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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tuvo como finalidad la planificacion, desarrollo,
andlisis e implantacion del sistema movil MSP el cual agilizo el proceso de venta en
ruta y entrega de productos con inventario bordo. Se realiz6 una integracion del
sistema con los procesos de la empresa Purimetro E.I.R.L.

ASAP es una metodologia acelerada. Su objetivo es ayudar a disefiar una
estrategia de implementacién rapida y de la forma mas eficiente posible: optimizar
los tiempos, mejorar la conformacion de los equipos de trabajos, incrementar la
calidad utilizando una herramienta agil y probada de implementaciones SAP.

A medida que se implant6 el proyecto con la metodologia SAP, se evaluaron las
necesidades y requerimientos por parte de la empresa, seleccionado un aplicativo

movil para mejorar la viabilidad del proceso de ventas.

El manual de PMBOK brindo a la empresa un conjunto de procesos, criterios y
aspectos para el desarrollo de esta tesis, el proyecto se integrd con sus areas de

conocimiento para el correcto desarrollo de la tesis.

Palabras Clave: sistema mévil MSP, Purimetro E.I.R.L., ASAP, aplicativo mévil,
PMBOK, areas de conocimiento



ABSTRACT

The purpose of this research work was the planning, development, analysis and
implementation of the MSP mobile system, which expedited the process of sales
in route and delivery of products with onboard inventory. An integration of the

system with the processes of the company Purimetro E.l.LR.L.

ASAP is an accelerated methodology. Its objective is to help design a rapid
implementation strategy and in the most efficient way possible: optimize the times,
improve the conformation of the work teams, increase the quality using an agile
and proven tool of SAP implementations.

As the project was implemented with the SAP methodology, the needs and
requirements of the company were evaluated, selecting a mobile application to
improve the viability of the sales process.

The manual of PMBOK gave the company a set of processes, criteria and aspects
for the development of this thesis, the project was integrated with their knowledge

areas for the correct development of the thesis.

Key words: mobile system MSP, Purimetro E.I.R.L., ASAP, mobile application, PMBOK,

areas of knowledge



Vi

INTRODUCCION

Las empresas se engloban como una sociedad que se encargar representar una
economia como base, en relacion a sus procesos productivos y sus procesos de ventas,
donde la principal funcion es la produccién de servicio o bienes, ya que estas estan en
funcion del capital y trabajo, coordinado, basado en la distribucién por ruta y venta por
local de alimentos de acuerdo con los estdndares de calidad. Las empresas
agropecuarias, es también una unidad de decisiones que combina recursos naturales,
humanos, capital, tecnologia e informacién para producir bienes de origen animales o
servicios para un mercado determinado y dentro de una operacién rentable y sostenible.
Es importante destacar que la produccidn agropecuaria tiene caracteristicas particulares
que la diferencian de las que se podrian denominar no agropecuarias tales como

industrias y servicios.

El objetivo del presente estudio es incrementar la eficiencia del proceso de ventas, a
través de la implementacién de un sistema movil para el seguimiento éptimo de las
ventas, tanto en ruta como en local, con un redisefio del proceso de ventas, estrategias

para la reduccion de costos y aumento de la productividad.

Se tomaron las buenas practicas de la guia de proyectos del PMBOK para la elaboracion
del proyecto, debido a que es una guia eficaz en relacion al planteamiento de proyectos.
La guia del PMBOK se compone en 5 las fases: Inicio, Planificacién, Ejecucion, Control

y Cierre del Proyecto.

Se implementé la metodologia ASAP (Accelerated SAP), cuyo objetivo es ayudar a
disefiar una estrategia de implementacién rapida y de la forma mas eficiente posible:
optimizar los tiempos, mejorar la conformacion de los equipos de trabajos, incrementar
la calidad utilizando una herramienta 4gil y probada de implementaciones, con 5 fases,

preparacion del Proyecto, Blueprint, Realizacion, Preparacién Final y Salida en Soporte.
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CAPITULO I

ANALISIS DE LA
ORGANIZACION



1.1. DATOS GENERALES DE LA INSTITUCION:

1.1.1. NOMBRE DE LA INSTITUCION
Purimetro E.l.R.L.
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1.1.2. RUBRO O GIRO DEL NEGOCIO
Distribucion y venta de alimento balanceado para animales.

1.1.3. BREVE HISTORIA

La Empresa Purimetro E.I.R.L fundada el 7 de Setiembre de 1999 por el
empresario e ingeniero agronomo Hugo Méndez Fernandez comenzaba
el negocio con apenas 6 trabajadores como una microempresa que a lo

largo de los afios fue creciendo en canales de distribucién y obteniendo
personal calificado y de confianza.!

1 Hugo Mendez Fernandez. Gerente General, Ica, 2013




1.1.4. ORGANIGRAMA ACTUAL
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1.1.5. DESCRIPCION DE LAS AREAS FUNCIONALES

A. AREA DE GERENCIA: Encargada de representar la empresa ante
terceros ya sean personas haturales y juridicas incluyendo las
administrativas y tributarias, velar por el correcto funcionamiento diario

de la empresa, nhombrar y designar todos los puestos de trabajo.

B. AREA DE ADMINISTRACION: Encargada de la documentacion
interna sea llevada correctamente, que los trabajadores cumplan con
lo designado para cada una de sus obligaciones por el area de
gerencia llevar al dia los documentos técnicos contables, financieros y

administrativos que existen en los formatos que existen en la empresa.

C. AREA DE ALAMACENERO Y LIQUIDADOR: Contabiliza todos los
ingresos de los productos sean en bolsas o kilos, liquida las ventas al
contado o crédito, establece los nuevos saldos de los créditos en el

mercado y de los productos en almacén en existencia.

1.1.6. DESCRIPCION GENERAL DEL PROCESO DE NEGOCIO

Purimetro E.I.R.L. ubicado en Av. José Matias Manzanilla #695 cuyo
rubro es la compray venta de los productos terminados del fabricante
(purina), una vez que llegan los productos son almacenados y
revisados, luego pasan a ser clasificados para venta en ruta y venta
en local. La venta en ruta se da por nuestros canales de venta para
vendedores mayoristas (mercados), granjas, etc. buscando
satisfacer las necesidades de los clientes con nuestros productos de
alta calidad; A los clientes mayoristas se brindan demostraciones de
nuestros productos al aire libre para que puedan conocer los
beneficios de los productos y los resultados que alcanzan con ellos,
también se da campafias de consulta veterinaria por el veterinario de
la empresa.

La venta por local se da a nuestros clientes minoristas o
denominados clientes por kileo ofreciendo productos y subproductos

de trigo, maiz y soya de alta calidad.



1.2. FINES DE LA ORGANIZACION

1.2.1. VISION

1.2.2.

1.2.3.

Lograr ser la mas grande empresa distribuidora de comercializacion de
alimentos en el sur del pais, consiguiendo mayores canales de atencion

al publico.

MISION
Cumplir fielmente los objetivos de ventas trazados por el fabricante de los

productos que expendemos.

VALORES (PROPUESTA)

A. LIDERAZGO: Permitimos que nuestros empleados se sientan seguros

en el negocio.

. HONESTIDAD: realizamos todas las operaciones con transparencia y

rectitud.

. CONFIANZA: Cumplimos con lo prometido al ofrecer los mejores

productos y servicios a un precio justo y razonable.

. CALIDAD: Ofrecemos diariamente productos de calidad superior.

. RESPETO: Escuchamos, entendemos y valoramos al otro, buscando

armonia en las relaciones interpersonales, laborales y comerciales.

. TRABAJO EN EQUIPO: Con el aporte de todos los que intervienen

en los diferentes procesos, buscamos el logro de los objetivos

organizacionales.

1.2.4. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Diversificar las ventas con mayores productos.

Obtener variedad de marcas para el gusto del cliente.

Obtener una mayor cantidad de canales de distribucién.
Posicionar a la empresa dentro del segmento lider del mercado.
Incrementar las ventas.

Mejorar la atencion al cliente.

Crear asociaciones con los proveedores para proporcionar un valor

agregado a los productos y servicios comercializados.

Capacitar a nuestro personal de todas las areas para poder aumentar

la calidad de servicio al consumidor.



1.2.5. UNIDADES ESTRATEGICAS DE NEGOCIOS
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Area de Gerencia

Representar la empresa ante terceros.

Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de
los diferentes departamentos.

Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y
entregar las proyecciones de dichas metas para la aprobacion de los gerentes
corporativos.

Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y sus
andlisis se estan llevando correctamente.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes y proveedores para
mantener el buen funcionamiento de la empresa.

Revisa los reportes del area de administracion

Asegura que las calidades de los alimentos entrantes sean Optimas para la

venta.



Area de Almacenero y Liquidador

Recepcion de los productos.

Llevar un correcto registro de entrada y salidas del almacén.

Almacenamiento de los productos.

Mantenimiento de los productos en el almacén.

Coordinacién del almacén con el departamento de administracion para el control
del inventario y contabilidad.

Liquida las ventas al contado o crédito.

Encargado de establecer los nuevos saldos de los créditos en el mercado y de

los productos en almacén en existencia.

Area de Administracién

Programar, dirigir, coordinar y supervisar las labores del personal a su cargo.
Controlar y supervisar todas las operaciones de caracter administrativo a su
cargo, de manera que se desarrollen acorde a la programacion establecida.
Elaborar el presupuesto y la memoria anual del area.

Autorizar solicitudes de fondos para cubrir gastos internos de la institucion.
Realizar otras tareas afines y complementarias, conforme a lo asignado por su
superior inmediato.

Llevar la documentacioén interna correctamente.

Llevar al dia los documentos técnicos, contables, financieros y administrativos.

1.3. ANALISIS EXTERNO

En esta parte analizaremos todos los factores externos que afecten

directamente e indirectamente el rubro de nuestra empresa dentro de la tesis

1.3.1. ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL

En esta parte de la tesis se agrupara la informacion del mercado segun

los factores econdmicos, tecnoldgicos, politicos, sociales y demograficos.



A. FACTORES ECONOMICOS
Los factores econdmicos de una empresa de ventas y distribucion
pueden afectar el entorno del negocio de manera como la sociedad

gaste en los elementos basicos y opcionales.

PRODUCTO BRUTO INTERNO

El PBI es el valor monetario total de los bienes y servicios finales
producidos por una economia en un periodo determinado.
Comprende el valor de los bienes producidos como viviendas,
comercio, servicios, gobierno, transporte entre otros. Cada uno de
€s0s bienes y servicios se valora a su precio de mercado y los valores
se suman para obtener el PBI. Gracias a este indicador se

puede calcular el valor total de una produccién para un determinado
periodo. De acuerdo a la informacion extraida del Instituto Nacional
de Estadistica e Informatica (INEI) para el afio 2016 el Valor
Agregado Bruto (VAB) de la regién de Ica represento el 3.0% del PBI
nacional, ubicandolo dentro del tercio superior de este.

e PBInominal: es el valor monetario de todos los bienes y servicios
gue produce un pais o economia a precios corrientes en el afio en
gue los bienes son producidos. Al estudiar la evolucion del PIB a
lo largo del tiempo, en situaciones de inflacién alta, un aumento
sustancial de precios - aun cuando la produccién permanezca
constante -, puede dar como resultado un aumento sustancial del

PBI, motivado exclusivamente por el aumento de los precios.

e PBl real: se define como el valor monetario de todos los bienes y
servicios producidos por un pais o una economia valorados a
precios constantes, es decir, segun los precios del afio que se
toma como base o en las comparaciones. Este célculo se lleva a
cabo mediante el deflactor del PBI, segun el indice de inflacion (o
bien computando el valor de los bienes con independencia del afio
de produccion mediante los precios de un cierto afio de

referencia).



TABLAN° 1

PRODUCTO BRUTO INTERNO PERCAPITA POR DEPARTAMENTOS 2007-2016

Departamento

Total pais
Amazonas
Ancash
Apurimac
Arequipa
Ayacucho
Cajamarca
Cusco
Huancavelica
Huanuco
Ica
Junin
La Libertad
Lambayeque
Lima
Loreto
Madre de Dios
Moguegua
Pasco
Piura
Puno
San Martin
Tacna
Tumbes
Ucayali

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).

2007

1124

4380
14286
4158
14392
4743
5525
8748
5339
3980
12175
7255
8688
5858
14150
7315
16707
45367
19231
7332
4458
4373
16782
1767
6877

2008 2009 2010

1211

475
15214
3825
15831
535
6275
9281
5589
4266
14253
7813
9189
633%
151%
7646
16571
51687
18814
7804
4761
474
16128
8870
719

12107

5008
14778
365
1579
5833
6731
10769
5715
4210
14 669
6994
9110
6610
15028
759
17235
49811
17354
7978
4914
4351
15286
9550
7080

12969

5349
14345
392
16548
6028
6758
12085
593
452
15532
7312
9517
6997
16312
8041
18395
49411
16052
8537
5161
518
16683
10419
729

interno por departamentos, 2007-2016.

VALOR AGREGADO BRUTO

amM

1364

5505
14389
4160
17083
6244
708
13544
6065
4743
17083
7632
9823
733%
17510
704
19734
45003
15718
911
5411
5342
16845
954
7528

2012

14308

6112
15643
467
176%
6731
T445
13707
6501
5209
7114
g1
10444
7958
18293
815%
15219
4430
16399
9483
5616
3893
16803
10694
8128

03

149

63%
16 267
515%
17972
7284
129
15922
6513
54m
18658
833
10766
81
19043
33
17116
43653
16297
9780
5%3
5902
17349
10761
8161

2014/

15164

6707
14031
533%
17887
7163
7118
15834
0680
5619
19002
240
10789
8282
19465
8532
14340
45 866
16710
10262
6051
6237
18054
1125
8082

Variacion

W5E 2016 Xumulada

15488

6582
15299
5731
18 303
74%4
7059
16001
6597
5942
19330
10668
108%
8572
19766
8258
17087
4824
17131
10244
6016
6500
19300
10703
8400

15928

6566
15907
13m
285

7406

6902
16483

5444

6139
19202
10502
10859

8728
19988

714
18972
47 466
17414
10259

6347

6558
18842
10423

8308

2007-2016
(%)

419

499
14
2314
%6
%,1
49
884
207
542
517
“u7
50
490
413
23
136
45
94
399
420
500
123
342
208

“Producto bruto

El Valor Agregado Bruto (VAB) o valor afiadido bruto es la macro

magnitud econémica que mide el valor afiadido generado por el

conjunto de productores de un area econdmica, recogiendo en

definitiva los valores que se agregan a los bienes y servicios en las

distintas etapas del proceso productivo.

A partir del valor afiadido bruto de un pais se obtiene facilmente el

PBI, con el que mantiene una estrecha relacion, pues ambos estan
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midiendo el mismo hecho. El PBI se obtiene después de afadirle al
valor agregado del pais los impuestos indirectos que gravan las
operaciones de produccion.

TABLA N° 2
COMERCIO: VALOR AGREGADO BRUTO, SEGUN DEPARTAMENTO
2015-2016

Departamento 2015 016 ‘&',

Total pais 51916 000 53 386 000 28
Amazonas 315519 221 18
Ancash 1081300 1104 179 21
Apurimac 228433 234 398 26
Arequipa 2713594 2787 048 27
Ayacucho 527 741 53 764 17
Cajamarca 976 241 992703 17
Cusco 1494 505 1589722 24
Huancavelica 160483 163 662 20
Huanuco 637989 50 047 19
Ica 1416247 1461790 32
Junin 1640123 1681523 25
La Libertad 22007% 2263325 28
Lambayeque 2059 541 2107 591 23
Lima' BI4TH 29069870 32
Loreto 1433 206 1462058 17
Madre de Dios 276 201 219670 13
Moquegua 197 561 202053 23
Pasco 246 982 251770 19
Pura 2531 45 2608 292 28
Puno 1049929 1073212 22
San Martin 649585 669 933 3
Tacna 718710 131135 17
Tumbes 458575 472464 30
Ucayal 715498 731504 22

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). “Comercio: Valor

agregado bruto por departamentos, 2015-2016.
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La Empresa PURIMETRO E.I.R.L. el cual su rubro es el comercio,
cuenta con el 10.33% de valor agregado en toda la region Ica.

De acuerdo a la informacién extraida del Instituto Nacional de

Estadistica e Informatica (INEI) para el afio 2016 el Valor Agregado

Bruto (VAB) de la region de Ica represento el 3.2% del PBI nacional

GRAFICO N° 4
ECONOMIA POR SECTORES: REGION ICA

%3

‘.“.r‘_s-s_nnnn-‘.n".

-4.5

=23

Velor Agregade  Extrac De Telecom.Y OtrosServicios  Comerdo Administ  Mojsmientoy  Transports, Agriculturs,  Construccidn Electricided, Gas  Manufactors
bruto Petroles Gazy  otros serv. de Publica y Bestaurantes almacen (orreoGanadern, Caze i Agus
Manerales Informacide Defensa ymensajeria v Salviculturs

Fuente: Instizuts Nacional de Exaditicn ¢ Informatica
Extraction: Oficina de Gestion de la Informacien y Estadistica

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI). “Valor agregado bruto
segun actividad econémica en la region de Ica, 2014.”
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B. FACTORES TECNOLOGICOS

En la modernidad la ciencia, tecnologia e innovacion (CTI) han venido
actualizando al Peru y al mundo con la nueva tecnologia, dentro de la
cual, las empresas se han visto involucradas y beneficiadas gracias a
la agilizacion y automatizacion de sus procesos, mejorando la calidad
de los productos ya que estos han apartado el sacrificio del hombre, la
cual no deja de ser indispensable para su mantenimiento, control y
cuidado, y ha abierto puertas a un nuevo mundo lleno de innovacion.
Hoy en dia las empresas deben de apoyarse en sistemas de
informacion que les brinde una informacion mas confiable y que les
permita con la toma de decisiones, enfrentar los problemas o
necesidades de la empresa.

Los progresos en las denominadas tecnologias de la informacién (TI),
gque abarcan los equipos Yy aplicaciones informéticas y las

telecomunicaciones, estan teniendo un gran efecto.

El uso y consumo de informacién a través de dispositivos méviles va
en aumento a nivel mundial y en el Per se da de manera acelerada.
Segun el ultimo estudio de IMS y COM score, el 88% de peruanos
participantes en la investigacion accede a internet a través de un

Smartphone o una Tablet.?

2 Diario la Republica, “uso de smartphones en peru”, en: https://goo.gl/gytQJx, 2015



https://goo.gl/gytQJx

HOGARES QUE ACCEDEN AL SERVICIO DE INTERNET, SEGUN AMBITO

TABLA N° 3

GEOGRAFICO 2007 - 2016

13

Aimbito geogrifico
Total

Lima Metropalitana 1
Restopais

Area de residencia
Urbana
Rural

Regidn natural
Costa
Sierra
Selva

Departamento
Amazonas
Arcash
Apurimac
Arequipa
fAuacucho
Cajamarca
Callao
Cusco
Huancavelica
Huiruco
lza
Junin
Lalibertad
Lambayeque
Lima
Provincia de Lima 2!
Regidn Lima 3/
Lareto
Madre de Dios
Moguegua
Pasco
Piura
Pura
San Martin
Tacna
Tumbes
Uzayali

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 204 2015 2016
6.6 86 1.0 130 164 202 221 235 232 764
4.9 5.6 234 257 327 38T 414 445 424 4832

31 4.2 5.4 7.3 3.2 2.0 13.2 1.0 .3 B3
a1 ik 4.9 7.4 718 266 283 307 307 341
0.0 0.1 0.1 0.3 0.4 0.8 0.3 1z 10 15
0.5 13.5 6.9 195 243 306 332 353 M1 388
2.3 3.0 4.5 5.6 B9 5.8 3.7 10.0 0.5 20
14 2.z 2.4 36 4.4 5.6 B.1 1.8 8.8 0.5
0.6 14 15 20 z9 5.1 5.0 8.9 7.2 1.0
52 37 5.6 g.d 77 1.2 18.6 7.8 B2 7.3
05 11 10 08 21 45 5.3 d.d 4.3 37
5.3 0.z 5.5 8.7 213 253 263 733 M0 3z
13 15 3.0 35 37 B.d 4.3 B.2 5.3 6.1
1z 25 4.7 5.2 5.6 4.6 B.5 4.6 6.1 7.3
10.1 155 180 78 287 33T 371 415 374 455
13 5.4 3.6 4.6 5.3 96 3.0 1.4 0.5 i
0.2 0.4 0.7 0.6 13 17 25 2.0 24 4.1
17 2.0 2.6 4.0 5.2 5.3 7.0 8.5 9.3 8.3
4.0 4.3 8.2 0.0 7 204 z3E 0 ImE ERT ZET
25 3.2 4.0 5.8 8.2 5.4 115 1.5 5.4 1.7
7.2 8.3 8.5 116 3.0 1 204 s 718 257
45 71 85 15 3.3 73 #0733 ma7 274
14.1 7.5 721 zdd Mz /S 306 4zF 403 456
5.4 13.0 741 6Z 335 392 413 443 423 4S5
2.3 4.7 4.3 8.6 1.0 5.7 18.2 8.7 5.5 B2
15 2.3 2.3 27 45 5.0 3.3 7.0 96 4.5
0.1 0.8 13 3.3 5.2 1.3 15,3 13.4 2.1 1.1
5.5 9.z 0.1 5.1 7.1 240 8 220 23E 283
15 2.z 26 3.9 z3 4.3 4.3 5.0 5.9 B.0
25 3.5 4.9 B.3 3.3 135 5.3 13.5 133 133
0.4 0.4 13 15 35 4.7 5.7 B.3 5.7 57
20 36 33 B0 57 5.3 5.4 9z 85 0.4
£.3 1.4 132 7.3 192 235 26EZ 233 2P0 355
15 13 3T B.d 1.0 7.6 18.7 716 241 zz0
2.8 3.7 4.6 55 6.7 7.2 3.0 8.2 97 12.1

FUENTE: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEIl), “Hogares que acceden

al servicio de internet por departamento”, 2007-2016

Segun el censo del INEI del afio 2016. Han incrementado los hogares de la region Ica

gue acceden al servicio de internet. Cifra que represent6 el 27.7% a comparacion de

anos anteriores de la cual ha habido un aumento de 1.0%.
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TABLA N° 4
ACCESO A SMARTPHONES SEGUN EDAD Y NIVEL SOCIECONOMICO DEL 2014 - 2015

Segun edad ] [ Segun nivel socleconomico ]
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FUENTE: OSIPTEL, “acceso a telefonia movil”. En: https://goo.gl/uhUitT, 2016



https://goo.gl/uhUitT
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C. FACTORES POLITICOS

El Peru actualmente puede comercializar mediante el Tratado de Libre
Comercio con los EE.UU. y otros paises del mundo. Goza de acceso
libre a los productos de la agroindustria cumpliendo normas de
sanidad, calidad, etc.

En los afios noventa el Perd empez6 a exportar muchos mas
productos a otros paises y abri6 su mercado para poder importar a
menor costo materias primas, equipos y tecnologia que sus empresas
necesitaban para ser mas competitivas. Asi, Perd comenz6 a exportar
usando algunos sistemas de preferencia comercial que paises como
Estados Unidos y la Unién Europea ofrecian.® Sin embargo para
consolidar el ingreso de sus productos a esos mercados, el Peru
decidié negociar acuerdos comerciales con los paises a los que mas
vendia y vende hoy. Con tratados de Libre Comercio todos los
beneficios que Perl tenia para exportar ya no serian temporales ni
limitados, sino que estarian consolidados en Acuerdos Comerciales
amplios y permanentes. Hoy, gracias a los TLC o Acuerdos
Comerciales del Perq, los principales mercados del mundo estan
abiertos, y millones de consumidores pueden conocer y disfrutar los

productos y servicios que Peru produce y exporta.*

3 Acuerdos Comerciales del Pert, Acuerdos Comerciales del Peru. En:
http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout
=blog&id=36&Itemid=27 , Lima

4 Acuerdos Comerciales del Per(, Acuerdos Comerciales del Peru. En:
http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout
=blog&id=36&Itemid=27 , Lima



http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=36&Itemid=27
http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=36&Itemid=27
http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=36&Itemid=27
http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=com_content&view=category&layout=blog&id=36&Itemid=27
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D. FACTORES SOCIALES

Los factores sociales que estimulan el cambio de una empresa se
componen de actitudes, gustos, formas de ser, expectativas, educacion,
creencias y costumbres de las personas de un grupo o sociedad

determinados.

FALTA DE EDUCACION

La educacion en el Peru atraviesa por un estadio expectante, ya que las
dificultades de aprendizaje en comprensién lectora y matemética se han
reducido significativamente, sobre todo en el area areas de poca
importancia para el estado como las areas rurales.

POBREZA

La pobreza es un indice importante para las empresas en el Peru ya
gue ellos se ven afectados directamente por este factor social.

En el Perl la pobreza nacional bajé dos puntos porcentuales al pasar
de 27.8% por ciento en el 2011 a 25.8% por ciento en el 2012, con lo
que 509,000 personas dejaron de ser pobres durante el 2012, segun
informé recientemente el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica
(INEI). Las cifras oficiales, otorgadas por el INEI, estimaron un 23,9%
de pobreza en el 2013.%

5 Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI),”Perfil de la pobreza 2012, Lima, 2012
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TABLA N° 5

EVOLUCION DE LA INCIDENCIA DE LA POBREZA TOTAL, SEGUN AMBITO
GEOGRAFICO, 2007-2016

Diferencia
(en puntos porcentuales)

2016/ 2015 2016 1 2007

Ambitos geograficos

Dominios

Nacional 424 3713 335 308 A8 e 239 227 218 207 11 21,7
Urbana 30,1 254 213 20,0 18.0 16,6 16,1 15,3 145 13,9 0,6 -16,2
Rural 740 688 667 61,0 561 530 480 460 452 438 -14 -30,2

Region Natural
Costa 203 253 207 18,3 17.8 16,5 18,7 14,3 138 128 -1,0 -166
Siema 58,1 630 489 452 415 385 M7 3B 325 7 0.8 -264
Selva 69,8 464 471 39,8 382 32,8 31,2 304 289 274 -1.5 -28.4

Dominio
Costa urbana NgF W4 237 230 18,2 175 184 16,3 16,1 13,7 -24 -18,0
Costa rural 538 466 465 383 ara 316 28,0 29,2 306 289 -1,7 -24.9
Sierra urbana 38 267 232 M0 187 170 162 175 166 169 0.3 -14.9
Sierra rural 792 T4%  T10 BE,7 62.3 58,8 529 504 490 478 -1.2 -314
Selva urbana 40 327 327 272 26,0 224 229 228 207 19.6 -1,1 -24. 4
Selva rural 692 625 644 555 470 461 426 415 41,1 393 -1,8 -29.9
Lima Metropolitana ¥ 251 Al 16,1 16,3 16,6 145 12,3 11,8 110 11,0 0,0 -141

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), “Evolucion de la incidencia de
la pobreza total, segiin a&mbito geografico”, 2007-2016.
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GRAFICON®° 5

PERU: VARIACION DE LA POBREZA TOTAL, SEGUN AMBITOS GEOGRAFICOS,
2016/2015
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI),”Variacién de pobreza
total”, 2015-2016
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E. FACTORES DEMOGRAFICOS

GRAFICO N° 6
UBICACION DE PURIMETRO

Fuente: Google, Google Maps

Existen varios factores demograficos que afectan a una empresa. Estos
factores son diferentes rasgos que se pueden utilizar para determinar
las preferencias sobre un producto o los comportamientos de compra
de los consumidores.



GRAFICO N° 7
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PERU: COMPOSICION DEMOGRAFICA DE LOS HOGARES SEGUN CONDICION
DE POBREZA, 2013
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Fuente:

demografica de los hogares segun condicion de pobreza”, 2013
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Comparado con el afio 2012, los hogares pobres con nifios/nifias y

adolescentes entre sus miembros, se ha incrementado en 0,6 punto

porcentual, principalmente los hogares con nifios, nifias menores de 12

aflos de edad. En cambio, los hogares no pobres con nifios y

adolescentes entre sus miembros han disminuido en 0,7 punto porcentual

e incrementado los hogares con miembros mayores de 18 afios de edad.



TABLA N° 6
POBLACION CENSADA, SEGUN DEPARTAMENTO AL 2017
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DEPARTAMENTO 1940 1961 14972 1981 1993 2007

2017
Total 6207967 9906746 13538208 17005210 22048356 27412157 29 381884
Amazonas 65137 118439 194 472 254 560 336 665 375993 379 364
Ancash 424975 582598 726215 826399 955023 1063459 1083519
Apurimac 258094 288223 308613 323346 381997 404190 405759
Arequipa 263077 388881 529566 706580 916806 1152303 1382730
Ayacucho 358991 410772 457441 503382 492507 612489 616176
Cajamarca 494 412 746838 919161 1026444 1250808 13878090 1341012
Prov. Const. del Callag 82287 23540 3N 231 443 413 B30 728  BT96TS 004 494
Custo 486502 611972 T5237 832504 1028763 1171403 1205527
Huancavelica 244595 302817 331 829 346 747 385162 454797 347639
Hunuco 234 024 328919 414 468 477 650 Go4 488  Te2223  TH 047
kca 140898 255930 35T 247 433 847 565686  T11932 850765
Junin 338502 M 210 696641 852238 1035841 1225474 1246038
La Libartad 383252 582243 TRIT2R 082074 1270261 1617050 1778080
Lambayeque 192800 342446 514602 B74 442 820795 1112868 1197 260
Lima 828208 2031051 3472584 4745877 G386308 8442400 90485405
Loreto 152457 272933 375007 482 829 B87 282  BO91T732  8B3ISI0
Madre de Dios 4 950 14 890 21 304 Jaoor 67008 108555 141070
Moquegua 34152 51614 T4 470 101 610 128747 161 533 174 863
Pasco 90 353 138 369 176 580 212145 226285 280449 254065
Piura 408805 668541 854972 1125865 1388264 1676315 1856809
Pung 548 371 686260 Tr6 173 890258 1079849 1268441 1172697
San Martin 94 843 161763 224427 39751 552387 728808 813381
Tacna 36 349 66 024 95444 143 085 218353 288731 320 332
Tumbes 25709 55812 76 515 103 839 155521 200306 224863
Ucayali 16 154 64 161 120 501 163 208 34810 432159 496459
Provincia de Lima 1/ H62885 1632370 2981292 4164597 5706127 7602940 8574974
Region Lima 2/ 285413 398681 491 272 581 280 B0 181 839469 910431

Fuente: PERU. Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI),” poblacion

censada segun departamento”,1940-2017

Segun el censo del INEI del afio 2017 la poblacion de la region Ica incremento a 138 mil

833 habitantes, cifra que representa el 2.9% de la poblacion total del pais.

1.3.2. ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO

La Empresa Purimetro E.I.R.L. sera analizado por las 5 fuerzas de Porter

para determinar sus términos de rentabilidad a largo plazo en el mercado

en el cual gira su rubro de negocio evaluando asi sus objetivos y recursos

frente a las 5 fuerzas que rigen la competencia industrial.
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1. AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

La amenaza de nuevos competidores para la empresa Purimetro es
ligeramente baja debido a la trayectoria que tienen como empresa
gue los representa 15 afios en la distribucion de productos
agropecuarios para animales (alimento balanceado) ya sea por ruta o
por local.

Purimetro realiza inversion de demostraciones publicas (ventas por
ruta) de los resultados que pueden brindan sus alimentos para la
captacion de clientes y su fidelizacion de los mismos dandole a la

marca purina un mayor apogeo en el mercado de dicho rubro.

2. AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
Para la Empresa Purimetro en Ica se puede encontrar pocos
productos sustitutos ya que solo son alimentos caseros en el caso de
los perros y gatos serian reemplazados por la comida casera y para
los animales de granja sean aves, ganado Yy porcino son
reemplazados por comida simple como lo serian granos de maiz,
sobras de comida que a su vez son ligeramente mas econémicas que

los alimentos de Purimetro.

3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Para Purimetro los proveedores son muy importantes ya que su
principal abastecedor de productos seria la marca purina, que brinda
a la empresa el 80% de su almacén con sus alimentos balanceados
Premium y alimentos generales para logras asi cumplir con los
estandares de la empresa.

El 20% de almacén que se maneja son mercancias béasicas y de facil
acceso para la empresa, por lo tanto, el costo de cambio de proveedor
es bajo por lo que la empresa Purimetro puede cambiar facilmente

ese 20% de mercaderia.

4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES
Purimetro al brindar un alimento balanceado para los diferentes
animales ya sea de hogar o granja debe de satisfacer con los
resultados de sus alimentos para los clientes, los mayores
compradores de la empresa son las que vienen a darse por ruta

(granjas, mercados, etc.) donde la rentabilidad y fidelizacién de ellos
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demuestra el poder de negociacion de los compradores es alta debido
al precio que maneja la empresa.
5. LA RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES

La Empresa Purimetro no cuenta con competidores directos ya que
es abastecida por la empresa Purina siendo de esta su competidor la
empresa Cogorno también enfocada al mismo rubro de la misma
manera los compradores ilegales, ya que ellos se abastecen de malos
proveedores de la empresa Purina ya que los proveen de los
alimentos balanceados de forma ilegal sin emitir boletas o por robo
dandole asi lugar en el mercado a un precio mas barato que el que

llega ofrecer Purimetro.

GRAFICO N° 8
COGORNO S.A.
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Fuente: Gdogle, Google Maps

1.3.3.ANALISIS DE LA POSICION COMPETITIVA — FACTORES CLAVES
DE EXITO

e Calidad de Producto: Es de suma importancia para la empresa, debe
ser el principal aspecto ya que involucra la satisfaccion del cliente.

o Infraestructura: Purimetro E.lLR.L. cuenta con un local propio
estratégicamente ubicado y con las instalaciones necesarias para el
correcto desarrollo de la empresa.

e Precio: En Purimetro E.ILR.L. cuenta con precios ligeramente

elevados por su calidad de producto que no ofrece la competencia.
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e Tecnologia: Este es el factor del cual se podrd mejorar mediante

estudios previos la calidad de los productos, desarrollando nuevos

alimentos para la diversidad de clientes.

1.4. ANALISIS INTERNO

1.4.1. RECURSOS Y CAPACIDADES

A. Recursos tangibles

Recursos tangibles o fisicos, son todos los bienes que la empresa ha

adquirido para desempefiar cierta funcibn en la empresa y

conseguidos por la misma productividad de la empresa

La empresa cuenta con terreno propio ademas de:

Inmueble: Purimetro se encuentra ubicado Cl Matias Manzanilla
Nro. 695 San Miguel contando con 2 pisos donde el primer piso
tiene organizado como areas de trabajo (administrativa) area de
punto de venta, el segundo piso del local funciona como almacén
de la mercaderia.

Cochera: Cuenta con cochera propia para las camionetas que
realizan traslado de mercaderia (carga menor) y los 3 camiones
gue tiene la empresa para envio a las diferentes provincias de la
region de Ica, cierta parte de la cochera también esta
ambientada como almacén de Purimetro

3 computadoras: Para el uso de tecnologia el uso de estas
computadoras esta asignada para el gerente el administrador y
el encargado del punto de venta

1 CPU servidor: cumple la funcion de cubrir el almacenamiento
de las video camaras.

2 escritorios

2 sillas ergondmicas

6 camaras de vigilancia

1 televisor led

1 médulo para facturacion de ventas

1 impresora

4 criaderos de “pollitos”

2 moledores de alimento balanceado
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B. Recursos intangibles

Son los recursos intelectuales/humanos ya que son los recursos que

cada personal brinda a la empresa

e Purimetro E.l.LR.L. es una marca reconocida en Ica por el rubro
de distribuidor de alimentos balanceado por sus 15 afios de
experiencia dandole a la marca un valor en el mercado iquefio.

¢ Confianza y lealtad de los clientes

e La experiencia en el mercado

e Capacitacion de su personal para eventos de demostracion

e Calidad alta de los productos

e Conocimiento de los procesos operativos

C. Capacidades organizativas

La capacidad organizativa ayuda a mantener la empresa en lo alto
y a sostenerla mediante un grupo de trabajadores que se
comprometen con la empresa durante cada jornada laboral para
llegar y lograr las misiones de la organizacion, actividades, metas y
objetivos.

e La habilidad de responder eficazmente a condiciones

cambiantes en el entorno externo.

e Contar con recursos para financiamiento.
¢ Flexibilidad para manejar los cambios en el mercado y adaptarse

a los nuevos modelos de negocio.

D. Andlisis de recursos y capacidades

La empresa cuenta con los recursos financieros minima por parte
de socios (accionistas), para la compra de nuevos recursos
tecnolégicos y materiales, para facilitar las ventas en la empresa.
Los recursos humanos de la empresa estan perfectamente
capacitados para enfocarse y adecuarse a los cambios que se
pueden producir en el mercado.

Después de ver los recursos humanos, financieros, y sus
capacidades organizativas se puede ver que la empresa cuenta con
personal eficiente para el desarrollo de sus respectivas labores

dentro de la empresa.

1.4.2. ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR
La cadena de valor es un modelo tedrico que grafica y permite describir

las actividades de una organizacién para generar valor al cliente final y a
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la misma empresa. Las industrias manufactureras crean valor ya que
transforman las materias primas en productos de necesidad para las

personas.®

El analisis de la cadena de valor permite optimizar el proceso productivo,
ya que puede apreciarse, al detalle y en cada paso, el funcionamiento de
la companiia. La reduccién de costos y la busqueda de eficiencia en el
aprovechamiento de los recursos suelen ser los principales objetivos del

empresario a la hora de revisar la cadena de valor.

GRAFICO N° 9
CADENA DE VALOR

A. Actividades primarias
¢ Recepcion y almacenaje de los productos (Almacenero)
e Seleccién y clasificacion de los productos
e Distribucion de los productos por nuestros canales de distribucién
e Comercializacion a los clientes en local (clientes por kileo)
e Control de ventas por dia en nuestro local

e Mercadotecnia simple de nuestro producto

B. Actividades de apoyo
e Planeacion, direccidn, organizacion y control del negocio.
e Control de calidad
e Control de costos

e Actividades de demostracion de nuestros productos

6 WEB EMPRESA, “” Cadena de Valor de Michael Porter™, en:
https://lwww.webyempresas.com/la-cadena-de-valor-de-michael-porter/
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Actividades médicas para los animales de los clientes

1.5. ANALISIS ESTRATEGICO

1.5.1. ANALISIS FODA

A. Fortalezas

Variedad de productos

Exclusividad de marca

Cartera Fidelizada

Logistica Solida

Distribucion exclusiva de la linea de PURINA en la region de Ica
Amplia experiencia en el sector

Personal con capacitacion permanente

B. Oportunidades

Patrocinio de eventos para la linea de animales de granja y
domésticos

Cobertura de mercado regional

Ubicacion estratégica (Salida rapida a la Panamericana)

Diferenciarse en calidad de servicio

C. Debilidades

Publicidad Escasa
No contar con potencial econémico, respaldo econémico ejemplo,

supermercados

D. Amenazas

Subida de precios por temporada por incremento del precio de la
materia prima

Competencia directa regional

Cambios de gasto del cliente, debido a variables macroeconémicas.

Incremento en los costos de insumos



1.5.2. MATRIZ FODA

TABLA N° 7

MATRIZ FODA

F-0O

Implantar estrategias para incrementar las
fortalezas y las ventajas

Aprovechar la tecnologia para expandir nuestros
servicios de venta

Mejorar continuamente nuestro servicio para
lograr la fidelizacion de los clientes

28

D-0

Implantar estrategias para incrementar las
oportunidades y reducir las debilidades
Aprovechar las ideas de los clientes para mejorar
nuestros servicios.

Aprovechar las redes sociales para minimizar las
debilidades de la empresa

F-A

Implantar estrategias para incrementar las
fortalezas y reducir las amenazas

Aprovechar nuestra amplia experiencia para poder
tener preferencia sobre los competidores.
Aprovechar la variedad de productos de calidad para
fidelizar a los clientes en épocas de incremento de
costos

D-A

Implantar estrategias para reducir las debilidades
y reducir las amenazas

Elaborar planes de contingencia para reducir el efecto
de los incrementos de costos

Que los trabajadores cuenten con motivaciones para
que brinden un mejor servicio y asi superar a la
competencia
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1.6. DESCRIPCION DE LA PROBLEMATICA

La problemética encontrada en la Empresa Purimetro E.I.R.L., se enfoca a un
proceso de venta en ruta muy tradicional, su manera de realizar el proceso de
ventas se dificulta ya que cuentan con un software de escritorio que les permite
ver los reportes de ventas al final de cada dia lo que ocasiona una accién limita
por parte del &rea gerencia o del area de administracion para llegar a realizar
una toma de planes estratégicos en cierto momento del dia para optimizar sus
ventas, estos reportes al final de dia se ve afectado por la disposicién de tres
camiones que se encargan de la distribucién de los productos de la empresa
por ruta, la dificultad es debido a la ubicacién geografica de cada camién que
son enviados por distintas rutas para cubrir un mayor mercado en la regién de
Ica, esto ocasiona que los camiones lleguen al final del dia al local de la
empresa entregando a administracién las ventas de ruta realizadas de los tres
camiones durante todo el dia. La deficiencia de obtener reportes al final de
cada dia de labor no hay accion frente a las ventas que se realiza durante el
dia debido a que no cuenta con tecnologias que faciliten obtener reportes en
tiempo real en determinada hora para que el area de gerencia pueda tomar una
accién para remediar si es que en caso la empresa no esta consiguiendo su
meta de ventas por hora o dia, para lograr establecer estrategias de marketing
para que de esa manera pueda hacer frente y cambiar la deficiencia de ventas
dentro y fuera de la empresa.

Desde el punto de vista del area de gerencia existe cierta falta de interés por el
personal de ventas ya sean los vendedores de local, los vendedores externos
0 los auxiliares de venta que ocasionan lentitud en el proceso de ventas
generando asi tiempos mayores en la atencion por local generando la molestia
de los clientes denominados clientes o compradores por “kileo” gracias a la falta
de interés que pueden presentar el personal de ventas con su auxiliar, de la
misma forma se da en los vendedores externos ya que ellos solo regresan a la
tienda al realizar toda la venta que distribuyen con el camion, los vendedores
externos con sus auxiliares de venta pueden lograr terminar sus ventas con

rapidez pero pierden y llegan tarde a la empresa.

1.6.1. PROBLEMATICA
o Deficiencia al obtener reportes de ventas en tiempo real.
e Bajo apoyo de nuevas tecnologias.
e Desmotivacion laboral y poca fidelidad ante la empresa.
e Falta de estrategias en el area ventas.

e Interés limitado sobre la importancia de las necesidades del cliente.
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1.6.2. OBJETIVOS

A. Objetivo general
Generar mayor eficiencia en el proceso de ventas mediante la
implantacién de un sistema mdvil para el seguimiento de ventas y

creacion de reportes en la empresa “Purimetro E.I.LR.L.”.

B. Objetivo especifico

e Implantar un aplicativo mévil para obtener acceso al informe de las
ventas en tiempo real.

e Redisefiar el proceso de ventas en ruta para reducir costos.

e Establecer estrategias para el area de ventas para la reduccién de
costos innecesarios.

e Disefiar un proceso de ventas por ruta mas eficaz para la
distribucion.

¢ Aumentar las ventas del dia por las ventas por ruta y local en un
80%.

¢ Reducir el tiempo de espera para el conocimiento de los reportes.

1.7. RESULTADOS ESPERADOS

Los resultados esperados al final del proyecto seran las siguientes:

Generar reportes en cualquier momento

Al realizar una venta se obtendra informacion en tiempo real para realizar
reportes.

Facilitara el acceso a la informacion con el aplicativo movil.

Involucrar al personal de la empresa

Las personas involucradas directamente con el proyecto (Personal de
ventas, administracion y gerencia), beneficiard ya que reducira tiempo en
las ventas

Ahorro de costos

Para un sistema movil los costos seran bajos al implantar el software de
acuerdo a los requerimientos y al proceso de venta de la empresa que es

complementado con el uso de datos (conexion a internet)

Manejo eficaz

Con el sistema mavil ofrecera un mejor desenvolvimiento para los usuarios
(trabajadores, administracion y gerencia), a medida que el sistema esta
implementado con una conexion a internet por medio de datos, el sistema

dard un mejor resultado y mejor accesibilidad a la informacion de venta.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO DEL
NEGOCIO DEL
PROYECTO
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2.1. MARCO TEORICO DEL NEGOCIO
2.1.1. Definicion del negocio empresarial
Son un conjunto de factores de produccién coordinados, el cual su
funcion es producir y cuya finalidad viene determinada por el sistema de
organizacién econémica en el que la empresa se halle inmersa,’ las
empresas 0 unidades econdémicas de produccién pueden ser
clasificadas atendiendo a diferentes criterios. Segin sea su tamafio, las
empresas pueden ser pequefias, medianas o grandes.® La empresa es
una sociedad que se encargar representar una economia como base,
basandose en sus procesos productivos y sus procesos de ventas, las
funciones de las empresas agropecuarias es la produccién de servicio
o0 bienes, ya que estas estan en funcién del capital y trabajo, coordinado,
basado en la distribucién por ruta y venta por local de alimentos de
acuerdo con los estandares de calidad. Las empresas agropecuarias,
es también una unidad de decisiones que combina recursos naturales,
humanos, capital, tecnologia e informacién para producir bienes de
origen animales o servicios para un mercado determinado y dentro de
una operaciéon rentable y sostenible. Es importante destacar que la
produccion agropecuaria tiene caracteristicas particulares que la
diferencian de las que se podrian denominar no agropecuarias por
ejemplo: industrias - servicios - etc. Y estas diferencias radican en tres

caracteristicas:

e El proceso productivo es bioldgico. (Se trabaja con plantas y
animales a los cuales hay que respetar sus ciclos).

e La produccion requiere de tierra no solo como sostén o espacio
fisico sino como insumo activo.

e La produccion depende de las condiciones ecoldgicas del medio.®

También se puede definir como aquellas que explotan en grandes
cantidades los productos agricolas y ganaderos. Por ejemplo: granjas
agricolas, porcina, invernaderos, hacienda de produccion agricola, etc,

teniendo en claro que sus procesos de ventas de las empresas

7 Enciclopedia de economia, “Empresa”. En :
http://www.economia48.com/spa/d/empresa/empresa.htm , 2012

8 Enciclopedia de economia, “Empresa”. En :
http://www.economia48.com/spa/d/empresa/empresa.htm , 2012

9 Estacion Experimental Agropecuaria Rafaela,”La empresa agropecuaria”. En:
http://rafaela.inta.gov.ar/cambiorural/empresa_agropecuaria.htm , Argentina, 2011



http://www.economia48.com/spa/d/empresa/empresa.htm
http://www.economia48.com/spa/d/empresa/empresa.htm
http://rafaela.inta.gov.ar/cambiorural/empresa_agropecuaria.htm
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agropecuarias deben tener una armonia con sus clientes toméndolos

por clientes mayoristas que vienen a formar parte de las ventas por ruta

de la empresa es decir ventas a pedido par granjas, veterinarias,

mercados, etc. Mientras los clientes minoristas que vienen a formar

parte de las ventas en local es decir ventas por kilo denominas ventas

por “kileo”.

2.1.2. Caracteristicas

Son empresas familiares que desarrollan la actividad agropecuaria
en tierras propias o en tierras ajenas.

Tienen personal asalariado a cargo de las labores fisicas.

Son empresas que se enfrentan a numerosos factores de riesgos,
tales como: las politicas del mercado econémico, el clima, la
variaron de la produccién (variacion entre los rendimientos
esperados Yy los efectivamente obtenidos), el precio de mercado por
las variaciones en las tasas de interés, enfermedades o accidentes
gue perjudiquen al empresario o al personal, entre otros.

Reciben reprogramaciones de las deudas que obtienen de los

bancos que le otorgan financiamientos.

2.1.3. Trabajadores Involucrados en el Negocio

A.

Ing. Agrénomo.- Persona encargada de establecer normas,

politicas para la empresa.

. Administrador.- Personal encargado de evaluar el presupuesto

anual, elaborar estados financieros.

. Jefe de Ventas.- Personal encargado para de designar a sus

trabajadores en la fuerza de venta.

. Auxiliares de Venta.- Personal encargado de apoyar con las ventas

en local y en ruta.

. Veterinario.- Personal encargado de brindar atencién a los animales

de los clientes.

. Jefe de Almacén.- Personal en cargado de coordinar y planificar los

movimientos operativos.

. Cargadores.- Personal encargado de transportar los productos de

camion a almacén y viceversa.

. Personal de Servicio.- Personal encargado del mantenimiento

pulcro del local.

2.1.4. Entidades Involucradas en el Negocio

A. Ministerio de Agricultura y Riego



G.

nmoow
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FAO (food and Agriculture Organization)
Purina

Nutrican

Proplan

Dog Chow

Ricocan

2.1.5. Productos
A. Aves

a. Aves Postura®®

e Layertech

GRAFICO N° 10
LOGO DE LAYERTECH

Layertech’

Fuente: Purina

Nutrimento completo micropeletizado para gallinas de
postura en etapa de preinicio. Disefiado exclusivamente
para crianzas industriales e integraciones avicolas.
Suministrese como Unico alimento, a libre acceso, de los

0 a los 14 dias de edad de la pollita bebe.

TABLA N° 8
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE | %
Proteina | 23.0 | min
Grasa 3.0 | min
Fibra 4.0 | Max
Humedad | 13.0 | Max
Ceniza 8.0 | Max

Fuente:Purina

10 Purina, “Aves postura”. En:
http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Aves Postura.aspx , Lima



http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Aves_Postura.aspx
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e BioStartina

GRAFICO N° 11
LOGO DE BIOSTARTINA

Fuente: Purina

Alimento balanceado completo en crumble para gallinas

de postura en etapas de preinicio e inicio. Disefiado para

crianza comercial (granjas medianas a grandes).

Suministrese como unico alimento, a libre acceso, del

nacimiento a los 70 dias de edad de la pollita bebe.
TABLA N° 9

COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE | %
Proteina |19.00| min
Grasa 2.50 | min
Fibra 5.00 | Max
Humedad |14.00| Max
Ceniza 8.00 | Max
Fuente: Purina

b. Pavos!!
e Pavitina
Nutrimento completo para crianza industrial de pavos en
etapa de inicio. Suministre como Unico alimento, a libre

acceso, del dia 1 al 41 de edad.

TABLA N° 10
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE | %
Proteina | 25.0 | min
Grasa 03.0 | min
Fibra 05.0 | Max
Humedad | 14.0 | Max
Ceniza 08.0 | Max
Fuente: Purina

11 Purina, “Pavos”. En: http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Pavos.aspx , Lima



http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Pavos.aspx
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e Pavicrecina
Nutrimento completo para crianza industrial de pavos en
etapa de crecimiento. Suministre como Unico alimento, a

libre acceso, del dia 41 al 90 de edad.

TABLA N° 11

COMPOSICION NUTRICIONAL
NUTRIENTE | %
Proteina |21.0 | min
Grasa 04.0 | min
Fibra 05.0 | Max
Humedad | 14.0 | Max
Ceniza 08.0 | Max

Fuente: Purina

e Pavigordina

Nutrimento completo para crianza industrial de pavos en
etapa de acabado. Suministre como Unico alimento, a
libre acceso, desde el dia 90 de edad hasta obtener peso
de mercado.

TABLA N° 12

COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE | %
Proteina | 17.0 | min
Grasa 15.0 | min
Fibra 05.0 | Max
Humedad | 14.0 | Max
Ceniza 08.0 | Max
Fuente: Purina

c. Patos'?
e Pavotina
Nutrimento completo para crianza industrial de patos en

etapa de inicio. Suministre del dia 1 al 28 de edad.

12 Purina, “Patos”. En: http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Patos.aspx , Lima



http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Patos.aspx

37

TABLA N° 13
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE %
Proteina 21.00| Min
Grasa 2.00 | Min
Carbohidratos | 50.00 | Min
Fibra 5.00 | Max
Humedad |14.00| Max
Ceniza 8.00 | Min
Calcio 0.82 | Min
Fosforo 0.70 | Min

Fuente: Purina

e Pavogordina
Nutrimento completo para crianza industrial de patos en
etapa de acabado. Suministre desde el dia 28 de edad

hasta obtener peso de mercado.

TABLA N° 14
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE %
Proteina 16.00| Min
Carbohidratos | 50.00 | Min

Grasa 2.00 | Min
Fibra 5.00 | Max
Humedad 14.00 | Max
Calcio 0.74 | Min

Fosforo 0.60 | Min
Fuente: Purina

B. Caballo®
e Criapotrina
Nutrimento completo para potrillos (en lactacion o destetados)
conjuntamente con yeguas reproductoras. Adicionalmente

proporcionar heno o pasto de buena calidad.

13 Purina, “caballos”. En: http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Caballos.aspx , Lima



http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Caballos.aspx
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TABLA N° 15
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE %
Proteina 17.00| Min

Grasa 2.00 | Min
Fibra 10.00 | Max
Humedad |14.00| Max
Ceniza 8.00 | Max
Calcio 0.80 | Min

Fosforo 0.60 | Min
Carbohidratos | 49.00 | Min
Fuente: Purina

e Omolene
Nutrimento completo para caballos de paso, de exhibicion o de
paseo. Debera ser suministrado de acuerdo al peso vivo.
Adicionalmente, proporcionar heno o pasto de buena calidad. En

todo momento debera tener acceso a agua limpia y fresca.

TABLA N° 16
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE %
Proteina 14.00 | Min
Grasa 3.00 | Min
Fibra 15.00 | Max
Humedad |14.00| Max
Ceniza 12.00 | Max
Fuente: Purina

C. Cerdos™
e Turbo
Durante décadas de investigacion y trabajo de campo constante,
Purina ha desarrollado un paquete tecnoldgico que comprende
productos de la mas alta calidad y planes especificos para cada
etapa. Asi mismo, ofrecemos los servicios técnicos de un equipo
de especialistas que hacen un trabajo personalizado de acuerdo

al objetivo, recursos y necesidades de los productores.

14 Purina, “cerdos”. En: http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/cerdos.aspx , Lima



http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/cerdos.aspx
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TABLA N° 17

COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE |Proteina | Grasa| Fibra | Humedad | Ceniza
Nutrimento %Min | %Min | %Max %Max %Max
Desarrollina | v | 54 | 5o 130 | 10.0
Turbo 1
Desarrollina
Turbo 2 15.0 5.0 5.0 13.0 10.0
lamonina 1,05 | 5o | 55 14.0 8.0
Turbo

Fuente: Purina

Pigtech
Tecnologia Nutricional Aplicada, enfocada al desarrollo y
estimulo de los sistemas digestivo e inmunoldgico para una

Optima respuesta productiva del Lechon.

TABLA N° 18

COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE | Proteina |Grasa| Fibra |Humedad | Ceniza
Nutrimento %Min | %Min | %Max | %Max %Max
PigTech 1 18.0 5.0 5.0 14.0 8.0
PigTech 2 17.0 4.0 3.0 14.0 8.0
PigTech 3 16.0 4.0 4.0 14.0 8.0
PigTech 4 16.0 4.0 5.0 14.0 8.0

Fuente: Purina

Pur-a-lean
Pur-A-Lean se suministra a gorrinos en los ultimos 28 dias de
acabado (referencias: inicio de acabado a los 120 dias de edad

0 67 Kg de peso vivo).

TABLA N° 19

COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE | Proteina|Grasa| Fibra | Humedad| Ceniza
Nutrimento %Min | %Min | %Max %Max %Max

Pur-A-Lean 16.0 5.0 5.5 14.0 8.0
Pur-Alean | .0 | 59 | 50 13.0 8.0
Plus

Fuente: Purina
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e Hi show platinum
El sistema inmune de la marrana es retado durante la lactacion,
en especial durante las condiciones climaticas de calor en que
ademas, la baja de consumo deriva en problemas reproductivos.
La proteina funcional mejorara entonces el consumo de alimento
de las marranas, reducird los dias de retorno a celo e

incrementara la supervivencia de los lechones.

TABLA N° 20

COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE |Proteina|Grasa| Fibra |Humedad | Ceniza
Nutrimento %Min | %Min | %Max %Max %Max

CriaCerdina | 5 | 55 | g9 140 | 10.0
Hi Sow
LactiCerdina | o | ¢ | 75 140 | 10.0
Hi Sow

Fuente: Purina

D. Conejos®®
e ConejinaR
Nutrimento completo para crianza industrial de conejas

reproductoras y gazapos hasta el destete.

TABLA N° 21
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE %
Proteina 17.00 | Min

Grasa 3.00 | Min
Carbohidratos | 40.00 | Min
Fibra 16.00 | Max
Humedad 14.00 | Max
Calcio 1.15 | Min

Fosforo 0.65 | Min

Fuente: Purina

15 Purina, “conejos”. En: http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Conejos.aspx , Lima



http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Conejos.aspx
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e ConejinaT
Nutrimento completo para crianza industrial de conejos

destetados en etapa de engorde.

TABLA N° 22

COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE %
Proteina 16.00 | Min
Carbohidratos [ 40.00 | Min

Grasa 3.00 | Min
Fibra 16.50 | Max
Humedad |14.00| Max
Calcio 0.80 | Min

Fosforo 0.45 | Min

Fuente: Purina

E. Ganado Lechero'®
e Calftech
Etapa de preinicio e inicio - crianza intensiva (terneras).
TABLA N° 23
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE |Proteina |Grasa| Fibra |Humedad| Ceniza
Nutrimento %Min | %Min| %Max | %Max %Max
CalfTech 1 23.0 2.5 10.0 14.0 8.0
Fuente: Purina

e CriaVaquina

Etapa de pre inicio e inicio (terneras).

TABLA N° 24
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE |Proteina | Grasa| Fibra |Humedad| Ceniza
Nutrimento %Min | %Min| %Max | %Max %Max
CriaVaquina 18.0 2.5 10.0 14.0 8.0
Fuente: Purina

16 Purina, “Ganado Lechero”. En:
http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Ganaderia.aspx , Lima



http://www.nutrimentospurina.com.pe/Screens/Ganaderia.aspx

Novillina

Etapa de desarrollo (novillas, vaquillas y vaquillonas).

TABLA N° 25

COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE |Proteina |Grasa| Fibra | Humedad | Ceniza
Nutrimento %Min | %Min | %Max %Max %Max
Novillina 14.0 2.0 14.0 14.0 12.0

Fuente: Purina

Prepartina

42

Etapa de seca (vaquillonas, vacas) y reproduccion (sementales).

TABLA N° 26
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE | Proteina | Grasa| Fibra |Humedad| Ceniza
Nutrimento %Min | %Min| %Max | %Max %Max
PrePartina 12.5 2.5 15.0 14.0 12.0
PrePartina PP | 16.0 3.0 15.0 14.0 12.0
Fuente: Purina
Lactobooster
Suplemento para etapa de alta produccién (vacas).
TAB'LA N° 27
COMPOSICION NUTRICIONAL
NUTRIENTE |Proteina | Grasa| Fibra | Humedad | Ceniza
Nutrimento %Min | %Min | %Max %Max %Max
LactoBooster 24.0 3.0 10.0 14.0 10.0

Fuente: Purina
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e Lecharina Performance

Etapa de produccion (vacas).

TABLA N° 28
COMPOSICION NUTRICIONAL

NUTRIENTE Proteina | Grasa| Fibra |Humedad | Ceniza
Nutrimento %Min | %Min | %Max %Max %Max
Lecharina

Performance 45 19.0 3.0 | 12.0 14.0 12.0

Lecharina

Performance 30 18.5 5.0 12.0 13.0 12.0

Lecharina
Performance 20 17.5 3.0 12.0 13.0 12.0

Lecharina
Performance 14.0 2.5 12.0 13.0 12.0

Pastoreo

Fuente: Purina

2.2. Marco Teorico del Proyecto
A. ¢Qué es un smartphone?

Smartphone es, en su traduccién literal, "un teléfono inteligente". Y no hay
mejor manera de definir este tipo de equipos. Es la evolucién del teléfono
movil.

Los Smartphone son una nueva modalidad de teléfonos moéviles que
incorporan mucha mas capacidad de proceso y de movilidad que los
dispositivos tradicionales. El desarrollo de la tecnologia microelectronica y
de las redes de telecomunicacion es lo que ha hecho posible su aparicién
y su popularizacion, de forma que son uno de los dispositivos tecnolégicos
multifuncién mas demandados en la actualidad por los usuarios.

Desde el punto de vista del hardware, un smartphone es un ordenador de
bolsillo que, gracias a las tecnologias microelectronicas, ha ido acumulando
funciones y posibilidades que lo acercan a otros dispositivos de proceso
aparentemente mas potentes y versatiles. Los teléfonos mdéviles
inteligentes incluyen, como minimo, un teclado (fisico o virtual), una pantalla
normalmente tactil, y un importante tamafio de memoria. Hoy en dia las
fronteras, y también el coste, entre ordenadores portéatiles, tabletas y
smartphones son cada vez mas difusos y los teléfonos inteligentes estan
entrando en el terreno de los otros dispositivos. A veces, la principal
diferencia solo se encuentra en el tamafio y forma del teclado o de la

pantalla.



44

Las funciones que cada vez de forma mas amplia realizan los smartphones
se deben también a la instalacion por parte del usuario de aplicaciones
(apps), lo que lo convierte en una herramienta muy potente, mas alla de
servicios ya muy consolidados, como la voz, el correo electronico o el
acceso a Internet. Las aplicaciones acercan al usuario a un nuevo mundo
de informacioén, entretenimiento y servicios que hasta hace poco no existia.
Gracias a ellas los dispositivos nos permiten hacer fotos, enviar o recibir
mensajes de texto, grabar videos, buscar informaciébn médica, comprar

electrénicamente o hacer actividades de banca online.

B. ¢Qué es una app para moéviles?

Es una aplicacion informatica disefiada para ser ejecutada en teléfonos
inteligentes, tabletas y otros dispositivos moviles. Por lo general se
encuentran disponibles a través de plataformas de distribucion, operadas
por las compafiias propietarias de los sistemas operativos méviles como
Android, i0S, BlackBerry OS, Windows Phone, entre otros. Existen
aplicaciones moviles gratuitas u otras de pago, donde en promedio el 20-
30% del costo de la aplicacién se destina al distribuidor y el resto es para
el desarrollador?’

Las aplicaciones méviles son uno de los segmentos del marketing movil
gue mayor crecimiento ha experimentado en los ultimos afios. Se pueden
encontrar en la mayoria de los teléfonos, incluso en los modelos mas
basicos (donde proporcionan interfaces para el envio de mensajeria o
servicios de voz), aunque adquieren mayor relevancia en los nuevos
teléfonos inteligentes. Este nuevo entorno de compra y las potentes
funcionalidades, han propiciado un aumento de consumo de aplicaciones
entre los usuarios, que ven como pueden satisfacer sus necesidades a

través de las mismas.'®

C. Categorias de apps
Existen aplicaciones moviles de diversos tipos y formatos, que las cualifican
para determinados usos, dotando a los terminales mdviles de nuevas y

atractivas funcionalidades.*®

17 Venture beat, “Analyst: There's a great future in iPhone apps”. En:

http://venturebeat.com/2008/06/11/analyst-theres-a-great-future-in-iphone-apps/ , 2008
18 MMA Spain, MobileMarketingAssociation. Libro Blanco de Apps, Espania, 2011, 2 p.
19 MMA Spain, MobileMarketingAssociation. Libro Blanco de Apps, Espafia, 2011, 2 p.
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Actualmente, podemos encontrarnos con base a sus funcionalidades las
siguientes categorias de aplicaciones:

Juegos, Tiempo, Redes Sociales, Mapas/Navegacion/Busqueda, MdUsica,
Noticias, Entretenimiento, Banca/Finanzas, Video/Peliculas,
Compras/Minorista, Comedor/Restoran, Deportes, Productividad,
Comunicacién, Comida/Bebida, Viajes, Salud, Educacién/Aprendizaje,

Hogar/Cuidado personal.

GRAFICO N° 12
POPULARIDAD EN CATEGORIA DE APPS

Games 64%

Weather 60%
Social Networking
Maps/Navigation/Search
Music
News
Entertainment
Banking/Finance
Video/Movies
Shopping/Retail
Dining/Restaurant
Sports
Productivity
Communication (e.g. IM, VolIP)
Food/Drink
Travel
Health

Education/Learning

Household/Personal Care

Fuente:Nielsen

D. Cadena de Valor de Aplicaciones Méviles?

La cadena de valor de las aplicaciones moviles orientadas a marketing

cuenta con los siguientes actores:

e Las agencias de marketing: pueden ser de nueva creacioén o bien,
formar parte de agencias prexistentes que han desarrollado
competencias especificas para la oferta de publicidad en aplicaciones.

e Lasredes publicitarias moviles: Ofrecen herramientas para la gestion
de la publicidad por parte de las agencias. Pueden ser como iAd, que
Unicamente esta disponible para aplicaciones de Apple, o como Google

AdMob, disponible para todas las plataformas y distintos formatos.

20 MMA Spain, MobileMarketingAssociation. Libro Blanco de Apps, Espafia, 2011, 5-6 pp.
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e Los desarrolladores: Pueden ser desde freelance hasta grandes
empresas dedicadas al desarrollo de software movil, teniendo la
capacidad de crear aplicaciones de publicidad multiple o especifica de
una marca. Por otro lado, la segmentacion de las audiencias se ha
empezado a orientar hacia la oferta de contenidos a través de
aplicaciones, lo que otorga a los desarrolladores un mayor peso
especifico.

e Las tiendas de apps: Organizan las aplicaciones, permitiendo el
acceso a las mismas. Cada tienda tiene sus propias politicas de
publicacion y retribucion.

e Los operadores: posibilitan al usuario el acceso a terminales moviles
y la conexién a Internet de los mismos. Ademas, algunas cuentan con
su propia tienda de aplicaciones moviles.

o Desarrolladores de Sistemas Operativos (OS developer): se refiere
a las diferentes tiendas lanzadas por fabricantes de sistemas

operativos, como por ejemplo la tienda de Google o Windows.

E. Beneficio de las Aplicaciones?!
a. Beneficio para Usuarios
Los usuarios obtienen una serie de ventajas adicionales mediante el uso
de sus aplicaciones, permitiéndoles conseguir un grado de utilidad de
su terminal al que no estaban acostumbrados. Una de las ventajas mas
evidentes de su uso es la facilidad y rapidez con la que se accede a la
informacion, ya que las aplicaciones estan presentes en sus terminales
en todo momento y no necesitan introducir datos en cada acceso.
b. Beneficio paralas Marcas
La presencia continua de las aplicaciones en los terminales de sus
clientes permite a las marcas ganar en presencia y notoriedad frente a
otras soluciones. También se consigue esta presencia en las tiendas de
aplicaciones de las plataformas méviles, garantizando la aparicion de
las marcas en las busquedas organicas desde el mavil.
F. App como herramienta de Gestion??
Las aplicaciones especializadas para empresas pueden ser excelentes
herramientas de gestion, de seguimiento de procesos de trabajo, de
localizacién de miembros de equipo, de control de calidad o de gestion de

conocimiento en directo o a través de base de datos. Todos estos atributos

21 MMA Spain, MobileMarketingAssociation. Libro Blanco de Apps, Espafia, 2011, 7 p.
22 MMA Spain, MobileMarketingAssociation. Libro Blanco de Apps, Espafia, 2011, 9 p.
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permiten a las empresas realizar un trabajo mas rentable y eficaz u ofrecer
un servicio afiadido para sus clientes.
G. App como herramientay canal de venta (m-commerce)?

A través del uso de los dispositivos moviles se crean también nuevos
habitos de compra; y un objetivo principal de las aplicaciones puede
consistir en la venta de los productos o servicios de una empresa. Este
canal de venta puede ser complementario a otros canales on u offline,
consiguiendo llegar a nuevos clientes hasta ahora no abarcados, o puede
incluso ser un canal exclusivo si el servicio o el producto lo hacen
recomendable.

H. Desarrollo

El desarrollo de aplicaciones para dispositivos méviles requiere tener en
cuenta las limitaciones de estos dispositivos. Los dispositivos moviles
funcionan con bateria y tienen procesadores menos poderosos que los
ordenadores personales. Los desarrollos de estas aplicaciones también
tienen que considerar una gran variedad de tamafios de pantalla, datos
especificos de software y configuraciones. El desarrollo de aplicaciones
moviles requiere el uso de entorno de desarrollo integrado. Las aplicaciones
moviles suelen ser probadas primero usando emuladores y mas tarde se
ponen en el mercado en periodo de prueba. Actualmente un gran nimero
de empresas se dedica a la creacién profesional de aplicaciones. Aun asi,
han surgido paginas web como Mobincube donde un usuario coman puede
crear aplicaciones de manera gratuita y sin conocimiento de

programacion.?*

I. Planes de datos y acceso wifi: Dos maneras de acceder a internet
desde su teléfono
Usted puede acceder a internet usando un plan de datos relacionado con
su servicio de teléfono, o a través de una conexion wifi. Por lo general, las
companiias de telefonia moévil cobran un cargo mensual por los planes de

datos para conectarse a internet.

23 MMA Spain, MobileMarketingAssociation. Libro Blanco de Apps, Espafia, 2011, 9 p.
24 Andro4all, “Con Mobincube podras crear tu propia App en unos pocos minutos”. En:
http://andro4all.com/2013/12/mobincube .
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2.2.1. Gestién del Proyecto

A. (/Qué es un Proyecto??®

Es un esfuerzo que se lleva a cabo en un determinado tiempo para
crear un producto, servicio o resultado Unico. La naturaleza de los
proyectos implica que tienen un inicio y un final. Cuando un proyecto
culmina es porque sus objetivos no pueden ser cumplidos o no
llegaran a ser cumplidos o cuando ya no existe la necesidad que dio
origen al proyecto, que sea temporal un proyecto no quiere decir que
su tiempo de vida sera corto, hace referencia a los compromisos del
proyecto por su longevidad.

Cada proyecto genera un producto, servicio o resultado Unico. El
resultado del proyecto puede ser tangible o intangible. Aunque puede
haber elementos repetitivos en algunos entregables y actividades del
proyecto, esta repeticion no altera las caracteristicas fundamentales y
Unicas del trabajo del proyecto.

B. ¢Qué es la Direccién del Proyecto?2?®

Es la aplicacion de conocimientos, habilidades, herramientas o
técnicas a las actividades del proyecto para cumplir con los requisitos
del mismo, se categoriza en 5 grupos de procesos los cueles son
e |nicio
e Planificacion
e Ejecucion
¢ Monitoreo y control
e Cierre

C. Organizaciones y Direccién de Proyectos?’
Las organizaciones establecen la direccion estratégica y los
parametros de desempefio a través de la gobernabilidad.
La direccidn estratégica establece el propdsito, las expectativas, las
metas y las acciones necesarias para guiar el desarrollo del negocio y
esté alineada con los objetivos de negocio.
Las actividades de la direccion de proyectos deben estar alineadas con
la direccion del negocio a alto nivel, y en caso de cambios, se debera
volver a alinear los objetivos del proyecto. En el entorno de un proyecto,

las modificaciones de los objetivos del proyecto afectan la eficiencia y

25 PMI, Guia del pmbok 5ta edicién, EEUU, 2013, 3 p.
26 PMI, Guia del pmbok 5ta edicién, EEUU, 2013, 5 p.
27 PMI, Guia del pmbok 5ta ediciéon, EEUU, 2013, 13 p.
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el éxito del proyecto. Cuando la alineacion del proyecto con el negocio
es constante, las posibilidades de éxito del proyecto aumentan
significativamente, ya que el proyecto permanece alineado con la
direccion estratégica de la organizacion.
D. Interesados del Proyecto

Incluyen todos los miembros del equipo del proyecto, asi como todas
las entidades interesadas, ya sea interna o externa a la organizacion.
El equipo del proyecto identifica a los interesados tanto internos como
externos, positivos y negativos, ejecutores y asesores, con objeto de
determinar los requisitos del proyecto y las expectativas de todas las

partes involucradas.

GRAFICO N° 13

GRAFICA DE LOS INVOLUCRADOS DEL PROYECTO
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E. Ciclo de Vida del Proyecto?®
Son las series etapas por la que pasa un proyecto desde su inicio hasta

su cierre. Las fases son por lo general secuenciales y sus nombres y

28 PMI, Guia del pmbok 5ta ediciéon, EEUU, 2013, 34 p.
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ndamero se determinan en funcién de las necesidades y gestion de la
organizacion que participan en el proyecto, los proyectos pueden variar
en tamafio y complejidad, pueden darse de la siguiente estructura
genérica del ciclo de vida

¢ Inicio del Proyecto

e Organizacion y Preparacion

e Ejecucion del Trabajo

e Cierre del proyecto

F. Gestion de Adquisicion de Proyecto?®
La gestién de adquisicion de proyecto incorpora todos los procesos de
compra o adquisiciéon de los productos, donde la organizaciéon puede
ser dada por los compradores o vendedores de los productos de un
proyecto, incluye los procesos de gestion de contrato y de control de
cambios requeridos para desarrollar y administrar contratos dados por
los miembros del equipo del proyecto.

G. Gestion de los Riesgos del Proyecto®°
Se lleva a cabo la gestion, el andlisis, la planificacion de riesgos, asi
como el seguimiento posterior y control del proyecto. Los objetivos son
aumentar la probabilidad de acciones en beneficio y la disminucién de
las acciones deficientes para el proyecto.®!

H. Fases del Proyecto®?
Un proyecto se puede dividir en varias fases, una fase es un conjunto
de actividades del proyecto, relacionadas de manera légica. Las fases
del proyecto se utilizan cuando la naturaleza del trabajo a desarrollar
cierta parte del proyecto es Unica y estan vinculados al desarrollo de
un entregable del proyecto

I. Gestién de los Interesados del Proyecto®?
En la gestidn se lleva a cabo el registro de los interesados del proyecto,
el cual este tendra todos los detalles de lo que intervienen en el
proyecto como interesados, de este modo disponer de una manera
ordenada y agrupada la identificacién de cada uno de los interesados

del proyecto.

29 PMI, Guia del pmbok 5ta edicién, EEUU, 2013, 314 pp
30 PMI, Guia del pmbok 5ta edicién, EEUU, 2013, 378 pp
31 PMI, Guia del pmbok 5ta edicién, EEUU, 2013, 428 pp
32 PMI, Guia del pmbok 5ta edicién, EEUU, 2013, 36 pp

33 PMI, Guia del pmbok 5ta edicién, EEUU, 2013, 341 pp
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2.2.2. Ingenieria del Proyecto
A. ¢Qué es ASAP?

Es la metodologia acelerada de implementacion SAP. Su objetivo es
ayudar a disefiar una estrategia de implementacién rapida y de la forma
mas eficiente posible: optimizar los tiempos, mejorar la conformacion de
los equipos de trabajos, incrementar la calidad utilizando una

herramienta agil y probada de implementaciones ASAP.

GRAFICO N° 14
GRAFICA DEL FLUJO DE ASAP PARA UN PROYECTO
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B. Fases de ASAP

ASAP, es una herramienta metodoldgica compuesta por cinco fases
orientadas a través de un "Mapa de Rutas” o “Road Map” sirviendo de
guia para la implementacién del producto.

FASE 1 - Preparacion del Proyecto

e Levantamiento de informacién
e Documentar necesidades

e Definicion de componentes estratégicos

Esta fase se inicia con el levantamiento de informacion de las unidades
del negocio de la organizaciéon, en otras palabras, se iniciara
determinando los procesos actuales versus las necesidades de cara a
las nuevas aplicaciones SAP. Adicionalmente, se consideraran los

siguientes componentes estratégicos:
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Obtener el apoyo ejecutivo de alto nivel para el proyecto, involucrar a

los duefios del negocio:

Uno de los puntos mas importantes en la primera fase del proyecto sera
un acuerdo por escrito entre ambas partes (Equipo del proyecto y el
cliente) y una abierta cooperacion del personal ejecutivo que tengan
bajo su responsabilidad la toma de decisiones de la organizacion. El
respaldo y soporte de los grupos antes mencionados sera crucial para

el éxito de la implementacion SAP.

Identificar claramente los objetivos de proyecto:

Deberan ser muy precisas las definiciones de los objetivos y las
expectativas del proyecto. Una nocién vaga y no clara de lo que
deberiamos obtener con SAP dafiara irremediablemente el proceso de
implementacion. Adicionalmente deberemos identificar con suma
claridad los objetivos del proyecto considerando razonablemente la
capacidad estratégica de la organizacion para la acometida de un
proyecto con estas caracteristicas. En definitiva, sera esencial la
definicion de ideas claras, objetivos precisos y un plan maestro viable

antes avanzar a la siguiente fase.

Un eficiente proceso para toma de decisiones

Un obstaculo muy comudn durante el proceso de implementacién es una
pobre definicién por parte de la organizacién para la toma de decisiones.
Antes de arrancar un proyecto, a partir del dia 1, serd fundamental
identificar quienes seran las personas responsables para la toma
ejecutiva de decisiones, se deberdn tomar importantes decisiones
durante el ciclo de vida del proyecto en diferentes areas que impactaran
efectivamente la actividad, y son estos lideres, los ejecutivitos de la
organizacion, que tendran esa responsabilidad. Buenas decisiones y
rapidas garantizaran en gran medida la salida en vivo éxitos del

proyecto.

Crear un ambiente idéneo, aceptable para los cambios y de reingenieria

de procesos

El equipo de trabajo debera estar de acuerdo y en la disposicién de

aceptar, a través del nuevo software SAP, la nueva tecnologia de
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aplicaciones que se implementard. A partir de ese momento las cosas
seran diferentes, el negocio va a cambiar y la nueva tecnologia de
informacion propiciara de cara al negocio esos cambios. Con la
implementacién SAP se podra esencialmente redisefiar los procesos
actuales hacia un modelo mas eficiente basado las mejores practicas

predeterminadas y expuestas por SAP.

FASE 2 — Business Blueprints

¢ Definicion Blueprint
e QADB (Questions, Anwers Data base)

e |Issue Database

SAP ha definido la fase 2 con la creacién del blueprint, su propésito de
ayudar a extraer informacion pertinente de la empresa necesaria para
el proceso de implementacion de las aplicaciones. Estos Blueprints
fueron disefiados a través de estos cuestionarios para probar a través
de la informacion suministrada como el negocio funciona.
Adicionalmente el ejercicio mencionado servird como la documentacion

de implementacién del proyecto.

Cada documento generado por el blueprint esencialmente subrayara
outlines los futuros procesos y requerimientos del negocio para su
implementacién. Las preguntas del cuestionario estan disefiadas de
acuerdo al tipo de funcionalidad del negocio. Tal como se muestra en el

siguiente ejemplo:

1 — ¢ Qué tipo de informacion es capturada en una Orden de Compra?
2 — ¢Qué informacion es requerida para completar una Orden de

Compras?

El QADB (Questions and Answers Data Base), base de datos de
preguntas y respuestas SAP: Es una simple herramienta disefiada para
facilitar la creacion y el mantenimiento del Business Blueprint. Esta base
de datos almacena las preguntas y respuestas y server as the hear de

su blue print.
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Al cliente se le proveerd un input template para colectar la data en cada
una de las aplicaciones a implementar. El formato de las preguntas y
respuestas son Standard a través de las diferentes aplicaciones para

facilitar de forma sencilla y més facil su uso para el equipo de trabajo.

Otra herramienta utilizada para esta fase del Blueprint es el “Issues
Databases” (asuntos o temas relacionados con la base de datos). Esta
base de datos almacena cualquier punto a considerar y puntos
pendientes relacionados con la implementacién. Almacenar esta
informacién de manera centralizada ayudara a obtener y manejar
asuntos o0 puntos para su resolucién, asi, temas importantes que
deberan ser abordados con prontitud y no caigan fall thruough the craks.
Luego se podra dar un seguimiento por puntos o asuntos almacenados
en la base de datos y asignarlos a los miembros del equipo para su
resolucién, simultaneamente se actualizara la base de datos a medida

gue se tomen las acciones pertinentes.

FASE 3 — Realizacion

e Configuracién Base Line

¢ Entonacién, Configuracion

e Pruebas Integradas

e IMG (Implementacién Guide)

e Transferencia de Conocimiento

Una vez completa la fase 2, funcionales expertos estaran listos para
iniciar el proceso de configuracion SAP. La Fase de Realizacion esta

dividida en dos (2) partes:

1 — Base line Configuration — El equipo de consultores SAP ayudara a

la configuracion del baseline del sistema.

2 — Configuracién Tuning — El equipo de implementacion entonard el
sistema de acuerdo con los objetivos y necesidades trazadas en los

procesos requeridos por el negocio.

La configuracion inicial completada durante la configuracion del base

line es el resultado de la informacion proporcionada en el documento
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del BluePrint. El resto de la confirmacién, un 20% aproximado, el cual
no fue abordado en este ejercio sera abordados y completados en el
proceso de entonacion final del sistema (Configuration Tuning). Por lo
general durante el proceso de entonacion se aborda estas excepciones
gue no fueron cubiertas en la configuracién del base line. Este 20%
representara el trabajo finalmente necesario para cubrir las necesidades

planificadas en el plan.

Configuracién Pruebas (Configuration Testing)

Con la ayuda del equipo de consultores SAP segregaremos los
procesos del negocio en Ciclos integrados con el flujo de los procesos
del negocio. Los Ciclos serviran como unidades independientes que
permitiran probar partes especificas de los procesos del negocio.
También se podréa trabajar a través de la herramienta: Configuracién
SAP Guia de Implementacion (IMG). Esta herramienta ayudarda a
implementar el SAP con un formato paso a paso.

Transferencia de Conocimiento (Knowledge Transfer)

En este punto se inicia el cierre de las fases de configuracion, por esta
razén es necesario para el equipo del proyecto estar en capacidad de
ser auto suficiente a nivel de conocimientos con referencia a la
configuracion de los sistemas SAP. La transferencia de conocimientos
al equipo de configuracién necesita ser completada en este punto del
proceso de la metodologia ASAP, adicionalmente, el usuario final
debera estar debidamente adiestrado y listo para el uso eficiente del dia
a dia de los procesos del negocio en SAP. El equipo debera estar listo
y capacitado para acometer actividades tales como: mantenimiento de
los procesos del negocio en SAP después de la salida a produccion de

las aplicaciones.

FASE 4 - Preparacion Final

e Pruebas funcionales
¢ Migracién de datos
e Pruebas de Estrés

e Continuar Entonaciones
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¢ Mantenimientos preventivos
e Continuar Adiestramiento funcional
e Continuar Adiestramientos técnicos

e Elaboracién del plan estratégico Salida a Produccion

Cuando la fase 3 (Realizacién) se integra con la fase 4 es fundamental
tener en cuenta los planes para la salida en vivo, no solo los
entrenamientos al equipo de trabajo y la capacitacion al conglomerado
de usuarios finales, también son fundamentales las pruebas funcionales
y las pruebas de estrés, éstas se deberan preparar e iniciar en esta fase.
Asi mismo continuaremos con los ultimos ajustes al entonamiento del
sistema antes de la salida a produccion, esto garantizara que todos los
detalles relacionados con los nuevos procesos que implementaremos
estén en su lugar, y sobre todo la culminacion de la migracién de los

datos del sistema viejo al nuevo sistema SAP.

Las pruebas integradas del sistema o pruebas funcionales en esta fase
son conducidas para asegurar la confiabilidad y exactitud de los datos
y la estabilidad del sistema SAP en un ambiente productivo. La
metodologia ASAP sugiere iniciar pruebas individuales del sistema
durante la fase 2 del proceso. Es en esta fase cuando se inicia las
pruebas integradas antes de la salida en produccion con los sistemas.
Ahora es el momento de efectuar un mantenimiento preventivo de
puntos de chequeos garantizando con esto el futuro comportamiento
optimo del sistema SAP en un ambiente productivo. Finalmente, con la
conclusién de la FASE 4, la metodologia sugiere la preparacion de las
estrategias para la salida en vivo del sistema SAP, muy importante,
preparar a los usuarios finales para este evento y estar en la capacidad
de responderles todas las preguntas y dudas que puedan tener antes

de iniciarse activamente con las aplicaciones SAP.

FASE 5 - Salida en Vivo y Soporte

e Prever posibles escenarios

e Coordinacion adecuada del evento

e Preparacion del soporte pos salida en vivo
e Documentacion de procesos

e Procedimientos
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La Salida en Vivo, de acuerdo a la metodologia, es el paso més sencillo
de lograr; una adecuada coordinacion del evento y una preparacion
efectiva sera la clave para que la Salida en Vivo se logre sin

desviaciones que podamos lamentar.

Prever posibles escenarios relacionados a nivel de los procesos
individuales del negocio y/o posibles escenarios a nivel la funcionalidad
tecnolégica que soporten los procesos seran esenciales.
Adicionalmente, para esta fase final, se deberan tomar muy en cuenta
aspectos tales como: Mantenimiento de los sistemas después y durante
su implementacion, documentacibn de los procesos Yy los

procedimientos operativos del nuevo sistema SAP implementado.

GRAFICO N° 15
GRAFICA DE GESTION DE ASAP

del S Continuas
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Fuente: Guia ASAP

2.2.3. Soporte del Proyecto
A. Gestion de Métricas
a. Desempefio
Incrementar la productividad y competitividad de la organizacién
alineando los objetivos estratégicos con las metas y actividades de cada
colaborador, asi como asegurar que todos los participantes tengan clara
su aportacion en el cumplimiento de los planes de la empresa son

vitales para el logro de los objetivos corporativos.
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Ayudan a conseguir las metas; se debe comenzar fijando estrategias

alineadas en todo momento con la mision, vision y valores de la

organizacion®*

e Tiempo
Es clave para el proyecto ya que este se vera afectada por los
interesados de proyecto, esta demora tendra una penalizacién de
costo adicional para el equipo de proyecto previamente acordado con
los interesados.

¢ Control de entregables
Su funcién de los entregables es velar por los resultados del proyecto
sean completados en la fecha propuesta por el equipo y se
encuentren dentro del presupuesto propuesto.

e Funcionamiento esperado
El funcionamiento esperado debera ser llevado con éxito con el
previo disefio detallado luego realizando la verificacion debida por el
grupo de proyecto y los clientes.

e Control de calidad
El control de calidad sera vital ya que los esperados deseados
tomando medidas mediante los requisitos de calidad del cliente a fin
de garantizar que el proceso disefiado.

B. Gestion de métricas de software
Se realiza durante todas las fases del ciclo de vida del desarrollo de un sistema
de informacién; incluyendo el mantenimiento y control de cambios, una vez

realizada la puesta en produccion.

El propdsito es realizar el seguimiento del estado de las versiones y como sus
cambios han llevado a la conduccion de la integridad de los productos de

software; a través del ciclo de vida

Beneficios

e Llevar el control de los cambios a todos los items del Software (Modelos,
Scripts, Casos de Prueba, Fuentes, Documentos, Planes, etc.) con el
adecuado nivel de detalle.

e Trabajo en paralelo por varios desarrolladores, incorporando cambios a la

misma fuente.

34 Infochanel, “metricas de desempefio”. En: http://www.infochannel.com.mx/metricas-de-
desempeno,
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e Control de los cambios a los items del software.

e Asegurar la calidad de todo producto obtenido, durante cualquier etapa del
ciclo de vida de aplicaciones.

e Facilidad en el mantenimiento del aplicativo; al tener un rastreo de los

cambios que ha sufrido el software.%

2.2.4. Planificacion de Calidad
El plan de calidad destinado al producto que se implantara, contara con un
conjunto de procesos con el fin de asegurar el correcto funcionamiento de
acuerdo a los procesos definidos en la empresa.
El producto debe conseguir caracteristicas especificas tales como que sea
cuantificable y medible.
¢ Realizar cada determinado tiempo un control de calidad del producto
e Contar con los medios necesarios para el aseguramiento de la calidad
del producto y proyecto
e Aprender del entorno compartiendo entre el grupo de trabajo

o Documentar politicas que logren ser aplicables sin problemas.

2.2.5. Identificacion de Estandares y Métricas
Las métricas de este proyecto estaran de la mano de estandares de calidad
para cumplir los requisitos de la empresa
e Incremento de ventas.
¢ Rapidez de entrega de ventas por ruta

e Control correcto de la distribuciéon con punto geografico de la entrega

2.2.6. Disefio de Formatos de Aseguramiento de Calidad
En este punto se detallara el conjunto de actividades planificadas para que los
requisitos de calidad de todo el proyecto sean satisfechos en su totalidad. El
aseguramiento de calidad ira de la mano con el de feed back o retroalimentacion
con el fin de optimizar los procesos y eliminar actividades que perjudiquen el
desarrollo correcto para este proyecto.
e Manual de calidad: En este documento se detallara los estandares y
politicas de calidad que se deben cumplir con la empresa.
e Manual de control de calidad: En este documento se detallara la
gestion de los procesos con el fin de cumplir con los estandares de

calidad.

35 Quision,”gestion de configuracién de software”. En:
http://www.gvision.us/es/servicios/gestion-proyectos-de-ti/gestion-de-la-configuracion ,
Colombia.
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GESTION DEL PROYECTO

En éste capitulo se desarrollan los procesos de iniciacion y planificacion
para el Plan de gestion de proyectos utilizando los procesos de iniciacion
y planificacion de la Guia PMBOK en cada una de las é&reas de
conocimiento del proyecto.

3.1.1. INICIACION
A. ACTA DE CONSTITUCION.

1. OBJETIVO DEL ACTA DE CONSTITUCION

El acta de constitucién del proyecto “implantacion de sistema
movil para el control del proceso de ventas por ruta de la empresa
purimetro® tiene como objetivo informar los puntos sobre el
proyecto a realizarse especificando puntos importantes de
la empresa y requerimientos del, asi obtener la aprobacion
del Gerente General de la empresa Purimetro E.I.R.L. Hugo
Julian Méndez Fernandez.

Anexado en el FORMATO N° 1 del proyecto de

investigacion.

2. DESCRIPCION DE ACTA DE CONSTITUCION

El acta de constitucion para la empresa Purimetro E.I.R.L.
se llevé a cabo el 8 de mayo del 2015 a las 3 P.M en reunion
con el gerente Hugo Julian Méndez Fernandez, el
administrador Nelson Ninasquen Rivera, el Jefe de Ventas
y almacén Omar Ventura Nufiez, con el fin de detallar y
explicar la finalidad del proyecto con la aprobacién de todos
los interesados de la empresa.

Donde se especificd el sustento del proyecto donde en
conjunto con el personal de almacén y ventas apoyado por
el Jefe en Area de ambos Omar Ventura Nufiez a verificar
las necesidades que se generan en el proceso de venta de
la empresa Purimetro E.I.R.L. debido a los problemas y
necesidades que se dan en el area.

Al Gerente y al Administrador se les hizo conocimiento de
los alcances que tendra el proyecto que seri el
mejoramiento en el proceso de ventas y los procesos que

mantienen comunicaciéon con el de ventas, donde ese
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mismo dia se hizo una estimacién del costo que tendra el
proyecto en cuanto a recursos humanos, logisticos y
economicos para el grupo de trabajo del proyecto.

En cuanto a un analisis de costo/beneficio se estim6 que
una vez el sistema en ejecucion tendria la recuperacion del
capital en 6 meses lo cual era rentable para la empresa y
viable por lo tanto se procedi6 a firmar el acta de
constitucion por los interesados del proyecto quienes serian
el Gerente General, el Administrador y el encargado de las
areas de almacén y venta, donde comenzdé con la firma del
acta de constitucion el dia 8 de mayo del 2015 hasta el 9 de
enero del 2016.

3.1.2. PLANIFICACION
A. ALCANCE - PLAN DE GESTION DE ALCANCE

1. ALCANCES DEL PRODUCCTO
En ésta seccion se detalla el alcance del producto, para
ello se describe el producto final puesto en marcha y las
caracteristicas del servicio que se espera asegurando la
satisfaccion de los clientes.
Con el fin de establecer un sistema que se enfoque a los

procesos que se toma como base para su desarrollo

2. ALCANCES DEL PROYECTO
En esta seccion se detalla el alcance del proyecto donde
el proceso mejorado apoyado por el sistema movil
(producto) beneficiando costos y tiempo en la calidad de

servicio que brinda la empresa Purimetro.

a. ENTREGABLES
Los entregables del proyecto son elaborados con
respecto a la empresa y el equipo de trabajo (formatos)
donde se desarrolla las estrategias de trabajo entre el
equipo y la documentacion de la informacion

recepcionada por parte de la empresa.
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b. EDT

El EDT es una herramienta que se utiliza y desarrolla
para la descomposicion de las tareas por cada fase de
desarrollo del proyecto y realizar un mejor desempefio
En el trabajo, en este proyecto se realizara el EDT de
forma conjunta con las fases de PMBOK y de la
metodologia a usar.

Anexado en el FORMATO N° 7 del proyecto de

investigacion.

c. DICCIONARIO DEL EDT
El desarrollo de la Estructura del Desglose de Trabajo
se dara de forma gréfica lo cual de forma consecutiva
especificada en el formato 8, se detalla punto por punto
las actividades a desarrollar por cada subpunto de la
fase del EDT.
Anexado en el FORMATO N° 8 del proyecto de

investigacion.

d. MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE REQUERIMIENTOS
El desarrollo de los requerimientos sera previo analisis
de la empresa y sus condiciones para el desarrollo del
producto y del proyecto donde se veran definidos por
requerimientos de alto nivel, requerimientos funcionales

y requerimientos no funcionales.

B. TIEMPO — PLAN DE GESTION DE TIEMPO

1. CRONOGAMA DEL PROYECTO
La gestion de tiempo define las acciones necesarias para
la finalizacion del proyecto dentro del plazo acordado con
la empresa.
Anexado en el FORMATO N° 14 del proyecto de

investigacion.

2. HITOS DEL PROYECTO
Se presenta la secuencia de las actividades definiendo la
duracion de cada una de ellas.
Se puede apreciar cuales son las actividades y en qué

tiempo se deben realizar y entregar.
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Anexado en el FORMATO N° 12 del proyecto de

investigacion.

3. GESTION DE CAMBIO EN EL CRONOGRAMA
La gestidon de cronograma establecera la responsabilidad
del desarrollo de las actividades por cada punto en la fase
gue se trabaja establecido el tiempo desde su inicio hasta
su fin de dicha actividad.

C. COSTO - PLAN DE GESTION DE COSTOS

1. CUADRO DE COSTOS

Se establece una matriz enfocado en las actividades a
realizarse con el costo que involucra cada actividad que
sera enfocado en Nuevos Soles (S/.) especificando la
cantidad de veces de las actividades con el costo unitario
de cada actividad para llevar el control de los gastos para
la organizacion.

Anexado en el FORMATO N° 18 del proyecto de

investigacion.

2. FORMA DE PAGO

La forma de pago a los trabajadores se realizara de forma
mensual y el monto sera dependiendo al cargo que se
ocupa donde el pago sera con la moneda nacional de
Nuevos soles (S/.), donde este pago también dependera
de las restricciones establecidas por las faltas que se
lleguen a cometer en el ambiente de trabajo.

Anexado en el FORMATO N° 18 del proyecto de

investigacion.

3. GESTION DE CAMBIO EN LOS COSTOS
Los costos del proyecto cambiaran en medida de que se
haga un plan de costo de contingencia y por parte de la
empresa por cada penalidad realizada por el equipo de

trabajo se hara un cambio en sus remuneraciones.
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D. CALIDAD - PLAN DE GESTION DE CALIDAD
1. ASEGURAMIENTO DE CALIDAD

El equipo de trabajo realizara un plan de seguridad para
mantener la calidad en los procesos de la empresa que no
involucre al cliente cumpliendo con los estandares de

calidad que maneja la empresa

2. CONTROL DE CALIDAD
Se realizard& un seguimiento de las restricciones
establecidas por la empresa que el equipo de trabajo debe

de velar y cumplir las mismas.

E. RECURSOS HUMANOS - PLAN DE GESTION DE LOS

RECURSOS HUMANOS

1. ORGANIGRAMA DEL PROYECTO
El organigrama del proyecto se realizara de forma precisa
ya que se especificara al grupo de trabajo que realizara el
desarrollo en el proyecto con los roles y actividades que
realizara cada integrante del grupo de trabajo.
Anexado en el FORMATO N° 9 del proyecto de

investigacion.

2. ROLES Y RESPONSABILIDADES
Una vez estructurado el organigrama del proyecto se
realizara un andlisis y designacion de cada tarea que
desempefiara cada miembro del proyecto dependiendo de
las metas que se empleen para cada tarea incluyendo a
algunos trabajadores de la empresa.
Anexado en el FORMATO N° 13 del proyecto de

investigacion.

3. MATRIZ DE ASIGNACION DE RESPONSABILIDADES
Se detalla la matriz de responsabilidades que especifica el
nivel de responsabilidad que tiene cada miembro de
proyecto desde el sponsor hasta el grupo de trabajadores
del proyecto en la realizacion del mismo.

Anexado en el FORMATO N° 21 del proyecto de

investigacion.
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F. COMUNICACIONES - PLAN DE GESTION DE

COMUNICACIONES

1. DIRECTORIO DE STAKEHOLDERS
Se detallan los stakeholders que intervienen en el proyecto
adquiriendo sus datos tales como nombres, teléfono,
direccion para poder tener un mejor control del grupo de
trabajo en caso se presente alguna falta de uno de ellos.
Anexado en el FORMATO N° 23 del proyecto de

investigacion.

2. MEDIOS DE COMUNICACION

Una vez identificado los stakeholders con los datos
adquiridos se realizara una matriz de comunicacién de
quien seria el informante y quienes son los que hacen
recepcion de dicha informacién y que tipo de informacion
o contenido se maneja y el tipo de frecuencia que se hace
la comunicacion entre emisor y receptor.

Anexado en el FORMATO N° 24 del proyecto de

investigacion.
G. RIESGOS - PLAN DE GESTION DE RIESGOS

1. FUENTES DE RIESGO
La lista de riesgos es identificada por diferentes miembros
del grupo de trabajo y de los interesados donde se
especificard con una descripcién y fundamentando el
porqué del riesgo.
Anexado en el FORMATO N° 25 del proyecto de

investigacion.

2. MATRIZ DE DESCOMPOSICION DE RIESGOS (RBS)
Los riesgos identificados seran tomados y evaluados
dependiendo a su nivel de impacto en el proyecto
denominados por valores numeéricos estandarizados por el
equipo de trabajo.

Anexado en el FORMATO N° 25 del proyecto de
investigacion.
Anexado en el FORMATO N° 26 del proyecto de

investigacion.
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3. CATEGORIAS, CRITERIOS PARA PRIORIZAR Y
LEVANTAR LOS RIESGOS
Los riesgos identificados se categorizaran dependiendo al

valor numérico que se le efectué y el nivel de impacto que

reflej¢ en el proyecto dependiendo de los niveles

identificados:
e Muy bajo
e Moderado
e Alto

e Muy alto

Anexado en el FORMATO N° 25 del proyecto de
investigacion.
Anexado en el FORMATO N° 26 del proyecto de

investigacion.

4. ESTRATEGIAS PARA LA RESPUESTA DE LOS
RIESGOS
Los riesgos identificados y evaluados seran tomados y con
una respuesta segun su magnitud de riesgo, las
estrategias seran tomadas de acuerdo al riesgo
identificado.
Anexado en el FORMATO N° 25 del proyecto de
investigacion.
Anexado en el FORMATO N° 26 del proyecto de

investigacion.

5. IDENTIFICACION, SEGUIMIENTO Y CONTROL DE

RIESGOS

Los riesgos identificados seran analizados y con un control
y seguimiento de acuerdo a las métricas empleadas en el
proyecto.

Anexado en el FORMATO N° 25 del proyecto de
investigacion.

Anexado en el FORMATO N° 26 del proyecto de
investigacion.

Anexado en el FORMATO N° 27 del proyecto de

investigacion.
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H. ADQUISICIONES — PLAN DE GESTION DE ADQUISIONES

1.

RECURSOS ADQUIRIDOS
Los recursos adquiridos para el proyecto seran:
Recursos humanos

e 1 Gerente de Proyecto

e 1 Analista

e 1 Disefiador

e 1 Desarrollador

Recursos logisticos
e 5 Dispositivos méviles marca Motorola modelo G
(moto G).
e Sistema movil de inventario a bordo
e Papel bond A4 para documentacién
e Utensilios de oficina

e Impresora con tinta continda

SEGUIMIENTO Y CONTROL DE LAS ADQUISICIONES
Las adquisiciones seran previstas por el gerente del
proyecto cumpliendo con los gastos considerados ya
previamente planeados con el sponsor del proyecto, para
asi poder tener en cuenta la importancia de los recursos
ya sean logisticos 0 humanos sean importantes para el
desarrollo del producto y proyecto.

Anexado en el FORMATO N° 19 del proyecto de

investigacion.

|. INTERESADOS DEL PROYECTO - PLAN DE GESTION DE
LOS INTERESADOS

1.

INTERESADOS DEL PROYECTO

Los interesados de proyecto se identificaron bajo el
andlisis de los procesos donde se hace la recopilacién de
su poder bajo el proyecto y su influencia en el proyecto que
se determinara alta o baja los cuales tendran expectativas
principales sobre el proyecto y los roles dentro del
proyecto.

Anexado en el FORMATO N° 13 del proyecto de

investigacion.
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2. EQUIPO DE TRABAJO DEL PROYECTO

El equipo de trabajo se dividira en 5 personas el Gerente
del Proyecto, el Analista, el Disefiador, el Programador con
sus roles especificos y responsabilidades dentro del
proyecto

Anexado en el FORMATO N° 9 del proyecto de
investigacion.

Anexado en el FORMATO N° 13 del proyecto de
investigacion.

Anexado en el FORMATO N° 23 del proyecto de

investigacion.

3. REUNIONES DEL PROYECTO
El grupo de trabajo constantemente tendra reuniones en
caso de verificaciéon de los resultados semanales que son
supervisados y que también son realizados en caso de
algin cambio improvisto por el equipo de trabajo que

afecte el desarrollo del proyecto.

INGENIERIA DEL PROYECTO
En el siguiente apartado se determinaran todos los recursos necesarios
para lograr cumplir con los alcances que se haya establecido.
El producto a ejecutar en la empresa Purimetro E.l.R.L. contara con el
control por geolocalizacion del proceso de ventas que la empresa realiza
por ruta la cual hara un seguimiento a las ventas efectuadas en el momento
para asi poder generar reportes en tiempo real.
MSP MOVILE INVENTARIO A BORDO
Este sistema de venta por ruta es disefiado para empresas que cuenten
con equipos de ventas en campo, los cuales hacen visitas de venta de
acuerdo a una ruta fijada y que realizan su labor al tener conocimiento de
los puntos a vender.
DISPOSITIVOS APTOS PARA LA APLICACION
El sistema de ventas por rutas MSP INVENTARIO A BORDO cuenta con
requerimientos basicos que debe de contar el dispositivo donde se desee
instalar el sistema para su correcto funcionamiento como es contar con los
siguientes puntos:

e 4 Mbde RAM

e Pantalla tactil y Pantalla a color

e Comunicaciéon GPRS/EDGE/3G/WiFi
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e GPS integrado requerido

MANEJO DE PORTAL POR CLOUD

El servidor movil no se contard con restricciones por parte de los

requerimientos para su funcionamiento ya que todo esto esta provisto por

el proveedor MSP que funcionara como terciario (outsourcing) para el

mantenimiento de este portal.

DISENO DEL SISTEMA
REQUERIMIENTOS DE ALTO NIVEL

TABLA N° 29

CUADRO DE REQUERIMIENTOS DE ALTO NIVEL

Requerimientos
de Alto Nivel

Descripcién

RAN-001

La interfaz del sistema debe ser complemente
amigable para los usuarios que estan poco
relacionado con las nuevas tecnologias con una

interfaz sencilla de entender.

RAN-002

El ingreso de usuarios al sistema debe de ser de forma

sencilla y con los datos correctos y completos.

RAN-003

El sistema mévil tendra una reduccion importante de
los tiempos en cuestion al conocimiento de las

distribuciones que se llegue a realizar.

RAN-004

El sistema pondra mostrar a los trabajadores
involucrados en el sistema observar las entregas del

dia tanto para ventas y almacén.

RAN-005

El sistema podré generar ventas por ruta en cualquier
momento asi poder realizar reportes en cualquier

momento de dia.
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REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

TABLA N° 30

CUADRO DE REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

Requerimiento

Funcional

Descripcion

RF-001

El ingreso de actividades por parte del administrador
debe de ser de forma sencilla y entendible ya que los
usuarios no tienen un amplio conocimiento sobre

tecnologias.

RF-002

Las acciones de creacion de usuarios, actualizacion de
usuarios, eliminacion de usuarios debe de ser previa
con los datos correctos del trabajador y para cambios
debe de contemplar la aprobacion del usuario.

RF-003

El sistema movil tendra una reduccién importante de
los tiempos en cuestion al conocimiento de las

distribuciones que se llegue a realizar.

RF-004

Control de las ventas por ruta generando un correo por

venta desarrollada en ruta.

RF-005

El modulo correspondiente a almacén debera de
interactuar con la data de almacén en una base de

datos en acces, sql.

3.3. SOPORTE DEL PROYECTO

3.3.1. PLAN DE LA GESTION DE LA CONFIGURACION DEL
PROYECTO
A. Plan de Calidad de Proyecto

Se detallaran normas de calidad para que el proyecto y los

criterios de calidad que se utilicen para determinar y medir si

los resultados son los esperados, ademés de documentar un

plan para el cumplimiento de las normas.

B. Plan de Mejoramiento de Procesos

Se tomard una gestion de los procesos en cuenta para permitir

el mejoramiento continuo y cumplimiento de los objetivos
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estratégicos planteados de acuerdo a sus macros procesos

desempefiados por la empresa Purimetro E.I.R.L.

3.3.2. PLAN DE GESTION DE METRICAS DEL PROYECTO

Las métricas estan centradas en la informacién que pueda ser

medible

A. Factores criticos del proyecto
Son las métricas que se enfocan en los objetivos del proyecto,
se evaluardn para tener conocimiento si el proyecto de
inversion tendra éxito en su ejecucion.

B. Tiempo
Es la métrica clave del proyecto ya que debe de cumplir con el
tiempo acordado con los interesados y sponsor del proyecto y
este tiempo sera medible de acuerdo a indicadores por el
gerente del proyecto.

C. Presupuesto
Como todo proyecto es fundamental que los gerentes de
proyectos gestionen los parametros de costos correctamente
mediante la revision de gastos del proyecto en curso para evitar
un desbalance con el presupuesto acordado.

D. Control de entregables
Las métricas para la revision de entregables se centran en la
revision de la evolucion de las tareas sean completadas en las

fechas establecidas dentro del presupuesto especificado.

3.3.3. PLAN DE GESTION DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD DE
PROYECTO
La gestion de calidad se incluye los procesos y actividades de la
empresa ejecutante que llegan a determinar responsabilidades,
objetivos y politicas de calidad.
Estos son especificados por criterios que se identifica para quien
son orientados y roles que afectan directamente, el aseguramiento
de calidad se ve afectada en los procesos de ingenieria y la gestion

de métricas.
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GESTION DEL PROYECTO

En este

apartado se aplicardn los conocimientos, habilidades,

herramientas y técnicas en la ejecucion, seguimiento y control de la gestiéon

del proyecto.

4.1.1. EJECUCION

Este apartado estd compuesto por los procesos y plantillas

utilizadas para completar el trabajo definido en el plan de direccién

del proyecto a fin de cumplir con las especificaciones del mismo.

A.

CRONOGRAMA ACTUALIZADO

En este apartado se especificard el cambio que sufrio el

cronograma.

a) El retraso presentado en la obtencién del sistema mévil
gue retraso 4 dias lo cual involucré el cambio. Un cambio
en el proceso de ejecucion variando los dias de

culminacion de este proceso.

GRAFICO N° 16
INTERFAZ DEL SISTEMA MOVIL

mobile sales force

iniciar

b) Se efectud unretraso de 5 dias al especificar los productos

al portal (cloud) por parte del servicio de MSP para poder
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adjuntar y actualizar los productos que maneja la empresa
Purimetro E.I.R.L.

GRAFICO N° 17

INTERFAZ DE PRODUCTOS DEL SISTEMA

FSs&s Ventas
gy

~ Filtros de busqueda ~
Cantidad Producto Clave Impuesto
Producto Prueba 2 1000 20.00 3.60
Producto Prueba 3 PROD0003 20.00 3.60
Producto Prueba 4 PRODO0004 25.00 4.50
Producto Prueba 5 PRODO000S 30.00 5.40
Producto Prueba 6 PRODO006 35.00 6.30
et ST 40.00 7.20
Producto Prueba 8 PRODOOO8 45.00 8.10
Producto Prueba®  PRODO0009 50.00 9.00
Producto Prueba 10 PRODO0010 55.00 9.90
Producto Prueba 11 PRODOO11 60.00 10.80
Producto Prueba 12 PROD0012 65.00 11.70
Producto Prueba 13 PROD0013 70.00 12.60
Producto Prueba 14  PRODO0014 75.00 13.50
Producto Prueba 15 PROD0015 80.00 14.40
Producto Prueba 16 PRODO0016 85.00 15.30
Producto Prueba 17 PROD0017 90.00 16.20
Producto Prueba 18 PRODO0018 95.00 17.10
Producto Prueba 19 PRODO0019 100.00 18.00
Producto Prueba 20 PROD0020 105.00 18.90

lm

B. CUADRO DE COSTOS ACTUALIZADOS
En el siguiente apartado se vera el cambio de los costos que
ha sufrido el proyecto en cambio a sus actividades.
a) Los cambios en el cuadro de costos por la obtencion del
software con licencia para la obtencion del portal web
(cloud) el cual manejara la informacion de la empresa y

poder monitorear.

GRAFICO N° 18
CUADRO DE COSTOS DEL PRODUCTO

Producto Costo Mensual | Costo Total

Sistema movil N.ILA. $21 dolares $210 Délares

5 Motorolas modelo G | S/. 899 Soles | S/-4,495 Soles




C. WBS ACTUALIZADOS

La estructura de desglose de trabajo sufrio un cambio drastico
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debido al cambio de forma de trabajo debido que se opt6 por

una implantacion.

ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO VERSION 1

GRAFICO N° 19

SISTEMA. MOVIL APOYADO POR LA METODOLOGIA SCRUM PARAEL

PROCESO DE WENTAS EN LA EMPRESA PURIMETRO E.LR.L.

Iniciacitn Planzar y Estimar Implementar reﬁ‘re;:si;ieugi;a Lanzamiento Ciarre
Acta de consitucion Planificaciin de Formato de Sequimientn y Envio de Certificacion de
— — estrategias parael | — - . — control de &
del proyecto proceso de venta gjecucion planificacién entregables conformidad

identificacion de los
— interesados del
proyecto

Planificacidn de
— estrategias para las
areas afectadas

Capacitacién del
— perscnal de area
afectada

| | Seguimiento y
control de tiempos

Restrospectiva del
proyecto

Formacion del
equipo SCRUM

| Crear historias de
usuarios

| Crear entregables
del sistema

| Seguimiento y
control de costos

Creacion de lista de
pendientes del
producto

Aprobar, estimary
| compromstersea
las historias de los
usuarios

- Realizar Standup

| Seguimiento y
control de calidad

Realizacitn de la
— planificacion de
release

— Estimar &l trabajo

Mantenimiento

pricrizado de los
pendientes del
producto

— Convocar Scums

Crear la lista de
pendientes Sprint

| | Demostracion y
validacion del Sprint

| Retrospectiva del
=sprint



GRAFICO N° 20

ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO VERSION 2

SISTEMA. MOVIL APOYADO POR LAMETODOLOGIA ASAP PARA EL
PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA PURIMETRO ELR.L.

Salida envivey
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Iniciacion Planear y Estimar Blue Print Realizacion Preparacien final soporte Cierre
R, Planificacion de . Seguimiento y . Entrega de los
‘Adg dle c:unsgtl.lcmn . estrategias para el . Definicion Se blue Formato de contral de . Preveer posibles manuales del
e s proceso de venta [ ElECUO0 planificacion ESCERSIOS) proyecto y producto
ldentificacion de los Planificacion de Preguntas v Capacitacion del - . . .
interesados del | (—estrategias paralas | [— respuestasdela | |— personaldelarea  [— =S\ T y || Do ion de Cerhf;cau;jnga
proyecto areas afectadas base de datos afectada Conprie eans PoCESDS EO O o

| Crear historias de

'— lssuedata base

| Crear entregables

Seguimiento y

— Procedimientos

estratégicos

| Transferencia de
conocimineto

| Mantenimientos
preventivos

D. ACTAS DE REUNION DE TRABAJO

usuarios del sistema [ | controlde costos
| | Levantamiento de Configuracion | Seguimiento y | ﬂcdu:gﬂg'dﬂ;:jugl
informacion baseling controlde calidad
evento
obtencidn de Entornacion/ )
documentacion i = —Pruebas funcionales,
necesaria configuracian
Definicidn de P
componenetes imslg:'latadceidn — Migracion de datos

En el equipo de trabajo establecido por el organigrama
ANEXADO EN EL FORMATO N°9, el gerente de proyecto
programa fechas de reunién para obtener un avance de las
metas del proyecto y estas se veran afectadas por las diversas

circunstancias que se presenten en el desarrollo del proyecto.



GRAFICO N° 21

ORGANIGRAMA DE TRABAJO
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Gerente del proyecto
(Carlos Alberto Ojeda
Mufioz)

Patrocinador (Hugo
Julian Mendez
Fernandez

ncargado de analizar g
empresa
sistema

Realziara el analiside
al |05 factores externose
internos de laempresa

constructor

1

1 1
o : = L i

TABLA N° 31

CUADRO DE REUNIONES

Asistio
Nombre Cargo
si | NO

Carlos Ojeda Mufioz Gerente de Proyecto X
Hugo Mendez Fernandez Sponsor X
- Analista X
- Disefiador X
- Constructor X
- Soporte técnico X

E. REGISTRO DE CAPACITACION DEL PROYECTO

ACTUALIZADO

Para el aseguramiento de la calidad de los proyectos se

realizara programas de capacitacion para el personal no tenga

problemas en el manejo del producto y del proyecto en el

proceso
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TABLA N° 32
CUADRO DE CAPACITACIONES

Capacitacion Descripcion

La capacitacion al personal por el

. o
1° Capacitacion redisefio del proceso

La capacitacion al personal por el sistema

2° Capacitacion movil aplicado a la empresa

La capacitacion al asesor administrativo

3° Capacitacion por el portal web del proyecto

Capacitacion por parte de la empresa

4° Capacitacion enfocado en mejora continua

Programa de capacitaciones para el

5° Capacitacion personal de la empresa

4.1.2. SEGUIMIENTO Y CONTROL
Este apartado estd compuesto por los procesos y plantillas
utilizados para rastrear, analizar y dirigir el progreso y el
desempefio del proyecto para identificar el area que haga

necesidad de cambios.

A. SOLICITUD DE CAMBIO
El Gerente de Proyecto hace un informe de cambios donde
especifica los puntos antes mencionados que han sido

cambiados por motivos en favor a la viabilidad del proyecto.
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TABLA N° 33

CUADRO DE CAMBIOS

Cambio Descripcion
El cronograma del proyecto fue afectado a
Cronograma los cambios debido a la tardanza que se
generd en obtener la licencia del producto.
El WBS fue afectado debido al cambio de
WBS metodologia y a la estrategia de trabajo

plateado.

Cuadro de Costos

El cuadro de costos se vio afectado al
cambio de sistema y método de pago que
tenia la empresa que brinda el sistema

movil.

Actas de Reunién de

EL cambio se generd por las reuniones
urgentes que debian de darse debido al
cambio de fechas por el sistema y la

Capacitaciones

Trabajo licencia y otras actividades que generaron
cambios en el proyecto
Las capacitaciones son analizadas para el
cambio de retrospectiva del personal en el
Registro de

entorno de trabajo para un mejor
desenvolvimiento en los  procesos

mejorados y por el sistema aplicado

B. RIESGOS ACTUALIZADOS
Los riesgos previstos ANEXADO EN EL FORMATO N° 25 los

cuales son analizados para su reducciébn en un tamafio

considerable.




TABLA N° 34
CUADRO DE RIESGOS
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Caso Descripcién Fuente de
Informacion
Un andlisis incorrecto por parte
del Jefe de Proyecto de los
Cambio del costo| costos que perjudique al Gerente del
del proyecto patrocinador con gastos no proyecto
previstos o especificados en el
documento.
y Dentro del equipo del proyecto _
Adaptacién _ _ Equipo del
_ se generen discrepancias o
social . proyecto
malos entendidos entre ellos.
Falta de compromiso en el
Falta de . _ o
. trabajo con incumplimientos en _
responsabilidad o Equipo del
sus actividades o entrega de
del grupo de _ proyecto
_ informes a horas no
trabajo -
especificadas
Reestructuracion . . _
Cambio emergente del negocio Equipo del
del modelo del .
_ con probabilidades de fracaso. proyecto
negocio
La separacion de algun
o integrante del grupo de trabajo _
Dejar inconcluso _ _ _ Equipo del
dejando inconcluso ciertas
el proyecto o _ proyecto
tareas perjudicando el fin del
proyecto.
Que el Proyecto no esté listo
Entrega a para la fecha establecida _
_ . Equipo del
destiempo del generando molestias o]
. _ proyecto
proyecto incomodidad por parte del

Sponsor.
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C. INFORMES DE ESTADO
En este apartado se hace mencion de los cambios realizados

en el proyecto entre el grupo de trabajo, gerente de proyecto e

interesados.

TABLA N° 35

CUADRO DE INFORMES DE ESTADO

Cambio Descripcion
EL cronograma principal género un cambio
Cronograma en 9 dias debido a la licencia adquirida
para el sistema.
El WBS genero un cambio en el modo de
WBS trabajo total en la organizacién del

proyecto.

Cuadro de Costos

El cuadro de costos propuesta género un
cambio radical debido al cambio de costos

que presento el proveedor del software.

Actas de Reunioén

de Trabajo

El cambio de reuniones fueron re-
programadas debido al seguimiento de los

avances del proyecto.

Registro de

Capacitaciones

Las capacitaciones son afectadas por el
cambio de cronograma y por el costo del

sistema movil.

INGENIERIA DEL PROYECTO

En este apartado se establecera la funcionabilidad del sistema.

A. Presentacion del sistema movil

En este apartado se mostrara la interfaz amigable que tiene el sistema.




GRAFICO N° 22
INTERFAZ DE BIENVENIDA

MboX

mobile sales force

iniciar

GRAFICO N° 23
LOGUEO DE USUARIO
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INTERFAZ DE OPCCIONES PARA EL USUARIO

En este apartado se puede visualizar la forma amigable del contenido
del vendedor para ingresar a sus clientes, rutas y liquidaciones.
Donde cuenta con una opcioén de sincronizacion que le permitira al
usuario poder hacer ventas en ruta y sincronizar con el portal que
estaria a cargo del administrador quien decepcionaria la venta en

tiempo real.

GRAFICO N° 24
OPCIONES PARA EL USUARIO
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- N

= A0
——

N4

s

Consulta de clientes

o

Indicador (<P1) Cloud Sync

Liguidacion

INTERFAZ DE RUTA DEL SISTEMA MOVIL

En este apartado se puede visualizar la ruta que tiene el trabajador por
dia de labor.
GRAFICO N° 25

INTERFAZ DE RUTA

=== mi ruta
Nl ruta

Por Nombre

Por Contacto
Por Clave

En ruta Por visita

Orden Nombre Contacto
T3 ABTS TAMARINDO

T4 EST. CAND

75 MS LA JEFA

[ ABTS EBENEZER
-] ME MONSE

79 MS DEL LEOM
8o ABTS CRUZ

a1 MS KEYALE

BZ ABTS FALL KOMNY
[ Regresar | Buscar | mciar |
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INTERFAZ DE NO VENTA

En este apartado se puede ver como el trabajador de ruta llega a su
punto de venta y se encuentra con algun inconveniente que no
concreta. La ruta en la cual seleccionara una de las opciones para

informar la razon el por qué no se pudo concretar la venta.

GRAFICO N° 26
INTERFAZ DE NO VENTA

| =N |

== No Venta

Nombre: MA ESTHER AFANADOR ZEFEDA

Causa de no venta

ESTA CERRADO

MO ESTA ENCARGADOD

MO TIENE DINERO

PEMDIENTE DEVOLUCION

YA TIENE PROVEDOR

PRECIO

SERVICIO

neoresar IR Guerdar |

INTERFAZ DE VENTA

En este apartado se podra ver como es el proceso de venta desde la
asignacion de un cédigo a la venta, agregar productos, realizar el pago
dependiendo a la forma (efectivo, crédito, cheque) y el dia de pago que
se realizé y la fecha de entrega del producto.



GRAFICO N° 27
INTERFAZ DE VENTA

'—

| 4/ =
ventas

Mombre: S0 PART 5 AUTOMOTRIZ 5.4. DE C.V.

Pedido: | AD11111555320140¢

Cantidad Producto

mpuesto [IEEE 7o
Regresa | C. Pago | Guardar| + Prod

e L1 —/
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GRAFICO N° 28
INTERFAZ DE SELECCION DE PRODUCTOS

Nombre: SONIA SEGURA GUZMAN

pedido: [ a0111771162014050 | [ ESIN

Cantidad Producto Clave

1 POLLO CONGELADO CPOO1

2 POLLO FRESCOD CPDOZ
3 POLLO MARINADO  CPOO3
Impuesto 209,20 nlE] 2,169.20

GRAFICO N° 29
INTERFAZ DE FILTROS DE BUSQUEDA

=N N

. EY.
=== ‘VYentas
il

Por Clave

P'or Mombre

Por Cod. Bar

Filtros de husqueda

Cantidad Producto

HUEVO PRIMERA CPO04

HUEYO PANADERIA CPOD5

SALCHICHA

TALMADGE LRone
MORTADELA .
TALMADGE CRLIT
CHORIZO

GOBERNEND CH0s
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GRAFICO N° 30

INTERFAZ DE SELECCION DE FORMA DE PAGO

== \fentas
)

Nombre: SONIA SEGURA GUZMAN

Pedido : ADT1TTT11620140560 |

Cantidad Producto Clave

1 FOLLO COMNGELADO CPOOT

2 FOLLO FRESCO CPO0DZ

3 POLLO MARINADO  CPOO3

Impuesto 299, 20 e 2,169 20,

GRAFICO N° 31
INTERFAZ DE SELECCION DE FECHA DE ENTREGA DEL PRODUCTO

% ol B

= Ventas

Forma de Pago l Credito ‘
Fecha de Pago l 20/5/2014 ‘
Fecha de Entrega l 20/5/2014 ‘

Comentarios

el pedido debera ser entregado el dia de
manana ya que asi lo requiere el cliente

Regresar




GRAFICO N° 32

INTERFAZ DE VENTA CON PRODUCTOS

== Yentas
e

MNombre: SONIA SEGURA GUZMAN

pedide: [ A0111771162014050 | [NEAND

Cantidad Froducto Clave

1 FOLLO COMGELADO CPOOT

2 FOLLO FRESCO CPO02Z

3 POLLO MARINADO  CPOO3

[ —

Impuesto PR Total 2,169.2
Regresa | C. Pago | Guardar | + Prod

90



F.

91

INTERFAZ DE LIQUIDACION

En este apartado se especifica el total de ventas por efectivo, cheque
y crédito donde tendra un monto total, especifico el nimero de pedidos
que se tiene durante el dia y la efectividad de los puntos de venta que
se visitan porcentuados.

GRAFICO N° 33

INTERFAZ DE LIQUIDACION

- M
S l1quidacion
Concepto
Efectivo 5 2,169.20
Cheque 5 0.00
Credito 5 0.00
Total 5 2,1609.20
Mo de Pedidos 1
Efectividad en Ruta
Efectividad en Ruta 1/20= B%
Efectividad Dia 2/20= 10%
Caobertura 2/20= 10%

Regresar Imprimir




CAPITULO V:

CIERRE DEL
PROYECTO
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Cierre del Proyecto

5.1.1.

5.1.2.

Acta de Aprobacion de Comprobantes

El siguiente proyecto estd conformado y aprobado por los
siguientes entregables, Acta de constitucion, Presentacion
de lanzamiento del proyecto, Plan de Gestion del Proyecto,
Definicion de alcance del proyecto y producto,
Requerimientos, Estructura de Desglose del Trabajo,
Organigrama del Proyecto, Definicién de las actividades,
Cronograma del proyecto, Plan de gestion para costos,
Directorio de stakeholders, Cuadro de Costos, Presupuesto,
Plan de Gestiébn de Personal, Identificacion de riesgos,
estimacion y priorizacion de riesgos, Documentacion de
andlisis de riesgos del proyecto, Plan de adquisiciones,
Planificacion de calidad, Identificacion de estandares y
métricas, Capacitacion de equipo interno, acta de
aprobacién de entregables, solicitud de cambio, constancia
de recepcién de entregables, lecciones aprendidas acata de
cierre y Certificado de conformidad, diagrama de proceso
actual (as-is), diagrama de proceso mejorado (to-be), fueron
alcanzados al Gerente General Hugo Méndez Fernandez y
al administrador Nelson donde en las reuniones que se
efectuaron con los interesados del proyecto se tuvo la

aprobacion de los entregables en su respectivo momento.

Lecciones Aprendidas

En el proceso de trabajo del proyecto dejo un rescatable
namero de lecciones aprendidas durante el transcurso de la
planificacion ejecucion y control del proyecto.

En relacion con la metodologia de trabajo y las buenas
practicas de la guia del PMBOK son los principales causas
para el desarrollo del proyecto basandose en el EDT la cual
sufri6 cambios durante el tiempo de trabajo del proyecto
desarrollado en la empresa Purimetro E.l.LR.L., lo cual
genero el cambio en el cronograma de trabajo del proyecto
lo cual se realiz6 una variacion en cuanto al desarrollo del
producto lo cual se opto por la adquisicién de un sistema ya

activo lo cual de la misma forma generd un cambio en los



5.2.

5.1.3.
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costos del proyecto las cuales repercutieron en el cambio de
los riesgos a tomar en cuenta cambiaron ya que dejaria la
implementacion del sistema movil a una implantacion los
cuales todos estos casos fueron aprobados por el sefior
Hugo Méndez Fernandez gerente general de Purimetro
E.LR.L.

Acta de Cierre del Proyecto

En el acta de cierre de proyecto se estiman todas las
lecciones aprendidas y especificacion de las herramientas
utilizadas para el logro de los resultados esperados que se
especulaban del proyecto aceptados por el gerente general

Hugo Méndez Fernandez.

Ingenieria del Proyecto

De acuerdo a los procesos de la metodologia usada y las buenas

practicas destacadas por sus areas de conocimiento del PMBOK

se pudieron enfocar los procesos afectados durante el desarrollo

del proyecto y se pudo realizar el diagrama de como se encontraba

el proceso de ventas para clientes por ruta los cuales se

identificaron con los siguientes personajes involucrados en el

proceso.

GRAFICO N° 34
DIAGRAMA DE AS - IS

Atencion al Cliente ‘ Cliente por Ruta

<E
Ingreso de peam‘

Recpcion de
pedido

(7

Almacen

Visualizadon de
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Ingresar

camion

w
Existencia de Entrega de producto y
g \ de Cliente comprobante de pago
mercaderia I

No existencia de

Falta de producto cliente
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El proceso de ventas como se encontré se muestra que se dan de
dos formas o sub procesos que es el cliente por local y el cliente
por ruta donde el enfoque del proyecto se dirige, el cual cuentan
con exceso de procesos, como la confirmacion de stock y el informe
de ventas a llevar al ejecutivo de ventas y la deficiencia con los
reportes que no se generan en tiempo real debido a que los

camiones entregan sus ventas al final del dia.

GRAFICO N° 35
DIAGRAMA DE TO -BE

{
i 1
Ingrescdeveddoi

Atencion al Cliente | Cliente por Ruta

Administrador de |
sistema

3

&

H]
1
iss
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== Generar reportes |
Verificaion de
.mm.m;:I S h@

produdo | tiemporeal |

Exitencade |  Entrega deproductoy
Ingresar
mecderian Ly Venasde | cliente |’ comprobante depago)

e | mercaderia F\L - S o

Noexstenciade | Informe de razon |
diente | por NOVENTA

Exstencia de

producto
Visualizadon de | 4
S edido “‘ >
Falta de producto

Almacen

El proceso de ventas de ruta tuvo el cambio en conjunto con el sistema de ventas
movil apoyado por el portal web administrado por un personal calificado dentro
de la empresa donde se corrigieron la existencia de productos debido que solo
pasaba a informarse al administrador del portal y asi declinar el pedido y asi con
apoyo de ambas herramientas contar con los reportes en tiempo real solicitados

por el administrador de la empresa y el gerente general.

Soporte de Proyecto
En este apartado se ejecutaran todas las fases anteriores a partir de
planificacion, ejecucion y control para poder realizar la identificacion de

posibles errores dentro del proyecto y asi poder tomar acciones a tiempo.



96

5.3.1. Plantilla de seguimiento a la gestion de la configuracion actualizado

En la planilla de seguimiento a la gestion de la configuracién actualizado se

encuentran los activos del proyecto, entonces se puede decir que es el

seguimiento a los activos del proyecto, materiales, personal, entre otras

adquisiciones que obtuvieron durante el proyecto

Planilla de Seguimiento a la Gestion de la configuracion actualizado

Activos del proyecto

Documentacion del proyecto

Formatos del proyecto

herramienta

Capacitacion al personal

La documentaciébn del proyecto
constard de 7 capitulos incluido

conclusiones.

En la documentacion se hace

entrega de 47 formatos del proyecto.

Se dara la entrega del sistema movil
adjunto con el portal web para la

empresa purimetro E.I.R.L..

La capacitacion del personal sera
una vez aprobado la culminacién del
proyecto dirigido al manejo del

sistema movil y el portal web

5.3.2. Plantilla de seguimiento al aseguramiento de la calidad actualizado

Planilla de Seguimiento al Aseguramiento de la calidad actualizado

Métricas

Mejorar la capacidades tecnolégicas del personal tanto sea para moviles y

portales web para un uso favorable para la empresa.
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Mejorar el proceso de ventas por ruta realizando uso de tecnologias

inalambricas para su despefio.

Plantilla de seguimiento a las métricas y evaluacion del desempefio

actualizado.

Planilla de Seguimiento a la métrica y evaluacion del desempefio

actualizado

Métricas

Costo por movil

Retorno de Inversién de MSP

Inventario a Bordo

Reportes

Para el calculo del costo del
aplicativo movil del MSP, los costos
relevantes son:
e Recursos Humanos
(involucrado).
e Tecnologia y software.

o Gastos generales.

El uso del aplicativo es favorable
para la empresa debido a su gestién
de personal mediante los moviles y

su efectividad de entrega.

Los reportes seran mas efectivos
para la toma de decisiones para la
empresa debido a su manejo en

tiempo real.



CAPITULO VI

EVALUACION DE
RESULTADOS



6. Evaluacion de resultados
En este apartado demostraremos atreves de las formulas, indicadores de

cantidad y de calidad de los objetivos planteados en el proyecto presente, dando

asi solucion al problema identificado por el equipo de trabajo

Objetivo General
Implantar un sistema movil para la administracion de las ventas por ruta en la

empresa Purimetro E.l.LR.L.

6.1. Indicadores Claves de Exito del Proyecto
Indicador 1: Redisefio del proceso de ventas por ruta para reducir

costos.
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En esta seccién tomaremos en cuenta los datos recopilados en la semana
namero 3 del mes de octubre, donde se pueden apreciar las horas

trabajadas o establecidas por la institucion y comparada con las horas

trabajadas en los vendedores de ruta con la herramienta del MSP.

TABLA N° 36

FORMULA DE CONTROL DE REDISENO

Indicadores Formula Instrumento
Eficiencia por parte del | EFICIENCIA = (Total horas
personal con el nuevo Trabajo / horas Encuesta
proceso propuestas)*100%
TABLA N° 37

CUADRO DE CONTROL DE HORAS TRABAJADAS

Tabla de horas trabajadas en Purimetro
Dias Horas Trabajo Horas Trabajadas Horas e
Propuestas total MSP Libre

Lunes 9 7 2 78%
Martes 9 7 2 78%
Miércoles 9 7 2 78%
Jueves 9 7 2 78%
Viernes 10 7,5 2,5 75%
Sdbado 9 8 1 89%
Domingo 4,5 4 0,5 89%




GRAFICO N° 36
GRAFICO DE COMPARACION DE HORARIOS

Horas trabajadas en Purimetro

Horas Trabajo Propuestas

©

©
©

Horas Trabajadas total MSP

75

4.5

Lunes

Martes Miercoles Jueves

Viernes

Sabado Domingo

TABLA N° 38
CUADRO DE CONTROL DE HORAS TRABAJADAS POR
PORCENTAJE
Dias Porcentaje de Tiempo Porcentaje de Porcentaje
de trabajo Normal tiempo libre de eficiencia
Lunes 100% 22% 122%
Martes 100% 22% 122%
Miércoles 100% 22% 122%
Jueves 100% 22% 122%
Viernes 100% 25% 125%
Sdbado 100% 11% 111%
Domingo 100% 11% 111%

GRAFICO N° 37

GRAFICO DE COMPARACION DE HORARIOS PORCENTAJE

Grafico de comparacion de

horas trabajadas

Bl Porcentaje de Tiempo
de trabajoNormal

W Porcentaje de

eficiencia
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Indicador 2: Definir rutas apropiada para la distribucion de la
mercaderia.

En esta seccion se llevara en cuenta los datos recopilados por los tiempos
de transporte que realizan los camiones de Purimetro en comparacion con

los tiempos que se llegan a realizar con el tiempo de distribucién actual

TABLA N° 39
FORMULA DE TIEMPO DE ENTREGA

Indicadores Férmula Instrumento
Tiempo de | Tiempo=[tiempo de distribucion con
_ ) Reportes
entrega / tiempo establecido]*100%
TABLA N° 40

CUADRO DE CONTROL DE TIEMPOS DE ENTREGA DE MERCADERIA

Tiempo de distribucion Tiempo de Distribucion MSP
Dia

Lunes 8 6
Martes 7 5
Miércoles 7 5
Jueves 7 6
Viernes 7,5 5
Sabado 7 6

Domingo 3 2,5

GRAFICO N° 38
GRAFICO DE COMPARACION DE TIEMPO DE DISTRIBUCION
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TABLA N° 41

CUADRO DE CONTROL DE TIEMPOS
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Porcentaje de Porcentaje
Tiempo de Tiempo de Diferencia
Dia tiempo de tiempo
distribucidn | Distribucién MSP | horaria
laborado libre
Lunes 8 6 2 75,00% 25,00%
Martes 7 5 2 71,43% 28,57%
Miércoles 7 5 2 71,43% 28,57%
Jueves 7 6 1 85,71% 14,29%
Viernes 7,5 5 2,5 66,67% 33,33%
Sabado 7 6 1 85,71% 14,29%
Domingo 3 2,5 0,5 83,33% 16,67%
GRAFICO N° 39
GRAFICO DE CONTROL DE TIEMPOS
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Indicadores clave de éxito del producto
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Indicador 3: Gestionar la reduccion del tiempo para generar reportes.

En esta seccion se llevara en cuenta los datos recopilados de la cantidad

de tiempo que tarda el MSP en generar reportes.
TABLA N° 42

FORMULA DE REPORTES GESTIONADOS

Indicadores Férmula

Instrumento

R= (tiempo de emision
Generar una mayor de reportes con MSP/
cantidad de reportes | tiempo de emision de
en tiempo real reportes sin
MSP)*100%

Portal MSP M6évil

TABLA N° 43

FORMULA DE REPORTES GESTIONADOS

Tiempo de Tiempo de
Dias emision de emision dg
reportes con reportes sin
MSP(minutos) MSP(horas)
Lunes 2.2 8.5
Martes 1.6 8
Miércoles 1.3 8
Jueves 1.1 9
Viernes 24 10
Sdbado 2.6 104
Domingo 1.2 4.1

GRAFICO N° 40

GRAFICO DE COMPARACION DE REPORTES EMITIDOS
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TABLA N° 44
CUADRO DE REPORTES TRAMITADOS EN EL MES DE SEPTIEMBRE

Mes S. MSP C. MSP

Septiembre 44 100

GRAFICO N° 41
GRAFICO DE COMPARACION DE REPORTES EMITIDOS EN SEPTIEMBRE
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Indicador 4: Aumentar las ventas del dia por las ventas por rutay las de
local.

En esta seccién se tomara en cuenta datos de ventas tomadas de la empresa
Purimetro con relacion a sus ventas por local y las ventas realizadas por ruta

(3 camiones).

TABLA N° 45
FORMULA DE MANEJO DE VENTAS

Indicadores Formula Instrumento

_ | Total Ventas=Total ventas local | Reportes de
Ventas del dia
+ Total ventas ruta ventas.
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TABLA N° 46
CONTROL DE VENTAS DE LOCAL Y RUTA

Ventas Total
Dias Ventas local
Ruta Ventas
Lunes 3430 4680 8110
Mates 3389 5620 9009
Miércoles 2590 3420 6010
Jueves 4820 3550 8370
Viernes 4890,5 6000 10890,5
Sabado 3500 5500 9000
Domingo 2560 1680 4240
GRAFICO N° 42
GRAFICO DE COMPARACION DE VENTAS
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TABLA N° 47

CUADRO DE CONTROL DE VENTAS POR PORCENTAJE

90
80
70
6

H U
o O O

3
2
1

o O O

0

Ventas
Dias Ventas local

Ruta
Lunes 42% 58%
Mates 38% 62%
Miércoles 43% 57%
Jueves 58% 42%
Viernes 45% 55%
Sabado 39% 61%
Domingo 60% 40%

H Clientes Total
II H Clientes atendidos
& ero ’bbo &

3 3
<& &

GRAFICO N° 44
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Indicador 5: Mejorar la cantidad de entrega de ventas por ruta

En esta seccion se tomara en cuenta los datos tomados por la

empresa Purimetro donde se veran afectados los clientes atendido por

la distribucién en ruta (camiones) tomado en cuenta cuantos son los

clientes que obtienen su mercaderia en el dia.

TABLA N° 48

FORMULA DE MANEJO DE CLIENTES POR RUTA

Indicadores Férmula Instrumento
Numero de Numero de C. Satisfechos=
) ) ) Encuesta,
Clientes (clientes atendidos / total ) _
) ] Cuestionario
satisfechos Clientes)*100%

TABLA N° 49

FORMULA DE MANEJO DE CLIENTES POR RUTA

Clientes Porcentaje de
Dias Clientes Total
atendidos | clientes satisfechos

Lunes 62 59 95%
Mates 71 65 92%
Miércoles 53 50 94%
Jueves 59 54 92%
Viernes 79 75 95%
Sabado 71 68 96%
Domingo 35 30 86%
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GRAFICO N° 45

GRAFICO DE COMPARACION DE CLIENTES ATENDIDOS
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GRAFICO N° 46

GRAFICO DE PORCENTAJE DE CLIENTES SATISFECHOS
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7.1. Conclusiones
7.1.1. Conclusion general

7.1.2.

En este apartado demostraremos en relacion a las diversas formulas

establecidas al inicio del proyecto, que la implementacion del sistema

mévil en busqueda de mejorar el proceso de ventas para el seguimiento

de ventas y creacion de reportes en la Empresa Purimetro E.l.LR.L, se

logré6 aumentar las ventas del dia por las ventas por ruta y local en un

80%., disminuir los tiempos de espera para la generacion de reportes, y

realizar un disefio de ventas por una ruta mas eficaz para la distribucion.

Conclusiones especificas

A.

En el indicador 1, Redisefio del proceso de ventas por ruta para
reducir costos, el objetivo fue medir la eficiencia, en relacion a las
horas de trabajo y las horas propuestas, los resultados se obtuvieron
a través de encuestas, donde los tiempos se vieron reducidos en
aproximadamente 2 horas, demostrando que el proyecto cumplié con
mejorar la productividad en el proceso de ventas por ruta

En el indicador 2, Definir rutas apropiadas para la distribucion de la
mercancia, el objetivo fue medir el tiempo de entrega, resultado
obtenido a través de reportes, en relacion al tiempo de distribucion
con el tiempo establecido, donde midiendo los tiempos antes y
después de la implementacién, el resultado fue que hubo una
reduccion de diferencia horaria de un 1.5 en promedio.

El indicador 3, Gestion de la reduccién de tiempo para generar los
reportes, se procedié a evaluar los tiempos antes y después de la
implementacion del portal MSP Movil, demostrando que inicialmente
tomaban horas para elaborar los reportes, siendo la mayor en 10.4,
sin embargo, al implementar la herramienta el tiempo se midi6 en
minutos, siendo el tiempo méas amplio el de 2.6 minutos, demostrando
gue se redujo sustancialmente el tiempo de reportes gestionados.

El indicador 4, el aumento de ventas del dia en relacion a las ventas
por ruta y en local, se bas6 en la cantidad de reportes de ventas,
viéndose incrementadas con la implementacion de la herramienta. A
nivel de ventas local, el maximo en un 60%, y en ventas ruta, en un
62%.

En el indicador 5, mejorar la cantidad de entrega de ventas por ruta,

a través de cuestionarios y encuestas, se procedié a medir el nUmero
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de clientes satisfechos, en relacion a los clientes atendidos sobre el
total de clientes, siendo el porcentaje alto alcanzado el de un 96%, y
el menor en un 86%, demostrando que, gracias a la implementacion
de la herramienta, se logré incrementar el nidmero de clientes

satisfechos.

7.2. Recomendaciones

e Se recomienda llevar a cabo revisiones periddicas sobre la funcionalidad y
resultados obtenidos con la aplicacién movil, con el propésito de fortalecer
a través de una mejora continua, validando las variaciones en relacion a las
buenas practicas de la guia del PMBOK.

¢ Mantener una relacién y comunicacién con la empresa Purimetro, con el
objetivo de realizar el seguimiento después de la implementacién del
proyecto, realizando las capacitaciones establecidas en los formatos de
gestién, buscando la calidad y productividad en la empresa.

e En el presente trabajo, se ha tratado de cubrir las més importantes plantillas
en la utilizacion de las metodologias ASAP y la guia del PMBOK, se busca
gue esta investigacion sirva de base para futuras empresas que deseen
implementar proyectos similares, basandose en el caso de éxito en la
empresa Purimetro.

e Se recomienda investigar las metodologias, buenas practicas vy
herramientas utilizarlas para la elaboracién de este proyecto, ya que las

mismas proporcionan la experiencia de los procesos que los soportan.
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GLOSARIO

DEFINICION
Es una aplicacién informatica disefiada para ser
ejecutada en teléfonos inteligentes, tabletas y
otros dispositivos méviles

Aplicacién
especializada de
Gestidén

Las aplicaciones especializadas para empresas
pueden ser excelentes herramientas de gestién,
de seguimiento de procesos de trabajo, de
localizacién de miembros de equipo, de control de
calidad o de gestion de conocimiento en directo o
a través de base de datos

Aplicacién para m-
commerce

A través del uso de los dispositivos moviles se
crean también nuevos habitos de compra; y un
objetivo principal de las aplicaciones puede
consistir en la venta de los productos o servicios
de una empresa

ASAP

Es la metodologia acelerada de implementacion
SAP. Su objetivo es ayudar a disefiar una
estrategia de implementacioén rapida y de la forma
mas eficiente posible: optimizar los tiempos,
mejorar la conformacién de los equipos de
trabajos, incrementar la calidad utilizando una
herramienta agil y probada de implementaciones
SAP

Distribucion

En el ambito de la comercializacién, la distribucion
comprende toda la infraestructura vy |la
organizacion que posibilita la llegada de productos
y servicios a los mayoristas, a los minoristas y/o
a los consumidores finales, de modo que involucra
numerosos aspectos, que a menudo funcionan
como eslabones de una cadena.

Estructura de
Desglose de Trabajo

Una descomposicion jerarquica orientada al
trabajo que serd ejecutado por el equipo del
proyecto para lograr los objetivos del mismo y
crear los entregables requeridos

Guia del PMBOK®

La Guia PMBOK, o Guia de Conocimiento en
Administracién de Proyectos es un compilado de
las mejores practicas en gestion de proyectos,
elaborado por el PMI, una de las instituciones de
mayor renombre internacional en gestion de
proyectos.

Interesados del
Proyecto

Incluyen todos los miembros del equipo del
proyecto, asi como todas las entidades
interesadas, ya sea interna o externa a la
organizacion.

Issues Databases

Herramienta utilizada en la fase Blueprint, base
de datos que almacena cualquier punto a
considerar y puntos pendientes relacionados con
la implementacion.

10.

MSP MOVILE
INVENTARIO

Este sistema de venta por ruta es disefiado para
empresas que cuenten con equipos de ventas en
campo, los cuales hacen visitas de venta de
acuerdo a una ruta fijada y que realizan su labor
al tener conocimiento de los puntos a vender.

11.

MBOX

El sistema de Venta en Ruta (SFA) de Ia
plataforma Mobility in a Box, permite al area
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comercial en campo, el poder realizar su actividad
de una forma sencilla y agil al utilizar dispositivos
moéviles teléfonos smartphone o terminales
handheld

12,

Metodologias Agiles

Metodologias de gestidon que permiten adaptar la
forma de trabajo al contexto y naturaleza de un
proyecto, basandose en la flexibilidad y la
inmediatez, y teniendo en cuenta las exigencias
del mercado y los clientes.

13.

Métricas de
Software

En el campo de la informatica, una métrica es
cualquier medida o conjunto de medidas
destinadas a conocer una caracteristica de
software.

14.

Proceso de ventas
por ruta

Las rutas de ventas son el itinerario que seguira
cada dia un comercial para ir a visitar a los
clientes. El disefio de la ruta debe permitir ver al
maximo de clientes y obtener los mejores
resultados a lo largo de la jornada, sin “quemar”
al vendedor.

15.

Requerimientos de
Software

La gestion de requerimientos establece lo que el
sistema debe hacer en cuanto a procesos,
consultas, reportes, u otros elementos que la
organizacidon necesite, por lo que si no se
identifican de manera correcta, el software no
proporcionara al usuario la funcionalidad
esperada.

16.

Requerimientos
Funcionales

Los requisitos funcionales pueden ser: calculos,
detalles técnicos, manipulacion de datos y otras
funcionalidades especificas que se supone, un
sistema debe cumplir. Los requisitos de
comportamiento para cada requisito funcional se
muestran en los casos de uso

17.

Sistema de
informacion

Conjunto de elementos que tienen como objetivo
lograr la administracion y tratamiento de datos.

18.

Smartphone

Un smartphone es un ordenador de bolsillo que,
gracias a las tecnologias microelectrénicas, ha ido
acumulando funciones y posibilidades que lo
acercan a otros dispositivos de proceso
aparentemente mas potentes y versatiles

19.

Sponsor

El sponsor en un proyecto puede ser el mismo
cliente o no, dependiendo el contexto.

La funcion del sponsor no es Unicamente la de
proveer los fondos necesarios para llevar a cabo
el proyecto sino que debe asegurarse que el
proyecto esté alineado con los objetivos del
negocio.

20.

QADB

Es una simple herramienta disefiada para facilitar
la creacion y el mantenimiento del Business
Blueprint. Esta base de datos almacena las
preguntas y respuestas y server as the hear de su
blue print.
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ANEXO GENERAL N°1

ACTORES DE NEGOCIO

Gerente

Encargado de establecer los clientes de ruta en el

proceso de ventas.

Jefe de ventas

Es el encargado de supervisar el desempefio del
personal de ventas ya sea por local o por ruta.

Jefe de
almacén

Es el encargado de supervisar el desempefio del
personal de almacén e informarle sobre la
mercaderia a trasladar a los camiones

Jefe de atencién
al cliente

Es el encargado de supervisar el desempefio del
personal de atencién al cliente y obtener los pedidos
que lleguen a la tienda por los denominados clientes
por ruta.

Administrador

k| 9] @K

Encargado de hacer cumplir las normas implantadas

por gerencia.

Trabajadores de area

Encargados de las areas especificas supervisados

por un jefe respectivamente

Cliente /g)(

Es el encargado de realizar las compras de productos
balanceados para animales que pueden generarse

de forma local o de forma de distribucién por ruta.




ANEXO GENERAL N°1

CASO DE USO GENERAL DE NEGOCIO

Gerencia

General
i,

Administracion
—‘ = R
- : Atencidn al
Almacen /\ 1 cliente

L :

Ventas
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ANEXO GENERAL N°2

CASO DE USO DEL NEGOCIO DEL PROCESO DE VENTAS/DISTRIBUCION DE LA EMPRESA PURIMETRO E.I.R.L.

@

olicitainformacion

/@ trabajador de atencion al cllerrle

Brindar informacion
cli ente,

@ @ Brindainformacion al tabajador
Gerents General
Solicitud de prodcuto
rorrfasar cia General) @

Envia cuenta a pagar
Solicitainformacion de producto en sotck—_,

Brinda Reporte \
trabajador de almacen
{from Almaca)
@ Efectua Pago a Caja

Emite comprobante de pagd

Entrega Ventas
Trabajador de ventas

{from Ventas)

@Q—__—__—ﬁ—_———————@ Ma mercaderia al camion

Entrega producto

Distribuye por ruta

Efectua pago a Trabajador designado
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) ANEXO GENERAL N°3
IDENTIFICACION DE LOS CASOS DE USO DEL PROCESO DE
VENTAS/DISTRIBUCION

Consiste en que el cliente pedira informacion
de los productos como la existencia de los
mismos en el almacén hasta el precio del

producto, este proceso se puede efectuar de

S

forma presencial (cliente de local) o por

Solicita Informacién teléfono (cliente por ruta).

Consiste en que el encargado de atencién al
cliente brinde informaciébn a de precios y

o

existencia de la mercaderia al cliente.
Bnnda Informaciaon

El cliente hace el pedido del producto previa
recepcion de informacion por parte del

trabajador de atencién al cliente el cual le

S

informa sobre el precio del producto y la

o existencia en almacén.
Solicitud de Producto

El trabajador de atencidn al cliente se encarga
de enviar la cantidad de pago al encargado de

venta (caja) previa solicitud del producto por

o

parte del cliente que se dirigird para caja para

] pagar su producto.
Envia cuenta a pagar

El cliente por local una vez dirigido a caja
efectla el pago de su producto ya sea efectivo

o tarjeta.

o

Efectia pago a caja
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o

Emite comprobante de pago

El proceso de entrega de comprobante se
divide en 2 sub — procesos, donde el cliente
por local recibe su comprobante por parte del
encargado de venta, mientras que el cliente
por ruta hace recepcion de su comprobante de
pago por parte del encargado de distribucion
de producto.

S

Solicita informacion de producto en stock

El trabajador de atencién al cliente solicita
informacién de productos en existencia para
poder resolver la duda del cliente por ruta y por
local sobre los productos, también se encarga de

brindar sobre los pedidos de clientes por ruta.

o

Brinda informacion al trabajador

El trabajador de almacén se encarga de informar la
existencia de los productos al personal de atencién

al cliente.

o

Translada mercaderia al camion

El trabajador de almacén previo informe por
atencion al cliente sobre el pedido de un cliente
por ruta se encarga de trasladar la mercaderia a

enviar a los camiones.

S

Distribuye por ruta

Previamente el camidn con la mercaderia ya
dispuesta a distribuir el encargado de almacén
(distribuidor) se encarga de llevar la mercaderia a

los puntos de venta a los que estaban previstos.

S

Efectia pago a trabajador designado

El cliente de ruta se encarga de realizar el pago al
encargado de almacén (distribuidor) por los

productos que se le entregara.
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Entrega producto

El proceso de entrega de producto se divide en 2
sub — procesos:

El cliente de local recibe su producto en caja una
vez cancelado su producto.

El cliente por ruta recibe su producto por parte del

distribuidor una vez tenga su producto cancelado.

EntregaVentas

El encargado de distribucidn una vez culminado su
ruta de entrega las ventas realizadas al personal de

ventas.

Brinda Reporte

El trabajador de ventas se encarga de realizar el
reporte de las ventas para la administracién y la

gerencia
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ANEXO GENERAL N°4
CASO DE USO DE NEGOCIO: SOLICITUD DE INFORMACION/PRODUCTO

(2

/octa informacion
clients Brindar informacion
trabajador de atencion al cliente

(2

Solicitud de prodcuta

TERMINOS DEFINICION
CASO DE USO Solicitud de informacién de producto

. Caso de uso que describe la solicitud de informacién de los
gEﬁ%ngION productos de al personal de atencion el cual le brinda dicha

informacion.

PRECONDICION

Ingreso de pedido de cliente.

ACTORES Cliente, Trabajador de atencién al cliente
PASO ACCION
1 Cliente realiza pedido de forma presencial
5 El cliente realiza solicitud de informacion sobre precio,
DESCRIPCION :r:;igféaoydzszi::c?;: Ziocﬁz(r:liz'resuelve duda sobre la
DETALLADA 3 .
consulta al cliente
Previo andlisis de la informacidn por atencidn al cliente
4 el usuario tomara la decisién de la solicitud de su
producto.
PASO ACCION
SEEREIeES 1 Cliente realiza pedido de forma telefénica

RELACIONES CON
OTROS CASOS DE USO

Solicitud/brindar informacidn entre trabajadores

INFORMACION
RELACIONADA
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ANEXO GENERAL N°5
CASO DE USO DE NEGOCIO: INFORMACION ENTRE TRABAJADORES

Z

/ Brinda informacién al trabajador\

Trabajador de atencién al cliente

Trabajador de almacén

7

Solicita informacion de producto en stock

TERMINOS DEFINICION

CASO DE USO Solicitud de informacién entre trabajadores

SESEEEEN Caso de uso que describe la solicitud de informacién de los
GENERAL productos entre el personal de atencion al cliente y el

personal de almacén.

PRECONDICION

Solicitud informacién de producto de cliente.

ACTORES Trabajador de atencién al cliente, Trabajador de almacén.
PASO ACCION
1 Personal de atencion solicita existencia de
producto
2 Personal de almacén analiza su kardex.
DESCRIPCION 3 El encargado de almacén verifica si concuerda con
DETALLADA el kardex.
4 Entrega informacion al personal de atencion al
cliente.
5 Atencion al cliente previa informacion entrega
solicitud de envi6 por ruta.
EXCEPCIONES PASO : ACCION
4 Entrega de informacion a cliente por ruta.

RELACIONES CON
OTROS CASOS DE USO

Solicitud de informacién de producto

INFORMACION
RELACIONADA
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ANEXO GENERAL N°6
CASO DE USO DE NEGOCIO: INFORMACION ENTRE TRABAJADORES

Envia cuenta a pagar

TERMINOS DEFINICION
CASO DE USO Envia Cuenta a pagar
DESCRIPCION Caso de uso que describe la solicitud pago por parte del
GENERAL cliente previa consulta de su producto.
PRECONDICION Solicitud informacién de producto de cliente.
ACTORES T(abajador de atencion al cliente, Trabajador de venta,
cliente
PASO ACCION
1 El personal de atencién al cliente resuelve las
dudas
DESCRIPCION 2| vemas(mostador)
DETALLADA 3 El trabajador de ventas confirma el pedido del
cliente
4 Cliente confirma que el producto es el correcto a
pagar
PASO ACCION
EXCEPCIONES 3 Encargado de atencion hace la confirmacion del
producto
(R;E:iggcc):ﬁggscgg UsSO Solicitud de informacién de producto
INFORMACION
RELACIONADA
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ANEXO GENERAL N°7

CASO DE USO DE NEGOCIO: EFECTUA PAGO A CAJA

X

Cliente Efectua pago a caja )
Trabajador de ventas
TERMINOS DEFINICION
CASO DE USO Efectla pago a caja
DESCRIPCION Caso de uso que describe el pago que realiza el cliente a
GENERAL caja.
PRECONDICION Solicitud de pago de producto por parte de cliente.
ACTORES Trabajador de atencion al cliente, Trabajador de venta,
cliente
PASO ACCION
et s o
DETALLADA Pago p

3 Caja hace recepcién de pago

4 Caja entrega vuelto si es que lo hay.

PASO ACCION
EXCEPCIONES 2 Realiza pago por tarjeta
3 Ingreso de clave de tarjeta
RIELACION S COI Envia Cuenta a pagar
OTROS CASOS DE USO
INFORMACION

RELACIONADA




127

ANEXO GENERAL N°8

CASO DE USO DE NEGOCIO: EMITE COMPROBANTE DE PAGO

Trabajador de ventas

Cliente Emite ComprObante de\

Trabajador de almacen

TERMINOS DEFINICION
CASO DE USO Emite comprobante de pago
. Caso de uso que describe la entrega del comprobante de
DESCRIPCION pago por parte de trabajador de ventas y encargado de
GENERAL S .
distribucién (almaceén).
PRECONDICION Pago del producto por parte de cliente.
ACTORES Trabajador de atencion al cliente, Trabajador de venta,
cliente
PASO ACCION
1 El cliente efectlia pago
DESCRIPCION 2 Encargado de ventas solicita nombre
DETALLADA 3 Encargado de ventas consulta tipo de

comprobante de pago a entregar
4 Entrega de comprobante de pago al cliente

PASO ACCION
2 Encargado de distribucién solicita nombre
Encargado de distribucion consulta tipo de

EXCEPCIONES

3 comprobante de pago a entregar
RELACIONES CON Efectla pago a caja, efectla pago a trabajador de
OTROS CASOS DE USO | distribucion

INFORMACION
RELACIONADA




ANEXO GENERAL N°9

CASO DE USO DE NEGOCIO: TRASLADO Y DISTRIBUCION POR RUTA

o>k

Distribuye por ruta

Translada mercaderia al camion trabajador de slmacen

{from Almacen)
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TERMINOS DEFINICION

CASO DE USO Transada mercaderia al camién, Distribuye por ruta
DESCRIPCION Caso de uso que describe la distribucion de un pedido por
GENERAL ruta desde el informe de pedido hasta el traslado de

mercaderia hacia su destino.

PRECONDICION

Pedido de cliente para envié de sus productos.

ACTORES Trabajador de almacén
PASO ACCION
1 El distribuidor es informado por atencién al cliente
DESCRIPCION 2 Recepcion informe de productos por entregar
DETALLADA 3 Gestion de rutas para la entrega
4 Traslado de productos de almacén a camion
5 Distribucion a los usuarios por ruta
PASO ACCION
1 Mercaderias que no se llegaron a entregar
EXCEPCIONES permanecen en el camion
3 Gestion de rutas con los productos ya existentes

en el camion

RELACIONES CON
OTROS CASOS DE USO

Solicitud de informacién entre trabajadores

INFORMACION
RELACIONADA
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ANEXO GENERAL N°10

CASO DE USO DE NEGOCIO: EFECTUA PAGO A TRABAJADOR DESIGNADO

(2

Efectua pago a Trebajador designado

TERMINOS DEFINICION
CASO DE USO Efectla pago a trabajador designhado

3 Caso de uso que describe posterior a la distribucion del
gEﬁ%‘;ESION producto el cliente de ruta efectia pago por los productos

adquiridos.

PRECONDICION

El cliente de ruta debe de observar que los productos
pedidos estén para pagarlos

ACTORES Cliente, trabajador de almacén

PASO ACCION
e e g e s devens
DETALLADA 9 P

3 Cliente realiza pago en efectivo (Unica forma)

4 El distribuidor decepciona el pago.

EXCEPCIONES

PASO ACCION

Si el propietario del pedido no se ubica se hace
entrega a persona con autoridad de recepcion

La persona con autoridad de recepcion efectta el
pago

RELACIONES CON
OTROS CASOS DE USO

Transada mercaderia al camién, Distribuye por ruta

INFORMACION
RELACIONADA
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ANEXO GENERAL N°11

CASO DE USO DE NEGOCIO: ENTREGA PRODUCTO

X

cliente

Entrega producto

N

Trabajador de ventas

{fromm \entas)

\

trabajador de almacen

(froem Almace i)
TERMINOS DEFINICION
CASO DE USO Entrega producto
DESCRIPCION Caso de uso que describe posterior a efectuar el pago por
GENERAL los productos adquiridos al cliente se le hace entrega.

PRECONDICION

El cliente debi6 de haber cancelado y hacer recepcién de
su comprobante de pago

ACTORES Cliente, trabajador de almacén, trabajador de ventas
PASO ACCION
1 el cliente muestra la boleta de pago
DESCRIPCION > E!Jle;rtl;:argado de venta se encarga de verificar
DETALLADA .
3 El encargado.de venta se encarga de brindarle su
producto al cliente por local
4 El cliente hace recepcién de su producto
PASO ACCION
5 El encargado de distribucion se encarga de
EXCEPCIONES verificar boleta
3 El encargado de distribucion se encarga de

brindarle su producto al cliente por ruta

RELACIONES CON
OTROS CASOS DE USO

Efectia pago a trabajador de distribucién

INFORMACION
RELACIONADA
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ANEXO GENERAL N°12

CASO DE USO DE NEGOCIO: ENTREGA DE VENTAS

Entrega Ventas

TERMINOS DEFINICION
CASO DE USO Entrega de ventas
) Caso de uso que describe posterior a las ventas efectuadas
DESCRIPCION por el distribuidor, hacer entrega de las ventas al trabajador
GENERAL
de ventas.
PRECONDICION El distribuidor debié cumplir con su jornada de trabajo
ACTORES Trabajador de almacén, trabajador de ventas
PASO ACCION
) 1 El encargado de distribucidon termina su ruta por
DESCRIPCION dia
DETALLADA 2 Hace entrega del dinero de las ventas a caja
3 Realiza entrega de los ventas (comprobantes de
pago) ]
EXCEPCIONES oo alSsioh
RELACIONES CON Efectla pago a trabajador de distribucién, Entrega
OTROS CASOS DE USO | Producto
INFORMACION
RELACIONADA
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ANEXO GENERAL N°13

CASO DE USO DE NEGOCIO: BRINDA REPORTES

Gerente General

{from Gerenda General)

Brinda Reporte
Trabajador de ventas

{from Ventas)

TERMINOS DEFINICION
CASO DE USO Brinda reportes
DESCRIPCION Caso de uso que describe el trabajador de ventas realiza los
GENERAL reportes de las ventas por categoria a la gerencia.
PRECONDICION Recoleccién de todas las ventas del dia
ACTORES trabajador de ventas, Gerente general
PASO ACCION
1 El trabajador de ventas decepciona las ventas de
todo el dia.

DESCRIPCION 2 Analiza las ventas para la gerencia. _
DETALLADA 3 Hace entrega d_e las ventas para la gerencia.

4 El gerente analiza el reporte de las ventas de

como fue el dia.

5

Gerencia hace toma de decisiones como
promociones para el dia siguiente.

EXCEPCIONES

PASO

ACCION

RELACIONES CON
OTROS CASOS DE USO

Entrega de ventas

INFORMACION
RELACIONADA
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ANEXO GENERAL N°14

CASO DE USO DE NEGOCIO: AREA DE GERENCIA

Gerente General

=<include==

Analiza estados financieros para una mejor toma @

de decisidn

Elabora estados financieros

Admnistrador

@ Brinda nfurmacun\.
Jefe de almacén T

Jefe de atencidn alcliente

Jefe de ventas
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ANEXO GENERAL N°15

CASO DE USO DE NEGOCIO: AREA DE ADMINISTRACION

Z

Establecer normas, politicas para el comecto
funcionamiento de la empresa

%&1 presupuesto mensual

ey

Solicita informacion de las dreas

Administrador

<<include>>

Elabora estados financieros Analiza estados financieros para una mejor toma
de decision

ANEXO GENERAL N°16

CASO DE USO DE NEGOCIO: AREA DE ALMACEN

(2

Coordinay planifica los movimientos operafivos

2

/Suh’cwta seguimiento de inventario de entradas y
saidas \

Jefe de almacéﬂ\ /Trabajador de almacén

Coordinay revisalos kardex



Anexo General N°17

CASO DE USO DE NEGOCIO: AREA DE VENTAS

(2 (2

Analiza y prepara presupuesto de venta .-~ Analizaventas del mes pasado

/ Q <<include==
@ /Ca\cu\a demanda

Define a los trabajadores para la fuerza de venta

Jefe de ventas / \

Trabajador de ventas
Realiza informe de ventas

Planifica capacitacion para los vendedores

Informa a administracion

ANEXO GENERAL N°18

CASO DE USO DE NEGOCIO: AREA DE ATENCION AL CLIENTE

R

Brinda informacian Cliente por local

(2 X

Recepciona informacion Cliente por uta

——

Jefe de atengion al cliente

Informa a almacén
Trabajador de almacén

Q (from Area de almacén)

Coordina con trabajadores internos / externos

Realiza informes a administracion
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ANEXO GENERAL N°19

136

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES COMPRA DE LOS CLIENTES POR LOCAL Y RUTA

Proceso de rentas

_g Envia a cap Fecepciona su
= products
£ Ingreso de
£ Cliznte al kocal r
4 o
[
Inforra estado Confirrna
l del products pedido
£
'E Entrada de Paga por
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]
F
a2
o
i o
E Recepcion de Informa satck
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%
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'E . Emitz
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2 = de pago

Almacen

h
Solcia
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stock

Recepcion de
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envara rua

Dirige a punto
de venta

]

_,[

P Ernite:
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ANEXO GENERAL N°20

ACTORES DEL SISTEMA

137

CASO DE USO

PROCESO DE VENTAS

ADMINISTRADOR

Sera el encargado de gestionar el aplicativo web
e Designar usuarios que utilizaran el aplicativo
e Gestionar los productos en el sistema

e Gestion de reportes de ventas y productos

TRABAJADOR DE
VENTAS

Ingresara al aplicativo como vendedor registrado
e Ingresar con usuario y password al aplicativo.
¢ Visualizacién de productos a vender por dia.

e Visualizacién de lugares de venta por dia.

TRABAJADOR DE
ALMACEN

Ingresard al aplicativo como almacenero registrado
e Ingresar con usuario y password al aplicativo.

e Ingresara pedidos al sistema para la ruta
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ANEXO GENERAL N°21
CASOS DE USO DEL SISTEMA

A. ADMINISTRADOR

ANEXO N°6.1 ]
CASOS DE USO DEL SISTEMA — ADMINISTRADOR (CREACION DE USUARIOS)

(2

Solicita datos al personal

administrador Brinda datos personales

v

Brinda usuario y contrasefia para creacion

from AdminisTacian) i i
(from Adminisecion) trabapdor de area involucrada

CASO DE USO Creacién de cuentas
REQUISITOS ASOCIADOS | Administrador — Trabajadores de areas
ACTOR INICIADOR Administrador
DESCRIPCION El administrador crea usuarios para el sistema
PRECONDICION El administrador solicita informacién a los trabajadores.
POSCONDICION El administrador crea las cuentas para las sesiones.
Paso | Accién
1 El administrador solicitara los datos personales a
los trabajadores que interactian con el sistema.
CURSO NORMAL 2 El trabajador involucrado brindara sus datos.
3 El trabajador brindara un usuario y un password
para la creacion de su cuenta en el sistema
Paso | Accién
CURSO ALTERNATIVO 1 El administrador puede realizar los usuarios y
claves sin consulta del trabajador
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ANEXO GENERAL N°22 )
CASOS DE USO DEL SISTEMA — ADMINISTRADOR (INTRODUCCION DE
OBLIGACIONES)

Ingresa al sistema Establece rutas del dia
Administrador
{from Area de Administracidn)

CASO DE USO Creacion de cuentas

REQUISITOS ASOCIADOS | Administrador
ACTOR INICIADOR Administrador
DESCRIPCION El administrador crea la lista de usuario de ruta por cubrir
PRECONDICION El administrador solicita informacion de pedidos.
POSCONDICION El administrador crea la ruta.

Paso | Accidon

El administrador solicita la lista de pedidos que se

! realizaron
CURSO NORMAL 5 El trabajador de atencién al cliente brinda la lista
de usuarios de ruta.
3 El administrador ingresa al sistema al cliente que

realiz6 pedido.

Paso | Accién

CURSO ALTERNATIVO El administrador ingresara pedidos si es que no
se entregaron el dia anterior
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ANEXO GENERAL N°23 )
CASOS DE USO DEL SISTEMA — ADMINISTRADOR (GESTION DE USUARIOS)

Creacion de usuarios @

<<extend=>"" Nuevo trabajador

Actualizacion de usuarios

e
@ﬁ'---.“i@ﬁ“e”d” @

Administrador
(from Area de Administracidn) Cambio de datos del trabajador

PO Lo

N : <<include== _
Eliminacion de usuarios Salida del trabajador de la empresa
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CASO DE USO

Creacion de usuarios

REQUISITOS ASOCIADOS

Administrador — Trabajadores de areas

ACTOR INICIADOR

Administrador

DESCRIPCION

El administrador gestionara los usuarios en el sistema.

PRECONDICION

El administrador gestionard los usuarios.

POSCONDICION

El administrador gestiona las cuentas habilitadas.

Paso | Accion
1 El administrador registrard un nuevo usuario.
CURSO NORMAL 2 Ingresara datos al sistema.
3 Los datos son validados por el usuario.
4 El trabajador obtiene un usuario y password.
Paso | Accion
3 No puede existir dos trabajadores con el mismo
CURSO ALTERNATIVO usuario
4 El administrador designara un usuario para evitar
inconvenientes
CASO DE USO Actualizacion de usuarios

REQUISITOS ASOCIADOS

Administrador — Trabajadores de areas

ACTOR INICIADOR

Administrador

DESCRIPCION

El administrador gestionard los usuarios en el sistema.

PRECONDICION

El administrador gestionara los usuarios.

POSCONDICION

El administrador gestiona las cuentas habilitadas.

CURSO NORMAL

Paso | Acci6n

1 El actualizara los datos del trabajador.

2 Se actualizara si es bajo pedido del trabajador.

3 El trabajador obtiene un usuario y password.

CURSO ALTERNATIVO

Accion

Se pueden cambiar los datos debido al nuevo
ingreso de un trabajador al sistema.

CASO DE USO

Eliminacién de usuarios

REQUISITOS ASOCIADOS

Administrador — Trabajadores de areas

ACTOR INICIADOR

Administrador

DESCRIPCION

El administrador gestionara los usuarios en el sistema.

PRECONDICION

El administrador gestionara los usuarios.

POSCONDICION

El administrador gestiona las cuentas habilitadas.

Paso | Accién
1 El administrador pasaré a la eliminacion del
CURSO NORMAL usuario.
2 Se mostrarén los datos del trabajador
3 El usuario es eliminado del sistema.
CURSO ALTERNATIVO | -22S0 | Accion
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B. VENDEDOR

ANEXO GENERAL N°24
CASOS DE USO DEL SISTEMA - VENDEDOR (INGRESO DE USUARIQOS)

2

Ingreso al sistema

7

Inicio de sesidn

-

Cerrar sesion

Trabajador de ventas

{from Area de ventas)

CASO DE USO Ingreso de usuarios
REQUISITOS ASOCIADOS | Vendedor
ACTOR INICIADOR Vendedor
DESCRIPCION El vendedor se logueard en el sistema
PRECONDICION El usuario no ha iniciado sesién
POSCONDICION El usuario es logueado en el sistema.
Paso | Accién
1 El usuario desea ingresar al sistema.
CURSO NORMAL 2 Ingreso de usuario y contrasefna
3 Es logueado previa validacion de los datos.
4 El usuario ingreso al sistema ya logueado
CURSO ALTERNATIVO [ 22s0 | Accion . ___ _
1 Si el usuario no existe no se iniciara sesion.
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ANEXO GENERAL N°25

CASOS DE USO DEL SISTEMA - VENDEDOR (VERIFICACION DE ACTIVIDADES)

e S

. Ingreso al sistema Logueo Ingreso a modulo de pendientes
Trabapdor de ventas
{from Ingreso a8 la cuenta)
{frem Ventas)
CASO DE USO Eliminacién de usuarios
REQUISITOS ASOCIADOS | Administrador — Trabajadores de areas
ACTOR INICIADOR Administrador
DESCRIPCION Eilgrabajador de ventas observara sus obligaciones del
PRECONDICION El administrador gestionara las labores.
POSCONDICION El trabajador realizara sus obligaciones.

Paso | Accion

1 El administrador ingresarda los usuarios que se les
debera entregar sus pedidos

2 El trabajador de ventas ingresara al sistema

CURSO NORMAL El trabajador de ventas se logueara con su

cuenta

4 Se dirigira a la seccién de entregas pendientes

5 Visualizacion de entregas pendientes

Paso | Accidn

CURSO ALTERNATIVO

3 Si el usuario no es correcto no podréa loguearse




144

C. ALMACENERO

ANEXO GENERAL N°26
CASOS DE USO DEL SISTEMA — ALMACENERO (INGRESO DE USUARIOS)

2

Ingreso al sistema

Z

Inicio de sesidn

2

Cerrar sesion

Trabajador de almacen

(from Area de almacén)

CASO DE USO Ingreso de usuarios
REQUISITOS ASOCIADOS | Almacenero
ACTOR INICIADOR Almacenero
DESCRIPCION El almacenero se logueard en el sistema
PRECONDICION El usuario no ha iniciado sesién
POSCONDICION El usuario es logueado en el sistema.
Paso | Accién
1 El usuario desea ingresar al sistema.
CURSO NORMAL 2 Ingreso de usuario y contrasefa
3 Es logueado previa validacion de los datos.
4 El usuario ingreso al sistema ya logueado
CURSO ALTERNATIVO | 2aso | Accion . —
1 Si el usuario no existe no se iniciara sesion.
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ANEXO GENERAL N°27 )
CASOS DE USO DEL SISTEMA — ALMACENERO (VERIFICACION DE ACTIVIDADES)

T2~

Trabajador de almacén Ingresar al sistema Logueo Ingreso al médulo de pendientes
{from Area de almacén)
CASO DE USO Eliminaciéon de usuarios
REQUISITOS ASOCIADOS | Administrador — Trabajadores de areas
ACTOR INICIADOR Administrador
DESCRIPCION CIi,le;rabajador de ventas observara sus obligaciones del
PRECONDICIQN El administrador gestionara las labores.
POSCONDICION El trabajador realizara sus obligaciones.

Paso | Accion

El administrador ingresara los usuarios que se les

1 debera entregar sus pedidos
CURSO NORMAL 2 El traba!ador de almacén ingresara al sistema
3 El trabajador de ventas se logueara con su
cuenta

4 Se dirigira a la seccién de entregas pendientes

5 Visualizacién de entregas pendientes

Paso | Accion

CURSO ALTERNATIVO

3 Si el usuario no es correcto no podréa loguearse
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ANEXO GENERAL N°28

DIAGRAMA DE AS-IS
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ANEXO GENERAL N°29

DIBUJOGRAMA DE AS-IS

Informa monto a caja
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© Can Stock Photo - csp11308211

Entreoaa de nroducto

Distribucion de
los producto

o~

148

Pagoy
emision de
comprobante

». '?’J’,o J
=8

\.3&"‘.’

‘."' f

> 4




149

ANEXO GENERAL N°30
REQUERIMIENTOS DE ALTO NIVEL

Los requerimientos de alto nivel que se requieren en el sistema a incorporar a la
empresa enfocada a la necesidad de la gerencia de la empresa Purimetro E.I.R.L. El
sistema ayudara a dos procesos en la empresa: el proceso de venta por rutay el proceso

de mercaderia a trasladar de almacén a camion.

Requerimientos L
_ Descripcion
de Alto Nivel
La interfaz del sistema debe ser completamente amigable
RAN-001 para los usuarios que estan poco relacionados con las
nuevas tecnologias con una interfaz sencilla de entender.
El ingreso de usuarios al sistema debe de ser de forma
RAN-002
sencilla y con los datos correctos y completos.
El sistema mavil tendra una reduccion importante de los
RAN-003 tiempos en cuestion al conocimiento de las distribuciones
gue se llegue a realizar.
El sistema pondra mostrar a los trabajadores involucrados
RAN-004 en el sistema observar las entregas del dia tanto para
ventas y almacén.
El sistema podra generar ventas por ruta en cualquier
RAN-005 momento asi poder realizar reportes en cualquier momento
de dia.
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ANEXO GENERAL N°31

REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

Requerimiento o
: Descripcion
Funcional
El ingreso de actividades por parte del administrador debe
RF-001 de ser de forma sencilla y entendible ya que los usuarios no
tienen un amplio conocimiento sobre tecnologias.
Las acciones de creacion de usuarios, actualizacion de
usuarios, eliminacion de usuarios debe de ser previa con
RF-002 los datos correctos del trabajador y para cambios debe de
contemplar la aprobacion del usuario.
El sistema mévil tendra una reduccion importante de los
RF-003 tiempos en cuestién al conocimiento de las distribuciones
gue se llegue a realizar.
Control de las ventas por ruta generando un correo por
RF-004
venta desarrollada en ruta.
El moédulo correspondiente a almacén debera de interactuar
RF-005 con la data de almacén en una base de datos en acces, sq|.
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ANEXO GENERAL N°32

REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES

Requerimientos

no Funcionales

Descripcién

RNF-001 La interfaz del sistema debe de ser amigable al usuario.
RNF-002 La interfaz del sistema debe de ser de facil uso
RNF-003 El sistema operativo sera compatible con el OS Android.

El sistema operativo debe de ser compatible con dispositivos con
RNF-004 . _

conexion a internet de 3G.

Los gréaficos y contenido deben ser adaptados a cualquier tipo
RNF-005

de tamafio (pulgadas de pantalla).
RNF-006 El ingreso de datos debe de ser validado por letras, nimeros.

La interfaz debe estar conectada a un servidor de correo para la
RNF-007

trasmision de ventas.
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ANEXO DEL PROYECTO N° 1
ACTA DE CONSTITUCION

Versio |Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Carlos Proyecto de
1.0 Ojeda 10/10/2014 || 1OYECtO €€
- Investigacion
Munoz
Nombre Cargo Funcién REME GEELINE]

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente

. Patrocinador
Fernandez General

Debido a la forma rudimentaria que se realiza el proceso de ventas en la empresa
Purimetro al no contar con lainformacién en tiempo real sus ventas se ven trazadas
por dias lo cual dificulta el incremento de ventas o tomar acciones frente alos bajos
ingresos que se den durante el dia, también se encuentra con demasiado tiempo al
efectuarse un pedido por ruta lo que hace que estos procesos demoren al enviar
mercaderia al camién y que el encargado de la distribuciéon se entere de los puntos
a los que debe llegar a vender, se realizé un andlisis del proceso de ventas lo cual
se lleg6 a plantear el desarrollo de un sistema movil para agilizar los tiempos en los
procesos afectados y reducir costos en materiales.

El proyecto consiste en la IMPLEMENTACION DE SISTEMA MOVIL EN EL PROCESO
DE VENTAS DE LA EMPRESA PURIMETRO E.L.R.L., plantea solucionar el problema
de control en las ventas debido a su falta de informacién durante el dia, el sistema
brindaralainformacion de las ventas por rutaen tiempo real de modo que lagerencia
podra contar con los reportes de las ventas en cualquier momento del dia. El
proyecto durara un plazo maximo de 11 meses.

Entregable del Producto:
e Planificacion (MS Project).
e Costos.
e Herramientas utilizadas para el andlisis (FODA).
e Resumen ejecutivo.
e Materiales.
e Plan de estrategias
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¢ Plan de capacitacion

Entregable de Proyecto:
e Acta de constitucion del Proyecto (inicio).
o Formatos del proyecto

Inicio

Planificacion

Ejecucion

Monitoreo

AN NN

Cierre

Cronograma.
e Presupuesto.

e Adquisiciones.

La empresa “PURIMETRO E.L.LR.L.” exigen los siguientes elementos a ser
aprobados durante el desarrollo de laimplementacién:

e Informes de factibilidades.

Informes mensuales de los avances del proyecto

Requerimientos del Proyecto

e Participacion y compromiso por parte de Gerencia general con el Jefe de
proyecto.

e Financiamiento del proyecto por parte de la empresa

e Cumplir con los acuerdos presentados en el proyecto, y respetar los
requerimientos de los clientes.

e El proceso de ventas debe tener afinales acorde alos documentos
establecidos, asi como estar listo en el tiempo indicado.

e Informacion clara por parte del trabajador del proceso afectado.
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Concepto Objetivos criterio de Exito

El proyecto tendrd como objetivo el | Aprobacion de todos los
proceso de ventas, pero también entregables por parte del
tendra alcance en los procesos que |cliente.

se mantienen en comunicacion con
el proceso de ventas como el area

de logisticay el &rea de gerencia.

1. Alcance

2 Cronodrama El proyecto sera concluido en un Cumplir con la conclusion
- 9 promedio de 11 meses. del proyecto en la fecha
(Tiempo)
acordada.

El costo del proyecto es de S/.10000 | Cumplir con el presupuesto
nuevos soles y el costo en caso de |acordado y evitar de

3. Costo contingencia sera de S/.2500 excederlo.

Nuevos Soles, teniendo un monto
total de S/.12500 Nuevos Soles.

Premisas

Para un desarrollo eficaz del proyecto se realizara un analisis de las areas que se
veran involucradas y cémo se integraran en el proyecto debido a que facilitaran la
informacién y la integracién del sistema, esto se dara con las siguientes facilidades:

e Brindar informacidn precisa de los procesos.
e Interaccion con los trabajadores involucrados.
e Entrevista alos trabajadores involucrados.

e Conocimiento del establecimiento a trabajar.

e Adquisicion de materiales a necesitar.

Restricciones

e El sistema seré entregado dentro de la fecha limite

e El sistema sera desarrollado en android studio.

e Contaréa con una validacion de contenido (letra, nimeros).

e Cada operador del sistema contara con un usuario /password.

o Debera ser gestionado de forma conjunta con los productos en stock.
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e Retraso en laimplementacidn del proyecto generara costos adicionales para
la empresa.

e Faltade compromiso y entendimiento de los requerimientos por parte de los
integrantes del proyecto.

e Elrendimiento del personal involucrado en el desarrollo no se encuadre
dentro de la velocidad requerida por el proyecto.

o Desconocimiento parcial del equipo del proyecto en el manejo de las
herramientas a utilizar

e Los costos del proyecto no deben de exceder al presupuesto gque se fij6.

Hito o Evento Significativo Fecha Programada
Inicio del andlisis 10/05/2015
Identificacion de requerimientos 12/05/2015
Analisis de riesgos 26/05/2015
Planificacion 05/06/2015
Presentacion del acta de constitucion 10/06/2015
Disefio de software 25/06/2015
Desarrollo y documentacién de software |23/09/2015
Monitoreo y control 16/10/2015
Implementacion del software 09/01/2016

Nombre Cargo Departamento/ Rama Ejecutiva
g Division (Vicepresidencia)

Hugo Julidn Méndez | Gerente General
Fernandez

Nelson Ninasque Administrador
Rivera
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Omar Ventura Jefe de ventas

Nufez

Omar Ventura Jefe de almacén

Nufez

Carlos Alberto
Ojeda Muiioz

Jefe de Proyecto

Gerente General

Nombre Cargo

Departamento /
Division

Rama ejecutiva
(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente General

Fernandez

Niveles de Autoridad

Area de Autoridad

Descripcién del nivel de autoridad

Decisiones de personal (Staffing)

El Gerente General es el encargado de
contratar, despedir, asignar obligaciones
a cada uno de sus empleados con el
apoyo del area administrativa.

Gestién de presupuesto y de sus
variaciones

El presupuesto de la empresa es
manejada por el area administrativa de la
empresa

Decisiones técnicas

Las decisiones técnicas son tomadas por
parte del gerente previo estudio del
problema.

Resolucién de conflictos

Los conflictos entre personales es
sancionado econémicamente por parte
del area administrativa

Ruta de escalamiento y limitaciones de
autoridad

Aprobaciones

Patrocinador Fecha

Firma

Hugo Julian Méndez Fernandez

12/05/2015
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ANEXO DEL PROYECTO N° 2
CHECK LIST

~__ CONTROLDEVERSIONES

Versi6o | Hecha | Revisada | Aprobada e Motivo
n por por por
1.0 Carlos
Ojeda
Mufioz

10/10/201 | Proyecto de
4 Investigacion

Nombre Cargo Funcién Rama ejecutiva
(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez Gerente Patrocinador
Ferndndez General

REALIZADO A
SATISFACCION OBSERVACIONES
(s1/NO)

OBJETIVO DE LA PRESENTACION "
DEFINIDO
CONTENIDO DE LA PRESENTACION O .
AGENDA ESTABLECIDA
DEFINICION DEL PROYECTO
(CQUE, QUIEN, COMO, CUANDO, Si
DONDE?)
DEFINICION DEL PRODUCTO DEL
PROYECTO
(DESCRIPCION DEL PRODUCTO DEL Si
PROYECTO, SERVICIO O CAPACIDAD
FINAL A GENERAR)
PRINCIPALES STAKEHOLDERS DEL
PROYECTO
(CLASIFICADOS COMO  SPONSOR,
COMITE DE CONTROL DE CAMBIOS, Si
PROJECT MANAGER, EQUIPO DE
GESTION DE PROYECTOS, CLIENTE,
OTROS STAKEHOLDERS)
NECESIDADES DEL NEGOCIO A
SATISFACER
FINALIDAD DEL PROYECTO (FIN ULTIMO,
PROPOSITO GENERAL, U OBJETIVO DE
NIVEL SUPERIOR POR EL CUAL SE S
EJECUTA EL PROYECTO, ENLACE CON
PORTAFOLIOS, PROGRAMAS o
ESTRATEGIAS DE LA ORGANIZACION)

SXCLLEIOh 2 CONOCIDAS DEL Con la informacién brindada por el
PROYECTO . P

(QUE ES LO QUE NO ABORDARA EL St grganigrama se puede ver qué
PROYECTO) areas no abordaran el proyecto

PRINCIPALES SUPUESTOS DEL Si
PROYECTO

CONTENIDO DE LA PRESENTACION

Kick OFF

Si
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PRINCIPALES RESTRICCIONES DEL

PROYECTO Sl

LiINEA BASE DEL ALCANCE (WBS A 2D0O g

NIVEL)

LiNEA BASE DEL TIEMPO

(CRONOGRAMA " DE/UHIIGOS, TIEMRO No esta especificado en el acta de

NETO ESTIMADO, RESERVA DE No constituciérl?

CONTINGENCIA, Y RESERVA DE

GESTION)

LiINEA BASE DEL CosTo

(PRESUPUESTO TOTAL, POR FASES,

POR PERIODOS DE TIEMPO, POR TIPO No No esta especificado en el acta de

DE RECURSO, RESERVA DE constitucion

CONTINGENCIA, Y RESERVA DE

GESTION)

OBJETIVOS DE CALIDAD POR FACTOR No No esta especificado en el acta de

RELEVANTE DE CALIDAD constitucion

ORGANIGRAMA DEL PROYECTO Sl'

MATRIZ DE CALIDAD DEL PROYECTO No

MATRIZ DE COMUNICACIONES DEL PROYECTO No
Cuando el proyecto esté definido

PRINCIPALES RIESGOS DEL PROYECTO Y con Ia prOpueSta de SOIUCién S€

RESPUESTAS PLANIFICADAS No podran detallas los riesgos _ del
proyecto con sus respectivas
respuestas.

MATRIZ DE ADQUISICIONES DEL PROYECTO No

SISTEMA DE CONTROL DE CAMBIOS No
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ANEXO DEL PROYECTO N° 3
LISTA STAKEHOLDERS

Versio |Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Carlos Proyecto de
1.0 Ojeda 10/10/2014 | OYECO €€
~ Investigacion
Mufoz
Nombre Cargo Funcion NEMIE) & STV

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente
Fernandez General

BAJO ALTO

Patrocinador

Project Manager:

Carlos Ojeda Mufioz Colaborador(es):

Sponsor: . .
Nelson Ninasque Rivera

Ing. Hugo Julian Méndez
g g Omar Ventura Nufiez

Fernandez
Gerente de la Empresa:
< Ing. Hugo Julian Méndez
= Fernandez
<
-  Empleados Convenios
- Areade Ventas e Ministerios de trabajo y

promocién del empleo.

e Gobierno Regional de
Ica.

BAJA
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Identificacion Evaluacion Clasificacion
Rol de Requerimientos | Expectativas | Influencia FEOE LN VAR oY
Nombre Puesto Empresa : : S ) Mayor / Neutral /
proyectos Primordiales Principales Potencial . .
Interés Externo | Opositor
Hugo Logro del
Julian Gerente Patrocinador Purimetro | Patrocinar el objetivo Fuerte Todo el | Interno | Apoyo
Mendez E.lLR.L. proyecto general del proyecto
Fernandez proyecto
Nelson Miembro del : Lo_grc_) del
. i . Purimetro objetivo Todo el
Ninasque | Administrador | Comité del Fuerte . | Interno | Apoyo
. E.lLR.L. general del proyecto
Rivera Proyecto
proyecto
Omar Miembro del : Lo_grc_) del
Jefe de " Purimetro objetivo Todo el
Ventura Comité del Fuerte . | Interno | Apoyo
- ventas E.lLR.L. general del proyecto
Nunez Proyecto
proyecto
Omar Miembro del . Lo_grc_J del
Jefe de g Purimetro objetivo Todo el
Ventura . Comité del Fuerte . | Interno | Apoyo
- almaceén E.lLR.L. general del proyecto
Nunez Proyecto
proyecto
Logro del
Carlos . . . o
. Jefe de Lider de Purimetro | Cumplir con el | objetivo Todo el
Ojeda Fuerte . | Externo | Apoyo
MUfioz Proyecto Proyecto E.l.LR.L. Proyecto general del proyecto

proyecto
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PLAN DE GESTION DE PROYECTO
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Versio |Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Carlos Proyecto de
1.0 Ojeda 10/10/2014 | OYECO €€
~ Investigacion
Mufoz
Nombre Cargo Funcion NEMIE) & STV

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente
Fernandez

General

Patrocinador

Ciclo de vida del proyecto

Fases del proyecto

Entregables de cada fase

Iniciacion

Acta de Constitucién del Proyecto

Identificacion de los objetivos,
oportunidades y problemas

problemas

Informe detallado de los objetivos, oportunidades y

Analisis

Informe del analisis de la empresa

Planear y estimar

Informe de tareas por miembro

Disefio

Documentacién de prototipos

Implantar

Documentacién del sistema

Revision y retrospectiva

Informe de revisiones del sistema

Lanzamiento

Informe final del proyecto

LIMITE DE
VARIACION DEL
CRONOGRAMA

Administracién de la linea base del cronograma:

e La realizaciéon de los informes mensuales para dar a

conocer los avances.

Indicadores:
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e Aceptable: Si pasando 2 dias. La entrega del informe seré
con un documento adjunto explicando los motivos y se
presentara el plan de recuperacion.

e Advertencia: Si pasando 3 dias. Se realizard una
penalizacion de 3% del proyecto por dia de retraso y se
presentara el plan de recuperacion.

e Inaceptable: Si pasando 5 dias. Se realizard una
penalizacion de 5% de proyecto por dia de retraso y se
presentara el plan de recuperacion.

LIMITE DE
VARIACION DEL
COSTO

Administracion de la linea base del costo:

o El costo del proyecto es de S/ 10000.00 Nuevos Soles

Indicadores
e Aceptable: que el proyecto emplee el presupuesto
pactado.

e Advertencia: Emplear el costo predestinado,caso
contrario presentar informe justificando el incremento de
los costos.

e Inaceptable: Que no supere el costo establecido del
proyecto, caso contrario los encargados asumiran el
incremento de los costos.

LIMITE DE
VARIACION DE
ALCANCE

Administraciéon de lalinea base del alcance:

e El proyecto tendra como entregables: sistema movil como
entrega de sus respectivos manuales (manual usuario,
manual técnico) y otros documentos (acta de constituciéon
del proyecto, cronograma, presupuesto).

Indicadores:

e Aceptable: Laentregacompleta del sistemay los manuales
respectivos.

e Advertencia: La entrega incompleta de los manuales y
documentos, hara una penalizacién de S/.250.00 Nuevos
Soles por parte del infractor. Se presentard el plan de
recuperacion y la entrega completa de los maddulos
faltantes. En tanto no se concluya con la entrega completa
del proyecto no se hard ningun pago y/o finalizacion.

e Inaceptable: La no entrega de los
manuales y documentos, hard una penalizacion de
S/.700.00 Nuevos Soles por parte del infractor. Se
presentara el plan de recuperaciony laentrega completade
los modulos faltantes. En tanto no se concluya con la
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entrega completa del proyecto no se hara ningin pago y/o
finalizacion.

Administracion de la linea base de la calidad:

e Tras la entrega del sistema, el Gerente General procederd al
analisis del software.

Indicadores

e Aceptable: La eficiencia de la mejora en el proceso y sin

LIMITE D',E ningln error.

VARIACION

DE LA e Advertencia: La existencia de 1 error durante la ejecucion de
CALIDAD los procesos, el gerente presentara un informe de errores

para la pronta solucién.

e Inaceptable: La existencia de 2 o mas errores durante la
ejecucion de los procesos, el gerente presentara un informe
de devolucion de los manuales y documentos y sin dar a
lugar a los pagos correspondientes hasta no generar las
soluciones respectivas.

REVISIONES AL PROYECTO

Revisién: Se procederéa a la revision de los entregables, proponiendo las mejoras y
recomendaciones.

Pruebas integrales: Realizacidén continla de todos los elementos para corroborar el
funcionamiento éptimo.

Pruebas con los usuarios: Procedimiento de conformidad de los usuarios.

Los errores detectados tendran un seguimiento para su solucidn, luego larevisiény
conformidad.

DECISIONES DE SELECCION DE PROCESOS DE GESTION DE PROYECTOS

Se tomaran los procesos de:
e Proceso deinicio: Desarrollar el acta de constitucion del proyecto.
e Proceso de planeacién: Desarrollar el plan de gestion del proyecto.
e Proceso de ejecucidn: Dirigir y gestionar la ejecucién del proyecto.

e Proceso de monitoreo y control: Dar seguimiento y control al trabajo del
proyecto, alcance y cronograma.

e Proceso de cierre: Cerrar el proyecto o fase.

Enfoque de trabajo
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El proyecto ha sido planificado del tal manera que el equipo de proyecto conoce
claramente los objetivos del proyecto, y las responsabilidades de los entregables
que tienen a su cargo.

A continuacion, se detalla el proceso a sequir para realizar el trabajo del proyecto:

Inicialmente el equipo de proyecto se reune para definir cudl seré el
alcance del proyecto.

Se establece los documentos de gestion del proyecto necesarios que
respaldan los acuerdos tomados por el equipo de proyecto.

Se establecen la responsabilidades y roles del equipo de proyecto, y
las fechas en que deberan estar listos los entregables.

Se realizan reuniones semanales del equipo de proyecto para informar
cual es el estado del proyecto, en términos de costo, calidad, tiempo.
En esta reunién se presenta el Informe de Performance del Proyecto.

Al término del proyecto se verifica la entrega de todos los entregables,
y se redactan los documentos de cierre del proyecto.

PLANES SUBDIARIOS DE GESTION DE PROYECTOS

AREA ENFOQUE
Procedimiento de cémo se llevara la gestion de requerimientos
del proyecto:
e Desarrollar el Acta de Constituciéon del Proyecto.
PLAN DE e Desarrollar el Plan para la Direccion del Proyecto.
GESTION DE

REQUERIMIENTO

S

e Dirigir y gestionar la ejecucion del proyecto.
e Monitorear y controlar el trabajo del proyecto.
e Realizar control integrado de cambios.

e Cerrar lafase.
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Procedimiento de coémo se llevard la gestion de alcance del
proyecto:

e Recopilar Requisitos.

PLAN DE e Definir el alcance.
S\II_E(?ZIIEI)CI:\IEDE e Crear laestructura de desglose de trabajo (WBS).
e Verificar el alcance.
e Controlar el alcance.
Procedimiento de como se llevard la gestién del cronograma del
proyecto:
o Definir actividades.
PLAN DE _ o
GESTION DEL e Secuenciar las actividades.
CRONOGRAMA e Estimar los recursos de las actividades.
e Estimar la duracién de las actividades.
o Desarrollar el cronograma.
Procedimiento de cémo se llevara la gestion de los costes del
proyecto:
PLAN DE e Estimar los costes.
GESTION DE
COSTOS e Determinar el presupuesto.
e Controlar los costes.
Procedimiento de cémo se llevara la gestién de la calidad del
proyecto
PLAN DE B _
GESTION DE e Planificar la calidad.
CALIDAD e Realizar el Aseguramiento de la calidad.
e Realizar el Control de la calidad.
Procedimiento de cédmo se llevara la gestién de los recursos
humanos del proyecto:
e Desarrollar un Plan de Recursos Humanos.
PLAN DE
GESTION DE e Adquirir el Equipo del Proyecto.
RECURSOS _
HUMANOS o Desarrollar el Equipo del Proyecto.

o Dirigir el Equipo del proyecto.
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Procedimiento de cémo se llevara la gestion de los costes del

proyecto:

¢ Identificar los Riesgos.

PLAN DE e Realizar Andlisis de Riesgos.
GESTION DE LOS Cualitativos
RIESGOS ©
o Cuantitativos
e Planificar la Respuesta a los Riesgos.
e Dar Seguimiento y Controlar los riesgos.
Procedimiento de cOmo se llevara la gestion de las
adquisiciones son:
PLAN DE e Planificar las Adquisiciones.
GESTION DE e Efectuar | dauisicion
ADQUISICION ectuar las adquisiciones.
e Administrar las adquisiciones.
Procedimiento de codmo se llevaran los cambios:
e Analiza requerimiento.
e Determina alcance.
PLAN DE
GESTION DE e Evaluar impacto (Analisis de las factibilidades).
CAMBIOS

e Planear ajustes o cambios solicitado.
o Desarrolla e implantar el cambio.

e Formalizar y registrar el cambio.
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ANEXO DEL PROYECTO N° 5
DEFINICION DEL ALCANCE DEL PROYECTO Y DEL PRODUCTO

Versién |Hecha por |Revisada por | Aprobada por | Fecha Motivo
Carlos

1.0 Ojeda 10/10/2014 | Proyecto de Investigacion
Mufioz

Nombre Cargo Funcién Rama ejecutiva
(Vicepresidencia)
Hugo Julian Méndez Gerente General .
J Patrocinador
Fernandez

ALCANCE DEL PROYECTO

Objetivo general:

Redefinir el proceso de venta, mediante la aplicacion de un sistema mavil
para maximizar las ventas de Empresa “Purimetro E.|.R.L.”.

Objetivos especificos:

OBJETIVO DEL

PROYECTO e Implantar un aplicativo mévil para obtener acceso al informe de
las ventas en tiempo real.

e Generar mayor eficiencia en el personal de ventas en sus
labores cotidianas mediante un programa de capacitacion.

e Establecer estrategias para el area de ventas para la reduccion
de costos innecesarios.

e Disefiar un proceso de ventas por ruta mas eficaz para la calidad
del entorno.

El proyecto comprendera los siguientes entregables:

¢ Documentacion del proyecto.

ENTREGABLES DEL e Congruencia a partir de resultados (tiempo, costo y calidad).

PROYECTO L - : .
e Capacitacion al personal de venta y atencion al cliente (gestion de

calidad).

e Plan de contingencia.
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ASUNCION DEL
PROYECTO

Para el desarrollo del proyecto se asume lo siguiente;

Lograr la eficiente gestién de calidad.
Beneficios econémicos establecidos en cierto tiempo.
Captacion de nuevos clientes.

Crecimiento de clientes de ruta.

LIMITACIONES DEL
PROYECTO

Para el desarrollo del proyecto se tiene las siguientes limitaciones:

Entrega del proyecto en determinado tiempo
Trabajo en dias habiles.
Utilizacién de buenas practicas segun necesidades.

Percance de exceder presupuesto.

RESTRICCION DEL
PROYECTO

Para el desarrollo del proyecto se tiene las siguientes restricciones:

El analisis de los procesos estara fijado a determinar objetivos y
propuestas.

Aprovechar el tiempo establecido en la guia.

Falta de tiempo de colaboracion de los trabajadores.

ALCANCE DEL PROD

UCTO

OBJETIVO DEL
PRODUCTO

Para asegurar la calidad del producto y cumplir con los requerimientos del
producto, mostraremos los siguientes objetivos:

Cumplir con los estandares de calidad que cuenta la empresa hacia
el cliente, como:

v' Calidad del producto (fecha de vencimiento aporpiada)
v' Tiempo de entrega del producto

Asegurar la calidad a partir de indicadores de tiempo, costo y
calidad.

v" Fijado de rutas a través del sistema para poder tener una mejor
ruta.

v/ Optimizar las rutas para la reduccién de costos.

Contar con documentacion clara y especifica para su
entendimiento.

Documentacion del analisis de Purimetro

(\

Documentacion del disefio

(\

Documentacion de la implementacion

(\

Documentacién del soporte de sistema (monitoreo y control)




170

DESCRIPCION DEL
ALCANCE DEL

A partir del andlisis y requerimientos describiremos lo siguiente:

El producto contara con un sistema de resultado l6gico y conciso
entre la implementacion de un sistema movil y adoptar estrategias

de manejo del proceso de ventas.

PRODUCTO
Cada elemento congruente trabajara de forma I6gico, tal como se
estén dando los resultados.
Los criterios de aceptacion, seran:
Trabajar con estandares de calidad.
CRITERIOS DE Contar con trabajadores capaces.
ACEPTACION

Contar con trabajadores competentes en su labor.

Cumplir con todos los requerimientos plasmados en
documentacion.

Seleccibn estratégica de cada trabajador segun sus cualidades.
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ANEXO DEL PROYECTO N° 6
DOCUMENTACION DE REQUERIMIENTOS

Versio |Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Carlos Proyecto de
1.0 Ojeda 10/10/2014 | OYECO €€
~ Investigacion
Mufoz
Nombre Cargo Funcion NEMIE) & STV

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente

J Patrocinador
Fernandez General

1. LA GESTION DE REQUERIMIENTOS

1.1. Las entradas de la gestién de requerimientos, seran:

Acta de constitucién del proyecto

Registro de interesados

Aplicacion de sistema moévil

Aplicacion de estrategias en el proceso de atencion al cliente y ventas.

1.2. La metodologia y estrategias a aplicar, seran:

o Establecer entrevistas a los trabajadores involucrados para la correcta funcion
del proyecto

1.3. Las salidas de la gestion de requerimientos, seran:

e Documentacion de requerimientos, describiendo a modo que cumplan las
necesidades del proyecto

e Plan de gestion de requerimientos
e Matriz de trazabilidad con respecto al ciclo de vida del proyecto.

e Matriz de trazabilidad con respecto a los objetivos del proyecto.
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2. EL CONTROL DE REQUERIMIENTOS

e Las matrices de trazabilidad de los requerimientos, vinculando el origen de
casos y monitoreo del ciclo de vida.

e Control de cambios de los requerimientos.

3. COMUNICAION DE REQUERIMIENTOS

e Elregistro delos requerimientos aprobados, serd archivado y documentado
por el equipo del proyecto.

e Los cambios en los requerimientos seran informados por el gerente del
proyecto a todos involucrados, verificando y aprobando su impacto.




ANEXO DEL PROYECTO N° 7
ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO

SISTEMA MOVIL APOYADO POR LA METOLOGIA ASAP
PARA EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA
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PURIMETRO E.I.R.L.
1
| | | | | | 1
Iniciacién Preparacién del Blue Print Realizacién Preparacion final Salida en vivoy Cierre
Proyecto soporte
Acta de Planificacién de L Seguimiento y . Entrega de los
Constitucién del || | estrategias para Diflz]:l?'?nse E%rcmugziigﬁ — control de — Preg:ceernZ?iiSIes manuales del
Proyecto el proceso de P ) planificacién pproyecto y
venta producto
Identificacion de preguntas y Capacitacion del Seguimiento y

los interesados

del proyecto

Planificacién de
| estrategias para
las areas
afectadas

Crear historias
de usuarios

Levantamiento
de informacion

Obtencién de

ecesaria

Definicién de
— componentes

estrategicos

Documentacion

— documentaciénn

— respuestas de la | —personal del area |—  control de de procesos
base de datos afectada tiempo P
Crear Seguimiento
“— Issue data base '[— entregables del [— g L= procedimientos
sistemna control de costos

| Configuracion

Seguimiento y

coordinacion

configuracion

Guia de
implantacion

| Transferencia de
conocimiento

Migracién de
datos

| Mantenimientos
preventivos

. —  control de “— adecuada del
baseline X
calidad evento
L, Prueas
entonacion / funcionales

| Certificado de

conformidad
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DICCIONARIO DE LA ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO

Interesados.

Proyecto

Proyecto

Versi6 |Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Carlos Proyecto de
1.0 Ojeda 10/10/2014 || 'OY€CtO €€
~ Investigacion
Munoz
Nombre Cargo Funcién Ra_lma ejegutlva_
(Vicepresidencia)
Hugo Julian Méndez | Gerente Patrocinador
Fernandez General
Iniciacion Responsable | Aprobacion | Descripcién
Acta de Constitucién del | Gerente del . Cor_nprender todas_ .'?‘S
Provecto Provecto Patrocinador | actividades para el inicio
y ' y del proyecto.
Identificacion de los | Gerente del | Gerente del AnaI|S|s de los
involucrados en el

desarrollo del proyecto.

Planear y Estimar

Responsable

Aprobacién

Descripcién

Planificacion de estrategias
para el proceso de venta

Gerente del
Proyecto

Patrocinador

Comprende las
estrategias a plantear
para la mejoria del area

Planificacion de estrategias
para las areas afectadas

Gerente del
Proyecto

Patrocinador

Comprende las
estrategias a tomar
para las areas
involucradas con el

area de ventas

Crear Historias de Usuarios

Gerente del
Proyecto

Patrocinador

Se crean los Historias

de Usuarios y los
Criterio de Aceptacion
de la Historia del

Usuario.
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Levantamiento de

Se hara
levantamiento

un
de

informacion Gerente del | Gerente del | informacion necesaria
Proyecto Proyecto de las unidades de
negocio de la
organizacion
Recopilacion de la
documentacion
., . Gerente del | Gerente del | necesaria como los
Documentaciéon necesaria o
Proyecto Proyecto objetivos de la
organizacion, vision,
mision, etc.
Definir los
componentes basicos

Definicibn de componentes

Gerente del

Gerente del

de la organizacién para

estratégicos Proyecto Proyecto la garantia estratégica
de la implantacién del
sistema

Blue Print Responsable | Aprobacion | Descripcién

Definicién de Blue Print

Definir el propésito de
ayuda de extraccion de

Gerente del . . L
Proyecto Patrocinador mformac_lon
perteneciente de la
empresa
Es una simple
Preguntas, Respuesta de | Gerente del Patrocinador herramienta que facilita
base de datos Proyecto las FAQ que las
almacena

ISSUE data base

Gerente del

Patrocinador

Esta base de datos
almacena cualquier
punto a considerar y

Proyecto puntos pendientes
relacionados con la
implantacion.

Realizacion Responsable | Aprobacion | Descripcion
Desarrollar plan de
Gerente del congruencia de las

Formato de Ejecucion

Proyecto

Patrocinador

herramientas.




176

Capacitar al equipo del

Capacitacion del personal de | Gerente del : ) o
. Patrocinador | trabajo en gestion de
las areas afectadas Proyecto .
calidad.
El equipo de
Configuracidén base line Gerente del | Gerente del | CONSUltores SAP
ayudara a la

Proyecto Proyecto - C 2
configuracion del
baseline del sistema.

El equipo de
implementacion
entonara el sistema de
acuerdo con los
Entonacidon / configuracion Gs:gn;itcéel Sreoregéfo del objetivos y
y y necesidades trazadas
en los procesos
requeridos por el
negocio.
La configuracién inicial
completada durante la
configuracion del base
. ., Gerente del | Gerente del | line es el resultado de la
Guia de Implantacion . -

Proyecto Proyecto informacion
proporcionada en el
documento del
BluePrint.

En este punto se inicia
el cierre de las fases de
configuracién, por esta
Transferencia de | Gerente del | Gerente del | razon es necesario para
conocimiento Proyecto Proyecto el equipo del proyecto
estar en capacidad de
ser auto suficiente a
nivel de conocimientos
Revision y retrospectiva Responsable | Aprobacion | Descripcién
Seguimiento y control de | Gerente del . Verlflcar_, que la
e Patrocinador | planeacién sigue un
planificacion Proyecto ~
correcto desempefio
Seguimiento y control de | Gerente del : Verificar los tiempos de
: Patrocinador AN
tiempo Proyecto realizacion
Seguimiento y control de | Gerente del . Identificar Ingresos y
Patrocinador | gatos a partir de los
costos Proyecto
resultados
Seguimiento control de | Gerente del Identificar _ incremento
9 y Patrocinador | de calidad mediante

calidad

Proyecto

informes
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En esta fase son

conducidas para
, Gerente del | Gerente del | 23°9Urar la
Pruebas funcionales Provecto Provecto confiabilidad y
y y exactitud de los datos y
la estabilidad del
sistema.
Miaracién de datos Gerente del | Gerente del | Se migran los datos al
9 Proyecto Proyecto sistema.
Chequeos garantizando
. : Gerente del | Gerente del [ con esto el futuro
Mantenimientos Preventivos .
Proyecto Proyecto comportamiento

Optimo del sistema

CIERRE

Responsable

Aprobacion

Descripcién

Certificado de Conformidad Gerente _del Patrocinador Logr_o_ .,de las
Proyecto planificacién planteada.
Los entregables
. Gerente del | Gerente del aceptados S€ les
Envio de los Entregables entregan a los
Proyecto Proyecto
stakeholders
relevantes.
Los stakeholders y
miembros principales
: Gerente del | Gerente del | del equipo principal del
Retrospectiva del Proyecto Proyecto Proyecto proyecto se relnen
para hacer una
retrospectiva del
proyecto
Salida en vivo y soporte Responsable | Aprobacion | Descripcién

Prever posibles escenarios

Gerente del
Proyecto

Gerente del
Proyecto

Relacionados a nivel de
los procesos
individuales del
negocio y/o posibles
escenarios a nivel la
funcionalidad
tecnolégica gue
soporten los procesos
seran esenciales.

Coordinacion adecuada del

evento

Gerente del
Proyecto

Gerente del
Proyecto

De acuerdo a la
metodologia, es el paso
mas sencillo de lograr;

una adecuada
coordinacién del
evento y una

preparacién efectiva
seralaclave paraque la
Salida en Vivo se logre
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sin desviaciones que
podamos lamentar.

Documentacién de procesos

Gerente del
Proyecto

Gerente del
Proyecto

Procedimientos

Gerente del
Proyecto

Gerente del
Proyecto
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ANEXO DEL PROYECTO N° 9
ORGANIGRAMA DEL PROYECTO

Gerente del proyecto
(Carlos Alberto Ojeda
Mufioz)

Patrocinador {Hugo
Julian Mendez
Fernandez

ncargado de

EMmMpre

Constructor soporte Tecnico

Encargado de realizar el
sistema previo analisis

Encargado de realizar
los diagramasen
representacion del
sistema

Encargado de apoyar al
equipo con las labores

de los diagramasdel =
que se le especifiquen

constructor
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ANEXO DEL PROYECTO N° 10
ENTREGABLES DEL PROYECTO

Versio |Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Carlos Proyecto de
1.0 Ojeda 10/10/2014 | 1OYECO CE
- Investigacion
Munoz
Nombre Cargo Funcién Rama ejecutiva

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente

p Patrocinador
Fernandez General

Entregables del proyecto

e Actade Constitucién del Proyecto.

e Presentacion de Lanzamiento del Proyecto

e |dentificacion de los Interesados

o Plan Gestién del Proyecto.

e Definicién del Alcance del Proyecto y del Producto

e Requerimientos

e Estructura de Desglose de Trabajo (EDT)

e Diccionario de la Estructura de Desglose de Trabajo

e Organigrama del Proyecto

e Entregables del Proyecto

e Definicién de las Actividades

e Hitos del Proyecto

e Cuadro de Responsabilidades de Tareas

e Cronograma de Actividades
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Linea Base

Identificacién de Recursos

Plan de Gestion para Costos

Cuadro de Costos

Presupuestos

Organizacion

Matriz de Asignacion de Responsabilidades

Plan de Gestion de Personal

Diccionario de Stakeholders

Plan de Comunicacioén

Lista de Riesgos

Identificacion, Estimacion y Priorizacién de Riesgos

Documento de Andlisis de Riesgos del Proyecto

Infraestructura, Equipos, Materiales y Accesorios

Plan de Adquisiciones

Planificacion de la Calidad

Identificacion de Estandares y Métricas

Disefio de Formatos de Aseguramiento de la Calidad

Ejecucién

Capacitacion del Equipo Interno

Acta de Reunién del Equipo Interno

Acta de Aprobacién de Entregables

Informe de Estado Externo

Solicitud de Cambio

Constancia de Recepcién de Entregables

Lecciones Aprendidas, Acta de Reunion de Cierre, Certificado de

Conformidad

Matriz de Indicadores Claves de Exito (KPI)

Diagrama del Proceso Total (ASIS)

Diagrama del Proceso Total (TOBE)
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e Diagramadel Proceso Total de las Reglas de Negocio

e Gestion de la Configuracion

¢ Aseguramiento de la Calidad

e Métricas y Evaluacién de Desempefio

Entregables del producto

e Sistema movil

e Manual del Sistema

e Manual de usuario del Sistema

¢ Informe del Programa de Capacitacion

e Capacitacion al personal
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ANEXO DEL PROYECTO N° 11

DEFINICION DE LAS ACTIVIDADES

Versio |Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Carlos Proyecto de
1.0 Ojeda 10/10/2014 | ' OYECtO €€
~ Investigacion
Munoz
Nombre Cargo Funcion NCTIE GV

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente
Fernandez General

Patrocinador

Actividades de Trabajo

Nombre del trabajo

Actividad del trabajo

Desarrollo de Acta de Constitucion

Se evaluara la empresay desarrollara el
acta de constitucién para describir
brevemente el propésito del proyecto a
realizar.

Presentacion de Lanzamiento del
Proyecto

Se presentaré el proyecto a la empresa
con sus puntos especificados en el Acta
de Constitucion.

Identificacion de los Interesados del
proyecto

Se identificara al personal que esté ligado
al proceso que se mejorara con la
implantacion del sistema movil.

Planes de gestién del proyecto

Acta de constitucion, plan de lanzamiento
del proyecto e identificacion de los
interesados

Ingenieria del proyecto

Acta de constitucion, plan de lanzamiento
del proyecto, identificacion de los
interesados y plan de gestion del
proyecto.

Formato de ejecucion

Acta de constitucion, plan de lanzamiento
del proyecto, identificacién de los
interesados, plan de gestién del proyecto
e ing. del proyecto
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Capacitacion del equipo interno

Se desarrollara durante la ejecucién del
proyecto

Acta de reunidn de equipo interno

Se realizaran 2 veces por semana durante
el desarrollo del proyecto

Acta de aprobacion de entregables

Se deberéan tener todos los entregables
debidamente ordenados

Informe de estado externo

Se proporcionara al administrador
mensualmente

Solicitud de cambio

Se llevaréa a cabo siempre y cuando se
encuentre algun error o problema durante
el desarrollo del proyecto

Constancia de recepcién de entregable

Se le entregaré en la fecha establecida al
administrador

Acta de reunién de cierre

Se debera realizar el cierre cuando todo el
proyecto esté concluido con todo lo
establecido

Certificacion de conformidad

Etapa final del proyecto
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ANEXO DEL PROYECTO N° 12
HITOS DEL PROYECTO

?\/ersm Hecha por | Revisada por | Aprobada por | Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 |Proyecto de Investigaciéon
Mufioz
., Rama ejecutiva
Nombre Cargo Funcién (Vicepresidencia)
Hugo Julian Méndez Gerente General .
. Patrocinador
Fernadndez
LISTA DE HITOS DEL PROYECTO
Fase Descripcién Fecha
Informacién de la empresa 2015
L Elaborar el acta de constitucion 2015
Iniciacion — —
Descripcion de los objetivos 2015
Analisis de la factibilidad del proyecto 2015
Identificacion y gestion de recursos 2015
Gestién de tiempo de trabajo 2015
Planificacion Gestion de adquisiciones 2015
Planeacién de estrategias de trabajo 2015
Desarrollo de diagramas de sistema 2015
Analisis de los diagramas de sistema 2015
_ . Adaptacion del sistema 2015
Ejecucion : : :
Estrategias para la adaptacion del sistema 2015
Configuracion del sistema 2015
Control de riesgos del sistema. 2015
Seguimiento y Seguimiento de los procesos de la empresa con 2015
Control el sistema
Control del sistema. 2015
Cierre Elaborar acta de cierre 2015
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ANEXO DEL PROYECTO N° 13
RESPONSABILIDADES DE LAS TAREAS

Versio | Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Ca_lrlos Proyecto de
1.0 Ojeda 10/10/2014 Investigacion
Mufoz g
. Rama ejecutiva
Nombre Cargo Funcion (Viceprejsidencia)
Hugo Julian Méndez Gerente :
. Patrocinador
Fernandez General
RESPONSABLES TAREAS
» Gestionar la informacion.
Gerente del Proyecto | » Solventar problemas.
» ldear estrategias.
» Establece trabajos concretos para su grupo de trabajo
Patrocinad » Defender el proyecto
atrocinador
> n r | pr
(Gerente General) the er presupuesto para el proyecto
» Firma de documentos
» Revisar expectativas del cliente
» Definir requerimientos del proyecto

v" Requerimientos de alto nivel
Analista v" Requerimientos funcionales
v" Requerimientos no funcionales
Elaborar documentaciéon de expectativas del cliente
Entrevistar al cliente

Recepcion de la informacion
Recepcion del informe del analista
Construccion de los casos de uso
Negocio

Sistema

Constructor

Recepcion de los diagramas realizados por el constructor

Disefiador . o -
Realiza el desarrollo y disefio del aplicativo para la empresa

VIVVI S\SXN\VYVYVYVY

Brindar informacién de la empresa.
v' Debilidades o déficit del area involucrada de la
empresa
v Fortalezas del area involucrada de la empresa

Empleados de la
empresa
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ANEXO DEL PROYECTO N° 14
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Duracié  Comienzo  Findelines |14 09mar'i4 30mar't4 |20abr'4 1imay't4 Oljun't4 | 22jun't4 | 13jul't4 03
Nombre de tarea v previstzw previsto v base o | RV T N e o TN BRI 6 R R S T

1 = ; 150dias lun11/08/14 jue 08/01/15 I
Desarrollo de aplicativo movil

para la empresa Purimetro

2 INICIACION | —

3 | Acta de Constitucion del Proyecto Sdias lun11/08/14 vie15/08/14 I

4 | Presentacion de Lanzamiento del Proyecto 3dias sab16/08/14 mié19/03/14

5 | Identificacion de los nteresados 2dias mié 20/08/14 jue21/08/14 H

6 PLANIFICACION 11/14 [[E——— |
7 planesde Gestion del Proyecto 14 vie07/11/14 e
& Plande Gestion del Alcance 13dias vie22/08/14 jue 04/09/14 —

9 | -Entregables 4dias vie22/08/14 lun25/08/14 I

10 -g0T 3dias mar26/08/14 jue 28/08/14 I

11 | - Diccionario EDT 3dias vie 29/08/14 dom 31/08/14 Il

IZ - Matriz de Trazabilidad de Requerimientos 3dias sab01/11/14 jue 04/09/14 I1

13 | plande Estion de Tiempo 9dias vie05/03/14 dom 14/09/14 ===l

14 | -Cronograma del Proyecto 4dias vie05/09/14 lun08/09/14 I

15 | -Hitosdel Proyecto 2dias mié10/09/14 jue11/09/14 M

16 | -Gestion de Cambios de Cronograma 3dias vie 12/09/14 dom 14/09/14 1

17 | plan de Gestion de Costo 10dias mar16/09/14 jue 25/09/14 ey

18 | -Cuadro de Costos 4dias mar16/09/14 vie 19/09/14 I

19 ' -Formasde Pago 2dias  sdb20/03/14 dom 21/09/14 I

20 - Gestion de Cambios de Cronograma 4dias 1un22/09/14 jue 25/09/14 (88|

21 plan de Gestion de Calidad 8dias vie26/09/14 vie03/10/14 =S
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ANEXO DEL PROYECTO N° 15

LINEA BASE

= ESTANDAR DE ACTIVIDADES ACTIVIDADES DE
NTREGABLE CALIDAD DE . SENTEGL
APLICABLE PREVENCION
1.1. Plan de Proyecto. PMI. Aprobacion
1.2 Definicién de los Stakeholders. PMI Aprobacion
1.3 Inicio PMI Aprobacion
2.1. Planificacion del Proyecto Contrato Revision
Normas
) » Adquisicion i
3.1 Asignacion de Recursos Materiales y Apmblfr((:)l)c/)gc\:s.fe
Equipos empresa.
Normas sobre Aprobacion
3.2 Ejecucion del Proyecto. tercerizacion Jefe
empresa. Proyecto.
Normas sobre Aprobacion Jefe
4.1 Pruebas de funcionamiento. funcionamiento Proyecto (empresa)
empresa.
Normas sobre Aprobacion Empresa
4.2 Pruebas de Ejecucion. funcionamiento Purimetro
empresa.
Formatos Informe Revision de Aprobacion Empresa
5.1 Informes de desempefio Empresa Modelos de Purimetro
Purimetro formatos.
Formatos Informe Revision de Aprobaciéon Empresa
5.2 Informes de actividad Empresa Purimetro Modelos de Purimetro
formatos.
Formatos Informe Revision de Aprobacion
5.3 Cierre de Adquisiciones Empresa Purimetro | Modelos de Empresa
formatos. Purimetro
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ANEXO DEL PROYECTO N° 16
IDENTIFICACION DE RECURSOS

Ve:]sm Hecha por | Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 | Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcion RENIE GEELIE

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente General

. Patrocinador
Fernandez

Recursos Descripcién

El gerente del proyecto en conjunto con
su equipo de trabajo debera ser
capacitado para un mejor desempefio en
el proceso.

Capacitacion

El Gerente de Proyecto periédicamente
Medicion de Desempefio debera medir el desempefio de su equipo
de trabajo.

Recursos Humanos El Gerente de Proyecto debera de
motivar a su equipo constantemente
Incentivos realizar reconocimientos al desempefio
de trabajadores eficientes para un mejor
desempefo.

El Gerente de Proyecto debera
permanentemente verificar que se
encuentre su grupo de trabajo en un
buen clima laboral.

Ambiente de Trabajo

Medir las actitudes y conocer el grado de
Escala de Likert conformidad de los clientes con respecto
a sus diferentes escalas de respuesta.

Herramientas » Redisefio del proceso

Estrategias del proceso

> Innovacién en el disefio
de ventas

» Resultado del disefio
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ANEXO DEL PROYECTO N° 17
PLAN DE GESTION DE COSTOS

Versio [Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Carlos
10  |Ojeda 10/10/2014 | Proyecto de
o Investigacion
Munoz
Nombre Cargo Funcion NCTIE GV

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente

J Patrocinador
Fernandez General

Tiempo de Trabajo

Actividad Nombre del Recurso | Trabajo por Hora | Pago por Hora
Gerente de Car~los Alberto Ojeda 5 horas por dia S/.40
Proyecto Mufioz

Hugo Julian Méndez
Sponsor - -

Fernandez
Analista - 15 dias por mes S/.25
Constructor - 10 dias por mes S/.25
Disefiador - 15 dias por mes S/.25
Soporte - 5 horas por dia S/.20

COSTOS ESTIMADOS PARA DESARROLLAR EL PROYECTO

Requerimientos de las estaciones de trabajo

Se recomienda un aparato mévil de gama media:
e Equipo celular Motorola G
Hardware
Especificaciones
v" Dimensiones

129.9 x 65.9 x 11.6 mm
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v' Peso
143 g
v' Tamafio
720 x 1280 pixeles, 4.5 pulgadas
v GPRS
Si
v 0S

Android OS, v4.3 Jelly Bean (actualizacion a
Android 4.4 KitKat asegurada)

v" Navegador
HTML5

Sistema movil para proceso de ventas

Software v Obtencion del sistema mévil msp para de
inventario abordo
Costos Estimados
items Cantidad Precio Unitario Precio
Sistema movil 1 800 S/. 26277.5
Dispositivo movil 5 S/.899.00 S/. 4,495.00
Personal Calificado 5 - S/. 70,000.00
TOTAL S/. 100,772.50
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CUADRO DE COSTOS
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COSTEO DEL PROYECTO
@
< 8 NOMBRE DEL | CANTIDA | COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
2| 5 ACTIVIDAD
e | 5 RECURSO D (Nuevos Soles) (Nuevos Soles)
El o
L
Reunién con los interesados del proyecto. Director del
01 1 - -
Proyecto
1.1.1
Explicacién detallada del proyecto. Director del
02 1 - -
Proyecto
Encuestar y charlar con los trabajadores de la empresa. Director del
03 1 30 30
Proyecto
1.1.2
Realizar la matriz de influencia y poder de interesados. Director del
04 1 40 40
Proyecto
Definir brevemente métricas del proyecto en cuento a tiempo, | Director del
1.1.3 05 1 100 100
coste, calidad. Proyecto
Desarrollar declaracién escrita del alcance total del proyecto. Director del
06 1 150 150
Proyecto
1.2.1
Dividir los entregables en componentes pequefios y | Director del
07 1 200 200

manejables.

Proyecto
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Identificar y desarrollar las actividades especificas que

Director del
08 | ayudaran al cumplimiento del alcance. 500 500
Proyecto
1.2.2
Definir y establecer qué actividades son las que se realizardn. Director del
09 600 600
Proyecto
Director del
10 | Planeacion de actividades secuenciales. 700 700
Proyecto
1.2.3
Director del
11 | Planificar las actividades de acuerdo al tiempo de duracion. 600 600
Proyecto
Determinar de qué recursos:
v' Personal
) Director del
12 | ¥ Equipos 600 600
v i Proyecto
124 Materiales.
v
Determinar la cantidad de recursos a utilizar. Director del
13 400 400
Proyecto
Director del
14 | Realizar el valor estimado de los costos asociados al proyecto. 150 150
Proyecto
1.2.5
Director del
15 | Determinar el costo total. 100 100

Proyecto
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Controlar lo requerido por el proyecto para su correcto Director del
1.2.6 16 300 300
desarrollo. Proyecto
Director del
18 | Identificar procesos actuales de la organizacion. 250 250
Proyecto
Director del
1.3.1 19 | Analizar los procesos identificados. 350 350
Proyecto
Director del
20 | Poner en marcha la mejora del proceso a través del redisefio. 800 800
Proyecto
Hacer pruebas del funcionamiento de mejora de procesos Director del
21 300 300
propuesta. Proyecto
13.2 Brindar un marco de referencia que permita una cultura de
Director del
22 | trabajo. 400 400
Proyecto
Coordinar con los miembros del equipo del proyecto sobre Director del
1.33 23 200 200
sus roles y funciones Proyecto
Director del
24 | Realizar reunion para coordinar con el personal de la empresa 300 300
Proyecto
134 Director del
25 | Elaborar plantillas y formatos a utilizar Proyecto, 600 1200

Administrador
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26 | Realizar Plan de Induccion al personal. Capacitadores 200 200
27 | Coordinar charla de capacitacién a los colaboradores. Capacitadores 50 50
141 Director de
28 | Realizar explicacion del sistema a implantar. Proyecto, 300 300
Capacitadores
Realizar andlisis de los requerimientos para un sistema.
v' Alto nivel Director del
15.1 29 v Euncional 600 600
uncionales Proyecto
v" No funcionales
Equipo de
30 | Realizar pruebas al Sl. - -
Proveedor TIC
Director del
1.5.2
Proyecto,
31 | Realizar pruebas al Sl. - -
Equipo de
Proveedor TIC
Coordinar tiempos para realizar la capacitacion. Capacitadores 50 50
153 32
Capacitar a los usuarios que usaran el Sl. Capacitadores 300 300
Director del
1.6.1 33 | Realizar la Planificacién general de la obra. 700 700
Proyecto
Director del
1.6.2 34 | Descomponer la Planificacién general por fases. 1000 1000

Proyecto
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1.6.3

35

Realizar la Planificacion Intermedia.

Director del

Proyecto

900

900

1.6.5

36

Realizar Reunidon Semanal.

Director del
Proyecto,

Administrador

50

100

Realizar Planificacién Semanal.

Director del

Proyecto

700

700

1.7.1

37

Realizar y verificar el Porcentaje de Plan Cumplido.

Director del
Proyecto,

Administrador

200

400

Analizar las Causas de Incumplimiento.

Director del
Proyecto,

Administrador

400

800

Evaluar las Restricciones que susciten.

Director del

Proyecto

500

500

1.7.2

38

Realizar Reporte de Desenvolvimiento de Personal.

Director del

Proyecto

700

700

1.8.1

39

Realizar la documentacién de las Lecciones Aprendidas a lo

largo del proyecto.

Director del

Proyecto

1000

1000
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1.8.2

40

Verificar conformidad de las partes.

Director del

Proyecto

400

400

Cerrar el proyecto.

Director del

Proyecto
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ANEXO DEL PROYECTO N° 19
PRESUPUESTO DEL PROYECTO

PROYECTO FASE ENTREGABLE MONTO (Nuevos Soles S/.)
Presentacion del Proyecto. 100.00
niciacion Identificacion de Interesados. 150.00
Acta de Constitucion del 200.00
Proyecto.
Total Fase: | S/. 450.00
Definicion del Alcance del 350.00
Proyecto.
Definicién de Actividades del 750.00
SISTEMA MOVIL Proyecto.
Planificacion del Proyecto
Cronograma del Proyecto. 800.00
Planificacion de Recursos. 700.00
Presupuesto del Proyecto. 550.00
Requerimientos del Proyecto. 250.00
Total Fase: | S/. 3400.00
Redisefio de Procesos. 4500.00
Analisis de Procesos Estandarizacion de Procesos — 2000.00
Diagramacion.
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Asignacion de 500.00
Responsabilidades.
Total Fase: | S/. 7000.00
Requerimientos Funcionales y No | 200.00
Funcionales del Sistema.
Cotizaciones a Proveedores de 100.00
Adquisicion de Tecnologia Movil movlles.
Documentacién de dispositivos 150.00
moviles.
Plan de Capacitacién a Usuarios | 350.00
del Sistema.
Total Fase: | S/. 800.00
Planificacion por Fases. 1500.00
implementacion de Sistema Movi Planificacion Intermedia. 1500.00
Andlisis de Restricciones. 1300.00
Planificacion Semanal. 2500.00
Total Fase: | S/. 8000.00
Resultados Obtenidos. 500.00
Reportes de Desenvolvimiento de
Evaluacion y Retroalimentacion Personal. 500.00
Reportes de control del sistema 500.00
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Total Fase: | S/. 1500.00

Documentacion de Lecciones 1500.00
Cierre Aprendidas.
Cierre del Contrato. 200.00

Total Fase: | S/. 1700.00
TOTAL FASES: | S/.
22850.00
RESERVA DE CONTINGENCIA (15% del presupuesto): | S/.
3427.50

PRESUPUESTO TOTAL DEL PROYECTO: BB
26277.5
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ORGANIZACION
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CONTROL DE VERSIONES

Version Hsgrr]a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcion G EEU e
9 (Vicepresidencia)
Hugo Julian Méndez Gerente .
. Patrocinador
Fernandez General

NOMBRE

Purimetro E.I.R.L.

DIRECCION

Av. José Matias Manzanilla #695

Gerente del proyecto

RESPONSABLE DEL | Carlos Alberto Ojeda Muiioz
PROYECTO

CORREO carlosllom95@gmail.com
TELEFONO 959316482

Carlos Alberto Ojeda Mufioz

Analista

Constructor

Disenador

Soporte
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Organigrama

Area de
Gerencia
| |
Area de i
Area de
alﬂ;&igi?ry Administracion
[ | | [ | |
c Ven;legﬁor Promolpr . Vendedor Vendedor Vg:g?;igr
specializado Pecuario Malinero Mostrador Externo Organizado
en Mascotas Purina Organizado L
{Camplnas)
Auxiliar de Auxiliar de Auxiliar de Augxiliar de Auxiliar de Augxiliar de
Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas Ventas
Areas Funcionales
A. GERENCIA: Encargada de representar la  empresa ante
terceros ya sean personas naturales y juridicas incluyendo las administrativas
y tributaras, velar por el correcto funcionamiento diario de la empresa, nombrar
y designar todos los puestos de trabajo.

B. ADMINISTRACION: Encargada de que la documentacion interna sea llevada
correctamente, que los trabajadores cumplan con lo designado para cada una
de sus obligaciones por el area de gerencia llevar al dia los documentos
técnicos contables, financieros y administrativos que existen en los formatos de
la empresa.

C. ALAMACENERO Y LIQUIDADOR: contabiliza todos los ingresos de los

productos sean en bolsas o kilos, liquida las ventas al contado o crédito,
establece los nuevos saldos de los créditos en el mercado y de los productos

en almacén en existencia.
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ANEXO DEL PROYECTO N° 21
MATRIZ DE ASIGNACION DE RESPONSABILIDADES

CONTROL DE VERSIONES

Versi6é | Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por

Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 | Proyecto de Investigacion

Mufioz

Nombre Cargo Funcion Rz EECLUyE
(Vicepresidencia)
Hugo Julidn Méndez Gerente :
. Patrocinador
Fernandez General

Entregables del

Proyecto Sponsor Project Administrador SLILEIERG
Manager S
Acta de Constitucion
A R,V
del Proyecto.
Plan Gestion del
A R,V P
Proyecto.
Plan del Alcance del
A R,V P
Proyecto.
Plan de Gestién de
A R,V P
Costos.
Plan de Gestion de
. A R,V P
Comunicaciones
Plan de Gestion de
. A R,V P
Tiempos.
Plan de Gestion de
) A R,V P
Riesgos.
Plan de Gestion de
. A R,V P
Adquisiciones.
Plan de Gestion de la
) A R,V P
Calidad.
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Acta de Conformidad
R,V
de proyecto.
Informe de lecciones
_ R,V p
aprendidas.
Informe de beneficio
social del Proyecto.
. R,V
(Ganancias de la
empresa)
Implantacion del
. R p
Sistema
Manual del Sistema Vv p
LEYENDA
R = Responsable
P = Participa
V = Revisa

A = Aprueba
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PLAN DE GESTION DE RECURSOS HUMANOS

< ESTRATEGIA PARA
INTERESADOS INTERES EV;AI\\/II_;J:(S_IECSNDEEL GANAR SOPORTE O OBSERVACIONES Y
EN EL PROYECTO RESPONSARBILIDAD REDUCIR COMENTARIOS
OBSTACULOS
Realizar las
Sponsor A A Coordinar coordinaciones
constantemente con el | respectivas con el
Gerente del proyecto | sponsor.
para verificar los | Monitorear
Administrador A B avances constantemente el
avance del proyecto.
Brindar informacion | Si tienen alguna
Trabajadores de la M B clara de sus actividades | observacion
empresa para el correcto | comunicarla al equipo de
desarrollo del proyecto. | desarrollo del proyecto.
Interactuar
constantemente con el
. Gerente de la empresay | Realizar continuamente
Equipo de desarrollo A A tomar muestras en el | la toma de muestras
del proyecto L y
establecimiento y | las encuestas
entrevistar a los
trabajadores.

Leyenda de Interés en el
proyecto e Impacto de
responsabilidad

A Alto

M Medio

B Bajo

N Ninguno

205
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ANEXO DEL PROYECTO N° 23
PLAN DE GESTION DE LOS INTERESADOS

CONTROL DE VERSIONES

Versi6 | Hecha Revisada Aprobada .
Fecha Motivo
n por por por
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 | Proyecto de Investigacion
Muioz
Nombre Cargo Funcién F\’_amaeje_zcunv_a
(Vicepresidencia)
Hugo Julidn Méndez Gerente :
< Patrocinador
Fernandez General
INTERESADOS
. Evaluacion Estrategia Potencial
Interés en el
Interesado: del para ganar soporte o
Proyecto: . a
Impacto: reducir obstaculos:
Q_ue el proye’ct_o >€ Revisar continuamente
ejecute con exito y ~
. sobre el desempeio del
Gerente seleccionar un
. Proyecto de acuerdo al
General: sistema que cumpla ALTO .
Cronograma establecido.
con los
. Emplear los recursos
requerimientos del .
necesarios.
proceso.
Que el Proyecto se Gestionar adecuadamente
Gerente del |lleve a cabo con el Proyecto para lograr el
Proyecto: éxito con el tiempo, ALTO éxito. Adquirir recursos
costo y calidad necesarios por parte del
establecidos. Patrocinador.
INTERESADOS EXTERNOS DEL PROYECTO:
a Evaluacion Estrategia Potencial
Interés en el
Interesado: del para ganar soporte o
Proyecto: . g
Impacto: reducir obstaculos:

Que el Proyecto

. logre generar
I
Clientes / facilidades para ALTO -
Empresa.
aprobar los

entregables.




ANEXO DEL PROYECTO N° 24

PLAN DE COMUNICACIONES
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., : . Receptore | Frecuencia de
Accion Contenido Envia s Comunicacién
Datos e informacion .
gue se gestiona Clientes,
Iniciacién del | como parte de los Jefe de Equipo de I
Proyecto contenidos sobre la | Proyecto proyecto, Al inicio
S Directores
iniciacion del Usuarios
Proyecto
Clientes,
Desarrollo de | Informacion breve Equipo de
Jefe de o
Acta de pero detallada del proyecto, Al inicio
L, Proyecto .
Constitucion | proyecto Directores
Usuarios
Obijetivos, glli?tgsde
Presentacion | Planificacion, Jefe de r% epcto Al inicio
del Proyecto | Recursos Proyecto broy ’
; Directores
Necesarios .
Usuarios
S Informacion de los )
Recopilacion Clientes,
procesos : Jefe de I
de : Directores Al inicio
L, involucrados en el ) Proyecto
Informacion Usuarios
proyecto
Planificacion
detallada del
Proyecto: Alcance,
Tiempo,
Plan de
Gestién del Costo, Calidad -
' : Jefe de Directores
Proyecto RRHH, Proyecto Usuarios Una sola vez
Comunicaciones,
Riesgos, y
Adquisiciones
Designacion de
Asignacién roles para el analista | Jefe de Equipo de
. Una sola vez
de roles programador y Proyecto Trabajo
soporte
Estado Actual
Estado del | (EVM), Jefe de Directores
Proyecto Usuarios Semanal
Proyecto Progreso (EVM), y uar

Pronostico
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de Tiempo y Costo,

Problemas y -

pendientes
Informe Evolucién General Jefe de Directores Semanal
Clientes del Proyecto Proyecto Usuarios
Informe de
Pruebas de Informe detallado de | Jefe de Directores

; . Semanal

la la Herramienta Proyecto Usuarios
Herramienta
Reunién . .

- Revisién, Estado, Jefe de Equipo de
Seguimiento Asuntos Proyecto Trabajo Semanal
del Proyecto
Informe de L .

Seguimiento Acta (_:ie_Reunlon de | Jefe de Equp de Semanal
. Seguimiento Proyecto Trabajo
de Equipo
Objetivos,
analisis y
Informe del .
. resultados, Jefe de Directores
Clerre del conclusiones, Proyecto Usuarios Una sola vez
proyecto

sugerencias, y/o

recomendaciones
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LISTA DE RIESGOS
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Cddigo |Caso Descripcion Fuente de
Informacidén
RO01 Un analisis incorrecto por parte del Jefe de Proyecto
Cambio del costo del de los costos que perjudique al patrocinador con Gerente del
proyecto gastos no previstos o especificados en el proyecto
documento.
R002 » ) Dentro del equipo del proyecto se generen Equipo del
/Adaptacion social . . )
discrepancias o malos entendidos entre ellos. proyecto
R003 Falta de Falta de compromiso en el trabajo con _
N i o o Equipo del
responsabilidad del [incumplimientos en sus actividades o entrega de .
. A e proyecto
grupo de trabajo informes a horas no especificadas
R004 Reestructuracién del |[Cambio emergente del negocio con probabilidades [Equipo del
modelo del negocio [de fracaso. proyecto
R0O05 o La separacion de algun integrante del grupo de _
Dejar inconcluso el ) ) ) i Equipo del
trabajo dejando inconcluso ciertas tareas
proyecto T _ proyecto
perjudicando el fin del proyecto.
R006 ) Que el Proyecto no esté listo para la fecha _
Entrega a destiempo Equipo del

del proyecto

establecida generando molestias o incomodidad por

parte del Sponsor.

proyecto
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IDENTIFICACION, ESTIMACION Y PRIORIZACION DE RIESGOS
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Cdédigo | Descripcion del Riesgo Causa Raiz Entregables Probabilidad Objetivos Estimacion de | Probabilidad por
Afectados afectados impacto Impacto
Un andlisis incorrecto Alcance i -
. Ti - -
Cambio del costo del por parte del Jefe de Proyecto 1empo
ROO1 proyecto Proyecto de los Completo 0.45 Costo 0.2 0.15
costos. Calidad 0.2 0.15
Total Probabilidad por Impacto 0.30
Alcance 0.11 0.14
Dentro del equipo del Tiempo 0.12 0.13
. _ proyecto se generen
R002 Adaptacion social _ _ Proyecto 0.2 Costo - -
discrepancias o malos Completo '
entendidos entre ellos. Calidad 0.10 0.13
Total Probabilidad por Impacto 0.40
Falta de _ Alcance - -
- Falta de compromiso Tiempo 0.12 0.19
R003 responsabilidad del | traba groyelctto 0.3 Costo ) -
en el trabajo. ompleto .
grupo de trabajo ! P Calidad 0.15 0.17
Total Probabilidad por Impacto 0.36
) Alcance 0.09 0.1
y Cambio emergente del
Reestructuracion del ) -
R004 negocio con Proyecto 0.2 Tiempo 0.12 01
delo del _ probabilidades de Completo Costo - -
modelo del negocio i
9 fracaso. Calidad 0.12 0.1
Total Probabilidad por Impacto 0.3
R005 0.10 Alcance | - -
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Deiar | | | La separacion de Tiempo 0.06 0.06
ejar inconcluso e o Provecto Costo - -
proyecto algun mtegrante'del Con¥p|eto Calidad 005 005
grupo de trabajo. Total Probabilidad por Impacto 0.11
Que el Proyecto no Acta de Alcance _ _
Entrega a destiempo _ o Tiempo 0.3 0.25
RO06 esté listo para la fecha constitucion 0.65 Costo ; :
del proyecto ) (estimacion de .
establecida. tiempos) Calidad 0.3 0.35
Total Probabilidad por Impacto 0.6
VALOR VALOR
PROBABILIDAD NUMERICO IMPACTO NUMERICO
Poco Probable 0.10 Muy bajo 0.10
Probable 0.30 Moderado 0.20
Muy Probable 0.50 Alto 0.40
Caso Certero 0.70 Muy Alto 0.80
Tipo de Riesgo Probabilidad por Impacto
Muy bajo Menor a 0.10
Moderado Menor a 0.20
Alto Menor a 0.40
Muy Alto Mayor a 0.80
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DOCUMENTOS DE ANALISIS DE RIESGOS DE AMENAZAS

~ CONTROLDEVERSIONES

Versién | Hecha por Re\gg?da Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcién RENE) SEEITE

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez

Gerente General

Patrocinador

Fernandez
Cdédigo Riesgo Amenaza/Oportunidad Causa Raiz
R0O0O1 Cambio del costo del Efectuar un analisis
Amenaza profundo en los costos y
proyecto . )
proveer contingencias
R0O02 y _ Establecer un ambiente
Adaptacién social Amenaza célido para el trabajo en
equipo
R0O03 Falta de Establecer incentivos
. para los trabajadores que
responsabilidad del Amenaza cumplan con su labor.
grupo de trabajo
R004 Reestructuracion del Establecer los procesos
, Amenaza bien estructurados vy
modelo del negocio
robustos.
R0O05 Dejar inconcluso el Contar con un equipo de
Amenaza trabajo de confianza.
proyecto
R0O06 Entrega a destiempo Andlisis  correcto  del
Amenaza tiempo de desarrollo de
del proyecto -,
las actividades.
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ANEXO DEL PROYECTO N° 28
INFRAESTRUCTURA, HERRAMIENTAS EQUIPOS

CONTROL DE VERSIONES

Version | Hecha por | Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcién Rama ejecutiva

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez Gerente General .
Patrocinador

Fernandez
ACTIVIDAD Duracion
1. Iniciacion 10 Dias
1.1. Acta de Constitucion del Proyecto 5 Dias
1.2. Presentacion de Lanzamiento de Proyecto | 3 Dias
1.3. lIdentificacion de los interesados 2 Dias
2. Planificacion 80 Dias
2.1. Plan de gestion del proyecto 13 Dias
2.2. Plan de gestion de tiempo 9 Dias
2.3. Plan de gestidn de costos 10 Dias
2.4. Plan de gestion de calidad 8 Dias
2.5. Plan de gestion de comunicacion 15 Dias
2.6. Plan de gestion de riesgos 14 Dias
2.7. Plan de gestion de adquisiciones 11 Dias
3. Ejecucién 11 Dias
3.1 Capacitacién del equipo 7 Dias
3.2. Acta de reunién de equipo 2 Dias
3.3. Acta de aprobacion de entregables 2 Dias
4. Control y Seguimiento 16 Dias
4.1, Informe de Control 4 Dias
4.2, Informe de incidentes 5 Dias
4.3. Solicitud de reparacion 3 Dias
4.4, Recepcion de entregables de control 4 Dias
5. Cierre 8 Dias
5.1. Acta de Cierre 5 Dias
5.2. Certificado de conformidad 3 Dias
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PLAN DE LA GESTION DE LAS ADQUISICIONES

~ CONTROLDEVERSIONES
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Versién chc:)r:a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcién RENE) SEEITE

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez

Gerente General

Patrocinador

Fernandez
Producto o Fase del Formade Proveedores Responsable
servicio a Proyecto Contacto con de la compra
adquirir Proveedor
Desktops Planificacién Personal Compusotck Gerente del
Proyecto
Telefénicamente
Software mévil | Ejecucion Personal (via MSP MOVILE Gerente del
Skype) Proyecto
Portal web Ejecucion Personal (via MSP MOVILE Gerente del
Skype) Proyecto
Software de Ejecucion Correo IBM Gerente del
modelado Proyecto
Dispositivos Ejecucion Personal Claro, Movistar, | Gerente del
moviles Bitel, Entel Proyecto
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ANEXO DEL PROYECTO N° 30
PLAN DE LA GESTION DE LA CALIDAD

~ CONTROLDEVERSIONES

Versién Hgg?a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufoz
. Rama ejecutiva
Nombre Cargo Funcion ) € .
(Vicepresidencia)
Hugo Julian Méndez Gerente .
. Patrocinador
Fernandez General

Politica de Calidad de Proyecto

El proyecto de sistema movil debe cumplir con los estandares de calidad de tiempo
y costo planificados y cumplir con los estandares de calidad de procesos de la
empresa Purimetro E.l.R.L.

Linea Base de Calidad de Proyecto

Retorno de Inversion | Medicion por tiempo, costo y calidad

Plan de Mejora de Procesos
Para la mejora de los procesos se tendra que cumplir los siguientes pasos como

base:
e Identificacion del Proceso.

e Determinar delimitaciones del proceso.

¢ Identificar entradas y salidas del proceso.

e Analisis de la informacién recolectada.

¢ Aplicar acciones de redisefio

e Aplicar seguimiento del redisefio

¢ Verificar si las acciones del redisefio son efectivas

e Realizar un proceso de feedback para mejora continua.

Roles

Rol: Gerente General Funciones:

Hugo Julian Méndez Fernandez Supervisar, revisar, aprobar, tomar
decisiones

Rol: Gerente de Proyecto Funciones:

Carlos Ojeda Mufioz Revisar el trabajo del equipo, revision y
aceptacion de entregables.

Rol: Grupo de Trabajo Funciones:
Cumplir con sus funciones delegadas
por el gerente de proyecto
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ANEXO DEL PROYECTO N° 31
IDENTIFICACION DE ESTANDARES Y METRICAS

Rama ejecutiva

Nombre Cargo AUMENET (Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez | Gerente

, Patrocinador
Fernandez General

Factor de Calidad

e Aprobacion por los interesados del proyecto

e Aprobacién del sponsor del proyecto

Definicién del Factor de Calidad

La definicion de calidad se vera definido por el desempefio del proyecto y del
producto en la empresay por la satisfaccion de cumplimiento de tiempo y costo
por parte del sponsor e interesados.

Definicion Operacional

e Operacidn por precesos
e Operacion por entradas (procesos)
e Operacion por salidas (procesos)

e Operacion por actividades

Resultado Esperado

El resultado esperado del proyecto es obtener entre un 90% a 95% de satisfaccion
por parte de los interesados y sponsor

Elementos

Sistema Movil: sistema orientado a la eficiente venta por rutas obteniendo las
ventas en tiempo real para poder generar reportes en el mismo tiempo,
seguimiento de las ventas efectuadas.
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DISENO DE FORMATOS DE ASEGURAMIENTO DE CALIDAD
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) ROL AL QUE ESTA PROCESO
ORIENTADO A: APLICADO CRITERIOS DIRIGIDO RELACIONADO
Proceso i ¢, Se ha realizado cambios en el organigrama Gerente del provecto Adecuar Plan de Gestion
de trabajo de los miembros del proyecto? proy de Proyecto
¢ Durante la ejecucion del proyecto hubo Adecuar Plan de Gestion
Entregable - . : Gerente del proyecto
cambios que afecten el trabajo del proyecto? de Proyecto
¢ Se presentd un cambio en el tiempo de Adecuar Plan de Gestion
Entregable - Gerente del proyecto
entrega del proyecto y producto? de Proyecto
¢ Se llevo a dar un cambio en el costo Adecuar Plan de Gestion
Entregable - " Gerente del proyecto
planificado y aprobado por el sponsor? de Proyecto
¢ Frente a los cambios efectuados en el Adecuar Plan de Gestion
Proceso - Gerente del proyecto
proyecto han afectado los resultados? de Proyecto
CHECK LIST DE ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD PARA LOS PROCESOS DE INGENIERIA
. ROL AL QUE ESTA PROCESO
ORIENTADO A: APLICADO CRITERIOS DIRIGIDO RELACIONADO
.Se ha_reallzado un analisis qle los Recoleccién de
Proceso - requerimientos base del usuario de la Gerente del proyecto : i
informacion
empresa?
Proceso ¢ Se pudo realizar reuniones con el personal e,
-, Identificacion de
- afectado por el proyecto para la recoleccion Gerente del proyecto o
e : requerimientos
de los requerimientos de alto nivel?
Proceso ¢, Se realizé la aceptacion por parte del Identificacién de
- : T e Gerente del proyecto L
usuario de los requerimientos percibidos? requerimientos
Proceso ¢ Se llevo a cabo la aprobacion de la gestion Identificacion de

del proyecto?

Gerente del proyecto

reqguerimientos
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Proceso

¢, Los objetivos estratégicos van alineados a
los resultados esperados del proyecto y
producto?

Gerente del proyecto

Identificacion de
requerimientos

CHECK LIST DE ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD PARA LOS PROCESOS DE GESTION DE METRICAS

ROL AL QUE ESTA

PROCESO

ORIENTADO A: APLICADO CRITERIOS DIRIGIDO RELACIONADO

i ¢.Se ha aplicado un proceso de monitoreo y o -
Proceso son realizados de forma independiente? Gerente del Proyecto Planificar Mediciones
Proceso - ¢Se recolecto [a informacion de forma Gerente del Proyecto Planificar Mediciones

prioritaria y de métricas?
Proceso ¢ Se realizé una medicion para personal, o i
financiero y satisfaccion (cliente) definido? | Ccrente del Proyecto Planificar Mediciones
Proceso i ¢Las métricas aplicadas son integrales al Gerente del Proyecto Planificar Mediciones
proyecto y producto?

Proceso ¢ Las métricas identificadas van de acuerdo y

- brindan soporte al proyecto de forma Gerente del Proyecto Planificar Mediciones

correcta?

Proceso ¢, Las métricas son usadas para medir

desempefio del equipo de trabajo y de
procesos?

Gerente del Proyecto

Planificar Mediciones
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ANEXO DEL PROYECTO N° 33

EJECUCION

~ CONTROLDEVERSIONES

Versién Hgg?a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcién RENE) SEEITE

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez
Ferndndez

Gerente General

Patrocinador

. Fecha de
Fecha comienzo P
S finalizacién Fases del proyecto
planificada o
planificada

Acta de Constitucion del proyecto
2-08-2014

Presentacion de lanzamiento del proyecto
03-08-2014

Identificacion de los interesados
07-08-2014

Plan de gestion del proyecto
10-09-2014

Organigrama del proyecto
15-09-2014 gang proy

Plan de Adquisiciones
26-09-2014

Definicién del alcance del producto
2-10-2014

Requerimientos
26-10-2014

Estructura de desglose de trabajo
5-11-2014

Organigrama del proyecto
20-11-2014 ganig proy

Entregables del proyecto
29-11-2014

Definicion de las actividades
5-12-2014

Hitos del proyecto
10-12-2014

Cuadro de responsabilidades de tareas
20-12-2014

Cronograma de actividades
5-01-2015

Linea Base
5-01-2015

Identificacion de los recursos
10-01-2015

Ejecucion
20-01-2015

Capacitacion del equipo interno
10-02-2015

Solicitud de cambio
25-02-2015

Lecciones aprendidas
10-03-2015

Plan de gestion para costos
26-03-2015
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Cuadro de costos

4-04-2015

Presupuestos
26-04-2015

Organizacion
4-05-2015

Matriz de asignacion de responsabilidades
16-05-2015

Identificacion de estandares y métricas
6-06-2015

Plan de gestién del personal
26-06-2015

Directorio de Stakeholders
6-07-2015

Plan de comunicaciones
23-07-2015

Lista de riesgos
14-08-2015

Planificacién de calidad
27-08-2015

Identificacion, estimacién y priorizacion
3-09-2015

Documento de andlisis de riesgos del proyecto
13-10-2015

Infraestructura, equipos, materiales y accesorios
19-10-2015

Informe de estado externo
26-10-2015

Acta de reunion de cierre
30-10-2015

Sincronizar
04-11-2015

Checklist etapa de definicién del proyecto
10-11-2015

Checklist etapa de analisis del proyecto de sistema del
16-11-2015 proyecto

Acta de reunién de equipo interno
29-11-2015

Acta de aprobacion de entregables
05-12-2015

Constancia de recepcion de entregables
15-12-2015

21-12-2015

Certificado de conformidad
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ANEXO DEL PROYECTO N° 34
CAPACITACION Y EVALUACION DE EQUIPOS

CONTROL DE VERSIONES

Versié | Hecha Revisada Aprobada Fecha Motivo
n por por por
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 | Proyecto de Investigacion
Mufioz
. Rama ejecutiva
Nombre Cargo Funcion (Vicepresidencia)
Hugo Julidn Méndez Gerente ,
p Patrocinador
Fernandez General
PLAN DE CAPACITACION PERSONAL TECNICO
SESION TEMA DURACION APROXIMADA
N1 Integracion del proyecto 4 horas.
N2 Alcance del proyecto 6 horas.
N3 Gestion de la Calidad 3 horas.
N4 Comunicaciones 2.5 horas.
N5 Riesgos del proyecto y herramientas 3 horas.
N6 Adquisiciones 1.5 horas.
N7 Sistema maovil MSP inventario abordo 7 horas — 8.5 horas
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ANEXO DEL PROYECTO N° 35
ACTA DE REUNION DE EQUIPO INTERNO

CONTROL DE VERSIONES

Version Hgg?a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz

Rama ejecutiva

Nombre Cargo Funcién (Vicepresidencia)
Hugo Julian Méndez Gerente General .
. Patrocinador
Fernadndez
ASISTENTES
persona cargo/area empresa
Nestor Huallpa Administrador Purimetro
Hugo Julian Méndez Gerente Purimetro
Personal de venta por ruta Ventas Purimetro
Documentacién
¢, Qué se debe leer previamente? responsable

Las personas involucradas con la
empresa por motivos de conocimiento
de la organizacién debe tener en
conocimiento de la misién y vision de la | Nestor Huallpa, Hugo Julian Méndez
organizacién asi mismo la empresa las
debe tener a la vista para la disposicion
de los trabajadores.

Entrega de documentos como formatos

Carlos Ojeda Mufoz
manuales anexos para con la empresa.

¢, Qué se debe presentar en la reunién? | responsable

Establecer metas de ventas tanto sea

por ruta o por local. Hugo Julian Méndez

Resultado de las ventas en el mes con

las metas establecidas Carlos Ojeda Mufioz

ACCIONES RESPONSABLE TIEMPO

Crear campafias de demostracion. Hugo Julian Méndez,
Nestor Huallpa
Creacion de campafias veterinarias para | Hugo Julian Méndez

3 horas.

. 4 horas.
granjas.
Analisis de los resultados de campafias Hugo Julian Méndez, 2 horas.
anteriores. Nestor Huallpa
Detalles de las campafias y organizacion. |Hugo Julian Méndez,
Delon Iparraguirre 3 horas.

Aguilar
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ACTA DE APROBACION DE ENTREGABLES
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Identificador del Descripcion del Fecha_ F'echa.\,de Fecha de real Responsable de .
E compromiso verificacion del -, Observaciones
ntregable Entregable de entrega entregable entrega aceptacion

1.1.1 Acta de Carlos Ojeda

Constitucion del Mufioz

proyecto

2-08-2014 - 02-06-2015 -

1.1.2 Presentacion de Carlos Ojeda

lanzamiento del 03-08-2014 _ 05-06-2015 Mufoz _

proyecto
1.2.3 Identificacion de Carlos Ojeda

los interesados 07-08-2014 . 15-06-2015 Mufioz .
1.2.1 Plan de gestion del Carlos Ojeda

proyecto 10-09-2014 - 17-06-2015 Mufioz -
1.2.2 Organigrama del Carlos Ojeda

proyecto 15-09-2014 - 17-06-2015 Mufioz -
1.2.3 Plan de Carlos Ojeda

Adquisiciones 26-09-2014 ) 22-06-2015 Mufioz -
211 Definicion del Carlos Ojeda

alcance del 2-10-2014 _ 26-06-2015 Mufoz _

producto
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2.1.2 Requerimientos Carlos Ojeda
Mufioz
26-10-2014 01-07-2015
2.1.3 Estructura de Carlos Ojeda
desglose de 5-11-2014 03-07-2015 | Mufoz
trabajo
214 Organigrama del Carlos Ojeda
proyecto 20-11-2014 07-07-2015 Mufioz
2.1.5 Entregables del Carlos Ojeda
proyecto 29-11-2014 09-07-2015 Mufioz
2.1.6 Definicién de las Carlos Ojeda
actividades 5-12-2014 14-07-2015 Mufioz
217 Hitos del proyecto Carlos Ojeda
10-12-2014 17-07-2015 MUfioz
2.1.8 Cuadro de Carlos Ojeda
responsabilidades 20-12-2014 21-07-2015 Mufioz
de tareas
2.19 Cronograma de Carlos Ojeda
actividades 5-01-2015 23-07-2015 Mufioz
2111 Linea Base Carlos Ojeda
5-01-2015 29-07-2015 Mufioz
2.1.1.2 Identificacion de Carlos Ojeda
|0S recursos 10-01-2015 03-08-2015 Mufioz
221 Ejecucion Carlos Ojeda
20-01-2015 10-08-2015 Mufioz
222 Capacitacion del Carlos Ojeda
10-02-2015 12-08-2015

equipo interno

Mufioz
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2.3.1 Solicitud de Carlos Ojeda
cambio 25-02-2015 17-08-2015 Mufioz
241 Lecciones Carlos Ojeda
aprendidas 10-03-2015 19-08-2015 Mufioz
3.1.1 Plan de gestion Carlos Ojeda
para costos Mufioz
26-03-2015 24-08-2015
3.1.2 Cuadro de costos Carlos Ojeda
4-04-2015 27-08-2015 Mufioz
3.1.3 Presupuestos Carlos Ojeda
Mufioz
26-04-2015 31-08-2015
3.1.4 Organizacion Carlos Ojeda
4-05-2015 02-09-2015 Mufioz
3.1.5 Matriz de Carlos Ojeda
asignacion de 16-05-2015 07-09-2015 | Mufioz
responsabilidades
3.1.6 Identificacion de Carlos Ojeda
estandares y 6-06-2015 11-09-2015 Mufioz
métricas
41.1 Plan de gestion del Carlos Ojeda
personal 26-06-2015 17-09-2015 Mufioz
41.2 Directorio de Carlos Ojeda
Stakeholders 6-07-2015 22-09-2015 Mufioz
4.1.3 Plan de Carlos Ojeda
comunicaciones 23-07-2015 25-09-2015 Mufioz
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41.4 Lista de riesgos Carlos Ojeda
14-08-2015 01-10-2015 Mufioz

4.1.5 Planificacién de Carlos Ojeda
calidad 27-08-2015 07-10-2015 Mufioz

4.1.6 Identificacion, Carlos Ojeda
estimacion y 3-09-2015 15-10-2015 | Mufioz
priorizacién

41.7 Documento de Carlos Ojeda
analisis de riesgos 13-10-2015 Mufioz
del proyecto

4.1.8 Infraestructura, Carlos Ojeda
equipos, Mufioz
materiales y 19-10-2015
accesorios

4.2.1 Informe de estado Carlos Ojeda
externo 26-10-2015 Mufioz

43.1 Acta de reunion de Carlos Ojeda
cierre 30-10-2015 Mufioz

5.0 Sincronizar Carlos Ojeda

04-11-2015 Mufioz

5.11.1 Checklist etapa de Carlos Ojeda
definicion del 10-11-2015 Mufioz
proyecto

5.1.1.4 Checklist etapa de Carlos Ojeda
analisis del Mufioz
proyecto de
sistema del 16-11-2015

proyecto
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5.2.1 Acta de reunion de Carlos Ojeda
equipo interno 29-11-2015 Mufioz

5.2.2 Acta de aprobacion Carlos Ojeda
de entregables 05-12-2015 Mufioz

5.3.1 Constancia de Carlos Ojeda
recepcion de 15-12-2015 Mufioz
entregables

54.1 Certificado de Carlos Ojeda

21-12-2015

conformidad

Mufoz
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ANEXO DEL PROYECTO Ne° 37
INFORME DEL ESTADO EXTREMO

CONTROL DE VERSIONES

Versién H;g?a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz

NOMBRE DEL CLIENTE O SPONSOR

Hugo Julidn Méndez Fernandez

DECLARACION DE LA ACEPTACION FORMAL

Por la presente se deja constancia que el Proyecto a cargo de la empresa ejecutora ha sido aceptado y
aprobado por la Empresa Purimetro siendo culminada exitosamente. El proyecto comprendia la entrega
de los siguientes entregables:

1.0 Iniciacion

1.1 Iniciacion.
1.2 Plan de Proyecto.
1.3 Reunioén de Coordinacion semanal
2.0 Planificacion.
2.1 Modelo del Negocio Actual y Esperado
2.2 Estimaciones para el Proyecto.
3.0 Ejecucion
3.1 Analisis sobre el Proyecto.
3.2 Preparar el ambiente de seleccion de la implementacion.
3.3. Implementacion de la Herramienta.
4.0 Control.
4.0 Pruebas Funcionales.
4.1 Pruebas de Comunicaciones
5.0 Cierre.
5.0. Lecciones aprendidas

5.1. Acta de reunién de cierre
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ANEXO DEL PROYECTO N° 38
SOLICITUD DE CAMBIO

CONTROL DE VERSIONES

Version Hgg?a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcion RENNE G

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez Gerente General

p Patrocinador
Fernandez

TIPO DE CAMBIO REQUERIDO
ACCION CORRECTIVA REPARCION POR DEFECTO
CAMBIO E EL PLAN DE PROYECTO

ACCION PREVENTIVA

DEFINICION DEL PROBLEMA O SITUACION ACTUAL:

A pesar de la aplicacion del plan de respuesta a riesgos, se tuvieron impases con la correcta gestion de

los procesos control en la Empresa Purimetro.

DESCRIPCION DETALLADA DEL CAMBIO SOLICITADO

El cambio solicitado implica la modificacién del cronograma, respecto al entregable de la implementacién
del sistema de control de érdenes de trabajo no se ha ejecutado conforme al cronograma.

RAZON POR LA QUE SE SOLICITA EL CAMBIO

Al ser la comunicacion y coordinacion con los interesados, una responsabilidad de la empresa Purimetro,
y habiendo dado el impase del retraso incontrolado por parte de empresa elegida, se estaria

incumpliendo con el entregable.

EFECTOS EN EL PROYECTO

EN EL CORTO PLAZO EN EL LARGO PLAZO
- Asegurar que el listado de riesgos se encuentre actualizado, para

asi ejecutar el plan de contingencia de acuerdo a los resultados

obtenidos a lo largo del proyecto
EFECTOS EN OTROS PROYECTOS, PROGRAMAS, PORTAFOLIOS U OPERACIONES

Ninguno.

EFECTOS EXTRA EMPRESARIALES EN CLIENTES, MERCADOS, PROVEEDORES, GOBIERNO,

ETC.
El cliente requiere que el plazo de entrega del sistema en funcionamiento, no se genere un retraso a

pesar de lo programado en la entrega del cronograma de actividades.
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CONSTANCIA DE RECEPCION DE ENTREGABLE

CONTROL DE VERSIONES
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Version Hggrr\a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcion RENE G

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez

Gerente General

Patrocinador

Fernandez
RECEPCION DE ENTREGABLE

ENTREGABLE RECEPCION COMENTARIO

Acta de Constitucion del El entregable se ha No hay comentario.

proyecto entregado.

Presentacion de El entregable se ha No hay comentario.

lanzamiento del proyecto entregado.

Identificacion de los El entregable se ha No hay comentario.

interesados entregado.

Plan de gestion del proyecto | El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Organigrama del proyecto El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Plan de Adquisiciones El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Definicién del alcance del El entregable se ha No hay comentario.

producto entregado.

Requerimientos El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Estructura de desglose de El entregable se ha No hay comentario.

trabajo entregado.

Organigrama del proyecto El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Entregables del proyecto El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Definicion de las actividades | El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Hitos del proyecto El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Cuadro de El entregable se ha No hay comentario.

responsabilidades de tareas | entregado.

Cronograma de actividades | El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Linea Base El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Identificacion de los El entregable se ha No hay comentario.

recursos entregado.

Ejecucion El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Capacitacion del equipo
interno

El entregable se ha
entregado.

No hay comentario.
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Solicitud de cambio

El entregable se ha

No hay comentario.

entregado.

Lecciones aprendidas El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Plan de Gestion para El entregable se ha No hay comentario.

Costos entregado.

Cuadro de costos El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Presupuestos El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Organizacion El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Matriz de asignacién de El entregable se ha No hay comentario.

responsabilidades entregado.

Identificacion de estandares | El entregable se ha No hay comentario.

y métricas entregado.

Plan de Gestién del El entregable se ha No hay comentario.

Personal entregado.

Directorio de Stakeholders El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Plan de Comunicaciones El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Lista de riesgos El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Planificacién de calidad El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Identificacion, estimaciény | El entregable se ha No hay comentario.

priorizacién entregado.

Documento de andlisis de El entregable se ha No hay comentario.

riesgos del proyecto entregado.

Infraestructura, equipos, El entregable se ha No hay comentario.

materiales y accesorios entregado.

Informe de estado externo El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Acta de reunion de cierre El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Sincronizar El entregable se ha No hay comentario.
entregado.

Checklist etapa de El entregable se ha No hay comentario.

definicién del proyecto entregado.

Checklist etapa de analisis El entregable se ha No hay comentario.

del proyecto de sistema del | entregado.

proyecto

Acta de reunioén de equipo

El entregable se ha

No hay comentario.

interno entregado.
Acta de aprobacion de El entregable se ha No hay comentario.
entregables entregado.
Constancia de recepcion de | El entregable se ha No hay comentario.
entregables entregado.

Certificado de conformidad

El entregable se ha
entregado.

El gerente aun no ha firmado.




ANEXO DEL PROYECTO N° 40

LECCIONES APRENDIDAS

~ CONTROLDEVERSIONES

Ve:]sm Hecha por | Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacién
Mufioz
Nombre Cargo Funcion RENE GEELIE

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez

Fernandez

Gerente General

Patrocinador

Nro. De Referencia Fecha Titulo Descr_lpcm_r] el [t LEeE Ly Aprer]dlda/
Situacion Recomendaciones
LC-01 20-05-2015 Metodologia ASAP Metodologia del proyecto Buscar Illbros y e-books para aPrender
mas sobre la metodologia.
LC-02 25-05-2015 MSP MSP es la herramienta de | Herramienta base para la distribucion
sistema movil de productos.
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ANEXO DEL PROYECTO N° 41

ACTA DE REUNION DE CIERRE

233

Entregable Aceptacion | Observaciones

(Si 0 No)
Acta de Constitucién del proyecto Si No hay comentario.
Presentacion de lanzamiento del Si No hay comentario.
proyecto
Identificacion de los interesados Si No hay comentario.
Plan de Gestion del Proyecto Si No hay comentario.
Organigrama del proyecto Si No hay comentario.
Plan de Adquisiciones Si No hay comentario.
Definicién del alcance del producto Si No hay comentario.
Requerimientos Si No hay comentario.
Estructura de desglose de trabajo Si No hay comentario.
Organigrama del proyecto Si No hay comentario.
Entregables del proyecto Si No hay comentario.
Definicién de las actividades Si No hay comentario.
Hitos del proyecto Si No hay comentario.
Cuadro de responsabilidades de tareas Si No hay comentario.
Cronograma de actividades Si No hay comentario.
Linea Base Si No hay comentario.
Identificacion de los recursos Si No hay comentario.
Ejecucion Si No hay comentario.
Capacitaciéon del equipo interno Si No hay comentario.
Solicitud de cambio Si No hay comentario.
Lecciones aprendidas Si No hay comentario.
Plan de Gestion para Costos Si No hay comentario.
Cuadro de costos Si No hay comentario.
Presupuestos Si No hay comentario.
Organizacién Si No hay comentario.
Matriz de asignacién de Si No hay comentario.
responsabilidades
Identificacion de estdndares y métricas Si No hay comentario.
Plan de Gestidn del Personal Si No hay comentario.
Directorio de Stakeholders Si No hay comentario.
Plan de Comunicaciones Si No hay comentario.
Lista de riesgos Si No hay comentario.
Planificacién de calidad Si No hay comentario.
Identificacion, estimacion y priorizacién Si No hay comentario.

Documento de analisis de riesgos del
proyecto

No hay comentario.

Infraestructura, equipos, materiales y
accesorios

No hay comentario.

Informe de estado externo

No hay comentario.

Acta de reunién de cierre

No hay comentario.

Sincronizar

No hay comentario.

Checklist etapa de definicion del
proyecto

No hay comentario.

Checklist etapa de analisis del proyecto
de sistema del proyecto

No hay comentario.

Acta de reunién de equipo interno

No hay comentario.

Acta de aprobacién de entregables

No hay comentario.

Constancia de recepcion de entregables

No hay comentario.

Certificado de conformidad

El gerente aln no ha firmado.
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MATRIZ DE INDICADORES CLAVES DE EXITO
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Objetivo General Objetivo Especifico Resultad o Esperado Indicadores Formula Instrumento
Redisefio del proceso de]|lIntegracion por parte del Eficiencia por EFICIENCIA = (Total horas
. parte del personal .
ventas por ruta para reducir|personal con el nuevo con el nuevo Trabajo — horas Encuesta
costos. proceso de ruta establecido trabajadas)*100%
proceso
L . Tiempo=[tiempo de
Definir rutas apropiada para la Reduccion de_ tiempo de Tiempo de distribucion con MSP /
o ; entrega mediante rutas . L Reportes
distribuciéon de la mercaderia. redeterminadas entrega tiempo de distribucion sin
P MSP]*100%
. : Manejo de ventas en Generar una _ :
Im,plgntar un sistema|Generar reportes en tiempo tiempo real para una 6ptima | mayor cantidad de R= (Cantidad de reportes Portal MSP
movil para lajreal para la toma del . o) ocia 4 las ventas del|reportes en tiempo| CON MSP/Cantidad de Mévil
administracion de las|decisiones en el local P P P reportes sin MSP)*100%

ventas por ruta en la

empresa
E.l.LR.L.

Purimetro

dia.

real

Aumentar las ventas del dia
por las ventas por ruta y las de

Generar un incremento
considerable en las ventas
durante el transcurso del

Ventas del dia

Total Ventas=Total ventas

Reportes de

. . local + Total ventas ruta ventas.
local. dia mediante reportes en
tiempo real
Satisfaccion por parte del NGmero de Numero de C.
Mejorar la calidad de atencion | cliente con la atencion al Clientes Satisfechos= (Total Encuesta,
al cliente por ruta cliente por el proceso de satisfechos clientes por dia — Clientes | Cuestionario

ruta

Atendido)*100%
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Cliente por Ruta

"] Atencion dﬂhnhg
o

_ Almacen
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DIAGRAMA TO-BE

Atencion l Clente | Cliente por Ruta

“Administrador de
. sistema

© Almacen
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PLAN DE GESTION DE LA CONFIGURACION

CONTROL DE VERSIONES
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Versién Hgg?a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcion RENNE G

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez
Ferndndez

Gerente General

Patrocinador

ROLES DE LA GESTION DE LA CONFIGURACION: RoLES QUE SE NECESITAN PARA OPERAR LA GESTION

DE LA CONFIGURACION.
NomsRre PERSONA
A RESPONSABILIDADES NIVELES DE AUTORIDAD
DEL RoL SIGNADA
JEFE DEL CARLOS SUPERVISAR EL FUNCIONAMIENTO DE LA GESTION TIENE TOTAL AUTORIDAD SOBRE EL
OJEDA DE LA CONFIGURACION. PROYECTO Y SUS FUNCIONES.
PROYECTO "
MuNoz
CARLOS ANALIZAR Y EJECUTAR TODAS LAS ACTIVIDADES AUTORIDAD PARA OPERAR LAS
ANALISTA OJEDA PROGRAMAS CON LAS ESTRATEGIAS DE GESTION. FUNCIONES ESTRATEGICAS DE
MuRNoz GESTION.
PLAN DE DOCUMENTACION: COMO SE ALMACENARAN Y RECUPERARAN LOS DOCUMENTOS Y OTROS
ARTEFACTOS DEL PROYECTO.
FORMATO
(E=ELECTR ACCESO DISPONIBILI RECUPERACION RETENCION
DOCUMENTOS . Z SEGURIDAD
P ONICO RAPIDO DAD AMPLIA DE DE
O ARTEFACTOS DE ACCESO . L
H=HARD NECESARIO NECESARIA INFORMACION | INFORMACION
COPY)
Lectura Durante el
Acta de . . A todos los ; . Acta de
o Disponible abierta sin Backup proyecto. o
constitucion Interesados g constitucion
modificar.
Lectura Backu Durante el
Plan del . . A todos los . . P Plan del
Disponible abierta sin proyecto.
Proyecto Interesados e Proyecto
modificar
Solicitud de . . A todos los Lectura sin Backup Durante el Solicitud de
. Disponible e )
Cambio Interesados modificar proyecto. Cambio

ITEMS DE CONFIGURACION (CI): OBJETOS DEL PROYECTO SOBRE LOS CUALES SE ESTABLECERAN Y
MANTENDRAN DESCRIPCIONES LINEA BASE DE LOS ATRIBUTOS FUNCIONALES Y FISICOS, CON EL FIN DE MANTENER

CONTROL DE LOS CAMBIOS QUE LOS AFECTAN.

FUENTE
, CATEGORIA P=PROYECT FORMATO 5
CODIGO DEL NOMBRE . CODIGO DEL
1=Fisico o (SOFTWARE
ITEM DE DEL ITEM ITEM DE
p 2=DOCUMEN | C=CONTRATI + OBSERVACIONE
CONFIGURACIO DE ; CONFIGURAC

TO STA VERSION + s )

N CONFIGURA ION
< 3=FORMATO | V=PROVEED | PLATAFORMA
CION
4=REGISTRO OR )
E=EMPRESA
Contrato
del Equipo . Firmado
1 quip Fisico Contrato 01 Y -
del aprobado.
Proyecto.
Informe Documento Firmado
7 ! X Proyecto 47 Y -
final. informe aprobado.
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ANEXO DEL PROYECTO N° 46
ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD

CONTROL DE VERSIONES

Versién Hgg?a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufioz
Nombre Cargo Funcion RENNE G

(Vicepresidencia)

Hugo Julian Méndez Gerente General

P Patrocinador
Fernandez

DATOS DEL ENTREGABLE INSPECCIONADO

FAse ENTREGABLE 2° NIVEL ENTREGABLE 3° NIVEL PAQUETE DE TRABAJO
EJECUCION ACTADE | REGLACION DEL
APROBACION DE DOCUMENTO DE
ENTREGABLES TRABAJO
ELABORADO POR

Carlos Ojeda Mufioz

DATOS DE LA INSPECCION

OBJETIVOS DE LA INSPECCION

- Verificar que el desarrollo del proyecto se esté desarrollando de manera estimada. De
encontrar algln error, se tomaran las medidas necesarias.

GRUPO DE INSPECCION

PERSONA ROL EN EL ROL DURANTE LA INSPECCION OBSERVACIONES
PROYECTO
Carlos Ojeda Mufioz GERENTE DEL SUPERVISOR -
PROYECTO
MobDo DE INSPECCION
METODO FECHA LUGAR OBSERVACIONES

Revision dreas de gestion
del PMBOK

RESULTADOS DE LA

INSPECCION

MEJORAS A REALIZAR

LISTA DE DEFECTOS A CORREGIR O

Empresa Purimetro

Los defectos encontrados
deben ser corregidos antes del
plazo.

Conforme

No conforme

RESPONSABLE

FECHA
REQUERID
A

OBSERVACIONES

No se ha encontrado ningln defecto.

Hugo Méndez

Todo conforme.
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ANEXO DEL PROYECTO N° 47
METRICAS Y EVALUACION DEL DESEMPENO

CONTROL DE VERSIONES

Versién Hgg?a Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo

Carlos
1.0 Ojeda 10/10/2014 Proyecto de Investigacion
Mufoz
Nombre Cargo Funcién R_ama ejt_acutlv_a
(Vicepresidencia)
Hugo Julidn Méndez Gerente :
. Patrocinador
Fernandez General

CUADRO DE METRICAS

(RELACIONES PrRopuCTO / INSUMO)

; TAMANO DE
TIPO DE DESCRIPCION RECURSOS P
ENTREGABLE Los METRICA | OBSERVACIONES
ENTREGABLE DEL TRABAJO EMPLEADOS
ENTREGABLES
Elaboracidn Disefiado de
Acta de . 2hr acuerdo a los
o, 1.2 del Acta de 4 paginas 2hs
Constitucidn o /P& formatos del
Constitucion g.
PMBOK
L Elaboracion Disefiado de
Identificacién y L,
L, de la gestion . 1hr acuerdo a los
gestion de 2.1 2 Paginas 1lhs ,
de /pag. formatos del
recursos .
adquisiciones PMBOK
Seguimiento de Preparar el Disefiado de
los procesos de control de . 2hr acuerdo a los
4.2 o 4 paginas 2hs
la empresa con seguimiento /pég. formatos del
el sistema del proyecto PMBOK
Disefiado de
Elaborar Acta 2 hr acuerdo a los
Acta de cierre 5.1 . 4 Paginas 2hs ,
de Cierre /pag. formatos del
PMBOK




