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RESUMEN

La competencia global de las empresas, en particular, de las quimicas agropecuarias,
cada vez es mas compleja, por lo que es necesario que los empresarios o directores
de las mismas se mantengan actualizados en la tecnologia y las técnicas de
procesamiento de la informacion que se desarrollan cada dia y que pueden ser
aplicados a sus negocios para hacer méas eficientes los procesos y poder ser
competitivas.

Actualmente las empresas u organizaciones requieren de soluciones rapidas y
eficientes para poder combatir sus problemas. En este contexto, los sistemas

adquieren gran importancia.

Los sistemas integrados de comercializacion son una herramienta Util para administrar
los pedidos e ingresos de una empresa.

Es imprescindible que se tenga un buen analisis para el desarrollo de este proyecto,
asi también como la buena toma de requerimientos, previniendo también los riesgos

que se podrian presentar.

Esta tesis presenta de forma detallada el desarrollo del SISTEMA INTEGRADO DE
COMERCIALIZACION PARA LA EMPRESA SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C,
como solucién al problema de la incapacidad de crecer en el mercado por la falta de
comunicacion y control de las ventas y cobranzas, logrando asi sincerar los ingresos y

agilizando los procesos internos.



ABSTRACT

Global competition of enterprises and, particularly, in agricultural chemical, is becoming
more complex, so is necessary for employers or managers to stay updated in
technology and techniques of information process that develops every day and that can
be applied to their businesses to streamline processes and for be more competitive.

Currently companies or organizations require fast and efficient systems in order to
combat their problems. In this context, the systems become very important.

Integrated marketing systems are a useful tool for managing orders and requests of a
company.

Is imperative to have a good analysis for the development of this project, as well as

good decision about requirements, also preventing risks that could income.

This thesis presents, in detail, the development of the integrated marketing system to
the company SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C, as a solution for the problem of the
inability to grow in the market by the lack of communication and control of sales and

collections, for achieving, sincerely, the requests and streamlining internal processes.



INTRODUCCION

La presente tesis busca una solucion al problema que se presenta en el proceso de
comercializacion de la empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C, el cual se
especifica en detalle en el contenido de la presente tesis.

El presente proyecto de tesis se describe en siete capitulos, en los cuales se
abordardn temas acerca de la estructura organizacional, el proceso de
comercializacion, asi como el desarrollo de la solucidon plasmada en el Sistema
Integrado de Comercializacién, bajo la guia del PMBOK para la gestién del proyecto
con la metodologia de RUP con la extensién de EUP para el seguimiento y control del

proyecto después de la implementacion.

Detallo la estructura de la presente tesis:

En el capitulo |, se presenta el andlisis de la organizacion, como son los fines de la
organizacion, analisis externo, analisis interno, andlisis estratégico, descripcién del
problema y resultados esperados, con la finalidad de entender a la empresa y a su

entorno de negocio.

En el capitulo 1l se desarrolla el marco tedrico de SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C
y del proyecto de Sistema Integrado de Comercializacion. En el marco te6rico del

Negocio, se retne informacion y conceptos en torno a los procesos a investigar; y a su
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vez en el marco tedrico del proyecto se realiza la gestion del proyecto (PMBOK — RUP
- EUP), donde se reune la informacion y conceptos en torno a la guia y metodologias o

conceptos a utilizar.

En el capitulo 11l se da inicio y se planifica el proyecto, dando inicio con el acta de
constitucion del proyecto, en la parte de planificacion se desarrolla y analiza el
alcance, tiempo, costo, calidad, recursos humanos, comunicaciones, riesgos,
adquisiciones y se gestiona a los interesados del proyecto de Sistema Integrado de
Comercializacién y se desarrolla el plan para la direccion del proyecto, de esta misma
manera se desarrolla la metodologia de ingenieria del proyecto y el soporte del
proyecto.

En el capitulo IV se desarrollan los documentos para la ejecucién, seguimiento y
control del proyecto de Sistema Integrado de Comercializacion, el cual comprende el
desarrollo de la solucién y su puesta en produccion en base a la metodologia RUP;
también se indican los procesos de monitoreo y control del proyecto en donde se

supervisa el avance del proyecto y se aplican acciones de ser necesarias.

En el capitulo V se desarrollan los documentos del cierre del proyecto, donde como

uno de los puntos se desarrolla el acta de aprobacién de entregables.

En el capitulo VI se evallan los resultados usando indicadores como medida de los

resultados.

En el capitulo VII se desarrollan las conclusiones y recomendaciones dadas para con

el proyecto de Sistema Integrado de Comercializacion.
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ANALISIS DE LA ORGANIZACION



Capitulo I: ANALISIS DE LA ORGANIZACION

1.1. Datos generales de la Empresa

1.1.1. Nombre de la Institucion

Raz6n Social:

SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C.
Nombre Comercial:

SEQUISAC

1.1.2. Rubro o Giro del Negocio

Empresa dedicada a la fabricacion de productos Plaguicidas y Otros
Productos Quimicos.

1.1.3. Breve Historia.

La empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C. SEQUISAC fundada
el 10/04/2000, con numero de RUC 20465658437. Esta dedicada al
sector de Fabricacién De Plaguicidas Y Otros Productos Quimicos.
Actualmente esta empresa es una sociedad andnima cerrada y tiene
como situacion activo.

La empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C. SEQUISAC registra
como domicilio legal cal. calle Santo Toribio #268 parad. San Martin
pan.Norte en lima / lima / san Martin de Porres, donde se encuentra la

fabrica central y realiza ventas en las diferentes provincias del Perq.

1.1.4. Organigrama actual



Gerencia
General

Secretaria

General M Auditoria

Gerencia
Administrativa

Gerencia de Gerencia
Operaciones Comercial

Sistemas

Produccién

Ventas Post. Venta

Compras

Contabilida
d

Controlde Atencion al

Cobranzas

Finanzas RR.HH Transporte |t Calidad cliente

Figura 1. Organigrama de la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C. Fuente de Segundo Emir

Quimicos S.A.C.

1.1.5. Descripcion de las Areas funcionales

a)

b)

d)

f)

Gerencia General
Responsable de la marcha administrativa de la entidad y de la
conduccion del planeamiento estratégico.

Gerencia Administrativa
Responsable de administrar y controlar las diferentes areas a
su cargo.

Gerencia de Operaciones

La Gerencia de Operaciones tiene como finalidad administrar
los procesos de la gestion de producciéon. La Gerencia de
Operaciones depende directamente de la Gerencia General

Gerencia Comercial
Responsable de llevar adelante las areas de ventas y post
venta. Es el nexo con la Gerencia General.

Area de Secretaria General

El 4rea de Secretaria General es el o6rgano de apoyo
encargado de programar, dirigir, ejecutar y coordinar el apoyo
administrativo a la Gerencia General, asi como dirigir,
supervisar y evaluar la gestion de las areas a su cargo en lo

relacionado a tramite documentario, archivos de SEQUISAC.

Area de Auditoria

Ordenar y realizar por si 0 en coordinaciéon con las unidades

administrativas de la Secretaria o con aquellas instancias




)

h)

j)

k)

4

externas de fiscalizacibn que se determine, las auditorias,
revisiones y visitas de inspeccibn que se requieran para
determinar si SEQUISAC, cumple con la normatividad,
programas y metas establecidos e informar los resultados a los
titulares de las &reas auditadas, ademas de proponer las
medidas preventivas y correctivas que apoyen el logro de sus

fines, aprovechar mejor los recursos que tiene asignados.
Area de Sistemas

El area de Sistemas es la encargada de brindar soporte a las
computadoras que cuenta la empresa, y apoyar los diferentes

proyectos de la Gerencia Administrativa y Gerencia General.
Area de Compras

El area de Compras, recibe todas las solicitudes de insumos,
enviadas por el area de Produccion, las cuales, una vez

aprobadas, se procedera a realizar las compras respectivas.
Area de Contabilidad

El area de Contabilidad se encarga de administrar los
impuestos y declaraciones que se deben realizar; asi como los
pagos correspondientes de los mismos. ElI éarea es

administrada por Victoria Garcia.
Area de Finanzas

El area de finanzas controla los ingresos y egresos de la
organizacion destinados a los diferentes proyectos de
produccién realizados por la organizacion; el area se encuentra
respaldada y dirigida por el gerente general Emil Garcia
Tuanamay la encargada de pagos Victoria Garcia.

Area de Recursos Humanos

El area de Recursos Humanos se encuentra administrada por
la Gerencia Administrativa quien define el personal adecuado
para los diferentes procesos que se realizan dentro de la
empresa. Esta area se encarga de las planillas y pagos

correspondientes a cada uno de ellos.
Area de Transporte

El area de transporte se encarga de recepcionar los productos

y la guia de remision, lo cual enviard al cliente correspondiente,



p)

adicionalmente solicitara pago al cliente, esto si el cliente ha

pedido pagar al recibir el producto.
Area de Produccion

El area de Produccion se encarga de elaborar los pedidos
solicitados por los clientes. Los pedidos mencionados son
registrados en una nota de pedido, la cual llega al area de
produccion. Estos productos elaborados pasan por un control
de calidad.

Bajo esta area se realizan las solicitudes de compras de
materiales e insumos correspondientes; dichas solicitudes son
enviadas al area de compras que es la encargada de realizar
las compras respectivas, esto con la autorizacion del area de
Finanzas, que es la encargada de verificar el presupuesto y

financiamiento de dichas compras.
Area de Ventas

El area de Ventas se encarga de recepcionar las llamadas de
los clientes y vendedores, con lo cual toma el pedido y realiza
una nota de pedido, la cual ser4 enviada al &rea de produccion
para la elaboracion del pedido, posteriormente finalizada la
elaboracion del producto, ventas se encargard de realizar la
guia de remisién para entregar al area de transporte y que el

pedido sea enviado al cliente correspondiente.
Area de Cobranzas

El 4rea de Cobranzas se encarga del cobro de la venta
realizada en el plazo solicitado. Los cobros se realizan por
visita al cliente o el cliente paga directamente a la cuenta de la
empresa, seguidamente llama a la empresa informando del
pago realizado. Actualmente los clientes pueden realizar el
pago antes o después de generar su pedido. Este control de
cobranzas lo llevan manualmente ya que el vendedor registra

la cobranza a realizar por visita al cliente.
Atencion al cliente

El 4rea de atencion al cliente se encarga de recepcionar las
llamadas provenientes de los clientes, hay que recalcar que
actualmente SEQUISAC cuenta con dos tipos de recepcion de

llamadas, una proveniente de los clientes y otra proveniente de
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los vendedores, los cuales llaman para hacer sus pedidos, en
esta area solo consideraremos las llamadas de los clientes,
para que el cliente llame directamente a realizar su pedido
tiene que haber abonado a la cuenta de la empresa el monto
de su pedido, esto generalmente sucede con los clientes

fidelizados.
q) Area de Post Venta

El &rea de Post Venta se encarga de recibir cualquier reclamo
del cliente, en caso el producto entregado no cuente con la

calidad requerida.

1.1.6. Descripcion general del proceso de negocio.

/ Vendedor .

En

Gestonde | ,

Ventas \ /

o //

\ ~ | 5 | Ciclo da 2 | d k
\ ~ Post /' Fabricacién n

\ . N kit [ yvenasde | Gestion de

\, NG Prod Produccion

\\ \\\ \\\ Qujmif,os \\\-. Comprador
\ N ; . N
\\ N\ e o 3 | N
\ \\ Gestion de Distribucion \
\ S Cobranzas 4 \
\ \ " :
\\\ \\\ 3 / /
\\ \\b—// L
Y ol
et Aprobador

Transportista

Figura 2. Procesos de la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C. Fuente de Elaboracion Propia.

El proceso de negocio de la empresa SEQUISAC se desarrolla empezando por el
vendedor, quien registra la venta, es él el que tiene un trato directo con el cliente
ubicado en las distintas provincias del Pera, una vez que el vendedor anota el pedido
del cliente en un cuaderno, procede a llamar a la central de ventas ubicada en Lima,
en la cual el administrador(es) se encargardn de tomar los pedidos dictados por el
vendedor y registrarlo en excel, generando asi la Nota de Pedido, la cual sera enviada
al area de produccién, donde el operador se encargara de preparar o elaborar el
producto, seguidamente este ser4 empaquetado y enviado al &rea de transporte donde
el transportista llevara el producto hacia el cliente, en caso hubiera reclamos, el area
de post venta se encargara de su atencion.



1.2. Fines de la Organizacion

1.2.1.

La empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C, con RUC:
20465658437, Tiene como domicilio fiscal en Cal. Santo Toribio Nro.
268 - San Martin de Porres - Lima, tiene como actividad econémica
Principal - CllU 24217 — Fabricacion y de Plaguicidas y otros Productos
Quimicos, tiene como fecha de inicio de actividades el 10 / Abril /
2000, desde el inicio de las actividades de la empresa hasta la fecha no

cuentan ni han contado con un sistema automatizado.

Representantes Legales de la organizacion:

> Gerente: Emil Garcia Tuanama

> Sub-Gerente: Victoria Margarita Garcia Tejada

Vision

Para el 2017 ser una empresa reconocida, renombrada y demandante
en el sector agronomo enfocada al desarrollo y posicionamiento de
nuestros productos de gran calidad aplicando un proceso eficiente y
eficaz con el respaldo del personal responsable y capacitado, fruto de
los beneficios econdémicos obtenidos gracias al contacto con los

clientes, tanto del mercado regional, nacional e internacional.

1.2.2. Misién

Somos una empresa dedicada a la produccion, distribuciéon vy
comercializacion de productos Plaguicidas Y Otros Productos Quimicos
gue cuenten con la calidad que nuestros exigentes clientes demandan

para el desarrollo de sus cultivos.

1.2.3. Valores

- Disciplina

Quizéa este sea de los valores empresariales mas dificiles de encontrar,
la disciplina suele ser una carta de presentacion; ser disciplinado en los
negocios significa cosas esenciales como la puntualidad, seguir un plan

trazado a conciencia, ponerse objetivos y luchar hasta alcanzarlos,



separar las cosas personales de los de la empresa, respetar los
recursos del negocio como tal, y en general, tener la conviccién de
terminar y no dejar a medias las cosas que sean importantes para la

propia formacion de un proyecto exitoso.

- Autocritica

Este es un valor sumamente importante debido a que en muchas
ocasiones, el empresario pierde el piso y considera o da por hecho que
todas las acciones que toma dentro de su negocio son las mas
correctas; ser autocritico es aceptar que como seres humanos
tendemos a errar y que dichos errores representan la adquisicion de
experiencias y conocimientos que seran esenciales para evolucionar

COMo empresarios y como personas.

- Pro actividad

Esta es una clara caracteristica de los empresarios de éxito, ser
proactivo significa tomar accién sobre las oportunidades que se nos
presentan a diario; prever, intuir, y actuar de manera positiva sobre
todos los problemas que puedan ocurrir en el negocio, uno debe ser
capaz de reaccionar instantaneamente y de forma eficaz, en todas o en

casi todas las situaciones que puedan surgir.

- Perseverancia

La perseverancia en un empresario significa logros, quien esté
dispuesto a tener negocios productivos, necesariamente requiere de
levantarse y luchar todos los dias en contra de las adversidades y de
los problemas que se puedan presentar, esto aunado a una motivacion
empresarial a toda prueba; Darse por vencido o tener pensamientos
negativos suelen ser factores que pueden inundar la mente del
empresario todos los dias, habrd que luchar incesantemente contra

estos pensamientos para no dejarse vencer.

- Disponibilidad al Cambio

Llevar a cabo las ideas de negocios requiere de mucho temple, y sobre
todo tener por entendido que habra la necesidad siempre de estar
dispuesto al cambio, cuando las cosas no salen como se planean se
requiere de pequefios o grandes ajustes que haran que nuestro camino

tome un nuevo rumbo; habrd que estar con la disponibilidad y la



capacidad de entender que las cosas no siempre salen como las

previmos.

- Responsabilidad

Cuando se inicia un negocio se adquieren un sinndmero de
responsabilidades, tanto de indole personal como de indole social; el
concepto de la responsabilidad es entender que se deben respetar una
serie de lineamientos y reglas, ademas de contribuir en el crecimiento y
la armonia del entorno en el que nos desenvolvemos y con las

personas que interactuamos.

- Aprendizaje

Un buen empresario tiene claro que todos los dias se aprende algo,
ademas de tener la motivaciébn empresarial, algo muy importante es el
tener claro que la preparacion mediante el aprendizaje de todas las
técnicas y recursos necesarios para el buen manejo de un negocio, son
esenciales para la gente de negocios de hoy. Para poder evolucionar
con nuestras ideas de negocios se requiere de aprender cosas que no
sabemos y en el mundo empresarial actual, el que no evoluciona esta
destinado a la desaparicion, por lo que solo queda prepararse y

aprender cosas nuevas cada dia.

1.2.4.  Objetivos Estratégicos

- Incrementar el volumen de ventas de nuestros productos lideres. (*)
- Incrementar la aceptacion en el mercado. (*)

- Mantener la calidad de nuestros productos.

- Incrementar la utilizacion de terrenos agricolas.
- Incrementar la utilizacién de insumos propios.

- Reducir los costos de insumos importados.

- Implementar nuevos proyectos. (*)

- Mantener los altos niveles de produccién.

- Incrementar los ingresos de las ventas. (*)

- Reducir la dependencia de insumos importados.
- Implementar proyectos de cultivo.

- Reducir los Costos de Capital ajeno.

- Implementar nuevas tecnologias. (*)

- Incrementar la competitividad de la empresa en el mercado. (*)



Incrementar la satisfaccion de los clientes. (*)

Incrementar el nivel competitivo del personal. (*)

Incrementar las capacidades del personal.

Responder de manera eficiente las demandas de productos. (*)
Incrementar el conocimiento transversal.

Incrementar el nimero de innovaciones de productos.
Incrementar la retencion de los clientes. (*)

Mantener la buena infraestructura de fabricacion y distribucion.
Mantener los Niveles de produccion.

Realizar Inversiones con capital propio.

Reducir el endeudamiento de crédito.

Incrementar el seguimiento y control de las ventas y cobranzas. (*)

Incrementar la oportunidad de ventas. (*)

(*) Objetivos de Impacto.
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Gerencia
General
(Emil Garcia
Tuanama)
S t i . .
B Auditoria
General
I A
Gerencia Gerencia de Gerencia
Administrativa Operaciones Comercial
I (Victoria Margarita
i Produccion Garcia Tejada)
M Sistemas
Ventas
' : . . ' (Lul\i/T En[i%e Post. Venta
Controlde orales
Compras Contabilidad Finanzas RR.HH Transporte Calidad Camacho)
Ater_mon el Cobranzas
cliente

Figura 4. Unidades Estratégicas de Negocio de Impacto. Fuente de Segundo Emir Quimicos S.A.C.

Las Unidades Estratégicas que son primordiales porque ayudaran a

cumplir los objetivos estratégicos de la empresa para generar valor

agregado y a las cuales se debe brindar soluciones, son las siguientes:

- Gerencia General.

- Gerencia Comercial.

- Gerencia Administrativa.
o Transporte.

- Ventas.
o Atencién al Cliente.
o Cobranzas.

- Post Venta.

1.3. Andlisis Externo

1.3.1. Andlisis del entorno general
A. Factores econémicos

- Crecimiento de la economia.

Es el aumento del Producto Interior Bruto (PIB) y de la renta

per capita de un pais o, lo que es lo mismo, un aumento en

la produccion de bienes y servicios de dicho pais.

- Tasa de inflacion.

Es el aumento general de los precios del mercado.

- Tasade interés.
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Precio que se paga por el uso del dinero. Suele expresarse
en términos porcentuales y referirse a un periodo de un afo.
Balanza comercial.

El saldo de la misma es la diferencia entre exportaciones e
importaciones. Es la diferencia entre los bienes que un pais

vende al exterior y los que compra a otros paises.

B. Factores Tecnolégicos

Nivel de obsolescencia.

La obsolescencia es la cualidad de obsoleto de un objeto, la
cual surgira a partir no de su mal funcionamiento sino porque
su utilidad se ha vuelto insuficiente o superada por otro
objeto que de alguna manera lo reemplaza.

Intensidad tecnolégica.

La intensidad tecnoldgica se define como una consecuencia
de la importancia que presentan ciertos productos de alta
tecnologia dentro de la funciébn de produccién de las
empresas.

Politicas de apoyo.

Politicas que se definen en apoyo a la tecnologia.

Sefial Mévil e internet

Es necesario evaluar si las provincias donde SEQUISAC
realiza las ventas se cuenta 0 no con sefal telefénica e
internet.

Modelos de celulares desfasados en los cuales se dificulte el

uso del sistema.

C. Factores Politicos

Estabilidad politica y social.

La estabilidad social, depende en gran medida de la
poblacion y de las acciones gubernamentales. Es importante
la estabilidad politica que enfrente el pais; si no existe o hay
incertidumbre, los inversionistas prefieren irse con su capital
y no invertir hasta que mejore la situacion.

Politica gubernamental.

Son las acciones que un gobierno emprende para resolver
las necesidades de la poblacion.

Legalidad aplicable.
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Rige todas las actuaciones de las Administraciones publicas
sometiéndolas a la ley y al Derecho.

Fiscalidad empresarial.

Tiene por objeto la parte general y especial de Derecho

tributario.

D. Factores Sociales

Demografia y su evolucion.

Hace referencia a las poblaciones humanas, de su
dimensién, estructura, evolucion (aumento de la tasa de
natalidad) y caracteristicas generales.

Grupos de presion.

Cuando a un grupo de interés no bastandole con incidir en
las decisiones politicas mediante actividades, busca el logro
de sus intereses influyendo en la toma de decisiones de las
masas para colocarlas a su favor.

Conciencia ecologica.

Tener conciencia ecologica es entender que somos
dependientes de la naturaleza y responsables por su estado
de conservacion. Ignorar esta verdad equivale a
autodestruirnos, porque al degradar el medio ambiente
estamos empeorando nuestra calidad de vida y poniendo en
peligro el futuro de nuestros descendientes.

Consideracion social del trabajo.

Se configura a partir de las necesidades y demandas
sociales concretas en un contexto y tiempo sociocultural
determinado y partiendo de las condicionantes histéricas se

ubica en una posicién de intermediario.

E. Factores Demogréficos

Ubicacién geogréfica.

En el Perl existen distintas provincias con dificultades
tecnolégicas por su ubicacién geografica, es por eso que se
tiene que evaluar previamente si es posible, dentro de las
provincias donde SEQUISAC realiza las ventas, las
utilizaciones de herramientas tecnoldgicas.

Nivel socioeconémico.
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Es una medida total econdmica y sociolégica combinada de
la preparacion laboral de una persona y de la posicion
econdmica y social individual o familiar en relacion a otras

personas, basada en sus ingresos, educacion, y empleo.

1.3.2. Andlisis del entorno competitivo
Descrito con mas detalle en punto 1.5.

1.3.3.  Andlisis de la posicion competitiva — Factores claves de éxito
Descrito con mas detalle en punto 1.5.

1.4. Andlisis Interno

1.4.1. Recursos y Capacidades

A. Recursos Tangibles
- Personal.
- Computadoras.
- Mobviles (Gama media).

- Equipos.

B. Recursos Intangibles
- Plan estratégico.
- Marca registrada.
- Imagen institucional.
- Relaciones con bancos e instituciones.
- Cultura Organizacional.
- Politicas Internas.

C. Capacidades Organizadas

A continuacion cito las politicas de la empresa orientadas a los

objetivos estratégicos que impactaré:
1. Politicas Generales

Politica n.° 8: Al momento de realizar un pedido se respetaran
los precios de los ARTICULOS, a EXCEPCION de que algin
precio est¢ MAL CALCULADO por nuestro personal, y esta
variacion sea MAYOR al 10% del precio REAL del producto. En
ese caso nos pondremos en contacto con nuestro CLIENTE para
brindarle una solucién adecuada para ambas partes.
Orientada a los siguientes objetivos estratégicos:

v'Incrementar la retencion de los clientes.

v Incrementar la satisfaccion de los clientes.

v"Incrementar la competitividad de la empresa en el

mercado.
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v"Incrementar la aceptacion en el mercado.

Politica n.° 9: De haber un problema que requiera un
considerable intervalo de tiempo, nuestro personal de
ATENCION A CLIENTES se pondra en contacto con nuestro
CLIENTE en un plazo MAXIMO de 7 DIAS HABILES, segun sea
el caso.
Orientada a los siguientes objetivos estratégicos:
v Incrementar la retencion de los clientes.
v Incrementar la satisfaccion de los clientes.

Politica n.° 10: Los precios son en soles, en caso el cliente desee
pagar en dolares, seran convertidos en Moneda Nacional al tipo
de cambio del dia.
Orientada a los siguientes objetivos estratégicos:
v"Incrementar la aceptacion en el mercado.

Politicas de Calidad

Politica n.° 15: En SEQUISAC la calidad es un imperativo ético;
por ello estamos comprometidos con la mejora continua de
nuestros procesos internos. Asimismo, fomentamos la seguridad
y salud de las personas dentro de nuestra comunidad educativa,
en un marco responsabilidad social.

Orientada a los siguientes objetivos estratégicos:
v"Incrementar la aceptacion en el mercado.
v"Incrementar la competitividad de la empresa en el

mercado.
v"Incrementar la satisfaccion de los clientes.
v Incrementar la oportunidad de ventas

Politicas del Sistema de Informacion

Politica n.° 17: La Gerencia promovera la inclusiéon de las TIC
para que faciliten la informacion adecuada para la toma de
decisiones.
Orientada a los siguientes objetivos estratégicos:
v Implementar nuevos proyectos.
v" Implementar nuevas tecnologias.

Politicas en el Disefio de los Productos

Politica n.° 18: SEQUISAC incentiva la produccion intelectual y
reconoce una participacion en la rentabilidad para el autor o
autores.
Orientada a los siguientes objetivos estratégicos:
v'Incrementar la oportunidad de ventas.
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5. Politicas de Posicionamiento

Politica N.° 19: SEQUISAC la creaciéon de un premio nacional
que reconozca los aportes de ciudadanos y/o instituciones que
contribuyan con soluciones creativas al bienestar de la
comunidad.
Orientada a los siguientes objetivos estratégicos:
v"Incrementar la aceptacion en el mercado.

Politica N.° 20: SEQUISAC reconocera la propiedad intelectual
conjunta a los miembros de nuestra comunidad empresarial que
hayan desarrollado productos originales, contribuyendo a
proteger la propiedad intelectual en condiciones favorables al
investigador, e impulsara la busqueda de inversionistas
auspiciadores para la produccién y comercializacion.
Orientada a los siguientes objetivos estratégicos:
v Incrementar el nivel competitivo del personal.

6. Politicas de Formulacién Presupuestal

Politica n.° 22: El presupuesto, como herramienta de gestion,
permitira que cualquier gasto o inversion esté en funcion de los
ingresos proyectados y, por ende, de la generacion de valor.
Orientada a los siguientes objetivos estratégicos:
v Incrementar el seguimiento y control de las ventas
y cobranzas

D. Andlisis de recursos y capacidades

Falta una herramienta tecnolégica para controlar los pedidos,
ventas y cobranzas realizadas.

- Pagos atrasados por parte de los clientes.

- Declaraciones a la SUNAT erroneas.

- Experiencia en ventas.

- Ineficiente resultado de ingresos.

- Re trabajos en el registro de pedido.

1.4.2. Andlisis de la cadena de valor

A. Actividades Estratégicas
- Planeacion y Gestion:
Definir mision, vision y objetivos estratégicos.
- Cumplimiento y monitoreo regulatorio:
Evaluar el logro de los objetivos estratégicos.

- Comunicaciones internas y Externas:
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Integrar las ventas mediante la comunicacion.

B. Actividades de Apoyo

- Infraestructura de la empresa:

Mantenimiento de la Infraestructura.

La empresa debera determinar, suministrar y
mantener las infraestructuras necesarias para lograr
la conformidad a los requisitos del producto,

incluyendo:

» Edificios, espacio de trabajo e instalaciones
» Servicios de soporte, como transporte o
comunicaciones.

Esto es bastante evidente y en parte surgira de la
planificacion de la empresa.
Mantenimiento de maquinas.
Es necesario contar con las maquinarias, utilizadas
para el proceso de produccion, en buen estado, esto

para prevenir percances o pérdidas.

- Recursos Humanos

Gestionar Recursos Humanos.
Se necesita gestionar al personal adecuado para
cada una de las labores dentro del proceso de

negocio de la empresa.

- Desarrollo Tecnol6gico

Gestion Tecnoldgica.
Se necesita gestionar la tecnologia requerida para la
ejecucion del proceso de produccién, dentro de esta

se considera los software y hardware requeridos.

- Abastecimiento

Abastecimiento de insumos
El 4rea de compras, se encargard de realizar las
compras de los insumos que el operador, encargado

de la produccion, solicite.

C. Actividades Primarias

- Logistica de entrada.
e Recibir Nota de Pedido.

e Definir Receta de Produccion.
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e Definir Recursos Humanos.
¢ Verificar Maquinas.
- Operaciones.
e Preparar producto.
e Control de Calidad de Producto
e Realizar sellado y etiquetado
e Envasar producto
e Revisar pedido y cantidades de Nota de pedido
- Logistica de Salida.
e Embalar Lote.
o Registrar Lotes.
e Transportar Lotes.
- Marketing y Ventas.
e Entregar Lotes.
e Entregar Factura.
- Post Venta.

e Atencién de quejas.

Procesos Estrategicos

Planeacion y Gestion Cumplimiento y Monitoreo Regulatorio Comunicaciones Internas y Externas

Detinir mision, vision y objetivos
estratégicos

Recibir
Notg de 3 pedidoy
pedido ) cantidade
s de

nir Receta b Control de Solide ; i

roduccion N Calidad de pedido
‘ Producto i = Registrar Entregar

Definir | [ Lotes factura
Recursos
Humanos

Arencion
de quejas

DEPM!J!Jdeuo:) K gpuap‘.}a

A-'—‘ﬁ,

) Realizar 1
Verificar N selado y RN Embalar
Lote

Figura 5. Cadena de Valor de Produccion de Plaguicidas. Fuente de Elaboracién Propia.



20

1.5. Andlisis Estratégico

1.5.1. Analisis FODA

A. Fortalezas

F1: Contar con buena infraestructura de fabricacion y
distribucion.

F2: Cuenta con un nivel de produccion (Plaguicidas Y Otros
Productos Quimicos) que permite liderar en el mercado.

F3: Liderazgo en el mercado de las regiones donde
ofrecemos nuestros productos.

F4: Innovacién de algunos productos

F5: Personal capacitado y especializado.

F6: Cuenta con gran cobertura en el mercado regional.

F7: Ofrecemos Productos que cumplen estandares de
calidad.

F8: Ofrecemos Precios competitivos.

B. Oportunidades

O1: Acceso a los mercados internacionales gracias a los

Tratados de Libre Comercio.

02: Expansién de ventas en el pais.

03: Posibilidad de implementar nuevos proyectos debido a la
biodiversidad del clima peruano.

O4: Amplia aceptacion de nuestros productos en el mercado.

O5: Incremento del consumo per capita de productos de

consumo masivo.

06: Posibilidad de Implementar tecnologia para el aumento

de la competitividad.

C. Debilidades

D1: La comunicacion con los clientes es todavia insuficientes
para dar cuenta de las mejoras y disponibilidad de los
servicios.

D2: Activos no productivos, que afectan la rentabilidad de la
empresa.

D3: Dependencia de los precios de insumos importados con
precios  muy variables en el mercado internacional.

D4: Altos costos de produccion.

D5: No cuentan con nuevas tecnologias.

D6: Baja oportunidad de Ventas.
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D7: Deficiente seguimiento y control del flujo de ventas.
D8: No se dispone de la informacion exacta de las ventas y
cobranzas.

D9: Incapacidad de segmentar a los clientes.

D. Amenazas

1.5.2.
Tabla 1
Matriz Foda
MATRIZ FODA

Al: Alza de precios globales de insumos agricolas.

A2: Aumento de la tasa de interés.

A3: Los cambios demogréficos y culturales altera los niveles
de la demanda.

A4: Aumento explosivo de la demanda por servicios de
calidad por parte del pablico usuario.

A5: Ingreso de competidores extranjeros al mercado
nacional.

A6: Vulnerabilidad a los precios.

Matriz FODA

F1: Contar con buena
infraestructura de
fabricacion y distribucion.
F2: Cuenta con un nivel
de produccion (Plaguicidas
Y Otros Productos
Quimicos) que permite
liderar en el mercado.

F3: Liderazgo en el
mercado de las regiones
donde ofrecemos nuestros
productos.

F4: Innovacién de algunos
productos

F5: Personal capacitado y
especializado.

F6: Cuenta con gran
cobertura en el mercado
regional.

F7: Ofrecemos

Productos que cumplen

D1: La comunicacion con
los clientes es todavia
insuficientes para dar
cuenta de las mejoras y
disponibilidad de los
servicios.
D2: Activos no
productivos, que afectan
la rentabilidad de la
empresa.
D3: Dependencia de los
precios de insumos
importados con precios
muy variables en
el mercado internacional.
D4: Altos costos de
produccion.
D5: No cuentan con
nuevas tecnologias
D6: Baja oportunidad de

Ventas.




estandares de calidad.
F8: Ofrecemos Precios

competitivos.
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D7: Deficiente
seguimiento y control del
flujo de ventas.

D8: No se dispone de la
informacion exacta de las
ventas y cobranzas.

D9: Incapacidad de

segmentar a los clientes.

O1: Acceso a los mercados

internacionales gracias a

los Tratados de Libre

Comercio.

02: Expansion de las

tiendas en el pais.

0O3: Posibilidad de

implementar nuevos

proyectos debido a la

biodiversidad del clima

peruano.

O4: Amplia aceptacion de

nuestros productos en el

mercado.

O5: Incremento del

consumo per capita de

productos de consumo
masivo.

06: Posibilidad de

Implementar tecnologia

para el aumento de la

competitividad.

El (f3, f7, 04).
Incrementar el volumen
de ventas de nuestros
productos lideres para

incrementar la

aceptacién en el mercado

manteniendo la calidad
de nuestros productos.
E2 (f8, 03).

Aprovechar los terrenos
agricolas ricos en
nutrientes para
incrementar el volumen
de insumos, reducir los
costos de los insumos e
implementar nuevos
proyectos gracias ala
biodiversidad del
territorio peruano.
E3(f2,04)

Aprovechar los altos
niveles de produccion
para mantener la
aceptacion del mercado
e incrementar el nivel de

ventas

E4(d3,03)

Aprovechar la
posibilidad de
implementar nuevos
proyectos de cultivo
respaldado en la
biodiversidad del suelo
peruano parareducir la
dependencia de
insumos importados y
reducir los costos de
capital.

E5(d5,06)

Aprovechar la
tecnologia para
implementar un nuevo
sistema que nos
permita ser mucho mas
competitivos en el
mercado, apoyados en
una buena asesoria.
Brindando asi mejores
servicios, Obteniendo la
satisfaccioén del cliente.
E6(d6, d7, d8, d9, 06)
Aprovechando la
tecnologia, se
implementard un nuevo

sistema que nos



Al: Alza de precios
globales de insumos
agricolas.

A2: Aumento de la tasa de
interés.

A3: Los cambios
demogréficos y culturales
alteran los niveles de la
demanda.

A4: Aumento explosivo de
la demanda por servicios
de calidad por parte del
publico usuario.

A5: Ingreso de
competidores extranjeros al
mercado nacional.

A6: Vulnerabilidad a los

precios.

E6(f5,a4)

Aprovechar el nivel
competitivo de nuestro
personal y capacitar a
personal potencial para
responder de manera
eficiente ala demanda de
servicios logrando asi
incrementar el
conocimiento transversal
de los empleados y la
satisfaccion de los
clientes.

E7(f1,f2,f4,a5)

Promover la innovacion
constante de nuestros
productos para
contender con nuevos
competidores extranjeros
apoyado en nuestra
buenainfraestructura de
fabricacion y niveles

elevados de produccion
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permita contar con la
informacién de las
ventas y cobranzas
realizadas, de tal
manera que podamos
realizar un correcto
seguimiento y poder
segmentar a nuestros
clientes de tal manera
gue incremente la

oportunidad de ventas.

E8(d4,a2)

Cubrir las inversiones
con capitales propios
para no recurrir al
financiamiento externo
para reducir el
endeudamiento de
crédito y asi minimizar
el aumento de interés

de préstamos.

Fuente de Elaboracién Propia.

1.5.3. Matriz EFI
e Analisis para matriz EFI
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En el presente cuadro se haya el peso en porcentaje de la
importancia de cada fortaleza y debilidad en la industria, para ello se
ingresa la importancia de cada empresa a evaluar, en este caso se
evalla a SEQUISAC con sus principales competidores AGROPEC,
FARMEX y GROVE PERU S.A.C, por este motivo he definido el
nivel de importancia desde 0.0 (Sin importancia) a 1.0 (Muy
Importante):

Tabla 2

Analisis para Matriz EFI

Factores Importancia > Peso
(impo
rtanci
SEQUIS A AGROP ' FARME @ GROVE aen
AC EC X PERU la
S.A.C. Indus
tria
en %)

F1: Contar con buena 1,00 0,90 1,00 0,80 3,70 | 8,98%
infraestructura de
fabricacion y
distribucion.

F2: Cuenta con un nivel 1,00 0,85 1,00 0,85 3,70 | 8,98%
de produccion
(Plaguicidas Y Otros
Productos Quimicos)
gue permite liderar en el
mercado.

F3: Liderazgo en el 1,00 1,00 1,00 1,00 | 4,00 | 9,71%
mercado de las regiones
donde ofrecemos
nuestros productos.

FORTALEZAS

F4: Innovacion de 1,00 0,85 1,00 0,85 3,70 | 8,98%
algunos productos.

F5: Personal capacitado 0,95 0,90 1,00 0,80 | 3,65 | 8,86%
y especializado.

F6: Cuenta con gran 0,80 1,00 1,00 1,00 | 3,80 | 9,22%
cobertura en el mercado
regional.

F7: Ofrecemos 0,90 0,85 1,00 0,85 | 3,60 | 8,74%
Productos que cumplen
estandares de calidad.

F8: Ofrecemos Precios 0,95 0,85 1,00 0,75 | 3,55 8,62%
competitivos.
D1: La comunicaciéon 0,40 0,20 0,50 0,15 | 1,25 3,03%

con los clientes es
todavia insuficientes
para dar cuenta de las
mejoras y disponibilidad
de los servicios.

(@)
<
a
—
o
w
a
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FORTALEZAS

Factores Importancia > Peso
(impo
rtanci
SEQUIS | AGROP FARME @ GROVE aen
AC EC X PERU la
S.A.C. Indus
tria
en %)
D2: Activos no 0,45 0,20 0,50 0,20 1,35 | 3,28%
productivos, que afectan
la rentabilidad de la
empresa.
D3: Dependencia de los 0,39 0,15 0,15 0,15 0,84 | 2,04%
precios de insumos
importados con precios
muy variables en el
mercado internacional.
D4: Altos costos de 0,30 0,35 0,10 0,40 1,15 2,79%
produccion.
D5: No cuentan con 0,20 0,30 0,15 0,30 0,95 | 2,31%
nuevas tecnologias.
D6: Baja oportunidad de 0,25 0,50 0,30 0,45 1,50 | 3,64%
Ventas.
D7: Deficiente 0,30 0,60 0,10 0,65 1,65 4,00%
seguimiento y control del
flujo de ventas.
D8: No se dispone de la 0,35 0,40 0,20 0,40 1,35 3,28%
informacion exacta de
las ventas y cobranzas.
D9: Incapacidad de 0,36 0,45 0,20 0,45 1,46  3,54%
segmentar a los clientes.
Total 10,2 | 100,0
5 0%

Nivel de Importancia

VNN Sin importancia

{0F Muy Importante

Fuente de Elaboracion Propia

e Matriz EFI:

En la presente matriz, observamos que en la columna Peso

(industria), se ha ingresado el peso del analisis del cuadro anterior

(Analisis para matriz EFI), en la columna clasificacion se define por

1-Debilidad, 2-Debilidad menor, 3-Fuerza menor y 4-Fuerza mayor.




Tabla 3
Matriz EFI

Factores

Peso Calificacion
(industria) | (Organizacion)
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Ponderacién

F1: Contar con buena
infraestructura de fabricacion y
distribucion.

F2: Cuenta con un nivel de
produccion (Plaguicidas Y Otros
Productos Quimicos) que
permite liderar en el mercado.
F3: Liderazgo en el mercado de
las regiones donde ofrecemos
nuestros productos.

F4: Innovacion de algunos
productos.

F5: Personal capacitado y
especializado.

F6: Cuenta con gran cobertura
en el mercado regional.

F7. Ofrecemos Productos que
cumplen estandares de calidad.
F8: Ofrecemos Precios
competitivos.

FORTALEZAS
8,98% 4
8,98% 4

9,71% 4
8,98% 4
8,86% 4
9,22% 3
8,74% 4
8,62% 4

SUB-TOTAL DE FORTALEZAS

D1: La comunicacion con los
clientes es todavia insuficientes
para dar cuenta de las mejoras
y disponibilidad de los servicios.
D2: Activos no productivos, que
afectan la rentabilidad de la
empresa.

D3: Dependencia de los precios
de insumos importados con
precios muy variables en el
mercado internacional.

D4: Altos costos de produccion.

D5: No cuentan con nuevas
tecnologias.

DEBILIDADES

3,03% 2

3,28% 2
2,04% 2
2,79% 1
2,31% 1

0,36

0,36

0,39

0,36

0,35

0,28

0,35
0,34

2,79

0,06

0,07

0,04

0,03

0,02
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D6: Baja oportunidad de 3,64% 1

Ventas. 0,04

D7: Deficiente seguimiento y 4,00% 1

control del flujo de ventas. 0,04

D8: No se dispone de la 3,28% 1

informacion exacta de las 0,03

ventas y cobranzas.

D9: Incapacidad de segmentar 3,54% 1

a los clientes. 0,04
SUB-TOTAL DE DEBILIDADES 0,36

TOTAL EFI 100% 3,15
Calificacioén

Debilidad 1

Debilidad Menor 2

Fuerza Menor 3

Fuerza Mayor 4

Fuente de Elaboracion Propia

1.5.4. Matriz EFE
e Andlisis para matriz EFE

En el presente cuadro se haya el peso en porcentaje de la
importancia de cada Oportunidad y Amenaza en la industria, para
ello se ingresa la importancia de cada empresa a evaluar, en este
caso se evalla a SEQUISAC con sus principales competidores
AGROPEC, FARMEX y GROVE PERU S.A.C, por este motivo he
definido el nivel de importancia desde 0.0 (Sin importancia) a 1.0
(Muy Importante):

Tabla 4

Andlisis para Matriz EFE

proyectos debido a la
biodiversidad del clima

peruano.
0O4: Amplia aceptacion de 0,85 1,00 1,00 1,00 | 3,8 10,56%
nuestros productos en el 5

Factores Importancia > Peso
(import
ancia
SEQUIS AGROP | FARME @ GROVE en la
AC EC X PERU Industri
S.A.C. aen %)
- O1: Acceso a los 0,60 0,90 0,90 0,90 33 9,05%
=2 Mmercados internacionales 0
=1 gracias a los Tratados de
= Libre Comercio.
=1 O2: Expansion de ventas 1,00 1,00 1,00 1,00 4,0 10,97%
@) en el pais. 0
% 0O3: Posibilidad de 0,85 0,70 0,90 0,60 3,0 8,37%
implementar nuevos 5

| mercado.
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AMENAZAS

Nivel de Importancia |

O5: Incremento del 0,60 0,55 0,85 055 25 6,99%
consumo per cépita de 5
productos de consumo
masivo.
06: Posibilidad de 0,86 0,60 1,00 0,50 2,9 8,12%
Implementar tecnologia 6
para el aumento de la
competitividad.
Al: Alza de precios 0,85 1,00 1,00 1,00 3,8 10,56%
globales de insumos 5
agricolas.
A2: Aumento de la tasa de 0,50 0,50 0,50 0,50 2,0 5,49%
interés. 0
A3: Los cambios 0,60 0,55 1,00 0,50 2,6 7,27%
demogréficos y culturales 5
alteran los niveles de la
demanda.
A4: Aumento explosivo de 0,85 0,80 1,00 0,80 34 9,46%
la demanda por servicios 5
de calidad por parte del
publico usuario.
A5: Ingreso de 0,60 0,80 0,50 0,90 2.8 7,68%
competidores extranjeros 0
al mercado nacional.
A6: Vulnerabilidad a los 0,50 0,50 0,50 0,50 2,0 5,49%
precios. 0

Total 36,

46

Sin importancia

[ 1,0 | Muy Importante

Fuente de Elaboracion Propia.

e Matriz EFE:

En la presente matriz, observamos que en la columna Peso

(industria), se ha ingresado el peso del andlisis del cuadro anterior

(Andlisis para matriz EFE), en la columna clasificacion se define por

1- Respuesta Mala, 2- Respuesta Media, 3- Respuesta Superior a la

Media y 4- Respuesta Superior.
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Tabla 5
Matriz EFE
Factores Peso Calificacién Ponderacion
(industria) | (Organizacion)
OPORTUNIDADES
O1: Acceso a los mercados 9,05% 2
internacionales gracias a los 0,18
Tratados de Libre Comercio.
02: Expansién de ventas en el 10,97% 4
pais. 0,44
03: Posibilidad de implementar 8,37% 3
nuevos proyectos debido a la 0,25
biodiversidad del clima peruano.
0O4: Amplia aceptaciéon de 10,56% 3
nuestros productos en el 0,32
mercado.
O5: Incremento del consumo per 6,99% 2
capita de productos de consumo 0,14
masivo.
06: Posibilidad de Implementar 8,12% 3
tecnologia para el aumento de la 0,24
competitividad.
SUB-TOTAL DE OPORTUNIDADES
1,57
AMENAZAS
Al: Alza de precios globales de 10,56% 3
insumos agricolas. 0,32
A2: Aumento de la tasa de 5,49% 2
interés. 0,11
A3: Los cambios demograficos y 7,27% 2
culturales alteran los niveles de la 0,15
demanda.
A4: Aumento explosivo de la 9,46% 3
demanda por servicios de calidad 0,28

por parte del publico usuario.

Factores Peso
(industria)
A5: Ingreso de competidores 7,68%

extranjeros al mercado nacional.

A6: Vulnerabilidad a los precios. 5,49%
SUB-TOTAL DE AMENAZAS

TOTAL EFE 100%

Calificacion
(Organizacién)
2

Ponderacién

0,15

0,11

1,12
2,69
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Calificacion
Respuesta Mala 1
Respuesta Media 2
Respuesta Superior 3
ala Media
Respuesta Superior 4

Fuente de Elaboracién Propia

1.55.

Matriz |IE

TOTALS DE LA MATRIZ EFE

DEBIL FROMEDIO SOLIDO

TOTALES DE LA MATRIZ EFI

CRECERY CONSERVAR ¥ COSECHAR O
. COSTRUIR . MANTENER . ENAJENAR

Figura 6. Matriz IE. Fuente de Elaboracion Propia.

En esta matriz, vemos claramente que la empresa, en la actualidad, se

encuentra capaz de crecer y construir, esto nos quiere decir que las estrategias

de la empresa estan enfocadas a la integracion y estan hechas intensivamente.

1.5.6.

Matriz MPC Factor Critico de Exito

Analisis para matriz MPC

En los presentes cuadros se realiza evaluaciones por periodos, de
los cuales se consideran 6 de los mismos, el Periodo 1 se
consideran los meses de Julio, Agosto y Setiembre del 2014, en el
Periodo 2, se consideran los meses de Octubre, Noviembre y
Diciembre del 2014, en el Periodo 3, se consideran los meses de
Enero, Febrero y Marzo del 2014, en el Periodo 4, se consideran los
meses de Abril, Mayo y Junio del 2015, en el Periodo 5, se
consideran los meses de Julio, Agosto y Setiembre del 2015, en el
Periodo 6, se consideran los meses de Octubre, Noviembre y
Diciembre del 2015.

Dentro de estos periodos, se evalua el nivel de importancia de los
Factores Criticos de Exito desde 0.0 (Sin importancia) a 1.0 (Muy
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Importante) para SEQUISAC y sus competidores (AGROPEC,
FARMEX, GROVE PERU S.A.C), en donde se haya la ponderacion
por cada F.C.E. los cuales servirdn para la realizacion de la Matriz
MPC por periodos.

Tabla 6

Analisis para Matriz MPC

Nivel de Importancia
0,0 | Sinimportancia

1,0 | Muy Importante

Evaluaciéon del Periodo 01

ite Factores Criticos de Importancia > | Ponde
m Exito (F.C.E.) SEQUI AGRO FARM GROVE racion
SAC PEC EX PERU
S.A.C.
1 | Ventas de nuestros 0,80 0,60 0,80 0,60 2,80 10,25
productos lideres %
2 | Ingresos de las ventas 0,35 0,40 0,80 0,40 1,95  7,14%
3 | Nivel competitivo del 0,70 0,45 0,90 0,15 2,20 | 8,06%
personal
4 | Competitividad de la 0,80 1,00 1,00 1,00 3,80 13,91
empresa en el mercado %
5 | Retencion de los 0,60 0,50 0,90 0,50 2,50 | 9,15%
clientes
6 | Seguimiento y control 0,35 0,50 1,00 0,45 2,30 | 8,42%
de las ventas y
cobranzas.
7 | Satisfaccién de los 0,60 0,60 0,90 0,50 2,60 | 9,52%
clientes
8 | Oportunidad de ventas 0,85 0,80 1,00 0,80 3,45 | 12,63
%
9 | Demandas de productos | 0,85 0,60 1,00 0,60 3,05 11,17
%
10 | Nuevos proyectos 0,80 0,60 0,81 0,45 2,66 | 9,74%
TOTAL 27,3 | 1,00
1
Evaluacion del Periodo 02 i
ite Factores Importancia > | Ponder
m Criticos de SEQUI | AGROPE | FARME | GROVE acion
Exito (F.CE) sac C X PERU
S.A.C.
1  Ventas de 0,80 0,60 0,85 0,60 2,85 | 10,58%
nuestros
productos
lideres
2 | Ingresos de las 0,60 0,50 0,80 0,50 2,40 | 8,91%
ventas
3 | Nivel 0,80 0,75 0,90 0,50 2,95 | 10,95%
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competitivo del

personal
4 | Competitividad 0,85 0,60 0,85 0,35 2,65 | 9,83%
de la empresa
en el mercado
5 | Retencién de 0,60 0,60 0,90 0,35 2,45 | 9,09%
los clientes
6 | Seguimiento y 0,35 0,30 1,00 0,25 1,90 | 7,05%
control de las
ventas y
cobranzas.
7 | Satisfaccién de 0,85 0,75 0,90 0,60 3,10 | 11,50%
los clientes
8 | Oportunidad de 0,60 0,80 0,90 0,70 3,00 | 11,13%
ventas
9 | Demandas de 0,75 0,60 0,90 0,60 2,85 | 10,58%
productos
10 ' Nuevos 0,80 0,60 0,80 0,60 2,80 | 10,39%
proyectos
TOTAL 26,9 1,00
5
Evaluacién del Periodo 03 \
ite Factores Importancia > | Ponder
m  Criticosde  SEQUI | AGROPE |FARME | GROVE acion
Exito (F.CE) sac C X PERU
S.A.C.
1 | Ventas de 0,80 0,50 0,80 0,45 2,55 | 9,88%
nuestros
productos
lideres
2 | Ingresos de las 0,60 0,50 0,80 0,50 2,40 | 9,30%
ventas
3 | Nivel 0,75 0,80 0,90 0,40 2,85 | 11,05%
competitivo del
personal
4 | Competitividad 0,80 0,60 0,80 0,35 2,55 | 9,88%
de la empresa
en el mercado
5 | Retencién de 0,60 0,60 0,90 0,55 2,65 | 10,27%
los clientes
6  Seguimientoy 0,35 0,30 0,90 0,30 1,85 | 7,17%
control de las
ventas y
cobranzas.
7 | Satisfaccién de 0,80 0,70 0,90 0,40 2,80 | 10,85%
los clientes
8 | Oportunidad de 0,60 0,65 0,85 0,70 2,80 | 10,85%
ventas
9  Demandas de 0,70 0,70 0,90 0,60 2,90 | 11,24%

productos
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10 | Nuevos 0,70 0,50 0,85 0,40 2,45 | 9,50%
proyectos
TOTAL 25,8 1,00
0
Evaluacién del Periodo 04
ite Factores Criticos Importancia > Pond
m de Exito (F.C.E.) | SEQUIS HAGROP | FARME  GROV eracl
AC EC X E on
PERU
S.A.C.
1 | Ventas de nuestros 0,80 0,60 0,85 0,40 2,65 | 9,89%
productos lideres
2 | Ingresos de las 0,60 0,50 0,80 0,50 2,40  8,96%
ventas
3 | Nivel competitivo 0,80 0,65 0,90 0,50 2,85 10,63
del personal %
4 | Competitividad de la 0,80 0,60 0,85 0,35 | 2,60 9,70%
empresa en el
mercado
5 | Retencion de los 0,60 0,50 0,95 0,50 2,55 9,51%
clientes
6  Seguimientoy 0,35 0,30 0,95 0,30 | 1,90 7,09%
control de las
ventas y cobranzas.
7 | Satisfaccion de los 0,80 0,80 0,90 0,50 3,00 11,19
clientes %
8 | Oportunidad de 0,60 0,70 0,85 0,70 | 2,85 | 10,63
ventas %
9  Demandas de 0,75 0,70 0,90 0,65 | 3,00 11,19
productos %
10 | Nuevos proyectos 0,90 0,60 0,90 0,60 3,00 | 11,19
%
TOTA | 26,8 1,00
L 0
Evaluacién del Periodo 05
ite Factores Criticos de Importancia > | Ponder
m Exito (F.C.E) SEQUIS  AGROPE | FARM | GRO acion
AC C EX VE
PER
U
S.AC
1  Ventas de nuestros 0,85 0,60 0,85 0,50 | 2,8 | 9,60%
productos lideres 0
2 | Ingresos de las 1,00 0,60 0,85 0,50 | 2,9 | 10,11%
ventas 5
3 | Nivel competitivo del 0,75 0,70 0,95 0,60 | 3,0 | 10,28%
personal 0
4 | Competitividad de la 0,97 0,55 0,85 0,35 | 2,7 | 9,32%
empresa en el 2
mercado
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Evaluacion del Periodo 05

Ite = Factores Criticos de Importancia > | Ponder
m Exito (F.C.E) SEQUIS | AGROPE | FARM | GRO acion
AC C EX VE
PER
U
S.AC
5 | Retencion de los 0,80 0,60 0,90 0,60 | 2,9 | 9,94%
clientes 0
6 | Seguimiento y control 0,80 0,35 0,95 0,50 | 2,6 | 8,91%
de las ventas y 0
cobranzas.
7 | Satisfaccion de los 0,95 0,70 0,90 0,45 | 3,0 10,28%
clientes 0
8 | Oportunidad de 0,80 0,75 0,80 0,75 | 3,1 | 10,63%
ventas 0
9  Demandas de 0,80 0,75 0,90 0,75 | 3,2 10,97%
productos 0
10 | Nuevos proyectos 0,95 0,65 0,90 0,40 | 2,9 | 9,94%
0
TOT | 29, 1,00
AL 17
Evaluacién del Periodo 06 |
ite Factores Criticos Importancia > Ponde
m deExito (F.C.E) "SEQUI  AGROPEC K FARMEX GROVE racion
SAC PERU
S.A.C.
1  Ventas de 1,00 0,60 0,90 0,60 3,10 | 9,92%
nuestros productos
lideres
2 | Ingresos de las 1,00 0,55 0,85 0,60 3,00 9,60%
ventas
3 | Nivel competitivo 1,00 0,75 0,95 0,55 3,25 10,40%
del personal
4 ' Competitividad de 1,00 0,60 1,00 0,35 2,95 | 9,44%
la empresa en el
mercado
5 | Retencion de los 1,00 0,60 0,90 0,55 3,05  9,76%
clientes
6 Seguimientoy 1,00 0,60 0,95 0,55 3,10  9,92%
control de las
ventas y
cobranzas.
7 | Satisfaccién de los | 1,00 0,70 0,95 0,50 3,15 10,08%
clientes
8 Oportunidad de 1,00 0,75 0,80 0,75 3,30 10,56%
ventas
9 | Demandas de 0,90 0,70 0,90 0,65 3,15 10,08%
productos
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Evaluacién del Periodo 06 \

Ite  Factores Criticos Importancia > Ponde
m | deExito(F.CE) "SEQUI AGROPEC  FARMEX GROVE [agion
SAC PERU
S.A.C.
10 | Nuevos proyectos 0,90 0,70 0,90 0,70 3,20 | 10,24%
TOTAL | 31,25 1,02

Fuente de Elaboracion Propia.
e Matriz MPC:

En el presente se desarrolla la matriz MPC por cada periodo, en los
cuales se ha considerado 6 periodos, tal como se ha indicado en el

punto anterior del analisis para la Matriz MPC.

En esta matriz se utiliza el factor ponderado hallado por cada
periodo en el analisis, especificado en el punto anterior, se evalla a
SEQUISAC y a sus competidores colocandole una calificacién por
cada F.C.E, en este caso, si es una Debilidad tendra una calificacion
de 1, si es una Debilidad Menor tendra la calificacion de 2, si es una
Fuerza Menor, tendra la calificacion de 3 y si es una Fuerza Mayor,
tendra la calificacion de 4, de acuerdo a la calificacion y al
Factor(Factor ponderado) se haya la ponderacion por cada empresa
evaluada y por cada F.C.E, con la suma de esto podremos hallar la
posicion competitiva en la que se encuentra SEQUISAC y sus
competidores por periodo.

Tabla 7
Matriz MPC
Calificacion
Debilidad 1
Debilidad Menor 2
Fuerza Menor 3

Fuerza Mayor 4
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Evaluacién del Periodo 01

it Factores Facto | SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE
e Criticos de r PERU S.A.C.
m Exito (F.C.E.) Cali | Pond | Calific | Pon | Calif | Pond | Califi | Pond
fica | eraci | acidn dera | icaci | eracié | cacio | eraci
cién | 6n cién | 6n n n on
1  Ventas de 10,25 | 3 0,31 2 0,21 3 0,31 2 0,21
nuestros %
productos
lideres
2 Ingresosdelas | 7,14 1 0,07 2 0,14 3 0,21 2 0,14
ventas %
3 | Nivel 8,06 3 0,24 2 0,16 4 0,32 2 0,16
competitivo del %
personal
4 | Competitividad | 13,91 | 3 0,42 2 0,28 3 0,42 1 0,14
de la empresa %
en el mercado

5 | Eficienciaenel | 9,15% 2 0,18 2 0,18 4 0,37 1 0,09
proceso de
comercializacio
n

6 | Exactitud en 8,42% | 1 0,08 2 0,17 4 0,34 1 0,08
las 6rdenes de
pedido
generadas,
ingresos por
ventas y
cobranzas
realizadas.

7 | Mejora del 9,52% | 2 0,19 2 0,19 4 0,38 2 0,19
servicio.
8 | Productividad 1263 | 3 0,38 3 0,38 4 0,51 3 0,38
en la %
elaboracion de
los productos
9 | Posicionamient | 11,17 | 3 0,34 2 0,22 4 0,45 2 0,22
0y prestigio de %
la empresa en
el mercado
Agilidad en la 9,74% | 3 0,29 2 0,19 3 0,29 2 0,19
toma de
pedidos y en la
entrega al
cliente final.
TOTAL 100% 2,50 2,13 3,59 1,81

O




37

Evaluacién del Periodo 02

it Factoreg Fa SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERU
e | Criticos de Exito | cto S.A.C.
m (F.C.E) r Calif | Pond | Calific | Pon | Califi | Pond | Califi | Pond
icaci | eraci6 | acién | dera | caci6 | eraci | caci6 | eraci
on n cién n on n on
1 | Ventas de 10, 3 0,32 2 0,21 3 0,32 2 0,21
nuestros 58
productos %
lideres
2 Ingresosdelas 89 2 0,18 2 0,18 3 0,27 2 0,18
ventas 1%
3 | Nivel 10, 3 0,33 3 0,33 4 0,44 2 0,22
competitivo del | 95
personal %

4 | Competitividad | 9,8 3 0,29 2 0,20 3 0,29 1 0,10
delaempresa | 3%
en el mercado

5 | Retencion de 9,0 2 0,18 2 0,18 4 0,36 1 0,09
los clientes 9%

6 | Seguimiento y 7,0 1 0,07 1 0,07 4 0,28 1 0,07
control de las 5%
ventas y
cobranzas.

7 | Satisfaccion de | 11, 3 0,35 3 0,35 4 0,46 2 0,23
los clientes 50

%
8 | Oportunidad de | 11, 2 0,22 3 0,33 4 0,45 3 0,33
ventas 13
%
9 | Demandas de 10, 3 0,32 2 0,21 4 0,42 2 0,21

productos 58
%
1 | Nuevos 10, 3 0,31 2 0,21 3 0,31 2 0,21
0 | proyectos 39
%
TOTAL 10 2,57 2,27 3,60 1,85
0%
Evaluacién del Periodo 03
it Factores | Fac ~ SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERU
Criticos de tor S.A.C.
m Exito Califi | Ponde | Califi | Ponde | Calificac @ Ponde | Califi | Ponde
(F.CE) cacié  racién | caci6 racién | i6n raciéon | cacié @ racién
n n n
1 | Ventas de 9,8 3 0,30 2 0,20 3 0,30 2 0,20
nuestros 8%
productos
lideres
2 Ingresosde | 9,3 2 0,19 2 0,19 3 0,28 2 0,19
las ventas 0%
3 | Nivel 11, 3 0,33 3 0,33 4 0,44 2 0,22
competitivo | 05
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Evaluacién del Periodo 03 \

It Factores Fac SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERU
Critjcos de tor S.A.C.
m Exito Califi | Ponde | Califi | Ponde | Calificac | Ponde | Califi | Ponde
(F.C.E) cacié | racién | cacié6 racién | i6n racion | cacié | racion
n n n
del %
personal
4 | Competitivi | 9,8 3 0,30 2 0,20 3 0,30 1 0,10
dad de la 8%
empresa en
el mercado
5 | Retencion 10, 2 0,21 2 0,21 4 0,41 2 0,21
de los 27
clientes %
6 | Seguimient | 7,1 1 0,07 1 0,07 4 0,29 1 0,07
oy control 7%
de las
ventas y
cobranzas.
7 | Satisfacci6 | 10, 3 0,33 3 0,33 4 0,43 2 0,22
n de los 85
clientes %
8 | Oportunida | 10, 2 0,22 3 0,33 3 0,33 3 0,33
d de ventas | 85
%
9 | Demandas | 11, 3 0,34 3 0,34 4 0,45 2 0,22
de 24
productos %
1 | Nuevos 9,5 3 0,28 2 0,19 3 0,28 2 0,19
0 proyectos 0%
TOTAL 100 2,55 2,37 3,51 1,94
%

Evaluacién del Periodo 04

it Factores Criticos | Fact | SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE
e | de Exito (F.C.E)) or PERU S.A.C.
m Cali | Pond | Califi | Ponde | Califi | Ponde | Califi | Pond
fica | eraci | cacié @racion | cacié @ racion | cacié | eracio
cié | 6n n n n n
n
1 | Ventas de 9,89 3 0,30 2 0,20 3 0,30 2 0,20
nuestros %
productos
lideres
2 Ingresosdelas | 896 2 | 0,18 2 0,18 3 0,27 2 0,18
ventas %
3 | Nivel 10,6 3 0,32 3 0,32 4 0,43 2 0,21
competitivo del 3%
personal
4 | Competitividad 9,70 3 0,29 2 0,19 3 0,29 1 0,10
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Evaluacién del Periodo 04

it Fac’;ores Criticos Fact | SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE
e | de Exito (F.C.E)) or PERU S.A.C.
m Cali | Pond | Califi | Ponde | Califi | Ponde | Califi | Pond
fica | eraci | cacié raciéon | cacié @ raciéon | cacié | eracid
Clo on n n n n
n
de la empresa %
en el mercado
5 | Retencion de 951 2 0,19 2 0,19 4 0,38 2 0,19
los clientes %
6 | Seguimiento y 7,09 | 1 | 0,07 1 0,07 4 0,28 1 0,07
control de las %
ventas y
cobranzas.
7 | Satisfaccion de 11,1 3 0,34 3 0,34 4 0,45 2 0,22
los clientes 9%
8 | Oportunidadde | 10,6 | 2 | 0,21 3 0,32 3 0,32 3 0,32
ventas 3%
9 | Demandas de 11,1 3 0,34 3 0,34 4 0,45 3 0,34
productos 9%
1 | Nuevos 11,1 4 0,45 2 0,22 4 0,45 2 0,22
0 | proyectos 9%
TOTAL 100 2,68 2,37 3,61 2,05
%

Evaluaciéon del Periodo 05

It | Factores Criticos = Fa SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE
e | de Exito (F.C.E.) | cto PERU S.A.C.
m r Califi | Pond | Calific | Pond | Calific | Pond | Calific | Pond
cacié | eraci6 | aciébn | eracid | acibn | eracidé | acion | eraci6
n n n n n
1 | Ventas de 9,6 3 0,29 2 0,19 3 0,29 2 0,19
nuestros 0%
productos
lideres
2 Ingresos de las | 10, 4 0,40 2 0,20 3 0,30 2 0,20
ventas 11
%
3 | Nivel 10, 3 0,31 3 0,31 4 0,41 2 0,21
competitivo del = 28
personal %
4 | Ventas de 9,6 3 0,29 2 0,19 3 0,29 2 0,19
nuestros 0%
productos
lideres
5 | Ingresos de las | 10, 4 0,40 2 0,20 3 0,30 2 0,20
ventas 11
%
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Evaluacién del Periodo 05

it | Factores Criticos | Fa SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE
e de Exito (F.C.E) @ cto PERU S.A.C.
m r | Califi A Pond | Calific | Pond | Calific A Pond | Calific | Pond
cacié | eracié | aciéon | eracié | acibn | eracié | acion | eraci6
n n n n n
6 | Nivel 10, 3 0,31 3 0,31 4 0,41 2 0,21
competitivo del | 28
personal %

7 | Competitividad | 9,3 4 0,37 2 0,19 3 0,28 1 0,09
de laempresa | 2%
en el mercado
8 | Retenciéon de 9,9 3 0,30 2 0,20 4 0,40 2 0,20
los clientes 4%

9 | Seguimientoy 8,9 3 0,27 1 0,09 4 0,36 2 0,18
control de las 1%
ventas y

cobranzas.
1  Satisfacciéon de | 10, 4 0,41 3 0,31 4 0,41 2 0,21
0 | los clientes 28
%
TOTAL 10 3,39 2,37 3,57 2,08
0%

Evaluacién del Periodo 06

it Factores Criticos | Factor | SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERU
e | de Exito (F.C.E.) S.A.C.
m Ca | Pond | Califi | Ponde | Califi | Pond | Calific | Pond
lific | eracié | caci6 | racion | cacié | eraci | acién eracio
aci | n n n on n
on
1 | Ventas de 9,92% 4 0,40 2 0,20 4 0,40 2 0,20
nuestros
productos
lideres
2 Ingresosdelas | 9,60% 4 @ 0,38 2 0,19 3 0,29 2 0,19
ventas
3 | Nivel 10,40 4 0,42 3 0,31 4 0,42 2 0,21
competitivo del %
personal

4 | Competitividad | 9,44% | 4 | 0,38 2 0,19 4 0,38 1 0,09
de la empresa
en el mercado
5 | Retencién de 9,76% 4 | 0,39 2 0,20 4 0,39 2 0,20
los clientes

6  Seguimientoy | 9,92% 4 | 0,40 2 0,20 4 0,40 2 0,20
control de las

ventas y
cobranzas.

7 | Satisfaccién 10,08 4 | 0,40 3 0,30 4 0,40 2 0,20
de los clientes %

8 | Oportunidad 1056 | 4 | 0,42 3 0,32 3 0,32 3 0,32
de ventas %




41

Evaluacién del Periodo 06

it | Factores Criticos | Factor SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERU
e | de Exito (F.C.E.) S.A.C.
m Ca | Pond | Califi | Ponde | Califi | Pond | Calific | Pond
lific | eraci6 | cacié | racion | cacié | eraci | acién eracio
aci | n n n on n
on
9 | Demandas de 10,08 4 0,40 3 0,30 4 0,40 3 0,30
productos %
1 | Nuevos 10,24 4 0,41 3 0,31 4 0,41 3 0,31
0 | proyectos %
TOTAL 100% 4,00 2,51 3,80 2,21

Con los resultados obtenidos, procedo a evaluar por periodo las ventajas competitivas

que ha tenido SEQUISAC con respecto a sus competidores:

Periodo Per|20do Peréodo Per|40do Periodo | Periodo
1 Oct- Ene- Abr- 5 6
Jul-Ag- - Jul-Ag- | Oct-Nov
Nov-Dic | Feb-Mar | May-Jun
Set2014] o014 | 2015 | 2015 | S°t2015| 2015
SEQUISAC| 290 2,57 2,55 2,68 3,40 4,00
AGROPEC| 213 2,27 2,37 2,37 243 | 251
FARMEX | 39 3,60 3,51 3,61 360 | 3,80
GROVE PERU S.AC.| 181 1,85 1,94 2,05 212 | 2,21
Fuente de Elaboracion Propia.
Periodo 1

SEQUISAC

Jul-Ag-Set 2014

AGROPEC

FARMEX

2,50
2,13

GROVE PERU S.AC.

Figura 7. Periodo 1. Fuente de Elaboracién Propia.

En este grafico, podemos ver como se encuentra la empresa al inicio de la presente
Tesis, como vemos, SEQUISAC se encuentra con una ventaja competitiva de 2.32.




= SEQU ISAC

= AGROPEC
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FARMEX GROVE PERU S.A.C.
Pericdo 1
Jul-Ag-Set
2014
4,00
3,00
700N
Periodo 4 4 400 ) Periodo 2
Abr-May-lun & 0,00 Oc-Nov-Dic
.
2015 2014

Periodo 3
Ene-Feb-Mar
2015

Figura 8. Periodo 1 — Periodo 2 — Periodo 3 — Periodo 4.
Fuente de Elaboracion Propia.

En el presente gréfico, se puede observar que en el periodo 1, SEQUISAC ha tenido
una ventaja competitiva comparada con las demas empresas, su mayor competidor
para los periodos 2, 3, 4 ha sido FARMEX, en segundo lugar para los periodos
mencionados se encuentra SEQUISAC, que ha logrado tener una ventaja competitiva
frente a las empresas AGROPEC, GROVE PERU S.A.C.

= SEQUISAC =mae AGROPEC
*FARMEX GROVE PERU S.A.C.
Periodo 1
lul-Ag-5et 2014
4,00
3700
Periodo & P Periodo 2
: A 200" Nov-Dic 20
Oc-Nov 2015Y g Oc-Nov-Dic 2014
I oo
0,00
Periodo 5 Yo Periodo 3
Jul-Ag-Set 2015 Mﬁ"’"*"@*"’ Ene-Feb-Mar 2015
Periodo 4

Abr-May-Jun 2015

Figura 9. Periodo 1 — Periodo 2 — Periodo 3 — Periodo 4 — Periodo 5 —
Periodo 6. Fuente de Elaboracion Propia

En el presente gréfico se realiza una comparacion con los seis periodos, en el cual
vemos que las empresas mas competitivas son SEQUISAC Y FARMEX, SEQUISAC
ha tenido una ventaja competitiva, en los factores Criticos de Exito indicados, para los

periodos 5 y 6, es donde podemos ver claramente que para los periodos que se
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cuenta con la solucién en el Sistema Integrado de Comercializacion, ha logrado

obtener la ventaja competitiva para la empresa SEQUISAC.

1.5.7. Matriz PEYEA
Tabla 8

Matriz Peyea

Calificaciones de la Estabilidad del Entorno

Puntaje Minimo 0

Puntaje Maximo 6

FACTORES DE EVALUACION CALIFICA
CIONES

FUERZA FINANCIERA 1,67

1. Rendimiento sobre la inversién 1,00

2. Liquidez 1,00

3. Capital de Trabajo 3,00

FUERZA DE LA INDUSTRIA 3,33

1. Potencial de crecimiento 4,00

2. Aprovechamiento de recursos 2,00

3. Facilidad para entrar en el mercado, productividad, aprovechamiento de la capacidad 4,00

ESTABILIDAD DEL AMBIENTE -4,33

1. Tasa de inflacion -4,00

2. Variabilidad de la demanda -5,00

3. Presién competitiva -4,00

VENTAJA COMPETITIVA -2,33

1. Calidad del producto -3,00

2. Lealtad de los clientes -2,00

3. Control sobre los proveedores y distribuidores -2,00

EJE X 1,00

FUERZA DE LA 3,33

INDUSTRIA

VENTAJA COMPETITIVA -2,33

EJEY -2,67

FUERZA FINANCIERA 1,67

ESTABILIDAD DEL -4,33

AMBIENTE

Fuente de Elaboracion Propia.
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° ESTRATEGIA
AGRESIVA

ESTRATEGIA
CONSERVADORA

vC

ESTRATEGIA
DEFENSIVA COMPETITIVA

Figura 10. Ubicacion Estratégica. Fuente de Elaboracion Propia.

En el presente grafico se observa que en el mercado SEQUISAC, esta en
competencia con las demas empresas del mismo rubro.
1.5.8. Porter

R DE NEGOCIACION CON LOS
EDORES

PODER DE NEGOCIACION DE LGOS CLIENTES

RIVALIDAD ENTRE LOS
COMPETIDORES
La compafiia cuenta con mas de 20%
de participacion de mercado en 1 linea
de producto con 1 marca.

Lider del mercado en otras 3 lineas con
participaciones entre 30% y 50%.
Rivalidad entre empresas de la misma
industrial.

NUEVOS INCRESOS ALMERCADD) BIENES ©'SERVICIOS SUSTINUNOS

La amenaza de entrada es baja debido a los altos
niveles de inversion requerida.

Los competidores tienen una barrera en la
comercializacion de Plaguicidas Y Otros Productos
Quimicos, ya que se necesita red de distribucion
masiva y eficiente.

Figura 11. Andlisis Competitivo. Fuente de Elaboracion Propia.
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1.6. Descripcion de la Problemética
La empresa Segundo Emir Quimico S.A.C. no cuenta con un sistema

automatizado, por lo que no tiene la capacidad de crecer en el mercado
porque no puede formular contratos de comercializacion, lo cual se genera
por la incapacidad de segmentar a los clientes, esto porque no tienen la
informacion actualizada de la cuenta corriente de los clientes, debido a la
falta de control y seguimiento a las ventas, pedidos realizados y cobranzas,
por lo que son incapaces de proyectar los pedidos que seran atendidos en
el mes, ya que no cuentan con la capacidad de totalizar los pedidos, y no
cuentan con la automatizacion de los controles para cumplir las
regulaciones, normativas impuestas por el estado peruano, asi tampoco
han formalizado ni difundido las politicas internas de la empresa, esto por la

falta de cultura de mejora de procesos.

1.6.1. Problematica

A. Problema General

¢En qué medida la implementacion del Sistema Integrado de
comercializacion Incrementaria la competitividad de Segundo Emir
Quimicos S.A.C. en el mercado de productos quimicos — agricolas
para el periodo 2014-20157

B. Problemas Especificos

¢En qué medida la . Sistema
implementacion del Sistema | X - Portabilidad
Integrado de £ - Confiabilidad
comercializacion Q - Disponibilidad

2

Q

Q.

Q

a)
Incrementaria la Mejora dando(En Procesos):

competitividad de
SEQUISAC en el mercado
de productos quimicos —
agricolas para el periodo
2014-20157?

- Oportunidad de venta

- Control y seguimiento de
ventas

- Eficiencia en ventas

Independiente

(¥)
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Tabla 9
Matriz de Dimensiones

Dimensiones(Caracteristicas) X1 X2 X3
Portabilidad | Confiabilidad | Disponibilidad

Y1 Oportunidad de venta PS1

Y2 Control y seguimiento de PS2
ventas

Y3 Eficiencia en ventas y PS3
cobranzas.
Fuente de Elaboracién Propia.

- PS1: ¢(De qué forma la portabilidad implementada a través del
sistema integrado de comercializacién incrementaria la
oportunidad de ventas en SEQUISAC para el periodo 2014-
20157

- PS2: ¢De qué manera el incremento de la confiabilidad de la
informacion de las transacciones comerciales, mejoraria el
seguimiento y control de las ventas en SEQUISAC en el periodo
2014-2015?

- PS3: ¢En qué magnitud al incrementar la disponibilidad de la
informacién de comercializacion, se incrementaria la eficiencia
de la cobranza a los clientes en SEQUISAC para el periodo
2014-2015?

1.6.2. Objetivos

A. Objetivo General

Identificar la medida en la cual la implementaciéon de un sistema
automatizado de Comercializacién, permitird eliminar la
incapacidad de crecer en el mercado en SEQUISAC para el
periodo 2014-2015.

B. Objetivos especificos

- Objetivo Especifico 1: Determinar la manera en la cual la
portabilidad del sistema de Comercializaciéon incrementa la
oportunidad de ventas realizadas en SEQUISAC para el
periodo 2014-2015.
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- Obijetivo Especifico 2: Demostrar la forma en la cual al tener
mayor confiabilidad en la informacién de los documentos de
pagos se mejora el seguimiento y control del flujo de ventas
en SEQUISAC para el periodo 2014-2015.

- Obijetivo Especifico 3: Comprobar la magnitud del impacto de
la disponibilidad de la informacién de las ventas y cobranzas
sobre el resultado de la eficiencia de las mismas en
SEQUISAC para el periodo 2014-2015.

1.7. Resultados Esperados

Los resultados esperados es que con el sistema de Comercializacion para la
empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C., se logre una buena adaptacion
del personal, asi también lograr el control por parte de los gerentes y auditores
de la empresa con este sistema, ya que podran eliminar o reducir las
inconsistencias dentro de la empresa ya que actualmente no se cuenta con un
sistema, asi también con el sistema desarrollado podran descentralizar las
ventas, reduciendo el cuello de botella en registro de Notas de pedido en la

central.



Tabla 10

Tabla de Indicadores

Del Sistema:
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Dimensioén
1.Portabilidad

2.Confiabilidad

3.Disponibilidad

Del Proceso:
Dimensidén
1.0Oportunidad

2.Seguimiento y

Control

3.Eficiencia de

la cobranza

Indicador

Tasa de venta en campo

cantidad de ventas registradas en campo

total de ventas registradas

Tasa de error en documentos comerciales

Cantidad de Documentos comerciales de pago corregidos

Cantidad de documentos comerciales emitidos

Tasa de disponibili.de la infor.de ventas

solicitudes de informacién comercial atendida

solicitudes de informacién comercial requerida

Indicador

Tasa de incremento de ventas

Numero de ventas en el periodo n

~ Numero de ventas en el periodon — 1

Tasa de cierre de ventas

Cantidad de ventas concretadas

Cantidad de ventas iniciadas

Tasa de alerta de cobranza

B Cantidad de Cobranzas alertadas

Cantidad total de Cobranzas

Fuente de Elaboracion Propia

Meta

Incrementar en

un 100% la
tasa de
clientes
atendidos.

Disminuir  en
un  100% la
tasa de
documentos de
pago erréneos.
Incrementar en
un 100% la
tasa de
disponibilidad

de la
informacion de

ventas.

Meta
Aumentar en
un 70% la
Tasa de
incremento de
ventas.
Incrementar en
un 80% la tasa
de cierre de
ventas.
Incrementar en
un 70% la tasa
de ordenes de
pedido

producidas.
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Capitulo Il: MARCO TEORICO DEL NEGOCIO Y DEL
PROYECTO

2.1.

2.2.

Marco tedrico del Negocio
En la empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C., se desarrollan varios

procesos que son:

e Proceso de ventas.

e Proceso de Produccion.

e Proceso de logistica (Dentro de este proceso se encuentra el proceso de
compras).

e Proceso de Auditoria (No se realiza frecuentemente).

e Proceso de Contabilidad y Finanzas.

De los cuales se va a dar solucion de los procesos con mayor probleméatica
para la empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C., el cual es el proceso de
ventas, que es el proceso principal de la empresa.

A continuacion se describe el proceso de ventas.
Proceso de Ventas

Actualmente en la empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C., el proceso de
ventas se desarrolla manualmente, esto es, los vendedores llaman a la central
de ventas, donde el administrativo registra la nota de pedido, la cual sera
enviada posteriormente a produccion, asi también realizan la guia de venta
para el transportista y realizan la factura o boleta manualmente, lo cual genera
una demora de tiempo, generando también tendencia al error, el reporte de las
ventas del dia también son generados manualmente causando descuadres
frecuentes, de esta misma manera como las ventas en su mayoria son
cobradas en partes, no se lleva un control adecuado de las cobranzas
finalizadas y de los clientes pendientes de pagar, tampoco se lleva un correcto
registro de los clientes y vendedores, es asi la problematica que nos lleva a
generar una solucion en el SISTEMA INTEGRADO DE COMERCIALIZACION,
en el cual se reducira la demora en tiempo, descuadres en ventas y cobranzas,
se tendra un catalogo de clientes y vendedores, dandose asi ganancias
favorables para la empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C.

Marco Teorico del Proyecto
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2.2.1. Gestion del Proyecto

Esta Tesis fue desarrollada en base a la Guia de los Fundamentos para la
Direccion de Proyectos (Guia del PMBOK®) — Quinta Edicion, la cual me
proporciond pautas para la direccion de proyectos, asi mismo define
conceptos relacionados con la direccién de proyectos y el ciclo de vida del

Mismo con sus procesos relacionados.
Propésito de la Guia del PMBOK®.-

La Guia del PMBOK®, reconocido como “Buenas practicas”, amplifica
los conocimientos, procesos, habilidades, herramientas y técnicas,
pudiendo aumentar las posibilidades de éxito de distintos proyectos.

Ahora, este conocimiento descrito no significa que se aplicard de la
misma manera para todos los proyectos, la organizacion y/o el equipo
de direccion del proyecto son los responsables de establecer lo que es

apropiado para cada proyecto.
Definicion de Proyecto.-

Un proyecto es un esfuerzo temporal para crear un producto, servicio o
resultado Unico, el cual implica que tiene un inicio y un fin. El presente
proyecto ha concluido cuando se han alcanzado los objetivos del
proyecto.

Aunque puede haber elementos repetitivos en algunos entregables y
actividades del proyecto, esta repeticibn no altera las caracteristicas
fundamentales y Unicas del proyecto. Por ejemplo, los softwares para
empresas, se pueden construir con modulos idénticos o similares, por el
mismo equipo o por diferente equipo de proyecto, sin embargo cada
construccién es Unica, posee una funcionalidad diferente, un disefio
diferente, circunstancias y situaciones diferentes, diferentes interesados,

etc.
Direccion de Proyectos.-

La direccion de proyectos aplica los conocimientos, habilidades,
herramientas y técnicas a las actividades del proyecto, cumpliendo asi
con los requisitos del mismo, para esto la guia del PMBOK® nos
proporciona 47 procesos de la direccion de proyectos, agrupados y

categorizados en cinco Grupos de Procesos:
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* Inicio - Aquellos procesos realizados para definir un nuevo
proyecto o nueva fase de un proyecto existente al obtener la
autorizacion para iniciar el proyecto o fase. (Project Management
Institute, 2013)

* Planificacibn — Se realizan los procesos requeridos para
establecer el alcance del proyecto, refinar los objetivos y definir
el curso de accion requerido para alcanzar los objetivos

propuestos del proyecto. (Project Management Institute, 2013)

* Ejecucion - Se realizan los procesos para completar el trabajo
definido en el plan para la direccion del proyecto a fin de
satisfacer las especificaciones del mismo. (Project Management
Institute, 2013)

* Monitoreo y Control - Se realizan los procesos requeridos
para rastrear, revisar y regular el progreso y el desempefio del
proyecto, para identificar areas en las que el plan requiera
cambios y para iniciar los cambios correspondientes. (Project

Management Institute, 2013)

*» Cierre - Conformado por los procesos realizados para finalizar
todas las actividades a través de todos los Grupos de Procesos,
a fin de cerrar formalmente el proyecto o una fase del mismo.

(Project Management Institute, 2013)

Procesos de
Monitoreo y Control

Entrada de Fase/
Comienzo de
Proyectoe

Salida de Fase/
Fin de Proyecto

Figura 12. Direccion de Proyectos. Fuente: (Project Management Institute, 2013)



Tabla 11

Grupos de Procesos de la Direccion de Proyectos
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A continuacioén se presenta la tabla que refleja la correspondencia entre

los 47 procesos de la direccion de proyectos dentro de los 5 Grupos de

Procesos de la Direccion de Proyectos y las 10 Areas de Conocimiento.

Ademas de indicar los procesos que se utilizaran y los que no se

utilizaran en la presente tesis.

Grupo de Procesos Seleccionados de la Direccién de Proyecto

Area de Util
Grupo | Conoci iza .
de miento | Proces | do AIEAE T : Dest | OPse
Entradas | entas/Té | Salidas . rvaci
Proces 0 (SV/ chicas ino ones
0 NO
)
4, 4.1 Sl | - Enunciado | - Juicio - Actade | -13.
Integrac | Desarro del Trabajo de Constitu 1
ion llar el del Experto ciondel | - 4.2
Acta de proyecto. s. proyect | - 5.1
C_Qns(;'tlll - Caso de - Técnica 0. -5.2
cion de i s de -5.3
proyect Negacio. Facilita -6.1
o. - Acuerdos. cion: S11.
- FAEs. Reunio 1
- OPAs. nes.
13. 13.1 - Acta de - Andlisis | - Registro | - 13.
Interesa | Identific Constituci de de 2
dos ara on del Interesa | Interesa | - 52
0 los proyecto. dos. dos :
O Interesa - OPAs. - Reunio 8.1
= dos - FAEs. nes ,
Sl 10'
11.
1,
11.
2,
12.
1
4, 4.2 Sl | - Actade - Juicio - Plan -4.3
Integrac | Desarro Constituci de para la .
ion llar el 6n del Experto direcci6 4.4
B Plan proyecto. s. n del -5.1
) parala - FAEs. - Técnica | Proyect ,
< Direccio - OPAs. s de 0 6.1
E n del Facilita -7.1
= Proyect cion: )
< 0 Reunio 8.1
& nes. -9.1
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Area de Util
e Cc_)noci 1za Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas IZ_)est rvaci
Proces (0] (SI/ - ino -
0 NO
)
10.
1
- 11.
1,
12.
1,
45
-55
6.7
- 11.
6,
13.
4
5.1 Sl - Plan para | - Juicio - Plan -52
Planific la de Para la -5.3
arla direccion Experto | Gestion | - 54
5. Gestion del s. del
Alcance | del Proyecto - Reunio Alcance.
Alcance - Acta de nes - Plan de
constituci Gestion
6n del de los
Proyecto. Requisit
- FAEs. 0S-
- OPAs.
5.2 Sl - Plan de - Herrami | - Docume | - 5.3
Recopil Gestion entasy ntacion ,
ar del técnica de 54
Requisit Alcance. s: requisito |
0s - Plan de Entrevis S. 12.
Gestion tas, - Matriz 1,
de los Observ de 55
Requisito aciones trazabili
S. , dad de -55
- Plan de Diagra requisito
Gestion ma de S.
de los Context
Interesad o,
0s. Analisis
- Acta de de
Constituci Docum
6n de entos.
Proyecto.
- Registro
de
Interesad
0s.
5.3 Sl - Plan de - Juicio - Enuncia | - 5.4
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Area de util
Grupo Cc_)noci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
Proces (0] (SI/ - ino -
(0 NO
)
Definir gestion de do del ,
el del Experto Alcance 6.3
Alcance alcance. s. del ,
- Acta de - Analisis Proyect 6.5
constituci del 0. ,
6n del Product 6.6
Proyecto. 0.
- Document
acion de
requisitos.
- OPAs.
5.4 Sl - Plan de - Desco - Linea -6.2
Crear la Gestion Mposici Base ,
EDT/W del 6n del 7.2
BS Alcance. | - Juicio Alcance ,
- Enunciad de 7.3
o del Experto ,
Alcance S 11.
del 2
Proyecto.
- Document
acion de
requisitos.
- FAEs.
- OPAs.
6. 6.1 Sl | - Plan para | - Juicio -Plande | - 6.2
Tiempo | Planific la de Gestion ,
arla direccion Experto del 6.3
Gestion del s. Cronogr ,
del Proyecto. | - Reunio ama 6.4
Cronogr - Acta de nes. ,
ama constituci 6.5
6n del ;
Proyecto. 6.6
- FAEs. ,
- OPAs. 11.
2
6.2 Sl - Plan de - Desco - Listade | - 6.3
Definir Gestion mposici Activida ,
las del on. des 6.4
Activida Cronogra | - Planific | - Lista de ,
des ma. acion Hitos. 6.5
- Linea Gradual ,
Base del 6.6
Alcance.
- FAEs. - 6.3

- OPAs.
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Area de util
Grupo Cc_)noci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
s 0 (sV/ cnicas MO | ones
0 NO
)
6.3 Sl | - Plande - Método | - Diagram | - 6.6
Secuen gestion de ade
ciar Las del diagram | Red del
Activida cronogra acion Cronogr
des ma por ama del
- Lista de precede Proyect
actividade ncia. o]
s - Adelant (activida
- Lista de oy des
hitos retrasos Secuen
- Enunciad ciadas)
o del
alcance
del
Proyecto.
- FAEs.
- OPAs.
6.4 Sl - Plan de - Estimac | - Recurso | - 6.5
Estimar gestion ion s ,
los del Ascend Requeri 6.6
Recurso Cronogra ente dos ,
sdela ma - Softwar | paralas | 9.1
Activida - Lista de e de Activida ,
des Actividad Gestion des. 12.
es de - Estructu 1
- Calendari Proyect ra de
os de 0S: Desglos
recursos Microso e de
- Registro ft Recurso
de Project S.
riesgos 2010.
- Estimacio
n de
costos de
las
actividade
s
- FAEs.
- OPAs.
6.5 Sl - Plan de - Juicio - Estimaci | - 6.6
Estimar gestion de on de ,
la del Experto la 11.
duracié cronogra s duracié 2
nde las ma. - Estimac | ndelas
Activida - Lista de i6n activida
des Actividad Anélog des.
es. a.
- Recursos
requerido

s para las
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Grupo
de
Proces

Areade
Conoci
miento

Proces
0

Util
iza
do

(s
NO

Entradas

Herrami
entas/Té
cnicas

Salidas

Dest
ino

Obse
rvaci
ones

actividade
S.
Calendari
os de
recursos.
Enunciad
o del
alcance
del
Proyecto.
Registro
de
riesgos.
Estructura
de
Desglose
de
Recursos.
- FAEs.

- OPAs.

6.6
Desarro
llar el
Cronogr
ama

Sl

Plan de
gestion
del
cronogra
ma

Lista de
actividade
S
Diagrama
s de red
del
cronogra
ma del
Proyecto.
Recursos
requerido
s para las
actividade
S
Calendari
os de
recursos
Estimacio
ndela
duracioén
de las
actividade
S
Enunciad
o del

- Método
de la
Ruta
Critica.

- Microso
ft
Project.

- Linea
Base
del
Cronogr
ama.

- Cronogr
ama del
Project
0.

-7.2

7.3
- 6.7
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Grupo
de
Proces

Areade
Conoci
miento

Proces
0

Util
iza
do

(s
NO

Entradas

Herrami
entas/Té
cnicas

Salidas

Dest
ino

Obse
rvaci
ones

alcance
del
Proyecto.
Registro
de
riesgos
Asignacio
nes de
personal
al
Proyecto.
Estructura
de
Desglose
de
Recursos.
- FAEs.

- OPAs.

7.
Costos

7.1
Planific
arla
Gestion
de los
Costos

Sl

Plan para
la
direccion
del
Proyecto.
Acta de
Constituci
6n del
Proyecto.
- FAEs.

- OPAs.

- Juicio
de
Experto
S.
Reunio
nes.

- Plan de
Gestién
de los
costos.

7.2,
7.3,
11.2

7.2
Estimar
los
Costos

Sl

Plan de
gestiéon
de los
costos.
Plan de
gestiéon
de los
recursos
humanos.
Linea
base del
alcance.
Cronogra
ma del
Proyecto.
Registro
de
riesgos.

- FAEs.

- OPAs.

Estimac
i6n
Analog
a.
Softwar
e de
gestién
de
proyect
0sS:
Microso
ft
Project.

- Estimaci
6n de
los
Costos
de la
Activida
des.

7.3,
11.2,
12.1
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Area de Util
Grupo Cc_)noci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
Sieees 0 (SV/ cnicas ino ones
0 NO
)
7.3 Sl | - Plan de - Agrega | - Linea
Determi gestion cion de base de
nar el de los Costos. los
presupu costos - Juicio Costos.
esto - Linea de
base del Experto
alcance S
- Estimacio
n de
costos de
las
actividade
S.
- Cronogra
ma del
Proyecto
- Calendari
os de
recursos
- Registro
de
riesgos.
- OPAs
8. 8.1 Sl | - Plan para | - Otras - Plande | 11.2
Calidad | Planific la herrami Gestion
arla direccién entas de
Gestion del de Calidad.
de la Proyecto. | Planific | - Métricas
Calidad - Registro acion de la
de dela Calidad.
interesad Calidad | - Listas
0s : de
- Registro Herrami Verifica
de entas cion de
riesgos. de la
- Document Gestién calidad.
acion de y
requisitos. Control
- FAEs. de
- OPAs. calidad
(Diagra
mas
Matricia
les).
- Reunio
nes.
9. 9.1 SI - Plan para | - Matriz - Plande | 11.2
Recurso | Planific la RACI Gestién
S arla direccién de
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Area de Util
Conoci iza .
Grduepo miento | Proces | do ISR . Dest oaEE
Proces o (Sl/ Entradas entgs/Te Salidas ing rvaci
cnicas ones
0 NO
)
Humano | Gestion del Recurso
S de los Proyecto. s
Recurso - Recursos Humano
S Requerid S
Human 0s para
0s. las
actividade
S.
- FAEs.
- OPAs.

10. 10.1 Sl | - Plan para | - Andlisis | - Plan de
Comuni | Planific la de Gestion
cacione | arla direccion Requisit de las

s Gestion del osdela | Comuni

delas Proyecto. comuni cacione
Comuni - Registro cacion. s.
cacione de - Tecnolo
S interesad gia de
0s. la
- FAEs. Comuni
- OPAs. cacion:
PMIS:
ShareP
oint
- Modelo
s de
Comuni
cacién
- Método
s de
Comuni
cacién
- Reunio
nes.
11. 11.1 Sl | - Planpara | - Reunio | - Plande | -
Riesgos | Planific la nes. Gestion | 11.2
arla direccion de los -
Gestion del Riesgos | 113
de los Proyecto. ]
riesgos - Acta ‘?'e _ 115
constituci
6n del
Proyecto.
- Registro
de
interesad
0s.
- FAEs.

- OPAs.
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Grupo
de
Proces

Areade
Conoci
miento

Proces
0

Util
iza
do

(s
NO

Entradas

Herrami
entas/Té
cnicas

Salidas

Dest
ino

Obse
rvaci
ones

11.2
Identific
ar los
Riesgos

Sl

- Plan de
gestion
de los
riesgos.

- Plan de
gestion
de los
costos.

- Plan de
gestién
del
cronogra
ma.

- Plan de
gestién
dela
calidad

- Plan de
gestién
de
recursos
humanos.

- Linea
base del
alcance

- Estimacié
n de
costos de
las
actividade
S.

- Estimacié
nde la
duracioén
de las
actividade
S.

- Registro
de
interesad
0s.

- Document
os del
Proyecto.

- Document
os de las
adquisicio
nes.

- FAEs.

- OPAs.

- Técnica
s de
Recopil
acion
de la
informa
cion:
Tormen
ta de
Ideas,
Entrevis
tas
Analisis
de
Supues
tos.
- Andlisis
FODA.

- Registro
de
Riesgos
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Area de util
Grupo Cc_)noci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
leces 0 (sV/ cnicas MO | ones
0 NO
)
11.3 Sl - Plan de - Matriz
Realizar gestion de
el de los Probabi
Analisis riesgos lidad e
Cualitati - Linea Impacto
vo de base del :
los alcance. - Categor
Riesgos - Registro izacion
de de
riesgos. riesgos.
- FAEs.
- OPAs.
11.4 NO No
Realizar se
el nec
Analisis esit
Cuantita a
tivo de por
los que
Riesgos los
ries
gos
son
limit
ado
sy
no
cont
amo
s
con
equi
po
de
prof
esio
nale
s.
11.5 Sl - Plan de - Estrate | - Actualiz
Planific gestion gias aciones
arla de los paralos | alPlan
Respue riesgos. riesgos de
sta a los - Registro negativ direcci6
rnesgos de 0S 0 n del
riesgos. amenaz Proyect
as(Evita 0.

rl
Transfe
rir,
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Area de util
Grupo Cc_)noci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
Sieees 0 (sV/ cnicas MO | ones
0 NO
)
Mitigar,
Aceptar
)
- Estrate
gias
para los
riesgos
positivo
su
oportuni
dades(
Explota
r,
Mejorar
Compar
tir,
Aceptar
)
- Estrate
gias de
respues
taa
conting
encias.

12. 12.1 Sl | - Plan para | - Andlisis | - Plan de
Adquisi | Planific la de Gestion
ciones | arla direccion Compra de las

Gestion del ro Adquisic
de las Proyecto. Hacer. iones.
Adquisi - Document | - Reunio | - Decisio
ciones acion de nes nes de
requisitos. hacer o
- Registro comprar
de
riesgos.
- Recursos
requerido
S para
las
actividade
S.
- Cronogra
ma del
Proyecto.
- Estimacio
n de
costos de
las

actividade
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Area de util
Grupo Cc_)noci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
leces 0 (SV/ cnicas MO | ones
0 NO
)
s.
- Registro
de
interesad
0s.
- FAEs.
- OPAs.
13. 13.2 Sl | - Planpara | - Reunio | - Plan de
Interesa | Planific la nes Gestion
dos arla direccion de los
Gestion del Interesa
de los Proyecto. dos.
Interesa - Registro
dos de
interesad
0s.
- FAEs.
- OPAs.
4, 4.3 Sl - Plan de - Juicio - Entrega
Integraci | Dirigiry Direccion de bles -55
on Gestion del Experto | - Datos ,
ar el Proyecto. s. de 5.6
Trabajo - Solicitude | - PMIS: desemp
del s de Sharep | e€fio del
proyect Cambio oint. trabajo.
0. - - Solicitud | - 4.5
Aprobada | - Reunio
s. nes. es de_
- FAEs. cambio.
- OPAs. - Ac_tuahz
aciones
al plan
para
la
direcci6
n del
Proyect
0.
7. 8.2 Sl - Plan de - Herrami | - Solicitud
Calidad | Asegura gestion entas es de
miento de la de Cambio.
- de la calidad gestién | - Actualiz
o Calidad - Métricas y aciones
8 de control al plan
O Calidad de la de
".%J - Medidas calidad. direccié
& de control | - Andlisis n del
de calidad de proyect
Proces 0.
0S. - Actualiz
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Area de Util
Conoci iza .
Grduepo miento | Proces | do LT . Dest oaEE
Proces o (Sl/ Entradas entas/Te Salidas ing rvaci
cnicas ones
0 NO
)
aciones
alos
OPAs.
9.2 NO No
Adquirir se
el va a
Equipo adq
del uirir
Proyect ning
0 an
pers
onal
adic
iona
I
9.3 NO No
Desarro se
llar el va a
Equipo adq
del uirir
Proyect ning
0 an
pers
onal
adic
iona
I
9.4 NO No
Dirigir el se
Equipo va a
del adq
Proyect uirir
0 ning
an
pers
onal
adic
iona
I
10. 10.2 Sl - Plan de - Tecnolo | - Comuni
Comuni | Gestion gestion gia de cacione
cacione | arlas de las la s del
S Comuni comunica Comuni Proyect
cacione ciones cacion: 0.
S - Informes PMIS: - Actualiz
de ShareP aciones
desempe oint al plan
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Area de Util
Grupo Cc_)noci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
Proces 0 SV cnicas ino ones
0 NO
)
fio del - Modelo para la
Trabajo. s de Direcci6
- FAEs. Comuni n del
- OPAs. cacion Proyect
- Método 0.
s de - Actualiz
Comuni aciones
cacion alos
- Sistema OPAs.
s de
Gestién
de la
Informa
cion:
Correo
electrén
ico,
teléfono
, Video
Confere
ncia.
- Informe
s de
Desem
pefio.

12. 12.2 NO Por
Adquisi | Efectuar qué
ciones | las no

Adquisi se

ciones reali
zara
ning
una
Adq
uisic
ién,
se
deci
dié
por
hac
er.

13. 13.3 Sl - Plan de - Habilida | - Registro | - 1
Interesa | Gestion gestion des de 3

dos ar Ia_ _ de los interper Incident .

Pa_r"ump interesad sonales €es. 4
acion 0s. - Solicitud

de los - Plan de es de

Interesa gestion Cambio. | = 4

dos
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Area de util
Grupo | Conoci iza ,
: Herrami Obse
miento do . . .
i e Entradas | entas/Te | Salidas I:_)est rvaci
Proces 0 (SI/ . Ino
cnicas ones
0 NO
)
de las 2
comunica ;
ciones. 4
- Registro .
de 5
cambios.
- OPAs.
4. 4.4 Sl | - Plan para | - Juicio - Solicitud | - 4.5
Integrac | Monitor la de es de
ion | eary direccion Experto | cambio. |
controla del s. - Informe | =™
rel Proyecto. | - Técnica | Sde !
trabajo - Pronéstic | s desemp | 10.
del o del Analitic efio del i 3
Proyect cronogra as: trabajq. -4
0. ma. Gesti6on | ~ Ac_tuahz ’
- Prondstic de :I(:'Olgﬁs 4.5
os de Valor paFr)a la
costo;. Ganado direccié
- Cambios . n del
valldados_,. - PMIS: Proyect
- Informaci ShareP o
6n de oint.
desempe | - Reunio
fio del nes.
trabajo.
- FAEs.
- OPAs.
4.5 S| | - Planpara | - Juicio - Solicitud | - 4.4
Realizar la de es de ,
el direccién Experto | Cambio 4.3
Control del s. Aprobad
Integrad Proyecto | - Reunio as.
o de - Informes nes. - Registro
Cambio de de
S desempe Cambio
fio del S
trabajo - Actualiz
4 - Solicitude aciones
e s de al Plan
o
e cambio para laf,
CZ) - FAEs ) Direccio
O OPA : n del
> - S Proyect
O 0.
|_
2
w
= 5. 5.5 Sl | - Planpara | - Inspecc | - Entrega
8 Alcance | Validar la ion bles
i el direccion Aceptad | - 45
alcance del 0s
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Area de Util
Grupo Cc_)noci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas IZ_)est rvaci
Proces (0] (SI/ - ino ones
0 NO
)
Proyecto. - Solicitud
- Document es de
acién de cambio
requisitos - Informe
- Matriz de s de
trazabilida desemp
d de efio del
requisitos Trabajo.
- Entregabl
es
verificado
s.
- Datos de
desempe
fio del
trabajo
5.6 Sl - Plan para | - Andlisis | - Informa -4.4
Control la de cion de
arel direccion Variaci6 | desemp
alcance del n. efio del -45
Proyecto. trabajo.
- Document - Solicitud
acion de es de
requisitos. cambio.
- Matriz de - Actualiz
trazabilida aciones
d de del plan
requisitos. para '6!,
- Datos de Direccio
desempe n del
fo del P proyecto
trabajo - Actualiz
- OPAs. aciones
de los
OPAs.
6. 6.7 Si - Plan para | - Revisi6 | - Informa -4.4
Tiempo | Control la n de cion de
arel direccion Desem desemp
Cronogr del pefio. efio del
ama Proyecto. | - Softwar | trabajo.
- Cronogra e de - Prondsti | - 4.5
ma del gestion co del
Proyecto. del cronogr
- Datos de proyect grgli:.itud
Desempe o:
fio del Microso es de_
trabajo ft camb|(_).
. . - Actualiz
- Calendari Project aciones
os del 2010.

al Plan
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Area de Util
Grupo | Conoci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
Proces 0] (SI/ - ino -
0 NO
)
Proyecto. para la
- Datos del Direccio
cronogra n del
ma Proyect
- OPAs. 0.
- Actualiz
aciones
alos
OPAs.
7. 7.4 Sl - Plan para | - Gestién | - Informa -4.4
Costos | Control la del cién de
ar direccion Valor desemp
costos del Ganado efio del
Proyecto. | . trabajo
- Datos de | - indice - Pronosti | _ 45
desempe del cos de
fio del Desem costos.
trabajo pefio - Solicitud
- OPAs del gzrﬁ'gio
Itorg:)ajo - Ac_tualiz
Comple aciones
del Plan
tar para la
(TCPI). Direccio
- Softwar n del
e de Proyect
Gestidn 0.
de - Actualiz
proyect aciones
0s: de los
Microso OPAs.
ft
Project
2010.
8. 8.3 S| | - Planpara | - Inspecc | - Medidas
Calid | Control la ion de
ad ar la direccién control
Calidad del de - 44
Proyecto. calidad.
- Métricas - Cambio | _ 45
de S
calidad. validado
- Listas de s
verificacio - Entrega
n de bles_
calidad. verificad
os
- Datos de - Informa
desempe cién de
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Area de Util
Grupo | Conoci iza ,
. Herrami Obse
miento | Pr do ) . D ;
de oces Entradas | entas/Té | Salidas _est rvaci
Proces 0 (SI/ . Ino
chicas ones
0 NO
)
fio del desemp
trabajo. efio dgl
- Solicitude trabajo.
s de - Solicitud
cambio es de
aprobada cambio
S. - Actualiz
- Entregabl aciones
es ¢ del plan
- OPAs para la
direccié
n del
proyecto
- Actualiz
aciones
alos
OPAs.
10. 10.3 Si - Plan para | - Sistema | - Informa 4.4
Com | Control la s de cién del 4.5
unic | arlas direccion gestion Desemp
acio | Comuni del de la efio del
nes CaCione Proyecto_ _ |nf0rma trabajo.
S - Comunica | cién: - Solicitud
ciones del Correo es de
proyecto. electrén Zamb'l‘_)'
- Registro ico, - Actualiz
de teléfono ZICIOIQ(;S
incidentes , Video aFr)a
- Datos de Confere Ea
ges:rrpe ncia. . direccio
fio e_ - Reunio n del
'Cl')rsiajo. nes. proyecto
- S.
- Actualiz
aciones
de los
OPAs.
11. 11.6 SI - Plan para | - Reunio - Informa 4.2
Ries | Control la nes cién de 4.5
gos |arlos direccion desemp 4.4
Riesgos del efio del
proyecto. trabajo.
- Registro - Solicitud
de es de
riesgos. cambio.
- Informes - Actualiz
de aciones
desempe al plan

para
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Area de Util
Grupo | Conoci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
Proces 0 SV cnicas ino ones
0 NO
)
fio del la
trabajo_ direcci6
n del
proyecto
- Actualiz
aciones
alos
OPAs.

12. 12.3 NO Por
Adquisi | Control qué
ciones | arlas no se

Adquisi realiz

ciones ara
ningu
na
Adqui
sicion,
se
decidi
6 por
hacer.

13. 134 Sl | - Plan para | - Sistema | - Informa
Interesa | Control la s de cion de

dos arb:. direccion gestion desemp

Particip del de la efio
acion proyecto Informa del
de cion: trabajo
los Correo - Solicitud
Interesa electron es de
dos ico, cambio
teléfono | - Actualiz
, Video aciones
Confere al plan
ncia. para la
- Reunio direccié
nes n del
proyect
o}
- Actualiz
aciones
alos

OPAs.
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Area de util
Grupo | Conoci 128 Herrami Obse
de miento | Proces | do Entradas | entas/Té | Salidas I:_)est rvaci
Sieees 0 (SV/ cnicas MO | ones
0 NO
)
1. Integ | 4.6 Sl | - Plan para | - Reunio | - Transfer
racio | Cerrar la nes encia
n Proyect direccion del
00 del product
fase. Proyecto. o,
- Entregabl servicio
es 0
aceptado resultad
s: Acta de o final.
Aceptacio - Acta de
n de cierre
Entregabl del
es. Proyect
- OPAs. 0.
12. 12.4 NO Por
Adquisi | Cerrar qué
L ciones | las no se
% Adquisi realiz
w ciones ara
o ningu
na
Adqui
sicion,
se
decidi
6 por
hacer.

Fuente de Elaboracion Propia.

A continuacion se sefiala los procesos, herramientas y técnicas que no seran tomadas

en cuenta en la gestiéon del presente proyecto:
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Procesos, herramientas y técnicas que no seran tomadas

NRO. DESCRIPCION: COMENTARIO:
1 Realizar el Andlisis | No es necesario realizar este proceso ya que los
Cuantitativo de Riesgos riesgos estan controlados y sostenible con el
andlisis cualitativo; de contar con mas riesgos
podremos usar el analisis Cualitativo.
2 | Adquirir el Equipo del No se requiere llevar a cabo este proceso ya que
Proyecto el equipo de Proyecto es la misma persona
manejada por Roles.
3 Efectuar las Adquisiciones | No se efectuaran adquisiciones
4 | Controlar las Adquisiciones | No se efectuaran adquisiciones
5 Cerrar las Adquisiciones No se efectuaran adquisiciones

Fuente de Elaboracion Propia.

2.1.1. Ingenieria del Proyecto

En el presente proyecto se ha utilizado el Proceso Racional Unificado
(Rational Unified Process en inglés, habitualmente resumido como RUP).
Junto con el Lenguaje Unificado de Modelado UML, constituye la
metodologia estandar mas utilizada para el analisis, disefio, implementacién

y documentacion de sistemas orientados a objetos.

El objetivo del producto Rational Unified Process® (RUP®) es el desarrollo

correcto de software.
Fases de RUP:
Incepcion.-

El objetivo preferente en la fase inicial es alcanzar un acuerdo
entre todos los interesados respecto a los objetivos del ciclo vital
para el proyecto. Para este desarrollo nuevo, es muy
significativa esta fase inicial, ya que deben de abordarse los

requisitos y la actividad comercial antes de que el proyecto
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pueda continuar. (International Business Machines Corp (IBM),
2013)

Elaboracion.-

En la elaboracion se establece una linea base para la
arquitectura del sistema, de tal manera que proporcione la base
para el disefio y el esfuerzo de implementacion en la fase de
construccion. La arquitectura evoluciona a partir de una
consideracién sobre los requisitos mas significativos (los que
tienen un gran impacto en la arquitectura del sistema) y una
valoracion de los riesgos. La estabilidad de la arquitectura se
evalla mediante uno o0 mMAas prototipos arquitectonicos.

(International Business Machines Corp (IBM), 2013)

Construccion.-

En la fase de construccioén, se clarifican los requisitos restantes y
completan el desarrollo del sistema basandose en la arquitectura
de linea base. La fase de construccibn es un proceso de
fabricacion, en el que se pone el énfasis en la gestion de los
recursos y el control de las operaciones para optimizar los
costes, la planificacion y la calidad. (International Business
Machines Corp (IBM), 2013)

Transicién.-

En esta fase, se garantiza que el software esté disponible para
los usuarios. La fase de transicibn puede acarrear varias
iteraciones e incluye las pruebas del producto en preparacion
para el release, asi como ajustes menores basados en la
informacion de retorno de los usuarios. En este momento la
informacion de retorno de los usuarios debe centrarse
especialmente en el ajuste del producto, las configuraciones,
instalacion y utilizacién. (International Business Machines Corp
(IBM), 2013)
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Disciplinas de RUP:
Modelado de Negocio.-

Esta disciplina me ha proporcionado orientacion, para la
presente tesis, sobre diferentes técnicas de modelado, las
finalidades son:

e Entender los problemas de la organizacion e identificar
mejoras.

e Evaluar el impacto del cambio organizacional.

e Para asegurarse de que los clientes, usuarios,
desarrolladores y otras partes tienen una comprension
comun de la organizacion.

e Para obtener los requisitos del sistema de software
necesarios para apoyar la organizacion de destino.

e Para entender cdmo un sistema de software para

desplegada-se encaja en la organizacion.
Requisitos.-

Esta disciplina explica como obtener las solicitudes de los
interesados y transformarlas en requisitos detallados sobre lo

gue el sistema debe hacer, la finalidad que me ha brindado es:

e Establecer y mantener un acuerdo con los clientes y otros
interesados acerca de lo que debe hacer el sistema.

e Proporcionar desarrolladores de sistema con un buen
conocimiento de los requisitos del sistema.

e Definir los limites del sistema (delimitarlo).

e Proporcionar una base para planificar el contenido técnico de
las iteraciones.

e Proporcionar una base para la estimacion del coste y del
tiempo en que desarrollar el sistema.

e Definir una interfaz de usuario para el sistema, centrandose

en las necesidades y los objetivos de los usuarios.
Anadlisis y Disefio.-

Esta disciplina explica como transformar los productos de trabajo

de los requisitos en los productos de trabajo que especifiquen el
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disefio del software que el proyecto va a desarrollar, su finalidad

es:

e Transformar los requisitos en un disefio del sistema en
creacion.

e Evolucionar una arquitectura sélida para el sistema.

e Adaptar el disefio para que se ajuste al entorno de

implementacién, con un disefio pensado para el rendimiento.
Implementacion.-

Esta disciplina explica como desarrollar, organizar, realizar
pruebas de unidad e integrar los componentes implementados
basandose en las especificaciones de disefio, su finalidad es:

e Definir la organizacion del codigo, en términos de los
subsistemas de implementacion organizados en capas.

e Implementar los elementos de disefio en términos de los
elementos de implementacién (archivos de origen, binarios,
programas ejecutables y otros)

e Probar y desarrollar componentes como unidades

¢ Integrar los resultados producidos por los implementadores

individuales (0 equipos) en un sistema ejecutable.
Pruebas.-

Esta disciplina proporciona orientacion sobre como evaluar y

valorar la calidad del producto de la presente tesis.

Las pruebas se centran principalmente en la evaluacion o la
valoracion de la Calidad del producto, hecho que se lleva a cabo

mediante las practicas:

e Buscar y documentar los defectos en la calidad del software.

e Opinar sobre la calidad percibida del software.

e Validar y demostrar las suposiciones efectuadas en las
especificaciones de disefio y requisitos con una
demostracion concreta.

e Validar que el producto de software funciona segun lo

disefiado.



Validar que los requisitos se han implementado de forma

adecuada.

Despliegue.-
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Describe las actividades asociadas al garantizar que el producto

de software de la presente tesis esté disponible para los

usuarios, describe tres modalidades de despliegue del producto:

Instalacién personalizada
Oferta de producto "comercializable"

Acceso al software a través de Internet

Entorno.-

e Proporcionan el entorno de desarrollo de software que da

soporte al

equipo de desarrollo, incluidos los procesos y las

herramientas.

e La finalidad de la disciplina de entorno es proporcionar a la

empresa de desarrollo de software un entorno de desarrollo

de software (los procesos y las herramientas) que den

soporte al

e La discipli

equipo de desarrollo.

na de entorno proporciona el entorno de soporte

para un proyecto. De esa forma, da soporte a todas las otras

disciplinas

Disciplinas
B Modelado empresarial

O Requisitos

o

Analisis y disefio

a]

Implementacion

B Prueba

B Despliegue

B Entorno

Fase inicial Elaboracion [ Construccion Transicion

|
|
|
- - Al
|
1
L

|\
1

Inicial E1 E2 | €1 T2

Iteraciones

Figura 13. Fases y Disciplinas RUP. Fuente de Metodologia Rational Unified Process

(RUP)
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Tabla 13

Fases y disciplinas del RUP a utilizar

FASES DE INGENIERIA DE PRODUCTO:

FASES

Incepcion

Elaboracion

Construccién

Transicion

Utiliz
Discipl Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) .
: Tareas Observaciones
inas des (SIIN  que Ingresan qgue Genera
Evaluar | Evaluar el Si - Evaluacién
el negocio del negocio
Estado | objetivo objetivo
del
Negocio | Establecer Si - Evaluacion - Vision del
y ajustar los del negocio Negocio
objetivos objetivo
Identificar Si - Visién del - Metas de
las metas Negocio Negocio
de negocio
e
indicadores
clave
©) . . .
) Analizar la Si - Vision del - Modelo de
8 arquitectura Negocio Andlisis del
| de negocio Negocio
i - Documento
O Arquitectura de
8 Negocio
< - Modelo de
o Despliegue del
8 Negocio
S - Modelo de
Disefio del
Negocio
Capturar el Si - Vision del - Glosario de
vocabulario Negocio Negocio
comun del
negocio
Mantener Si - Vision del - Reglas de
las reglas Negocio Negocio
de negocio
Describi | Evaluar el Si - Evaluacion
rel negocio del negocio
Negocio | objetivo objetivo




Discipl

IES

Activida
des

Tareas

Utiliz

Artefacto(s)
que Ingresan

Artefacto(s)
que Genera
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Observaciones

Actual | Establecer Si - Evaluacion - Vision del
y ajustar los del negocio Negocio
objetivos objetivo
Identificar Si - Vision del - Metas de
metas de Negocio Negocio
negocio e
indicadores
clave
Encontrar Si - Vision del - Modelo de
los actores Negocio Casos de Uso
de negocio del Negocio
y casos de -
uso de Especificacion
negocio Complementari
a del Negocio
Analizar la Si - Vision del - Modelo de
arquitectura Negocio Andlisis de
del negocio Negocio
- Documento
Arquitectura de
Negocio
- Modelo de
Despliegue del
Negocio
- Modelo de
Disefio del
Negocio
Capturar el Si - Vision del - Glosario de
vocabulario Negocio Negocio
comun del
negocio
Mantener Si - Vision del - Reglas de
las reglas Negocio Negocio
de negocio
Analizar el Si - Modelo de
area Andlisis del
funcional Negocio
- Documento
Arquitectura de
Negocio
Definir | Identificar Si
el los
negocio | Procesos
de Negocio
Refinar las Si
definiciones
del Proceso

de Negocio




Discipl

IES
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Utiliz
Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) :
Tareas Observaciones
des (SN queIngresan gque Genera
)
Disefiar las Si
Realizacio-
nes de los
Procesos
de Negocio
Definir las Si
Operacione
s del
Negocio
Refinar Si
Roles y
Respon-
sabilidades
Explorar | Establecer Si - Evaluacién - Vision del
la y ajustar los del negocio Negocio
automat | Objetivos objetivo
izacion
delos | Definir Si | - Evaluacion - Modelo de
proceso | Requisitos del negocio Analisis
S de _ objetivo .
Automatiza Especificacion
cién es
Complementari
as
- Modelo de
Casos de Uso
Construir Si - Documento - Prueba de
Prueba de Arquitectura de | Concepto de
concepto de Negocio Arquitectura de
arquitectura Negocio
de Negocio
Desarrol | Capturar el Si - Vision del - Glosario de
lar el | vocabulario Negocio Negocio
modelo | comun del
de negocio
dominio
Mantener Si - Vision del - Reglas de
las reglas Negocio Negocio
de negocio
Analizar la Si - Vision del - Modelo de
arquitectura Negocio Analisis de
de negocio Negocio
- Documento
de Arquitectura
de Negocio
- Modelo de
Despliegue de
Negocio
- Modelo de
Disefio de
Negocio
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Utiliz
Discipl Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) :
. Observaciones
ETS des (SIIN que Ingresan que Genera
0)
Detallar las Si - Entidad del - Entidad del
Entidades Negocio Negocio
del Negocio - Realizacién ;\lEvenFo del
de Casos de egocio
Uso de
Negocio
Revisar el Si - Modelo de - Revision de
Modelo de Analisis de Documentos
Analisis de Negocio
Negocios
Analizar | Crear un Si - Glosario
el vocabulario
problem | comin
a
Buscar Si - Plan de - Atributos de
actores y iteraciéon requisitos
guiones de - Solicitudes - Modelo de
uso del interesado Caso de Uso
Desarrollar Si - Caso de - Atributos de
la vision negocio requisitos
- Plan de - Vision
iteracion
- Solicitudes
del interesado
Desarrollar Si - Plan de - Plan de
) el plan de desarrollo de gestion de
lQ gestion de software requisitos
%) requisitos - Plan de
8 iteracion
i
Conocer | Crear un Si - Glosario
las vocabulario
necesid | comun
ades del -
interesa | Obtener las Si - Caso de - Atributos de
do solicitudes Negocio Requisitos
del - Plan de - Guion
interesado Iteracion Grafico
- Solicitudes
del
Interesado
Desarrollar Si - Caso de - Atributos de
la vision negocio requisitos
- Plan de - Vision
iteracion
- Solicitudes

del interesado
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Utiliz
Discipl Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) :
. Tareas Observaciones
ETS des (SIIN que Ingresan que Genera
©)
Buscar Si - Plan de - Atributos de
actores y iteraciéon requisitos
guiones de - Solicitudes - Modelo de
uso del interesado | €25° de uso
Desarrollar Si - Plan de - Atributos de
especificaci Iteracién requisitos
onels ; - Solicitudes E ificac
suplementa del interesado specificacion
rias es
suplementarias
Gestionar Si - Plan de - Atributos de
las gestion de requisitos
dependenci requisitos - Plan de
as gestion de
requisitos
- Visiéon
Definir | Desarrollar Si - Caso de - Atributos de
el la vision negocio requisitos
sistema - Plan de - Visi6n
iteracién
- Solicitudes
del interesado
Crear un Si - Glosario
vocabulari
o0 comun
Buscar Si - Plan de - Atributos de
actores 'y Iteracion requisitos
guiones de - Solicitudes - Modelo de
uso del caso de uso
interesado
Desarrollar Si - Plan de - Atributos de
especifica- Iteracion requisitos
ciones - Solicitudes - Especificacio
suplement del nes
arias Interesado suplementari
as
Gestionar Si - Plan de - Atributos de
las gestion de requisitos
dependenc requisitos - Plan de
ias gestion de
requisitos
- Vision
Gestion | Desarrollar Si - Caso de - Atributos de
ar el la vision Negocio requisitos
ambito - Plan de - Visién
del lteracion




Discipl

IES

Activida
des

Tareas

Utiliz

Artefacto(s)
que Ingresan

Artefacto(s)
que Genera
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Observaciones

sistema - Solicitudes
del
interesado
Gestionar Si - Plan de - Atributos de
las gestion de requisitos
dependenci requisitos - Plan de
as gestion de
requisitos
- Visién
Priorizar los Si - Documento - Atributos de
guiones de de arquitectura | requisitos
uso de software - Documento
Lstade | G2 oe
resgos - Requisito de
- Modelo de software
caso de uso
- Plan de
iteracion
Perfecci | Detallar un Si - Plan de - Atributos de
onar la | guion de iteracion requisitos
definici | uso
on del
sistema | Desarrollar Si - Plan de - Atributos de
especificaci iteracion requisitos
ones - Solicitudes - e
s_uplementa del interesado Especificacion
rias es
suplementarias
Detallar los Si - Plan de - Atributos de
requisitos iteracion requisitos
de software - Visién -
Especificacion
de requisitos
de software
- Requisito de
software
Gestion | Estructurar Si - Modelo de - Atributos de
ar el modelo caso de uso requisitos
cambios | de guion de -
de uso Especificacion
requisit es
0s suplementarias
- Glosario
- Modelo de
caso de uso
Gestionar Si - Plan de - Atributos de
las gestion de requisitos
dependenci requisitos - Plan de
as gestion de

requisitos




Discipl

IES

Activida
des

Tareas

Utiliz

Artefacto(s)
que Ingresan

Artefacto(s)
que Genera

84

Observaciones

- Modelo de

- Vision
Revisar Si - Caso de - Registro de
requisitos negocio revision
- Plan de
iteracion
- Requisito de
software
Realizar | Definir el Si - - Modelo de
la contexto del Especificacion | analisis
sintesis | sistema es - Modelo de
arquitec suplementarias | caso de uso
tonica - Modelo de - Operacion
andlisis
- Modelo de
caso de uso
Analisis de Si - Glosario - Documento
la _ Lista de de arquitectura
arquitectura riesqos de software
g . - Modelo de
- Vision analisis
- Modelo de
despliegue
- Modelo de
o disefio
z . . .
l(-IDJ Construir Si - Documento - Arquitectura
a arquitectura de arquitectura | de prueba de
> de prueba de software concepto
() de concepto
B - Mod_elo de
2 despliegue
zZ - Modelo de
< disefio
Valorar la Si - Arquitectura | - Arquitectura
viabilidad de prueba de de referencia
de la concepto - Registro de
arquitectura - Caso de revision
de prueba .
negocio
de concepto ]
- Glosario
- Lista de
riesgos
- Vision
Definir | Definir el Si - - Modelo de
una contexto del Especificacion | analisis
arguitec | sistema es - Modelo de
tura suplementarias | caso de uso
candida - Operacion
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Discipl

IES des

Utiliz
Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) :
Tareas Observaciones
(SIIN que Ingresan que Genera
0)
ta analisis
- Modelo de
caso de uso
Analisis de Si - Glosario - Documento
la _ Lista de de arquitectura
arquitectura : de software
riesgos
g . - Modelo de
- Vision analisis
- Modelo de
despliegue
- Modelo de
disefio
Analisis de Si - Ejecucion de
caso de uso casos de uso
- Modelo de
analisis
Analisis de Si - Modelo de - Modelo de
la operacion analisis andlisis
- Modelo de - Modelo de
caso de uso caso de L.J,S 0
o - Operacion
- Operacion - Realizacion
de una
operacion
Identificar Si - Documento - Documento
patrones de de arquitectura | de arquitectura
seguridad de software de software
Identific | Descompos Si - -
acion de | icién de
servicio | dominios
Modelado Si - -
de servicio
de objetivos
Andlisis de Si - -
activos
existentes
Perfecci | ldentificar Si - Clase de - Documento
onar la | mecanismo analisis de arquitectura
arquitec | de disefio - Modelo de de software
tura servicio - 'Moijelo de
disefio
- Modelo de
servicio
Identificar Si - Modelo de - Modelo de
elementos servicio disefio
de disefo - Modelo de

Servicio




86

Utiliz
Discipl Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) :
. Tareas Observaciones
inas des (SN queIngresan que Genera
©)
Analisis de Si - Modelo de - Modelo de
la operacion analisis andlisis
- Modelo de - Modelo de
caso de uso caso de uso
o - Operacion
- Operacion - Realizacion
de una
operacion
Incorporar Si - Documento - Documento
elementos de arquitectura | de arquitectura
de disefio de software de software
existentes - Modelo de ;jil\élgrt]jslo de
disefio - Modelo de
- Modelo de servicio
servicio
Estructurar Si - Modelo de - Documento
el modelo disefio de arquitectura
de de software
implementa - Modelo de
cion implementacio
n
Describir la Si - Documento - Documento
arquitectura de arquitectura | de arquitectura
de tiempo de software de software
de - Modelo de - Modelo de
ejecucion disefio disefio
Describir la Si - Documento - Documento
distribucion de arquitectura | de arquitectura
de software de software
- Modelo de ;jgﬂso?izlouie
disefio plieg
Revisar la Si - Documento - Registro de
arquitectura de arquitectura | revision
de software
- Lista de
riesgos
Analizar | ldentificar Si - Modelo de - Modelo de
el elementos servicio disefio
comport | de disefio - Modelo de
amiento servicio
Andlisis de Si - Ejecucion de
caso de uso casos de uso
- Modelo de
analisis
Andlisis de Si - Modelo de - Modelo de
la operacion andlisis andlisis
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Utiliz
Discipl Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) :
. Tareas Observaciones
ETS des (SIIN que Ingresan que Genera
0)
- Modelo de - Modelo de
caso de uso caso de uso
- Operacion - Operacién
- Realizacion
de una
operacion
Disefiar la Si - Requisito de | - Mapa de
interfaz de software navegacion
usuario
Prototipo de Si - Mapa de - Prototipo de
interfaz de navegacion interfaz de
usuario usuario
Revisar el Si - Mapa de - Registro de
disefio navegacion revision
- Modelo de
disefio
Compon | Disefio de Si - Casode uso | - Modelo de
entes de | caso de uso disefio
disefio - -
Disefio del Si - Interfaz - Modelo de
subsistema _ Subsistema disefio
de disefio
Disefio de Si - Modelo de - Modelo de
la operacion andlisis despliegue
- Modelo de - Modelo de
caso de uso disefio
- Operacion
- Realizacion
de una
operacion
Disefio de Si - Clase de - Modelo de
clase analisis disefio
Definir los Si - Estrategia de | - Arquitectura
elementos prueba de
de - Modelo de automatizacion
comprobabil disefio de pruebas
idad - Disefio de
prueba
Especificacion
de interfaz de
prueba
Disefiar los Si - Clase de - Clase de
elementos disefio comprobabilida
de d
comprobabil - Paquete de
idad disefio
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Utiliz
Discipl Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) Observaciones
IES des (SI/IN que Ingresan gue Genera
©)
Disefio de Si - Capsula - Capsula
la capsula - Protocolo - _Cla~se de
disefio
- Protocolo
Revisar el Si - Mapa de - Registro de
disefio navegacion revision
- Modelo de
disefio
Disefiar | Disefio de Si - Clase de - Modelo de
labase | clase analisis disefio
de
datos | Especificar Si | - Requisito de | -
la migracion software Especificacion
de datos de migracién
de datos
Disefio de Si - Clase de - Modelo de
base de disefio datos
datos
Revisar el Si - Mapa de - Registro de
disefio navegacion revision
- Modelo de
disefio
Especifi | Realizar Si - -
cacién | especificaci
de on de
servicio | servicio
s
Realizar Si - -
analisis de
subsistema
Realizar Si - -
especificaci
6n de
component
es
Estructu | Estructurar Si - Modelo de - Documento
rar el | el modelo disefio de arquitectura
modelo | de de software
CZ) _ de np}plementa - Modelo de
= impleme | cién . L
@) L, implementacié
P ntacion
[ n
il
> Planific | Planificar la Si - Plan de - Plan de
'ﬂ ar la integracion iteracion compilacién de
% integrac | del sistema integracion
= ion
Realizac | Decisiones Si - -
ion de | de




Discipl

IES
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Utiliz
Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) :
Tareas Observaciones
des (SIIN que Ingresan que Genera
)
servicio | realizacién
s
Impleme | Planificar la Si - Plan de - Plan de
ntar integracion iteracion compilacién de
compon | del integracion
entes subsistema
Implementa Si - Elemento de | - Elemento de
r elementos implementaci6 | implementacio
de disefio n n
- Modelo de - Subsistema
disefio .de L
implementacio
n
Analizar el Si - Elemento de | - Resultados
comportami implementaci6é | de la prueba
ento en n
tiempo de
ejecucion
Implementa Si - Clase de - Elemento de
rlos comprobabilida | comprobabilida
elementos d d
de - Prueba de
comprobabil fragmento para
idad simulacion
Implementa Si - Elemento de | - Prueba de
rla prueba implementacié | desarrollador
de n
desarrollad
or
Ejecutar Si - Elemento de | - Registro de
pruebas de implementaci6 | prueba
desarrollad n
or - Prueba de
desarrollador
Revisar el Si - Elemento de | - Registro de
codigo implementaci6 | revision
n
- Directrices
especificas del
proyecto
Integrar | Implementa Si - Elemento de | - Prueba de
los r la prueba implementacié | desarrollador
subsiste | de n
mas desarrollad
or
Ejecutar Si - Elemento de | - Registro de
pruebas de implementacié | prueba




Discipl

IES

Activida
des

Utiliz

Artefacto(s)
que Ingresan

Artefacto(s)
que Genera
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Observaciones

desarrollad n
or - Prueba de
desarrollador
Integrar los Si - Elemento de | - Compilacion
subsistema implementacié | - Subsistema
S n de
- Plan de implementacio
compilacién de n
integracion
Integrar | Integrar el Si - Plan de - Compilacion
el sistema compilacion de
sistema integracion
- Subsistema
de
implementacio
n
Definir | Identificar Si - Documento - Plan de
la motivadores de arquitectura | prueba
misién | de prueba de software
de . - Lista de
evaluaci .
. riesgos
6n
- Plan de
iteracién
- Requisito de
software
- Visién
Acordar la Si - Plan de - Plan de
mision iteracion prueba
" - Plan de
< prueba
i
2 Identificar Si - Modelo de - Estrategia de
[ . .
= destinos de despliegue prueba
prueba - Modelo de
implementacié
n
- Plan de
iteracion
Definir Si - Plan de - Plan de
necesidade iteraciéon prueba
\S;:Igracién y - Plan de
rastreabilida prueba
d
Identificar Si - Estrategia de | - Lista de ideas
ideas de de prueba
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Utiliz
D_|SC|pI Activida Tarcas Artefacto(s) Artefacto(s) Observaciones
inas des que Ingresan que Genera
prueba prueba
- Plan de
iteracion
Definir el Si - Documento - Configuracion
enfoque de de arquitectura | de entorno de
prueba de software prueba
- Plan de - Estrategia de
. L prueba
teracion *Plan de
- Vision prueba
Verificar | Definir las Si - Documento - Configuracion
el configuracio de arquitectura | de entorno de
enfoque | nes del de software prueba
de entorno de - Estrategia de
prueba | prueba prueba
Identificar Si - Documento - Arquitectura
los de arquitectura | de
mecanismo de software automatizacion
s de . - Estrategia de de pruebas
comprobabil rueba -
idad P Especificacion
de interfaz de
prueba
Definir los Si - Estrategia de | - Arquitectura
elementos prueba de
de - Modelo de automatizacion
comprobabil disefio de pruebas
idad - Disefio de
prueba
Especificacion
de interfaz de
prueba
Definir Si - Datos de - Caso de
detalles de prueba prueba
prueba - Estrategia de | ~ Daté)s de
prueba
pru.eba ) - Modelo de
- Lista de ideas | gpalisis de
de prueba carga de
trabajo
- Script de
prueba
Implementa Si - Datos de - Script de
r la prueba prueba prueba
- Estrategia de
prueba
- Lista de ideas
de prueba




Discipl

IES

Activida
des

Tareas

Utiliz

Artefacto(s)
que Ingresan

Artefacto(s)
que Genera
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Observaciones

Implementa Si - Compilacién - Conjunto de
r el conjunto - Estrategia de aplicaciones
de_ _ prueba de prueba
aplicacione
s de prueba
Obtener Si - Estrategia de | - Plan de
confirmacio prueba prueba
n de
comprobabil
idad
Validar | Definir Si - Datos de - Caso de
la detalles de prueba prueba
estabilid | prueba _ Estrategia de | - Datos de
ad de la prueba prueba
compila i ) - Modelo de
cién - Lista de ideas | analisis de
de prueba carga de
trabajo
- Script de
prueba
Implementa Si - Datos de - Script de
r la prueba prueba prueba
- Estrategia de
prueba
- Lista de ideas
de prueba
Ejecutar el Si - Compilacion - Registro de
conjunto de - Conjunto de prueba
ap:jllcamonbe aplicaciones
S de prueba de prueba
Analizar las Si - Conjunto de - Solicitud de
anomalias aplicaciones cambio
en la de prueba
prueba - Registro de
prueba
Determinar Si - Estrategia de | - Resultados
resultados prueba de la prueba
de prueba - Lista de ideas | - Resumen de
de prueba evaluacion de
i prueba
- Registro de
prueba
Valorar y Si - Plan de - Resumen de
defender la iteraciéon evaluacion de
calidad -Resumen de | Prueba

evaluacion de
prueba




Activida
des

Discipl

IES

Probar y
evaluar

93

Utiliz
ado :
Tarcas Artefacto(s) Artefacto(s) Observaciones
(SIIN que Ingresan que Genera
)
Definir Si - Datos de - Caso de
detalles de prueba prueba
prueba - Estrategiade | ~ Datt;)s de
prueba
prLfeba ) - Modelo de
- Lista de ideas | gpalisis de
de prueba carga de
trabajo
- Script de
prueba
Implementa Si - Datos de - Script de
r la prueba prueba prueba
- Estrategia de
prueba
- Lista de ideas
de prueba
Implementa Si - Compilacién | - Conjunto de
r el conjunto _ Estrategia de aplicaciones
de prueba de prueba
aplicacione
s de prueba
Ejecutar el Si - Compilacion - Registro de
conjunto de _ Conjunto de prueba
aplicacione aplicaciones
s de prueba de prueba
Analizar las Si - Conjunto de - Solicitud de
anomalias aplicaciones cambio
enla de prueba
prueba - Registro de
prueba
Estructurar Si - Conjunto de | - Conjunto de
la aplicaciones aplicaciones
implementa de prueba de prueba
cion de la - Estrategia de | Script de
prueba prueba prueba
- Script de
prueba
Identificar Si - Estrategia de | - Lista de ideas
ideas de prueba de prueba
prueba - Plan de
iteracion
Determinar Si - Estrategia de | - Resultados
resultados prueba de la prueba
de prueba - Lista de ideas | - Resumen de
de prueba evaluacion de

prueba




Discipl
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Utiliz
Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) :
Tareas Observaciones
des (SN queIngresan gque Genera
)
- Registro de
prueba
Alcanza | Valorary Si - Plan de - Plan de
runa | mejorar el iteracion prueba
misién | esfuerzo de - Plan de - Resumen de
aceptabl | prueba prueba evaluacion de
e prueba
- Resumen de
evaluacion de
prueba
Valorar y Si - Plan de - Resumen de
defender la iteracion evaluacion de
calidad - Resumen de | Prueba
evaluacién de
prueba
Determinar Si - Estrategia de | - Resultados
resultados prueba de la prueba
de prueba - Lista de ideas | - Resumen de
de prueba evaluacion de
prueba
- Registro de
prueba
Mejorar | Preparar Si - Directrices
los directrices especificas del
activos | para el proyecto
de proyecto
prueba
Definir el Si - Documento - Configuracion
enfoque de de arquitectura | de entorno de
prueba de software prueba
- Plan de - Estlr)ategla de
. . prueba
|ter.af:!on " Plan de
- Visién prueba
Definir los Si - Estrategia de | - Arquitectura
elementos prueba de
de - Modelo de automatizacion
comprobabil disefio de pruebas
idad - Disefio de
prueba
Especificacion
de interfaz de
prueba
Estructurar Si - Conjunto de - Conjunto de
la aplicaciones aplicaciones
implementa de prueba de prueba
cion de la - Estrategia de | - Script de
prueba prueba prueba
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Utiliz
Discipl Activida ado Artefacto(s) Artefacto(s) :
. Tareas Observaciones
ETS des (SIIN que Ingresan que Genera
©)
- Script de
prueba
Identificar Si - Estrategia de | - Lista de ideas
ideas de prueba de prueba
prueba - Plan de
iteracion
Definir Si - Datos de - Caso de
detalles de prueba prueba
prueba - Estrategia de | ~ Datgs de
prueba
pru.eba ] - Modelo de
- Lista de ideas | gpalisis de
de prueba carga de
trabajo
- Script de
prueba
Definir Si - Plan de - Plan de
necesidade iteraciéon prueba
\S/:Igracién y - Plan de
rastreabilida prueba
d
Implementa Si - Datos de - Script de
r la prueba prueba prueba
- Estrategia de
prueba
- Lista de ideas
de prueba
Implementa Si - Compilacion - Conjunto de
r el conjunto _ Estrategia de aplicaciones
de_ _ prueba de prueba
aplicacione
s de prueba
Planear | Desarrollar Si - Plan de - Plan de
el el plan de desarrollo de despliegue
desplieg | despliegue software
ue - Plan de
iteracién
L
D . . . .
8 Definir la Si - Plan de - Lista de
S lista de iteracion materiales
o materiales
0
o Desarrol | Desarrollar Si - Plan de - Materiales de
lar materiales iteracion formacién
material | de
es de formacion
soporte - )
Desarrollar Si - Compilacién | - Materiales de
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Utiliz
ado

(SIN
0)

Activida
des

Discipl

Artefacto(s)
que Ingresan

Artefacto(s)

Observaciones
que Genera

IES

materiales - Plan de soporte para el
de soporte iteracion usuario
Crear Si - Plan de - Material
material iteracion grafico del
gréfico del producto
producto
Desarrollar Si - Compilacién | - Artefactos de
productos instalacion
de trabajo
de
instalacion
Gestion | Gestionar la Si - Plan de - Configuracion
arla | pruebade aceptacion del | de entorno de
prueba | aceptacion producto prueba
de - Plan de - Solicitud de
aceptaci despliegue cambio
on
Dar soporte Si - -
al desarrollo Infraestructura | Infraestructura
de desarrollo de desarrollo
Ejecutar el Si - Compilacion - Registro de
conjunto de _ Conjunto de prueba
aplicacione aplicaciones
s de prueba de prueba
Determinar Si - Estrategia de | - Resultados
resultados prueba de la prueba
de prueba _ Lista de ideas | - Resumen de
de prueba evaluacion de
] prueba
- Registro de
prueba
Produci | Escribir las Si - Plan de - Notas del
rla notas del despliegue release
unidad | release
de
desplieg | Crear la Si - Compilacion - Unidad de
ue unidad de - Plan de despliegue
despliegue despliegue
Product | Gestionar la Si - Plan de - Solicitud de
o de prueba de despliegue cambio
prueba | version beta - Unidad de
de :
version despliegue
beta
Empaqu | Verificar el Si - Lista de - Producto
etar el | producto materiales
product | manufactur - Producto
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Discipl Activida Artefacto(s) Artefacto(s) :
: Observaciones
inas des que Ingresan que Genera
0 ado
Enviar a Si - Unidad de - Producto
fabrica despliegue
Proporc | Proporciona Si - Plan de - Unidad de
ionar | racceso a despliegue despliegue
acceso | un sitio de - Unidad de
aun descargas .
sitio de despliegue
descarg
as
Gestion | Gestionar la Si - Plan de - Configuracion
arla prueba de aceptacion del | de entorno de
prueba | aceptacion producto prueba
de - Plan de - Solicitud de
aceptaci desplieque cambio
on para plieg
_una gy soporte Si - -
instalaci
6n al desarrollo Infraestructura | Infraestructura
persona de desarrollo de desarrollo
lizada ) . :
Ejecutar el Si - Compilacion - Registro de
conjunto de - Conjunto de prueba
aplicacione aplicaciones
s de prueba de prueba
Determinar Si - Estrategia de | - Resultados
resultados prueba de la prueba
de prueba - Lista de ideas | - Resumen de
de prueba evaluacion de
i prueba
- Registro de
prueba

Fuente de Elaboracion Propia.

2.1.2. Soporte del Proyecto

Soporte para Gestion del Proyecto

Gestion de Configuracion.-

La gestion de la configuracion es un elemento esencial para garantizar

la satisfaccion del cliente y desarrollar un producto de calidad. Es

responsable de mantener la integridad y consistencia del producto, con

relacion a los requisitos, disefio e informacion durante el ciclo de vida.

Se tiene un proyecto de desarrollo con problemas si se omite la
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definicibn y uso de la gestién de la configuracién desde el inicio del
mismo y durante su ciclo de vida.

Gestion de Cambios.-

En el proceso de Gestion de Cambios del Proyecto es cuando se
aprueban o rechazan las Peticion de Cambios, las Acciones Correctoras
y las Acciones Preventivas. El Director del Proyecto propone los
cambios, las acciones correctivas y preventivas que tienen que ser
aprobadas o rechazadas por el Patrocinador del Proyecto.

Soporte para Ingenieria del Proyecto
Proceso empresarial unificado.-

El Unified Enterprise Process (EUP) es una variante extendida del
Proceso Unificado. Se introdujo para superar algunas carencias de
RUP, por la falta de produccion y el eventual retiro de un sistema de
software. Entonces se afladieron dos fases y varias disciplinas nuevas.
EUP ve el desarrollo de software como una actividad integrada en el
ciclo de vida del sistema (para ser construido o0 mejorado o sustituido).
(International Business Machines Corp (IBM), 2013)

=% |

Phases
Development Disciplines Elnceptiorﬂ Elaboration ][ Construction ]Transiﬁon]‘ Production |Retirement
Business Modeling | lE—— !
Requirements 7.@@@%’%1&{;}:&"?:5 ,, e
Analysis & Design | i o i : B
Implementation : ! :
Test e Sy e SR NS |
Deployment : : : A : i
Support Disciplines : : ; :
Environment e — e —p—— :
Operations & Support P { =g : : e '
g i | Const [[Const [Const |[Tran| Tran
fterations intial|[etab #1] [Eiab 42| Corat [ Corst [Const [Tran| Toan | [ oo ction |
Milestones Lfecycle Lifecycle Initial Product Product  Product
Objectives Architecture Operational Release Retirement Retirement
Capability Objectives

Figura 14. Metodologia Rational Unified Process (RUP). Fuente: (Mesia, 2012)
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EUP afiade dos fases adicionales:

Tabla 14
Fases EUP
Fase: Uso:
Se aplicara para la presente Tesis.
Retiro No se aplicara para la presente Tesis.

Fuente de Elaboracion Propia.
EUP afiade una disciplina de soporte adicional:

Tabla 15

Disciplica de Soporte EUP

Disciplina:

Operaciones y Soporte Se aplicara para la presente Tesis.

Fuente de Elaboracion Propia.
EUP afiade siete disciplinas empresariales:

Tabla 16
Disciplinas Empresariales EUP

Disciplina: Uso:

Modelado Empresarial del Negocio

Gestion del Portafolio

Arquitectura empresarial Se aplicara para la presente

Estrategia de Reutilizaciéon Tesis.

Gestion de Personas

Administracién Empresarial

Mejora de Procesos de Software

Fuente de Elaboracion Propia.

2.1.3. Planificacion de la calidad

En este proceso se identifican los requisitos de calidad y/o normas para el
proyecto y el producto, asi mismo se documenta de tal manera que el
proyecto demostrara el cumplimiento con los mismos.

La planificacion de la calidad debe realizarse en forma paralela a los demas

procesos de planificacion del proyecto.

Ver Formato 25 —Plan de Gestién de la Calidad.
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2.1.4. Identificacion de estandares y métricas

Es posible acelerar la revision de cada proceso utilizando herramientas que
hicieran valoraciones automaticas de calidad del software. Estos valores
permitiran comprobar que el software tiene el rango de calidad requerida, y
destacar en las cuales no se ha alcanzado para la respectiva revision.

(Anonimo, s.f)

Para medir el software se deriva un valor numérico desde algun atributo del
software o del proceso del mismo. Comparando los valores entre si y con los
estdndares aplicados en la organizacién, posibilita sacar conclusiones de la

calidad del software o de los procesos para el desarrollo. (Anénimo, s.f.)
Las mediciones del software pueden utilizarse para:

e Hacer predicciones generales acerca del sistema.

e Identificar componentes anémalos.

La métrica del software es cualquier tipo de medida relacionada con un
sistema, proceso o documentacion de software. Algunos ejemplos son las
medidas que se utilizan para calcular el tamafio de un producto en lineas de

cédigo. (Andnimo, s.f.)

Se muestra las mediciones establecidas para el proyecto en la Tabla 10 —
Tabla de indicadores.

2.1.5. Disefio de formatos de aseguramientos de calidad

En el proceso de aseguramiento de la calidad se ha implementado un
conjunto de acciones y procesos planificados y sistematicos que se definen
en el ambito del plan de gestion de calidad del proyecto, adjunto en el
formato 25. El aseguramiento de la calidad persigue construir confianza en
gue las salidas futuras o incompletas, también conocidas como trabajo en
curso, se completaran de tal manera que se cumplan los requisitos y
expectativas establecidos. El aseguramiento de la calidad contribuye al
estado de certeza sobre la calidad, mediante la prevencién de defectos a
través de procesos de planificacion o de inspeccién de defectos durante la
etapa de implementacién del trabajo en curso. Se Realiza el proceso de
Aseguramiento de Calidad, el cual utiliza datos generados durante el

proceso de Planificar la Gestion de Calidad y Controlar la Calidad.
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Figura 15. Aseguramiento de la calidad. Fuente de (.Net Geek's Microsoft Community,

2010)

Documentos a realizar:

1. Aseguramiento de la calidad

En el Formato 27, se muestran el documento a utilizar para llevar acabo el

aseguramiento de la calidad durante todo el proceso de ejecucién del sistema,

controlando asi la calidad en cada momento.

2. Pruebas Unitarias

En el Formato 47 adjunto, se encuentra las pruebas unitarias, se tiene como

propésito detectar las inconsistencias y/o ocurrencias que se pueden de haber

generado en el sistema, de tal manera que al término de las pruebas

individuales de cada médulo y generales, se obtenga una buena calidad de

entrega en un sistema con menor tendencia a error.
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CAPITULO Il

INICIO Y PLANIFICACION DEL PROYECTO
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Capitulo Ill: INICIO Y PLANIFICACION DEL PROYECTO

3.1.

Gestion del proyecto

3.1.1. Inicializacién

A. Acta de constitucion del proyecto

Objetivo del Acta de Constitucion

El objetivo del Acta de Constitucion del Proyecto es sustentar el
inicio del proyecto denominado “SISTEMA INTEGRADO DE
COMERCIALIZACION PARA LA EMPRESA SEGUNDO EMIR
QUIMICOS S.A.C.” de tal manera que las organizaciones e
involucrados en el mismo acepten los lineamiento que regiran el
desarrollo del proyecto y que estan expresados en el acta,
brindando asi también informacién del software para un mayor
conocimiento. En el presente documento encontraremos el acta de

constitucion del proyecto como Formato 6.
Descripcion del Acta de Constitucion

En el Acta de Constitucién del Proyecto esta defino el alcance, los
objetivos y los participantes del proyecto. Da una visién preliminar
de los roles y responsabilidades, de los objetivos, de los principales
interesados y se define la autoridad del Project Manager. Sirve como

referencia de autoridad para el futuro del proyecto.

3.1.2. Planificacion

A. Alcance

Plan de Gestion del Alcance

Alcance del Producto

El Sistema Integrado de comercializacion para la empresa
SEGUNDO EMIR QUiMICOS S.A.C., sera una herramienta que
automatizara los procesos de ventas propios de la empresa,
donde se optimizara no solo el tiempo fundamental para la

empresa sino también el costo, el Sistema Integrado de
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Comercializacion se desarrollara de acuerdo a los requisitos

planteados desde el inicio del proyecto.

La necesidad de negocio a la que responde el proyecto es la de
cubrir las necesidades de control de pedidos por nota de pedido,
facturacion, cobranza a realizar a los clientes por el concepto de
pago en partes, asi como el registro de clientes, vendedores,
adaptandose agilmente a las tecnologias y requerimientos de la

empresa.

De tal manera se tendra mayor autoridad sobre los ingresos,
ademas habra una mejor auditoria sobre las notas de pedido
realizadas, asi como los pedidos pendientes de pagar por

cliente. Adjunto en Formato 12.
Alcances del Proyecto

Se plantea un Sistema de desarrollado sobre ASP.NET, que
corre sobre la computadora de cada Cliente. Para definir Cliente,
como un actor en este documento son: Vendedores,
Administrativos, Almaceneros, Encargados de Produccion,
Transportistas. Esta aplicacién tiene como finalidad:

Brindar la facilidad y rapidez de vender, llevar un control de los
ingresos y de las cobranzas realizadas y pendientes de realizar
por cliente, asi también llevar un registro de los clientes y
vendedores de la empresa SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C.

= Entregables

En el presente documentos definimos los entregables

mostrados a continuacion:
Entregables de la Gestion del Proyecto

e Acta de Constitucién del Proyecto
e Plan de Gestion del Proyecto

e Informe de Estado

e Acta de Reunion

e Solicitudes de Cambio

e Acta de Cierre del Proyecto



Lista de riesgos

Plan de desarrollo de software
Plan de iteracion

Plan de gestion de requerimientos
Plan de control de cambios

Plan de pruebas

Resultado de pruebas

Plan de despliegue

Entregables de la Ingenieria del Proyecto

Vision

Glosario

Modelo de casos de uso
Especificaciones suplementarias de software
Documento de arquitectura de software
Modelo de disefio

Modelo de datos

Cadigo fuente

Distribucion de los ejecutables

Material de entrenamiento

Guia del usuario detallada.

Guia de instalacion y configuracion

= EDT
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La Estructura Detallada del Trabajo (EDT) es la descomposicion

jerarquica del trabajo total del proyecto que sera ejecutado por el

equipo del proyecto a fin de lograr los objetivos del mismo y

crear los productos entregables requeridos. Para un mejor

entendimiento en los diagramas EDT se ha estructurado la

siguiente leyenda:



I
Gestidn del
Proyecto

Inicio

Planificacion

Acta de

Constitucion del

Proyecto

Stakeholders

Lista de
Interesados

Matriz de
Interesados

Registro de
Interesados

Plan de Direccidn
del Proyecto

Ejecucion,
Seguimiento y
Control

Cierre

Informes de
Redimiento del

Acta de Cierre de
Adquisiciones

Plan de Gestion del
Cronograma

Plan de Gestion de
los Costo

Plan de Gestion de
la Calidad

Plan de Gestion de

1 los Recursos

Humanos

Plan de Gestion de

1 las

Comunicaciones

Plan de Gestion de
los Riesgos

Plan de Gestion de
las Adquisiciones

Plan de Gestion de
los Interesados

Plan de Gestion de
la Configuracion

Plan de Gestion de
Cambios

Acta de Reunidn

Kick Off

Work Breakdown

Structure -
WBSEDT

Schedule
Budget

Matriz de
Asignacion de
Responsabilidades
(RACI)

Matriz de
comunicaciones
del Proyecto

Plan de Gestidn del Proyecto Acta de Aceptacidn
Alcance del Proyecto
Registro de
Plan de Gestion de Cambios
los Requisitos

Figura 16. EDT Gestion del Proyecto. Fuente de Elaboracién Propia.
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Figura 17. EDT de la Ingenieria del Proyecto. Fuente de Elaboracién Propia.
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= Diccionario de la EDT

El diccionario de la EDT es un documento que acompafa a la
EDT y que contiene el detalle de los componentes que se
incluyen en una EDT.

El propésito de este documento es describir cada una de las
tareas, identificadas por Fase e iteraciones de RUP. Es de
aclarar que este documento sera actualizado en las préximas
fases cuando se definan los entregables requeridos para el
proyecto de acuerdo al plan de iteraciones. Este documento se

encuentra adjunto en el Formato 17.
= Matriz de trazabilidad de requerimientos

La Matriz de Trazabilidad de Requisitos ayuda a realizar
seguimiento a los requisitos a lo largo del ciclo de vida del
proyecto para asegurar que se estan cumpliendo de manera
eficaz. Esta matriz la presentamos adjunta en el Formato 14 del

presente documento.

B. Tiempo

Plan de Gestién del Tiempo

Cronograma del Proyecto

Se realiza una descripcién especifica de las actividades y del
tiempo que se va a emplear para la ejecucion del proyecto. Se
debe organizar el trabajo en fechas probables, para saber
cuanto tiempo requerira elaborar el trabajo definitivo. Se muestra
el cronograma detallado en el Formato 20 del presente

documento.
Hitos del Proyecto

De acuerdo al Cronograma del Proyecto, se han identificado los

siguientes hitos principales:
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INICIO

PROYECTO

.

Project
Charter
aprobado |Plan parala
21/08/13 Direccion
del Proyecto
con Planes Presupuest
Subsidiarios odel
Aprobados Proyecto |Capacitacién
09/09/14 Aprobado |a Usuarios
sk 01/10/14 04/03/15 ‘
- Plan de Despliegue Aprobacié
!'_’"m df I Pruebas dela ndels
21/10/14 0‘;/03/20]5 04/09/15 ta
11/09/15
Plan de
Operacions Matriz de
$Y 50porté Incidenciag
Aprobado| aprobado
15/09/15 | 06/11/15 | Acta de cierre
de Proyecto
- | I | g [ 1) o W 20/11/2015 FIN
AGO SET OCT MAR SET ocT NOV PROY
2014 2015 |‘

Figura 18. Hitos del Proyecto. Fuente de Elaboracion Propia.

Gestién de Cambio en el Cronograma

El comité de control de cambios es responsable de reunirse y

revisar la solicitudes de cambio presentadas, y de aprobar o

rechazar dichas solicitudes. Los roles y responsabilidades del

comité estan claramente definidos y son acordados por los

interesados del proyecto. Todas las decisiones del comité de

control de cambios se documentan y se comunican a los

interesados para su

acciones de seguimiento

informacién y la implementacion de

Las entradas para tener una buena gestion de cambios que se

aplica al proyecto presente son las siguientes:

Entradas:

= Solicitud de cambio.

» Plan para la direccion del proyecto.

» Informacién sobre el desempefio del proyecto.

= Activos de los procesos con lo cual contamos.

Las salidas para tener una buena gestion de cambios que se

aplica al proyecto presente son las siguientes:

= Actualizaciones al estado de la solicitud de cambio.

» Actualizacion al plan para la direccion del proyecto.

= Actualizacion a los documentos del proyecto.

Esquema de presentacion de cambios
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Esquema de Presentacion de Cambios

Interesados | Comité de
control de
cambios

Oficina Produccion

Técnica

Solicitud de | Aprobar o

cambio rechazar el
cambio
Informar
repercusiones
al cronograma
Informar
repercusiones
en presupuesto

Fuente de Elaboracion Propia.

C. Costo

Plan de Gestién del Costo

1. Cuadro de Costos

Implementacién
de los cambios
Actualizacion
documentos

del proyecto

PRESUPUESTO
Fecha Inicio |Fecha Fin

Proyecto SIC | 11/08/2014| 20/11/2015
Jefe de Proyecto Fecha Inicio |FechaFin  |Total Horas |Costo/Hora |Costo Total
Jefe de Proyecto-Geraldine Ubillds Rodriguez 11/08/2014| 20/11/2015 385.58 21.88 8436.49
Sub Totall 8436.49

Fecha Inicio |FechaFin  |Total Horas |Costo/Hora |Costo Total
Analista Funcional-Geraldine Ubillds Rodriguez 26/02/2015| 29/08/2015 523.75 21.88|  11459.65
Analista Programador-Geraldine Ubillus Rodriguez | 26/02/2016| 29/08/2016 616 21.88|  13473.08
Sub Total2 24937.73
Reserva de Contingencia 1750.40
Reserva de Gestion 1848.67
Costo Total a Facturar | 36973.29

Figura 19. Presupuesto. Fuente de Elaboracion Propia.

Costo del Proyecto: 36973,39

Adicionalmente, se adjunta el Formato 24, donde se encontrara

el flujo de caja.
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La relaciébn de pagos incurridos por el desarrollo del proyecto

son los siguientes:

Tabla 18

Forma de Pago del Proyecto

FECHA DE
PORCENTAJES | \oNTO DEL PAGO EMISION
FASES DE
ACO SIN IGV

PAGO (Aprox.)
INICIO 20%| S/ 7.394.68 21/08/2014
PLANIFICACION 2506| S/ 9.273.35 09/09/2014
EJECUCION 3506 | SI. 12,940.69 17/10/2014
SEGUIMIENTO
Y CONTROL 15%| S/, 5546.01 20/02/2015
CIERRE 506 | S/, 1,848.67 20/11/2015

100%| S/ 36,973.39

Fuente de Elaboracion Propia.

Gestion de Cambio en los Costos

Se monitorea la situacién del proyecto “Sistema Integrado de
Comercializacion para la Empresa Segundo Emir Quimicos
S.A.C” para actualizar el presupuesto del mismo y gestionar
cambios a la linea base de costo. La actualizacion del
presupuesto implica registrar los costos reales en los que se ha
incurrido a la fecha. Cualquier incremento con respecto al
presupuesto autorizado s6lo puede aprobarse mediante el
proceso Realizar el Control Integrado de Cambios. ElI monitoreo
del gasto de fondos sin tomar en cuenta el valor del trabajo que
se esta realizando y que corresponde a ese gasto tiene poco
valor para el proyecto, mas alla de permitir que el equipo del

proyecto se mantenga dentro del financiamiento autorizado.

Entradas:

- Plan para la Direccion del Proyecto.

- Linea base del desempefio de costos.

- Plan de gestion de costos.

- Requisitos de Financiamiento del Proyecto.

- Informacion sobre el Desempefio del Trabajo.

- Activos de los Procesos de la Organizacion.
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Herramientas y Técnicas:

- Gestion del Valor Ganado.

- Proyecciones.

- indice de Desempefio del Trabajo por Completar (TCPI).
- Revisiones del Desempefio.

- Andlisis de Variacion.

- Software de Gestidén de Proyectos.

Salidas:

- Mediciones del Desemperio del Trabajo.

- Proyecciones del Presupuesto.

- Actualizaciones a los Activos de los Procesos de la
Organizacion.

- Solicitudes de Cambio.

- Actualizaciones al Plan para la Direccién del Proyecto.

- Linea base del desempefio de costos.

- Plan de gestién de costos.

- Actualizaciones a los Documentos del Proyecto

D. Calidad
Plan de Gestion de la Calidad

Aseguramiento de la Calidad

En el Formato 27, se muestran los formatos a utilizar para llevar
acabo el aseguramiento de la calidad durante todo el proceso de
ejecucion del sistema, controlando asi la calidad en cada
momento. Para cumplir con los formatos y realizar un
seguimiento se realiza el plan general de aseguramiento de la
calidad, donde se aporta la confianza en el sistema de manera
que se cumpla con los estandares de calidad requeridos, el

mencionado plan se encuentra adjunto en el Formato 25.
Control de Calidad

Para realizar un control de la calidad, se hace uso de los
documentos de Casos de Pruebas unitarias donde
encontraremos las inconsistencias y/o ocurrencias que se
pueden de haber generado en el sistema, de tal manera que al
término de las pruebas individuales de cada modulo y generales,

se obtenga una buena calidad de entrega en un sistema con
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menor tendencia a error, para ello se utiliza el documento de
pruebas unitarias adjunto en el Formato 47. Asi mismo se ha
definido las métricas de la calidad para mayor control adjunto en

el Formato 26.

E. Recursos humanos
Plan de Gestion de Recursos Humanos
Organigrama del Proyecto
Se muestra un organigrama general de cdmo estan constituidas
las areas de la empresa, en la cual cada &area cuenta con
personal que es necesario la intervencion para el SISTEMA
INTEGRADO DE COMERCIALIZACION. En la Figura 4 -
Unidades Estratégicas de Negocio de Impacto, se podra ver el
detalle de lo mencionado.

Roles y responsabilidades

Tabla 19
Roles y Responsabilidades

ROL EN EL RESPONSABILIDADES INTERESADOS
PROYECTO
Defender el proyecto,
SPONSOR Obtener el presupuesto GERENTE GENERAL
para el proyecto, Emil Garcia Tuanama
Firmar documentos.
Planificar y controlar
DIRECTOR DEL
PROYECTO todq el proyecto hasta
el cierre.
Analizar lo planificado ALUMNA DE INGENIERIA DE
ANALISTA DE para el desgrm"o del SISTEMAS E INFORMATICA
SISTEMAS sistema Geraldine Ubillis Rodriguez.
Desarrollo del sistema.
PROGRAMADOR

GERENTES DE

Brindar informacion

GERENTE DE COMERCIAL

OPERACIONES requerida. Victoria Margarita Garcia Tejada
GERENTES gfoorg(':rt'sdor del JEFE DE VENTAS
FUNCIONALES Y ) Luis Morales Camacho
USUARIO > 'nu‘]'e?irc;gﬂzrgag%rl‘ JEFE DE VENTAS
LIDER >q » apoy Luis Morales Camacho

director del proyecto.

Realizar Pruebas del GERENTE DE COMERCIAL

sistema Victoria Margarita Garcia Tejada
USUARIOS .

Realizar Pruebas del JEFE DE VENTAS

sistema Luis Morales Camacho
INTERESADO Brindar asesorias. INTERESADO CONSULTIVO
CONSULTIVO Juan Soria Quijaite
INTERESADO Brindar asesorias. INTERESADO CONSULTIVO
CONSULTIVO Miguel Calderdn Su Nobrega

Fuente de Elaboracion Propia.
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Asi mismo se adjunta la Matriz de Asignacién de

resonsabilidades (RACI) en el Formato 29.

F. Comunicaciones

Plan de Gestiobn de Comunicaciones

Se adjunta el Plan de Gestiébn de Comunicaciones en el Formato 30,
asi mismo, se adjunta en el Formato 10, el registro de los

interesados donde se encontrardn sus datos personales.

Medios de Comunicacion

Incluye los procesos requeridos para garantizar que la
generacioén, la recopilacion, la distribucion, el almacenamiento,
la recuperacién y la disposicién final de la informacién del

proyecto sean adecuados y oportunos.

Las dimensiones posibles de la actividad de comunicacién son,

entre otras:

* Interna (dentro del proyecto) y externa (cliente, otros

proyectos,
medios de comunicacién, publico)

* Formal (informes, memorandos, instrucciones) e informal
(correos electrénicos, conversaciones ad hoc)

* Vertical (hacia arriba y abajo dentro de la organizacion) y
horizontal (entre colegas)

* Oficial (boletines, informe anual) y no oficial (comunicaciones
extraoficiales)

* Escrita y oral

* Verbal y no verbal (inflexiones de voz, lenguaje corporal)

Seguidamente se muestra la tabla a utilizarse para los

requerimientos de comunicacion del proyecto adjunto en el

Formato 31.

G. Riesgos

Plan de Gestion de Riesgos

Se adjunta el Plan de Gestion de Riesgos en el Formato 32.
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Fuentes de Riesgos

A continuacion, muestro cinco fuentes adicionales de riesgos en

el proyecto.

1. Riesgos asociados al cliente y/o usuario. Requerimientos
confusos / incompletos; cambios frecuentes a los requerimientos
del proyecto durante la ejecucion del mismo; cliente y/o usuario
gue no es eficiente, eficaz o completo en cumplir sus
responsabilidades del proyecto.

2. Riesgos asociados a los calendarios. Tareas o hitos faltantes;

duracién inexacta de la métrica; estimaciones no precisas.

3. Riesgos asociados a los recursos. Roles ylo
responsabilidades no claras; recursos no disponibles;
habilidades y/o conocimientos requeridos no satisfechos o
inadecuados; equipo faltante o inadecuado; rotacion del
personal.

4. Riesgos asociados a la experiencia. Nueva tecnologia; nuevo

ambiente de desarrollo; nuevo hardware.

5. Riesgos asociados al proceso de administracion de proyectos.
Descomposicion inadecuada de tareas; estimaciones de tiempo
y costos agresivas o desarrolladas con informacion insuficiente;
fallas del flujo de trabajo en la entrega, en la autorizacion de la
terminacién, en el cumplimiento de las fechas limite; falla de

aseguramiento de calidad.

Matriz de descomposicién de Riesgos (RBS)

En el Formato 33, mostramos el Identificacion y Evaluacién
Cualitativa de Riesgos del proyecto, en el cual planteamos las
posibles incidencias a acontecer durante el proyecto, es muy
importante captar los riesgos del proyecto, ya que se plateara

una posible solucion para cualquier acontecimiento.

Categorias, Criterios para priorizar y levantar los riesgos

Categoria de risgos
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TIPO DE RIESGO PROBABILIDAD X IMPACTO

Muy Alto Mayor a 0.50
Alto Menor a 0.50
Moderado Menor a 0.30
Bajo menor a 0.10
Muy Bajo Menor a 0.05

H. Adquisiciones

Plan de Gestion de Adquisiciones

Una de las tareas que tiene mucho peso en cualquier proyecto de

automatizacion, tiene que ver con la busqueda de subcontratistas y

proveedores, pues la decision de adquirir sus servicios en

condiciones que favorezcan al proyecto, afecta positivamente o

negativamente el cronograma y presupuesto del proyecto, el plan de

gestion de adquisiciones se encuentra adjunto en el Formato 35.

Recursos Adquiridos

En los recursos de adquisiciones consideraremos lo siguiente:

»= Recursos para la adquisicion

No se realizard compras ya que la empresa cuenta con los

recursos necesarios, ver Formato 35 del plan de gestién de

adquisiciones.

*= Productos y servicios con los que se cuentan

La empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C. Actualmente cuenta

con:

Servicio de Programacion e ingenieria.
Servicio de hosting.

Servicio de internet.

Servicio de conexion y estructuracién de red.

Equipos méviles con plan de datos.

* Productos a comprar

Se requiere contar con las caracteristicas a indicar para los

equipos, con lo cual la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C.

cuenta actualmente:

Equipos como minimo core i3 de 32 0 64 bits.
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- Memoria RAM de 2 GB a mas.
- Disco Duro, minimo de 80 GB.
- Monitores LCD.

- Teclados y mouse.

- Suministro de muebles y sillas
Seguimiento y Control de las adquisiciones

Controlar las Adquisiciones es el proceso de gestionar las
relaciones de adquisiciones, monitorear la ejecucién de los
contratos y efectuar cambios y correcciones a los contratos
segun corresponda. El beneficio clave de este proceso es que
garantiza que el desempefio tanto del vendedor como del
comprador satisface los

requisitos de adquisicion en

conformidad con los términos del acuerdo legal.

Interesados del Proyecto

Plan de Gestién de interesados

Tabla 20

Interesados del Proyecto

ROL EN EL INTERESADOS INPORTANCIA
PROYECTO
GERENTE GENERAL
SPONSOR Emil Garcia Tuanama Alta
DIRECTOR DEL
PROYECTO
ALUMNA DE INGENIERIA
ANALISTA DE DE SISTEMAS E Alta
SISTEMAS INFORMATICA
Geraldine Ubillus Rodriguez.
PROGRAMADOR
GERENTE DE COMERCIAL
GERENTES DE L - , .
OPERACIONES V|c_tor|a Margarita Garcia Medio
Tejada
GERENTES JEFE DE VENTAS Alta
FUNCIONALES Luis Morales Camacho
: JEFE DE VENTAS
USUARIO LIDER Luis Morales Camacho Alta
GERENTE DE COMERCIAL
Victoria Margarita Garcia Medio
USUARIOS Tejada
JEFE DE VENTAS Alta
Luis Morales Camacho
INTERESADO INTERESADO CONSULTIVO Baia
CONSULTIVO Juan Soria Quijaite !
INTERESADO INTERESADO CONSULTIVO Baia
CONSULTIVO Miguel Calderén Su Ndbrega !

Fuente de Elaboracion Propia.
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Reuniones del Proyecto

Se han programado reuniones internas para la entrega y revision de
avance asi también como reuniones virtuales, de la misma manera
se ha llevado a cabo reuniones con el cliente encargado del
proyecto Luis Morales, se adjuntan los informes de Avance en el

Formato 48.

3.2. Ingenieria del proyecto

3.2.1.

3.2.2.

Tabla 21

Enfoque de Ingenieria del Proyecto

Es necesario mencionar que los grupos de procesos de la Ingenieria de
Proyectos que se realizaran durante el desarrollo del Proyecto tienen
una correspondencia con las fases del Proyecto (Concepcion,

Elaboracién, Construccion, Transicién).

Procesos y plantillas de ingenieria a aplicar en el proyecto — guias de
flexibilizacion

El plan que se presentara a continuacion esta basado en la Metodologia
de Desarrollo de Software que ha sido desarrollada por el jefe del
proyecto y grupo a través de sus experiencias y que ha sido aplicada en
otros proyectos de igual tematica; la cual estd basada en las mejores

practicas recomendadas por el RUP y el CMMI.

Teniendo en cuenta las necesidades, criticidad y envergadura del
proyecto (Presupuesto), y de acuerdo a las guias de flexibilizacién de
los procesos de Ingenieria de Proyectos del SISTEMA INTEGRADO
DE COMERCIALIZACION, se ha considerado contemplar los

siguientes procesos para la Ingenieria del Proyecto:

Ingenieria del Proyecto

INGENIERIA DEL PROYECTO

PAQUETE DE TRABAJO DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO

CONCEPCION
(INCEPCION)
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INGENIERIA DEL PROYECTO

PAQUETE DE TRABAJO

DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO

Especificacién de
Requerimientos del

Software

Documento que describe y detalla las especificaciones de
requerimientos funcionales y no funcionales del software. En
este documento se encuentran todos los requerimientos
priorizados, tipificados, codificados asi como también la
aprobacién de los mismos por los interesados. El objetivo de
este documento es comprometer a los involucrados del
proyecto con el alcance del producto. Dentro de este
paquete de trabajo se incluye una revision de pares al
documento de Especificacion de Requerimientos del
Software.

Modelos de Casos de Uso

del Sistema

Es un documento mediante el cual se modelan los
requerimientos del usuario usando un lenguaje técnico o
notacion denominada casos de uso del sistema. Este
documento permite a los integrantes del equipo de desarrollo
especificar los casos de uso del sistema, los flujos de
ejecucion de las funcionalidades del sistema, actores del
Sistema, secuencias de ejecucion, reglas de negocio. El
objetivo de este documento es comprometer a los
involucrados del proyecto con la funcionalidad que solo
tendréa el sistema. Se realiza la trazabilidad entre
Requerimientos Funcionales VS Casos de Uso del Sistema,
asi como también entre Requerimientos Funcionales VS

Productos de Trabajo

Modelo de

Comportamiento

Documento que describe los procesos del modelo de caso
de uso de la organizacion y el modelo de objetos de la

organizacion.

Modelo de Interaccion

Documento que describe el Diagrama de Secuencia y

Diagrama de Colaboracion.

Estandares del Sistema

Documentar estandares para las nomenclaturas a usar en
los requerimientos a usar en el disefio, interfaz de usuario,

reportes, programacion, manejo de errores.
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INGENIERIA DEL PROYECTO

PAQUETE DE TRABAJO

DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO

Glosario de Términos

Documentar las definiciones de términos nuevos del sistema

ELABORACION

Plan de Pruebas

Es un documento cuyo objetivo es planificar todas las
pruebas (Pruebas unitarias, Pruebas de integracion, Pruebas
del Sistema, Pruebas de Aceptacion del Usuario) que se
realizaran durante todo el proyecto, asi como también quien
las realizara, cuando se realizaran, que técnicas se usaran,
gue recursos se necesitan. Dentro de este paquete de
trabajo se incluye una revision de pares al documento de

Plan de Pruebas.

Prototipo e Interfaces del

Sistema

Incluye los prototipos del Sistema, los cuales seran

validados por los usuarios del sistema

Arquitectura del Sistema

Documento técnico que especifica textual y graficamente, la
arquitectura del sistema. Dentro de este paquete de trabajo
se incluye una revisién de pares al documento de

arquitectura del Software.

Modelo de Componentes
(Especificaciones de

Componentes)

Documento donde se especifica a detalle los atributos de los
diferentes componentes a desarrollar, reutilizar o adquirir.
(Se podria entender como un diccionario de componentes).
Dentro de este paquete de trabajo se incluye una revision de

pares al documento de Especificacién de Componentes.

Modelo de Despliegue

Modelo que permite visualizar la descripcion del sistema

Modelo de Datos

Incluye la elaboracion del Modelo l6gico de datos, Modelo

Fisico de Datos.

Diccionario de Datos

Describe los atributos de los diferentes elementos que

conforman la base de datos del sistema.

Matriz de Interfaces vs.

Tablas que se actualizan

Registra las interfaces del sistema con las tablas con el
objetivo de poder visualizar la trazabilidad de cada uno de

ellos.
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INGENIERIA DEL PROYECTO

PAQUETE DE TRABAJO

DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO

Elaborar Informe de
Andlisis y Propuesta de
Disefio y Construccién de
Software de SISTEMA
INTEGRADO DE
COMERCIALIZACION

Informe de Andlisis y Propuesta de Disefio y Construccion
del Software del SISTEMA INTEGRADO DE
COMERCIALIZACION validada y aprobada.

Elaborar Propuesta de
Reportes Adicionales para
los procesos del
SISTEMA INTEGRADO
DE COMERCIALIZACION.

Propuesta de reportes solicitados por el jefe del proyecto a

fin de ser implementados.

CONSTRUCCION

Entorno de Construccién

Preparacion del entorno de construccion (librerias,

herramientas de desarrollo, procedimientos de operacién)

Creacion de Componentes
(Construccién del Software

y pruebas unitarias)

Incluye los componentes codificados no integrado, la
realizacion de las pruebas unitarias y la revision de pares al
cbdigo que se le ha realizado previamente las pruebas

unitarias.

Casos de Prueba Unitarias

Documento que permite documentar el set de pruebas en
relacion al plan de pruebas. En este documento deben estar
especificados y clasificados los casos de pruebas a utilizarse
para las pruebas unitarias. Dentro de este paquete de
trabajo se incluye una revision de pares al documento de

Casos de Prueba.

Informe de Pruebas

Unitarias

Realizacion de las pruebas de unitarias y el levantamiento

de no conformidades encontradas.

Integracion del Software y

Pruebas de Integracion

Incluye la realizacion de las pruebas de integracion al
sistema. Se realiza la trazabilidad entre Requerimientos

Funcionales VS Casos de Prueba de Integracion.

Casos de Prueba

Documento que permite documentar el set de pruebas en
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INGENIERIA DEL PROYECTO

PAQUETE DE TRABAJO

DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO

Integrales

relacion al plan de pruebas. En este documento deben estar
especificados y clasificados los casos de pruebas a utilizarse
para las pruebas de integracion. Dentro de este paquete de
trabajo se incluye una revision de pares al documento de

Casos de Prueba.

Informe de Pruebas

Integrales

Realizacion de las pruebas de integracion y el levantamiento

de no conformidades encontradas.

Pruebas del Sistema e

informe del mismo

Incluye la realizacién de la preparacion del entorno para las
pruebas del sistema, la realizacién de las pruebas del
sistema y el levantamiento de no conformidades
encontradas en las pruebas del sistema. Se genera el

Informe de pruebas del sistema.

Documentacion del

Usuario (Manuales)

Incluye la elaboracion del manual de sistema, manual de
administracion y configuracion, manual de usuario y del

procesos del sistema.

TRANSICION

Pruebas de Aceptacion del
Cliente( Validacion y
Pruebas de Aceptacion del

Software)

Incluye la realizacién de la preparacion del entorno para las
pruebas de aceptacion del sistema, la realizacién de las
pruebas de aceptacion del sistema, levantamiento de no
conformidades encontradas en las pruebas de aceptacion
del sistema. Se realiza la trazabilidad entre Requerimientos
Funcionales VS Casos de Prueba de Aceptacion. Se genera

el Informe de pruebas de aceptacion del sistema.

Software de Planeamiento
Estratégico, Monitoreo y
Evaluacién debidamente
implementado en el
SISTEMA INTEGRADO
DE COMERCIALIZACION

debidamente construido

CD del Software implementado
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INGENIERIA DEL PROYECTO

PAQUETE DE TRABAJO

DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO

Plan de Capacitaciéon

Se realiza la capacitacién de usuarios, la preparacién del
material de capacitacion y la ejecucién y evaluacién de la

capacitacion a los usuarios finales que incluye:

- Programa de Capacitaciéon y Ejecucion del mismo a
Usuarios Operativos, Administrativo y Funcionales del
Sistema.

- Programa de Capacitacion y Ejecucion del mismo a
personal de la Direccion de Informatica y Sistemas que
permita el uso, soporte, configuracién y mantenimiento de la

solucién entregada.

Informe Final de la
consultoria con las
actividades llevadas a
cabo, resultados,
conclusiones y

recomendaciones

Documento que describe las actividades llevadas a cabo,
resultados, conclusiones y recomendaciones. Debera incluir
actas de reuniones, acuerdos y equipo de consultores
encargados de las consultorias correspondientes a la guia
de Monitoreo y Evaluacion.

Puesta en Produccién

Realizar la implementacion del sistema en ambientes de

produccion

Medio Magnético con los

Componentes del Sistema

Empaquetar versiones finales de los artefactos de desarrollo

Documentacion Técnica

actualizada del Sistema

Se refiere a todos los entregables definidos en la

metodologia del RUP solicitado por el cliente

Certificado de registro del

Software

Se refiere al tramite del Registro del SISTEMA INTEGRADO
DE COMERCIALIZACION que sera responsabilidad del
Jefe del proyecto, pero se hara necesario que la empresa
consultora emita una Declaracion Jurada que emitird una
Carta de Compromiso en la que se indique que brindaré la
asesoria técnica en caso el registro se necesita resolver
cualquier cuestion y/o duda técnica referida al sistema objeto
de la consultoria. Dicha Carta de Compromiso debe emitirse

al término del proyecto para que se inicie el tramite
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INGENIERIA DEL PROYECTO

PAQUETE DE TRABAJO DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO

respectivo y asi tendrd una vigencia de 21 dias calendario
finalizando en el primer dia atil (en caso la fecha de

vencimiento sea dia no laborable).

Fuente de (International Business Machines Corp (IBM), 2013).

3.2.3. Procesos de SOPORTE

Se usaran los siguientes procesos de soporte:

- Gestionar mediciones y analisis.
- Gestionar la configuracion.
- Analisis y toma de decisiones.

- Realizar aseguramiento de la calidad.
3.2.4.  Gestidn de Problemas y escalamiento
El proceso que se presenta a continuacion es el proceso estandar

incluido en los procesos de Gestibn de proyectos del SISTEMA
INTEGRADO DE COMERCIALIZACION.

Grupos de procesos

| Procesos de seguimiento y control
|
|
I L}

Procesos Procesos Procesos Procesos
de iniciacién de planificacion de ejecucién de cierre

R Limites del proyecto \a

Figura 20. Grupo de Procesos. Fuente de (Project Management Institute, 2013)

Teniendo en cuenta el organigrama del proyecto y los canales de

comunicacion que este representa se llevara a cabo el escalamiento de



Tabla 22

125

los problemas o desacuerdo que no se puedan solucionar en los

diversos niveles del organigrama, a continuacion de presentan los

niveles de escalamiento asi como también los involucrados en cada

nivel y la situacion en la cual se realizara el escalamiento:

Niveles de Escalamiento

NIVEL PERSONAL INVOLUCRADO SITUACIONES DE
ESCALAMIENTO AL
SIGUIENTE NIVEL
Nivell Desarrollo — SISTEMA INTEGRADO En caso que no se lleguen

DE COMERCIALIZACION.
*= Analista de Sistemas
= Analista Funcional
»= Analista Programador
*= Analista Programador

Usuario Lider — SEGUNDO EMIR

QUIMICOS S.A.C.

Luis Morales.

a acuerdos con los
involucrados de este nivel.
La no participacion segun lo
planificado.

Demoras en las revisiones

Nivel2 Jefe de Proyecto - SISTEMA En caso que no se lleguen
INTEGRADO DE a acuerdos con los
COMERCIALIZACION involucrados de este nivel.

» Geraldine Ubillus. La no participacion segun lo
Jefe de Proyecto — SEGUNDO EMIR planificado.
QUIMICOS S.A.C
*  Luis Morales.
Nivel3 Gerente de Proyecto — SISTEMA Este es el nivel maximo de

INTEGRADO DE
COMERCIALIZACION

» Geraldine Ubillus.

Sponsor - SEGUNDO EMIR
QUIMICOS S.A.C

=  Emil Garcia Tuanama.

escalamiento.

Fuente de Elaboracion Propia.
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Proceso de Cierre del Proyecto

Este proceso incluye finalizar todas las actividades completadas a lo
largo de todos los grupos de procesos de la Gestion del Proyecto
ademas de la aceptacion final de los entregables generados durante el

desarrollo del proyecto.

Este proceso también establece los procedimientos para coordinar las
actividades requeridas para verificar y documentar los productos
entregables del cierre contractual y formalizar la aceptacion de estos por

parte del cliente. Para esto, se realizan los siguientes procedimientos:

% Cierre Administrativo: Describe todas las actividades a desarrollar
durante el cierre administrativo del proyecto. Realizar el proceso de
cierre administrativo incluye las actividades requeridas para recopilar
los registros del proyecto, analizar el éxito o fracaso del proyecto,
reunir las lecciones aprendidas y archivar la informacion del

proyecto, para uso futuro por parte de las organizaciones.

+ Cierre del Contrato: Describe las actividades a desarrollar para
establecer y cerrar todo acuerdo contractual establecido para el
proyecto. Esto implica la verificacion del producto como el cierre
administrativo. Los términos y condiciones del contrato también
pueden establecer especificaciones para el cierre del contrato.

A continuacion se muestra el proceso cerrar el proyecto de acuerdo

a lo expuesto:
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7’

GRUPO DE PROCESOS DE PLANIFICACION

Cerrar
Proyecto
GRUPO DE PROCESOS DE EJECUCION
h J W
Cierre del Contrato Cierre
Administrativa

GRUPD DE PROCESOS
DE SEGUIMIENTO Y CONTROL

N~

Figura 21. Proceso de Cierre del Proyecto. Fuente de Elaboracion Propia.

3.3.  Soporte del proyecto

3.3.1. Plan de Gestion de la Configuracién del Proyecto

En el Formato 37 podemos encontrar el plan de gestion de

configuracion.

3.3.2. Plan Gestion de Métricas del Proyecto

En el Formato 26 encontraremos las listas de métricas obligatorias para

todo el proyecto.

3.3.3. Plan Gestion del Aseguramiento de Calidad del Proyecto

En el Formato 27 Podremos encontrar el la lista de control de la calidad.
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CAPITULO IV:

EJECUCION, SEGUIMIENTO Y CONTROL
DEL PROYECTO
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CAPITULO IV: EJECUCION, SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL
PROYECTO

4.1. Gestién del proyecto

Para la Gestion del proyecto en la ejecucién, seguimiento y control del proyecto se
utiliza una una serie de documentos los cuales estan clasificados acorde al proceso.

4.1.1. Ejecucion
A. Cronograma actualizado

Ver Formato 20, Cronograma.

B. Cuadro de Costos actualizado

Ver Formato 24 , Flujo de Caja.
C. WBS Actualizado

Ver Formato 19, WBS.
D. Matriz de Trazabilidad de requerimientos actualizado

Ver Formato 43, Matriz de Trazabilidad de requerimientos.
E. Acta de reunién de Equipo

Ver Formato 48, donde se encontraran las reuniones quincenales de avance del
proyecto.

F. Registro de Capacitaciones del Proyecto actualizado
Ver Anexo 1, donde encontraremos el registro de capacitaciones realizadas.
4.1.2. Seguimiento y control
A. Solicitud de Cambio
Ver Formato 49, Solicitud de Cambio.
B. Riesgos actualizados
Ver Formato 33, Matriz de riesgos.

C. Informes de Estado
Ver Formato 48, Informes de Rendimiento.

4.2. Ingenieria del proyecto

A. Modelado de Negocio
a. Reglas de Negocio
Ver Formato 39, en donde se especifican las reglas de Negocio.

b. Glosario de Negocio
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Ver Formato 40, en donde se especifica el Glosario de Negocio.
c. Vision de Negocio
Ver Formato 41, donde se muestra el documento de vision del
Negocio.
d. Arquitectutra del Negocio
Ver Formato 42, donde se especifica la arquitectura del negocio.
B. Recopilacion de Requerimientos
a. Matriz de trazabilidad de requisitos
Ver Formato 43, donde se muestran la matriz de requisitos.
C. Andlisis y Disefo

a. Diagrama de Paguetes

Sistema Integrado de Comercialzacidn

Mantenimiento Registro de Documentos Emidsm; %?dea
_____________________ = Ldgica de Negocio boomoo - 2o Bl
'77 Sy 1\"_
~|Emisién de Guia de
: T Remisidn
Seguridad
W )
Registro de Emisidn de Factura
Cobranza

Figura 22. Diagrama de Paquetes. Fuente de Elaboracién Propia.

b. Casos de Uso del Sistema
CUS - Emisién de Nota de Pedido



131

Consultar Cliente ‘,.-’700nsultarLugarde Venta

“zinglude==

==includezz. .- -

Consultar Vendedor «zinglude=> Tl O Consuttar Producto

Gestidn de Notas de Pedido

X X

Administrador Vendedor

{from Actors) {from Actors)

Figura 23. CUS — Emision de Nota de Pedido. Fuente de Elaboracion Propia.

CUS -Emision de Guia de Remisién
|

=zinclude== O
e

e Consultar Nota de Pedido

Administradar Gesfionar Guia de Remision

{from Actors)

Figura 24. CUS -Emisién de Guia de Remision. Fuente de Elaboracion Propia.

CUS -Emisién de Factura

Administrad or

e O

Gestionar Factura

Vendedor

{from Actors)

Figura 25. CUS -Emisién de Factura. Fuente de Elaboracion

Propia.
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CUS -Registro de Recibos de Cobranza

=<include== O
I

Administrador Imprmir Factura

{from Actors) ©, -
N =zinclude==

Gestionar Cobranza -

Generar Reporte de Pagos

Vendedor

{from Actors)

Figura 26. CUS -Registro de Recibos de Cobranza. Fuente de Elaboracion
Propia.

CUS - Seguridad

-

Registro de Roles

Administradaor

o ©

Administrar permisos por Rol

Figura 27. CUS — Seguridad. Fuente de Elaboracion Propia.

CUS - Mantenimiento

E% O <<include>
Vendedor Regisirar Clients ;>©
O ==include=»

{from Actors)
Tl Generar Repore Clientes
Registrar Producto [T T

% RegistrarVendedores """“--‘-‘_‘_”F_'E'”e” Generar Repore de Productos

Administrad
istrarUnidad de Medida

O Generar Repore de Vendedores

rCondiddén de Pago

{from Actors)

egistarlugarde Pedido

Registrar Motivo de Translado

Registrar Categoria de Producto

Figura 28. CUS — Mantenimiento. Fuente de Elaboracion Propia.
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Consultar Cliente

Consultar Cliente Realizacidn-Consultar Cliente

Figura 29. Realizacién - Consultar Cliente. Fuente de Elaboracion Propia.

Consultar Lugar de Venta

Consultar Lugar de Venta

Realizacidn-Consultar Lugar de Venta

Figura 30. Realizacion - Consultar Lugar de Venta. Fuente de Elaboracion
Propia.

Consultar Producto

Consultar Producto Realizacidn-Consultar Producto

Figura 31. Realizacion - Consultar Producto. Fuente de Elaboracion
Propia.

Consultar Vendedor

Consultar Vendedor Realizacion-Consultar Yendedar

Figura 32. Realizacion - Consultar Vendedor. Fuente de Elaboracion
Propia.

Gestiéon de Notas de Pedido

Gestidn de Motas de Pedido Realizacion-Gestionar Motas de

Pedido

Figura 33. Realizacion - Gestion de Notas de Pedido. Fuente de
Elaboracion Propia.

CUS-Emision de Guia de Remisién

Consultar Nota de Pedido
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Consultar Mota de Pedido Realizacian-Consultar Mota de

Pedido

Figura 34. Realizacién - Consultar Nota de Pedido. Fuente de Elaboracion
Propia.

Gestionar Guia de Remisién

______________________ I - - ",
----------------- A ra
Gestionar Guia de Remision Realizacion-Gestionar Mota de
Pedida

Figura 35. Realizacion - Gestionar Guia de Remision. Fuente de
Elaboracion Propia.

CUS-Emision de Factura

Gestionar Factura

Gestionar Factura Realizacian - Gestionar Factura

Figura 36.Rrealizacion - Gestionar Factura. Fuente de Elaboracion Propia.

CUS- Registro de Cobranza

Generar Reporte de Pagos

Generar Reporte de Pagos Realizacion-Generar Reporte de
pagos

Figura 37. Realizacion - Generar Reporte de Pagos. Fuente de
Elaboracion Propia.

Gestionar Cobranza

Gestionar Cobranza Realizacidn-Gestionar Cobranza

Figura 38. Realizacion - Gestionar Cobranza. Fuente de Elaboracion
Propia.

Imprimir Factura

Imprimir Factura

Realizacion Imprimir Factura

Figura 39. Realizacion - Imprimir Factura. Fuente de Elaboracion Propia.
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CUS- Seguridad
= Administrar permisos por Rol

Administrar permisos por Rol Realizacidn-Administrar Permisos
Por Rol

Figura 40. Realizacién - Administrar Permisos por Rol. Fuente de
Elaboracién Propia.

» Registro de Roles

Registro de Roles Realizacidn-Registrar Roles

Figura 41. Realizacion - Registro de Roles.Fuente de Elaboracion Propia.

CUS- Mantenimiento
» Generar Reporte Clientes

Generar Reporte Clientes Realizacién-Generar Reporte
Clientes

Figura 42. Realizacion - Generar Reporte Clientes. Fuente de Elaboracion
Propia.

= Generar Reporte de Productos

Generar Repaorte de Productos Realizacidn-Generar Reporte de
Productos

Figura 43. Realizacion - Generar Reporte de Productos. Fuente de
Elaboracion Propia.

» Generar Reporte de Vendedores

Generar Reporte deVendedaores Realizacion-Generar Reporte de
Vendedaores

Figura 44. REALIZACION - GENERAR REPORTE DE VENDEDORES.
Fuente de Elaboracion Propia.

» Registrar Categoria de Producto
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Reqistrar Categoria de Producto Realizacidn-Registrar Categoria de
Producto

Figura 45. Realizacion - Registrar Categoria de Producto. Fuente de
Elaboracion Propia.

Registrar Cliente

Registrar Cliente

Realizacion - Registrar Cliente

Figura 46. Realizacion - Registrar Cliente. Fuente de Elaboracién Propia.

Registrar Condicion de Pago

Registrar Condicidn de Pago Realizacidn - Registrar Condicidn de
Pago

Figura 47. Realizacion -Registrar Condicion de Pago. Fuente de
Elaboracion Propia.

Registrar Lugar de Pedido

Reqistrar Lugar de Pedido Realizacidn - Registrar Lugar de
Pedido

Figura 48. Realizacion - Registrar Lugar de Pedido. Fuente de Elaboracion
Propia.

Registrar Motivo de Translado

Registrar Motivo de Translado Realizacian-Registrar Motivo de
Translado

Figura 49. Realizacion - Registrar Motivo de Translado. Fuente de
Elaboracion Propia.

Registrar Producto

___________________ I - T
T . A
Registrar Producto Realizacion-Registrar Produ cto

Figura 50. Realizacién - Registrar Producto. Fuente de Elaboracion Propia.

Registrar Unidad de Medida
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Registrar Unidad de Medida

Realizacidn-Registrar Unidad de
Medida

Figura 51. Realizacion - Registrar Unidad de Medida. Fuente de

Elaboracion Propia.

» Registrar Vendedores

Reqistrar Vendedaores

Realizacidn-Registrar Vendedores

Figura 52. Realizacion - Registrar Vendedores. Fuente de Elaboracion

Propia.

d. Diagrama de Actividades

= CUS-Emisiéon de Nota de Pedido

e DActividad-Consultar Cliente

: Vendedor

Sistemna

b1

Seleccionar opcion de \.

4_/ Mostrar Ventana de lista

C

bisgqueda de cliente ./

iExigte Cliente?

)

. declientes registrados

Si

Seleccionar opcion de
maestro de clientes

" Seleccionar
.. Cliente

X
C

)

Seleccionar opcion
nueyo diente

Ingresar Datos
Completos

Seleccionar

apcidn registrar

Seleccionar
Mota de Pedido

Seleccionar opcian de
blsqueda de cliente

Seleccionar
cliente

C

<>

>7

Mostrar Ventana de lista
de clientes registrados

Mostrar campos
de registro

Grabar registro

)

£ Mostrar Cliente

)

. seleccionade en campo

Figura 53. DActividad-Consultar Cliente. Fuente de Elaboracién Propia.




DActividad-Consultar Lugar de Venta

: Vendedor

Sistema

(

bisqueda de Lugar de Venta __/"

Seleccicnar opdon de

-

Mostrar ventanade

(

Seleccionar M aesto
lugar de pedido de Lugar Pedido

Seleccionar

Seleccionar opdon
Nuevo Registro

Ingresar Datos

Seleccionar opdon
Registrar

Seleccionar opdon
de Mota de Pedido

Seleccionar
Mueve Registro

Seleccionar opdon de
blsgueds de lugar venta

(

Seleccionar
Lugar venta

>7

}i

A

consultar lugar de venta

)

Meostrar Lista de
lugar pedido
MostrarCamposde
registro

Mostrar Lists de
Mota de Pedido

Meostrarve nia na
de busqueda

Meostrar Lugar de
Pedido en campo

Mo sk ar lu gar de

pedidc en campo

Figura 54. DActividad-Consultar Lugar de Venta. Fuente de Elaboracion
Propia.

DActividad-Consultar Producto
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: Vendedor

Sistemna

Seleccionar opcidn de

blsqueda de producto

A

ducto?

si Mo

C

Seleccionar
praducto

Seleccionar Maestro de
productos

Seleccionar opcian
nuevo registro

Ingresar Datos
Seleccionar
Registrar

Seleccionar opcidn
de MNota de pedido

Seleccionar Mueva
Mota de Pedido

Seleccionar
praducto

Mastrar Lista de
Productos

Mostrar lista de
producto

Mostrar Campos
de Registro
Registrar Datos

Mostrar lista de
Mota de Pedido

Mostrar Campos
de registro

Mostrar producto
seleccionado

Mostrar Producto
seleccionado

Figura 55. DActividad-Consultar Producto. Fuente de Elaboracion

Propia.

DActividad-Consultar Vendedor

: Vendedor

Sistema

(Seleccionar blsqueda de

vendedaores

Mo
Si

S

Mostrar ventana de
lista de vendedores

C

Seleccionar
Vendedor

>< Seleccionar opcién de

maestro de vendedores

Mostrar lista de
vendedores

<>

Seleccionar opcidn
de Muevo registro

C

Mastrar campos
de registro

Ingresar Datos

Seleccionar

opcian registar

Seleccionar opcidn
de nota de pedido

Seleccionar opcidn
de nueva registro

E { Grabar registro }

Mastrar campos de
nota de pedido

)

Seleccionar busqueda de
vendedores

Maostrar Lista
de Vendedores

Seleccionar
Vendedaor

Mostrar vendedor

en campo

Figura 56. DActividad-Consultar Vendedor. Fuente de Elaboracion

Propia.
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DActividad-Gestién de Notas de Pedido

Vendedor

Selecdonar opcidn de

Sistema

Mostrar Relacion de dientes

maestro de dientes

Si
Seleccionar opcidn Seleccionar opcion de \
nota de pedido nuevo registro /

v

Mostrar campos de
registio

Validar informad dn

Seleccionar
opcidn grabar

Registrar Diatos
Faltantes

Solicitar opcidn
Registrar

Seleccionar opcidn

registrada
;Datos
lefos?
No Si
Solicitar registrar

datos faltantes

{ ( Grabar registo )

Grabar registro

Nota de pedido

Registrar campos de

£ Maosirar Campos de registo de )

//i nota de pedido

nota de pedido

Ingresar campo
faltante
V

Seleccionar

opcidn registrar

Selecdonar
opcidn reporte

( Salir de opcion :
Seleccionar
opcidn imprimir

Validar
informacion

;Datos
letos?
No Si

Solicitar registro
faltante
é

Mostrar Reporte

Imprimir reporte

Figura 57. DActividad-Gestion de Notas de Pedido. Fuente de

Elaboracion Propia.
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e DActividad-Consultar Nota de Pedido

: Administrador

®
v

Seleccionar opcidn de

Seleccionar

Mostrar ventana de lista de Notas
blsqueda de nota de pedido de Pedidos registradas

Sistema

)

( Ingresa seleccién en

nota de pedido

///& campo nota de pedido

)

4 Completar datos de

(Seleccionar opcion %f//

devalidacion  /

)

*__acuerdo a nota de pedido

Figura 58. DActividad-Consultar Nota de
Elaboracion Propia.

Pedido. Fuente de

e DActividad-Gestionar Guia de Remision

. Administrador

@
il

Buscar nota de
pedido
Seleccionar
Nota de Pedido

Ingresar Datos
de Transporte
W

Completar No
informacioén
W

Seleccionar
opcién Grabar

Mostrar Notas
de Pedido

Seleccionar Validar
opcién de Grabar Informacion

Informa

Informacion

Sistema

n Completa?

Si

Grabar

Informacion

Grabar

Seleccionar Imprmir
Guia de Remision j

Mostrar opciones
de impresion

)

Seleccionaropcion

de impresion

Seleccionar

opclon impnmir

Imprmir Guia
de Remision

W

Figura 59. DActividad-Gestionar Guia de Remi
Propia.

sién. Fuente de Elaboracion
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. Administrador

b

Sistema

Seleccionar opcién
Guia de remision

Mostrar Lista de
guias de remision

Seleccionar opcién
de nueva factura

Verificar Datos
¢Datos correctos?
No
Si \
Seleccionar Seleccion

ar opcion
opcién de Grabar elar

Canci

Seleccionaropcion de
editar guia de remision

(

Modificar Guia
de Remision

Seleccionar opcién
registrar guia de remision

(

>7

>f

Seleccionar opcion =
nueva factura
Seleccionar %
opcion Grabar

Mostrar registro
de factura

_ Mostrar Datos de
Guia de remision

Grabar guia de
remision
Mostrar Registro
de Factura

Registrar
factura

Figura 60. DActividad-Gestionar Factura. Fuente

CUS-Registro de Recibos de Cobranz

e DActividad-Gestionar Cobranza

de Elaboracion Propia.

a




143

: Vendedor

®
y

Sistema

<Se|ecci0n ar opcién de Consulta de ™,

Seleccionar opcion

Mostrar facturas
registradas

de cobrar factura

Seleccionar opcion de
agregar pago de factura

Y

Facturas

Mostrar campos
de pago de factura

Seleccionar campo
Fecha de Pago
Seleccionar v

fecha
W

Ingresar Monto

Y
Ingresar nimero
de registro
4
Seleccionar estado
de lafactura
¢sRealizo pago

lefo?
cb%g

Seleccionar opcion
pendiente de cobro

Si
Seleccionar opcidn
conciliado

) )

N

Verificar monto

de registro

¢Monto de registro de Seleccionar
pago comrecto? ‘ S ofra opcién

\l/No

Verificar tipo de
observacion
G'Desesa eliminar registro?
, \\ i
opcién editar opcién eliminar
Seleccionar %
opcion de Si

Mostrar
calendario

Consultar si
desea eliminar
Eliminar
registro

Reqgistrar pago

il

../~ Habilitar campos
de registro

Grabar registro

Seleccionar
ofra opcidn

Figura 61. DActividad-Gestionar Cobranza. Fuente de Elaboracion

Propia.
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e DActividad-Imprimir Factura
: Adminis trador Sistema
Seleccionar opcidn Mostrar lista de
consultas de factura / facturas
Verificar columna
acuenta
,gReaH‘zé pago
cb%@ro?
£ No Si
Seleccionar Seleccionar opcidn Mostrar ventana de
otra opcidn inprimir reporte reporte factura
Seleccionar / Mostrar opciones
imprimir factura de impresion
Seleccionar opciones
de impresion
WV
Seleccionar Imprimir
opcion imprimir Factura
Figura 62. DActividad-Imprimir Factura. Fuente de Elaboracion Propia.
o DActividad-Gestionar Reporte de pagos

: Vendedor

Seleccionar
Consultar Factura

v

Sistema

Seleccionar
Generar reporte

Si

No
Seleccionar
salir de reporte

Seleccionar opcion

de imprimir

Seleccionar opciones
de impresion

o

>

Ul

Seleccionar

opcion imprimir

( Mostrar reporte )
/ Mostrar opciones
de impresion

Imprimir
Reporte

Figura 63. DActividad-Gestionar Reporte de Pagos. Fuente de

Elaboracion Propia.

CUS-Mantenimiento

DActividad-Registrar Categoria de Producto
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- Administrador

o
v

Seleccionar opcion de

Sistema

(

categoria de producto

oria
ada?
Seleccmnar opcion
de Nuevo reg|str0

Verificar Estado

,Categoria de Ingresar datos de
< olo Activo? \ Categoria de Producto
Seleccionar Seleccionar
ofra opcidn opcmn editar Seleccmnar opcion
Registrar

é Seleccmnar
0pcmn activo

Mostrar categorias
de producto

/ Mostrar Campos
de registro

Grabar categoria
de producto

Seleccmnar
opcion registrar

{RegmtrarDatos :

Figura 64. DActividad-Registrar Categoria de Producto. Fuente de

Elaboracion Propia.

DActividad-Registrar Cliente

: Ve nde dor
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Figura 68. DActividad-Registrar Motivo de Translado. Fuente de Elaboracion
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Figura 69. DActividad-Registrar Producto. Fuente de Elaboracién Propia.
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Figura 70. DActividad-Registrar Unidad de Medida. Fuente de Elaboracién Propia.
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Figura 71. DActividad-Registrar Vendedores. Fuente de Elaboracién Propia.
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Figura 73. DActividad-Generar Reporte de Productos. Fuente de Elaboracion

Propia.
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de Elaboracion Propia.
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Figura 81. DEstado-Registrar Cliente. Fuente de Elaboracién Propia.

DActividad-Registrar Condicion de Pago

DEstado-Registrar Condicion de Pago



155

Registrado

¢;Condicion

~—~_—Activo?
. No
Activo ) Inactivo }
\/ \l/\ inarlo?
\‘/ Si
Inactivo Eliminado
7 \b\ 7 Q/\
L) L)

Figura 82. DEstado-Registrar Condicion de Pago. Fuente de
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= DActividad-Registrar Lugar de Pedido

DEstado-Registrar Lugar de Pedido

°

“' Registrado

(;Lugl%r de pedido Activo?

N

Activo ' (" Inactivo }

y

&
L)

¢Desea Eliminar Lugar de Pedido?

X

[ Inactivo | [ Eliminado

v o
- 7
LJ LJ

Figura 83. DEstado-Registrar Lugar de Pedido. Fuente de Elaboracion
Propia.
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Figura 85. DEstado-Registrar Producto. Fuente de Elaboracion

Propia.

= DActividad-Registrar Unidad de Medida

DEstado-Unidad de Medida

156



Inactivo

v
N

, \V/
| Registrado
¢Unidad de
Medida Activa?
si,/  \No
{ Activo { Inactivo J
\b ¢Desea Eliminar
/- nidad de Medida?
L ) N

Eliminado

\/
7\

157

Figura 86. DEstado-Unidad de Medida. Fuente de Elaboracién Propia.
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Propia.
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Figura 89. DEstado-Administrar Permisos

por Rol. Fuente de Elaboracion Propia.
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Figura 97. DSecuencia-Consultar Nota de Pedido. Fuente de Elaboracién Propia.
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Ingresar Nro. Documento
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I%resar TeIefoEL)
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S&eccionar regi/JLLar
[ W :

Tipo de Cliente

Ingresar Nombres |
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Validar Dato
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=

Enviar Dato\§

erificar Datos

=

Adicionar Cliente

Figura 103. DSecuencia-Registrar Cliente. Fuente de Elaboracion Propia.
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e DSecuencia Registrar Condicién de Pago

A O O O

. Administrador : FrmRegistroCondiciénDePago: CtrIRegistrar Condicién : Condicién de Pago

Pago

Ingresar Descripcion

Qeleccionar Estaég)
Sgleccionar Regist&r

D W Enviar Datos

J Validar Datos
PER—
Adicionar Condicién de Pago

I

Figura 104. DSecuencia Registrar Condicion de Pago. Fuente de Elaboracion Propia.

e DSecuenciaRegistrar Lugar de Pedido

A O O O

. Administrador: FrmReqistro Lugar de Pedido: CtriRegistrar Lugar de : | ugar de Pedido
Pedido

Ingresar Descripcion

Qaleccionar Estzg(Uo

Seleccionar Registrar

Enviar Datos
dar Datos

J va
Adicionar Lugar de Pedido

I

Figura 105. DSecuenciaregistrar Lugar de Pedido. Fuente de Elaboracion Propia.
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e DSecuencia-Motivo de Translado

A O O O

- Administrador : FrmRegistro de Motivo de Translado : CtrIRegistrar Motivo de _: Motivo de Translado

Translado
Ingresar Descripcién
Eﬁelecmonar Esta(ﬂ
eleccionar Registrar
| Enviar Datos
J Validar Datos
a—
Adicionar Motivo de Translado

]

Figura 106. DSecuencia-Motivo de Translado. Fuente de Elaboracion Propia.

e DSecuencia-Registrar Producto

~ O O O

: Administrador _: FrmRegistrar Producto _: CtrlRegistrar Producto _: Producto

Ingresar Descripcion Corta

Se

eccionar Categ} ria

Mostrar Seleccion Categoria

Ingresar Descripcion|LLarga

Ingresar Observacipnes

Seleccionar Afecto a IGV

IngrQsar Precio Su\gErido
D / ‘ Validar Dato

J Verificar Dato numérico
P—
Seleccionar Estado

S&ccionar Reggﬂrar
D =

Enviar Datos

Validar Datos
—

gregar Producto

Figura 107. DSecuencia-Registrar Producto. Fuente de Elaboracion Propia.
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e DSecuencia-Registrar Unidad de Medida

X O

Ingresar DescrlpC|on

gresar Abrewatun@
Beleccionar Estaqa

@Ieccionar Regis:tilgr
D / W Enviar Datos

O O

. Administrador: FrmRegistro de Unidad de Medida : CtriRegistrar Unidad de _: Unidad de Medida

Medida

Validar Datos
<]

Adicignar Unidad de Medida

I

Figura 108. DSecuencia-Registrar Unidad de Medida. Fuente de Elaboracion Propia.

e DSecuencia-Registrar Vendedores

O O O
: Administrador : FrmRegistro de Vendedores _: CtrlRegistrar _: Vendedor
Vendedores
Ingresar Nombres y Apellidos
I&;resar Abrevia'g.ﬂa
Ingresar Teléfo\ng
Bgresar Direcci\(ﬂ
Ing{esar Zona de V&ta
@alecmonar Esta&a
Sgecuonar Reglsﬂar
L Enviar Datos ]
Validar Datos
P=a—
Adicionar Vendedor

Figura 109. DSecuencia-Registrar Vendedores. Fuente de Elaboracion Propia.

e DSecuencia-Generar Reporte Clientes
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x O O O

: Vendedor _: Frmlista de Clientes _: FrmReporte Cliente : Cliente

Seleccionar Generar Reporte

U Most;r Ventana de Réporte

btener Clientes

etornar Registros

iLista de Cliente

Mostrar Reporte de Lista de Clientes L

U ,

Figura 110. DSecuencia-Generar Reporte Clientes. Fuente de Elaboracion
Propia.

e DSecuencia-Generar Reporte de Productos

A O O O

: Administrador : Frmlista de Productos : FrmReporte Productos _: Producto

Seleccionar Generar Reporte

U Mos Jar Ventana de Reporte

Obtener Productos

Retornar Registros

Lista de Productos

Mostrar Reporte de Liga de Productos

|

Figura 111. DSecuencia-Generar Reporte de Productos. Fuente de Elaboracién Propia.

e DSecuencia-Generar Reporte de Vendedores
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X O O O

: Administrador. Frmlista de Vendedores : FrmReporte Vendedores : Vendedor

Seleccionar Generar Reporte

]

ar Ventana de Reporte

O@tener Vendedores
F

A

etornar Registro

~

Lista de Vendedore

w

Mostrar Reporte de L*—ta de Vendeores ||

]

Figura 112. DSecuencia-Generar Reporte de Vendedores. Fuente de Elaboracion
Propia

= Seguridad

o DSecuencia-Registro de Roles

A O O O

: Administrador _: FrmRegqistro de Roles _: CtrlIReqistro de Roles : Roles

Ingresar Descripcion de Rol

Seleccionar opcion Agregar

Enviar Datos

T Verificar Datos

ER—
gregar Rol

Figura 113. DSecuencia-Registro de Roles. Fuente de Elaboracién Propia.
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e DSecuencia-Administrar Permisos por Rol

X HO O O

: Administrador FrmAdministrador de Permisos Por : CtrlAdministrar Permisos Por Rol_: Permisos Por Rol
Roal

Seleccionar Rol de Usuario
htstrar Rol de Usua
eleccionar permis

SeIecTonar Registrar Permisos Por Usuario

0

Enviar Datos

J Verificar Datos

PE—
Agregar Permisos Por Rol

Il

Figura 114. DSecuencia-Administrar Permisos por Rol. Fuente de Elaboracion Propia.

g. Diagrama de Clases
= DClases-Sistema de Comercializaciéon
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Cls Lugar Pedido

eidLugar Pedido
& Descripcion Lug Pedido
& Estado Lugar Pedido

*Nuevo Registro()
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*Cancelar()
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*Cancelar()
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*Editar()
*Cancelar()
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Figura 115. Diagrama de Clases-Sistema de Comercializacion. Fuente de Elaboracién Propia.

a. Diagrama Entidad — Relacién
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Chiente
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Figura 116. Diagrama Entidad — Relacion. Fuente de Elaboracién Propia.

D.

Implementacion

a. Caodificacién de Prototipo.

Prototipo de Nota de Pedido
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Sist de Comerciglizacitn
<3 C> x Q {h(tp:r’!wwwSislemo_de_Corm:rcaallzacnéncom ] @
Lege Pagina Principal Maestros Procesos Seguridad Consultas
— N | o P 9
Bienvenido Usuario XXX
REGISTRO DE NOTA DE PEDIDO
Nre. Decumento EDOOOO! I DETALLE/DE FERIDG.
Clanta: |PF{UEB;! i.” Var I Nro Codigo Articulo Precio Unitario | Cantidad | Uni. Inv |Precio Total
1 00001 Arroz 1648 10 UND 16950
Condisién de Page: n
Fecha de Pedide: E Hecolculafl ] Hegstror] I Cancelar ] I E!munar]
Vendedor |Prueha iv“ Vier I
Lugar de Venta |001 iv” Ver I
Estado: O Active
DETALLE DE PEDIDO
Producto:  |FERTI-PLANT Jw] [ ver ]
Unidad de Medida u
Gantdod
L4

Figura 117. Prototipo de Nota de Pedido. Fuente

de Elaboracion Propia.

e Prototipo de Guia de Remision
i de G iglizacion
o @ x Q {http//wwwSistema_de_Comercializacitn.com ] @
DLWD ..____"':-l | Pagina Principal Moastros Procesos Seguridad Censultas |

REGISTRO DE GUIA DE REMISION

0000001

Nra Guia

NP de Relerencia 001

Inicie de Translade:

&

Metive de Traslade Venta

Punto de Partida Punto de Liegada

DESTINATARIO

Apelides y Nembree/Razén Secial.  Vehizule, Marca y Placa N=

UNIDAD DE TRANSPORTE/CODUCTOR

DETALLE DE PEDIDO

Bienvenide Usuario XXX

Nro Codigo
1 Q000

Articulo
Arroz

Centidad
10

Umi Tnv
UND

Precio Unitario
16.495

Precic Total
16450

Hegﬂatrorl I Cnnmla'l I Elumlnar]

- I ) -

—

RUC Licencia de Conducir N®

EMPRESA DE TRANSPORTES
Nemire:

L ]

RUC

L ]

Figura 118. Prototipo de Guia de Remision. Fuente de Elaboracion Propia

Prototipo Registro de Factura
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Sistema de Comarcializacibn “
G Q x {} { htto/ fwww Sis_lgma_de_Comcrc|a||zac|bn.com ] (q }
; Lego i | Pegina Principal Maoestros Procesos Segurdad Consultos |
REGISTRO DE FACTURA Bienvenido Usuario XKX
Num. Fagture: I 0000001 l
Sefier{es): l291 ]
Direccién 501 ]
RUGC: am I
Buin de Rem. | oot 1
Fecha de Emiaién E
DETALLE DE FACTURA
Nro, Codiga Articule |Precic Unitario [Cantidad| Uni. Inv | Presio Total
1 QO001| Arroz 1695 10 UND 169.50
Sub-Total 5/ | 001
IGV: [eon
Total S/ am
I FRegsirar l | Cancelar l
L

Figura 119. Prototipo Registro de Factura. Fuente de Elaboracion Propia

e Prototipo Consulta de Facturas

S da C ializacibn
) @ D

<3 Q x Q { http://Sistemao_Comercializacion com

| Pagna Principal  Maestros Procesos  Seguridad  Consultas I

Bienvenide: USUARIO Cerrar Sesibn

Logo

CONSULTA DE FACTURAS

IMPRIMIR

M\Repcrte

DOCUMENTC DIRECCION ESTFACTURA BTOTAL IGV TOTAL A CUENTA

NUMFAC FECHA CLIENTE

ﬁGerlwur Reporte de pogos por clients

Figura 120. Prototipo Consulta de Facturas. Fuente de Elaboracién Propia

e Prototipo Pago de Factura
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a ® x Q { http://Sistemao_Comercializacion com ] @
\ / I Péagina Principal  Maestros  Procesos Segurndad Consultas I Bienvenido USUARICO Cerror Sesidn

PAGO DE FACTURA

Mimero de Foctura:

Feche de Emisién:
Chente:

Meonto Total 1200 I

Estade Fastura: CONGILIADOC _'lv ﬁ Actualizer Estado |
PENDIENTE
CANCELADO

REGISTRAR PAGO A FACTURA,

ID FecPago Monto NumPRecibo
Delete Editar

L | I ]l | | Agreger |

MONTO COBRADO HASTA EL MOMENTO . 0.00

Cancalar

Figura 121. Prototipo Pago de Factura. Fuente de Elaboracion Propia

o Prototipo Registro de Clientes

1 de C 2ot it

-
Ao X {} hitp.//Sistema_de_comercalizacion.com ) @ )

I — Loge i I Pagina Principal  Maesatroa FProcesos Segurided Consultas I

_._'-'-"d--

REGISTRO DE CLIENTES

o —

Nombres:

Apellide Paterno:

Apellido Maternao

Naturaleza NINGUNC [ w
MNATURAL
CON NEGOC
Nre. Documento: I I
Rozén Sccial
Teléfono:
Direccion
Estado ] Active

I Registrur] I Concelar]

Figura 122. Prototipo Registro de Clientes. Fuente de Elaboracién Propia.

e Prototipo Registro de Productos
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G ED X Q (hip/iSisteme_Comereialzacicn com ) @

e
il

|_Pr_‘)gna Principal Maestroa  Procesos  Seguridad  Consultos I Bienvenide: USUARIC Cerrar Sesibn

REGISTRO DE PRODUTO

Id

Descripcion Corta
Categoria

Observaciones

Afecto a IGV
Precio Sugeride:

Estade:

Descripeion Larga:

PESTICIDAS
FERTILIZANTES

SIN CATEGORIA |+

i
]

s

b Active

I Regstror I I Caoncelar I

Figura 123. Prototipo Registro de Productos. Fuente de Elaboracién Propia.

Prototipo Registro de Vendedores

=, da G I i

<1 f_'> b 4 Q [Ftte/7Sistema_Comercighzacion com ) @ )

Logo

S
i

REGISTRO DE VENDEDORES

I Péagna Principal Maestros FProcesos Seguridad Ceonsultas I Bienvenido: USUARIO Cerrar Sesibn

Id

Abreviatura:
Telefono

Direccitn

Zona de Venta

Estado:

MNombras y Apelidos:

f

B Active

l_ﬁewslror l l_(:oncelor ]

Figura 124. Prototipo Registro de Vendedores. Fuente de Elaboracién Propia.

Prototipo Registro Unidad de Medida
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i de G ializacidn

a CD X {} {htto// Sistema_Comercislizacion com ] @
\ / I Pagina Principal  Maestros  Procesos  Seguridad  Consultas I

Biervenido: USUARIO Cerror Sesibn

Lego

REGISTRO DE UNIDAD DE MEDIDA

1d |
Descrpcoidn
Abreviatura

E o M Active
I Regiatrar 1 I Cancelar 1

= z

Figura 125. Prototipo Registro Unidad de Medida. Fuente de Elaboracion Propia.

e Prototipo Registro Condicion de Pago

Siat de G r

G Q X Q {hllp.a’}gslzrns Comercializacion.com ) @

\ / I Pagna Principal Maestros  Procescs  Seguridad  Consultas I
Logo

REGISTRO DE CONDICION DE PAGO

Bienvenido: USUARIO Cerrar Sesidn

1 [ ]
Descrpcibn: I
Estado R Active

I Flr_-ostmr—l I Cancelar I

“; &

Figura 126. Prototipo Registro Condicion de Pago. Fuente de Elaboracién Propia.

e Prototipo Registro Lugar de Pedido
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Sistema de Comercializacién

c Q x {} {httD:a'!-Sistema_Comerciollz:cmn.com

) @ D

REGISTRO DE LUGAR DE PEDIDO

i Pégna Principal Maestros Procesce Seguridad Consultas I Bienvenido: USUARIO Cerrar Sesibn

1d -_|

Descripcitn

—

Estado: M Active

I Registrar I I Cancelar I

——

Figura 127. Prototipo Registro Lugar de Pedido. Fuente de Elaboracion Propia.

Prototipo Registro Motivo de Translado

k=1 de C

A C> X {} (ermeens comeroalzasioneom

) @ D

\/

Lego

il N

I Pagna Principal Maestros Proceses Segunidad Consultas I Bienvenido: USUARIO Cerrar Sesibn

REGISTRO DE MOTIVO DE TRASLADO

d. ]
Descriposdin I
Extndg R Active

[ Begistrar | |

Cancelor ||

E

Figura 128. Prototipo Registro Motivo de Translado. Fuente de Elaboracion Propia.

Prototipo Registro de Categoria de Producto
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" Bi da C inlizacibn
<3 ¢ x Q Ihltp:J-’S{atemq_Comerclcllzacaonoom ] @

Pagina Principal  Maestros  Procesos  Seguridad Consullas I Biervenido: USUARIO Cerrar Sesibn

Logo

REGISTRO DE CATEGORIA DE PRODUCTO

1d: |

Descrpeoibn I
Estado: o Active
I Registror l I Cancelor l

| — z

Figura 129. Prototipo Registro de Categoria de Producto. Fuente de Elaboracion Propia.

¢ Prototipo Mantenimiento de Roles

|I Sist de C iali ibr
a L-:> X {} (Rtie /Sistema_Comercializacon com ) @:)

\ / ] Pagina Principal Maestros Procesos Seguridad Consultas I Biervenido USUARIO Cerror Sesién
Lego

MANTENIMIENTD DE ROLES

[a} Descripcian:
Delete Editar

l | T |

IC z

Figura 130. Prototipo Mantenimiento de Roles. Fuente de Elaboracion Propia.

e Prototipo Administracion de Permisos por Rol
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de Comerciali i6n

G ‘D x Q (hltn:H-Sia(ema_()omrrcollmc{on.ccm ) @

I Pagina Principal M™aestrog  Procesos  Seguridaod Consultas I Bierwenido: USUARIO Cerrar Sesion

Lege

ADMINISTRACION DE PERMISOS POR ROL

Rol de Usuario SELECCIONE _'l -

ADMINISTRADOR
VENDEDCOR

[] Consulta de Focturas

[] Proceso Fastura

[l Proceso Guia de Remision
[] Froceso Nota Peddo

[[] Registro Categona Traslado
O Registro Condicitn de Pago
O Regstro de Clientas

[0 Regstro de Lugar de Pedido
[[] Regstro de Productes

[] Registro de Unidad de Medida
O Registro de Vendedoras

O Regstro Motive Translado
[ Seguridad Permisc Roles

[] Seguridad Foles

Il Regisirar permisos por usuario—_l

= ;

Figura 131. Prototipo Administracion de Permisos por Rol. Fuente de Elaboracion Propia.

E. Pruebas

Ver Formato 47, en donde se detalla los tipos de pruebas realizadas.
F. Pase a Produccion

o SEGUNDO EMIR QUIMICOS §,A(
(5 YR Pagina Principal Maestros Procesos Sequridad Consultas

REGISTRO DE NOTA DE PEDIDO

Nro de Docunterto DETALLE DEPEDIDO
Cliente: GRUPOKIO v H ITEM UNIMED PRODUCTO CANTIDAD PRECIO TOTAL
Condition gePago: | NINGUNO v 1 CAJ | FERTI-PLANT PLUS K50 | |20 50 1000 FT‘
Fechade Pedid 231172015
2 COSTO TOTAL 1000
Verdsder: LHIDALGC N i |
= Este es in caicu coles s& progran cbsenvaren (a

OTROS v H

¢ Activo |C', Recalcular‘ IH Registrar‘! I « Cancelar
DETALLE DE PEDICO
Producto: FERTI-PLANT PLUS K-50 v H
Urid Medida: | CAJ v
Cantdad: 20

| L Agregar ltem

Figura 132. Registro de Nota de Pedido. Fuente de Elaboracién Propia.
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PR SEGLINDO MR QUINICOS 5.A,C.
o) [ 18 D 4 Pagina Principal Maestros Procesos Seguridad Consultas

REGISTRO DE GUIA DE REMISION

LOVEL PATRICIO HIDALGO GH
RUC: Licencia de conducir N®:
11995177
EMPRESA DE TRANSPORTES
Nombre:
:trahsporte sac
RUC:
{51256155245

N, Guia DETALLE DE GUIA DE REMISION

AP de Referencial 000013 Ho CANT. UNIMED CODIGO DESCRIPCION
Inicio de Transade:|23111/2015 2 S22 FERH PLANT MICRO/ /M
Motivo de Translado: | VENTA v 2 Registrar | | « Cancelar

PUNTO DE PARTIDA PUNTO DE LLEGADA

CAL. SANTO TORIBIC NRO. Direccion de Prueba

268 URB. SANTA LUISA +| |Modificado

(PARAD.SAN MARTIN

ANl mARTEA e T LTein el P

DESTINATARIO UNIDAD DE TRANSPORTE / CONDUCTOR

Ap ; Mombres/Razon Social: Vehicufo, Marca v Placa N%;

Figura 133. Registro de Guia de Remision. Fuente de Elaboracién Propia.

REGISTRO DE FACTURA

My Factura:

Sefior (esh: HIDALGO GHERVASI, LOVEL PATRICIO
Direceion: Direccion de Prueba Modificado

RUC: 11995177

Gulads Rem: 0ooo14

Fecha de Emision: 23112015

DETALLE DE FACTURA

33 FERTI PLANT MICRO 2 0.00 NO

20,00 40,00 0,0000 | 400000
Sub-Total §/.: |40 00
1GV: 0,000
Total 5/. 40,0000

= | Registrar‘ | « Cancelar

CODIGOD PRODUCTO CANTIDAD PRECSUG AFECTOIGV PRECIOVTA SUBTOTAL IGV | TOTAL i idUniMed

Figura 134. Registro de Factura. Fuente de Elaboracién Propia.

SPIMN L GUNIIS |  GIETIS L
¥ - Pagna Princinal

BIENVENIDO: GUEILLUS

CONSULTA DE FACTURAS

NUMFAC  FECHA DOCUMENTO MRECCION STOTAL 1GV TOTAL A CUENTA IMPRIMIR

U028 #AM11E015 | HIDALGO G

ME LB US RODRIGUEE 4=/ C

Figura 135. Consulta de Facturas. Fuente: Elaboracion Propia
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BEENVENIDO: GUBILLLS - GERALDINE UETLUS RODAIGUER & Correr Sesan

PAGO DE FACTURA

Blumern de Facira

o P e P L
JIENTE DE COBRG || &3 Actuahzar Es!ad0—|

REGISTRAR PAGO A FACTURA
n FeePag Munto Num Recibo

MONTO COBRADO HASTA EL MOMENTO : 120,00
[4—- Cancelar |

Figura 136. Pago de Factura. Fuente de Elaboracién Propia.
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BIENVENIDO: GUSILLUS - GERALDINE UETLLUS R€

REGISTRO DE CLIENTES

ID NATURALEZA CLIENTE NOMERES APELLIDO PATERNO APELLIDO MATERNO RAZON SOCIAL NRO. DOCUMENTO TELEFONO ESTADD
JURIDICO GRUPO K A P4l
JATUR TAGE = T F aal
NATURA OVEL PATRICIS HIDALGO SHERVA P

4 Jul ) 5t Center 45225484 74 Azt yaul

5 Nuavo Registro | | ] Exportar a Excel | #izrer 2o

Pagina Principal Massiros Procesos Seguridad

BIENVENIDO: GUBILLUS - GERALDINE USTLUS RODRIGUEZ & Cerrar Seson
REGISTRO DE CLIENTES
D
Momores
Apellids Patemc

Aneiliga Materne:

TpoCrente:

Estaog i Actvo

Fagina Principal Maesiros Frocesas Segundad

BIENVENIDO: GUESLLLS - GERALDTVE UBTLUS RODRIGUEE & Cemar Sesion

PRECIC SUG, ESTADD

LT T T T T T N T

45 Nueve Ragistra | Blicioemr rensne

Figura 139. Listado de Productos. Fuente de Elaboracion Propia.
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Pagina Principal Maestros Precesos Sequridad

BIENVENIDD: GUBLLLUS - GERALDINE UBTLUS QODRIGUEZ & Cerrar Seson
REGISTRO DE PRODUCTO

D

Descripcion Cora | FERTI-PLANT PLUS MAGNESIO

V actuc

‘!Tﬂiegsnr || ¢ Canc elar |

Figura 140. Registro de Producto. Fuente de Elaboracién Propia.

O Pagina Principal Masstros Procesas Segundad Cansultas

REGISTRO DE VENDEDORES

D ANOMBRES Y APELLIDOS ABREVIATURA DIRECCION TELEFONG ZONA VENTA ESTADO

BIENVENIDO: GUESLLUS - GERALDIVE LB 0s 0oRGUER © Carar Sesan

AN N Y

| J Nusvo Rag.wol‘ElEmoﬂara Excel | #ooicn nne

Figura 141. Listado de Vendedores. Fuente de Elaboracién Propia.

Pagina Principal Macsiios Procescs Sequ Consuas

BIENVENIOO: GUELLLUS - GERALDINE UBTLUS QODRIGUEZ 5/ Cerrar Seson

Fagina Fancipal Maestros Procescs Segundad Consufias

BIENVENIDO: GUESLLUS - GERALDINE UBTLUS R0nRiGUEz U

REGISTRO DE UNIDAD DE MEDIDA

) DESCRIPCION ESTADO

Pagina Principal Maestios Procesos Segundad Consuftas

BIENVENIDO: GUSILLUS - GERALDIME USTLUS RODRIGUEZ & ¢

REGISTRO DE UNIDAD DE MEDIDA

1D 2

Desidpcion: | BOTELLA |
Estaos; M

[ Registrar | [« Cancelar |

Figura 144. Registro de Unidad de Medida. Fuente de Elaboracion Propia.
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Pagma Prcipal Maestios Procesos Seguridad Consulias

BIENVENIDO: GUEGLLLS - GERALDINE BT s RDoRIGUES ) Carar Sezon

REGISTRO DE CONDICION DE PAGO

D DESCRIPCION | ESTADO

NN NN

o Nusvo Reéz‘»sxrc

Figura 145. Listado de Condiciones de Pago. Fuente de Elaboracion Propia.

s AENDI MR QUi s
Pagina Principal Maestros Precesos SeqLyidad

BIENVENIDO: GUBILLUS - GERALDINE UBTLUS SODRIGUEZ 5 Cerrar Sesion

REGISTRO DE CONDICION DE PAGO

Lo
Descripsion: |PLAZO A 15 DIAS
Estade | Macnio

) Regisyar || & Caricatar

Figura 146. Registro de Condicion de Pago. Fuente de Elaboracion Propia.

pi/flocalhost/sisemalVizestro/FrmlugPedaspx O = © f &3 Sisterma Integrodo de Venta.. [

Pagma Procipal Maesiros Procescs Segurndad Consultas

BIENVENIDO: GUERLLUS - GERA LDINE UBTLUS ROORIGUEZ A/ Carrar Sseson

REGISTRO DE LUGAR PEDIDO

D [ IPCION ESTADO

NNNANADN

 Nuavo Ragsstro

Figura 147. Listado de Lugares de Pedido. Fuente de Elaboracion Propia.

Pagina Principal Maesiros Precesos Sequridad Consuas

BIENVENIDO: GUELLUS - GERALDINE UBTLLUS QODRIGUEZ 5/ Cerrar Seson

(& Registrar | | & Cancelar

Figura 148. Registro de Lugar de Pedido. Fuente de Elaboracion Propia.

@ i B i Pagmna Frincipal Maesiros Procescs Sequndad

REGISTRO DE MOTIVO DE TRANSLADO

0 IESCRIPEION ESTADD

BIENVENIDO: GUSILLLS - G

NE LBTELUS ROBRIGUES = Cerar Sesin

AT T T e N S TR

o Muevo Regsiro |

Figura 149. Listado de Motivos de Traslado. Fuente de Elaboracion Propia.
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Pagina Principal Maesiros Proceses Seguritad Consylas

BIENVENIDO: GUBILLUS - GERALDINE USTLUS ADORIGUER &) Cenar Sesiod

ey —
I Registrar | | & Cancelar

Figura 150. Registro de Motivo de Traslado. Fuente de Elaboracion Propia.

BIEWVENIDO: BLIAILLUS - GERALDIME LUBLLUS ADDRIGUET W2/ Cerrar Sesion

0 DE SCRIPCION ESTADO

L T N T T Y
B E

Figura 151. Listado de Categorias de Producto. Fuente de Elaboracion Propia.

@ Pagna Pncipal Maestros Precesos Sequridad Consuitas

BIENVENIDO: GU3ILLUS

ERALDINE UBILUS RODRIGUEZ ' Cerrar Sesion

REGISTRO DE CATEGORIA DE PRODUCTO

o
Descripoor: |PRODUCTOS SOLIDOS
Estadox M actve

)
B Regisirar | | € Cancelar
bS] et

Figura 152. Registro de Categoria de Producto. Fuente de Elaboracion Propia.

@ Pagina Prncipal Maesiros Procescs Consuttas

MANTENIMIENTO DE ROLES

e} Descripclon

BIENVENIDO: GUEELLUS - GERALDINE UBTLLUS RODRIGUEZ &/ Cerrar Sesion

Fagina Fancipal Maestros Procescs Segundad Consufias

BIENVENIDO: GUESLLUS - GERALDINE UBTLUS RODRIGUEZ & Cerrar Sesion
ADMINISTRACION DE PERMISOS POR ROL
ROx ce usuazio!| — SELECCIONE — v

[onsu

; | Registrar permisos por usuanc

Figura 154. Administracién de Permisos por Rol. Fuente de Elaboracion Propia.




4.3. Soporte del proyecto
4.3.1. Plantilla de Seguimiento a la Gestion de la configuracion actualizado
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Ver Formato 50, donde se encuentra la Plantilla de Seguimiento a la Gestién de
la configuracion.

4.3.2. Plantilla de Seguimiento a la Aseguramiento de la calidad actualizado
Ver Formato 27, de Plantilla de Seguimiento a la Aseguramiento de la calidad

4.3.3. Plantilla de Seguimiento a la Métricas y evaluacion del desempefio.
SIC - Gestion del valor ganado
Objetivo BAC ¥ Y o 3
Il — Variacion_ _Indice de desemperio _ MA}%%_“'I
Coso: 1 Ve aox B oo PR e el oot
N° | actual | ganado | planificado OV cronograma oM cronograma EAC AT ganada la produccion
AC EV PV _ sV ES planificada |
1| 803113 8031.43%]  8031.13% 0 0 100 100 3973 ve 17710714 vie 17110114 A_Tempo
2| o004l %0001  9110.0% 0 -110 1.00 0% 36,973| ve 311014 vie 08111114 Retraso
3| 9593166 9503166 9593168 0 0 1.00 100 3%.973] ve 101114 vie 1411114 A _Tempo
4| 10924085) 10004085 10924085 0 0 1.00 1.00 3913 ve 1118] v 281/1d A_Tempo
5| 10550.786] 10550.786 11018.785 0 463 100 0% 365,973 ve 121214 vie 131214 Refraso
6| 11113488 11113486] 1911348 0 of 1m0 100 %913 ve2eit21a]  ve2s121d] A Tempo
7| 11361.246] 11361346 11361346 0 0 1.00 1.00 36,973 v 0201115]  vie 090115 A_Temgo
8 12502 112502] 1146046 0 200 100 0% %973 ve 220115]  wie 2001115 Refraso
8| 11747666| 11747666 11747666 0 0 1.00 100 36,973] vie 0602/15 vie 0610215 A_Tempo
_ 0| 120542] so:54] 12586286 281 u;_s{ 0 %973 vie 200215] v 2000115 Retraso
1| 1a5440] sl 1453049 ol ol 100 100 $,973|v‘eW15 vie 060315 A_Terl;l
12| yser57] sanisi|  1sen s ol ol 100 100 %973| ve 200315|  ve200315| A Tempo
13| 1631019 te31018] 16310149 0| o 100 100} %973 ve030415]  ve030415] A Tempo
| 1soren| teorem|  ssorem o] ol 100 1.00] %073 ve2u0uits|  ve2wnwts| A Tempo
15| o709 1omie8]  1e7ia%el ol ol 100 100] %973 ve 0805/45]  ve080515] A Tempo
16| 2e789| 26789  2678% o] o 100 100] %973| ve220515] e 220815] A Tiempol
17| 2100091| 2100091 2109091 ol ol 100 1.00] %073 e 050615]  ve0S0815] A Tiempo
18] 200883 206683 206883 0| ol 1xf 100, %973 ve 1908115] v 1a0815] A Tempo
8 2asron] 2amror| aumaron ol o 100 100 %73 vecoris| ve30Tns| A Tempo
2| mos0s] w808 29809 0| ol 100 100 %973 ve 170715]  vet70715] A Tempo
2| 2oue47| 2047 x0T o] ol 100 100 %973| veomoats|  veomowss| A Tempo
2] pusl 213s1| 2136t l of 1o 100 %973{ ve200815|  ve210815] A Tempo
A asen| 3meen| w03 o] ol 100 100] %973 veodnarss|  veowomits| A Tiempol
ul weuz wenz x| o of 10 10| %9m3[ve1s0ans|  ve1soans| A Tempol
O T q| o 100 100 39m|veoins]  vie01e15| A Tempo
IEEEEVEEE 0 ol 10 1000 B9 vetnons]  vetses] A Tempo
0| e8] ue0s|  363605 o| o 10 10] %9 vesiins]  vestiits] A Tempo)

Figura 155. Gestion del Valor Ganado. Fuente de Elaboracién Propia.
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CIERRE DEL PROYECTO
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CAPITULO V: CIERRE DEL PROYECTO

5.1. Gestion del Cierre del proyecto

El Grupo de Procesos de Cierre estd compuesto por aquellos procesos
realizados para finalizar todas las actividades a través de todos los Grupos de
Procesos de la Direccion de Proyectos, a fin de completar formalmente el
proyecto, una fase del mismo u otras obligaciones contractuales.

5.1.1. Lecciones aprendidas

Ver Formato 52 de Lecciones aprendidas

5.1.2. Acta de Cierre del Proyecto

Ver Formato 53 de Acta de Cierre del Proyecto
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CAPITULO VI:
EVALUACION DE RESULTADOS
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CAPITULO VI: EVALUACION DE RESULTADOS

Ver Formato 54, en donde se encuentra los resultados dimensionales de las métricas.
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CAPITULO VII:
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



195

CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

1. Gracias a la implementacion del sistema integrado para el proceso de
facturacion se ha logrado la capacidad de crecer en el mercado agricola en el
periodo 2014-2015.

2. Al conseguir incrementar en un 100% la tasa de clientes atendidos, se
consiguiod incrementar en un 69.71% las ventas en el periodo 2014-2015.

3. Al conseguir disminuir en un 100% los documentos de pago erroneos, se
consiguid incrementar en un 79.55% los cierres de ventas en el periodo 2014-
2015.

4. Al lograr incrementar en un 100% la disponibilidad de la informacion de ventas,
se consiguid incrementar en un 69.57% la tasa de O6rdenes de pedido
producidas en el periodo 2014-2015.
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7.2 Recomendaciones

1. Continuar con el crecimiento en el mercado agricola, integrando a los clientes
potenciales a la solucion, permitiendo un mayor crecimiento para SEQUISAC.

2. Seguir expandiendo los sectores de ventas, aprovechando la portabilidad del
sistema integrado para el proceso de facturacion implementado en SEQUISAC.

3. Apoyar la confiabilidad del sistema integrado para el proceso de facturacion en
la disminucion de errores, con nuevas politicas en la empresa.

4. Aprovechar la disponibilidad de la informaciéon de las ventas y cobranzas
realizadas asi mismo como la informacién de los clientes para implantar
incentivos a los clientes buenos pagadores.
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FORMATOS DE GESTION DEL
PROYECTO
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1. ANTEPROYECTO



FORMATO N° 1- ACTIVOS DE LOS PROCESOS DE LA ORGANIZACION

ACTIVOS DE LOS PROCESOS
DE LA ORGANIZACION (OPA)

SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C
LIMA - PERU

13 DE AGOSTO DEL 2014
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INTRODUCCION

Actualmente la empresa de Segundo Emir Quimicos se mantiene bajo una
herramienta de apoyo desarrollada en Microsoft Excel 2010, el cual estd generando
deficiencias en su operatividad que impactan negativamente en el proceso de
comercializacion.

Se desea dar solucion al problema implementando un Sistema de Integrado de
Comercializacion:

1)
2)
3)
4)

5)
6)
7
8)
9)

Implementar el Sistema Integrado para el proceso de Facturacion.
Automatizar el proceso de ventas.

Mejorar el control de ventas.

Incrementar la exactitud en las érdenes de pedido generadas, ingresos por
ventas y cobranzas realizadas.

Reducir redundancias en los procesos.

Agilizar tiempos de atencion.

Incrementar la eficiencia.

Mejorar el servicio.

Para ser mas competitivo en el mercado.

10) Para incrementar la cartera de clientes.

Ademas, el presente proyecto busca impactar en el objetivo estratégico “Incrementar
la competitividad de la empresa en el mercado”.

RECURSOS Y CAPACIDAD DE LA ORGANIZACION

1.

2.

Recursos tangibles

- Personal.
La empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C. cuenta con personal
capacitado y competente.

- Computadoras.
Actualmente la empresa cuenta con computadoras Intel i3, disponibles
para el personal.

- Moviles (Gama media).
La empresa otorga a los vendedores equipos de gama media para
poder comunicarse continuamente con la central de pedidos.

- Equipos.
Magquinarias de operacion para la produccion.

Recursos intangibles
- Plan estratégico.
- Marca registrada.
- Imagen institucional.
- Relaciones con bancos e instituciones.
- Cultura Organizacional.
- Politicas Internas.
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-  MOF.
-  ROF.

3. Capacidades organizativas
a. Politicas Generales

Politica n.° 1: Todos los procesos de produccién son considerados y
estan sujetos a lo que establece el contrato de confidencialidad.

Politica n.° 2: Los insumos solo se compraran en el instante para
comenzar a producir, no se almacenan.

Politica n.° 3: La Gerencia aprueba las politicas institucionales, las
inversiones y los presupuestos.

Politica n.° 4: Las maquinas que se utilicen para la preparacion de los
productos deberan estar siempre en buenas condiciones

Politica n.° 5: Cualquier gasto o inversion fuera del presupuesto sera
aprobado por el directorio.

Politica n.° 6: El directorio empodera a sus autoridades de acuerdo a la
jerarquia y a las necesidades de la organizacién.

Politica n.° 7: El manejo de los recursos fisicos y financieros exigira la
debida rendicién de cuentas tanto respecto a su aplicacién como a los
resultados obtenidos.

Politica n.° 8: Al momento de realizar un pedido se respetaran los
precios de los ARTICULOS, a EXCEPCION de que algun precio esté
MAL CALCULADO por nuestro personal, y esta variacion sea MAYOR
al 10% del precio REAL del producto. En ese caso nos pondremos en
contacto con nuestro CLIENTE para brindarle una solucién adecuada
para ambas partes.

Politica n.° 9: De haber un problema que requiera un considerable
intervalo de tiempo, nuestro personal de ATENCION A CLIENTES se
pondra en contacto con nuestro CLIENTE en un plazo MAXIMO de 7
DIAS HABILES, segln sea el caso.

Politica n.° 10: Los precios son en soles, en caso el cliente desee pagar
en dolares, seran convertidos en Moneda Nacional al tipo de cambio del
dia

b. Politicas de Toma de Decisiones

Politica n.° 11: La Gerencia es la maxima autoridad para la toma de
decisiones estratégicas.

Politica n.° 12: El Jefe de area tiene autonomia de decision en temas de
la misma area y requerird de la aprobacion de la Gerencia para
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aspectos estratégicos y otras iniciativas.

Politica n.° 13: Los convenios especificos son aprobados por el Gerente
General previa evaluacion econdmico-financiera.

Politica n.° 14: La gestion y la toma de decisiones en SEQUISAC se
sustenta en el cumplimiento de sus reglamentos, normas, procesos y
procedimientos regularmente establecidos, que sefialan el rol de cada
colaborador dentro de la organizacion, su relacion con todas las areas,
y como ejecutar sus funciones de acuerdo a los procesos y
procedimientos vigentes.

Politicas de Calidad

Politica n.° 15: En SEQUISAC la calidad es un imperativo ético; por ello
estamos comprometidos con la mejora continua de nuestros procesos
internos. Asimismo, fomentamos la seguridad y salud de las personas
dentro de nuestra comunidad educativa, en un marco responsabilidad
social.

Politicas de Recursos Humanos

Politica n.° 16: El area de Recursos Humanos orientara su gestion al
mejoramiento de las capacidades de los colaboradores, de la seguridad
y del clima laboral. Se implementaran las evaluaciones periédicas de
360 grados. Se establecera una politica de evaluacién de desempefio
mediante el andlisis de puestos y funciones.

Politicas del Sistema de Informacién

Politica n.° 17: La Gerencia promovera la inclusion de las TIC para que
faciliten la informacién adecuada para la toma de decisiones.

Politicas en el Disefio de los Productos

Politica n.° 18: SEQUISAC incentiva la produccién intelectual y
reconoce una participacion en la rentabilidad para el autor o autores.

Politicas de Posicionamiento

Politica N.° 19: SEQUISAC la creacion de un premio nacional que
reconozca los aportes de ciudadanos y/o instituciones que contribuyan
con soluciones creativas al bienestar de la comunidad.

Politica N.° 20: SEQUISAC reconocera la propiedad intelectual conjunta
a los miembros de nuestra comunidad empresarial que hayan
desarrollado productos originales, contribuyendo a proteger la
propiedad intelectual en condiciones favorables al investigador, e
impulsara la basqueda de inversionistas auspiciadores para la
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produccién y comercializacién.

Politica n.° 21 SEQUISAC promueve el desarrollo de los miembros de
su comunidad en forma integral a nivel artistico, cultural, deportivo, etc.

h. Politicas de Formulaciéon Presupuestal
Politica n.° 22: El presupuesto, como herramienta de gestion, permitira
gue cualquier gasto o inversion esté en funcién de los ingresos
proyectados y, por ende, de la generacién de valor.
Politica n.° 23: La formulacién del presupuesto permitir4 que los
recursos invertidos y gastados sean utilizados con la mayor eficiencia y

eficacia, para el logro de los resultados esperados.

i. Politicas Financiera Contable

Politica n.° 24: SEQUISAC formula su Plan Tributario anualmente y lo
actualiza cada vez que sea pertinente.

Emil Garcia Tuanama Geraldine Ubillis Rodriguez

Sponsor del Proyecto Director del Proyecto

Luis Morales Camacho
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FORMATO N° 2- ACUERDOS

ACUERDO PARA EL PROYECTO:
SISTEMA DE INTEGRADO DE COMERCIALIZACION PARA LA EMPRESA
SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C

Lima, 18 de Agosto del 2014

Sr. Emil Garcia Tuanama
Gerente General

Presente.-

Mediante el presente documento, yo, Geraldine Ubillis Rodriguez con DNI N°
47625896, actualmente estudiante de Ingenieria de Sistema e Informética de X° Ciclo
de la Universidad Alas Peruanas con cdodigo de estudiante N° 2010154267, acepto
estar a cargo del Proyecto “Sistema Integrado de Comercializacion para la empresa
Segundo Emir Quimicos S.A.C”, teniendo el rol de Director del Proyecto.

A su vez el Sr. Emil Garcia Tuanama tendr& el rol de Sponsor 6 Patrocinador y el Sr.
Luis Morales Camacho tendran el rol de Usuario Lider del Proyecto “Sistema Integrado
de Comercializaciéon para la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C”, quienes seran
responsables de proveer recursos y apoyo para facilitar el éxito del proyecto. Desde la
concepcibn inicial hasta el cierre del proyecto, el patrocinador promovera el proyecto.
Esto incluye servir de portavoz frente a los altos niveles de direccién para reunir el
apoyo de la organizacién y promover los beneficios que aporta el proyecto, ademas de
conformar el Comité de Control de Cambios del proyecto junto al Director del Proyecto.

Se asume que:

- La institucién facilitara el ambiente para desarrollar el Sistema.

- La institucion facilitara la infraestructura de T1 necesaria para el desarrollo y
despliegue del Sistema, el cual incluye las licencias de software actualizadas.
- La institucion facilitara los ambientes para las Reuniones con el Sponsor,
Reuniones de informacion del estado del proyecto y Capacitacion a los
Usuarios.

Emil Garcia Tu4nama Geraldine UbiIIU@?g'uéz i
Sponsor del Proyecto Director del Proyecto

Luis Mdales Camacho
Jefe de Ventas
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FORMATO N° 3- CASO DE NEGOCIO

Sistema de Integrado de Comercializacion para la
empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C.

Caso de Negocio

Version 1.0
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Caso de Negocio

Propdsito

Tener un conocimiento mas amplio de los diferentes tépicos que puedan dar o
no factibilidad acerca de la ejecucién del proyecto en si, se mostrara el
beneficio que podria tener la empresa cliente al aprobar el proyecto como tal,
asi como las diferentes restricciones que se pueden presentar a lo largo del
proyecto.

Alcance

El alcance de este documento incluird aspectos relacionados con el proyecto a
analizar, haciendo énfasis a la inversion que necesite para que este se lleve a
cabo, hacerle conocimiento de los beneficios que obtendra el cliente a corto,
mediano o largo plazo para asi poder generar una toma de decisiones
necesarias que den o no un punto de partida a este proyecto.

Definiciones, Acrénimos y Abreviaturas

No aplica
Referencias

No aplica
Vision General

Se describird brevemente el producto final, seguido del entorno al cual este
involucrado, cuales serian los objetivos propuestos del proyecto, los riesgos
gue podrian subsistir que puedan afectar de manera positiva o negativa al
proyecto como tal, informacion detallada de la inversién que se tendria que
hacer, asi como también los resultados obtenido de dicha inversion, y por
ultimo aquellos impedimentos u obstaculos con los cuales se tendrian que lidiar
al momento de que el proyecto inicie y termine.

Descripcién del Producto

El producto a crear es un Sistema Integrado de Comercializacion, el cual
debera permitir el soporte para las siguientes funcionalidades:

Operaciones.- Permite generar la Nota de Pedido, la Guia de Remision, La
Factura y registrar los recibos de los pagos parciales.

Mantenimiento.- Mantenimiento de los clientes, vendedores.

Movimientos.- Permite el seguimiento y control del flujo de ventas y
cobranzas.

Reportes.- Permite generar los reportes solicitados por la jefatura.

Contexto del Negocio

Actualmente el seguimiento y control de las ventas y cobranzas en Segundo
Emir Quimicos se mantiene bajo una herramienta de apoyo desarrollada en
Microsoft Excel 2010, el cual esta generando deficiencias en su operatividad
gue impactan negativamente en el proceso de comercializacion.

El cliente ha propuesto que se realice el proyecto Sistema Integrado de
Comercializacién con el fin de mejorar su seguimiento y control de las ventas y
cobranzas para optimizar el proceso de Comercializaciéon en Segundo Emir
Quimicos, generando una mejora en los procesos internos que agilicen las



13.

207

ventas y se lleve un control y seguimiento adecuado de los ingresos, asi
también eleva la habilidad competitiva de la empresa.

Objetivo del Producto

Identificar la medida en la cual la implementacion de un sistema automatizado
de Comercializacion, permitird eliminar la incapacidad de crecer en el mercado
en SEQUISAC para el periodo 2015-2016.

Prondstico Financiero

Se adjunta el prondstico financiero en el Formato 24 — Flujo de Caja.

Restricciones

El Sistema debe ser desarrollado en funcion de la Normativa vigente a la firma
del acta de constitucion del proyecto, por otro lado se puede estar sujeto a
cambios, siempre y cuando se realice una reunién con el Comité de Control de
Cambios para evaluar el impacto del cambio.

Se requiere que el Sistema Integrado de Comercializacion provea estandares
de calidad, con el objetivo de que este tenga un ciclo de vida amplio a lo largo
del tiempo.
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FORMATO N° 4 - ENUNCIADO DEL TRABAJO DEL PROYECTO

ENUNCIADO DEL TRABAJO DEL PROYECTO

SEGUNDO EMIR QUIMICOS S.A.C.

LIMA - PERU

11 be AGoSsTO DEL 2014



Introduccién

Descripcion del Proceso Actual y con el

209

Sistema

Vendedor

Gestionde |
Ventas \

/' Fabricacidn
yVentasde |

S

N S et
Gestion de
Cobranzas

Ciclo da
Gestion de
Produccién

Prod
Quimicos

Comprador

Aprobador

Transportista

Proceso Actual

Proceso con el Sistema Integrado
de Comercializacién

El proceso de negocio de la empresa
SEQUISAC se desarrolla empezando
por el vendedor, quien registra la
venta, es él el que tiene un trato
directo con el cliente ubicado en las
distintas provincias del Pert, una vez
que el vendedor anota el pedido del
cliente en un cuaderno, procede a
llamar a la central de ventas ubicada
en Lima, en la  cual el
administrador(es) se encargaran de
tomar los pedidos dictados por el
vendedor y registrarlo en excel,
generando asi la Nota de Pedido, la
cual serd enviada al é&rea de
produccion, donde el operador se
encargara de preparar o elaborar el
producto, seguidamente este sera
empaquetado y enviado al area de
transporte donde el transportista
llevara el producto hacia el cliente, en
caso hubiera reclamos, el area de
post venta se encargara de su
atencion.

El proceso de negocio de la empresa
SEQUISAC se desarrolla empezando
por el vendedor, quien es el que
registra la venta (registro de nota de
pedido) directamente en el sistema
por medio de su celular, tablet o
laptop, seguidamente el administrador
procede a pasar la nota de pedido
registrada a produccion, es él que una
vez culminado el producto procedera a
generar en el sistema la guia de venta
gue al imprimirla sera entregada al
transportista para llevar el pedido al
destino, una vez entregado el
producto, se informarda al vendedor, el
cual se encargara de realizar el
seguimiento de las cobranzas via
sistema, el vendedor a recibir los
pagos parciales del cliente los
entregard al administrador y es el
administrador quien se encargara de
registrar los pagos parciales en el
sistema. Una vez que el cliente haya
pagado el monto  total, el
administrador imprimira la factura, la
cual serd enviada al cliente en su
proxima compra.
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Actualmente la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C. se mantiene bajo una
herramienta de apoyo desarrollada en Microsoft Excel 2010, el cual esta
generando deficiencias en su operatividad que impactan negativamente en el
proceso de Comercializacion, ya que no cuentan con un control y seguimiento
exacto de las ventas y cobranzas realizadas.

Se desea dar solucion al problema implementando un Sistema Integrado de
Comercializacion:

1) Implementar el Sistema Integrado, para el proceso de
Facturacion.

2) Automatizar el proceso de ventas.

3) Mejorar el control de ventas.

4) Incrementar la exactitud en las érdenes de pedido generadas,
ingresos por ventas y cobranzas realizadas.

5) Reducir redundancias en los procesos.

6) Agilizar tiempos de atencion.

7 Incrementar la eficiencia.

8) Mejorar el servicio.

9) Para ser mas competitivo en el mercado.

10) Para incrementar la cartera de clientes.

Ademds, el presente proyecto busca impactar en el objetivo estratégico
“Incrementar la competitividad de la empresa en el mercado” e “Incrementar el
seguimiento y control de las ventas y cobranzas”.

Scope of Work (Alcance del trabajo)

El alcance del trabajo para el proyecto de SIC incluye toda la planificacion,
ejecucion, seguimiento y control, implementacion y la capacitacion del Sistema
Integrado de Comercializacion para la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C.
Cada grupo de proceso del proyecto requerira la aprobacion del Cliente y el
Sponsor antes de pasar al siguiente grupo de proceso.

Plazo de Ejecucién

El plazo para realizar el proyecto SIC es del 11 de Agosto del 2014 hasta el 20
de Noviembre del 2015. Todo el trabajo debe ser programado para terminar
dentro de este plazo. Las modificaciones o ampliaciones se realizaran a través
de una solicitud de cambio aprobada por el Cliente y el Sponsor del proyecto,
segun sea definido en el plan de gestion del cambio.

Lugar de Ejecucion

El Director del Proyecto para el desarrollo del Sistema Integrado de
Comercializacién realizara la mayoria del trabajo en sus propias instalaciones.
Se solicitar4 a los interesados asistir una vez por quincena (dia y hora por
determinar por parte del cliente) para una reunion de estado. Ademas, todas
las consultas del proyecto se llevaran a cabo dentro de las instalaciones de la
empresa de Segundo Emir Quimicos S.A.C. y seran atendidas por el cliente. El
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jefe de ventas proporcionara espacios de encuentro dentro de las instalaciones
de la Segundo Emir Quimicos para todas las reuniones necesarias. La
capacitacion de usuarios se llevara a cabo en Segundo Emir Quimicos S.A.C.

Requerimientos del Trabajo

Como parte del Proyecto SIC, Geraldine Ubillis Rodriguez sera responsable
de realizar tareas a lo largo de las diversas etapas del proyecto. La siguiente
lista muestra las tareas a realizar para el éxito del proyecto:

Kickoff;

- El Director del Proyecto creara y presentara el plan de direccién del
proyecto que incluye el cronograma, EDT, plan de gestién del alcance y
presupuesto del proyecto.

- El Director del Proyecto presentara el plan de direccion del proyecto para
Su revision y aprobacion.

Fase de Disefio:

- El Analista tomara decisiones estratégicas y tacticas con el fin de cumplir
los requisitos funcionales y de calidad del sistema.

Fase de Construccion:

- El Programador extraera el software de una linea base de la arquitectura
hasta el punto en el que esta listo para que se pueda pasar a la comunidad
de usuarios.

Fase de Implementacion:

- El Implementador o Analista implementara componentes de software que
cumplan un estandar de calidad.

Fase de Capacitacion:

- El Capacitador o implementador capacitard a los usuarios que interactiian
con el proceso de control de inventario.

Cierre del Proyecto:

- El Director del proyecto proporcionard al gerente general (Sponsor) toda la
documentacion, incluyendo el plan de direccién del proyecto aprobado.

- El Director del proyecto presentara un informe de cierre del proyecto para su
revision y aprobacion

- El Director del proyecto completara la lista de comprobacién requisitos del
proyecto que demuestra que todos los requisitos del proyecto se han
completado.
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Hitos del Proyecto

HITOS FECHA PROGRAMADA

1. Inicio del Proyecto 21 de Agosto del 2014

2. Aprobacién Plan del Proyecto 09 de Agosto del 2014

3. Inicio de la Herramienta 21 de Octubre del 2014

4. Aprobacion de la Herramienta 10 de Agosto del 2015

5. Despliegue 04 de Setiembre del 2015

6. Capacitacion de Usuarios 10 de Setiembre del 2015

20 de Nov del 2015

7. Cierre del Proyecto

Criterios de Aceptacion

La aceptacion de todos los entregables del proyecto SIC sera responsabilidad
del sponsor del proyecto.

Una vez que todas las tareas del proyecto se han completado, el proyecto
entrard en la fase de cierre. Durante esta etapa del proyecto, el Director del
proyecto proporcionard un informe de cierre del proyecto y la lista de
verificacién de requisitos al gerente general (Sponsor). La aceptacion de esta
documentacion por el gerente general (Sponsor) reconocera la aceptacion de
todas las prestaciones del proyecto y que el proveedor ha cumplido con todas
las tareas asignadas.

Otros Requerimientos

Los miembros del equipo del proyecto tendran acceso a la computadora donde
se realiza el Sistema Integrado de Comercializaciébn que se encuentra en el
area de Ventas.

Toda la programacion y las pruebas se realizaran en las instalaciones del area
de ventas.
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1. Plan Estratégico de la Organizacion

Con el presente Plan Estratégico 2013-2016 se consolida la direccionalidad de
los planes anteriores, para asegurar nuestra aspiracion de constituirnos en una
Empresa  organizacional y financieramente saludable, competentes, vy
vinculada con su entorno para el desarrollo y bienestar ambiental.

Divido de la siguiente manera:

1. Presentacién del Plan Estratégico

Introduccion

3. Marco Estratégico Corporativo (Objetivos corporativos, Estrategia
corporativa, Valores corporativos)

4. Marco Estratégico Organizacional (Visidén, Misién, Valores, politicas de
gestion institucional)

N

5. Politicas

6. Orientacion Estratégica

7. Orientaciones Tacticas

8. Seguimiento y Control del Plan Estratégico
2. PMBOK

La Guia de los Fundamentos para la Direccion de Proyectos (Guia del
PMBOK®) — Quinta Edicion proporciona pautas para la direccién de proyectos
individuales y define conceptos relacionados con la direccion de proyectos.
Describe asimismo el ciclo de vida de la direccion de proyectos y los procesos
relacionados, asi como el ciclo de vida del proyecto.

La aceptacion de la direccion de proyectos como profesion indica que la
aplicacion de conocimientos, procesos, habilidades, herramientas y técnicas
puede tener un impacto considerable en el éxito de un proyecto.

La Guia del PMBOK® identifica ese subconjunto de fundamentos para la
direccion de proyectos generalmente reconocido como buenas practicas.
“Generalmente reconocido” significa que los conocimientos y practicas
descritos son aplicables a la mayoria de los proyectos, la mayoria de las veces,
y que existe consenso sobre su valor y utilidad. “Buenas practicas” significa
gue se esta de acuerdo, en general, en que la aplicacion de conocimientos,
habilidades, herramientas y técnicas puede aumentar las posibilidades de éxito
de una amplia variedad de proyectos. "Buenas practicas" no significa que el
conocimiento descrito deba aplicarse siempre de la misma manera en todos los
proyectos; la organizacién y/o el equipo de direccién del proyecto son los
responsables de establecer lo que es apropiado para cada proyecto concreto.

3. RUP

El Proceso Racional Unificado (Rational Unified Process en inglés,
habitualmente resumido como RUP) es un proceso de desarrollo de software
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desarrollado por la empresa Rational Software, actualmente propiedad de IBM.
Junto con el Lenguaje Unificado de Modelado UML, constituye la metodologia
estandar mas utilizada para el analisis, disefio, implementacion vy
documentacion de sistemas orientados a objetos.

El RUP no es un sistema con pasos firmemente establecidos, sino un conjunto
de metodologias adaptables al contexto y necesidades de cada organizacion.
También se conoce por este nombre al software, también desarrollado por
Rational, que incluye informacion entrelazada de diversos artefactos y
descripciones de las diversas actividades. Est& incluido en el Rational Method
Composer (RMC), que permite la personalizacion de acuerdo con las
necesidades.

EUP

El Unified Enterprise Process (EUP) es una variante extendida del Proceso
Unificado y fue desarrollado por Scott W. Ambler y Larry Constantino en el afio
2000, con el tiempo reelaborado en 2005 por Ambler, John Nalbone y Michael
Vizdos. EUP se introdujo originalmente para superar algunas carencias de
RUP, a saber, la falta de produccién y el eventual retiro de un sistema de
software. Entonces se afladieron dos fases y varias disciplinas nuevas. EUP ve
el desarrollo de software no como una actividad independiente, pero integrado
en el ciclo de vida del sistema (para ser construido o mejorado o sustituido), el
ciclo de vida de Tl de la empresa y el ciclo de vida de la organizacion / del
negocio de la empresa misma. Se trata con el desarrollo de software como se
ve desde el punto de vista del cliente.
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2. INICIACION
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ACTA DE
CONSTITUCION
DEL PROYECTO
Version Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo
0.1 Geraldine Ubillus Juan Soria Juan Soria 18/08/1 |Observad| Version
Rodriguez Quijaite Quijaite 4 0 Original
1.0 | Geraldine Ubillds Juan Soria Juan Soria 21/08/1 |Aprobado| Version
Rodriguez Quijaite Quijaite 4 Aprobada
1.1 | Geraldine Ubillis |Miguel Calderon|Miguel Calderon|15/08/1|Revisado| Version
Rodriguez Su Nobrega Su Nobrega 5 Original

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

NomBRE DEL PROYECTO
Sistema Integrado de Comercializacién para
la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C.
DESCRIPCION DEL PROYECTO:
Actualmente los pedidos, ventas vy cobranzas en Segundo Emir Quimicos S.A.C. se
realizan manualmente lo cual esta generando deficiencias en su operatividad, como que ng
tienen los ingresos exactos por las ventas realizadas, tampoco cuentan con un estado de
cuenta del cliente para saber que clientes deben o no, asi mismo tampoco cuentan con un
catalogo de clientes, que impactan negativamente en el proceso de comercializaciéon, mas
detalle en el documento Enunciado del Trabajo.

SiGLAS DEL PrRoYECTO
SIC

Como parte del proceso de investigacion de los pedidos, ventas y cobranzas realizadas en
Segundo Emir Quimicos S.A.C., el investigador ha propuesto que se realice el proyecto
SIC con el fin de mejorar el seguimiento y control del registro, ventas y cobranzas
realizadas para optimizar el procesos de comercializacion en Segundo Emir Quimicos|
S.A.C., generando una mejor atencion que contribuya a la satisfaccion de los clientes en
Segundo Emir Quimicos S.A.C.

La gestion del proyecto considerara la ejecucion de los siguientes grupos de procesos,
segun las definiciones del PMBOK: Inicio, Planificacién, Ejecucion, Seguimiento y control,

DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO:
El Sistema automatizaréa los procesos de ventas de Segundo Emir Quimicos S.A.C.

El Sistema Integrado de Comercializacién debera permitir el soporte para las siguientes
funcionalidades: Mantenimientos, Nota de Pedido, Guias de Remision, Cobranza Y|
Reportes.

Para el desarrollo del Sistema Integrado de Comercializacion, se aplicara la metodologia
RUP considerando la extension EUP para gestionar la produccién, con sus respectivas
fases de Incepcion, Elaboracion, Construccién, Transicion y produccion, sin considerar Ia

fase de retiro, ya que la aplicacién no se planifica que seréa descartada culminada la tesis.
REQuIsITOS DEL PROYECTO:
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Requisitos Funcionales:

Contar con catalogos de productos, clientes, vendedores, unidad de medida,
condicion de pago, lugar de pedido, motivo de traslado, categoria del producto
existente.

Mostrar reportes de clientes, vendedores, de notas de pedidos registradas, de
notas de pedido registradas, facturas registradas y cobranzas.

Catalogos de Maestros de clientes, vendedores exportables a hoja de célculo (xIs).
El tipo de documento que manejan es factura.

Permitir el registro de notas de pedido, guias de remision, facturas y cobranzas
parciales (por recibos).

Los numeros de recibo en la cobranza se registraran manualmente.

Permitir el seguimiento y control del flujo de ventas y cobranzas.

El tipo de moneda con el que contara el sistema es en soles.

Contar con configuracion de permisos por tipo de usuarios.

Permitir el seguimiento y control de calidad de las adquisiciones de diplomas.
Mostrar informes, reportes estadisticos y quias de remision.

Requisitos No Funcionales:

Requisitos Derivados:

OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO:

Identificar la medida en la cual la implementacion del sistema integrado de
comercializacion, permitira eliminar la incapacidad de crecer en el mercado en

Cumplir con los acuerdos presentados en la propuesta, respetando los
requerimientos del Cliente.

Los reportes de clientes y vendedores deberan ser exportables a hojas de célculo.
El proyecto debe ser rentable y ejecutarse en el tiempo previsto.

Contar con un hosting que soporte el sistema (SIC).

El tiempo de respuesta debe ser 6ptimo.

Considerar la utilizacién Unicamente del idioma espafiol.

Implementar el proyecto para el area de ventas.

El Sistema se desarrollara en el Lenguaje ASP (Microsoft Visual Studio 2013 12.0)
y Base de Datos SQL Server Management Studio (Microsoft SQL Server 2012) con
Crystal Report.

El sistema debe de funcionar en Google Chrome.

SEQUISAC.
CONCEPTO OBJETIVO CRITERIO DE
1. ALCANCE El alcance del proyecto incluira:
- Cumplir con los requisitos especificados [-Aprobacién de todos los
en el enunciado del alcance. entregables definidos en la
EDT del proyecto
El alcance del proyecto no incluira: aprobado por el cliente.
- La migracion de la data al Sistema a
implementar.
2. TIEMPO - El proyecto sera realizado desde 11 de |- Concluir el proyecto en el
Agosto del 2014 hasta el 20 de Noviembre |plazo acordado por el
3.COSTO - Cumplir con el presupuesto estimado del - No exceder el
proyecto de S/.36.973,39. presupuesto del
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4.CALIDAD -Cumplir con la elaboracion de los
Entregables del Proyecto.

Se debe alcanzar un alto nivel de

JUSTIFICACION DEL PROYECTO:
JUSTIFICACION CUALITATIVA

Incrementar la competitividad en el mercado para la empresa SEQUISAC, en funcién a la
automatizacion de los procesos generados por la implementacion del Sistema Integrado de
Comercializacion.

PUNTOS QUE SE ASUMEN:

- La institucién nos facilitara la infraestructura de Tl necesaria para el desarrollo del
Sistema, el cual incluye las licencias de software actualizadas.

- Segundo Emir Quimicos ya cuenta con el servidor de alojamiento de la BD.

DESIGNACION DEL PROJECT MANAGER DEL PROYECTO.

NOMBRE Geraldine Ubillis Rodriguez — Project NIVELES DE
REPORTA A |Sponsor - Emil Garcia Tuanama En funcién a una
SUPERVISA |Analista de Sistemas e Implementador - Su  |organizacién matricial.
A Programador ASP
CRONOGRAMA DE HITOS DEL PROYECTO.
HITOS FECHA PROGRAMADA
1. Inicio del Proyecto 11 de Agosto del 2014
2. Aprobacion Plan del Proyecto 09 de Setiembre del 2014
3. Inicio de la Herramienta 21 de Octubre del 2014
4. Aprobacion de la Herramienta 11 de Setiembre del 2015
5. Despliegue 04 de Setie_mbre del 2015
6. Capacitacion de Usuarios ggldse Septiembre del
7. Cierre del Proyecto 20 de Noviembre del 2015
ORGANIZACIONES O GRUPOS ORGANIZACIONALES QUE INTERVIENEN EN
ORGANIZACION O GRUPO ROL QUE DESEMPENA
SEQUISAC Demandante del proyecto: “Sistema Integrado de

Comercializacién para la empresa SEQUISAC”.
Encargado de evaluar el impacto en el proyecto (a
Comité de Control de Cambios nivel de costos, tiempos y alcance) de las
solicitudes de cambios presentados y reportara si
son aprobadas o no al equipo de desarrollo del
Sponsor Patrocinador Interesado en el proyecto.
Skateholders Grupos de interés del proyecto.

- No se encuentre disponible el cliente en las fechas de las reuniones acordadas.

- No se cuente con disponibilidad de los usuarios asignados para la ejecucion de las
pruebas funcionales segun las fechas indicadas en el cronograma del proyecto.

- Resistencia al cambio por parte del personal.
- Exceder el presupuesto establecido del proyecto.

PRINCIPALES OPORTUNIDADES DEL PROYECTO (RIESGOS POSITIVOS).

- Facilitar a SEQUISAC la automatizacion de los procesos de comercializacion.

- Fortalecer los conocimientos del equipo de proyecto.




220

- El presente proyecto permitird mantener buenas relaciones con SEQUISAC y creara
oportunidades para continuar prestando servicios a esta organizacion.
PRESUPUESTO PRELIMINAR DEL PROYECTO.
CONCEPTO MONTO
1. Personal Director del Proyecto (S/.21.88 por S/.14000
hora) x 1
2. Otros Costos Transporte, refrigerios, otros. S/.22973,39
Total Presupuesto S/. 36973,39
NOMBRE EMPRES CARG FEC
Emil Garcia Tuanama | Segundo Emir Gerente General 21/08/14
Quimicos S.A.C

L

Geraldine Utﬁ;[;c;riguez Luis Enrique iélbrales Camacho
Director del Proyecto Jefe de Ventas

Emil Garcia Tuanama
Gerente General

Miguel Martin Calder6n Su
Noébrega
Skateholder Consultivo
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FORMATO N° 7 - PRESENTACION DE LANZAMIENTO DEL PROYECTO

(KICKOFF)

CONTROL DE VERSIONES

Version | Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo
0.1 Gera.lld,lne Juan Soria Q. Juan Soria Q. 25/08/2014 | Versién Original
Ubillas
1.0 Gera.lld,lne Miguel 9alderon Su | Miguel ?alderon Su 05/09/2015 | Versi6n Aprobada
Ubillas Nébrega Nébrega

CHECKLIST DE PRESENTACION PARA REUNION DE KICK OFF

NOMBRE DEL PROYECTO

SIGLAS DEL PROYECTO

Sistema Integrado de Comercializacion
parala empresa Segundo Emir Quimicos
S.A.C.

SIC

CONTENIDO DE LA PRESENTACION

Kick OFF

REALIZADO A
SATISFACCION

OBSERVACIONES

(s1/NO)

Con esto iniciaremos y
discutiremos los

CONTINGENCIA, Y RESERVA DE GESTION)

OBJETIVO DE LA PRESENTACION DEFINIDO SI L .
requerimientos involucrados
en el nuevo proyecto.

CONTENIDO DE LA PRESENTACION O AGENDA S| Como Agenda tendremos

ESTABLECIDA

DEFINICION DEL PROYECTO S| gS:nIQSI;:seIS ;%Zggg busca

(¢, QUE, QUIEN, COMO, CUANDO, DONDE?)
con el proyecto.

DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO Se indica la solucién

(DESCRIPCION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO, Sl .
planteada, producto final.

SERVICIO O CAPACIDAD FINAL A GENERAR)

PRINCIPALES STAKEHOLDERS DEL PROYECTO

(CLASIFICADOS COMO SPONSOR, COMITE DE Se cuenta con la matriz de

CONTROL DE CAMBIOS, PROJECT MANAGER, SI stakeholders

EQUIPO DE GESTION DE PROYECTOS, CLIENTE,

OTROS STAKEHOLDERS)

NECESIDADES DEL NEGOCIO A SATISFACER SI

FINALIDAD DEL PROYECTO (FIN ULTIMO,

PROPOSITO GENERAL, U OBJETIVO DE NIVEL . .
Proyecto orientada a cubrir

SUPERIOR POR EL CUAL SE EJECUTA EL S| objetivo estratégico del

PROYECTO, ENLACE CON PORTAFOLIOS, Negocio

PROGRAMAS O ESTRATEGIAS DE LA

ORGANIZACION)

EXCLUSIONES CONOCIDAS DEL PROYECTO S|

(QUE ES LO QUE NO ABORDARA EL PROYECTO)

PRINCIPALES SUPUESTOS DEL PROYECTO SI Son los e_xpu_gstos en el Acta
de Constitucion.

PRINCIPALES RESTRICCIONES DEL PROYECTO SI Son los e_xpu_gstos en el Acta
de Constitucion.

LINEA BASE DEL ALCANCE (WBS A 2D0 NIVEL) SI Se mostrara una imagen

LINEA BASE DEL TIEMPO (CRONOGRAMA DE

HITOS, TIEMPO NETO ESTIMADO, RESERVA DE Sl Se mostrara una imagen
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REALIZADO A
SATISFACCION OBSERVACIONES
(sI/NO)

CONTENIDO DE LA PRESENTACION

Kick OFF

LINEA BASE DEL COSTO (PRESUPUESTO TOTAL,
POR FASES, POR PERIODOS DE TIEMPO, POR
TIPO DE RECURSO, RESERVA DE CONTINGENCIA,
Y RESERVA DE GESTION)

SI Se mostrar4 una imagen

Equipo de proyecto es
ORGANIGRAMA DEL PROYECTO Sl manejado por una misma
persona y varios roles.
Se muestra un cuadro en

MATRIZ RAM SI
excel
m raenun r
MATRIZ DE COMUNICACIONES DEL PROYECTO Sl SfcelueSt a en un cuadro
Fueron mapeadas a gran
PRINCIPALES RIESGOS DEL PROYECTO Y . P 9
Sl nivel en el Acta de

RESPUESTAS PLANIFICADAS N
constitucién del proyecto

MATRIZ DE ADQUISICIONES DEL PROYECTO NO No tendremos adquisiciones

Se mostrara el flujo del
SISTEMA DE CONTROL DE CAMBIOS Sl sistema de Control de
cambios.
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CONTROL DE VERSIONES
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Version Hecha por Revisada por | Aprobada por Fecha Estado Motivo

0.1 Geraldlnfa Ubills Juan Soria Juan Soria 26/08/14 | Observado Ve.rs.|0n

Rodriguez Original

1.0 Geraldm'e Ubills Juan Soria Juan Soria 26/08/14 | Aprobado version
Rodriguez Aprobada

. - Miguel Miguel e
11 | CGeraldine Ubillis | deronSu | calderon su | 05/09/15 | Revisado | oo
Rodriguez ., ., Original
Noébrega Nébrega

LISTA DE INTERESADOS
- POR ROL GENERAL EN EL PROYECTO -

SIGLAS DEL PROYECTO
SIC

NOMBRE DEL PROYECTO
Sistema Integrado de Comercializacién para la
empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C.

RoOL EN EL PROYECTO \ INTERESADOS
SPONSOR GE_RENTI% GENERAL
Emil Garcia Tuanama

DIRECTOR DEL

PROYECTO BACHILLER DE INGENIERIA DE SISTEMAS E
ANALISTA DE INFORMATICA

SISTEMAS Geraldine Ubillis Rodriguez.

PROGRAMADOR

GERENTES DE
OPERACIONES

GERENTE DE COMERCIAL
Victoria Margarita Garcia Tejada

GERENTES
FUNCIONALES

JEFE DE VENTAS
Luis Morales Camacho

USUARIO LIDER

JEFE DE VENTAS
Luis Morales Camacho

GERENTE DE COMERCIAL
Victoria Margarita Garcia Tejada

USUARIOS

JEFE DE VENTAS

Luis Morales Camacho
INTERESADO INTERESADO CONSULTIVO
CONSULTIVO Juan Soria Quijaite
INTERESADO INTERESADO CONSULTIVO
CONSULTIVO Miguel Calder6n Su Nébrega
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FORMATO N° 9 - CLASIFICACION DE INTERESADOS

CLASIFICACION DE INTERESADOS

CONTROL DE

Version Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha | Estado Motivo

0.1 Geraldine Ubillus Juan Soria Juan Soria 27/08/14| Observad | Version

Rodriguez o} Original

1.0 Geraldine Ubillis Juan Soria Juan Soria  |27/08/14| Aprobado| Version
Rodriguez Aprobada

11 Geraldine Ubillis | Miguel Calderon | Miguel Calderdn |15/08/15| Revisado | Version

Rodriguez Su Noébrega Su Noébrega Original

CLASIFICACION DE INTERESADOS
- MATRIZ INFLUENCIA VS PODER -

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO

Sistema Integrado de Comercializacién para | SIC
la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C.

PODER SOBRE EL PROYECTO

BAJO ALTO
o Director del Proyecto
'6 Interesado Consultivo Geraldine Ubillis Rodriguez
~ < Miguel Martin Calderén Su Gerente General
8 ;:' Nobrega Emil Garcia Tuanama
o
ol Juan Soria Quijaite Jefe de Ventas
IE']:J Luis Morales Camacho
m
o
n
< Gerente Comercial
% 5 Victoria Margarita Garcia
w Tejada
=y © )
-
LL
<
PODER : Nivel de Autoridad

INFLUENCIA : Participacién Activa



O
|_
O
w
>_
O
X
o
-
m
w
X
@
O
%)
<
)
b
im
)
-
i
Z

CLASIFICACION DE INTERESADOS
- MATRIZ INFLUENCIA VS IMPACTO -

IMPACTO SOBRE EL PROYECTO

BAJO

ALTO

Interesado Consultivo

Director del Proyecto
Geraldine Ubillis Rodriguez

|<£ I\N/I(I)gbligl I;/Iartln Calderén Su Gerente General
Z 9 Emil Garcia Tuanama
Juan Soria Quijaite Jefe de Ventas
Luis Morales Camacho
Gerente Comercial
S| Victoria Margarita Garcia
< | Tejada

INFLUENCIA : Participaciéon Activa
. Capacidad para efectuar cambios a la planificacién o ejecucion del

IMPACTO
proyecto.
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PODER
INTERES

CLASIFICACION DE INTERESADOS

- MATRIZ INTERES VS PODER -

PODER SOBRE EL PROYECTO

BAJO MEDIO ALTO
Director del
Proyecto
Interesado Geraldine Ubillus
Consultivo Rodriguez
% Miguel Martin
> Calderén Su Gerente General
< Nobrega Emil Garcia
< Tuanama
Juan Soria
Quijaite Jefe de Ventas
Luis Morales
Camacho
Gerente
O | Comercial
Q| Victoria Margarita
S | Garcia Tejada
<
o
|_
pd
]
O
pd
L

: Nivel de Autoridad
: Nivel de Preocupacién
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CONTROL DE VERSIONES

227

Version Hecha por Revisada por | Aprobada por Fecha Motivo
0.1 Gera!dlne Ubillds Juan Soria Juan Soria 27/08/14 | Versién Original
Rodriguez
1.0 Geraldine Ubillus Miguel Miguel Calderon
Rodriguez Calderén Su Su Nobrega 06/09/15 | Version Inicial
Nébrega

REGISTRO DE STAKEHOLDERS

SIGLAS DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO
Sistema Integrado de Comercializacion para

la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C. SIC
IDENTIFICACION EVALUACION CL'?‘:ISO!'T\'ICA
APO
INEORM IIQEER(R)/ILIJ INFL | FASE | INTE | YO/
EMP ROL EN ACION ENTO EXPECT | UEN DE RNO | NEU
NOMB | PUE RES EL DE S ATIVAS CIA | MAYO / TRA
RE STO A PROYE CONTAC | PRIM PRINCIP | POT R EXT L/
CTO ALES ENCI | INTER | ERN | OPO
TO ORDI -
AL ES @] SITO
ALES R
Gere | SEQ | SPONS | Celular.: Cumpli | Que el | Alto Inicioy | Inter | Apoy
nte UulS | OR, 98129871 | r con | proyecto Cierre | no o]
Emil Gene | AC 4 las cumpla
Tuana | ral Correo: asesor | con lo
ma etuanama | ias en | planificad
@gmail.c | el 0./ Que el
om proyec | producto
to tenga
usabilidad
JEFE | SEQ | GEREN | Celular.: Cumpli | Que el | Alto Inicioy | Inter | Apoy
DE UIS | TEFUN | 94833452 | r con | proyecto Cierre | no o]
Luis VEN | AC CIONAL | 8 las cumpla
Enrique | TAS Y Correo: asesor | con lo
Morale USUARI | mcluise@ | ias en | planificad
s 0] gmail.co el 0./ Que el
Camac LIDER/ m proyec | producto
ho CLIENT to tenga
E usabilidad
Geraldi | DIRE | EQU EQUI Celular: Cumpli | Que Alto Inicioy | Inter | Apoy
ne CTO | IPO PO 95329874 | r con | cumpla Cierre | no 0
Ubillis | R DE DE 7 el plan | con los
Rodrig | DEL | PRO | PRO Correo: del objetivos
uez PRO | YEC YECT | gubillus@ | proyec | del
YEC | TO @) gmail.co to proyecto.
TO m
Victoria | GER | SEQ | GEREN | Correo:v. Que el | Bajo | Inicioy | Inter | Apoy
Margari | ENT | UIS | TES DE | garcia@g proyecto Cierre | no o]
ta E DE | AC OPERA | mail.com cumpla
Garcia | COM CIONES con lo
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IDENTIFICACION EVALUACION CLéIS(!;\IICA
APO
INEORM RI;ER?ALIJ INFL | FASE | INTE | YO/
EMP ROL EN ACION ENTO EXPECT | UEN DE RNO | NEU
NOMB | PUE RES EL DE S ATIVAS CIA | MAYO / TRA
RE STO A PROYE CONTAC | PRIM PRINCIP | POT R EXT L/
CTO ALES ENCI | INTER | ERN | OPO
TO ORDI -
AL ES O SITO
ALES R
Tejada | ERCI Y planificad
AL USUARI 0./ Que el
O/CLIE producto
NTE tenga
usabilidad
SEQUI | SOCI | SEQ | PROVE | Correo: Cumpli | Que se | Bajo | Inicioy | Exter | Neut
SAC ODE | UIS | EDORE | sequisac |r con | retribuya Cierre | no ral
NEG | AC S /| @gmail.c | los los
OClI SOCIOS | om recurs | servicios
(0] DE os de | de
NEGOC TI acuerdo
I0S neces | al
arios contrato.
para la
imple
menta
cion
del
sistem
a
Juan INTE | UAP | OTROS | Correo: Cumpli | Que sus | Alto Inicioy | Inter | Apoy
Soria RES STAKE | j_soria@ |r con | asesorias Cierre | no 0
Quijaite | ADO HOLDE | uap.edu.p | la hayan
CON RS e asesor | sido
SUL ja del | efectivas
TIVO proyec | en el
to desarrollo
del
proyecto.
Miguel | INTE | UAP | OTROS | Correo: Cumpli | Que sus | Alto Inicio y | Inter | Apoy
Calder | RES STAKE | m_calder |r con | asesorias Cierre | no o]
6n Su | ADO HOLDE | on@uap. | la hayan
Nobreg | CON RS edu.pe asesor | sido
a SUL ja del | efectivas
TIVO proyec | en el
to desarrollo
del
proyecto.
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3. PLANIFICACION



FORMATO N° 11 - PLAN DE DIRECCION DEL PROYECTO

PLAN DE GESTION DE PROYECTO
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Version Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha | Estado Motivo

0.1 Geraldine Ubillis Juan Soria Juan Soria 28/08/20|aprobado | Version

Quijaite Quijaite 14 Original

1.0 Geraldine Ubillis Juan Soria Juan Soria  |09/09/14| Aprobado | Version
Quijaite Quijaite Aprobada

1.1 | Geraldine Ubillas | Miguel Calderén | Miguel Calderdn |15/08/15| Aprobado| Version
Su Noébrega Su Noébrega Aprobada

PLAN DE GESTION DE PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO

Sistema Integrado de Comercializacion para
la empresa Segundo Emir Quimicos S.A.C.

SIC

CicLO DE VIDA DEL PROYECTO Y ENFOQUE MULTIFASE:

Proyecto.
Registro de Interesados.

v Plan del Proyecto.

4 Informe de rendimiento
final del proyecto

CICLO DE VIDA DEL PROYECTO ENFOQUES MULTIFASE
FASES DEL
PROYECTO | ENTREGABLE PRINCIPAL DE IEEFL\IAS:_I?AEIFIQ\J'?((::IIECIZ\IIE?\I CONSIDERACIONES PARA
(1° NIVEL LA FASE DE ESTA FASE EL CIERRE DE ESTA FASE
DEL WBS)
1.0 Gestion v Acta de Constitucion del | Para iniciar esta fase se | Concluida la elaboracién del

debera considerar los
documentos de entrada
para el Acta de
Constitucion del
Proyecto.

informe de rendimiento final del
proyecto se podra iniciar el
Cierre del Proyecto.

2.0 Ingenieria

v Especificaciones de
Caso de Uso.

4 Caso de Uso.

v Diagrama E-R.

4 Manual de Usuario.

Acta de Conformidad.

Esta fase depende de la
correcta recopilacién de
requisitos.

Aprobada el Acta de
conformidad se 