.6 | capacitar y desarrollar al equipo del proyecto $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Definir procedimientos para el control

1.7.2.1.6.7 | de recursos $24,00 $20,40 $23,70 $28,80

1.7.2.1.6.8 Aprobar plan de gestién de recursos $11,00 $9,35 $10,86 $13,20

1.7.2.1.6.9 Plan de Gestion de Recursos aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.7.2.1.7 Plan Gestion de Comunicaciones $71,00 $60,35 $70,11 $85,20
Definir requisitos de comunicacion de

1.7.2.1.7.1 |los interesados $12,00 $10,20 $11,85 $14,40

1.7.2.1.7.2 Definir la informacién a comunicar $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
Establecer plazo y frecuencia de

1.7.2.1.7.3 | distribucion de la informacion $6,00 $5,10 $5,93 $7,20

172174 Establecer roles y responsabilidades $6,00 $5,10 $5,93 $7,20
Establecer personas y grupo

1.7.2.1.7.5 | responsables de recibir la informacién $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
Establecer métodos o tecnologias para

1.7.2.1.7.6 | transmitir la informacién $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
Aprobar Plan de Gestion de

1.7.2.1.7.7 | Comunicacién $11,00 $9,35 $10,86 $13,20
Plan de Gestion de Comunicacion

1.7.2.1.7.8 | aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.7.2.1.8 Plan Gestién de Riesgos $87,00 $73,95 $85,91 $104,40

1.7.2.18.1 Definir estrategia de riesgos $9,00 $7,65 $8,89 $10,80
Establecer metodologia para la gestion

1.7.2.1.8.2 | de riesgos $9,00 $7,65 $8,89 $10,80

1.7.2.1.8.3 Definir roles y responsabilidades $5,00 $4,25 $4,94 $6,00
Definir las necesidades de

1.7.2.1.8.4 | financiamiento $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Definir un calendario para el proceso

1.7.2.1.8.5 | de gestién de riesgos $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
Definir actividades de gestion de

1.7.2.1.8.6 | riesgos $12,00 $10,20 $11,85 $14,40

172187 Establece categoria de riesgos $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Establecer definiciones de probabilidad

1.7.2.1.8.8 | e impacto de riesgos $10,00 $8,50 $9,88 $12,00

1.7.2.1.8.9 Aprobar plan de gestién de riesgos $10,00 $8,50 $9,88 $12,00

1.7.2.1.8.10 Plan de gestién de riesgos aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.7.2.1.9 Plan de Gestién de Adquisiciones $65,00 $55,25 $64,19 $78,00

1.7.2.1.9.1 Definir los tipos de contratos a utilizar $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Establecer el cronograma de

1.7.2.1.9.2 | adquisiciones $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
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1.7.2.1.9.3 Establecer roles y responsabilidades $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Establecer las garantias de

1.7.2.1.9.4 | cumplimiento de los contratos $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Aprobar plan de gestion de

1.7.2.1.9.5 | adquisiciones $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Plan de gestion de adquisiciones

1.7.2.1.9.6 | aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.7.2.1.10 Plan de Gestion de Involucrados $175,00 $148,75 $172,81 $210,00

1.7.2.1.10.1 Analizar interesados $80,00 $68,00 $79,00 $96,00
Elaborar matriz de priorizacion de

1.7.2.1.10.2 | interesados $40,00 $34,00 $39,50 $48,00
Establecer estrategia para involucrar a

1.7.2.1.10.3 | interesados $40,00 $34,00 $39,50 $48,00
Aprobar plan de gestién de

1.7.2.1.10.4 | involucrados $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
Plan de Gestion de involucrados

1.7.2.1.10.5 | aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Planes de &reas de conocimiento

1.7.2.1.10.6 | aprobados $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.7.2.2 Componentes adicionales $167,00 $141,95 $164,91 $200,40

1.7.2.2.1 Plan de Gestion de Cambios $76,00 $64,60 $75,05 $91,20

172211 Establecer roles y responsabilidades $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Definir proceso para la gestion de

1.7.2.2.1.2 | cambios $18,00 $15,30 $17,78 $21,60
Definir herramientas para la gestion de

1.7.2.2.1.3 | cambios $18,00 $15,30 $17,78 $21,60

172214 Aprobar Plan de Gestién de Cambios $20,00 $17,00 $19,75 $24,00

1.7.2.2.15 Plan de Gestién de Cambios aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.7.2.2.2 Plan de Gestion de la Configuracion $91,00 $77,35 $89,86 $109,20

1.7.2.2.2.1 Establecer roles y responsabilidades $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
Definir proceso para almacenamiento,

1.7.2.2.2.2 | seguridad y recuperacién de la informacién $18,00 $15,30 $17,78 $21,60

1.7.2.2.2.3 Establecer los items de la configuracion $36,00 $30,60 $35,55 $43,20
Aprobar plan de gestion de la

1.7.2.2.2.4 | configuracién $17,00 $14,45 $16,79 $20,40
Plan de gestion de configuracion

1.7.2.2.2.5 | aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.7.2.2.2.6 Componentes adicionales aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.7.2.3 Linea base $426,00 $362,10 $420,68 $511,20

1.7.2.3.1 Linea base del alcance $174,00 $147,90 $171,83 $208,80

1.7.23.1.1 Elaborar el enunciado del alcance $18,00 $15,30 $17,78 $21,60

1.7.2.3.1.2 Elaborar laEDT $18,00 $15,30 $17,78 $21,60

1.7.2.3.1.3 Elaborar el diccionario de la EDT $80,00 $68,00 $79,00 $96,00

1.7.23.14 Elaborar linea base del alcance $35,00 $29,75 $34,56 $42,00

1.7.23.15 Aprobar linea base del alcance $11,00 $9,35 $10,86 $13,20

1.7.2.3.1.6 Linea base del alcance aprobada $12,00 $10,20 $11,85 $14,40

1.7.2.3.2 Linea base de cronograma $159,00 $135,15 $157,01 $190,80

1.7.23.2.1 Definir las actividades $48,00 $40,80 $47,40 $57,60

1.7.23.2.2 Estimar la duracion de las actividades $18,00 $15,30 $17,78 $21,60

1.7.23.23 Elaborar el cronograma del proyecto $48,00 $40,80 $47,40 $57,60

1.7.23.24 Elaborar la linea base del cronograma $23,00 $19,55 $22,71 $27,60

1.7.23.25 Aprobar la linea base del cronograma $22,00 $18,70 $21,73 $26,40

1.7.2.3.2.6 Linea base de cronograma aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

1.7.2.3.3 Linea base de costo $93,00 $79,05 $91,84 $111,60

1.7.23.3.1 Identificar los recursos $12,00 $10,20 $11,85 $14,40

1.7.2.3.3.2 Estimar los costos $18,00 $15,30 $17,78 $21,60
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Costo

Mas

EDT Nombre de tarea Esperado il Probable PR EiE
(E) (cO). (M), (cP).
1.7.2.3.3.3 Determinar el presupuesto $18,00 $15,30 $17,78 $21,60
1.7.2.3.34 Elaborar linea base de costo $23,00 $19,55 $22,71 $27,60
1.7.2.3.35 Aprobar linea base de costo $22,00 $18,70 $21,73 $26,40
1.7.2.3.36 Linea base de costo aprobada $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7.2.3.37 Linea base de proyecto definida $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Plan de Direccién de Proyecto
1.7.2.3.3.8 | aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7.3 Monitoreo y Control $259,00 $220,15 $255,76 $310,80
1.7.31 Reuniones de avances $115,00 $97,75 $113,56 $138,00
1.7.3.1.1 Definir cronograma de reuniones $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
1.7.3.1.2 Envio de cronograma a interesados $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.7.3.1.3 Presentar informe de estado del proyeco $60,00 $51,00 $59,25 $72,00
17314 Efectuar retroalimentacion $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.7.3.15 Reuniones de avances ejecutadas $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7.3.2 Informes de estado del proyecto $144,00 $122,40 $142,20 $172,80
1.7.3.2.1 Informe de avance 1 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.2 Informe de avance 2 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.3 Informe de avance 3 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.4 Informe de avance 4 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.25 Informe de avance 5 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.6 Informe de avance 6 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.7 Informe de avance 7 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.8 Informe de avance 8 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.9 Informe de avance 9 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.10 Informe de avance 10 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.11 Informe de avance 11 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.7.3.2.12 Informe de avance 12 $12,00 $10,20 $11,85 $14,40
1.74 Cierre $195,00 $165,75 $192,56 $234,00
1.74.1 Informe de cierre $95,00 $80,75 $93,81 $114,00
1.7.4.1.1 Revision de documentacién del proyecto $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.7.41.2 Generacion de lecciones aprendidas $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.7.4.1.3 Elaborar informe de resultados $25,00 $21,25 $24,69 $30,00
17414 Revisar informe de resultados $20,00 $17,00 $19,75 $24,00
1.7.4.15 Aprobar informe de resultados $10,00 $8,50 $9,88 $12,00
Informe de resultados del proyecto
1.7.4.1.6 elaborado y aprobado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
1.7.4.2 Acta de cierre $100,00 $85,00 $98,75 $120,00
Efectuar transferencia formal a la

17421 operacion $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
1.7.4.2.2 Elaborar acta de cierre $25,00 $21,25 $24,69 $30,00
1.7.4.2.3 Revisar acta de cierre $15,00 $12,75 $14,81 $18,00
17424 Firmar acta de cierre $30,00 $25,50 $29,63 $36,00
1.7.4.25 Proyecto cerrado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00




Anexo 17 Métricas de calidad por entregable
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a " Actividades | Actividad . Calida .
. Estandar o Norma de Calidad KPIs Calida Calidad
EDT Entregables de Trabajo Aplicable Responsable de » es de Calidad d Alta d : Baja
Prevencién | Control Media
NUmero de mayor
. Revision de | Aprobacid | versiones de o igual
1.1.1. BPMN (B_usmess Process Model los flujosde | n Sponsor | documento _ ady
Procesos MKT and Notation) . - <=2 >5
1 Director de Proyectos | procesos del posteriores al menor
1SO 9001 2015 - - -
Negocios & versus norma | Proyecto primer o igual
Estrategias I1ISO borrador ab
Numero de mayor
. Revision de | Aprobacid | versiones de o igual
1Ll Procesos Comerciales aBnPdMN’\cl)t(a?ilésr:)ness Process Model los flujos de | n Sponsor | documento <=2 | @ 3y >5
2 1SO 9001 2015 Director de Proyectos | procesos del posteriores al - menor
Negocios & versus norma | Proyecto primer o igual
Estrategias ISO borrador ab
BPMN (Business Process Model NUmero de mayor
and Notation) Revision de | Aprobacid | versiones de o igual
1.1.1. Procesos CRM 1ISO 1000_2 Gestlon_de - ) los flujos de | n Sponsor documento <2 a3y 55
3 Reclamaciones, Satisfaccion del | Director de Proyectos | procesos del posteriores al menor
Cliente Negocios & versus norma | Proyecto primer o igual
1SO 9001 2015 Estrategias I1ISO borrador ab
Namero de mayor
Revisién de | Aprobacid | versiones de o igual
1.1.2 | Manuales Norma ISO 9001 2015 . los manuales | n Sponsor | documento | __, | a3y >5
Director de Proyectos | de procesos del posteriores al menor
Negocios & versus norma | Proyecto primer o igual
Estrategias I1ISO borrador ab
NUmero de mayor
. . Revision de | Aprobacid | versiones de o igual
L - Listado de regulaciones de las .
Requerimientos legales y sanitarios - . informes n Sponsor | documento _ ady
121 |. o entidades definidas por el - <=2 >5
identificados . elaborados del posteriores al menor
consultor JDG Services . - .
Director de Proyectos | por consultor | Proyecto primer o igual
JDG Services Versus borrador ab
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. - Actividades | Actividad . Calida .
EDT Entregables de Trabajo S e ;Nﬁg:ase Celleke Responsable de es de C';i;; d gﬂ'ﬁ: d Cgl;q:d
P Prevencién | Control Media J
requerimient
os iniciales
Revision de
g}gg;glgz y NUmero de
Disefio empaques bajo versiones de mayor
. empaques . -
Reglamentos de las entidades versus Aprobacié | manuales y o igual
1.2.2 | Acoplamiento de operativa a requisitos defln_ldas por el consultor JDG infomes n Sponsor disefio de <=2 a3y >5
Services - del emapques menor
: finales de ; .
Manuales bajo norma ISO 9001 S Proyecto | posteriores al o igual
2015 priorizacion primer a5
de requisitos borrador
Director de Proyectos | liberados por
JDG Services consultor
mayor
. Revisién de | Aprobacié | Numero de o igual
131 |~ o« ISO 12207 Information . los n Director | requerimient aly
Disefio Technology / Software Life 0 >3
1 documentos del 0S no menor
Cycle Processes - . .
funcionales Proyecto atendidos o igual
Rightek y técnicos a3
Revision del
detalle de las
. . mayor
- . caracteristica .. | Namero de .
Caracteristicas de los equipos P Aprobacid o igual
L g s técnicas del . defectos
1.3.1. . . . acorde a los requisitos definidos ] n Director | . i _ a3y
Equipos de computo y servicios fabricante identificados | <=2 >5
2 por el Sponsor y Consultor de del menor
- versus los durante -
Sistemas - Proyecto . - o igual
requisitos instalacion
- ab
definidos por
Rightek el consultor
NUmero de mayor
ISO/IEC 9126-3 Métricas Revisién de | Aprobacid requerimient o igual
1.3.1. : internas de calidad del producto documentos | n Director g aly
Desarrollo del sistema Lo N 0S no 0 >3
3 del software / Métrica de de disefio del . menor
h . implentados :
Adecuidad funcionalesy | Proyecto - o igual
. P en el sistema
Rightek técnicos a3
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. - Actividades | Actividad . Calida .
EDT Entregables de Trabajo S e ;Nﬁg:ase Celleke Responsable de es de C};I?t;; d gi{'ﬁ: d Cgl;q:d
P Prevencién | Control Media J
NUmeros de mavor
ISO/IEC 9126-3 Métricas .| funciones 3y
. - - Aprobacid - o igual
internas de calidad del producto Revision de . evidentes al
. n Director : a 90% | menora
del software / Funciones documentos usuario 100%
. - o del menor 90%
evidentes (Métrica de de disefio p Versus -
o - royecto o igual
entendibilidad) funcionales y numero total
. . . a 100%
Rightek técnicos de funciones
Pruebas , mayor
ISO/IEC 9126-3 Métricas internas | Ndmero de o igual
. . . incidencias
internas de calidad del producto Revision de con aly
SN . presentadas 0 >3
del software / Suficiencia en las plan de Director menor
durante las -
pruebas pruebas de ruebas o igual
Rightek internas Proyectos P a3
Revision de
i lan de Eruebas Numero de mayor
ISO/IEC 9126-3 Métricas pruebas con internas incidencias o igual
1.3.1 Puesta en produccion internas de calidad del producto Esuarios con resentadas 0 aly >3
4 P del software / Suficiencia en las - Sponsor P menor
finales durante las -
pruebas del o igual
(Sponsor del Provecto pruebas a3
Rightek Proyecto) y
Revision del mavor
informe de ay
(o incidencias .. | Tiempo de 0 igual
ISO/IEC 9126-3 Métricas Aprobacio a 4 seg
. . presentadas . respuesta del _
internas de calidad del producto . n Director | - <=3 y
- Rightek durante los sistema para > 10 seg
del software / Comportamiento del seg menor
B . meses completar .
del sistema en el tiempo . Proyecto o igual
posteriores a una tarea 210
131 la salida en se
= Estabilizacion Vivo 9
5 -
NUmero de
Revision del tareas que
ISO/IEC 9126-3 Métricas informe de Aprobacié puede E
. . L - ; ntre
internas de calidad del producto Riahtek incidencias n Director | completar en | mayor 95% menor al
del software / Utilizacion de 9 presentadas del 10 segundos | al 99% ggo/y 95%
recursos durante los Proyecto Versus 0
meses numero de
posteriores a tareas
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a - Actividades | Actividad . Calida .
EDT Entregables de Trabajo S e ;Nﬁg:ase Celleke Responsable de es de C';i;; d giﬁ: d Cgl;q:d
P Prevencion | Control Media J
la salida en solicitadas en
vivo ese mismo
tiempo
Numero de mayor
1.3.2 | Esquema de comisiones definido por consultor . q . d % | - <= 2 y >5
Negocios&Estrategias Dlrectqr e Proyectos | informe de e posteflores a menor
Negocios & las reglas Proyecto primer o igual
Estrategias comerciales borrador ab
Revision de
I las hojas de L . mayor
Experiencia comprobable de al viday cartas Aprobacié | Namero de o igual
menos 2 afios en ventas de n Sponsor | hojas de vida _ ady
1.3:3 | Vendedores sub-contratados conNsumo masivo . de . del de candidatos | 2 menor >5
Sin antecedentes penales Director d_e Proyectos. r’ecomendau Proyecto rechazadas o igual
RPStrategic&Consulti | 6n de los a5
ng postulantes
1SO 20252 Investigacion de . Numero de mayor
S - Aprobacid | versiones de o igual
mercado, de opinion y social, .
. . . . 7 Revisar el n Sponsor | documento _ a3y
1.4.1 | Perfil de clientes incluidos los conocimientos y el . . - <=2 >5
e . Director de Proyectos | infome de del posteriores al menor
anélisis de datos - Vocabulario y - . S - .
o L Negocios & investigacion | Proyecto primer o igual
requisitos de servicio -
Estrategias de mercado borrador ab
NUmero de mayor
Aprobacid | versiones de o igual
Manuales bajo norma ISO 9001 n Sponsor | documento _ a3y
1.4.2 | Manual de reportes 2015 Director de Proyectos | Revision de del posteriores al <=2 menor >5
Negocios & los manuales | Proyecto primer o igual
Estrategias de reportes borrador ab
mayor
Experiencia comprobable de por Revision de | Aprobacié | Namero de o igual
Seleccion y contratacion Jefe de MKT y lo menos 3 afios en ventas de las hojas de n Sponsor | hojas de vida _ a3y
15 . . . : <=2 >5
Ventas coNnsumo masivo Director de Proyectos | viday cartas del de candidatos menor
Sin antecedentes penales RPStrategic&Consulti | de Proyecto rechazadas o igual
ng recomendaci a5
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a - Actividades | Actividad . Calida .
EDT Entregables de Trabajo S e ;Nﬁg:ase Celleke Responsable de es de C';i;; d giﬁ: d Cgl;q:d
P Prevencion | Control Media J
6n de los
postulantes
. .. | Namero de mayor
. Revisién de | Aprobacid S o igual
Formato de evaluacion de evaluaciones | n Sponsor participantes a2
1.6.1 | Capacitacion procesos CRM capacitaciones definido por la . P que no <=1 y >3
empresa consultora Dlrectqr de Proyectos | de — el aprobaron la menor
Negocios & capacitacione | Proyecto evaluacion o igual
Estrategias S a3
Revisién de | Aprobacid Ndmero de cznia{JOarl
Formato de evaluacion de evaluaciones n% onsor participantes a 92
1.6.2 | Capacitacion procesos comerciales capacitaciones definido por la - P que no <=1 y >3
Director de Proyectos | de del menor
empresa consultora - - aprobaron la -
Negocios & capacitacione | Proyecto evaluacion o igual
Estrategias S a3
. mayor
5 Revision de | Aprobacio | \umero de 0 igual
Formato de evaluacion de evaluaciones | n Sponsor participantes a2
1.6.3 | Capacitacion procesos Marketing capacitaciones definido por la . P que no <=1 y >3
Director de Proyectos | de del menor
empresa consultora - - aprobaron la -
Negocios & capacitacione | Proyecto - o igual
. evaluacion
Estrategias S a3
s .. | Numero de mayor
. Revision de | Aprobacio - o igual
Formato de evaluacion de . participantes
o, L L evaluaciones | n Sponsor _ azly
1.6.4 | Capacitacion sistema web capacitaciones definido por la . que no <=1 >3
Director de Proyectos | de del menor
empresa consultora . . - aprobaron la -
RPStrategic&Consulti | capacitacione | Proyecto - o igual
evaluacion
ng S a3
L .. | Nuamero de mayor
L Revision de | Aprobacio - o igual
Formato de evaluacion de evaluaciones | n Sponsor participantes a2
1.6.5 | Capacitacion a vendedores sub-contratados capacitaciones definido por la . P que no <=1 y >3
Director de Proyectos | de del menor
empresa consultora - . aprobaron la -
Negocios & capacitacione | Proyecto ! o igual
. evaluacion
Estrategias S a3
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a - Actividades | Actividad . Calida .
EDT Entregables de Trabajo S e ;Nﬁg:ase Celleke Responsable de es de C';i;; d gﬂ'ﬁ: d Cgl;q:d
P Prevencién | Control Media J
- .. | Namero de mayor
. Revisién de | Aprobacid S o igual
S . . Formato de evaluacion de - participantes
Capacitacion sobre normales tributarias y o . evaluaciones | n Sponsor _ azy
1.6.6 capacitaciones definido por la gue no <=1 >3
laborales de del menor
empresa consultora . . aprobaron la -
Director de Proyectos | capacitacione | Proyecto - o igual
- evaluacion
JDG Services S a3
. mayor
. Revisién de | Aprobacid N”!’”?fo de 0 ig}:JaI
Formato de evaluacion de evaluaciones | n Sponsor participantes a2
1.6.7 | Capacitacion sobre normas sanitarias capacitaciones definido por la de glel que no <=1 menglr >3
empresa consultora - - aprobaron la -
Director de Proyectos | capacitacione | Proyecto evaluacion o igual
JDG Services s a3
. mayor
vacid Revision de | Aprobacic | \umero de 0 igual
Capacitacion para andlisis de reportes de Formgto (.je evaluacion de evaluaciones | n Sponsor participantes azy
1.6.8 capacitaciones definido por la - que no <=1 >3
ventas Director de Proyectos | de del menor
empresa consultora - - aprobaron la -
Negocios & capacitacione | Proyecto -, o igual
A evaluacion
Estrategias S a3
NUmero de mayor
Guia de Fundamentos para la s Aprobacio modlflpacmn 0 igual
- S Revision por | n Sponsor | es realizadas _ a3y
1.7.1 | Inicio Direccidn de Proyectos <=2 >5
(PMBOK) pa_rte del del _al plgp de menor
Director de Proyecto | direccion del o igual
Director de Proyectos | Proyectos proyecto ab
Namero de mayor
Guia de Fundamentos para la s Aprobacio modlflpacmn 0 igual
1.7.2. . - S Revision por | n Sponsor | es realizadas _ a3y
Planes de areas de conocimiento Direccion de Proyectos <=2 >5
1 (PMBOK) parte del del al plan de menor
Director de Proyecto | direccion del o igual
Director de Proyectos | Proyectos proyecto a5
Numero de mayor
Guia de Fundamentos para la o Aprobacié modnfnpacnon o igual
1.7.2. . S Revision por | n Sponsor | es realizadas _ a3y
2 Componentes adicionales Direccién de Proyectos del del I plan d <=2 >5
(PMBOK) parte de e al plan de menor
Director de Proyecto | direccion del o igual
Director de Proyectos | Proyectos proyecto ab
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. - Actividades | Actividad . Calida .
EDT Entregables de Trabajo S e ;Nﬁg:ase Celleke Responsable de es de C';i;; d gﬂ'ﬁ: d Cgl;q:d
P Prevencién | Control Media J
NUmero de mayor
Guia de Fundamentos para la . Aprobaio modlflpacmn 0 igual
172 |, . S Revision por | n Sponsor | es realizadas _ a3y
Linea base Direccion de Proyectos . <=2 >5
3 (PMBOK) parte del del a linea base menor
Director de Proyecto | del proyecto o igual
Director de Proyectos | Proyectos aprobada ab
NUmero de
.. | modificacion mayor
. Aprobacid - o igual
Guia de Fundamentos para la n Sponsor | €8 realizadas 33
1.7.3 | Monitoreo y Control Direccion de Proyectos Revision por P alos <=2 y >5
del . menor
(PMBOK) parte del Provecto informes de o iqual
Director de Y avances del agS
Director de Proyectos | Proyectos proyecto
NUmero de
versiones de mayor
Guia de Fundamentos para la ﬁ%rocl))r?;:é? ddeogilé Trznégl oal%ual
1.7.4 | Cierre Direccién de Proyectos . P <=2 y >5
Revision por del proyecto menor
(PMBOK) . .
parte del Proyecto | posteriores al o igual
Director de primer ab
Director de Proyectos | Proyectos borrador




Anexo 18 Herramientas de control y gestion de la calidad
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GESTIONAR LA CALIDAD CONTROLAR LA CALIDAD

Entregable Andlisis de | Analisis de | Diagramas de | Resolucién de | Listas de RIS - Prue_bas/ .
rocesos | causa raiz flujo problemas | verificacion ol - InEpeesin || EEIEEES LY | [REUmiEnes
P desempefio productos

1.1.1.1 Procesos MKT X X X X

1.1.1.2 Procesos Comerciales X X X X

1.1.1.3 Procesos CRM X X X X X

1.1.2 Manuales X X

1.2.1 Requerimientos legales y sanitarios identificados X X X X X
1.2.2 Acoplamiento de operativa a requisitos X X X X X
1.3.1.1 Disefio X X X
1.3.1.2 Equipos de computo y servicios X X X X
1.3.1.3 Desarrollo del sistema X X X X X X X
1.3.1.4 Puesta en produccion X X X X X X X X
1.3.1.5 Estabilizacion X X X X X X
1.3.2 Esquema de comisiones X X X

1.3.3 Vendedores sub-contratados X X X X
1.4.1 Perfil de clientes X X

1.4.2 Manual de reportes X X

1.5 Seleccion y contratacion Jefe de MKT y Ventas X X X

1.6.1 Capacitacién procesos CRM X X X X X

1.6.2 Capacitacion procesos comerciales X X X X X
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GESTIONAR LA CALIDAD CONTROLAR LA CALIDAD

Entregable Analisis de | Andlisis de | Diagramas de | Resolucion de | Listas de Rev:js;:)nes Inspeccion evaII)ur:(?itg;se/s de | Reuniones
procesos | causa raiz flujo problemas | verificacion d ~ P
esempefio productos

1.6.3 Capacitacion procesos Marketing X X X

1.6.4 Capacitacion sistema web X X X

1.6.5 Capacitacion a vendedores sub-contratados X X X X X

1.6.6 Capacitacion sobre normales tributarias y laborales X X X X X

1.6.7 Capacitacion sobre normas sanitarias X X X X X

1.6.8 Capacitacion para analisis de reportes de ventas X X X X X

1.7.1 Inicio X X

1.7.2.1 Planes de areas de conocimiento X X

1.7.2.2 Componentes adicionales X X

1.7.2.3 Linea base X X

1.7.3 Monitoreo y Control X X

1.7.4 Cierre X X




Anexo 19 Costo de la calidad
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EDT ac';li-\i/Fi)c(i)a d Nombre de tarea Costo
-I Disefio de procesos Marketing, CRM y Comerciales $280,00
1111 Procesos MKT $80,00
11111 Diagrama de flujo del proceso $56,00
1.1.1.1.1.4 |Controlar Revisién flujo de sub-procesos y proceso general $56,00
1.1.1.1.2 Descriptivo de funciones para puestos de trabajo $24,00
1.1.1.1.2.6 |Controlar Aprobar descripciones de funciones $24,00
1.1.1.2 Procesos Comerciales $85,00
11121 Diagrama de flujo del proceso $56,00
1.1.1.2.1.4 |Controlar Revisién flujo de sub-procesos y proceso general $56,00
11122 Descriptivo de funciones para puestos de trabajo $29,00
1.1.1.2.2.6 |Controlar Aprobar descripciones de funciones $29,00
1.1.13 Procesos CRM $115,00
11131 Diagrama de flujo del proceso $96,00
1.1.1.3.1.4 |Controlar Revisién flujo de sub-procesos y proceso general $96,00
11132 Descriptivo de funciones para puestos de trabajo $19,00
1.1.1.3.2.6 |Controlar Aprobar descripciones de funciones $19,00
1.1.2 Manuales $0,00
1121 Manual politicas y procedimientos - Marketing $0,00
1.1.2.2 Manual politicas y procedimientos - Comerciales $0,00
1123 Manual politicas y procedimientos - CRM $0,00
-l Situacidn legal regularizada $205,00
121 Requerimientos legales y sanitarios identificados $170,00
1211 Informe resultados identificacién requerimientos legales $50,00
1.2.1.1.5 |Controlar Revision de informe $50,00
1.2.1.2 Informe analisis priorizacion resultados legales $120,00
1.2.1.2.6 |Controlar Revision del informe $120,00
1.2.2 Acoplamiento de operativa a requisitos $35,00
1221 Disefio de empaques acoplado a requisitos entes de control $15,00
1.2.2.1.5 |Controlar Revisién de disefio e informe $15,00
1.2.2.2 Procedimientos operativos y administrativos disefiados $20,00
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EDT ac'g\ilii)ga d Nombre de tarea Costo
1.2.2.2.8 |Controlar Aprobar manuales $20,00
g Disefio Esquema de Integracion $798,00
1311 Disefio $100,00
13111 Documento de Disefio Funcional $80,00
1.3.1.1.1.4 |Controlar Revision documento de disefio con Director de Proyecto $80,00
1.3.1.1.2 Documento de Disefio Técnico $20,00
1.3.1.1.2.4 |Controlar Revisar documento $20,00
1.3.1.2 Equipos de cdmputo y servicios $15,00
1.3.1.2.1 Laptops adquiridas $0,00
1.3.1.2.2 Hosting adquirido $15,00
1.3.1.2.2.4 |Controlar Aprobacion de informe $15,00
1313 Desarrollo del sistema $260,00
13131 Desarrollo culminado en ambiente calidad $0,00
1.3.1.32 Plan de pruebas internas $40,00
1.3.1.3.2.3 |Gestionar Determinar pruebas a realizarse $40,00
1.3.133 Informe de culminacién de desarrollo $220,00
1.3.1.3.3.1 |Controlar Ejecucién de pruebas internas $80,00
1.3.1.3.3.2 |Controlar Correccion de escenarios de pruebas fallidas $80,00
1.3.1.3.3.3 |Controlar Ejecucidn de pruebas internas fallidas $40,00

Aprobacién informes de resultados de pruebas y culminacion
1.3.1.3.3.6 |Controlar|de desarrollo $20,00
1.3.1.4 Puesta en produccion $360,00
13141 Plan de puesta en produccién $40,00
1.3.1.4.1.2 |Gestionar Definicion actividades para lanzamiento ambiente productivo $40,00
1.3.1.4.2 Plan de pruebas con usuarios finales $40,00
1.3.1.4.2.3 |Gestionar Determinar pruebas a realizarse $40,00
1.3.1.4.3 Informe de puesta en produccién $280,00
1.3.1.4.3.2 |Controlar Ejecucion de pruebas en ambiente productivo $100,00
1.3.1.4.3.3 |Controlar Correccidn de escenarios de pruebas fallidas $80,00
1.3.1.4.3.4 |Controlar Re-gjecucion de pruebas fallidas $75,00

Aprobacién informes de resultados de pruebas y culminacion
1.3.1.4.3.7 |Controlar|de desarrollo $25,00
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EDT ac'g\ilii)ga d Nombre de tarea Costo
1.3.15 Estabilizacion $40,00
13151 Plan estabilizacién $30,00
1.3.1.5.1.4 |Gestionar Aprobacion del plan de estabilizacion $30,00
1.3.15.2 Informe incidentes $10,00
1.3.1.5.2.3 |Controlar Aprobacion de informe $10,00
1321 Reglas comerciales $115,00
1.3.2.1.1 |Gestionar Reunion con Gerente General para levantamiento de criterios $58,00
1.3.21.4 |Controlar Revision de informe $57,00
1.3.2.2 Instructivo para calculo de comisiones $80,00
1.3.2.2.1 |Gestionar Reunidn con Gerente para levantamiento de requisitos $38,00
1.3.2.2.3 |Controlar Revision instructivo $42,00
1.3.3 Vendedores sub-contratados $23,00
1331 Informe con propuesta de candidatos $18,00
1.3.3.1.4 |Controlar Aprobacion de informe $18,00
1.3.3.2 Contratos comerciales firmados con vendedores $5,00
1.3.3.2.3 |Controlar Aprobacién de contrato $5,00
‘ Disefio procesos analisis de ventas $348,00
14.1 Perfil de clientes $145,00
1411 Informe resultados de la investigacion de mercado $29,00
1.4.1.1.6 |Controlar Aprobacioén de informe $29,00
1412 Matriz con perfil del cliente $116,00
1.4.1.2.2 |Controlar Revision de matriz $116,00
1.4.2 Manual de reportes $203,00
1421 Instructivo elaboracién reportes $87,00
1.4.2.1.6 |Controlar Revision de instructivo $87,00
1.4.2.2 Plan de accidn $116,00
1.42.25 |Controlar Revision de documento "Plan de Accién” $116,00
1.5 Seleccidn y contratacién Jefe de MKT y Ventas $123,00
15.1 Informe con propuestas de candidatos $72,00
15.15 Controlar Aprobacion de informe $72,00
15.2 Contrato laboral firmado con candidato seleccionado $15,00
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EDT ac'g\ilii)ga d Nombre de tarea Costo
1523 Controlar Aprobacién de contrato $15,00
153 Organigrama actualizado $36,00
1.5.3.2 Controlar Aprobacion organigrama $36,00
‘ Capacitacion al personal $457,00
1.6.1 Capacitacion procesos CRM $58,00
1.6.1.1 Plan de capacitacion $29,00
1.6.1.1.6 |Controlar Aprobar plan de capacitacion $29,00
16.1.2 Material de capacitacion $19,00
1.6.1.2.3 |Controlar Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00
1.6.1.3 Personal capacitado procesos CRM $0,00
16.14 Informes resultados evaluacion al personal $10,00
1.6.1.4.4 |Controlar Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones $10,00
1.6.2 Capacitacién procesos comerciales $53,00
1.6.2.1 Plan de capacitacion $5,00
1.6.2.1.6 |Controlar Aprobar plan de capacitacion $5,00
1.6.2.2 Material de capacitacion $19,00
1.6.2.2.3 |Controlar Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00
1.6.2.3 Personal capacitado procesos comerciales $0,00
16.24 Informes resultados evaluacion al personal $29,00
1.6.2.4.4 |Controlar Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones $29,00
1.6.3 Capacitacién procesos Marketing $67,00
1.6.3.1 Plan de capacitacién $19,00
1.6.3.1.6 |Controlar Aprobar plan de capacitacion $19,00
1.6.3.2 Material de capacitacion $19,00
1.6.3.2.3 |Controlar Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00
1.6.33 Personal capacitado procesos Marketing $0,00
1.6.34 Informes resultados evaluacion al personal $29,00
1.6.3.4.4 |Controlar Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones $29,00
1.6.4 Capacitacién sistema web $45,00
1.6.4.1 Plan de capacitacion $15,00
1.6.4.1.6 |Controlar Aprobar plan de capacitacion $15,00
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EDT ac'g\ilii)ga d Nombre de tarea Costo
1.6.4.2 Material de capacitacion $15,00
1.6.4.2.3 |Controlar Revisar y aprobar disefio de documentos $15,00
1.6.4.3 Personal capacitado $0,00
1.6.4.4 Informes resultados evaluacion al personal $15,00
1.6.44.4 |Controlar Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones $15,00
1.6.5 Capacitacién a vendedores sub-contratados $67,00
1.6.5.1 Plan de capacitacion $19,00
1.6.5.1.6 |Controlar Aprobar plan de capacitacion $19,00
1.6.5.2 Material de capacitacion $19,00
1.6.5.2.3 |Controlar Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00
1.6.5.3 Vendedores capacitados $0,00
1654 Informes resultados evaluacion al personal $29,00
1.6.5.4.4 |Controlar Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones $29,00
1.6.6 Capacitacién sobre normales tributarias y laborales $50,00
1.6.6.1 Plan de capacitacion $10,00
1.6.6.1.6 |Controlar Aprobar plan de capacitacion $10,00
1.6.6.2 Material de capacitacion $20,00
1.6.6.2.3 |Controlar Revisar y aprobar disefio de documentos $20,00

Personal administrativo capacitado en normas tributarias y
1.6.6.3 laborales $0,00
1.6.6.4 Informes resultados evaluacion al personal $20,00
1.6.6.4.4 |Controlar Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones $20,00
1.6.7 Capacitacién sobre normas sanitarias $60,00
1.6.7.1 Plan de capacitacién $20,00
1.6.7.1.6 |Controlar Aprobar plan de capacitacion $20,00
1.6.7.2 Material de capacitacion $20,00
1.6.7.2.3 |Controlar Revisar y aprobar disefio de documentos $20,00
1.6.7.3 Personal operativa capacitado en normas sanitarias $0,00
1.6.7.4 Informes resultados evaluacion al personal $20,00
1.6.7.4.4 |Controlar Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones $20,00
1.6.8 Capacitacién para andlisis de reportes de ventas $57,00
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EDT ac'g\ilii)ga d Nombre de tarea Costo
1.6.8.1 Plan de capacitacion $19,00
1.6.8.1.6 |Controlar Aprobar plan de capacitacion $19,00
1.6.8.2 Material de capacitacién $19,00
1.6.8.2.3 |Controlar Revisar y aprobar disefio de documentos $19,00
1.6.8.3 Capacitacion para interpretacion de reportes $0,00
1.6.84 Informes resultados evaluacion al personal $19,00
1.6.8.4.4 |Controlar Aprobar informe de evaluaciones de capacitaciones $19,00
g Direccidn de Proyectos $394,00
1.7.1 Inicio $20,00
1.7.1.1 Acta de Constitucion del Proyecto $10,00
1.7.1.1.8 |Controlar Aprobar acta de constitucion $10,00
1.7.1.2 Identificacion y registro de interesados $10,00
1.7.1.2.4 |Controlar Aprobar matriz de interesados $10,00
1.7.21 Planes de areas de conocimiento $237,00
17211 Plan Gestion del Alcance $15,00
1.7.2.1.1.5 |Controlar Aprobar plan de gestion del alcance $15,00
1.7.21.2 Plan Gestién de Requisitos $10,00
1.7.2.1.2.7 |Controlar Aprobar plan de gestion de requisitos $10,00
1.7.21.3 Plan Gestién del Cronograma $0,00
1.7.2.1.4 Plan de Gestién de Costos $15,00
1.7.2.1.4.6 |Controlar Aprobar plan de gestion de costos $15,00
1.7.215 Plan Gestion de Calidad $135,00
1.7.2.1.5.1 |Gestionar Definir estandares de calidad $10,00
1.7.2.1.5.2 |Gestionar Definir objetivos de calidad $40,00
1.7.2.1.5.3 |Gestionar Establecer roles y responsabilidades $30,00

Establecr entregables y procesos del proyecto sujetos a
1.7.2.1.5.4 |Gestionar|revision de calidad $20,00
1.7.2.1.5.5 |Gestionar Establecer actividades de control de calidad $10,00
Establecer procedimientos para tratamiento de no
1.7.2.1.5.6 |Gestionar|conformidades $10,00
1.7.2.1.5.7 |Controlar Aprobar plan de gestion de calidad $15,00
1.7.2.1.6 Plan de Gestion de Recursos $11,00
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EDT ac'g\ilii)ga d Nombre de tarea Costo
1.7.2.1.6.8 |Controlar Aprobar plan de gestion de recursos $11,00
1.7.2.1.7 Plan Gestion de Comunicaciones $11,00
1.7.2.1.7.7 |Controlar Aprobar Plan de Gestion de Comunicacion $11,00
1.7.2.1.8 Plan Gestién de Riesgos $10,00
1.7.2.1.8.9 |Controlar Aprobar plan de gestion de riesgos $10,00
1.7.2.1.9 Plan de Gestidn de Adquisiciones $15,00
1.7.2.1.9.5 |Controlar Aprobar plan de gestion de adquisiciones $15,00
1.7.2.1.10 Plan de Gestion de Involucrados $15,00
1.7.2.1.10.4{Controlar Aprobar plan de gestion de involucrados $15,00
1.7.2.2 Componentes adicionales $37,00
17221 Plan de Gestién de Cambios $20,00
1.7.2.2.1.4 |Controlar Aprobar Plan de Gestién de Cambios $20,00
1.7.22.2 Plan de Gestion de la Configuracion $17,00
1.7.2.2.2.4 |Controlar Aprobar plan de gestion de la configuracién $17,00
1.7.2.3 Linea base $55,00
1.7.231 Linea base del alcance $11,00
1.7.2.3.1.5 |Controlar Aprobar linea base del alcance $11,00
1.7.2.32 Linea base de cronograma $22,00
1.7.2.3.2.5 |Controlar Aprobar la linea base del cronograma $22,00
1.7.233 Linea base de costo $22,00
1.7.2.3.3.5 |Controlar Aprobar linea base de costo $22,00
1.7.4 Cierre $45,00
1.7.4.1 Informe de cierre $30,00
1.7.4.1.1 |Controlar Revision de documentacion del proyecto $20,00
1.7.4.1.5 |Controlar Aprobar informe de resultados $10,00
1.7.4.2 Acta de cierre $15,00
1.7.4.2.3 |Controlar Revisar acta de cierre $15,00
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Informacion ID e Método de . ATEEENEE) Nivel de
Proporciona | Formato Contenido ED EDT it Comunicaci RETHILES Grupo Receptor Metodolog[a te . privacid
Detal a ble o0 Tecnologia | Comunicac
da T | on - ad
e ion
-Datos y comunicacién sobre la
iniciacion del proyecto
-Propo6sito s
Acta de e Comunicacio | .
Iniciacion del | Constituc -Objetivos 1.7. Acta o_Ie - Medi | n Director PDF/HardCo | Una sola -
! -Entregables Constitucion - de Sponsor del Proyecto Privada
Proyecto i6n del -Grupo de Interés 11 del Proyecto | °© interpersonal Proyectos Y vez
Proyecto Ri P Y (cara a cara) Y
-Riesgos
-Beneficios
-Supuestos
Registro -Listado inicial de interesados Identificacio Comunicacio6 | .
S claves - . Director
Iniciacion del | de . . . 1.7. | nyregistro | Medi |n Una sola .
. -Evaluacion poder e influencia . de Sponsor del Proyecto HardCopy Privada
Proyecto interesad - 1.2 | de 0 interpersonal vez
-Registro de Interesados - Proyectos
0s interesados (cara a cara)

-Matriz de Interesados
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Informacion ID e Meétodo de . AEELETER Nivel de
Proporciona | Formato Contenido ED EDT it Comunicaci RETHILES Grupo Receptor Metodolog[a te . privacid
Detal . ble o0 Tecnologia | Comunicac
da T on y ad
le ion
Planes detallados de las areas de
conocimiento: Plan Gestion del
Alcance
Plan Gestion de Requisitos
Plan Gestion del Cronograma
Plan de Gestion de Costos
Plan Gestion de Calidad
Plan para - L
Plan de Gestion de Recursos Comunicacio .
e o la . o Plan para la Director
Planificacion Direccion Plan Gestion de Comunicaciones 1.7 Direccion del | Alto n de Sponsor del Provecto PDF/HardCo | Una sola Privada
del proyecto del Plan Gestion de Riesgos 2 Provecto interpersonal Provectos P Y py vez
Provecto Plan de Gestion de Adquisiciones y (cara a cara) y
y Plan de Gestion de Involucrados
Plan de Gestion de Cambios
Plan de Gestion de la
Configuracion
Linea base del alcance
Linea base de cronograma
Linea base de costo
Informe
. L de . .| Informe con flujos de procesos de Lo Comunicacio Director
Ejecucion del | culminaci . . = 1.1. | Disefio de n PDF/HardCo | Una sola .
! marketing, comerciales y gestion Alto |. de Sponsor del Proyecto Privada
Proyecto on de - . 1 procesos interpersonal py vez
. de relaciones con clientes Proyectos
flujos de (cara a cara)

Procesos
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Informacion 1D B Método de a Frecuencia Nivel de
Proporciona | Formato Contenido ED EDT it Comunicaci RETHILES Grupo Receptor el te privacid
Detal . ble o0 Tecnologia | Comunicac
da T on iy ad
le ion
Manuales de procesos y Director | Sponsor del Proyecto
Ejecucion del Manuales procedlmlentos de.r’narketlng,. 1.1 Manuales Alto | pull de Jefe MKT y Ventas PDF/HardCo | Una sola Publica
Proyecto comerciales y gestion de relaciones | 2 py vez
. Proyectos | Operadores
con clientes
erl]féc:irg?: Informe analisis priorizacion Informe Comunicacié
Ejecucion del | priorizaci L?qﬂg\izoezloe?jgé |gsp$::‘:|é:sadosu[;0r 1.2. arrlfc::?gcién Alto | " JDG Sponsor del Proyecto PDF/HardCo | Una sola Privada
Proyecto on P ya prioriz interpersonal | Services | Director de Proyectos py vez
. fueron aprobados por el Sponsor requisitos
requisitos del Provecto leqales (cara a cara)
legales Y g
Informe
con el Rene
disefio de Disefio de
empaque - empaques Carrera
Ejecucion del | s Informe con el nuevo disefio del 1.2. | acoplado a ( Sponsor del Proyecto PDF/HardCo | Una sola
! empaque para presentaciones de o pla Alto | Push Proveedo | 2P Y Privada
Proyecto acoplado 2.1 | requisitos Director de Proyecto py vez
170y 400 gramos r
a entes de S
requisitos control ) Paq
entes de
control
Manuales Manuales de procesos y
de L A -
procedim proced_lmlentos ad_mlnls}ratlvos y Procedlm_lent
Ejecucion del | ientos ?_peratl_vos contenulendo 0s 12.]% Operativos Al Push JDG Sponsor del Proyecto PDF/HardCo | Unasola PUbli
Proyecto operativo lineamientos y reglamentos 22 1Y, . 0 us Services | Operadores py vez ublica
s identificados por el proveedor JDG | =~ | administrativ
Yo Services en el informe de os disefiados
administr L -
. requisitos legales y sanitarios.
ativos
Informe
de Informe de resultado de pruebas Comunicacié
. L U 1.3. | Informe de
Ejecucion del | culminaci | internas L n . . PDF/HardCo | Unasola -
! L 1.3. | culminacion | Alto | . Rightek | Director de Proyectos Publica
Proyecto on de Informe de culminacion de interpersonal py vez
3 de desarrollo
desarroll | desarrollo (cara a cara)

0
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Informacion 1D B Método de . Frecuencia Nivel de
Proporciona | Formato Contenido ED EDT it Comunicaci RETHILES Grupo Receptor el te privacid
Detal . ble o0 Tecnologia | Comunicac
da T on iy ad
le 10n
Informe
con
Ejecucion del resultado | Informe final de resultados de 1.3. | Puestaen . Sponsor del Proyecto PDF/HardCo | Unasola -
de puesta | pruebas - Alto | Push Rightek - Publica
Proyecto - 1.4 | produccion Director de Proyectos py vez
en Informe de puesta en produccién
producci
on
Informe
?:;ulta do Informe de incidentes presentados
Ejecucion del y resueltos durante el periodo de 1.3. | Estabilizacié | Medi . Sponsor del Proyecto PDF/HardCo | Una sola -
de la - - - Push Rightek - Publica
Proyecto estabiliza monitoreo del sistema de gestion 15 |n 0 Director de Proyectos py vez
2 de pedidos via web
cion del
sistema
Egmpos Equipos de Comunicacié
Ejecucion del computo Instalacion de equipos de computo | 1.3. COMDULO Medi | n Riahtek | Sponsor del Provecto PDF/HardCo | Una sola publica
Proyecto P y servicio de hosting 1.2 serviF:: iosy 0 interpersonal g P Y py vez
y oo (cara a cara)
servicios
Informe
. . .. | Consultor
con Informe con reglas comerciales Comunicacio Neqocios
Ejecucion del | esquema | propuestas 1.3. | Esquema de n g PDF/HardCo | Una sola -
. . . . Alto |. & Sponsor del Proyecto Publica
Proyecto de Informe con instructivo de calculo |2 comisiones interpersonal Estrategia py vez
comision | de comisiones (cara a cara) s 9
es
Informe | Informe con propuesta de
con candidatos para sub-contratar. Este
- N - Informe con
propuesta | informe contedra las evaluaciones d s |
. . de efectuadas a los candidatos pre- propyesta € Comunicacio. | Consultor
Ejecucion del . . g 1.3. | candidatos n RPStrateg PDF/HardCo | Unasola -
candidato | seleccionados indicando la Alto |. . Sponsor del Proyecto Publica
Proyecto ) . 3 para sub- interpersonal | ic&Consu py vez
S para puntuacion por cada competencia .
. contratar (caraacara) |Iting
sub- requerida Contratos
contratar | Plantillas de contratos listo para

Contratos

firma
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Informacion 1D B Método de . Frecuencia Nivel de
Proporciona | Formato Contenido ED EDT it Comunicaci RETHILES Grupo Receptor Metodolog[a te . privacid
Detal . ble o0 Tecnologia | Comunicac
da T | on iy ad
e ion
. .. | Consultor
. . Matriz de . - Lo . Comunicacio Negocios
Ejecucion del - Matriz con perfil identificado de 1.4. | Perfil de n PDF/HardCo | Unasola .
perfil de . - : Alto |. & Sponsor del Proyecto Privada
Proyecto - los clientes de la microempresa 1 clientes interpersonal . py vez
clientes Estrategia
(cara a cara) s
Consultor
. . Manual | Instructivo de elaboracion de Negocios Sponsor del Proyecto
Ejecucion del g 1.4. | Manual de Director de Proyectos PDF/HardCo | Una sola -
de reportes de analisis de ventas Alto | Push & Publica
Proyecto revortes | Plan de accion 2 reportes Estratedia Vendedores sub- py vez
P s 913 | contratados
Informe
con Informe con propuesta de
resultado | candidatos para cubrir el cargo de Seleccion y
de la Jefe de MKT y Ventas. Este contratacion
seleccion | informe contendra los resultados Jefe de MKT s
- 1.5. Comunicacié | Consultor
. . de las evaluaciones a los y Ventas
Ejecucion del . - . 1 n RPStrateg PDF/HardCo | Una sola -
contrataci | candidatos pre-seleccionados Contrato Alto |. . Sponsor del Proyecto Publica
Proyecto Z S ” 1.5. interpersonal | ic&Consu py vez
on Jefe indicando la puntuacion por cada 5 laboral (caraacara) | Itin
de MKT | competencia requerida firmado con g
y Ventas candidato
Plantilla | Plantilla final del contrato listo seleccionado
de para firma
contrato
Organigr Consultor
Ejecucion del | ama Organigrama actualizado con 1.5. | Organigrama | Medi RPStrateg | Sponsor del Proyecto PDF/HardCo | Una sola -
. - Pull . Publica
Proyecto actualiza | nuevo cargo 3 actualizado | o ic&Consu | Operadores py vez
do Iting
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Informacion ID SRl Método de . Frecuencia Nivel de
Proporciona | Formato Contenido ED EDT it Comunicaci RETHILES Grupo Receptor el te . privacid
Detal . ble o0 Tecnologia | Comunicac
da T on iy ad
le 10n
Capacitacion
. procesos
_Capacnac CRM
lones Capacitacion
nuevos 1.6. P
procesos
procesos 1 -
. comerciales
Capacitac L6 Capacitacion Consultor
i6n a Entrenamiento al personal de la 2 roF::esos Negocios Jefe de Marketing y Ventas
Ejecucion del | vendedor microempresa en Ipos NUEVOS 1.6. R/Iarketin Alto Comunicacié & g Sponsor del Proyecto Presentacione | Una sola publica
Proyecto es rocesosp 3 Ca acitagién n pablica Estratedia Vendedores (2) sub- S vez
Capacitac P 1.6. P 913 | contratados
t a vendedores S
i0n para 5
desarroll 1,6, | Sub-
o 8. " | contratados
reporteria Capacitacion
P para analisis
de ventas
de reportes
de ventas
Capacitac . . Jefe de Marketing y Ventas
. . = Entrenamiento en el manejo del s L .
Ejecucion del | ion . - 1.6. | Capacitacion Comunicacio | . Sponsor del Proyecto Presentacione | Una sola -
- nuevo sistema web de gestion de . Alto - Rightek Publica
Proyecto sistema . 4 sistema web n publica Vendedores (2) sub- S vez
pedidos
web contratados
Capacitac
i6n sobre Capacitacion
normales sobre
tributaria Induccion sobre procesos 1.6. | normales
Ejecucion del | sy S - P - 6 tributarias y Comunicacié | JDG Jefe de Marketing y Ventas | Presentacione | Una sola -
administrativos y operativos Alto P . Publica
Proyecto laborales disef 1.6. | laborales n publica Services | Operadores S vez
. iseflados L
Capacitac 7 Capacitacion
i6n sobre sobre normas
normas sanitarias

sanitarias
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Informacion 1D B Método de . Frecuencia Nivel de
Proporciona | Formato Contenido ED EDT it Comunicaci RETHILES Grupo Receptor Metodolog[a te . privacid
Detal . ble o0 Tecnologia | Comunicac
da T on iy ad
le 10n
Informes S Sesiones ,
de Comunicacio Director informativas Segun lo
Seguimiento Cronograma de reuniones 1.7. | Monitoreo y n interactiva Miembros del Equipo de establecido -
avances Alto - de de Publica
del Proyecto Informe de avance del proyecto 3 Control (reunion Proyecto . . |enel
del . Proyectos equipo/reunio
presencial) cronograma
proyecto nes grupales
. -Documentacion del proyecto Director
g:g":cfgl g;fgiré?fe -Lecciones Aprendidas 4111 ::?:?r:ame de Alto | Push de Sponsor del Proyecto PDF/HardCo \L/Jenza sola Publica
y -Informe de Resultados ' Proyectos Py
Comunicacio Director
Cierre del Actade | Transferencia formal de entregable | 1.7. | Acta de Medi | n de Sponsor del Provecto PDF/HardCo | Una sola Privada
Proyecto cierre Acta de cierre del proyecto 4.2 |cierre 0 interpersonal Proyectos P Y py vez

(cara a cara)
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EDT Nombre de tarea Duracion Comienzo Fin Costo
Revisidn flujo de sub-procesos
1.1.1.1.1.4 | y proceso general 4 hrs vie 7/2/20 17:00 | lun 10/2/20 11:00 | $56,00
Revision flujo de sub-procesos
1.1.1.2.1.4 | y proceso general 4 hrs mié 26/2/20 15:00 | mié 26/2/20 19:00 | $56,00
Revision flujo de sub-procesos
1.1.1.3.1.4 | y proceso general 6,5 hrs vie 13/3/20 16:00 |lun 16/3/20 19:00 | $96,00
1.1.2.1.7 Aprobacion manual 4 hrs mar 31/3/20 15:00 | mar 31/3/20 19:00 | $116,00
1.1.2.2.7 Aprobacion manual 4 hrs jue 9/4/20 9:00 jue 9/4/20 13:00 | $116,00
1.1.2.3.7 Aprobacién manual 2 hrs vie 17/4/20 9:00 | vie 17/4/2011:00 | $58,00
1.2.1.15 Revision de informe 2 hrs vie 28/2/20 9:00 | vie 28/2/2011:00 | $50,00
1.2.1.2.6 Revision del informe 4 hrs mié 4/3/20 15:00 | mié 4/3/20 19:00 | $120,00
12215 Revision de disefio e informe 3hrs mar 10/3/20 9:00 | mar 10/3/20 12:00 | $15,00
1.2.2.2.8 Aprobar manuales 4 hrs vie 20/3/20 15:00 | vie 20/3/2019:00 | $20,00
Aprobacion documento disefio
1.3.1.1.1.5 | por Sponsor de Proyecto 0,5 hrs vie 13/3/20 18:00 | vie 13/3/20 18:30 $7,50
13.1.1.25 Aprobar documento 1hr mié 18/3/20 16:30 | mié 18/3/20 17:30 | $20,00
1.3.1.2.24 Aprobacion de informe 1hr mié 25/3/20 16:30 | mié 25/3/20 17:30 | $15,00
Aprobacién informes de
resultados de pruebas y culminacion de
1.3.1.3.3.6 | desarrollo 1hr lun 27/4/20 15:30 | lun 27/4/20 16:30 | $20,00
13.14.16 Aprobacion documento 2 hrs mié 29/4/20 17:30 | jue 30/4/20 9:30 $40,00
1.3.14.25 Aprobar plan de pruebas 1lhr lun 4/5/20 16:30 | lun 4/5/20 17:30 $10,00
Aprobacién informes de
resultados de pruebas y culminacion de
1.3.1.4.3.7 | desarrollo 1hr lun 11/5/20 11:30 | lun 11/5/20 12:30 | $25,00
1.3.15.23 Aprobacion de informe 1hr lun 15/6/20 12:00 | lun 15/6/20 13:00 | $10,00
13214 Revision de informe 3 hrs mar 21/4/20 9:00 | mar 21/4/20 12:00 | $57,00
13224 Aprobacioén instructivo 1hr jue 23/4/20 18:00 | jue 23/4/20 19:00 $5,00
1.3.3.2.3 Aprobacién de contrato 1hr lun 4/5/20 17:00 | lun 4/5/20 18:00 $5,00
14116 Aprobacion de informe 1hr lun 4/5/20 16:00 | lun 4/5/20 17:00 $29,00
14123 Aprobacion de matriz 1hr mié 6/5/20 11:00 | mié 6/5/20 12:00 $5,00
14217 Aprobacion de instructivo 1hr lun 11/5/20 18:00 | lun 11/5/20 19:00 $5,00
Aprobacion de documento "Plan
1.4.2.2.6 |de Accion” 4 hrs mar 19/5/20 10:00 | mar 19/5/20 16:00 | $20,00
1523 Aprobacion de contrato 3 hrs lun 1/6/20 11:00 | lun 1/6/20 16:00 $15,00
1532 Aprobacién organigrama 2 hrs mar 2/6/20 12:00 | mar 2/6/20 16:00 | $36,00
Aprobar informe de
1.6.1.4.4 | evaluaciones de capacitaciones 2 hrs mié 10/6/20 10:30 | mié 10/6/20 12:30 | $10,00
Aprobar informe de
1.6.2.4.4 | evaluaciones de capacitaciones 1hr jue 18/6/20 10:30 | jue 18/6/20 11:30 | $29,00
Aprobar informe de
1.6.3.4.4 | evaluaciones de capacitaciones 1hr vie 26/6/20 9:00 | vie 26/6/20 10:00 | $29,00
Aprobar informe de
1.6.4.4.4 | evaluaciones de capacitaciones 1hr jue 2/7/20 18:00 | jue 2/7/20 19:00 $15,00
Aprobar informe de
1.6.5.4.4 | evaluaciones de capacitaciones 1hr vie 10/7/20 10:30 | vie 10/7/2011:30 | $29,00
Aprobar informe de
1.6.6.4.4 | evaluaciones de capacitaciones 1hr vie 17/7/20 9:00 | vie 17/7/20 10:00 | $20,00
Aprobar informe de
1.6.7.4.4 | evaluaciones de capacitaciones 1hr vie 27/3/20 17:00 | vie 27/3/20 18:00 | $20,00
Aprobar informe de
1.6.8.4.4 | evaluaciones de capacitaciones 1hr vie 24/7/20 11:00 | vie 24/7/2012:00 | $19,00
17111 Definir objetivos del proyecto 1hr jue 2/1/20 9:00 jue 2/1/20 10:00 $10,00
Aprobar Plan de Gestion de
1.7.2.1.7.7 | Comunicacién 1hr jue 16/1/20 12:00 | jue 16/1/2013:00 | $11,00
1.73.2.1 Informe de avance 1 2 hrs vie 17/1/209:00 | vie 17/1/2011:00 | $12,00
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EDT Nombre de tarea Duracién Comienzo Fin Costo
1.7.3.2.2 Informe de avance 2 2 hrs vie 31/1/20 9:00 | vie 31/1/20 11:00 | $12,00
1.7.3.2.3 Informe de avance 3 2 hrs vie 14/2/20 9:00 | vie 14/2/2011:00 | $12,00
17324 Informe de avance 4 2 hrs vie 28/2/20 9:00 | vie 28/2/2011:00 | $12,00
1.7.3.25 Informe de avance 5 2 hrs vie 13/3/209:00 | vie 13/3/20 11:00 | $12,00
1.7.3.2.6 Informe de avance 6 2 hrs vie 27/3/20 9:00 | vie 27/3/20 11:00 | $12,00
1.7.3.2.7 Informe de avance 7 2 hrs vie 24/4/20 9:00 | vie 24/4/2011:00 | $12,00
1.7.3.2.8 Informe de avance 8 2 hrs vie 8/5/20 9:00 vie 8/5/20 11:00 $12,00
1.7.3.2.9 Informe de avance 9 2 hrs vie 22/5/20 9:00 | vie 22/5/2011:00 | $12,00
1.7.3.2.10 Informe de avance 10 2 hrs vie 12/6/20 9:00 | vie 12/6/20 11:00 | $12,00
1.7.3.2.11 Informe de avance 11 2 hrs vie 26/6/20 9:00 | vie 26/6/20 11:00 | $12,00
1.7.3.2.12 Informe de avance 12 2 hrs vie 17/7/209:00 | vie 17/7/2011:00 | $12,00
1.74.2.3 Revisar acta de cierre 1hr mar 28/7/20 9:00 | mar 28/7/20 10:00 | $15,00




Anexo 22 Parametro software @Risk

Riesgo

Probabilidad

Se materializa
riesgo (No =0; SI
1)

Costo paguetes.

Tiempo (cias)

Impac

o ($)

(Tiempo)
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%6 Minimo

% Probable

% Maximo

$ Minimo

$ Probable

$ Maximo

\Valor

% Minimo

%6 Probable

% Maximo

Minimo (dias)

Probable
(dias)

Maximo
(dias)

R1

La posibilidad de efectuar un
deficiente levantamiento de
requerimientos de los interesados del
proyecto

8.228,50

69,47

10%

15%

25%

$

822,85

$

1.234,28

$

2.057,13

1.302,85

8%

23%,

10,4

R2

La posibilidad de liberar al ambiente
productivo un sistema con un disefio
técnico deficiente que impacte
negativamente en su funcionamiento

3.492,00

41,77]

15%

20%

$

349,20

s

523,80

$

698,40

523,80

15%

17%

R3

La posibilidad de fuga de informacion
de clientes

4.634,50

51,21

3%

10%

$

139,04

$

231,73

$

463,45

254,90

3%

5%

10%

10%

R

ES

La posibilidad de no disponer de
mano de obra calificada para el
desarrollo de los entregables del
proyecto

22.448,50

20%

$

2.244,85

s

3.367,28

$

4.489,70

3.367,28

10%

15%

20%,

20%

R

kil

La posibilidad de efectuar una
estimacion deficiente de tiempo para
el Software a desarrollar

3.857,00

10%

15%

269,99

s

385,70

@

578,55

398,56

7%

R

£

La posibilidad que el servicio de
hosting contratado presente fallas en
la operaci6n, causando que el sistema
Web no esté operativo y por ende
existan menores ventas

762,00

10%

15%

s

76,20

114,30

78,74

15%

R7

La posibilidad que el material de
capacitaci6n a entregar a los.
asistentes esté incompleto o con
errores

6639,5

7%

199,19

331,98

464,77

331,98

5%

R

®

La posibilidad del incumplimiento en
el plan de capacitacion por ausencia
del personal

3517

3%

7%

250,15

350,21

250,15

5%

R

©

La posibilidad que el proveedor JDG
Services no realice un levantamiento
de la totalidad de requerimientos que
lo entes reguladores exigen a las
fabricas de fideos tener para estar
regulados ante el Estado

3.714,00

32,13

10%

15%

17%

371,40

557,10

@

631,38

538,53

15%

20% |

30%.

La posibilidad de escasa penetracion
de la marca en el mercado
Guayaquilefio, lo que causa bajas
ventas

443

10%

15%

22,15

66,45

5%

15%

La posibilidad del incremento de los
costos del proyecto por efecto de
politicas monetarias del gobierno, lo
que puede ocasionar extension del
periodo de retorno de la inversion

443

5%

10%

15%

2215

66,45

10% |

15%

Retrasos en el pago a los proveedores

7%

15%

19,00

28,50

19,63

7%

10%

15%

Total

Total

6,05665

0,588

12,73616667|

6.05665)

2,577166667|

24,07333333|

4,574566667 |

0,710933333|

2,539

1,7585

6,69375|

0,588]

0,588

0,2325]




Anexo 23 Matriz de gestion de riesgos
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Descripcion del Riesgo (Metalenguaje) Proba
Trigge bilida | Impacto Calif.
Cad. Causa Riesgo Efecto Categoria Causa Raiz r EDT Afectado d Severidad | Riesgo
1.1.1.1.1 Diagrama de flujo del proceso
1.1.1.2.1 Diagrama de flujo del proceso
+ ReDrocesos 1.1.1.3.1 Diagrama de flujo del proceso
La ara gom letar 1.2.1.1 Informe resultados identificacion
osibilidad IIoos P Retraso requerimientos legales
+Omision de P L 1.2.1.2 Informe anélisis priorizacion
requisitos de efectuar | requerimientos senla requisitos legales
+Requisitos no un de for_ma Requerimiento fa,probac 1.3.1.1.1 Documento de Disefio Funcional
deficiente | apropiada. L ion de Py
detallados . - s definidos con ... | 1.3.1.1.2 Documento de Disefio Técnico
levantamien | + Extension de . - requisit -
R1 | +Poco . Gestion ambiguedades 1.3.2.1 Reglas comerciales 0,3 0,8 ALTA
. . to de tiempo en el 0s por ; .
involucramiento de requerimien | cronoarama y de forma arte 1.3.2.2 Instructivo para calculo de
personal clave tog de los + Incrgemento en limitada (Fj)e los comisiones
+Ausencia de interesados | los costos del interesa 1.3.3.1 Informe con propuesta de candidatos
interesados claves. 1.4.1.1 Informe resultados de la
del proyecto dos investigacion de mercado
proyecto :Oﬁng:fggtéles 1.4.2.1 Instructivo elaboracion reportes
1.5.1 Informe con propuestas de candidatos
1.7.1.1 Acta de Constitucion del Proyecto
1.7.2.1.2 Plan Gestion de Requisitos
La 1.3.1.1.1 Documento de Disefio Funcional
posibilidad 1.3.1.1.2 Documento de Disefio Técnico
de liberar al | +Re-trabajos 1.3.1.3.1 Desarrollo culminado en ambiente
+Ausencia de ambiente para corregir calidad
estandares técnicos | productivo | errores en el +No Pruebas | 1.3.1.3.2 Plan de pruebas internas
de desarrollo de un sistema | desarrollo del con 1.3.1.3.3 Informe de culminacion de
contemplar .
software conun software estandares usuario | desarrollo
R2 | +Ausencia de disefio +Incremento en | Técnico - S 1.3.1.4.1 Plan de puesta en produccion 0,5 0,8 MEDIO
o . o técnicos de - .
revisiones técnicas | técnico los costos del finaliza | 1.3.1.4.2 Plan de pruebas con usuarios
; - desarrollo de -
+Ausencia de deficiente | proyecto software dasen |finales
pruebas con que impacte | +Incremento en error 1.3.1.4.3 Informe de puesta en produccion
usuarios negativame | el tiempo del 1.7.2.1.3 Plan Gestion del Cronograma
nte en su proyetos 1.7.2.1.4 Plan de Gestion de Costos
funcionami 1.7.2.3.2 Linea base de cronograma

ento.

1.7.2.3.3 Linea base de costo
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Descripcion del Riesgo (Metalenguaje) Proba
Trigge bilida | Impacto Calif.
Cad. Causa Riesgo Efecto Categoria Causa Raiz r EDT Afectado d Severidad | Riesgo
;;?;'r?é:ss de +No 1.3.1.1.1 Documento de Disefio Funcional
- 1.3.1.1.2 Documento de Disefio Técnico
ente existe . .
1.3.1.3.1 Desarrollo culminado en ambiente
+Accesos no reguladores aprobac :
. - ) calidad
autorizados al +Pérdida de +No ion del .
. - 1.3.1.3.2 Plan de pruebas internas
sistema imagen contemplar Docum S
La . 1.3.1.3.3 Informe de culminacion de
+Desarrollo del ibilidad reputacional aspecto de ento d I
sistema con bugs POSIDINCAT 1 || ncremento de | ., . seguridad de la | Técnic esarrolio .
R3 +No considerar de fuga de costos del Técnico informacion al | o por 1.3.1.4.1 Plan de puesta en produccion 0,3 0,2 0,060 | BAJA
informacion P 1.3.1.4.2 Plan de pruebas con usuarios
aspectos de . proyectos por momento de parte -
h de clientes - finales
seguridad en el reparacion de desarrollar el | del 1.3.1.4.3 Informe de puesta en produccion
desarrollo del defectos sistema Directo | "5, €p P
L 1.7.2.1.3 Plan Gestion del Cronograma
software +Alteracion de r de i
) L 1.7.2.1.4 Plan de Gestion de Costos
la informacion Proyect .
de ventas y de os 1.7.23.2 L[nea base de cronograma
i 1.7.2.3.3 Linea base de costo
clientes
+Existe
rotacié
n del
+Proveedor . La - persona | 1.1 Disefio de procesos Marketing, CRM y
contratado no tiene | posibilidad .
la experiencia de no : i Comgrual_e’s .
necesaria para el disnoner de +Métri | 1.2 Situacion legal regularizada
P P +Incremento de +Existe un casde |1.3 Disefio Esquema de Integracion
proyecto mano de . L - S e
- costos y tiempo deficiente calidad | 1.4 Disefio procesos analisis de ventas
_+N0 existe . obr_a_ del proyecto . proceso de de 1.5 Seleccién y contratacion Jefe de MKT y
R4 | involucramiento del | calificada : Técnico leccit ’ 0,3 0,4 0,120 | MEDIA
Sponsor en la para el debido a seleccion de entrega | Ventas -
o reparacion de personal para | blesno |1.7.2.1.3 Plan Gestion del Cronograma
seleccion de desarrollo i
defectos el proyecto se 1.7.2.1.4 Plan de Gestion de Costos
proveedores de los it
. alcanza | 1.7.2.1.6 Plan de Gestion de Recursos
+Rotacion de entregables inea base d
ersonal clave del del n 17232 Ll’nea ase de cronograma
P +Retras | 1.7.2.3.3 Linea base de costo
proyecto proyecto
osen el
cronogr

ama
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Descripcion del Riesgo (Metalenguaje) Proba
Trigge bilida | Impacto Calif.
Cad. Causa Riesgo Efecto Categoria Causa Raiz r EDT Afectado d Severidad | Riesgo
+Ausencia de
estandares para
e'stlmacmn de +Retrasos en la
tiempo de . o
ejecucion del
desarrollo de La royecto debido +Incre
software posibilidad proyecto ¢ . . 1.3.1.3.1 Desarrollo culminado en ambiente
. a extension del +Dimensiona | mento .
+Estandares de de efectuar tiembo para miento en el calidad
estimacion de una 1€Mpo p - . 1.3.1.3.2 Plan de pruebas internas
desarrollo de estimacion liberar el . deficiente de | tiempo 1.3.1.3.3 Informe de culminacion de
R5 . software en Técnico esfuerzoy de e 0,5 0,4 0,200 | MEDIA
software no se deficiente . e desarrollo
. - ambiente actividades del | desarro .
aplican de tiempo roductivo desarrollo de | 1o del 1.3.1.4.1 Plan de puesta en produccion
correctamente para el Elncremento Software rovect 1.3.1.4.2 Plan de pruebas con usuarios
+Ineficiencias en Software a costos del g Y finales
los trabajos de desarrollar rovecto 1.3.1.4.3 Informe de puesta en produccion
planificacion de los ERgtraba'os 1.7.2.1.3 Plan Gestion del Cronograma
tiempos de J 1.7.2.1.4 Plan de Gestion de Costos
desarrollo por parte 1.7.2.3.2 Linea base de cronograma
del proveedor 1.7.2.3.3 Linea base de costo
La +Pérdida de
posibilidad | ventas por
que el caidas del +Repor
+Ausencia de SLA | servicio de | sistema P
- - g te de
para el servicio de | hosting +Pérdida de caidas
hosting contratado | imagen .
L . +No existen enel
+Afectacion en la presente reputacional por .
disponibilidad por | fallasenla | quejas de SLAen los sistema . .
caidas en los operacion. | usuarios sobre servicios debido |1.3.1.2.2 Hosting adquirido
R6 . p ' - Técnico proporcionado |a 1.7.2.1.4 Plan de Gestidn de Costos 0,3 0,2 0,060 | BAJA
servidores del causando el sistema .
s por el demora | 1.7.2.3.3 Linea base de co
proveedor que el +Incremento en
. . proveedorde |enel
+Ausencia de sistema el costo del .
. . hosting procesa
redundancia en los | web no esté | proyecto por re- miento
servicios del operativoy | ejecucion de
o de los
proveedor por ende actividades de d
. atos
existan volver a poner
menores en operatividad

ventas

el sistema
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Descripcion del Riesgo (Metalenguaje) Proba
Trigge bilida | Impacto Calif.
Cad. Causa Riesgo Efecto Categoria Causa Raiz r EDT Afectado d Severidad | Riesgo
+ Material no
disponible a tiempo | La +Evalu
para las posibilidad | +Personal no acion 1.6.1.2 Material de capacitacion
capacitaciones que el capacitado de los | 1.6.2.2 Material de capacitacion
+Ausencia de material de | correctamente . asistent | 1.6.3.2 Material de capacitacion
- o +Material de . Lo
seguimiento por capacitacio | +Retraso en el o esalas |1.6.4.2 Material de capacitacion
parte del Director n a entregar | cronograma por - capacitacion capacit | 1.6.5.2 Material de capacitacion
R7 - - Gestion no se elabora - PO . S 0,5 0,2 0,100 | MEDIA
de Proyectos para el | a los re-ejecuciones aciones | 1.6.6.2 Material de capacitacion
- . - adecuadament | .. . S
cumplimiento de las | asistentes de actividades e en calidad tiene 1.6.7.2 Material de capacitacion
actividades del esté +Incremento de califica | 1.6.8.2 Material de capacitacion
proyecto incompleto | costos por re- cién 1.7.2.1.4 Plan de Gestion de Costos
+No existe capital | o con trabajos menor | 1.7.2.3.3 Linea base de costo
para el material de | errores a70

la capacitaciones




R8

+Aprobacion de
permisos laborales
emergentes.

+No se completa el
contenido para cada
sesion.

+Registro de
vacaciones no
contempladas en el
cronograma de
capacitaciones

La
posibilidad
del
incumplimi
ento en el
plan de
capacitacio
n por
ausencia
del personal

- Bajo nivel de
aprendizaje por
parte de los
participantes.
-Resultado de
evaluaciones
por debajo del
promedio
esperado
+Personal no
competente por
ende no se
cumplen
objetivos de
ventas

Ténico

+Personal no
disponible
para las
capacitaciones

+Lista
de
asistent
esalas
capacit
aciones
incomp
leta

1.6.1.1 Plan de capacitacion

1.6.1.3 Personal capacitado procesos CRM
1.6.1.4 Informes resultados evaluacion al
personal

1.6.2.1 Plan de capacitacion

1.6.2.3 Personal capacitado procesos
comerciales

1.6.2.4 Informes resultados evaluacion al
personal

1.6.3.1 Plan de capacitacion

1.6.3.3 Personal capacitado procesos
Marketing

1.6.3.4 Informes resultados evaluacion al
personal

1.6.4.1 Plan de capacitacion

1.6.4.3 Personal capacitado

1.6.4.4 Informes resultados evaluacion al
personal

1.6.5.1 Plan de capacitacion

1.6.5.3 Vendedores capacitados

1.6.5.4 Informes resultados evaluacion al
personal

1.6.6.1 Plan de capacitacion

1.6.6.3 Personal administrativo capacitado
en normas tributarias y laborales

1.6.6.4 Informes resultados evaluacion al
personal

1.6.7.1 Plan de capacitacion

1.6.7.3 Personal operativa capacitado en
normas sanitarias

1.6.7.4 Informes resultados evaluacion al
personal

1.6.8.1 Plan de capacitacion

1.6.8.3 Capacitacion para interpretacion de
reportes

1.6.8.4 Informes resultados evaluacion al
personal

1.7.2.1.4 Plan de Gestién de Costos
1.7.2.3.3 Linea base de costo

0,5

0,2

0,100

457

MEDIA
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Descripcion del Riesgo (Metalenguaje) Proba
Trigge bilida | Impacto Calif.
Cad. Causa Riesgo Efecto Categoria Causa Raiz r EDT Afectado d Severidad | Riesgo
+No existe
cumplimiento
de objetivos de
La ventas debido a
posibilidad | que la
que el microempresa
+Proveedor proveedor | no puede
. JDG expandirse al
contratado sin . .
experiencia en el Services no | mercado de Listado
meprcado realice un | Guayaquil por de
+Inoportunidad en levantamien | falta de requisit
los SE uimientos del todela regularizacion +Proveedor no | os de
Directgor de totalidad de | ante algun ente cuenta con los
R9 Provectos a las requerimien | de control Ténico experiencia en | interesa 0,3 0,4 0,120 | MEDIA
actiil/idades del tosque lo | +Retrasos en la el servicio que | dos del
roveedor entes ejecucion del ofrece proyect
EProvee dor no reguladores | proyecto debido 0no es
cumole lo exigen a las | a extension del aproba |1.2.1.1 Informe resultados identificacion
esti F:JIado enel fabricas de |tiempo para da requerimientos legales
con?rato fideos tener | culminacion de 1.2.1.2 Informe analisis priorizacion
paraestar | actividades del requisitos legales
regulados | proveedor 1.2.2.2 Procedimientos operativos y
ante el +Incremento administrativos disefiados
Estado. costos del 1.7.2.1.3 Plan Gestion del Cronograma
proyecto por 1.7.2.1.4 Plan de Gestidn de Costos
reparacion de 1.7.2.3.2 Linea base de cronograma
defectos 1.7.2.3.3 Linea base de costo
La o +No existe Ventas
. posibilidad L reales
+Proyecciones de de escasa cumplimiento menore
ventas no acordes a .. | de objetivos de . L
la realidad de I penetracion ventas _ Estrategla salas |[1.7.1.1 Actade Constl_tyuon del Proyecto
R10 . de la marca . Comercial comercial proyect | 1.7.2.1.4 Plan de Gestion de Costos 0,3 0,2 0,060 | BAJA
economia +Extension del . .
- . en el - errénea adas en |1.7.2.3.3 Linea base de costo
+Precio superiores mercado periodo de el
al mercado local . recuperacion de
Guayaquile lai e docume
~ a inversion
fio, lo que nto
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Descripcion del Riesgo (Metalenguaje) Proba
Trigge bilida | Impacto Calif.
Cad. Causa Riesgo Efecto Categoria Causa Raiz r EDT Afectado d Severidad | Riesgo
causa bajas caso de
ventas negocio
La
posibilidad
del
incremento
de los
costos del
proyecto +Extension del Notific
por efecto | periodo de la Modificacione | aciones
+Gobierno de politicas | recuperacion de sen los de 1.7.1.1 Acta de Constitucion del Proyecto
R11 | incrementa monetarias | la inversion Legislacion | impuestos cambio | 1.7.2.1.4 Plan de Gestion de Costos 0,3 0,2 0,060 | BAJA
impuestos del +Incremento de orientados al | sde 1.7.2.3.3 Linea base de costo
gobierno, lo | presupuesto del incremento impuest
que puede | proyecto 0s SRI
ocasionar
extension
del periodo
de retorno
de la
inversion
La . Ventas
posibilidad +Periodo .d,e reales - .
del recuperacion se acordes 1.3.1.2.2 Hosting adquirido _
L . adelanta a lo 1.3.3.1 Informe con propuesta de candidatos
+Gestion de incremento e alas - .
Atencién al Cliente | de Ia planificado Estrategia proyect 1.3.3.2 Contratos comerciales firmados con
R12 | eficiente demanda de +Increm_ento de Comercial comercial adas en vendedores ., 0,3 0,4 0,120 | MEDIA
+Marca es aceptada | los la capac_u?ad de eficiente el 1.7.2.1.3 Plan Gestlon_QeI Cronograma
en el mercado productos produccién docume 17214 P[an de Gestion de Costos
de la +Aumento en nto 1.7.2.3.2 Linea base de cronograma
. participacion de 1.7.2.3.3 Linea base de costo
microempre | - do caso d_e
sa ABC negocio
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Descripcion del Riesgo (Metalenguaje) Proba
Trigge bilida | Impacto Calif.

Caod. Causa Riesgo Efecto Categoria Causa Raiz r EDT Afectado d Severidad | Riesgo

+Variaciones en

montos acordados Retrasos en _ No existe Présta

de pagos al el pago a +Aplazamiento presupuesto mo 1.7.1.1 Acta de Constitucion del Proyecto
R13 | proveedor. los s de actividades | Gestion para el bancari 1'7'2'1 9 Plan de Gestion de Adauisiciones 0,5 0,8 ALTA

-Excesivo tiempos q del cronograma desarrollo de e q

de transferencias proveedores los entregables °

bancarias.




Anexo 24 Plan de Respuesta a Riesgos
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Cod | . Severida
Riesgo Causa d
+0Omisioén de
La posibilidad | requisitos
de efectuar un | +Requisitos no
deficiente detallados
levantamiento | +Poco
de involucramient
requerimientos | o de personal
de los clave
interesados del | +Ausencia de
proyecto interesados
R1 claves.
La posibilidad .
P +Ausencia de
de liberar al ,
. estandares
ambiente .
. técnicos de
productivo un
. desarrollo de
sistema con un
AR software
disefio técnico .
C +Ausencia de
deficiente que o
. revisiones
impacte L
negativamente técnicas
en su +Ausencia de
. . pruebas con
funcionamient .
usuarios
R2 |o.

Calif.
Riesgo

Tipo de
Riesgo

Tipo de
Respuesta

Respuestas Planificadas

Responsable de la
Accién

Fecha

ALTA

Amenaza

Mitigar

+Confirmacion de
requerimientos por cada
interesado clave
+Andlisis de
requerimientos efectuados
con proveedores del
proyecto

+Participacion de talleres
con interesados claves para
adquirir listado de
requisitos.

Director de Proyecto

+En las etapas
de ejecucion
del proyecto

MEDIO

Amenaza

Mitigar

+Incluir el uso del estandar
1SO 12207 por el proveedor
de desarrollo

+Efectuar revisiones
técnicas con el Director de
Proyectos

Rightek S.A.

+En las etapas
desarrollo del
software
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Céd Riesqo Causa Severida Calif. Tipo de Tipo de Respuestas Planificadas Responsable de la
9 d Riesgo Riesgo Respuesta P Accibn Fecha
+Accesos no +Aprobacién del
autorizados al documento de disefio
sistema técnico por Director de
. +
La posibilidad dl3|e§arrollo P:oyecto ]
de fuga de el sistema con N +Incorporar casos de
: - bugs 0,060 BAJA Amenaza Mitigar pruebas relacionadas a la
informacion de . . . ”
clientes +No considerar seguridad de la informacién
aspectos de en el Informe de Pruebas +En las etapas
seguridad en el internas y con usuarios de disefio y
desarrollo del finales, y que se aprobado desarrollo del
R3 software por Director de Proyectos | Rightek S.A. sistema
+Definir en conjunto con el
Sponsor y Director de
Proyectos, una matriz de
competencias para cada
+Proveedor proveedor del proyecto
+Al momento de contratar
contratado no -
. al proveedor solicitar
tiene la ortafolio de casos de
La posibilidad | experiencia por .
. . éxitos anteriores para el
de no disponer | necesaria para L
servicio contratado
de mano de el proyecto
- . . N ,
obra calificada . No existe . 0,120 MEDIA Amenaza Mitigar Se estableceran
para el involucramient e
adicionalmente estos (3)
desarrollo de | o del Sponsor .
- controles para mitigar las
los entregables | en la seleccion .
causas del riesgo R4,
del proyecto de proveedores X L
iy debido a que es el principal
+Rotacién de .
riesgo del proyecto
personal clave |
del proyecto Controles €3
1.- El Director de Proyecto
semanalmente medira, a
través del indice de
desempefio del cronograma +Precontractu
R4 (SPI), el avance del trabajo | Director de Proyecto | al
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Cod

Riesgo

Causa

Severida
d

Calif.
Riesgo

Tipo de
Riesgo

Tipo de
Respuesta

Respuestas Planificadas

Responsable de la
Accién

Fecha

de los proveedores y
enviara los resultados al
Sponsor para analizar y
plantear acciones
correctivas en caso de
incumplimiento del
cronograma.

2.- El Director de Proyectos
previo a seleccionar a los
proveedores aplicara una
matriz de competencias con
la finalidad de escoger al
que cumpla con al menos el
95% de los criterios
establecidos en esta matriz.
3.- El Director de Proyectos
guincenalmente ejecutara
sesiones de capacitacion al
equipo de proyecto
buscando cerrar las brechas
en las competencias (del
personal) requeridas para el
proyecto.

R5

La posibilidad
de efectuar una
estimacion
deficiente de
tiempo para el
Software a
desarrollar

+Ausencia de
estandares para
estimacion de
tiempo de
desarrollo de
software
+Estandares de
estimacion de
desarrollo de
software no se

0,200

MEDIA

Amenaza

Mitigar

+Al momento de contratar
al proveedor solicitar
portafolio de casos de
éxitos anteriores para el
servicio contratado
“+Incluir el uso del estandar
1SO 12207 por el proveedor
de desarrollo

+ Realizar revisiones
detalladas de tiempo con el

Sponsor del Proyecto

+Precontractu
al

+En las etapas
de ejecucion
del proyecto
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Céd Riesqo Causa Severida Calif. Tipo de Tipo de Respuestas Planificadas Responsable de la
9 d Riesgo Riesgo Respuesta P Accibn Fecha
aplican personal técnico
correctamente responsable.
+Ineficiencias
en los trabajos
de
planificacion
de los tiempos
de desarrollo
por parte del
proveedor
- +Ausencia de
La p05|b|I|t_ja_d SLA parael
que el servicio o
. servicio de
de hosting .
hosting
contratado +Afectacion en
presente fallas la +Contratar un hosting
en la disponibilidad alterno
operacion, pon 0,060 BAJA Amenaza Mitigar +Exigir SLA al proveedor
por caidas en .
causando que . de hosting al momento de
; los servidores
el sistema web contratarlo
! del proveedor +Precontractu
no esté .
operativo v nor +Ausencia de al
P Y POT | -edundancia en +Cuando el
ende existan - .
Menores ventas los servicios riesgo se
R6 del proveedor Director de Proyecto | materialice
+ Material no
La posibilidad | disPonible a .
. | tiempo para las +Entregar los materiales
que el material o
q ... | capacitaciones con 1 semana de
& capacitacion +Ausencia de anticipacion
a entregar a los - 0,100 MEDIA Amenaza Aceptar pact .
X . | sequimiento + Revision del material de
asistentes esté S
- por parte del capacitacién por parte del
incompleto o -
Director de Sponsor de Proyecto
con errores
Proyectos para +En la fase de
R7 el Director de Proyecto | capacitaciones
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Céd Riesgo Causa Severida Calif. Tipo de Tipo de Respuestas Planificadas Responsable de la
d Riesgo Riesgo Respuesta Accibn Fecha
cumplimiento
de las
actividades del
proyecto
+No existe
capital para el
material de la
capacitaciones
+Aprobacion Registro de vacaciones
de permisos aprobadas previo a la
laborales elaboracion del plan de
I emergentes. capacitaciones.
Id_:I posibilidad +No se —Asister]cja confirmada por
: - completa el los participantes
mcumlplllmlegt contenido para 0100 MEDIA A Acent convocados.
ga%r;; tgc?gn ¢ | cada §esién. ' menaza ceptar —Reg_istro dg qs_istgncia
. +Registro de previo a la iniciacion de las
por ausencia - L
del personal vacaciones no capautau_qnes.
contempladas -Aprobacion del plan de
enel capacitaciones por parte del
cronograma de Sponsor del Proyecto. +En la fase de
R8 capacitaciones Director de Proyecto | capacitaciones
La posibilidad | +Proveedor
que el contratado sin
proveedor JDG | experiencia en +Al momento de contratar
Services no el mercado al proveedor solicitar
realice un +Inoportunida portafolio de casos de
Ievantamlgnto den _Io§ 0120| MEDIA Amenaza Mitigar exitos anteriores para el
de la totalidad | seguimientos servicio contratado.
de del Director de +Contratar un auditor para +Precontractu
requerimientos | Proyectos a las validar el informe al
que lo entes actividades del efectuado por el proveedor +Cuando el
reguladores proveedor riesgo se
R9 |exigenalas +Proveedor no Director de Proyecto | materialice
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Céd Riesqo Causa Severida Calif. Tipo de Tipo de Respuestas Planificadas Responsable de la
9 d Riesgo Riesgo Respuesta P Accibn Fecha
fabricas de cumple lo
fideos tener estipulado en
para estar el contrato
regulados ante
el Estado.
La posibilidad | +Proyecciones
de escasa de ventas no
penetracion de | acordes a la +Ajustes en el presupuesto
lamarcaen el realldad,de la 0,060 BAJA Amenaza Escalar _+Eva|uaC|on dgl
mercado economia incremento de jornadas
Guayaquilefio, | +Precio laborales (fines de semana) Cuando el
lo que causa superiores al riesgo se
R10 | bajas ventas mercado local Sponsor del Proyecto | materialice
La posibilidad
del incremento
de los costos
del proyecto
por efecto de
politicas bi +Ultilizar reservas de
monetarias del .+GO erno gestion de riesgos para
. incrementa 0,060 BAJA Amenaza Escalar
gobierno, lo . aquellos paquetes afectados
impuestos
que puede por los costos
ocasionar
extension del
periodo de Cuando el
retorno de la riesgo se
R11 | inversion Sponsor del Proyecto | materialice
La posibilidad | +Gestion de . L
- - +Ajustes en la proyeccion
del incremento | Atencién al
) de ventas
de lademanda | Cliente
L . +Aprovechar la
de los eficiente 0,120| MEDIA Oportunidad Aceptar .
oportunidad
productos de la | +Marca es . Cuando el
. +Incremento del nimero de ;
microempresa | aceptada en el vendedores sub-contratados riesgo se
R12 | ABC mercado Sponsor del Proyecto | materialice
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Céd Riesqo Causa Severida Calif. Tipo de Tipo de Respuestas Planificadas Responsable de la
9 d Riesgo Riesgo Respuesta P Accibn Fecha
+Evaluar la adquisicion de
nueva maquinaria
+Retrsos en la +Busqueda de inversores
Retrasos en el aprobacion del + Negociacion de +Precontractu
pago a los P ALTA Oportunidad Evitar goc Sponsor del Proyecto
préstamo concesion temporal de las al
proveedores . . .
R13 bancario. operaciones por préstamo
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Anexo 25 Modelo de contratacién

Modelo de referencia para Contratacion Directa.

Objeto de

contratacion:

Provision de servicios para la implementacién de procesos para la empresa
Microempresa ABC.

Presupuesto
Referencial
IVA)

(sin

Presupuesto
Referencial
letras):

(en

Codificacion:

Plazo de Ejecucion
(en
calendarios):

dias|.....

dia
S

Contempla
entregas parciales:

Se especificara si se contempla entregas parciales (de

Especificar
: ser el caso)

La ejecucion del

contrato inicia | La fecha de notificacién del anticipo
desde:

Forma de Pago:

Se - otorgara Sj P_orcent 20%

anticipo aje

Descripcion de la
forma de pago:

Se otorgara como anticipo un pago por el valor del 20% del total del
contrato, previo a la suscripcion del contrato y firma de una garantia de
buen uso de anticipo.

El pago del saldo del 80% del valor restante se cancelara de acuerdo al
avance del proyecto en pagos mensuales de acuerdo a los meses de
duracion del contrato.

(\)/f'gr‘igfla de la 30 dias calendario
glrag\%zge;ﬁ del Consultores Individuales
Datos del Proveedor:

Razo6n Social:

RUC:

Localidad a ejecutar la contratacion.-
Provincia: Guayas

Canton: Guayaquil

Direccion de entreg

a de la oferta.-

Provincia:

Guayas

Canton:

Guayaquil

Calle/Avenida/Nu
mero

Referencia:

Aspectos generales.-
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-Los pagos se realizaran a la presentacion de la debida factura comercial, aprobada por el Jefe
y Sponsor de Proyecto.

Observaciones Adicionales:

Multas: Por cada dia de retraso en el cumplimiento de la ejecucidn de las actividades de acuerdo
con el cronograma contratado, se aplicara la multa del Uno por mil, (1 x 1.000), es decir sobre
el porcentaje de las obligaciones que se encuentran pendientes de ejecutarse conforme lo
establecido en el contrato.

Firmas de responsabilidad:

Cl: Cl:

Por la entidad

Contratante Por la Contratista




Anexo 26 Listado de interesados y expectativas
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Identificacion de Interesados

No

Nombre

Empresa y Cargo

Ubicacién

Informacion de
Contacto

Rol General en
Proyecto

Rol Especifico en Proyecto

ID
Expectativa

Expectativa

INTO01

Angel Garcia

Microempresa ABC -
Gerente General

Ecuador -
Guayaquil

Guasmo Norte -
Sur de Guayaquil
045120194

Sponsor del Proyecto

Sponsor del Proyecto

EXP001

Que el pablico conozca
la marca y la recomiende

EXP002

Adgquisicion de una
fuerza de ventas

EXP003

Que la organizacién
cuente con personal
experto en Marketing,
Ventas y Gestion de
Relaciones al Cliente

EXP004

Que la organizacién
posea procesos formales
para ventas, gestion de
relaciones con clientes y
marketing

EXP005

Acceso a un mercado
mas grande de clientes
(Guayaquil)

EXP006

Que la organizacion
tenga un sistema para
recepcion de pedidos de
empaques de fideos via
web

EXPOO7

Que el personal sea
capacitado en el uso de
un sistema de pedidos
via web
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Identificacion de Interesados

No

Nombre

Empresa y Cargo

Ubicacion

Informacion de Rol General en
Contacto Proyecto

Rol Especifico en Proyecto

ID
Expectativa

Expectativa

EXP008

Que la organizacion
tenga documentado los
procesos de ventas,
gestion de relaciones con
clientes y marketing

EXP009

Eliminacion de
dependencia de re-
vendedores

EXPO010

Que la organizacion
pueda efectuar un
analisis de las ventas
efectuadas

EXPO11

Que la organizacion
posea personal
capacitado en procesos
de ventas, gestion de
relaciones con clientes y
marketing

EXP012

Mayor ganancia por
unidad de empaque de
fideo producida y
vendida

EXP013

Que la organizacion
cumpla con los
requisitos legales
pertinentes

EXP014

Poseer un peril de las
caracteristicas y
necesidades de los
clientes

EXP015

Incremento en las ventas
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Identificacion de Interesados

o Sy Informacion de Rol General en - ID .

N Nombre Empresa y Cargo Ubicacion Contacto Proyecto Rol Especifico en Proyecto Expectativa Expectativa
Que los vendedores
contratados bajo

Expols | &Sauema de servicios

prestados sean
capacitados en nuestros
productos

Que el personal sea
capacitado para poder
EXP017 efectuar analisis de
ventas con los
documentos existentes

Que se establezca un
esquema de comisiones

EXPO18 para vendedores sub-
contratados
Generacion de
. . Microempresa ABC - | Ecuador - Guasmo Norte h . . entregables que
INTO02 Xavier Garcia .. | Surde Guayaquil | Director de Proyecto | Director de Proyecto EXP019
Asesor Externo Guayaquil agreguen valor a la
0994466294 L
organizacion
Alto nivel de
. . N Responsable del desarrollo del involucramiento del
INTOo4 | CarlosAlcivar- | Rightek S.A - Lider de | Ecuador - | Hurtado 603y, Proveedor sistema de Gestion de Pedidos EXP020 | personal de la
Consultor 1 Desarrollo Guayaquil Esmeraldas o RN
Web y de capacitacion organizacion en el

proyecto
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Identificacion de Interesados

o e Informacion de Rol General en e ID .
N Nombre Empresa y Cargo Ubicacion Contacto Proyecto Rol Especifico en Proyecto Expectativa Expectativa
Responsable de:
-Desarrollo de procesos
Avenida Francisco Comerciales, Marketing y .
. Alto nivel de
de Orellana. Comerciales. - -
INT005 Consultor 2 Negocios & Estrategias Ecuador - Edificio World Proveedor -Disefio del esquema de EXP021 Ir;\:gél;(;rla(;glle: 1o
9 g Guayaquil | Trade Center Torre comisiones para vendedores, gr anizacion en el
B, Piso 4 Oficina -Disefio del proceso para rcg> ecto
421 andlisis de ventas; y proy
-Elaboracion del perfil de
clientes
Responsable de la identificacion Alto nivel de
AV. 9 DE oo L . .
_ Ecuador - | OCTUBRE 406 Y de re.qmsnos, actugllzqmon de involucramiento del
INT006 Consultor 3 JDG Services Guayaquil | CHILE ED. MU Proveedor politicasy regularizacion de la EXP022 | personal de la
PISO: 6 OF. 506 microempresa ante entes de organizacion en el
control proyecto
, Alto nivel de
RPStrategic&Consulting | Ecuador - Edificio City Saer?g%r;igba:%gfe Igebll\J/Isgrukﬁ?ndEI involucramiento del
INTOO7 Ruth Panchana 9 g . Office Piso 5 Proveedor ngy EXP023 | personal de la
- Gerente General Guayaquil . Ventas y de la subcontratacion R
Oficina 527 organizacion en el
de vendedores
proyecto
Evaluaciones a varios
EXP024 | candidatos para detectar
al més calificado
Director Instituto Ecuatoriano de | Ecuador - Entidad de control en temas de (I:Tﬁrzerlr;ﬁwr}teonfg de
INT008 | Provincial IESS - - .. | Olmedoy Boyac4 | Entidad Regulatoria | seguridad social de trabajadores EXP025 piimi
Seguridad Social Guayaquil o requerimientos legales y
Guayas de la compafiia S
obligaciones
Direccion Incremento en
Regional de Ecuador - Av. Quito Entidad de control en temas cumplimiento de
INT009 Trabajoy Ministerio de Trabajo ; . y Entidad Regulatoria | relacionados a obligacions de EXP026 pimi
Guayaquil | Primero de Mayo requerimientos legales y

Servicio Publico
de Guayaquil

las empresas con sus empleados

obligaciones
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Identificacion de Interesados

o e Informacion de Rol General en e ID .
N Nombre Empresa y Cargo Ubicacion Contacto Proyecto Rol Especifico en Proyecto Expectativa Expectativa
N s Pichincha entre . Incremento en
INTO10 Dlrecc_lon de Muy llustre Mun_|C|p|0 Ecuador_- Clemente Ballén y | Entidad Regulatoria EntlQad de control en ter_r]as EXP027 cumpll_ml_ento de
Ambiente de Guayaquil Guayaquil ambientales y de operacion requerimientos legales y
10 de Agosto S
obligaciones
World Trade
- Center, Av. . Incremeqto en
INTO11 | Directora General Servicios de Rentas Ecuador_— Francisco de Entidad Regulatoria Ef‘“dad. de control en temas EXP028 cumpll_m!ento de
Internas Guayaquil Orellana - (04) tributarios requerimientos legales y
268-5150 obligaciones
Ciudadela
Samanes, Av. Incremento en
INTO12 D_|rect_or Agencia de Regyla(_:lon Ecuador_— Francisco de Entidad Regulatoria !Entldgd de c_ontrol en temas de EXP029 cumpll_ml_ento de
Ejecutivo y Control Sanitario Guayaquil Orellanay Av. inocuidad alimentaria requerimientos legales y
Paseo del Parque. obligaciones
Bloque 5
Corporacion Direccion: Av. Del
INTO13 Nacional de Corporacmn_l\l_auonal Ecuador_— Bpmbero km 6 1/.2 Proveedor Proveedor de energia electrica EXP030 Pago oportuno de .
. de Electricidad Guayaquil | Via a la Costa Edif. consumo de energia
Electricidad
Grace
Ecuador - Urbanizacion San Pago oportuno de
INTO14 Interagua Interagua .. | Eduardo Av. José Proveedor Proveedor de agua potable EXP031 | consumo de agua
Guayaquil . p
Rodriguez Bonin potable
Pago oportuno de
EXP032 | planillas de sacos de
Grupo Superior . Ecuador - | km 10 1/2, Viaa Proveedor de harina, principal harina
INTO15 S.A. Grupo Superior S.A. Daule Daule, Daule Proveedor materia prima del producto Incremento de los
EXP033 | pedidos de sacos de
harina
. . Ecuador - Proveedor independiente de Incr_emento de los
INT0156 René Carrera Independiente . NA Proveedor - EXP034 | pedidos de empaques de
Guayaquil empaques de fideos

fideo
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Identificacion de Interesados

o Ny Informacion de Rol General en - ID .
N Nombre Empresa y Cargo Ubicacion Contacto Proyecto Rol Especifico en Proyecto Expectativa Expectativa
Pago oportuno de
EXP035 | planillas de empaques de
fideos
Microemoresa ABC - | Ecuador - Guasmo Norte - Participar en el proceso de Icremento en la
INTO17 Operador 1 0 F:eradr Guavaauil Sur de Guayaquil Usuario capacitacién sobre normas EXP036 | produccion, por ende
P yaq 045120194 sanitarias més estabilidad laboral
: ) _| Guasmo Norte - Participar en el proceso de Icremento en la
INTO18 Operador 2 M|croe(r)n F;rf;;ABC gﬁgagozn Sur de Guayaquil Usuario capacitacién sobre normas EXP037 produccidn, por ende
P yaq 045120194 sanitarias mas estabilidad laboral
Ecuador - I?g?gﬁ EErrr?prr:;;rrilaall Proveedor del servicio de Pago oportuno de
INTO19 Ecuahosting Ecuahosting . . prese Proveedor hosting para el sistema de EXP036 | planillas de consumo de
Guayaquil | 5 Piso 1 Oficina - .
pedidos web hosting
114
INT020 Instituciones Instituciones Ecuador - Ecuador - Proveedor erégt:\?nfe?at:]:eell przg(;gtzl en los EXP037 Pago oportuno de los
Financieras Financieras Guayaquil Guayaquil P P proy: préstamos bancarios
tiempos acordados
Que tengan un producto
EXP038 | econémico y de facil
) ) Cliente a quien se le rotacion (venta)
INT021 Tenderos NA gcuador i gcuador il Clientes comercializa y entregara
uayaqui uayaqui empaques de fideos Rapidez en la solicitud y
EXP039 | recepcion de los pedidos
de empaques de fideos
Este cliente es un freelance que
adquiere paquetes de fideos de
170 gr y 400 gr., con el objetivo Que se le siga
. - Ecuador - Ecuador - . o < .
INT022 Intermediario Independiente . . Clientes de comercializarlo en pueblos. EXP040 atendiendo sus pedidos
Guayaquil Guayaquil

Sus pedidos son
aproximadamente 3 veces a la
semana.

con normalidad
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Identificacion de Interesados

Interno/ | Requisitos Expectativas NI 6D Estrategia ESTETEACS
N° Nombre Empresa y Cargo Rol Externo ri?mi ales rirr)wi ales influencia en ara egtién Gestion a favor
P P P P resultados parag del proyecto
Informar
periédicamente
sobre el estado y
- Incremento en avance del
. Sponsor Cump|_|m|ento las ventas y . proyecto:
INTO001 Angel Garcia Mlégir:tzreGS:nﬁrzlc i del Interno (:SSISIHSZS){O reconocimiento Alta az?wigr?]lire indicadores de
Proyecto presup de la marca de desempefio,
aprobado - .
fideos riesgos
identificados,
problemas
identificados
Informar
periédicamente
sobre el estado y
Cumplimiento avance del
. Director de requisitos, . proyecto:
INT002 Xavier Garcia Director de Proyectos de Externo | cronogramay Alta Gestionar indicadores de
(Externo) atentamene -
Proyecto presupuesto desempefio,
aprobado Generacion de riesgos
entregables que identificados,
agreguen valor a problemas
la organizacion identificados
- Informar
Cumplimiento S
. Analista de requisitos L . perlodllcamednte
INT003 Darling Mendoza Analista de Proyectos de Externo | cronograma y Generacion de Media Gestionar sobre el estado y
(Externo) entregables que atentamene avance del
Proyecto presupuesto .
agreguen valor a proyecto:
aprobado o Lo
la organizacion indicadores de
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Identificacion de Interesados

. . . Nivel de . Estrategia de
° Interno/ | Requisitos Expectativas . . Estrategia -
N Nombre Empresa y Cargo Rol e g influencia en o Gestién a favor
Externo | principales principales para gestion
resultados del proyecto
desempefio,
riesgos
identificados,
problemas
identificados
Cumplimiento | Alto nivel de Man_tener
. R de requisitos, |involucramiento . reuniones
INTO04 | Consultor RIGHTEK Rightek S.A - Lider de Proveedor | Externo | cronogramay | del personal de Alta Gestionar semaqales para
- Desarrollo . atentamene | comunicar estado
presupuesto | la organizacion
y avance del
aprobado en el proyecto
proyecto
Disefio de Alto nivel de Man_tener
. . reuniones
procesos involucramiento Gestionar semanales para
INTOO5 | Consultor NEG&ESTR | Negocios & Estrategias | Proveedor | Externo basado en del personal de Alta . P
. s atentamene | comunicar estado
mejores la organizacion
o y avance del
précticas en el proyecto
proyecto
Cumplimiento | Alto nivel de Man_tener
- . . reuniones
de requisitos, | involucramiento Gestionar semanales para
INTO06 | Consultor JDGSER JDG Services Proveedor | Externo | cronogramay | del personal de Alta . P
L atentamene | comunicar estado
presupuesto | la organizacion
aprobado en el proyecto y avance del
proyecto
Cumplimiento | Alto nivel de Man_tener
. . de requisitos, | involucramiento . reuniones
INTOO07 Ruth Panchana RPStrategic&Consulting Proveedor | Externo | cronogramay |del personal de Alta Gestionar semaqales para
- Gerente General o atentamene | comunicar estado
presupuesto | la organizacion
y avance del
aprobado en el proyecto

proyecto
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Anexo 28 Cronograma y roles gestion de involucrados

Nombre de | Duracié
EDT tarea n Comienzo Fin Roles
Revision
flujo de sub-
procesos y
1.1.1.1.1. | proceso lun 10/2/20
4 general 4 hrs vie 7/2/20 17:00 | 11:00 Consultor NEG&ESTR
Revision
flujo de sub-
procesos y
1.1.1.2.1. | proceso mié 26/2/20 mié 26/2/20
4 general 4 hrs 15:00 19:00 Consultor NEG&ESTR
Revision
flujo de sub-
procesos y
1.1.1.3.1. | proceso vie 13/3/20 lun 16/3/20 Consultor NEG&ESTR;Director de
4 general 6,5hrs | 16:00 19:00 Proyectos
Aprobacion mar 31/3/20 mar 31/3/20 Consultor_NEG&ESTR;Gerente
1.1.2.1.7 | manual 4 hrs 15:00 19:00 General;Director de Proyectos
Aprobacion Consultor NEG&ESTR;Gerente
1.1.2.2.7 | manual 4 hrs jue 9/4/209:00 | jue 9/4/20 13:00 | General;Director de Proyectos
Aprobacion vie 17/4/20 Consultor NEG&ESTR;Gerente
1.1.2.3.7 | manual 2 hrs vie 17/4/209:00 | 11:00 General;Director de Proyectos
Revision de vie 28/2/20 Consultor_JDGSER;Director de
1.2.1.15 |informe 2 hrs vie 28/2/20 9:00 | 11:00 Proyectos
Revision del Consultor_JDGSER;Gerente
1.2.1.2.6 |informe 4 hrs mié 4/3/20 15:00 | mié 4/3/20 19:00 | General;Director de Proyectos
Revision de
disefio e mar 10/3/20 mar 10/3/20
1.2.2.1.5 |informe 3 hrs 9:00 12:00 Gerente General
Aprobar vie 20/3/20 vie 20/3/20
1.2.2.2.8 | manuales 4 hrs 15:00 19:00 Gerente General
Aprobacion
documento
disefio por
1.3.1.1.1. | Sponsor de vie 13/3/20 vie 13/3/20 Consultor_ RIGHTEK;Gerente
5 Proyecto 0,5 hrs 18:00 18:30 General
1.3.1.1.2. | Aprobar mié 18/3/20 mié 18/3/20 Consultor_RIGHTEK;Director de
5 documento | 1hr 16:30 17:30 Proyectos
1.3.1.2.2. | Aprobacion mié 25/3/20 mié 25/3/20
4 de informe 1hr 16:30 17:30 Director de Proyectos;Gerente General
Aprobacion
informes de
resultados de
pruebas y
1.3.1.3.3. | culminacién lun 27/4/20 lun 27/4/20 Consultor_ RIGHTEK;Director de
6 de desarrollo |1 hr 15:30 16:30 Proyectos
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Nombre de | Duraci6
EDT tarea n Comienzo Fin Roles
1.3.1.4.1. | Aprobacion mié 29/4/20 Consultor_RIGHTEK;Director de
6 documento | 2 hrs 17:30 jue 30/4/20 9:30 | Proyectos
1.3.1.4.2. | Aprobar plan
5 de pruebas 1hr lun 4/5/20 16:30 | lun 4/5/20 17:30 | Director de Proyectos
Aprobacién
informes de
resultados de
pruebas 'y
1.3.1.4.3. | culminacién lun 11/5/20 lun 11/5/20 Gerente General;Director de
7 de desarrollo |1 hr 11:30 12:30 Proyectos;Consultor RIGHTEK
1.3.1.5.2. | Aprobacion lun 15/6/20 lun 15/6/20
3 de informe 1hr 12:00 13:00 Director de Proyectos
Revision de mar 21/4/20 mar 21/4/20 Consultor NEG&ESTR;Gerente
1.3.2.1.4 |informe 3 hrs 9:00 12:00 General
Aprobacion jue 23/4/20 jue 23/4/20
1.3.2.2.4 | instructivo 1hr 18:00 19:00 Gerente General
Aprobacion
1.3.3.2.3 | de contrato 1hr lun 4/5/20 17:00 | lun 4/5/20 18:00 | Gerente General
Aprobacion Consultor NEG&ESTR;Director de
1.4.1.1.6 |deinforme 1hr lun 4/5/20 16:00 | lun 4/5/20 17:00 | Proyectos;Gerente General
Aprobacion
1.4.1.2.3 | de matriz 1hr mié 6/5/20 11:00 | mié 6/5/20 12:00 | Gerente General
Aprobacion
de lun 11/5/20 lun 11/5/20
1.4.2.1.7 |instructivo 1hr 18:00 19:00 Gerente General
Aprobacion
de
documento
"Plan de mar 19/5/20 mar 19/5/20
1.4.2.2.6 | Accion" 4 hrs 10:00 16:00 Gerente General
Aprobacion
15.2.3 de contrato 3 hrs lun 1/6/20 11:00 | lun 1/6/20 16:00 | Gerente General
Aprobacion mar 2/6/20 mar 2/6/20
1.5.3.2 organigrama | 2 hrs 12:00 16:00 Consultor_RPS;Gerente General
Aprobar
informe de
evaluaciones
de
capacitacion mié 10/6/20 mié 10/6/20
1.6.1.44 |es 2 hrs 10:30 12:30 Gerente General
Aprobar
informe de
evaluaciones
de
capacitacion jue 18/6/20 jue 18/6/20 Consultor NEG&ESTR;Gerente
1.6.24.4 |es 1hr 10:30 11:30 General;Director de Proyectos
Gerente
Aprobar vie 26/6/20 General;Consultor NEG&ESTR;Dire
1.6.3.4.4 |informe de 1hr vie 26/6/20 9:00 | 10:00 ctor de Proyectos
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EDT

Nombre de
tarea

Duraci6
n

Comienzo

Fin

Roles

evaluaciones
de
capacitacion
es

16444

Aprobar
informe de
evaluaciones
de
capacitacion
es

1hr

jue 2/7/20 18:00

jue 2/7/20 19:00

Consultor_RIGHTEK;Gerente
General

1.6.54.4

Aprobar
informe de
evaluaciones
de
capacitacion
es

1hr

vie 10/7/20
10:30

vie 10/7/20
11:30

Consultor NEG&ESTR;Gerente
General;Director de Proyectos

1.6.6.4.4

Aprobar
informe de
evaluaciones
de
capacitacion
es

1hr

vie 17/7/20 9:00

vie 17/7/20
10:00

Consultor JDGSER;Gerente General

1.6.7.4.4

Aprobar
informe de
evaluaciones
de
capacitacion
es

1hr

vie 27/3/20
17:00

vie 27/3/20
18:00

Consultor JDGSER;Gerente General

1.6.8.4.4

Aprobar
informe de
evaluaciones
de
capacitacion
es

1hr

vie 24/7/20
11:00

vie 24/7/20
12:00

Consultor NEG&ESTR;Gerente
General

17111

Definir
objetivos del
proyecto

1hr

jue 2/1/20 9:00

jue 2/1/20 10:00

Director de Proyectos

1.7.2.1.7.

Aprobar Plan
de Gestion
de
Comunicacio
n

1hr

jue 16/1/20
12:00

jue 16/1/20
13:00

Analista de Proyectos

17321

Informe de
avance 1

2 hrs

vie 17/1/20 9:00

vie 17/1/20
11:00

Analista de Proyectos

1.73.2.2

Informe de
avance 2

2 hrs

vie 31/1/20 9:00

vie 31/1/20
11:00

Analista de Proyectos

1.7.3.23

Informe de
avance 3

2 hrs

vie 14/2/20 9:00

vie 14/2/20
11:00

Analista de Proyectos

17324

Informe de
avance 4

2 hrs

vie 28/2/20 9:00

vie 28/2/20
11:00

Analista de Proyectos

1.7.3.25

Informe de
avance 5

2 hrs

vie 13/3/20 9:00

vie 13/3/20
11:00

Analista de Proyectos
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Nombre de | Duraci6

EDT tarea n Comienzo Fin Roles
Informe de vie 27/3/20

1.7.3.2.6 |avance 6 2 hrs vie 27/3/20 9:00 | 11:00 Analista de Proyectos
Informe de vie 24/4/20

1.7.3.2.7 |avance 7 2 hrs vie 24/4/20 9:00 | 11:00 Analista de Proyectos
Informe de

1.7.3.2.8 |avance 8 2 hrs vie 8/5/20 9:00 | vie 8/5/20 11:00 | Analista de Proyectos
Informe de vie 22/5/20

1.7.3.2.9 |avance9 2 hrs vie 22/5/209:00 | 11:00 Analista de Proyectos

1.7.3.2.1 | Informe de vie 12/6/20

0 avance 10 2 hrs vie 12/6/20 9:00 | 11:00 Analista de Proyectos

1.7.3.2.1 | Informe de vie 26/6/20

1 avance 11 2 hrs vie 26/6/20 9:00 | 11:00 Analista de Proyectos

1.7.3.2.1 | Informe de vie 17/7/20

2 avance 12 2 hrs vie 17/7/209:00 | 11:00 Analista de Proyectos
Revisar acta mar 28/7/20 mar 28/7/20

1.7.4.2.3 | de cierre 1hr 9:00 10:00 Director de Proyectos;Gerente General
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