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RESUMEN 

 

 

La competencia global de las empresas, en particular, de las químicas agropecuarias, 

cada vez es más compleja, por lo que es necesario que los empresarios o directores 

de las mismas se mantengan actualizados en la tecnología y las técnicas de 

procesamiento de la información que se desarrollan cada día y que pueden ser 

aplicados a sus negocios para hacer más eficientes los procesos y poder ser 

competitivas. 

 

Actualmente las empresas u organizaciones requieren de soluciones rápidas y 

eficientes para poder combatir sus problemas. En este contexto, los sistemas 

adquieren gran importancia. 

 

Los sistemas integrados de comercialización son una herramienta útil para administrar 

los pedidos e ingresos de una empresa. 

Es imprescindible que se tenga un buen análisis para el desarrollo de este proyecto, 

así también como la buena toma de requerimientos, previniendo también los riesgos 

que se podrían presentar. 

 

Esta tesis presenta de forma detallada el desarrollo del SISTEMA INTEGRADO DE 

COMERCIALIZACIÓN PARA LA EMPRESA SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C, 

como solución al problema de la incapacidad de crecer en el mercado por la falta de 

comunicación y control de las ventas y cobranzas, logrando así sincerar los ingresos y 

agilizando los procesos internos. 
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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 QUÍMICOS 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. 
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INTRODUCCIÓN 

 

La presente tesis busca una solución al problema que se presenta en el proceso de 

comercialización de la empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS 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 capítulos, en los cuales se 

abordarán temas acerca de la estructura organizacional, el proceso de 

comercialización, así como el desarrollo de la solución plasmada en el Sistema 

Integrado de Comercialización, bajo la guía del PMBOK para la gestión del proyecto 

con la metodología de RUP con la extensión de EUP para el seguimiento y control del 

proyecto después de la implementación.  

 

Detallo la estructura de la presente tesis: 

 

En el capítulo I, se presenta el análisis de la organización, como son los fines de la 

organización, análisis externo, análisis interno, análisis estratégico, descripción del 

problema y resultados esperados, con la finalidad de entender a la empresa y a su 

entorno de negocio. 

 

En el capítulo II se desarrolla el marco teórico de SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

y del proyecto de Sistema Integrado de Comercialización. En el marco teórico del 

Negocio, se reúne información y conceptos en torno a los procesos a investigar; y a su 
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vez en el marco teórico del proyecto se realiza la gestión del proyecto (PMBOK – RUP 

- EUP), donde se reúne la información y conceptos en torno a la guía y metodologías o 

conceptos a utilizar. 

 

En el capítulo III se da inicio y se planifica el proyecto, dando inicio con el acta de 

constitución del proyecto,  en la parte de planificación 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 

Comercialización y se desarrolla el plan para la dirección del proyecto, de esta misma 

manera se desarrolla la metodología de ingeniería del proyecto y el soporte del 

proyecto. 

 

En el capítulo IV se desarrollan los documentos para la ejecución, seguimiento y 

control del proyecto de Sistema Integrado de Comercialización, el cual comprende el 

desarrollo de la solución y su puesta en producción en base a la metodología 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 capítulo V se desarrollan los documentos del cierre del proyecto, donde como 

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

 

En el capítulo VI se evalúan los resultados usando indicadores como medida de los 

resultados. 

 

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

el proyecto de Sistema Integrado de Comercialización. 
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Capítulo I: ANÁLISIS DE LA ORGANIZACIÓN 

1.1. Datos generales de la Empresa 

 

1.1.1. Nombre de la Institución  

 

Razón Social: 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C. 

Nombre Comercial: 

SEQUISAC 

 

1.1.2. Rubro o Giro del Negocio  

 

Empresa dedicada a la fabricación de productos Plaguicidas y Otros 

Productos Químicos. 

 

1.1.3. Breve Historia. 

 

La empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C. SEQUISAC fundada 

el 10/04/2000, con número de RUC 20465658437. Está dedicada al 

sector de Fabricación De Plaguicidas Y Otros Productos Químicos. 

Actualmente esta empresa es una sociedad anónima cerrada y tiene 

como situación activo. 

La empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS 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 

fábrica central y realiza ventas en las diferentes provincias del Perú. 

 

1.1.4. Organigrama actual 
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Figura 1. Organigrama de la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. Fuente de Segundo Emir 

Químicos S.A.C. 

1.1.5. Descripción de las Áreas funcionales 

 

a) Gerencia General 

Responsable de la marcha administrativa de la entidad y de la 

conducción del planeamiento estratégico. 

 

b) Gerencia Administrativa 

Responsable de administrar y controlar las diferentes áreas a 

su cargo. 

 

c) Gerencia de Operaciones 

La Gerencia de Operaciones tiene como finalidad administrar 

los procesos de la gestión de producción. La Gerencia de 

Operaciones depende directamente de la Gerencia General 

 

d) Gerencia Comercial 

Responsable de llevar adelante las áreas de ventas y post 

venta. Es el nexo con la Gerencia General. 

 

e) Área de Secretaría General 

El área de Secretaría General es el órgano de apoyo 

encargado de programar, dirigir, ejecutar y coordinar el apoyo 

administrativo a la Gerencia General, así como dirigir, 

supervisar y evaluar la gestión de las áreas a su cargo en lo 

relacionado a trámite documentario, archivos de SEQUISAC. 

f) Área de Auditoría 

Ordenar y realizar por sí o en coordinación con las unidades 

administrativas de la Secretaría o con aquellas instancias 

Gerencia 
General

Gerencia 
Administrativa

Compras
Contabilida

d
Finanzas RR.HH Transporte

Sistemas

Gerencia de 
Operaciones

Producción

Controlde 
Calidad

Gerencia 
Comercial

Ventas

Cobranzas
Atención al 

cliente

Post. Venta

Secretaría 
General Auditoría
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externas de fiscalización que se determine, las auditorías, 

revisiones y visitas de inspección que se requieran para 

determinar si SEQUISAC, cumple con la normatividad, 

programas y metas establecidos e informar los resultados a los 

titulares de las áreas auditadas, además de proponer las 

medidas preventivas y correctivas que apoyen el logro de sus 

fines, aprovechar mejor los recursos que tiene asignados. 

g) Área de Sistemas  

El área 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. 

h) Área de Compras 

El área de Compras, recibe todas las solicitudes de insumos, 

enviadas por el área de Producción, las cuales, una vez 

aprobadas, se procederá a realizar las compras respectivas. 

i) Área de Contabilidad 

El área de Contabilidad se encarga de administrar los 

impuestos y declaraciones que se deben realizar; así como los 

pagos correspondientes de los mismos. El área es 

administrada por Victoria García. 

j) Área de Finanzas 

El área de finanzas controla los ingresos y egresos de la 

organización destinados a los diferentes proyectos de 

producción realizados por la organización; el área se encuentra 

respaldada y dirigida por el gerente general  Emil García 

Tuanama y la encargada de pagos Victoria García. 

k) Área de Recursos Humanos 

El área 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 área se encarga de las planillas y pagos 

correspondientes a cada uno de ellos. 

l) Área de Transporte 

El área de transporte se encarga de recepcionar los productos 

y la guía de remisión, lo cual enviará al cliente correspondiente, 
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adicionalmente solicitará pago al cliente, esto si el cliente ha 

pedido pagar al recibir el producto. 

m) Área de Producción 

El área de Producción se encarga de elaborar los pedidos 

solicitados por los clientes. Los pedidos mencionados son 

registrados en una nota de pedido, la cual llega al área de 

producción. Estos productos elaborados pasan por un control 

de calidad. 

Bajo esta área se realizan las solicitudes de compras de 

materiales e insumos correspondientes; dichas solicitudes son 

enviadas al área de compras que es la encargada de realizar 

las compras respectivas, esto con la autorización del área de 

Finanzas, que es la encargada de verificar el presupuesto y 

financiamiento de dichas compras. 

n) Área de Ventas 

El área 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 será enviada al área de producción 

para la elaboración del pedido, posteriormente finalizada la 

elaboración del producto, ventas se encargará de realizar la 

guía de remisión para entregar al área de transporte y que el 

pedido sea enviado al cliente correspondiente. 

o) Área de Cobranzas 

El área 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. 

p) Atención al cliente 

El área de atención al cliente se encarga de recepcionar las 

llamadas provenientes de los clientes, hay que recalcar que 

actualmente SEQUISAC cuenta con dos tipos de recepción 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 área 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) Área de Post Venta 

El área 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. Descripción general del proceso de negocio.  

 

 

Figura 2. Procesos de la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. Fuente de Elaboración 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 Perú, 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 encargarán de tomar los pedidos dictados por el 

vendedor y registrarlo en excel, generando así la Nota de Pedido, la cual será enviada 

al área de producción, donde el operador se encargará de preparar o elaborar el 

producto, seguidamente este será empaquetado y enviado al área de transporte donde 

el transportista llevará el producto hacia el cliente, en caso hubiera reclamos, el área 

de post venta se encargará de su atención. 
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1.2. Fines de la Organización 

 

La empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C, con RUC: 

20465658437, Tiene como domicilio fiscal en Cal. Santo Toribio Nro. 

268 - San Martin de Porres - Lima, tiene como actividad económica 

Principal  - CIIU 24217 – Fabricación y de Plaguicidas y otros Productos 

Químicos, 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 organización: 

 

 Gerente: Emil García Tuanama  

 Sub-Gerente: Victoria Margarita García Tejada 

1.2.1. Visión 

 

Para el 2017 ser una empresa reconocida, renombrada y demandante 

en  el sector agrónomo 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 económicos obtenidos gracias al contacto con los 

clientes, tanto del mercado regional, nacional e internacional. 

 

1.2.2. Misión 

 

Somos una empresa dedicada a la producción, distribución y 

comercialización de productos Plaguicidas Y Otros Productos Químicos 

que cuenten con la calidad que nuestros exigentes clientes demandan 

para el desarrollo de sus cultivos. 

 

1.2.3. Valores 

 

- Disciplina 

Quizá este sea de los valores empresariales más  difíciles de encontrar, 

la disciplina suele ser una carta de presentación; ser disciplinado en los 

negocios significa cosas esenciales como la puntualidad, seguir un plan 

trazado a conciencia, ponerse objetivos y luchar hasta alcanzarlos, 
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separar las cosas personales de los de la empresa, respetar los 

recursos del negocio como tal, y en general, tener la convicción de 

terminar y no dejar a medias las cosas que sean importantes para la 

propia formación de un proyecto exitoso. 

 

- Autocrítica 

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 más 

correctas; ser autocrítico es aceptar que como seres humanos 

tendemos a errar y que dichos errores representan la adquisición de 

experiencias y conocimientos que serán esenciales para evolucionar 

como empresarios y como personas. 

 

- Pro actividad 

Esta es una clara característica de los empresarios de éxito, ser 

proactivo significa tomar acción 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 instantáneamente 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 días en contra de las adversidades y de 

los problemas que se puedan presentar, esto aunado a una motivación 

empresarial a toda prueba; Darse por vencido o tener pensamientos 

negativos  suelen ser factores que pueden inundar la mente del 

empresario todos los días, habrá 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 habrá la necesidad siempre de estar 

dispuesto al cambio, cuando las cosas no salen como se planean se 

requiere de pequeños o grandes ajustes que harán que nuestro camino 

tome un nuevo rumbo; habrá que estar con la disponibilidad y la 
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capacidad de entender que las cosas no siempre salen como las 

previmos. 

 

- Responsabilidad 

Cuando se inicia un negocio se adquieren un sinnúmero de 

responsabilidades, tanto de índole personal como de índole social; el 

concepto de la responsabilidad es entender que se deben respetar una 

serie de lineamientos y reglas, además de contribuir en el crecimiento y 

la armonía del entorno en el que nos desenvolvemos y con las 

personas que interactuamos. 

 

- Aprendizaje 

Un buen empresario tiene claro que todos los días se aprende algo, 

además de tener la motivación empresarial, algo muy importante es el 

tener claro que la preparación 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 está 

destinado a la desaparición, por lo que solo queda prepararse y 

aprender cosas nuevas cada día. 

1.2.4. Objetivos Estratégicos 

 

- Incrementar el volumen de ventas de nuestros productos líderes. (*) 

- Incrementar la aceptación en el mercado. (*) 

-  Mantener la calidad de nuestros productos. 

- Incrementar la utilización de terrenos agrícolas.  

- Incrementar la utilización de insumos propios. 

- Reducir los costos de insumos importados.  

- Implementar nuevos proyectos. (*) 

- Mantener los altos niveles de producción.  

- Incrementar los ingresos de las ventas. (*) 

- Reducir la dependencia de insumos importados.  

- Implementar proyectos de cultivo.  

- Reducir los Costos de Capital ajeno.  

- Implementar nuevas tecnologías. (*) 

- Incrementar la competitividad de la empresa en el mercado. (*) 
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- Incrementar la satisfacción 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 número de innovaciones de productos.  

- Incrementar la retención de los clientes. (*) 

- Mantener la buena infraestructura de fabricación y distribución.  

- Mantener los Niveles de producción.  

- 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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Figura 3. Mapa Estratégico. Fuente de Elaboración Propia. 
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1.2.5. Unidades Estratégicas de Negocio 

 

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

Las Unidades Estratégicas que son primordiales porque ayudarán 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 Atención al Cliente. 

o Cobranzas. 

- Post Venta. 

1.3. Análisis Externo 

1.3.1. Análisis del entorno general 

A. Factores económicos 

- Crecimiento de la economía. 

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

per cápita de un país o, lo que es lo mismo, un aumento en 

la producción de bienes y servicios de dicho país. 

- Tasa de inflación. 

Es el aumento general de los precios del mercado. 

- Tasa de interés. 

Gerencia 
General

(Emil García 
Tuanama )

Gerencia 
Administrativa

Compras Contabilidad Finanzas RR.HH Transporte

Sistemas

Gerencia de 
Operaciones

Producción

Controlde 
Calidad

Gerencia 
Comercial

(Victoria Margarita 
Garcia Tejada)

Ventas

(Luis Enrique 
Morales 

Camacho)

Cobranzas
Atención al 

cliente

Post. Venta

Secretaría 
General Auditoría
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Precio que se paga por el uso del dinero. Suele expresarse 

en términos porcentuales y referirse a un período de un año. 

- Balanza comercial. 

El saldo de la misma es la diferencia entre exportaciones e 

importaciones. Es la diferencia entre los bienes que un país 

vende al exterior y los que compra a otros países. 

 

B. Factores Tecnológicos 

- Nivel de obsolescencia. 

La obsolescencia es la cualidad de obsoleto de un objeto, la 

cual surgirá 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 tecnológica. 

La intensidad tecnológica se define como una consecuencia 

de la importancia que presentan ciertos productos de alta 

tecnología dentro de la función de producción de las 

empresas. 

- Políticas de apoyo. 

Políticas que se definen en apoyo a la tecnología. 

- Señal Móvil  e internet 

Es necesario evaluar si las provincias donde SEQUISAC 

realiza las ventas se cuenta o no con señal telefónica e 

internet. 

- Modelos de celulares desfasados en los cuales se dificulte el 

uso del sistema. 

 

C. Factores Políticos 

- Estabilidad política y social. 

La estabilidad social, depende en gran medida de la 

población y de las acciones gubernamentales. Es importante 

la estabilidad política que enfrente el país; si no existe o hay 

incertidumbre, los inversionistas prefieren irse con su capital 

y no invertir hasta que mejore la situación. 

- Política gubernamental. 

Son las acciones que un gobierno emprende para resolver 

las necesidades de la población. 

- Legalidad aplicable. 
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Rige todas las actuaciones de las Administraciones públicas 

sometiéndolas a la ley y al Derecho. 

- Fiscalidad empresarial. 

Tiene por objeto la parte general y especial de Derecho 

tributario. 

 

D. Factores Sociales 

- Demografía y su evolución. 

Hace referencia a  las poblaciones humanas, de su 

dimensión, estructura, evolución (aumento de la tasa de 

natalidad) y características generales. 

- Grupos de presión. 

Cuando a un grupo de interés no bastándole con incidir en 

las decisiones políticas mediante actividades, busca el logro 

de sus intereses influyendo en la toma de decisiones de las 

masas para colocarlas a su favor. 

- Conciencia ecológica. 

Tener conciencia ecológica es entender que somos 

dependientes de la naturaleza y responsables por su estado 

de conservación. 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. 

- Consideración 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 históricas se 

ubica en una posición de intermediario. 

 

E. Factores Demográficos 

- Ubicación geográfica. 

En el Perú existen distintas provincias con dificultades 

tecnológicas por su ubicación geográfica, 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 tecnológicas. 

- Nivel socioeconómico. 
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Es una medida total económica y sociológica combinada de 

la preparación laboral de una persona y de la posición 

económica y social individual o familiar en relación a otras 

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

1.3.2. Análisis del entorno competitivo 

Descrito con más detalle en punto 1.5. 

1.3.3. Análisis de la posición competitiva – Factores claves de éxito 

Descrito con más detalle en punto 1.5. 

1.4. Análisis Interno 

1.4.1. Recursos y Capacidades 
 

A. Recursos Tangibles 

- Personal. 

- Computadoras. 

- Móviles (Gama media). 

- Equipos. 

 

B. Recursos Intangibles 

- Plan estratégico. 

- Marca registrada. 

- Imagen institucional. 

- Relaciones con bancos e instituciones. 

- Cultura Organizacional. 

- Políticas Internas. 

C. Capacidades Organizadas 

A continuación cito las políticas de la empresa orientadas a los 

objetivos estratégicos que impactaré: 

 

1. Políticas Generales 

 

Política n.° 8: Al momento de realizar un pedido se respetarán 

los precios de los ARTICULOS, a EXCEPCIÓN de que algún 

precio esté MAL CALCULADO por nuestro personal, y esta 

variación sea MAYOR al 10% del precio REAL del producto. En 

ese caso nos pondremos en contacto con nuestro CLIENTE para 

brindarle una solución adecuada para ambas partes. 

  Orientada a los siguientes objetivos estratégicos: 

 Incrementar la retención de los clientes. 

 Incrementar la satisfacción de los clientes. 

 Incrementar la competitividad de la empresa en el 

mercado. 
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 Incrementar la aceptación en el mercado. 

 

Política n.° 9: De haber un problema que requiera un 

considerable intervalo de tiempo, nuestro personal de 

ATENCIÓN A CLIENTES se pondrá en contacto con nuestro 

CLIENTE en un plazo MÁXIMO de 7 DÍAS HÁBILES, según sea 

el caso. 

Orientada a los siguientes objetivos estratégicos: 

 Incrementar la retención de los clientes. 

 Incrementar la satisfacción de los clientes. 

 

Política n.° 10: Los precios son en soles, en caso el cliente desee 

pagar en dólares, serán convertidos en Moneda Nacional al tipo 

de cambio del día. 

Orientada a los siguientes objetivos estratégicos: 

 Incrementar la aceptación en el mercado. 

 

2. Políticas de Calidad 

 

Política 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: 

 Incrementar la aceptación en el mercado. 

 Incrementar la competitividad de la empresa en el 

mercado. 

 Incrementar la satisfacción de los clientes. 

 Incrementar la oportunidad de ventas 

 

3. Políticas del Sistema de Información 

 

Política n.° 17: La Gerencia promoverá la inclusión de las TIC 

para que faciliten la información adecuada para la toma de 

decisiones. 

Orientada a los siguientes objetivos estratégicos: 

 Implementar nuevos proyectos. 

 Implementar nuevas tecnologías. 

 

4. Políticas en el Diseño de los Productos 

 

Política n.° 18: SEQUISAC incentiva la producción intelectual y 

reconoce una participación en la rentabilidad para el autor o 

autores. 

Orientada a los siguientes objetivos estratégicos: 

 Incrementar la oportunidad de ventas. 
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5. Políticas de Posicionamiento 

 

Política N.° 19: SEQUISAC la creación 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: 

 Incrementar la aceptación en el mercado. 

 

Política N.° 20: SEQUISAC reconocerá 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 impulsará la búsqueda de inversionistas 

auspiciadores para la producción y comercialización. 

Orientada a los siguientes objetivos estratégicos: 

 Incrementar el nivel competitivo del personal. 

 

6. Políticas de Formulación Presupuestal 

 

Política n.° 22: El presupuesto, como herramienta de gestión, 

permitirá que cualquier gasto o inversión esté en función de los 

ingresos proyectados y, por ende, de la generación de valor. 

Orientada a los siguientes objetivos estratégicos: 

 Incrementar el seguimiento y control de las ventas 

y cobranzas 

 

D. Análisis de recursos y capacidades 

 

- Falta una herramienta tecnológica para controlar los pedidos,  

ventas y cobranzas realizadas. 

- Pagos atrasados por parte de los clientes. 

- Declaraciones a la SUNAT erróneas. 

- Experiencia en ventas. 

- Ineficiente resultado de ingresos. 

- Re trabajos en el registro de pedido. 

1.4.2. Análisis de la cadena de valor 

 

A. Actividades Estratégicas 

- Planeación y Gestión: 

Definir misión, visión 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 comunicación. 

B. Actividades de Apoyo 

- Infraestructura de la empresa: 

 Mantenimiento de la Infraestructura. 

La empresa deberá 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 surgirá de la 

planificación de la empresa. 

 Mantenimiento de máquinas. 

Es necesario contar con las maquinarias, utilizadas 

para el proceso de producción, 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 Tecnológico 

 Gestión Tecnológica. 

Se necesita gestionar la tecnología requerida para la 

ejecución del proceso de producción, dentro de esta 

se considera los software y hardware requeridos. 

- Abastecimiento 

 Abastecimiento de insumos 

El área de compras, se encargará de realizar las 

compras de los insumos que el operador, encargado 

de la producción, solicite. 

 

C. Actividades Primarias 

- Logística de entrada. 

 Recibir Nota de Pedido. 

 Definir Receta de Producción. 
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 Definir Recursos Humanos. 

 Verificar Maquinas. 

- Operaciones. 

 Preparar producto. 

 Control de Calidad de Producto 

 Realizar sellado y etiquetado 

 Envasar producto 

 Revisar pedido y cantidades de Nota de pedido 

- Logística de Salida. 

 Embalar Lote. 

 Registrar  Lotes. 

 Transportar Lotes. 

- Marketing y Ventas. 

 Entregar Lotes. 

 Entregar Factura. 

- Post Venta. 

 Atención de quejas. 

 

Figura 5. Cadena de Valor de Producción de Plaguicidas. Fuente de Elaboración Propia. 
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1.5. Análisis Estratégico 

1.5.1. Análisis FODA 

 

A. Fortalezas 

- F1: Contar con buena infraestructura de fabricación y   

distribución. 

- F2: Cuenta con un nivel de producción (Plaguicidas Y Otros 

Productos Químicos) que permite liderar en el mercado. 

- F3: Liderazgo en el mercado de las regiones donde 

ofrecemos nuestros productos. 

- F4: Innovación de algunos productos 

- F5: Personal capacitado y especializado. 

- F6: Cuenta con gran cobertura en el mercado regional. 

- F7: Ofrecemos Productos que cumplen estándares de 

calidad. 

- F8: Ofrecemos Precios competitivos. 

B. Oportunidades 

- O1: Acceso a los mercados internacionales gracias a los 

Tratados de Libre Comercio. 

- O2: Expansión de ventas en el país. 

- O3: Posibilidad de implementar nuevos proyectos debido a la 

 biodiversidad del clima peruano. 

- O4: Amplia aceptación de nuestros productos en el mercado. 

- O5: Incremento del consumo per cápita de productos de 

consumo  masivo. 

- O6: Posibilidad de Implementar tecnología para el aumento 

de la competitividad. 

C. Debilidades 

- D1: La comunicación con los clientes es todavía 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 producción. 

- D5: No cuentan con nuevas tecnologías. 

- D6: Baja oportunidad de Ventas. 
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- D7: Deficiente seguimiento y control del flujo de ventas. 

- D8: No se dispone de la información exacta de las ventas y 

cobranzas. 

- D9: Incapacidad de segmentar a los clientes. 

D. Amenazas 

- A1: Alza de precios globales de insumos agrícolas. 

- A2: Aumento de la tasa de interés. 

- A3: Los cambios demográficos y culturales altera los niveles 

de la demanda. 

- A4: Aumento explosivo de la demanda por servicios de 

calidad por parte del público usuario. 

- A5: Ingreso de competidores extranjeros al mercado 

nacional. 

- A6: Vulnerabilidad a los precios. 

1.5.2. Matriz FODA 

    Tabla 1 
    Matriz Foda 

MATRIZ FODA F1: Contar con buena 

infraestructura de 

fabricación y  distribución. 

F2: Cuenta con un nivel 

de producción (Plaguicidas 

Y Otros Productos 

Químicos) que permite 

liderar en el mercado. 

F3: Liderazgo en el 

mercado de las regiones 

donde ofrecemos nuestros 

productos. 

F4: Innovación de algunos 

productos 

F5: Personal capacitado y 

especializado. 

F6: Cuenta con gran 

cobertura en el mercado 

regional. 

F7: Ofrecemos 

Productos que cumplen 

D1: La comunicación con 

los clientes es todavía 

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 

producción. 

D5: No cuentan con 

nuevas tecnologías 

D6: Baja oportunidad de 

Ventas. 
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estándares de calidad. 

F8: Ofrecemos Precios 

competitivos. 

 

D7: Deficiente 

seguimiento y control del 

flujo de ventas. 

D8: No se dispone de la 

información 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. 

O2: Expansión de las 

tiendas en el país. 

O3: Posibilidad de 

implementar nuevos 

proyectos debido a la 

biodiversidad del clima 

peruano. 

O4: Amplia aceptación de 

nuestros productos en el 

mercado. 

O5: Incremento del 

consumo per cápita de 

productos de consumo 

 masivo. 

O6: Posibilidad de 

Implementar tecnología 

para el aumento de la 

competitividad. 

 

E1 (f3, f7, o4).  

Incrementar el volumen 

de ventas de nuestros 

productos líderes para 

incrementar la  

aceptación en el mercado 

manteniendo la calidad 

de nuestros productos. 

E2 (f8, o3). 

Aprovechar los terrenos 

agrícolas ricos en 

nutrientes para 

incrementar el volumen 

de insumos, reducir los 

costos de los insumos e 

implementar nuevos 

proyectos gracias a la 

biodiversidad del 

territorio peruano. 

E3(f2,o4) 

Aprovechar los altos 

niveles de producción 

para mantener la 

aceptación del  mercado 

e incrementar el nivel de 

ventas 

 

E4(d3,o3)   

Aprovechar la 

posibilidad de 

implementar nuevos 

proyectos de cultivo 

respaldado en la 

biodiversidad del suelo 

peruano para reducir la 

dependencia de 

insumos importados y 

reducir los costos de 

capital. 

E5(d5,o6)   

Aprovechar la 

tecnología para 

implementar un nuevo 

sistema que nos 

permita ser mucho más 

competitivos en el 

mercado, apoyados en 

una buena asesoría. 

Brindando así mejores 

servicios, Obteniendo la 

satisfacción del cliente. 

E6(d6, d7, d8, d9, o6) 

Aprovechando la 

tecnología, se 

implementará un nuevo 

sistema que nos 
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permita contar con la 

información de las 

ventas y cobranzas 

realizadas, de tal 

manera que podamos 

realizar un correcto 

seguimiento y poder 

segmentar a nuestros 

clientes de tal manera 

que incremente la 

oportunidad de ventas. 

 

A1: Alza de precios 

globales de insumos 

agrícolas. 

A2: Aumento de la tasa de 

interés. 

A3: Los cambios 

demográficos y culturales 

alteran los niveles de la 

demanda. 

A4: Aumento explosivo de 

la demanda por servicios 

de calidad por parte del 

público 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 a la demanda de 

servicios logrando así 

incrementar el 

conocimiento transversal 

de los empleados y la 

satisfacción de los 

clientes. 

E7(f1,f2,f4,a5) 

Promover la innovación 

constante de nuestros 

productos para 

contender con nuevos 

competidores extranjeros 

apoyado en nuestra 

buena infraestructura de 

fabricación y niveles 

elevados de producción 

E8(d4,a2) 

Cubrir las inversiones 

con capitales propios 

para no recurrir al 

financiamiento externo 

para reducir el 

endeudamiento de 

crédito y así minimizar 

el aumento de interés 

de préstamos. 

     Fuente de Elaboración Propia. 

1.5.3. Matriz EFI 

 Análisis 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 

evalúa a SEQUISAC con sus principales competidores AGROPEC, 

FARMEX y GROVE PERÚ S.A.C, por este motivo he definido el 

nivel de importancia desde 0.0 (Sin importancia) a 1.0 (Muy 

Importante): 

   

Tabla 2 

Análisis para Matriz EFI 

F
O

R
T

A
L

E
Z

A
S

 

Factores Importancia  ∑ Peso 
(impo
rtanci
a en 

la 
Indus
tria 

en %) 

SEQUIS
AC 

AGROP
EC 

FARME
X 

GROVE 
PERÚ 
S.A.C. 

F1: Contar con buena 
infraestructura de 
fabricación y 
distribución. 

1,00 0,90 1,00 0,80 3,70 8,98% 

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

1,00 0,85 1,00 0,85 3,70 8,98% 

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

1,00 1,00 1,00 1,00 4,00 9,71% 

F4: Innovación de 
algunos productos. 

1,00 0,85 1,00 0,85 3,70 8,98% 

F5: Personal capacitado 
y especializado. 

0,95 0,90 1,00 0,80 3,65 8,86% 

F6: Cuenta con gran 
cobertura en el mercado 
regional. 

0,80 1,00 1,00 1,00 3,80 9,22% 

F7: Ofrecemos 
Productos que cumplen 
estándares de calidad. 

0,90 0,85 1,00 0,85 3,60 8,74% 

F8: Ofrecemos Precios 
competitivos. 
 

0,95 0,85 1,00 0,75 3,55 8,62% 

D
E

B
IL

ID
A

D

E
S

 

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

0,40 0,20 0,50 0,15 1,25 3,03% 
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F
O

R
T

A
L

E
Z

A
S

 Factores Importancia  ∑ Peso 
(impo
rtanci
a en 

la 
Indus
tria 

en %) 

SEQUIS
AC 

AGROP
EC 

FARME
X 

GROVE 
PERÚ 
S.A.C. 

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

0,45 0,20 0,50 0,20 1,35 3,28% 

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

0,39 0,15 0,15 0,15 0,84 2,04% 

D4: Altos costos de 
producción. 

0,30 0,35 0,10 0,40 1,15 2,79% 

D5: No cuentan con 
nuevas tecnologías. 

0,20 0,30 0,15 0,30 0,95 2,31% 

D6: Baja oportunidad de 
Ventas. 

0,25 0,50 0,30 0,45 1,50 3,64% 

D7: Deficiente 
seguimiento y control del 
flujo de ventas. 

0,30 0,60 0,10 0,65 1,65 4,00% 

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

0,35 0,40 0,20 0,40 1,35 3,28% 

D9: Incapacidad de 
segmentar a los clientes. 

0,36 0,45 0,20 0,45 1,46 3,54% 

     Total 10,2
5 
 

100,0
0% 

Nivel de Importancia 

0,0 Sin importancia 
  

1,0 Muy Importante 
  

  Fuente de Elaboración Propia 

 Matriz EFI: 

En la presente matriz, observamos que en la columna Peso 

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

(Análisis para matriz EFI), en la columna clasificación se define por 

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

                

 

 



26 
 

 

        Tabla 3 

                  Matriz EFI 

Factores Peso 
(industria) 

Calificación 
(Organización) 

Ponderación 

FORTALEZAS 

F1: Contar con buena 
infraestructura de fabricación y 
distribución. 

8,98% 4                
0,36  

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

8,98% 4                
0,36  

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

9,71% 4                
0,39  

F4: Innovación de algunos 
productos. 

8,98% 4                
0,36  

F5: Personal capacitado y 
especializado. 

8,86% 4                
0,35  

F6: Cuenta con gran cobertura 
en el mercado regional. 

9,22% 3                
0,28  

F7: Ofrecemos Productos que 
cumplen estándares de calidad. 

8,74% 4                
0,35  

F8: Ofrecemos Precios 
competitivos. 

8,62% 4                
0,34  

SUB-TOTAL DE FORTALEZAS                
2,79 

DEBILIDADES 

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

3,03% 2                
0,06  

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

3,28% 2                
0,07  

Factores Peso 
(industria) 

Calificación 
(Organización) 

Ponderación 

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

2,04% 2                
0,04  

D4: Altos costos de producción. 2,79% 1                
0,03  

D5: No cuentan con nuevas 
tecnologías. 

2,31% 1                
0,02  
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D6: Baja oportunidad de 
Ventas. 

3,64% 1                
0,04  

D7: Deficiente seguimiento y 
control del flujo de ventas. 

4,00% 1                
0,04  

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

3,28% 1                
0,03  

D9: Incapacidad de segmentar 
a los clientes. 

3,54% 1                
0,04  

SUB-TOTAL DE DEBILIDADES 0,36 

TOTAL EFI 100%  3,15 

Calificación 

Debilidad 1 

Debilidad Menor 2 

Fuerza Menor 3 

Fuerza Mayor 4 

                  Fuente de Elaboración Propia 

1.5.4. Matriz EFE 

 Análisis 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 evalúa a SEQUISAC con sus principales competidores 

AGROPEC, FARMEX y GROVE PERÚ S.A.C, por este motivo he 

definido el nivel de importancia desde 0.0 (Sin importancia) a 1.0 

(Muy Importante): 

Tabla 4 

Análisis para Matriz EFE 

O
P

O
R

T
U

N
ID

A
D

 

Factores Importancia ∑ Peso 
(import
ancia 
en la 

Industri
a en %) 

SEQUIS
AC 

AGROP
EC 

FARME
X 

GROVE 
PERÚ 
S.A.C. 

O1: Acceso a los 
mercados internacionales 
gracias a los Tratados de 
Libre Comercio. 

0,60 0,90 0,90 0,90 3,3
0 

9,05% 

O2: Expansión de ventas 
en el país. 

1,00 1,00 1,00 1,00 4,0
0 

10,97% 

O3: Posibilidad de 
implementar nuevos 
proyectos debido a la  
biodiversidad del clima 
peruano. 

0,85 0,70 0,90 0,60 3,0
5 

8,37% 

O4: Amplia aceptación de 
nuestros productos en el 
mercado. 

0,85 1,00 1,00 1,00 3,8
5 

10,56% 
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O5: Incremento del 
consumo per cápita de 
productos de consumo  
masivo. 

0,60 0,55 0,85 0,55 2,5
5 

6,99% 

O6: Posibilidad de 
Implementar tecnología 
para el aumento de la 
competitividad. 

0,86 0,60 1,00 0,50 2,9
6 

8,12% 
A

M
E

N
A

Z
A

S
 

A1: Alza de precios 
globales de insumos 
agrícolas. 

0,85 1,00 1,00 1,00 3,8
5 

10,56% 

A2: Aumento de la tasa de 
interés. 

0,50 0,50 0,50 0,50 2,0
0 

5,49% 

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

0,60 0,55 1,00 0,50 2,6
5 

7,27% 

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

0,85 0,80 1,00 0,80 3,4
5 

9,46% 

A5: Ingreso de 
competidores extranjeros 
al mercado nacional. 

0,60 0,80 0,50 0,90 2,8
0 

7,68% 

A6: Vulnerabilidad a los 
precios. 

0,50 0,50 0,50 0,50 2,0
0 

5,49% 

     Total 36,
46 

 

Nivel de Importancia 

0,0 Sin importancia 
 

1,0 Muy Importante 
Fuente de Elaboración Propia. 

 Matriz EFE: 

En la presente matriz, observamos que en la columna Peso 

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

(Análisis para matriz EFE), en la columna clasificación 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 
(industria) 

Calificación 
(Organización) 

Ponderación 

OPORTUNIDADES 

O1: Acceso a los mercados 
internacionales gracias a los 
Tratados de Libre Comercio. 

9,05% 2                
0,18  

O2: Expansión de ventas en el 
país. 

10,97% 4                
0,44  

O3: Posibilidad de implementar 
nuevos proyectos debido a la  
biodiversidad del clima peruano. 

8,37% 3                
0,25  

O4: Amplia aceptación de 
nuestros productos en el 
mercado. 

10,56% 3                
0,32  

O5: Incremento del consumo per 
cápita de productos de consumo  
masivo. 

6,99% 2                
0,14  

O6: Posibilidad de Implementar 
tecnología para el aumento de la 
competitividad. 

8,12% 3                
0,24  

SUB-TOTAL DE OPORTUNIDADES                
1,57 

AMENAZAS 

A1: Alza de precios globales de 
insumos agrícolas. 

10,56% 3                
0,32  

A2: Aumento de la tasa de 
interés. 

5,49% 2                
0,11  

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

7,27% 2                
0,15  

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

9,46%                        3                
0,28  

Factores Peso 
(industria) 

Calificación 
(Organización) 

Ponderación 

A5: Ingreso de competidores 
extranjeros al mercado nacional. 

7,68% 2                
0,15  

A6: Vulnerabilidad a los precios. 5,49% 2                
0,11  

SUB-TOTAL DE AMENAZAS                
1,12  

TOTAL EFE 100%   2,69  
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Calificación 

Respuesta Mala 1 

Respuesta Media 2 

Respuesta Superior 
a la Media 

3 

Respuesta Superior 4 

        Fuente de Elaboración Propia 

1.5.5. Matriz IE 

 

    Figura 6. Matriz IE. Fuente de Elaboración 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 están enfocadas a la integración y están hechas intensivamente.  

1.5.6. Matriz MPC Factor Crítico de Éxito 
 

 Análisis 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 evalúa el nivel de importancia de los 

Factores Críticos de Éxito desde 0.0 (Sin importancia) a 1.0 (Muy 
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Importante) para SEQUISAC y sus competidores (AGROPEC, 

FARMEX, GROVE PERÚ S.A.C), en donde se haya la ponderación 

por cada F.C.E. los cuales servirán para la realización de la Matriz 

MPC por periodos.  

    Tabla 6 

    Análisis para Matriz MPC 

Nivel de Importancia 

0,0 Sin importancia 

1,0 Muy Importante  

 

Evaluación del Periodo 01 

Íte
m 

Factores Críticos de 
Éxito (F.C.E.) 

Importancia ∑ Ponde
ración SEQUI

SAC 
AGRO
PEC 

FARM
EX 

GROVE 
PERÚ 
S.A.C. 

1 Ventas de nuestros 
productos líderes 

0,80 0,60 0,80 0,60 2,80 10,25
% 

2 Ingresos de las ventas 0,35 0,40 0,80 0,40 1,95 7,14% 

3 Nivel competitivo del 
personal 

0,70 0,45 0,90 0,15 2,20 8,06% 

4 Competitividad de la 
empresa en el mercado 

0,80 1,00 1,00 1,00 3,80 13,91
% 

5 Retención de los 
clientes 

0,60 0,50 0,90 0,50 2,50 9,15% 

6 Seguimiento y control 
de las ventas y 
cobranzas. 

0,35 0,50 1,00 0,45 2,30 8,42% 

7 Satisfacción de los 
clientes 

0,60 0,60 0,90 0,50 2,60 9,52% 

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 

1,00 

Evaluación del Periodo 02 

Íte
m 

Factores 
Críticos de 

Éxito (F.C.E.) 

Importancia ∑ Ponder
ación SEQUI

SAC 
AGROPE
C 

FARME
X 

GROVE 
PERÚ 
S.A.C. 

1 Ventas de 
nuestros 
productos 
líderes 

0,80 0,60 0,85 0,60 2,85 10,58% 

2 Ingresos de las 
ventas 

0,60 0,50 0,80 0,50 2,40 8,91% 

3 Nivel 0,80 0,75 0,90 0,50 2,95 10,95% 
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competitivo del 
personal 

4 Competitividad 
de la empresa 
en el mercado 

0,85 0,60 0,85 0,35 2,65 9,83% 

5 Retención de 
los clientes 

0,60 0,60 0,90 0,35 2,45 9,09% 

6 Seguimiento y 
control de las 
ventas y 
cobranzas. 

0,35 0,30 1,00 0,25 1,90 7,05% 

7 Satisfacción de 
los clientes 

0,85 0,75 0,90 0,60 3,10 11,50% 

8 Oportunidad de 
ventas 

0,60 0,80 0,90 0,70 3,00 11,13% 

9 Demandas de 
productos 

0,75 0,60 0,90 0,60 2,85 10,58% 

10 Nuevos 
proyectos 

0,80 0,60 0,80 0,60 2,80 10,39% 

 
 
 

    TOTAL 26,9
5 
 

1,00 
 

Evaluación del Periodo 03 

Íte
m 

Factores 
Críticos de 

Éxito (F.C.E.) 

Importancia ∑ Ponder
ación SEQUI

SAC 
AGROPE
C 

FARME
X 

GROVE 
PERÚ 
S.A.C. 

1 Ventas de 
nuestros 
productos 
líderes 

0,80 0,50 0,80 0,45 2,55 9,88% 

2 Ingresos de las 
ventas 

0,60 0,50 0,80 0,50 2,40 9,30% 

3 Nivel 
competitivo del 
personal 

0,75 0,80 0,90 0,40 2,85 11,05% 

4 Competitividad 
de la empresa 
en el mercado 

0,80 0,60 0,80 0,35 2,55 9,88% 

5 Retención de 
los clientes 

0,60 0,60 0,90 0,55 2,65 10,27% 

6 Seguimiento y 
control de las 
ventas y 
cobranzas. 

0,35 0,30 0,90 0,30 1,85 7,17% 

7 Satisfacción de 
los clientes 

0,80 0,70 0,90 0,40 2,80 10,85% 

8 Oportunidad de 
ventas 

0,60 0,65 0,85 0,70 2,80 10,85% 

9 Demandas de 
productos 

0,70 0,70 0,90 0,60 2,90 11,24% 
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10 Nuevos 
proyectos 

0,70 0,50 0,85 0,40 2,45 9,50% 

     TOTAL 25,8
0 

1,00 

Evaluación del Periodo 04 

Íte
m 

Factores Críticos 
de Éxito (F.C.E.) 

Importancia ∑ Pond
eraci
ón 

SEQUIS
AC 

AGROP
EC 

FARME
X 

GROV
E 
PERÚ 
S.A.C. 

1 Ventas de nuestros 
productos líderes 

0,80 0,60 0,85 0,40 2,65 9,89% 

2 Ingresos de las 
ventas 

0,60 0,50 0,80 0,50 2,40 8,96% 

3 Nivel competitivo 
del personal 

0,80 0,65 0,90 0,50 2,85 10,63
% 

4 Competitividad de la 
empresa en el 
mercado 

0,80 0,60 0,85 0,35 2,60 9,70% 

5 Retención de los 
clientes 

0,60 0,50 0,95 0,50 2,55 9,51% 

6 Seguimiento y 
control de las 
ventas y cobranzas. 

0,35 0,30 0,95 0,30 1,90 7,09% 

7 Satisfacción de los 
clientes 

0,80 0,80 0,90 0,50 3,00 11,19
% 

8 Oportunidad de 
ventas 

0,60 0,70 0,85 0,70 2,85 10,63
% 

9 Demandas de 
productos 

0,75 0,70 0,90 0,65 3,00 11,19
% 

10 Nuevos proyectos 0,90 0,60 0,90 0,60 3,00 11,19
% 

     TOTA
L 

26,8
0 

1,00 

 

Evaluación del Periodo 05 

Íte
m 

Factores Críticos de 
Éxito (F.C.E.) 

Importancia ∑ Ponder
ación SEQUIS

AC 
AGROPE
C 

FARM
EX 

GRO
VE 
PER
Ú 
S.A.C
. 

1 Ventas de nuestros 
productos líderes 

0,85 0,60 0,85 0,50 2,8
0 

9,60% 

2 Ingresos de las 
ventas 

1,00 0,60 0,85 0,50 2,9
5 

10,11% 

3 Nivel competitivo del 
personal 

0,75 0,70 0,95 0,60 3,0
0 

10,28% 

4 Competitividad de la 
empresa en el 
mercado 

0,97 0,55 0,85 0,35 2,7
2 

9,32% 
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Evaluación del Periodo 05 

Íte
m 

Factores Críticos de 
Éxito (F.C.E.) 

Importancia ∑ Ponder
ación SEQUIS

AC 
AGROPE
C 

FARM
EX 

GRO
VE 
PER
Ú 
S.A.C
. 

5 Retención de los 
clientes 

0,80 0,60 0,90 0,60 2,9
0 

9,94% 

6 Seguimiento y control 
de las ventas y 
cobranzas. 

0,80 0,35 0,95 0,50 2,6
0 

8,91% 

7 Satisfacción de los 
clientes 

0,95 0,70 0,90 0,45 3,0
0 

10,28% 

8 Oportunidad de 
ventas 

0,80 0,75 0,80 0,75 3,1
0 

10,63% 

9 Demandas de 
productos 

0,80 0,75 0,90 0,75 3,2
0 

10,97% 

10 Nuevos proyectos 0,95 0,65 0,90 0,40 2,9
0 

9,94% 

     TOT
AL 

29,
17 

1,00 

 

Evaluación del Periodo 06 

Íte 
m 

Factores Críticos 
de Éxito (F.C.E.) 

Importancia ∑ Ponde 
ración SEQUI 

SAC 
AGROPEC FARMEX GROVE 

PERÚ 
S.A.C. 

1 Ventas de 
nuestros productos 
líderes 

1,00 0,60 0,90 0,60 3,10 9,92% 

2 Ingresos de las 
ventas 

1,00 0,55 0,85 0,60 3,00 9,60% 

3 Nivel competitivo 
del personal 

1,00 0,75 0,95 0,55 3,25 10,40% 

4 Competitividad de 
la empresa en el 
mercado 

1,00 0,60 1,00 0,35 2,95 9,44% 

5 Retención de los 
clientes 

1,00 0,60 0,90 0,55 3,05 9,76% 

6 Seguimiento y 
control de las 
ventas y 
cobranzas. 

1,00 0,60 0,95 0,55 3,10 9,92% 

7 Satisfacción de los 
clientes 

1,00 0,70 0,95 0,50 3,15 10,08% 

8 Oportunidad de 
ventas 

1,00 0,75 0,80 0,75 3,30 10,56% 

9 Demandas de 
productos 

0,90 0,70 0,90 0,65 3,15 10,08% 
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Evaluación del Periodo 06 

Íte 
m 

Factores Críticos 
de Éxito (F.C.E.) 

Importancia ∑ Ponde 
ración SEQUI 

SAC 
AGROPEC FARMEX GROVE 

PERÚ 
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 Elaboración Propia. 

 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 análisis para la Matriz MPC.  

En esta matriz se utiliza el factor ponderado hallado por cada 

periodo en el análisis, especificado en el punto anterior, se evalúa a 

SEQUISAC y a sus competidores colocándole una calificación por 

cada F.C.E, en este caso, si es una Debilidad tendrá una calificación 

de 1, si es una Debilidad Menor tendrá la calificación de 2, si es una 

Fuerza Menor, tendrá la calificación de 3 y si es una Fuerza Mayor, 

tendrá la calificación de 4, de acuerdo a la calificación y al 

Factor(Factor ponderado) se haya la ponderación por cada empresa 

evaluada y por cada F.C.E, con la suma de esto podremos hallar la 

posición competitiva en la que se encuentra SEQUISAC y sus 

competidores por periodo.  

    

     Tabla 7 

     Matriz MPC 

 

 

 

Calificación 
 

Debilidad 1 
 
 

Debilidad Menor 2 
 

Fuerza Menor 3 

Fuerza Mayor 4 
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Evaluación del Periodo 01 

Ít
e
m 

Factores 
Críticos de 

Éxito (F.C.E.) 

Facto
r 

SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE 
PERÚ S.A.C. 

Cali
fica
ción 

Pond
eraci
ón 

Calific
ación 

Pon
dera
ción 

Calif
icaci
ón 

Pond
eració
n 

Califi
cació
n 

Pond
eraci
ón 

1 Ventas de 
nuestros 
productos 
líderes 

10,25
% 

3 0,31 2 0,21 3 0,31 2 0,21 

2 Ingresos de las 
ventas 

7,14
% 

1 0,07 2 0,14 3 0,21 2 0,14 

3 Nivel 
competitivo del 
personal 

8,06
% 

3 0,24 2 0,16 4 0,32 2 0,16 

4 Competitividad 
de la empresa 
en el mercado 
 

13,91
% 

3 0,42 2 0,28 3 0,42 1 0,14 

5 Eficiencia en el 
proceso de 
comercializació
n 

9,15% 2 0,18 2 0,18 4 0,37 1 0,09 

6 Exactitud en 
las órdenes de 
pedido 
generadas, 
ingresos por 
ventas y 
cobranzas 
realizadas. 

8,42% 1 0,08 2 0,17 4 0,34 1 0,08 

7 Mejora del 
servicio. 

9,52% 2 0,19 2 0,19 4 0,38 2 0,19 

8 Productividad 
en la 
elaboración de 
los productos 

12,63
% 

3 0,38 3 0,38 4 0,51 3 0,38 

9 Posicionamient
o y prestigio de 
la empresa en 
el mercado 

11,17
% 

3 0,34 2 0,22 4 0,45 2 0,22 

1
0 

Agilidad en la 
toma de 
pedidos y en la 
entrega al 
cliente final. 

9,74% 3 0,29 2 0,19 3 0,29 2 0,19 

  TOTAL 100%   2,50   2,13   3,59   1,81 
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Evaluación del Periodo 02 

Ít
e
m 

Factores 
Críticos de Éxito 

(F.C.E.) 

Fa
cto
r 

SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERÚ 
S.A.C. 

Calif
icaci
ón 

Pond
eració

n 

Calific
ación 

Pon
dera
ción 

Califi
cació

n 

Pond
eraci
ón 

Califi
cació

n 

Pond
eraci

ón 

1 Ventas de 
nuestros 
productos 
líderes 

10,
58
% 

3 0,32 2 0,21 3 0,32 2 0,21 

2 Ingresos de las 
ventas 

8,9
1% 

2 0,18 2 0,18 3 0,27 2 0,18 

3 Nivel 
competitivo del 
personal 

10,
95
% 

3 0,33 3 0,33 4 0,44 2 0,22 

4 Competitividad 
de la empresa 
en el mercado 

9,8
3% 

3 0,29 2 0,20 3 0,29 1 0,10 

5 Retención de 
los clientes 

9,0
9% 

2 0,18 2 0,18 4 0,36 1 0,09 

6 Seguimiento y 
control de las 
ventas y 
cobranzas. 

7,0
5% 

1 0,07 1 0,07 4 0,28 1 0,07 

7 Satisfacción de 
los clientes 

11,
50
% 

3 0,35 3 0,35 4 0,46 2 0,23 

8 Oportunidad de 
ventas 

11,
13
% 

2 0,22 3 0,33 4 0,45 3 0,33 

9 Demandas de 
productos 

10,
58
% 

3 0,32 2 0,21 4 0,42 2 0,21 

1
0 

Nuevos 
proyectos 

10,
39
% 

3 0,31 2 0,21 3 0,31 2 0,21 

  TOTAL 10
0% 

  2,57   2,27   3,60   1,85 

 

Evaluación del Periodo 03 

Ít
e
m 

Factores 
Críticos de 

Éxito 
(F.C.E.) 

Fac
tor 

SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERÚ 
S.A.C. 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Calificac
ión 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

1 Ventas de 
nuestros 
productos 
líderes 

9,8
8% 

3 0,30 2 0,20 3 0,30 2 0,20 

2 Ingresos de 
las ventas 

9,3
0% 

2 0,19 2 0,19 3 0,28 2 0,19 

3 Nivel 
competitivo 

11,
05

3 0,33 3 0,33 4 0,44 2 0,22 
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Evaluación del Periodo 03 

Ít
e
m 

Factores 
Críticos de 

Éxito 
(F.C.E.) 

Fac
tor 

SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERÚ 
S.A.C. 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Calificac
ión 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

del 
personal 

% 

4 Competitivi
dad de la 
empresa en 
el mercado 

9,8
8% 

3 0,30 2 0,20 3 0,30 1 0,10 

5 Retención 
de los 
clientes 

10,
27
% 

2 0,21 2 0,21 4 0,41 2 0,21 

6 Seguimient
o y control 
de las 
ventas y 
cobranzas. 

7,1
7% 

1 0,07 1 0,07 4 0,29 1 0,07 

7 Satisfacció
n de los 
clientes 

10,
85
% 

3 0,33 3 0,33 4 0,43 2 0,22 

8 Oportunida
d de ventas 

10,
85
% 

2 0,22 3 0,33 3 0,33 3 0,33 

9 Demandas 
de 
productos 

11,
24
% 

3 0,34 3 0,34 4 0,45 2 0,22 

1
0 

Nuevos 
proyectos 

9,5
0% 

3 0,28 2 0,19 3 0,28 2 0,19 

  TOTAL 100
% 

  2,55   2,37   3,51   1,94 

 

 

Evaluación del Periodo 04 

Ít
e
m 

Factores Críticos 
de Éxito (F.C.E.) 

Fact
or 

SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE 
PERÚ S.A.C. 

Cali
fica
ció
n 

Pond
eraci
ón 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Pond
eració
n 

1 Ventas de 
nuestros 
productos 
líderes 

9,89
% 

3 0,30 2 0,20 3 0,30 2 0,20 

2 Ingresos de las 
ventas 

8,96
% 

2 0,18 2 0,18 3 0,27 2 0,18 

3 Nivel 
competitivo del 
personal 
 
 

10,6
3% 

3 0,32 3 0,32 4 0,43 2 0,21 

4 Competitividad 9,70 3 0,29 2 0,19 3 0,29 1 0,10 
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Evaluación del Periodo 04 

Ít
e
m 

Factores Críticos 
de Éxito (F.C.E.) 

Fact
or 

SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE 
PERÚ S.A.C. 

Cali
fica
ció
n 

Pond
eraci
ón 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Pond
eració
n 

de la empresa 
en el mercado 

% 

5 Retención de 
los clientes 

9,51
% 

2 0,19 2 0,19 4 0,38 2 0,19 

6 Seguimiento y 
control de las 
ventas y 
cobranzas. 

7,09
% 

1 0,07 1 0,07 4 0,28 1 0,07 

7 Satisfacción de 
los clientes 

11,1
9% 

3 0,34 3 0,34 4 0,45 2 0,22 

8 Oportunidad de 
ventas 

10,6
3% 

2 0,21 3 0,32 3 0,32 3 0,32 

9 Demandas de 
productos 

11,1
9% 

3 0,34 3 0,34 4 0,45 3 0,34 

1
0 

Nuevos 
proyectos 

11,1
9% 

4 0,45 2 0,22 4 0,45 2 0,22 

  TOTAL 100
% 

  2,68   2,37   3,61   2,05 
 
 

 

  

Evaluación del Periodo 05 

Ít
e
m 

Factores Críticos 
de Éxito (F.C.E.) 

Fa
cto
r 

SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE 
PERÚ S.A.C. 

Califi
cació
n 

Pond
eració
n 

Calific
ación 

Pond
eració
n 

Calific
ación 

Pond
eració
n 

Calific
ación 

Pond
eració
n 

1 Ventas de 
nuestros 
productos 
líderes 

9,6
0% 

3 0,29 2 0,19 3 0,29 2 0,19 

2 Ingresos de las 
ventas 

10,
11
% 

4 0,40 2 0,20 3 0,30 2 0,20 

3 Nivel 
competitivo del 
personal 
 

10,
28
% 

3 0,31 3 0,31 4 0,41 2 0,21 

4 Ventas de 
nuestros 
productos 
líderes 

9,6
0% 

3 0,29 2 0,19 3 0,29 2 0,19 

5 Ingresos de las 
ventas 

10,
11
% 

4 0,40 2 0,20 3 0,30 2 0,20 
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Evaluación del Periodo 05 

Ít
e
m 

Factores Críticos 
de Éxito (F.C.E.) 

Fa
cto
r 

SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE 
PERÚ S.A.C. 

Califi
cació
n 

Pond
eració
n 

Calific
ación 

Pond
eració
n 

Calific
ación 

Pond
eració
n 

Calific
ación 

Pond
eració
n 

6 Nivel 
competitivo del 
personal 

10,
28
% 

3 0,31 3 0,31 4 0,41 2 0,21 

7 Competitividad 
de la empresa 
en el mercado 

9,3
2% 

4 0,37 2 0,19 3 0,28 1 0,09 

8 Retención de 
los clientes 

9,9
4% 

3 0,30 2 0,20 4 0,40 2 0,20 

9 Seguimiento y 
control de las 
ventas y 
cobranzas. 

8,9
1% 

3 0,27 1 0,09 4 0,36 2 0,18 

1
0 

Satisfacción de 
los clientes 

10,
28
% 

4 0,41 3 0,31 4 0,41 2 0,21 

  TOTAL 10
0% 

  3,39   2,37   3,57   2,08 

 

Evaluación del Periodo 06 

Ít
e
m 

Factores Críticos 
de Éxito (F.C.E.) 

Factor SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERÚ 
S.A.C. 

Ca
lific
aci
ón 

Pond
eració
n 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Pond
eraci
ón 

Calific
ación 

Pond
eració
n 

1 Ventas de 
nuestros 
productos 
líderes 

9,92% 4 0,40 2 0,20 4 0,40 2 0,20 

2 Ingresos de las 
ventas 

9,60% 4 0,38 2 0,19 3 0,29 2 0,19 

3 Nivel 
competitivo del 
personal 

10,40
% 

4 0,42 3 0,31 4 0,42 2 0,21 

4 Competitividad 
de la empresa 
en el mercado 

9,44% 4 0,38 2 0,19 4 0,38 1 0,09 

5 Retención de 
los clientes 

9,76% 4 0,39 2 0,20 4 0,39 2 0,20 

6 Seguimiento y 
control de las 
ventas y 
cobranzas. 

9,92% 4 0,40 2 0,20 4 0,40 2 0,20 

7 Satisfacción 
de los clientes 

10,08
% 

4 0,40 3 0,30 4 0,40 2 0,20 

8 Oportunidad 
de ventas 

10,56
% 

4 0,42 3 0,32 3 0,32 3 0,32 
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Evaluación del Periodo 06 

Ít
e
m 

Factores Críticos 
de Éxito (F.C.E.) 

Factor SEQUISAC AGROPEC FARMEX GROVE PERÚ 
S.A.C. 

Ca
lific
aci
ón 

Pond
eració
n 

Califi
cació
n 

Ponde
ración 

Califi
cació
n 

Pond
eraci
ón 

Calific
ación 

Pond
eració
n 

9 Demandas de 
productos 

10,08
% 

4 0,40 3 0,30 4 0,40 3 0,30 

1
0 

Nuevos 
proyectos 

10,24
% 

4 0,41 3 0,31 4 0,41 3 0,31 

  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 
1  

Jul-Ag-
Set 2014 

Periodo 
2 

Oct-
Nov-Dic 

2014 

Periodo 
3 

Ene-
Feb-Mar 

2015 

Periodo 
4 

Abr-
May-Jun 

2015 

Periodo 
5 

Jul-Ag-
Set 2015 

Periodo 
6 

Oct-Nov 
2015 

SEQUISAC 
2,50 2,57 2,55 2,68 3,40 4,00 

AGROPEC 
2,13 2,27 2,37 2,37 2,43 2,51 

FARMEX 
3,59 3,60 3,51 3,61 3,60 3,80 

GROVE PERÚ S.A.C. 
1,81 1,85 1,94 2,05 2,12 2,21 

Fuente de Elaboración Propia. 

 

         Figura 7.  Periodo 1. Fuente de Elaboración Propia. 

En este gráfico, 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. 
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     Figura 8. Periodo 1 – Periodo 2 – Periodo 3 – Periodo 4.  
     Fuente de Elaboración Propia. 

En el presente gráfico, se puede observar que en el periodo 1, SEQUISAC ha tenido 

una ventaja competitiva comparada con las demás 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 PERÚ S.A.C. 

 

 

  Figura 9. Periodo 1 – Periodo 2 – Periodo 3 – Periodo 4 – Periodo 5 –  

  Periodo 6. Fuente de Elaboración Propia 

En el presente gráfico se realiza una comparación con los seis periodos, en el cual 

vemos que las empresas más competitivas son SEQUISAC Y FARMEX, SEQUISAC 

ha tenido una ventaja competitiva, en los factores Críticos de Éxito 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 solución en el Sistema Integrado de Comercialización, 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 Mínimo 0 

Puntaje Máximo 6 

FACTORES DE EVALUACIÓN CALIFICA
CIONES 

FUERZA FINANCIERA 1,67 

1. Rendimiento sobre la inversión 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 inflación -4,00 

2. Variabilidad de la demanda -5,00 

3. Presión 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 
INDUSTRIA 

3,33 

VENTAJA COMPETITIVA -2,33 

EJE Y -2,67 

FUERZA FINANCIERA 1,67 

ESTABILIDAD DEL 
AMBIENTE 

-4,33 

Fuente de Elaboración Propia. 
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         Figura 10. Ubicación Estratégica. Fuente de Elaboración Propia. 

En el presente gráfico se observa que en el mercado SEQUISAC, está en 

competencia con las demás empresas del mismo rubro. 

1.5.8. Porter 

 

Figura 11. Análisis Competitivo. Fuente de Elaboración Propia. 

La mayoría de insumos que SEGUNDO EMIR 
QUÍMICOS S.A.C utiliza son como ACIDO 
HUMICO+ ACIDO FULVICO,Aceite Agrícola,
ACIDOS CARBOXILICOS +ALGAS MARINAS Y 
FITOHORMONAS, etc.; estos insumos son 
comprados a pocos proveedores para los que la 
empresa representa un cliente importante.
SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C posee una 
posición ventajosa frente a cada proveedor, a los 
que puede negociar tarifas y
condiciones de entrega o pago 

preferenciales razón por la cual 
los proveedores tienen un poder 
de negociación bajo

PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES
El poder de negociación de los consumidores es 

bajo y dependerá del tipo de producto.
La mayoría de los productos son elásticos al ser 
productos estándar y de consumo masivo por 
ejemplo las FITOHORMONAS.
SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C posee un fuerte 
poder de negociación frente a los compradores 
debido al amplio portafolio de productos de primera 
necesidad que ofrece

-Minoristas
-Mayoristas

NUEVOS INGRESOS AL MERCADO
La amenaza de entrada es baja debido a los altos 
niveles de inversión requerida.
Los competidores tienen una barrera en la 
comercialización de Plaguicidas Y Otros Productos 
Químicos, ya que se necesita red de distribución 
masiva y eficiente.

BIENES O SERVICIOS SUSTITUTOS
La gran mayoría de productos tienen sustitutos en el 

mercado, por lo que es muy importante el valor 
agregado que pueda ofrecerse en cada uno de 

ellos.
Empresas nacionales y/o transnacionales, 

dedicadas a la producción, y/o comercialización de 
productos de consumo masivo.

RIVALIDAD ENTRE LOS 
COMPETIDORES

La compañía cuenta con más de 20% 
de participación de mercado en 1 línea 

de producto con 1 marca.
Líder del mercado en otras 3 líneas con 

participaciones entre 30% y 50%.
Rivalidad entre empresas de la misma 

industrial.
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1.6. Descripción de la Problemática 

La empresa Segundo Emir Químico 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 comercialización, lo cual se genera 

por la incapacidad de segmentar a los clientes, esto porque no tienen la 

información 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 serán atendidos en 

el mes, ya que no cuentan con la capacidad de totalizar los pedidos, y no 

cuentan con la automatización de los controles para cumplir las 

regulaciones, normativas impuestas por el estado peruano, así tampoco 

han formalizado ni difundido las políticas internas de la empresa, esto por la 

falta de cultura de mejora de procesos.  

1.6.1. Problemática 

 

A. Problema General 

¿En qué medida la implementación del Sistema Integrado de 

comercialización Incrementaría la competitividad de Segundo Emir 

Químicos S.A.C. en el mercado de productos químicos – agrícolas 

para el periodo 2014-2015? 

B. Problemas Específicos 

¿En qué medida la 
implementación del Sistema 
Integrado de 
comercialización 

D
e

p
e

n
d

ie
n
te

(X
) Sistema 

- Portabilidad 
- Confiabilidad 
- Disponibilidad 

 

Incrementaría la 
competitividad de 
SEQUISAC en el mercado 
de productos químicos – 
agrícolas para el periodo 
2014-2015? 

In
d
e

p
e

n
d

ie
n
te

(Y
) 

Mejora dando(En Procesos): 
- Oportunidad de venta 
- Control y seguimiento de 

ventas 
- Eficiencia en ventas 
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    Tabla 9  

         Matriz de Dimensiones 

Dimensiones(Características) X1 
Portabilidad 

X2 
Confiabilidad 

X3 
Disponibilidad 

Y1 Oportunidad de venta PS1   

Y2 Control y seguimiento de 
ventas 

 PS2  

Y3 Eficiencia en ventas y 
cobranzas. 

  PS3 

                  Fuente de Elaboración Propia. 

- PS1: ¿De qué forma la portabilidad implementada a través del 

sistema integrado de comercialización  incrementaría la 

oportunidad de ventas en SEQUISAC para el periodo 2014-

2015? 

- PS2: ¿De qué manera el incremento de la confiabilidad de la 

información de las transacciones comerciales, mejoraría el 

seguimiento y control de las ventas en SEQUISAC en el periodo 

2014-2015? 

- PS3: ¿En qué magnitud al incrementar la disponibilidad de la 

información de comercialización, se incrementaría 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 implementación  de un sistema 

automatizado de Comercialización, permitirá eliminar la 

incapacidad de crecer en el mercado en SEQUISAC para el 

periodo 2014-2015. 

 

B. Objetivos específicos 

 

- Objetivo Específico 1: Determinar la manera en la cual la 

portabilidad del sistema de Comercialización incrementa la 

oportunidad de ventas realizadas en SEQUISAC para el 

periodo 2014-2015. 
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- Objetivo Específico 2: Demostrar la forma en la cual al tener 

mayor confiabilidad en la información de los documentos de 

pagos se mejora el seguimiento y control del flujo de ventas 

en SEQUISAC para el periodo 2014-2015. 

- Objetivo Específico 3: Comprobar la magnitud del impacto de 

la disponibilidad de la información 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 Comercialización para la 

empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C., se logre una buena adaptación 

del personal, así también lograr el control por parte de los gerentes y auditores 

de la empresa con este sistema, ya que podrán eliminar o reducir las 

inconsistencias dentro de la empresa ya que actualmente no se cuenta con un 

sistema, así también con el sistema desarrollado podrán descentralizar las 

ventas, reduciendo el cuello de botella en registro de Notas de pedido en la 

central. 
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Tabla 10 

Tabla de Indicadores 

Del Sistema: 

Dimensión Indicador Meta 

1.Portabilidad 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎 𝑒𝑛 𝑐𝑎𝑚𝑝𝑜

=
cantidad de ventas registradas en campo

total de ventas registradas
 

Incrementar en 

un 100%  la 

tasa de 

clientes 

atendidos. 

2.Confiabilidad 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒 𝑒𝑟𝑟𝑜𝑟 𝑒𝑛 𝑑𝑜𝑐𝑢𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜𝑠 𝑐𝑜𝑚𝑒𝑟𝑐𝑖𝑎𝑙𝑒𝑠

=
Cantidad de Documentos comerciales de pago corregidos

Cantidad de documentos comerciales emitidos
 

Disminuir en 

un 100% la 

tasa de 

documentos de 

pago erróneos. 

3.Disponibilidad 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒 𝑑𝑖𝑠𝑝𝑜𝑛𝑖𝑏𝑖𝑙𝑖. 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝑖𝑛𝑓𝑜𝑟. 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠

=
solicitudes de información comercial atendida 

solicitudes de información comercial requerida
 

Incrementar en 

un 100% la 

tasa de 

disponibilidad 

de la 

información de 

ventas. 

Del Proceso: 

Dimensión Indicador Meta 

1.Oportunidad 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒 𝑖𝑛𝑐𝑟𝑒𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠

=
Numero de ventas en el periodo n

Numero de ventas en el periodo n − 1
 

Aumentar en 

un 70% la 

Tasa de 

incremento de 

ventas. 

2.Seguimiento y 

Control 

𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒 𝑐𝑖𝑒𝑟𝑟𝑒 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠

=
Cantidad de ventas concretadas

Cantidad de ventas iniciadas
 

Incrementar en 

un 80% la tasa 

de cierre de 

ventas. 

3.Eficiencia de 

la cobranza 

𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒 𝑎𝑙𝑒𝑟𝑡𝑎 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑏𝑟𝑎𝑛𝑧𝑎

=
Cantidad de Cobranzas alertadas

Cantidad total de Cobranzas 
 

Incrementar en 

un 70% la tasa 

de órdenes de 

pedido 

producidas. 

Fuente de Elaboración Propia 
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Capítulo II: MARCO TEÓRICO DEL NEGOCIO Y DEL 

PROYECTO 

2.1. Marco teórico del Negocio 

En la empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C., se desarrollan varios 

procesos que son: 

 Proceso de ventas. 

 Proceso de Producción. 

 Proceso de logística (Dentro de este proceso se encuentra el proceso de 

compras). 

 Proceso de Auditoría (No se realiza frecuentemente). 

 Proceso de Contabilidad y Finanzas. 

De los cuales se va a dar solución de los procesos con mayor problemática 

para la empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C., el cual es el proceso de 

ventas, que es el proceso principal de la empresa. 

A continuación se describe el proceso de ventas. 

Proceso de Ventas 

Actualmente en la empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS 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 será 

enviada posteriormente a producción, así también realizan la guía 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 día también son generados manualmente causando descuadres 

frecuentes, de esta misma manera como las ventas en su mayoría 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 así la problemática que nos lleva a 

generar una solución en el SISTEMA INTEGRADO DE COMERCIALIZACIÓN, 

en el cual se reducirá la demora en tiempo, descuadres en ventas y cobranzas, 

se tendrá un catálogo de clientes y vendedores, dándose así ganancias 

favorables para la empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C. 

2.2. Marco Teórico del Proyecto 
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2.2.1. Gestión del Proyecto 

 

Esta Tesis fue desarrollada en base a la Guía de los Fundamentos para la 

Dirección de Proyectos (Guía del PMBOK®) — Quinta Edición, la cual me 

proporcionó pautas para la dirección de proyectos, así mismo define 

conceptos relacionados con la dirección de proyectos y el ciclo de vida del 

mismo con sus procesos relacionados.  

Propósito de la Guía del PMBOK®.-  

La Guía del PMBOK®, reconocido como “Buenas prácticas”, 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 aplicará de la 

misma manera para todos los proyectos, la organización y/o el equipo 

de dirección del proyecto son los responsables de establecer lo que es 

apropiado para cada proyecto. 

Definición de Proyecto.- 

 

Un proyecto es un esfuerzo temporal para crear un producto, servicio o 

resultado único, 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 repetición no altera las características 

fundamentales y únicas del proyecto. Por ejemplo, los softwares para 

empresas, se pueden construir con módulos idénticos o similares, por el 

mismo equipo o por diferente equipo de proyecto, sin embargo cada 

construcción es única, posee una funcionalidad diferente, un diseño 

diferente, circunstancias y situaciones diferentes, diferentes interesados, 

etc. 

 

Dirección de Proyectos.- 

 

La dirección de proyectos aplica los conocimientos, habilidades, 

herramientas y técnicas a las actividades del proyecto, cumpliendo así 

con los requisitos del mismo, para esto la guía del PMBOK® nos 

proporciona 47 procesos de la dirección de proyectos, agrupados y 

categorizados en cinco Grupos de Procesos: 

 



52 
 

 

• Inicio - Aquellos procesos realizados para definir un nuevo 

proyecto o nueva fase de un proyecto existente al obtener la 

autorización para iniciar el proyecto o fase. (Project Management 

Institute, 2013) 

 

• Planificación – Se realizan los procesos requeridos para 

establecer el alcance del proyecto, refinar los objetivos y definir 

el curso de acción requerido para alcanzar los objetivos 

propuestos del proyecto. (Project Management Institute, 2013) 

 

• Ejecución - Se realizan los procesos para completar el trabajo 

definido en el plan para la dirección 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 desempeño del 

proyecto, para identificar áreas 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) 

 

 

Figura 12. Dirección de Proyectos. Fuente: (Project Management Institute, 2013) 
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Grupos de Procesos de la Dirección de Proyectos 

A continuación se presenta la tabla que refleja la correspondencia entre 

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

Procesos de la Dirección de Proyectos y las 10 Áreas de Conocimiento. 

Además de indicar los procesos que se utilizarán y los que no se 

utilizarán en la presente tesis. 

Tabla 11 

Grupo de Procesos Seleccionados de la Dirección de Proyecto 

Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

  
  
  
  
  

  
  
  

  
  
  

  
  
  
  

  
  
 I

N
IC

IO
 

4.  
Integrac

ión 

4.1 
Desarro
llar el 
Acta de 
Constitu
ción del 
proyect
o. 

SI - Enunciado 

del Trabajo 

del 

proyecto. 

- Caso de 

Negocio. 

- Acuerdos. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Juicio 

de 

Experto

s. 

- Técnica

s de 

Facilita

ción: 

Reunio

nes. 

- Acta de 

Constitu

ción del 

proyect

o. 
 

- 13.

1 

- 4.2 

- 5.1 

- 5.2 

- 5.3 

- 6.1 

- 11.

1 

 

13. 
Interesa

dos 

13.1 
Identific
ar a 
los 
Interesa
dos 

SI 

- Acta de 

Constituci

ón del 

proyecto. 

- OPAs. 

- FAEs. 

- Análisis 

de 

Interesa

dos. 

- Reunio

nes 

- Registro 
de 
Interesa
dos 

- 13.

2 

- 5.2

, 

8.1

,  

- 10.

1, 

11.

1, 

11.

2, 

12.

1 

 

 P
L

A
N

IF
IC

A
C

IÓ
N

 

                   

4.  
Integrac

ión 

4.2 
Desarro
llar el 
Plan 
para la 
Direcció
n del 
Proyect
o 

SI - Acta de 

Constituci

ón del 

proyecto. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Juicio 

de 

Experto

s. 

- Técnica

s de 

Facilita

ción: 

Reunio

nes. 

- Plan 
para la 
direcció
n del 
Proyect
o 

- 4.3

, 

4.4 

- 5.1

, 

6.1 

- 7.1

, 

8.1 

- 9.1
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

, 

10.

1 

- 11.

1, 

12.

1, 

4.5 

- 5.5

, 

6.7 

- 11.

6, 

13.

4 

 
 
 

5. 
Alcance 

5.1 
Planific
ar la 
Gestión 
del 
Alcance
. 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto 

- Acta de 

constituci

ón del 

Proyecto. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Juicio 

de 

Experto

s. 

- Reunio

nes 

- Plan 
Para la 
Gestión 
del 
Alcance. 

- Plan de 
Gestión 
de los 
Requisit
os. 

- 5.2 

- 5.3 

- 5.4 

 

 5.2 
Recopil
ar 
Requisit
os 

SI - Plan de 

Gestión 

del 

Alcance. 

- Plan de 

Gestión 

de los 

Requisito

s. 

- Plan de 

Gestión 

de los 

Interesad

os. 

- Acta de 

Constituci

ón de 

Proyecto. 

- Registro 

de 

Interesad

os. 

- Herrami

entas y 

técnica

s: 

Entrevis

tas, 

Observ

aciones

, 

Diagra

ma de 

Context

o,  

Análisis 

de 

Docum

entos. 

- Docume

ntación 

de 

requisito

s. 

- Matriz 

de 

trazabili

dad de 

requisito

s. 

- 5.3

, 

5.4

, 

12.

1, 

5.5 

 

- 5.5 

 

 

 5.3 SI - Plan de - Juicio - Enuncia - 5.4  
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

Definir 
el 
Alcance 

gestión 

del 

alcance. 

- Acta de 

constituci

ón del 

Proyecto. 

- Document

ación de 

requisitos. 

- OPAs. 

de 

Experto

s. 

- Análisis 

del 

Product

o. 

 

do del 

Alcance 

del 

Proyect

o. 

 

, 

6.3

, 

6.5

, 

6.6 

 5.4 
Crear la 
EDT/W
BS 

SI - Plan de 

Gestión 

del 

Alcance. 

- Enunciad

o del 

Alcance 

del 

Proyecto. 

- Document

ación de 

requisitos. 

- FAEs. 

- OPAs. 

 

- Desco

mposici

ón 

- Juicio 

de 

Experto

s 

- Línea 

Base 

del 

Alcance

. 

 

- 6.2

, 

7.2

, 

7.3

, 

11.

2 

 

6. 
Tiempo 

6.1 
Planific
ar la 
Gestión 
del 
Cronogr
ama 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Acta de 

constituci

ón del 

Proyecto. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Juicio 

de 

Experto

s. 

- Reunio

nes. 

 

- Plan de 

Gestión 

del 

Cronogr

ama 

- 6.2

, 

6.3

, 

6.4

, 

6.5

, 

6.6

, 

11.

2 

 

 6.2 
Definir 
las 
Activida
des 

SI - Plan de 

Gestión 

del 

Cronogra

ma. 

- Línea 

Base del 

Alcance. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Desco

mposici

ón. 

- Planific

ación 

Gradual

. 

- Lista de 

Activida

des 

- Lista de 

Hitos. 

- 6.3

, 

6.4

, 

6.5

, 

6.6 

 

- 6.3 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

 6.3 
Secuen
ciar Las 
Activida
des 

SI - Plan de 

gestión 

del 

cronogra

ma 

- Lista de 

actividade

s 

- Lista de 

hitos 

- Enunciad

o del 

alcance 

del 

Proyecto. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Método 

de 

diagram

ación 

por 

precede

ncia. 

- Adelant

o y 

retrasos

. 

- Diagram

a de 

Red del 

Cronogr

ama del 

Proyect

o 

(activida

des 

Secuen

ciadas) 

- 6.6  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 6.4 
Estimar 
los 
Recurso
s de la 
Activida
des 

SI - Plan de 

gestión 

del 

Cronogra

ma 

- Lista de 

Actividad

es 

- Calendari

os de 

recursos 

- Registro 

de 

riesgos 

- Estimació

n de 

costos de 

las 

actividade

s 

- FAEs. 

- OPAs.  

- Estimac

ión 

Ascend

ente 

- Softwar

e de 

Gestión 

de 

Proyect

os: 

Microso

ft 

Project 

2010. 

- Recurso

s 

Requeri

dos 

para las 

Activida

des. 

- Estructu

ra de 

Desglos

e de 

Recurso

s.  

 

- 6.5

, 

6.6

, 

9.1

, 

12.

1 

 

 6.5 
Estimar 
la 
duració
n de las 
Activida
des 

SI - Plan de 

gestión 

del 

cronogra

ma. 

- Lista de 

Actividad

es. 

- Recursos 

requerido

s para las 

- Juicio 

de 

Experto

s 

- Estimac

ión 

Análog

a. 

- Estimaci

ón  de 

la 

duració

n de las 

activida

des. 

  

- 6.6

, 

11.

2 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
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 

SI - Plan de 

gestión 

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 

- Estimació

n de la 

duración 

de las 

actividade

s 

- Enunciad

o del 

- Método 

de la 

Ruta 

Crítica. 

- Microso

ft 

Project. 

- Línea 

Base 

del 

Cronogr

ama. 

- Cronogr

ama del 

Project 

o. 

 

 

- 7.2

, 

7.3 

- 6.7 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
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
ar la 
Gestión 
de los 
Costos 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Acta de 

Constituci

ón del 

Proyecto. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Juicio 

de 

Experto

s. 

- Reunio

nes. 

- Plan de 

Gestión 

de los 

costos. 

7.2, 

7.3, 

11.2 

 

 7.2 
Estimar 
los 
Costos 

SI - Plan de 

gestión 

de los 

costos. 

- Plan de 

gestión 

de los 

recursos 

humanos. 

- Línea 

base del 

alcance. 

- Cronogra

ma del 

Proyecto. 

- Registro 

de 

riesgos. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Estimac

ión 

Análog

a. 

- Softwar

e de 

gestión 

de 

proyect

os: 

Microso

ft 

Project. 

 

- Estimaci

ón de 

los 

Costos 

de la 

Activida

des. 

 

7.3, 

11.2, 

12.1 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 7.3 
Determi
nar el 
presupu
esto 

SI - Plan de 

gestión 

de los 

costos 

- Línea 

base del 

alcance 

- Estimació

n de 

costos de 

las 

actividade

s. 

- Cronogra

ma del 

Proyecto 

- Calendari

os de 

recursos 

- Registro 

de 

riesgos. 

- OPAs 

- Agrega

ción de 

Costos. 

- Juicio 

de 

Experto

s 

- Línea 

base de 

los 

Costos. 

 

  

8. 
Calidad 

8.1 
Planific
ar la 
Gestión 
de la 
Calidad 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Registro 

de 

interesad

os 

- Registro 

de 

riesgos. 

- Document

ación de 

requisitos. 

- FAEs. 

- OPAs.  

- Otras 

herrami

entas 

de 

Planific

ación 

de la 

Calidad

: 

Herrami

entas 

de 

Gestión 

y 

Control 

de 

calidad 

(Diagra

mas 

Matricia

les). 

- Reunio

nes.  

 

- Plan de 

Gestión 

de 

Calidad. 

- Métricas 

de la 

Calidad. 

- Listas 

de 

Verifica

ción de 

la 

calidad. 

 

11.2  

9. 
Recurso

s 

9.1 
Planific
ar la 

SI - Plan para 

la 

dirección 

- Matriz 

RACI 

 

- Plan de 

Gestión 

de 

11.2  
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Humano
s 

Gestión 
de los 
Recurso
s 
Human
os. 

del 

Proyecto. 

- Recursos 

Requerid

os para 

las 

actividade

s. 

- FAEs. 

- OPAs. 

Recurso

s 

Humano

s 

10. 
Comuni
cacione

s 

10.1 
Planific
ar la 
Gestión 
de las 
Comuni
cacione
s 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Registro 

de 

interesad

os. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Análisis 

de 

Requisit

os de la 

comuni

cación. 

- Tecnolo

gía de 

la 

Comuni

cación: 

PMIS: 

ShareP

oint 

- Modelo

s de 

Comuni

cación 

- Método

s de 

Comuni

cación 

- Reunio

nes.  

- Plan de 

Gestión 

de las 

Comuni

cacione

s. 

  

11. 
Riesgos 

11.1 
Planific
ar la 
Gestión 
de los 
riesgos 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Acta de 

constituci

ón del 

Proyecto. 

- Registro 

de 

interesad

os. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Reunio

nes. 

- Plan de 

Gestión 

de los 

Riesgos 

- 

11.2 

- 

11.3 

- 

11.5 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

 

 

 

 11.2 
Identific
ar los 
Riesgos 

SI - Plan de 

gestión 

de los 

riesgos. 

- Plan de 

gestión 

de los 

costos. 

- Plan de 

gestión 

del 

cronogra

ma. 

- Plan de 

gestión 

de la 

calidad 

- Plan de 

gestión 

de 

recursos 

humanos. 

- Línea 

base del 

alcance 

- Estimació

n de 

costos de 

las 

actividade

s. 

- Estimació

n de la 

duración  

de las 

actividade

s. 

- Registro 

de 

interesad

os. 

- Document

os del 

Proyecto. 

- Document

os de las 

adquisicio

nes. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Técnica

s de 

Recopil

ación 

de la 

informa

ción: 

Tormen

ta de 

Ideas, 

Entrevis

tas 

- Análisis 

de 

Supues

tos. 

- Análisis 

FODA. 

- Registro 

de 

Riesgos

. 

- 11.

3 

- 11.

5 

- 11.

6 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

 11.3 
Realizar 
el 
Análisis 
Cualitati
vo de 
los 
Riesgos 

SI - Plan de 

gestión 

de los 

riesgos 

- Línea 

base del 

alcance. 

- Registro 

de 

riesgos. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Matriz 

de 

Probabi

lidad e 

Impacto

. 

- Categor

ización 

de 

riesgos. 

   

 11.4 
Realizar 
el 
Análisis 
Cuantita
tivo de 
los 
Riesgos 

NO     No 

se 

nec

esit

a 

por 

que 

los 

ries

gos 

son 

limit

ado

s y 

no 

cont

amo

s 

con 

equi

po 

de 

prof

esio

nale

s. 

 11.5 
Planific
ar la 
Respue
sta a los 
riesgos 

SI - Plan de 

gestión 

de los 

riesgos. 

- Registro 

de 

riesgos. 

- Estrate

gias 

para los 

riesgos 

negativ

os o 

amenaz

as(Evita

r, 

Transfe

rir, 

- Actualiz

aciones 

al Plan 

de 

direcció

n del 

Proyect

o. 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

Mitigar, 

Aceptar

) 

- Estrate

gias 

para los 

riesgos  

positivo

s u 

oportuni

dades(

Explota

r, 

Mejorar

, 

Compar

tir, 

Aceptar

) 

- Estrate

gias de 

respues

ta a 

conting

encias. 

12. 
Adquisi
ciones 

12.1 
Planific
ar la 
Gestión 
de las 
Adquisi
ciones 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Document

ación de 

requisitos. 

- Registro 

de 

riesgos. 

- Recursos 

requerido

s para 

las 

actividade

s. 

- Cronogra

ma del 

Proyecto. 

- Estimació

n de 

costos de 

las 

actividade

- Análisis 

de 

Compra

r o 

Hacer. 

- Reunio

nes  

 

- Plan de 

Gestión 

de las 

Adquisic

iones. 

- Decisio

nes de 

hacer o 

comprar

. 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

s. 

- Registro 

de 

interesad

os. 

- FAEs. 

- OPAs. 

13. 
Interesa

dos 

13.2 
Planific
ar la 
Gestión 
de los 
Interesa
dos 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Registro 

de 

interesad

os. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Reunio

nes 

- Plan de 

Gestión 

de los 

Interesa

dos. 

 

  

  
  
  
  
  

  
 E

J
E

C
U

C
IO

N
 

4.  
Integraci

ón 

4.3 
Dirigir y 
Gestion
ar el  
Trabajo 
del 
proyect
o. 

SI - Plan de 

Dirección 

del 

Proyecto. 

- Solicitude

s de 

Cambio 

Aprobada

s. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Juicio 

de 

Experto

s. 

- PMIS: 

ShareP

oint. 

- Reunio

nes. 

 

- Entrega
bles 

- Datos 
de 
desemp
eño del 
trabajo. 

- Solicitud
es de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
al plan 
para 
la 
direcció
n del 
Proyect
o. 
 

 

- 5.5

, 

5.6 

 

 

- 4.5 

 

7. 
Calidad 

8.2 
Asegura
miento 
de la 
Calidad 

SI - Plan de 

gestión 

de la 

calidad 

- Métricas 

de 

Calidad 

-  Medidas 

de control 

de calidad 

- Herrami

entas 

de 

gestión 

y 

control 

de la 

calidad. 

- Análisis 

de 

Proces

os. 

- Solicitud

es de 

Cambio. 

- Actualiz

aciones 

al plan 

de 

direcció

n del 

proyect

o. 

- Actualiz
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

aciones 

a los 

OPAs. 

 9.2 
Adquirir 
el 
Equipo 
del 
Proyect
o 

NO     No 

se 

va a 

adq

uirir 

ning

ún 

pers

onal 

adic

iona

l 

 9.3 
Desarro
llar el 
Equipo 
del 
Proyect
o 

NO     No 

se 

va a 

adq

uirir 

ning

ún 

pers

onal 

adic

iona

l 

 9.4 
Dirigir el 
Equipo 
del 
Proyect
o 

NO     No 

se 

va a 

adq

uirir 

ning

ún 

pers

onal 

adic

iona

l 

10. 
Comuni
cacione

s 

10.2 
Gestion
ar las 
Comuni
cacione
s 

SI - Plan de 

gestión 

de las 

comunica

ciones 

- Informes 

de 

desempe

- Tecnolo

gía de 

la 

Comuni

cación: 

PMIS: 

ShareP

oint 

- Comuni

cacione

s del 

Proyect

o. 

- Actualiz

aciones 

al plan 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

ño del 

Trabajo. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Modelo

s de 

Comuni

cación 

- Método

s de 

Comuni

cación 

- Sistema

s de 

Gestión 

de la 

Informa

ción: 

Correo 

electrón

ico, 

teléfono

, Video 

Confere

ncia. 

- Informe

s de 

Desem

peño. 

para la 

Direcció

n del 

Proyect

o. 

- Actualiz

aciones 

a los 

OPAs. 

12. 
Adquisi
ciones 

12.2 
Efectuar 
las 
Adquisi
ciones 

NO 
 

    Por 

qué 

no 

se 

reali

zará 

ning

una 

Adq

uisic

ión, 

se 

deci

dió 

por 

hac

er. 

13. 
Interesa

dos 

13.3 
Gestion
ar la 
Particip
ación 
de los 
Interesa
dos 

SI - Plan de 

gestión 

de los 

interesad

os. 

- Plan de 

gestión 

- Habilida

des 

interper

sonales

. 

 

- Registro 

de 

Incident

es. 

- Solicitud

es de 

Cambio. 

- 1

3

.

4 

 

- 4

.
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

de las 

comunica

ciones. 

- Registro 

de 

cambios. 

- OPAs. 

 2

, 

4

.

5 

 

  
  
  

 S
E

G
U

IM
IE

N
T

O
 Y

 C
O

N
T

R
O

L
  

 

       
  
  

 

  
  

                                           
  
  
  
  

  
  
  

  
  
  

  
  
  
  

  
  
  

  
  
  

  
  
  
  
  
  

  
  
  

  
  
  

  
  
  
  

 

4. 
Integrac

ión  

4.4 
Monitor
ear y 
controla
r el 
trabajo 
del 
Proyect
o. 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Pronóstic

o del 

cronogra

ma. 

- Pronóstic

os de 

costos. 

- Cambios 

validados. 

- Informaci

ón de 

desempe

ño del 

trabajo. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Juicio 

de 

Experto

s. 

- Técnica

s 

Analític

as: 

Gestión 

de 

Valor 

Ganado

. 

- PMIS: 

ShareP

oint. 

- Reunio

nes. 

 

- Solicitud
es de 
cambio. 

- Informe
s de 
desemp
eño del 
trabajo. 

- Actualiz
aciones 
al plan 
para la 
direcció
n del 
Proyect
o 
 

- 4.5 

 

- 4.4

, 

10.

2 

- 4.3

, 

4.5 

 

 4.5 
Realizar 
el 
Control 
Integrad
o de 
Cambio
s 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto 

- Informes 

de 

desempe

ño del 

trabajo 

- Solicitude

s de 

cambio. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Juicio 

de 

Experto

s. 

- Reunio

nes. 

 

 

- Solicitud
es de 
Cambio 
Aprobad
as. 

- Registro 
de 
Cambio
s. 

- Actualiz
aciones 
al Plan 
para la 
Direcció
n del 
Proyect
o. 
 

- 4.4

, 

4.3  

 

5. 
Alcance 

5.5 
Validar 
el 
alcance  

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

- Inspecc

ión 

- Entrega
bles 
Aceptad
os 

 

 

- 4.5 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

Proyecto. 

- Document

ación de 

requisitos 

- Matriz de 

trazabilida

d de 

requisitos 

- Entregabl

es 

verificado

s. 

- Datos de 

desempe

ño del 

trabajo 

- Solicitud
es de 
cambio 

- Informe
s de 
desemp
eño del 
Trabajo. 

 5.6 
Control
ar el 
alcance 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Document

ación de 

requisitos. 

- Matriz de 

trazabilida

d de 

requisitos. 

- Datos de 

desempe

ño del 

trabajo 

- OPAs. 

- Análisis 

de 

Variació

n. 

- Informa
ción de 
desemp
eño del 
trabajo. 

- Solicitud
es de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
del plan 
para la 
Direcció
n del 
proyecto
. 

- Actualiz
aciones 
de los 
OPAs. 

- 4.4 

 

- 4.5 

 

6. 
Tiempo 

6.7 
Control
ar el 
Cronogr
ama 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Cronogra

ma del 

Proyecto. 

- Datos de 

Desempe

ño del 

trabajo 

- Calendari

os del 

- Revisió

n de 

Desem

peño. 

- Softwar

e de 

gestión 

del 

proyect

o: 

Microso

ft  

Project 

2010. 

- Informa
ción de 
desemp
eño del 
trabajo. 

- Pronósti
co del 
cronogr
ama. 

- Solicitud
es de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
al  Plan 

- 4.4 

 

 

 

- 4.5 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

Proyecto. 

- Datos del 

cronogra

ma 

- OPAs. 

para la 
Direcció
n del 
Proyect
o. 

- Actualiz
aciones 
a los 
OPAs. 
 

7. 
Costos 

7.4 
Control
ar 
costos 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Datos de 

desempe

ño del 

trabajo 

- OPAs 

- Gestión 

del 

Valor 

Ganado

. 

- Índice 

del 

Desem

peño 

del 

trabajo 

por 

Comple

tar 

(TCPI). 

- Softwar

e de 

Gestión 

de 

proyect

os: 

Microso

ft  

Project 

2010. 

 

- Informa
ción de 
desemp
eño del 
trabajo 

- Pronósti
cos de 
costos. 

- Solicitud
es de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
del Plan 
para la 
Direcció
n del 
Proyect
o. 

- Actualiz
aciones 
de los 
OPAs. 

- 4.4 

 

 

 

- 4.5 

 

8. 
Calid
ad  

8.3 
Control
ar la 
Calidad 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Métricas 

de 

calidad. 

- Listas de 

verificació

n de 

calidad. 

- Datos de 

desempe

- Inspecc

ión 

- Medidas 
de 
control 
de 
calidad. 

- Cambio
s 
validado
s. 

- Entrega
bles 
verificad
os 

- Informa
ción de 

 

 

- 4.4 

 

- 4.5 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

ño del 

trabajo. 

- Solicitude

s de 

cambio 

aprobada

s. 

- Entregabl

es 

- OPAs 

desemp
eño del 
trabajo. 

- Solicitud
es de 
cambio 

- Actualiz
aciones 
del plan 
para la 
direcció
n del 
proyecto
. 

- Actualiz
aciones 
a los 
OPAs. 
 

10. 
Com
unic
acio
nes 

10.3 
Control
ar las 
Comuni
cacione
s 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Comunica

ciones del 

proyecto. 

- Registro 

de 

incidentes 

- Datos de 

desempe

ño del 

Trabajo. 

- OPAs. 

- Sistema

s de 

gestión 

de la 

- Informa

ción: 

Correo 

electrón

ico, 

teléfono

, Video 

Confere

ncia. 

- Reunio

nes. 

- Informa
ción del 
Desemp
eño del 
trabajo. 

- Solicitud
es de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
al plan 
para 
la 
direcció
n del 
proyecto
. 

- Actualiz
aciones 
de los 
OPAs. 

4.4 

4.5 

 

11. 
Ries
gos 

11.6 
Control
ar los 
Riesgos 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

proyecto. 

- Registro 

de 

riesgos. 

- Informes 

de 

desempe

- Reunio

nes 

- Informa
ción de 
desemp
eño del 
trabajo. 

- Solicitud
es de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
al plan 
para 

4.2 

4.5 

4.4 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

ño del 

trabajo. 

la 
direcció
n del 
proyecto
. 

- Actualiz
aciones 
a los 
OPAs. 

 12. 
Adquisi
ciones 

12.3 
Control
ar las 
Adquisi
ciones 

NO     Por 
qué 
no se 
realiz
ará 
ningu
na 
Adqui
sición, 
se 
decidi
ó por 
hacer. 

 13. 
Interesa

dos 

13.4 
Control
ar la 
Particip
ación 
de 
los 
Interesa
dos 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

proyecto 

 

- Sistema

s de 

gestión 

de la 

Informa

ción: 

Correo 

electrón

ico, 

teléfono

, Video 

Confere

ncia. 

- Reunio

nes 

- Informa

ción de 

desemp

eño 

del 

trabajo 

- Solicitud

es de 

cambio 

- Actualiz

aciones 

al plan 

para la 

direcció

n del 

proyect

o 

- Actualiz

aciones 

a los 

OPAs. 
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Grupo 
de 

Proces
o 

Área de 
Conoci
miento Proces

o 

Util
iza
do 

(SI/
NO

) 

Entradas 
Herrami
entas/Té
cnicas 

Salidas 
Dest
ino 

Obse
rvaci
ones 

    
  
  
  
  

  
  
  

  
  
  

  
  
  
 C

IE
R

R
E

 

1. Integ
ració
n 

4.6 
Cerrar 
Proyect
o o 
fase. 

SI - Plan para 

la 

dirección 

del 

Proyecto. 

- Entregabl

es 

aceptado

s: Acta de 

Aceptació

n de 

Entregabl

es. 

- OPAs. 

- Reunio

nes 

- Transfer

encia 

del 

product

o, 

servicio 

o 

resultad

o final. 

- Acta de 

cierre 

del 

Proyect

o. 

  

12. 
Adquisi
ciones 

12.4 
Cerrar 
las 
Adquisi
ciones 

NO     Por 
qué 
no se 
realiz
ará 
ningu
na 
Adqui
sición, 
se 
decidi
ó por 
hacer. 

Fuente de Elaboración Propia. 

A continuación se señala los procesos, herramientas y técnicas que no serán tomadas 

en cuenta en la gestión del presente proyecto: 
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    Tabla 12 

    Procesos, herramientas y técnicas que no serán tomadas  

NRO. DESCRIPCIÓN: 

 

COMENTARIO: 

1 Realizar el Análisis 

Cuantitativo de Riesgos 

No es necesario realizar este proceso ya que los 

riesgos están controlados y sostenible con el 

análisis cualitativo; de contar con más riesgos 

podremos usar el análisis Cualitativo. 

2 Adquirir el Equipo del 

Proyecto 

No se requiere llevar a cabo este proceso ya que 

el equipo de Proyecto es la misma persona 

manejada por Roles. 

3 Efectuar las Adquisiciones No se efectuarán adquisiciones 

4 Controlar las Adquisiciones No se efectuarán adquisiciones 

5 Cerrar las Adquisiciones No se efectuarán adquisiciones 

    Fuente de Elaboración Propia. 

2.1.1. Ingeniería 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 

metodología estándar más utilizada para el análisis, diseño, implementación 

y documentación de sistemas orientados a objetos.   

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

correcto de software.  

Fases de RUP: 

Incepción.-  

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) 

Elaboración.- 

En la elaboración se establece una línea base para la 

arquitectura del sistema, de tal manera que proporcione la base 

para el diseño y el esfuerzo de implementación en la fase de 

construcción. La arquitectura evoluciona a partir de una 

consideración sobre los requisitos más significativos (los que 

tienen un gran impacto en la arquitectura del sistema) y una 

valoración de los riesgos. La estabilidad de la arquitectura se 

evalúa mediante uno o más prototipos arquitectónicos. 

(International Business Machines Corp (IBM), 2013)------------------

-------------------------------- 

Construcción.-  

En la fase de construcción, se clarifican los requisitos restantes y 

completan el desarrollo del sistema basándose en la arquitectura 

de línea base. La fase de construcción es un proceso de 

fabricación, en el que se pone el énfasis en la gestión de los 

recursos y el control de las operaciones para optimizar los 

costes, la planificación y la calidad. (International Business 

Machines Corp (IBM), 2013) 

Transición.-  

En esta fase, se garantiza que el software esté disponible para 

los usuarios. La fase de transición puede acarrear varias 

iteraciones e incluye las pruebas del producto en preparación 

para el release, así como ajustes menores basados en la 

información de retorno de los usuarios. En este momento la 

información de retorno de los usuarios debe centrarse 

especialmente en el ajuste del producto, las configuraciones, 

instalación y utilización. (International Business Machines Corp 

(IBM), 2013) 
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Disciplinas de RUP: 

Modelado de Negocio.-  

Esta disciplina me ha proporcionado orientación, para la 

presente tesis, sobre diferentes técnicas de modelado, las 

finalidades son:  

 Entender los problemas de la organización e identificar 

mejoras. 

 Evaluar el impacto del cambio organizacional. 

 Para asegurarse de que los clientes, usuarios, 

desarrolladores y otras partes tienen una comprensión 

común de la organización. 

 Para obtener los requisitos del sistema de software 

necesarios para apoyar la organización de destino. 

 Para entender cómo un sistema de software para 

desplegada-se encaja en la organización. 

Requisitos.- 

Esta disciplina explica cómo obtener las solicitudes de los 

interesados y transformarlas en requisitos detallados sobre lo 

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

 Establecer y mantener un acuerdo con los clientes y otros 

interesados acerca de lo que debe hacer el sistema. 

 Proporcionar desarrolladores de sistema con un buen 

conocimiento de los requisitos del sistema. 

 Definir los límites del sistema (delimitarlo). 

 Proporcionar una base para planificar el contenido técnico de 

las iteraciones. 

 Proporcionar una base para la estimación del coste y del 

tiempo en que desarrollar el sistema. 

 Definir una interfaz de usuario para el sistema, centrándose 

en las necesidades y los objetivos de los usuarios. 

Análisis y Diseño.-  

Esta disciplina explica cómo transformar los productos de trabajo 

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

es: 

 Transformar los requisitos en un diseño del sistema en 

creación. 

 Evolucionar una arquitectura sólida para el sistema. 

 Adaptar el diseño para que se ajuste al entorno de 

implementación, con un diseño pensado para el rendimiento. 

Implementación.-  

Esta disciplina explica cómo desarrollar, organizar, realizar 

pruebas de unidad e integrar los componentes implementados 

basándose en las especificaciones de diseño, su finalidad es: 

 Definir la organización del código, en términos de los 

subsistemas de implementación organizados en capas. 

 Implementar los elementos de diseño en términos de los 

elementos de implementación (archivos de origen, binarios, 

programas ejecutables y otros) 

 Probar y desarrollar componentes como unidades 

 Integrar los resultados producidos por los implementadores 

individuales (o equipos) en un sistema ejecutable. 

Pruebas.- 

Esta disciplina proporciona orientación sobre cómo evaluar y 

valorar la calidad del producto de la presente tesis. 

Las pruebas se centran principalmente en la evaluación o la 

valoración de la Calidad del producto, hecho que se lleva a cabo 

mediante las prácticas: 

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

 Opinar sobre la calidad percibida del software. 

 Validar y demostrar las suposiciones efectuadas en las 

especificaciones de diseño y requisitos con una 

demostración concreta. 

 Validar que el producto de software funciona según lo 

diseñado. 
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 Validar que los requisitos se han implementado de forma 

adecuada. 

Despliegue.-  

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: 

 Instalación personalizada 

 Oferta de producto "comercializable" 

 Acceso al software a través de Internet 

Entorno.-  

 Proporcionan el entorno de desarrollo de software que da 

soporte al equipo de desarrollo, incluidos los procesos y las 

herramientas. 

 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 equipo de desarrollo. 

 La disciplina de entorno proporciona el entorno de soporte 

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

disciplinas. 

 

Figura 13. Fases y Disciplinas RUP. Fuente de Metodología Rational Unified Process 
(RUP) 
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Tabla 13 

Fases y disciplinas del RUP a utilizar 

FASES DE INGENIERÍA DE PRODUCTO: 

FASES 

Incepción 

Elaboración 

Construcción 

Transición 

 

Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

M
O

D
E

L
A

D
O

 D
E

 N
E

G
O

C
IO

 

Evaluar 
el 

Estado 
del 

Negocio 

Evaluar el 
negocio 
objetivo 

Si  - Evaluación 
del negocio 
objetivo 

 

Establecer 
y ajustar los 
objetivos 

Si - Evaluación 

del negocio 

objetivo 

- Visión del 
Negocio 

 

Identificar 
las metas 
de negocio 
e 
indicadores 
clave 

Si - Visión del 
Negocio 

- Metas de 
Negocio 

 

Analizar la 
arquitectura 
de negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Modelo de 

Análisis del 

Negocio 

- Documento 
Arquitectura de 
Negocio 
- Modelo de 
Despliegue del 
Negocio 
- Modelo de 
Diseño del 
Negocio 

 

Capturar el 
vocabulario 
común del 
negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Glosario de 
Negocio 

 

Mantener 
las reglas 
de negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Reglas de 
Negocio 

 

Describi
r el 

Negocio 

Evaluar el 
negocio 
objetivo 

Si  - Evaluación 
del negocio 
objetivo 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

Actual Establecer 
y ajustar los 
objetivos 

Si - Evaluación 

del negocio 

objetivo 

- Visión del 
Negocio 

 

Identificar 
metas de 
negocio e 
indicadores 
clave 

Si - Visión del 

Negocio 

- Metas de 
Negocio 

 

Encontrar 
los actores 
de negocio 
y casos de 
uso de 
negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Modelo de 
Casos de Uso 
del Negocio 
- 
Especificación 
Complementari
a del Negocio 

 

Analizar la 
arquitectura 
del negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Modelo de 

Análisis de 

Negocio 

- Documento 
Arquitectura de 
Negocio 
- Modelo de 
Despliegue del 
Negocio 
- Modelo de 
Diseño del 
Negocio 

 

Capturar el 
vocabulario 
común del 
negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Glosario de 
Negocio 

 

Mantener 
las reglas 
de negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Reglas de 
Negocio 

 

Analizar el 
área 
funcional 

Si  - Modelo de 

Análisis del 

Negocio 

- Documento 
Arquitectura de 
Negocio 

 

Definir 
el 

negocio 

Identificar 
los 
Procesos 
de Negocio 

Si    

Refinar las 
definiciones 
del Proceso 
de Negocio 

Si    
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

Diseñar las  
Realizacio-
nes de los 
Procesos 
de Negocio 

Si    

Definir las 
Operacione
s del 
Negocio 

Si    

Refinar 
Roles y 
Respon-
sabilidades 

Si    

Explorar 
la 

automat
ización 
de los 

proceso
s 

Establecer 
y ajustar los 
Objetivos 

Si - Evaluación 

del negocio 

objetivo 

- Visión del 
Negocio 

 

Definir 
Requisitos 
de 
Automatiza
ción 

Si - Evaluación 

del negocio 

objetivo 

 

- Modelo de 

Análisis 

- 
Especificacion
es 
Complementari
as 
- Modelo de 
Casos de Uso 

 

Construir  
Prueba de 
concepto de 
arquitectura 
de Negocio 

Si - Documento 
Arquitectura de 
Negocio 

- Prueba de 
Concepto de 
Arquitectura de 
Negocio 

 

Desarrol
lar el 

modelo 
de 

dominio 

Capturar el 
vocabulario 
común del 
negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Glosario de 
Negocio 

 

Mantener 
las reglas 
de negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Reglas de 
Negocio 

 

Analizar la 
arquitectura 
de negocio 

Si - Visión del 

Negocio 

- Modelo de 
Análisis de 
Negocio 
- Documento 
de Arquitectura 
de Negocio 
- Modelo de 
Despliegue de 
Negocio 
- Modelo de 
Diseño de 
Negocio 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

Detallar las 
Entidades 
del Negocio 

Si - Entidad del 

Negocio 

- Realización 

de Casos de 

Uso de 

Negocio 

 

- Entidad del 
Negocio 
- Evento del 
Negocio 

 

Revisar el 
Modelo de 
Análisis de 
Negocios 

Si - Modelo de 

Análisis de 

Negocio 

- Revisión de 
Documentos 

 

R
E

Q
U

IS
IT

O
S

 

Analizar 
el 

problem
a 

Crear un 
vocabulario 
común 

Si  - Glosario  

Buscar 
actores y 
guiones de 
uso 

Si - Plan de 

iteración 

- Solicitudes 

del interesado 

- Atributos de 
requisitos 
- Modelo de 
Caso de Uso 

 

Desarrollar 
la visión 

Si - Caso de 

negocio 

- Plan de 

iteración 

- Solicitudes 

del interesado 

- Atributos de 
requisitos 
- Visión 

 

Desarrollar 
el plan de 
gestión de 
requisitos 

Si - Plan de 

desarrollo de 

software 

- Plan de 

iteración 

- Plan de 
gestión de 
requisitos 

 

Conocer 
las 

necesid
ades del 
interesa

do 

Crear un 
vocabulario 
común 

Si  - Glosario  

Obtener las 
solicitudes 
del 
interesado 

Si - Caso de 

Negocio 

- Plan de 

Iteración 

- Atributos de 

Requisitos 

- Guion 

Gráfico 
- Solicitudes 

del 
Interesado 

 

Desarrollar 
la visión 

Si - Caso de 

negocio 

- Plan de 

iteración 

- Solicitudes 

del interesado 

- Atributos de 

requisitos 
- Visión 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

Buscar 
actores y 
guiones de 
uso 

Si - Plan de 

iteración 

- Solicitudes 

del interesado 

- Atributos de 
requisitos 
- Modelo de 
caso de uso 

 

Desarrollar 
especificaci
ones 
suplementa
rias 

Si - Plan de 

Iteración 

- Solicitudes 

del interesado 

- Atributos de 
requisitos 
- 
Especificacion
es 
suplementarias 

 

Gestionar 
las 
dependenci
as 

Si - Plan de 

gestión de 

requisitos 

- Atributos de 
requisitos 
- Plan de 
gestión de 
requisitos 
- Visión 

 

Definir 
el 

sistema 

Desarrollar 
la visión 

Si - Caso de 

negocio 

- Plan de 

iteración 

- Solicitudes 

del interesado 

- Atributos de 

requisitos 

- Visión 

 

Crear un 
vocabulari
o común 

Si  - Glosario  

Buscar 
actores y 
guiones de 
uso 

Si - Plan de 

Iteración 

- Solicitudes 

del 

interesado 

- Atributos de 
requisitos 

- Modelo de 
caso de uso 

 

Desarrollar 
especifica-
ciones 
suplement
arias 

Si - Plan de 

Iteración 

- Solicitudes 

del 

Interesado 

- Atributos de 

requisitos 

- Especificacio

nes 

suplementari

as 

 

Gestionar 
las 
dependenc
ias 

Si - Plan de 

gestión de 

requisitos 

- Atributos de 

requisitos 

- Plan de 

gestión de 

requisitos 

- Visión 

 

Gestion
ar el 

ámbito 
del 

Desarrollar 
la visión 

Si - Caso de 

Negocio 

- Plan de 

Iteración 

- Atributos de 
requisitos 

- Visión 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

sistema - Solicitudes 

del 

interesado 

Gestionar 
las 
dependenci
as 

Si - Plan de 

gestión de 

requisitos 

- Atributos de 
requisitos 
- Plan de 
gestión de 
requisitos 
- Visión 

 

Priorizar los 
guiones de 
uso 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Lista de 

riesgos 

- Modelo de 

caso de uso 

- Plan de 

iteración 

- Atributos de 
requisitos 
- Documento 
de arquitectura 
de software 
- Requisito de 
software 

 

Perfecci
onar la 
definici
ón del 

sistema 

Detallar un 
guion de 
uso 

Si - Plan de 

iteración 

- Atributos de 
requisitos 

 

Desarrollar 
especificaci
ones 
suplementa
rias 

Si - Plan de 

iteración 

- Solicitudes 

del interesado 

- Atributos de 
requisitos 
- 
Especificacion
es 
suplementarias 

 

Detallar los 
requisitos 
de software 

Si - Plan de 

iteración 

- Visión 

- Atributos de 
requisitos 
- 
Especificación 
de requisitos 
de software 
- Requisito de 
software 

 

Gestion
ar 

cambios 
de 

requisit
os 

Estructurar 
el modelo 
de guion de 
uso 

Si - Modelo de 

caso de uso 

- Atributos de 
requisitos 
- 
Especificacion
es 
suplementarias 
- Glosario 
- Modelo de 
caso de uso 

 

Gestionar 
las 
dependenci
as 

Si - Plan de 

gestión de 

requisitos 

- Atributos de 
requisitos 
- Plan de 
gestión de 
requisitos 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

- Visión 

Revisar 
requisitos 

Si - Caso de 

negocio 

- Plan de 

iteración 

- Requisito de 

software 

- Registro de 
revisión 

 

A
N

Á
L

IS
IS

 Y
 D

IS
E

Ñ
O

 

Realizar 
la 

síntesis 
arquitec
tónica 

Definir el 
contexto del 
sistema 

Si - 

Especificacion

es 

suplementarias 

- Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

- Modelo de 
análisis 
- Modelo de 
caso de uso 
- Operación 

 

Análisis de 
la 
arquitectura 

Si - Glosario 

- Lista de 

riesgos 

- Visión 

- Documento 
de arquitectura 
de software 
- Modelo de 
análisis 
- Modelo de 
despliegue 
- Modelo de 
diseño 

 

Construir 
arquitectura 
de prueba 
de concepto 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Modelo de 

despliegue 

- Modelo de 

diseño 

- Arquitectura 
de prueba de 
concepto 

 

Valorar la 
viabilidad 
de la 
arquitectura 
de prueba 
de concepto 

Si - Arquitectura 

de prueba de 

concepto 

- Caso de 

negocio 

- Glosario 

- Lista de 

riesgos 

- Visión 

- Arquitectura 
de referencia 
- Registro de 
revisión 

 

Definir 
una 

arquitec
tura 

candida

Definir el 
contexto del 
sistema 

Si - 

Especificacion

es 

suplementarias 

- Modelo de 

- Modelo de 
análisis 
- Modelo de 
caso de uso 
- Operación 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

ta análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

Análisis de 
la 
arquitectura 

Si - Glosario 

- Lista de 

riesgos 

- Visión 

- Documento 
de arquitectura 
de software 
- Modelo de 
análisis 
- Modelo de 
despliegue 
- Modelo de 
diseño 

 

Análisis de 
caso de uso 

Si  - Ejecución de 
casos de uso 
- Modelo de 
análisis 

 

Análisis de 
la operación 

Si - Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

- Operación 

- Modelo de 
análisis 
- Modelo de 
caso de uso 
- Operación 
- Realización 
de una 
operación 

 

Identificar 
patrones de 
seguridad 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Documento 
de arquitectura 
de software 

 

Identific
ación de 
servicio 

Descompos
ición de 
dominios 

Si -  -   

Modelado 
de servicio 
de objetivos 

Si -  -   

Análisis de 
activos 
existentes 

Si -  -   

Perfecci
onar la 

arquitec
tura 

Identificar 
mecanismo 
de diseño 

Si - Clase de 

análisis 

- Modelo de 

servicio 

- Documento 
de arquitectura 
de software 
- Modelo de 
diseño 
- Modelo de 
servicio 

 

Identificar 
elementos 
de diseño 

Si - Modelo de 

servicio 

- Modelo de 
diseño 
- Modelo de 
servicio 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

Análisis de 
la operación 

Si - Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

- Operación 

- Modelo de 
análisis 
- Modelo de 
caso de uso 
- Operación 
- Realización 
de una 
operación 

 

Incorporar 
elementos 
de diseño 
existentes 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Modelo de 

diseño 

- Modelo de 

servicio 

- Documento 
de arquitectura 
de software 
- Modelo de 
diseño 
- Modelo de 
servicio 

 

Estructurar 
el modelo 
de 
implementa
ción 

Si - Modelo de 

diseño 

- Documento 
de arquitectura 
de software 
- Modelo de 
implementació
n 

 

Describir la 
arquitectura 
de tiempo 
de 
ejecución 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Modelo de 

diseño 

- Documento 
de arquitectura 
de software 
- Modelo de 
diseño 

 

Describir la 
distribución 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Modelo de 

diseño 

- Documento 
de arquitectura 
de software 
- Modelo de 
despliegue 

 

Revisar la 
arquitectura 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Lista de 

riesgos 

- Registro de 
revisión 

 

Analizar 
el 

comport
amiento 

Identificar 
elementos 
de diseño 

Si - Modelo de 

servicio 

- Modelo de 
diseño 
- Modelo de 
servicio 

 

Análisis de 
caso de uso 

Si  - Ejecución de 
casos de uso 
- Modelo de 
análisis 

 

Análisis de 
la operación 

Si - Modelo de 

análisis 

- Modelo de 
análisis 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

- Modelo de 

caso de uso 

- Operación 

- Modelo de 
caso de uso 
- Operación 
- Realización 
de una 
operación 

Diseñar la 
interfaz de 
usuario 

Si - Requisito de 

software 

- Mapa de 
navegación 

 

Prototipo de 
interfaz de 
usuario 

Si - Mapa de 

navegación 

- Prototipo de 
interfaz de 
usuario 

 

Revisar el 
diseño 

Si - Mapa de 

navegación 

- Modelo de 

diseño 

- Registro de 
revisión 

 

Compon
entes de 
diseño 

Diseño de 
caso de uso 

Si - Caso de uso - Modelo de 
diseño 

 

Diseño del 
subsistema 

Si - Interfaz 

- Subsistema 

de diseño 

- Modelo de 
diseño 

 

Diseño de 
la operación 

Si - Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

- Operación 

- Realización 

de una 

operación 

- Modelo de 
despliegue 
- Modelo de 
diseño 

 

Diseño de 
clase 

Si - Clase de 

análisis 

- Modelo de 
diseño 

 

Definir los 
elementos 
de 
comprobabil
idad 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Modelo de 

diseño 

- Arquitectura 
de 
automatización 
de pruebas 
- Diseño de 
prueba 
- 
Especificación 
de interfaz de 
prueba 

 

Diseñar los 
elementos 
de 
comprobabil
idad 

Si - Clase de 

diseño 

- Clase de 
comprobabilida
d 
- Paquete de 
diseño 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

Diseño de 
la cápsula 

Si - Cápsula 

- Protocolo 

- Cápsula 
- Clase de 
diseño 
- Protocolo 

 

Revisar el 
diseño 

Si - Mapa de 

navegación 

- Modelo de 

diseño 

- Registro de 
revisión 

 

Diseñar 
la base 

de 
datos 

Diseño de 
clase 

Si - Clase de 

análisis 

- Modelo de 
diseño 

 

Especificar 
la migración 
de datos 

Si - Requisito de 

software 

- 
Especificación 
de migración 
de datos 

 

Diseño de 
base de 
datos 

Si - Clase de 

diseño 

- Modelo de 
datos 

 

Revisar el 
diseño 

Si - Mapa de 

navegación 

- Modelo de 

diseño 

- Registro de 
revisión 

 

Especifi
cación 

de 
servicio

s 

Realizar 
especificaci
ón de 
servicio 

Si -  -   

Realizar 
análisis de 
subsistema 

Si -  -   

Realizar 
especificaci
ón de 
component
es 

Si -  -   

IM
P

L
E

M
E

N
T

A
C

IÓ
N

 

Estructu
rar el 

modelo 
de 

impleme
ntación 

Estructurar 
el modelo 
de 
implementa
ción 

Si - Modelo de 

diseño 

- Documento 

de arquitectura 

de software 

- Modelo de 

implementació

n 

 

Planific
ar la 

integrac
ión 

Planificar la 
integración 
del sistema 

Si - Plan de 

iteración 

- Plan de 
compilación de 
integración 

 

Realizac
ión de 

Decisiones 
de 

Si -  -   
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

servicio
s 

realización 

Impleme
ntar 

compon
entes 

Planificar la 
integración 
del 
subsistema 

Si - Plan de 

iteración 

- Plan de 
compilación de 
integración 

 

Implementa
r elementos 
de diseño 

Si - Elemento de 

implementació

n 

- Modelo de 

diseño 

- Elemento de 
implementació
n 
- Subsistema 
de 
implementació
n 

 

Analizar el 
comportami
ento en 
tiempo de 
ejecución 

Si - Elemento de 

implementació

n 

- Resultados 
de la prueba 

 

Implementa
r los 
elementos 
de 
comprobabil
idad 

Si - Clase de 

comprobabilida

d 

- Elemento de 
comprobabilida
d 
- Prueba de 
fragmento para 
simulación 

 

Implementa
r la prueba 
de 
desarrollad
or 

Si - Elemento de 

implementació

n 

 

- Prueba de 
desarrollador 

 

Ejecutar 
pruebas de 
desarrollad
or 

Si - Elemento de 

implementació

n 

- Prueba de 

desarrollador 

- Registro de 
prueba 

 

Revisar el 
código 

Si - Elemento de 

implementació

n 

- Directrices 

específicas del 

proyecto 

- Registro de 
revisión 

 

Integrar 
los 

subsiste
mas 

Implementa
r la prueba 
de 
desarrollad
or 

Si - Elemento de 

implementació

n 

- Prueba de 
desarrollador 

 

Ejecutar 
pruebas de 

Si - Elemento de 

implementació

- Registro de 
prueba 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

desarrollad
or 

n 

- Prueba de 

desarrollador 

Integrar los 
subsistema
s 

Si - Elemento de 

implementació

n 

- Plan de 

compilación de 

integración 

- Compilación 
- Subsistema 
de 
implementació
n 

 

Integrar 
el 

sistema 

Integrar el 
sistema 

Si - Plan de 

compilación de 

integración 

- Subsistema 

de 

implementació

n 

- Compilación  

P
R

U
E

B
A

S
 

Definir 
la 

misión 
de 

evaluaci
ón 

Identificar 
motivadores 
de prueba 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Lista de 

riesgos 

- Plan de 

iteración 

- Requisito de 

software 

- Visión 

- Plan de 
prueba 

 

Acordar la 
misión 

Si - Plan de 

iteración 

- Plan de 

prueba 

- Plan de 
prueba 

 

Identificar 
destinos de 
prueba 

Si - Modelo de 

despliegue 

- Modelo de 

implementació

n 

- Plan de 

iteración 

- Estrategia de 
prueba 

 

Definir 
necesidade
s de 
valoración y 
rastreabilida
d 

Si - Plan de 

iteración 

- Plan de 

prueba 

- Plan de 
prueba 

 

Identificar 
ideas de 

Si - Estrategia de - Lista de ideas 
de prueba 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

prueba prueba 

- Plan de 

iteración 

Definir el 
enfoque de 
prueba 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Plan de 

iteración 

- Visión 

- Configuración 
de entorno de 
prueba 
- Estrategia de 
prueba 
- Plan de 
prueba 

 

Verificar 
el 

enfoque 
de 

prueba 

Definir las 
configuracio
nes del 
entorno de 
prueba 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Estrategia de 

prueba 

- Configuración 
de entorno de 
prueba 

 

Identificar 
los 
mecanismo
s de 
comprobabil
idad 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Estrategia de 

prueba 

- Arquitectura 
de 
automatización 
de pruebas 
- 
Especificación 
de interfaz de 
prueba 

 

Definir los 
elementos 
de 
comprobabil
idad 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Modelo de 

diseño 

- Arquitectura 
de 
automatización 
de pruebas 
- Diseño de 
prueba 
- 
Especificación 
de interfaz de 
prueba 

 

Definir 
detalles de 
prueba 

Si - Datos de 

prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Caso de 
prueba 
- Datos de 
prueba 
- Modelo de 
análisis de 
carga de 
trabajo 
- Script de 
prueba 

 

Implementa
r la prueba 

Si - Datos de 

prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Script de 
prueba 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

Implementa
r el conjunto 
de 
aplicacione
s de prueba 

Si - Compilación 

- Estrategia de 

prueba 

- Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

 

Obtener 
confirmació
n de 
comprobabil
idad 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Plan de 
prueba 

 

Validar 
la 

estabilid
ad de la 
compila

ción 

Definir 
detalles de 
prueba 

Si - Datos de 

prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Caso de 
prueba 
- Datos de 
prueba 
- Modelo de 
análisis de 
carga de 
trabajo 
- Script de 
prueba 

 

Implementa
r la prueba 

Si - Datos de 

prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Script de 
prueba 

 

Ejecutar el 
conjunto de 
aplicacione
s de prueba 

Si - Compilación 

- Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Registro de 
prueba 

 

Analizar las 
anomalías 
en la 
prueba 

Si - Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Registro de 

prueba 

- Solicitud de 
cambio 

 

Determinar 
resultados 
de prueba 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Registro de 

prueba 

- Resultados 
de la prueba 
- Resumen de 
evaluación de 
prueba 

 

Valorar y 
defender la 
calidad 

Si - Plan de 

iteración 

- Resumen de 

evaluación de 

prueba 

- Resumen de 
evaluación de 
prueba 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

Probar y 
evaluar 

Definir 
detalles de 
prueba 

Si - Datos de 

prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Caso de 
prueba 
- Datos de 
prueba 
- Modelo de 
análisis de 
carga de 
trabajo 
- Script de 
prueba 

 

Implementa
r la prueba 

Si - Datos de 

prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Script de 
prueba 

 

Implementa
r el conjunto 
de 
aplicacione
s de prueba 

Si - Compilación 

- Estrategia de 

prueba 

- Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

 

Ejecutar el 
conjunto de 
aplicacione
s de prueba 

Si - Compilación 

- Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Registro de 
prueba 

 

Analizar las 
anomalías 
en la 
prueba 

Si - Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Registro de 

prueba 

- Solicitud de 
cambio 

 

Estructurar 
la 
implementa
ción de la 
prueba 

Si - Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Script de 

prueba 

- Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 
- Script de 
prueba 

 

Identificar 
ideas de 
prueba 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Plan de 

iteración 

- Lista de ideas 
de prueba 

 

Determinar 
resultados 
de prueba 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Resultados 
de la prueba 
- Resumen de 
evaluación de 
prueba 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

- Registro de 

prueba 

Alcanza
r una 

misión 
aceptabl

e 

Valorar y 
mejorar el 
esfuerzo de 
prueba 

Si - Plan de 

iteración 

- Plan de 

prueba 

- Resumen de 

evaluación de 

prueba 

- Plan de 
prueba 
- Resumen de 
evaluación de 
prueba 

 

Valorar y 
defender la 
calidad 

Si - Plan de 

iteración 

- Resumen de 

evaluación de 

prueba 

- Resumen de 
evaluación de 
prueba 

 

Determinar 
resultados 
de prueba 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Registro de 

prueba 

- Resultados 
de la prueba 
- Resumen de 
evaluación de 
prueba 

 

Mejorar 
los 

activos 
de 

prueba 

Preparar 
directrices 
para el 
proyecto 

Si  - Directrices 
específicas del 
proyecto 

 

Definir el 
enfoque de 
prueba 

Si - Documento 

de arquitectura 

de software 

- Plan de 

iteración 

- Visión 

- Configuración 
de entorno de 
prueba 
- Estrategia de 
prueba 
- Plan de 
prueba 

 

Definir los 
elementos 
de 
comprobabil
idad 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Modelo de 

diseño 

- Arquitectura 
de 
automatización 
de pruebas 
- Diseño de 
prueba 
- 
Especificación 
de interfaz de 
prueba 

 

Estructurar 
la 
implementa
ción de la 
prueba 

Si - Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 
- Script de 
prueba 
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

- Script de 

prueba 

Identificar 
ideas de 
prueba 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Plan de 

iteración 

- Lista de ideas 
de prueba 

 

Definir 
detalles de 
prueba 

Si - Datos de 

prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Caso de 
prueba 
- Datos de 
prueba 
- Modelo de 
análisis de 
carga de 
trabajo 
- Script de 
prueba 

 

Definir 
necesidade
s de 
valoración y 
rastreabilida
d 

Si - Plan de 

iteración 

- Plan de 

prueba 

- Plan de 
prueba 

 

Implementa
r la prueba 

Si - Datos de 

prueba 

- Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Script de 
prueba 

 

Implementa
r el conjunto 
de 
aplicacione
s de prueba 

Si - Compilación 

- Estrategia de 

prueba 

- Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

 

D
E

S
P

L
IE

G
U

E
 

Planear 
el 

desplieg
ue 

Desarrollar 
el plan de 
despliegue 

Si - Plan de 

desarrollo de 

software 

- Plan de 

iteración 

- Plan de 
despliegue 

 

Definir la 
lista de 
materiales 

Si - Plan de 

iteración 

- Lista de 
materiales 

 

Desarrol
lar 

material
es de 

soporte 

Desarrollar 
materiales 
de 
formación 

Si - Plan de 

iteración 

- Materiales de 
formación 

 

Desarrollar Si - Compilación - Materiales de  
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

materiales 
de soporte 

- Plan de 

iteración 

soporte para el 
usuario 

Crear 
material 
gráfico del 
producto 

Si - Plan de 

iteración 

- Material 
gráfico del 
producto 

 

Desarrollar 
productos 
de trabajo 
de 
instalación 

Si - Compilación - Artefactos de 
instalación 

 

Gestion
ar la 

prueba 
de 

aceptaci
ón 

Gestionar la 
prueba de 
aceptación 

Si - Plan de 

aceptación del 

producto 

- Plan de 

despliegue 

- Configuración 
de entorno de 
prueba 
- Solicitud de 
cambio 

 

Dar soporte 
al desarrollo 

Si - 

Infraestructura 

de desarrollo 

- 
Infraestructura 
de desarrollo 

 

Ejecutar el 
conjunto de 
aplicacione
s de prueba 

Si - Compilación 

- Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Registro de 
prueba 

 

Determinar 
resultados 
de prueba 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Registro de 

prueba 

- Resultados 
de la prueba 
- Resumen de 
evaluación de 
prueba 

 

Produci
r la 

unidad 
de 

desplieg
ue 

Escribir las 
notas del 
release 

Si - Plan de 

despliegue 

- Notas del 
release 

 

Crear la 
unidad de 
despliegue 

Si - Compilación 

- Plan de 

despliegue 

- Unidad de 
despliegue 

 

Product
o de 

prueba 
de 

versión 
beta 

Gestionar la 
prueba de 
versión beta 

Si - Plan de 

despliegue 

- Unidad de 

despliegue 

- Solicitud de 
cambio 

 

Empaqu
etar el 

product

Verificar el 
producto 
manufactur

Si - Lista de 

materiales 

- Producto 

- Producto  
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Discipl
inas 

Activida
des 

Tareas 

Utiliz
ado 

(SI/N
O) 

Artefacto(s) 
que Ingresan 

Artefacto(s) 
que Genera 

Observaciones 

o ado 

Enviar a 
fábrica 

Si - Unidad de 

despliegue 

- Producto  

Proporc
ionar 

acceso 
a un 

sitio de 
descarg

as 

Proporciona
r acceso a 
un sitio de 
descargas 

Si - Plan de 

despliegue 

- Unidad de 

despliegue 

- Unidad de 
despliegue 

 

Gestion
ar la 

prueba 
de 

aceptaci
ón para 

una 
instalaci

ón 
persona

lizada 

Gestionar la 
prueba de 
aceptación 

Si - Plan de 

aceptación del 

producto 

- Plan de 

despliegue 

- Configuración 
de entorno de 
prueba 
- Solicitud de 
cambio 

 

Dar soporte 
al desarrollo 

Si - 

Infraestructura 

de desarrollo 

- 
Infraestructura 
de desarrollo 

 

Ejecutar el 
conjunto de 
aplicacione
s de prueba 

Si - Compilación 

- Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

- Registro de 
prueba 

 

Determinar 
resultados 
de prueba 

Si - Estrategia de 

prueba 

- Lista de ideas 

de prueba 

- Registro de 

prueba 

- Resultados 
de la prueba 
- Resumen de 
evaluación de 
prueba 

 

Fuente de Elaboración Propia. 

2.1.2. Soporte del Proyecto 

 

Soporte para Gestión del Proyecto 

 

Gestión de Configuración.- 

 

La gestión de la configuración es un elemento esencial para garantizar 

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

responsable de mantener la integridad y consistencia del producto, con 

relación a los requisitos, diseño e información durante el ciclo de vida. 

Se tiene un proyecto de desarrollo con problemas si se omite la 
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definición y uso de la gestión de la configuración desde el inicio del 

mismo y durante su ciclo de vida.  

Gestión de Cambios.- 

En el proceso de Gestión de Cambios del Proyecto es cuando se 

aprueban o rechazan las Petición 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 Ingeniería 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 producción y el eventual retiro de un sistema de 

software. Entonces se añadieron 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 o mejorado o sustituido). 

(International Business Machines Corp (IBM), 2013) 

 

      Figura 14. Metodología Rational Unified Process (RUP). Fuente: (Mesía, 2012) 

 

 

 

 



99 
 

 

EUP añade dos fases adicionales: 

   Tabla 14 

   Fases EUP 

Fase: Uso: 

Producción Se aplicará para la presente Tesis. 

Retiro No se aplicará para la presente Tesis. 

                 Fuente de Elaboración Propia. 

EUP añade una disciplina de soporte adicional: 

 Tabla 15 

 Disciplica de Soporte EUP 

Disciplina: Uso: 

Operaciones y Soporte Se aplicará para la presente Tesis. 

                Fuente de Elaboración Propia. 

EUP añade siete disciplinas empresariales: 

 Tabla 16 

 Disciplinas Empresariales EUP 

Disciplina: Uso: 

Modelado Empresarial del Negocio  

 

Se aplicará para la presente 

Tesis. 

Gestión del Portafolio 

Arquitectura empresarial 

Estrategia de Reutilización 

Gestión de Personas 

Administración Empresarial 

Mejora de Procesos de Software 

              Fuente de Elaboración Propia. 

2.1.3. Planificación de la calidad 

 

En este proceso se identifican los requisitos de calidad y/o normas para el 

proyecto y el producto, así mismo se documenta de tal manera que el 

proyecto demostrará el cumplimiento con los mismos. 

La planificación de la calidad debe realizarse en forma paralela a los demás 

procesos de planificación del proyecto.  

 

Ver Formato 25 –Plan de Gestión de la Calidad. 
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2.1.4. Identificación de estándares y métricas 
 

Es posible acelerar la revisión de cada proceso utilizando herramientas que 

hicieran valoraciones automáticas de calidad del software. Estos valores 

permitirán comprobar que el software tiene el rango de calidad requerida, y 

destacar en las cuales no se ha alcanzado para la respectiva revisión. 

(Anónimo, s.f.) 

Para medir el software se deriva un valor numérico desde algún atributo del 

software o del proceso del mismo. Comparando los valores entre sí y con los 

estándares aplicados en la organización, posibilita sacar conclusiones de la 

calidad del software o de los procesos para el desarrollo. (Anónimo, s.f.) 

Las mediciones del software pueden utilizarse para:  

 Hacer predicciones generales acerca del sistema.  

 Identificar componentes anómalos.   

La métrica del software es cualquier tipo de medida relacionada con un 

sistema, proceso o documentación de software. Algunos ejemplos son las 

medidas que se utilizan para calcular el tamaño de un producto en líneas de 

código. (Anónimo, s.f.) 

Se muestra las mediciones establecidas para el proyecto en la Tabla 10 – 

Tabla de indicadores. 

2.1.5. Diseño 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 sistemáticos que se definen 

en el ámbito del plan de gestión de calidad del proyecto, adjunto en el 

formato 25. El aseguramiento de la calidad persigue construir confianza en 

que las salidas futuras o incompletas, también conocidas como trabajo en 

curso, se completarán 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 prevención de defectos a 

través de procesos de planificación o de inspección de defectos durante la 

etapa de implementación del trabajo en curso. Se Realiza el proceso de 

Aseguramiento de Calidad, el cual utiliza datos generados durante el 

proceso de Planificar la Gestión 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 ejecución del sistema, 

controlando así la calidad en cada momento. 

2. Pruebas Unitarias 

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

propósito 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 módulo y generales, se obtenga una buena calidad de 

entrega en un sistema con menor tendencia a error. 
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Capítulo III: INICIO Y PLANIFICACIÓN DEL PROYECTO 

3.1. Gestión del proyecto 

 

3.1.1. Inicialización 
 

A. Acta de constitución del proyecto 

 

Objetivo del Acta de Constitución 

El objetivo del Acta de Constitución del Proyecto es sustentar el 

inicio del proyecto denominado “SISTEMA INTEGRADO DE 

COMERCIALIZACIÓN PARA LA EMPRESA SEGUNDO EMIR 

QUÍMICOS S.A.C.” de tal manera que las organizaciones e 

involucrados en el mismo acepten los lineamiento que regirán el 

desarrollo del proyecto y que están expresados en el acta, 

brindando así también información del software para un mayor 

conocimiento. En el presente documento encontraremos el acta de 

constitución del proyecto como Formato 6. 

Descripción del Acta de Constitución 

En el  Acta de Constitución del Proyecto está defino el alcance, los 

objetivos y los participantes del proyecto. Da una visión 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. Planificación 
 

A. Alcance 

Plan de Gestión del Alcance 

 

 Alcance del Producto 

El Sistema Integrado de comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C., será una herramienta que 

automatizará los procesos de ventas propios de la empresa, 

donde se optimizará no solo el tiempo fundamental para la 

empresa sino también el costo, el Sistema Integrado de 
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Comercialización se desarrollará 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, 

facturación, cobranza a realizar a los clientes por el concepto de 

pago en partes, así como el registro de clientes, vendedores, 

adaptándose ágilmente a las tecnologías y requerimientos de la 

empresa.  

De tal manera se tendrá mayor autoridad sobre los ingresos, 

además habrá una mejor auditoría sobre las notas de pedido 

realizadas, así 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 Producción, 

Transportistas. Esta aplicación 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, así también llevar un registro de los clientes y 

vendedores de la empresa SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C. 

  

 Entregables  

 

En el presente documentos definimos los entregables 

mostrados a continuación:  

Entregables de la Gestión del Proyecto 

 Acta de Constitución del Proyecto 

 Plan de Gestión del Proyecto 

 Informe de Estado 

 Acta de Reunión 

 Solicitudes de Cambio 

 Acta de Cierre del Proyecto 
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 Lista de riesgos 

 Plan de desarrollo de software 

 Plan de iteración 

 Plan de gestión de requerimientos 

 Plan de control de cambios 

 Plan de pruebas 

 Resultado de pruebas 

 Plan de despliegue 

Entregables de la Ingeniería del Proyecto 

 Visión 

 Glosario 

 Modelo de casos de uso 

 Especificaciones suplementarias de software 

 Documento de arquitectura de software 

 Modelo de diseño 

 Modelo de datos 

 Código fuente 

 Distribución de los ejecutables 

 Material de entrenamiento 

 Guía del usuario detallada. 

 Guía de instalación y configuración 

 

 EDT  

La Estructura Detallada del Trabajo (EDT) es la descomposición 

jerárquica del trabajo total del proyecto que será 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: 
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Figura 16. EDT Gestión del Proyecto. Fuente de Elaboración Propia.  
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   Figura 17. EDT de la Ingeniería del Proyecto. Fuente de Elaboración Propia. 
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 Diccionario de la EDT  

El diccionario de la EDT es un documento que acompaña a la 

EDT y que contiene el detalle de los componentes que se 

incluyen en una EDT. 

El propósito de este documento es describir cada una de las 

tareas, identificadas por Fase e iteraciones de RUP. Es de 

aclarar que este documento será actualizado en las próximas 

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 están cumpliendo de manera 

eficaz. Esta matriz la presentamos adjunta en el Formato 14 del 

presente documento. 

B. Tiempo  

 

Plan de Gestión del Tiempo 

 

Cronograma del Proyecto  

Se realiza una descripción específica de las actividades y del 

tiempo que se va a emplear para la ejecución del proyecto. Se 

debe organizar el trabajo en fechas probables, para saber 

cuánto tiempo requerirá 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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       Figura 18. Hitos del Proyecto. Fuente de Elaboración Propia. 

Gestión 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 están 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 información y la implementación de 

acciones de seguimiento 

 

Las entradas para tener una buena gestión de cambios que se 

aplica al proyecto presente son las siguientes: 

 

Entradas: 

 Solicitud de cambio. 

 Plan para la dirección del proyecto. 

 Información sobre el desempeño del proyecto. 

 Activos de los procesos con lo cual contamos. 

Las salidas para tener una buena gestión de cambios que se 

aplica al proyecto presente son las siguientes: 

 

 Actualizaciones al estado de la solicitud de cambio. 

 Actualización al plan para la dirección del proyecto. 

 Actualización a los documentos del proyecto. 

Esquema de presentación de cambios 
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                                       Tabla 17 

Esquema de Presentación de Cambios 

Interesados Comité de 

control de 

cambios 

Oficina 

Técnica 

Producción 

Solicitud de 

cambio 

Aprobar o 

rechazar el 

cambio 

 

 

Actualización 

documentos 

del proyecto 

Implementación 

de los cambios 

 Informar 

repercusiones 

al cronograma 

 

 Informar 

repercusiones 

en presupuesto 

 

Fuente de Elaboración Propia. 

C. Costo  

 

Plan de Gestión del Costo  

 

1. Cuadro de Costos  

 

Figura 19. Presupuesto. Fuente de Elaboración Propia. 

Costo del Proyecto: 36973,39 

Adicionalmente, se adjunta el Formato 24, donde se encontrará 

el flujo de caja. 
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2. Forma de pago 

La relación de pagos incurridos por el desarrollo del proyecto 

son los siguientes: 

                           Tabla 18 

   Forma de Pago del Proyecto 

      

 
FASES 

PORCENTAJES 
DE 

PAGO 

MONTO DEL PAGO 
SIN IGV 

FECHA DE 
EMISIÓN 

 

 

PAGO (Aprox.) 

 

    INICIO 20%  S/.         7,394.68 21/08/2014 
 

 
PLANIFICACIÓN 25%  S/.         9,273.35  09/09/2014 

 

 
EJECUCIÓN 35%  S/.         12,940.69  17/10/2014 

 

 

SEGUIMIENTO 
Y CONTROL 15%  S/.         5,546.01  20/02/2015 

 

 
CIERRE 5%  S/.           1,848.67  20/11/2015 

 

  

100%  S/.         36,973.39  

  Fuente de Elaboración Propia. 

Gestión de Cambio en los Costos 

Se monitorea la situación del proyecto “Sistema Integrado de 

Comercialización para la Empresa Segundo Emir Químicos 

S.A.C” para actualizar el presupuesto del mismo y gestionar 

cambios a la línea base de costo. La actualización del 

presupuesto implica registrar los costos reales en los que se ha 

incurrido a la fecha. Cualquier incremento con respecto al 

presupuesto autorizado sólo puede aprobarse mediante el 

proceso Realizar el Control Integrado de Cambios. El monitoreo 

del gasto de fondos sin tomar en cuenta el valor del trabajo que 

se está realizando y que corresponde a ese gasto tiene poco 

valor para el proyecto, más allá de permitir que el equipo del 

proyecto se mantenga dentro del financiamiento autorizado. 

 

Entradas: 

-  Plan para la Dirección del Proyecto. 

- Línea base del desempeño de costos. 

- Plan de gestión de costos. 

- Requisitos de Financiamiento del Proyecto. 

- Información sobre el Desempeño del Trabajo. 

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

- Gestión del Valor Ganado. 

- Proyecciones. 

- Índice de Desempeño del Trabajo por Completar (TCPI). 

- Revisiones del Desempeño. 

- Análisis de Variación. 

- Software de Gestión de Proyectos. 

 

Salidas: 

- Mediciones del Desempeño del Trabajo. 

- Proyecciones del Presupuesto. 

- Actualizaciones a los Activos de los Procesos de la 

Organización. 

- Solicitudes de Cambio. 

- Actualizaciones al Plan para la Dirección del Proyecto. 

- Línea base del desempeño de costos. 

- Plan de gestión de costos. 

- Actualizaciones a los Documentos del Proyecto 

 

D. Calidad  

Plan de Gestión 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 

ejecución del sistema, controlando así 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 estándares 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 módulo 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 Gestión de Recursos Humanos  

Organigrama del Proyecto 

Se muestra un organigrama general de cómo están constituidas 

las áreas de la empresa, en la cual cada área cuenta con 

personal que es necesario la intervención para el SISTEMA 

INTEGRADO DE COMERCIALIZACIÓN. En la Figura 4 - 

Unidades Estratégicas  de Negocio de Impacto, se podrá ver el 

detalle de lo mencionado. 

Roles y responsabilidades 

Tabla 19 

Roles y Responsabilidades 

ROL EN EL 

PROYECTO 

RESPONSABILIDADES INTERESADOS 

SPONSOR 

Defender el proyecto, 
Obtener el presupuesto 
para el proyecto, 
Firmar documentos. 

GERENTE GENERAL 

Emil García Tuanama 

DIRECTOR DEL 
PROYECTO 

Planificar y controlar 
todo el proyecto hasta 
el cierre. 

ALUMNA DE INGENIERIA DE 

SISTEMAS E INFORMÁTICA 

Geraldine Ubillús Rodríguez. 

ANALISTA DE 
SISTEMAS 

Analizar lo planificado 
para el desarrollo del 
sistema. 

PROGRAMADOR 
Desarrollo del sistema. 

GERENTES DE 
OPERACIONES 

Brindar información 
requerida. 

GERENTE DE COMERCIAL 
Victoria Margarita García Tejada 

GERENTES 
FUNCIONALES 

Coordinador del 
Proyecto. 
 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

USUARIO 
LÍDER 

Brindar información 
requerida, apoyo al 
director del proyecto. 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

USUARIOS 

Realizar Pruebas del 
sistema 

GERENTE DE COMERCIAL 
Victoria Margarita García Tejada 

Realizar Pruebas del 
sistema 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

INTERESADO  
CONSULTIVO 

Brindar asesorías. INTERESADO CONSULTIVO 

Juan Soria Quijaite 

INTERESADO  
CONSULTIVO 

Brindar asesorías. INTERESADO CONSULTIVO 
Miguel Calderón Su Nóbrega 

            Fuente de Elaboración Propia. 
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Así mismo se adjunta la Matriz de Asignación de 

resonsabilidades (RACI) en el Formato 29. 

 

F. Comunicaciones 

 

Plan de Gestión de Comunicaciones 

 

Se adjunta el Plan de Gestión de Comunicaciones en el Formato 30, 

así mismo, se adjunta en el Formato 10, el registro de los 

interesados donde se encontrarán sus datos personales. 

 

Medios de Comunicación 

 

Incluye los procesos requeridos para garantizar que la 

generación, la recopilación, la distribución, el almacenamiento, 

la recuperación y la disposición final de la información del 

proyecto sean adecuados y oportunos. 

 

Las dimensiones posibles de la actividad de comunicación son, 

entre otras: 

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

proyectos,      

  medios de comunicación, público) 

 • Formal (informes, memorandos, instrucciones) e informal  

   (correos electrónicos, conversaciones ad hoc) 

 • Vertical (hacia arriba y abajo dentro de la organización) 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 comunicación del proyecto adjunto en el 

Formato 31. 

G. Riesgos 

 

Plan de Gestión de Riesgos 

 

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

 

A continuación, 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 ejecución del mismo; cliente y/o usuario 

que no es eficiente, eficaz o completo en cumplir sus 

responsabilidades del proyecto. 

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

duración inexacta de la métrica; estimaciones no precisas.  

 

3. Riesgos asociados a los recursos. Roles y/o 

responsabilidades no claras; recursos no disponibles; 

habilidades y/o conocimientos requeridos no satisfechos o 

inadecuados; equipo faltante o inadecuado; rotación del 

personal.  

 

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

ambiente de desarrollo; nuevo hardware. 

 

5. Riesgos asociados al proceso de administración de proyectos. 

Descomposición inadecuada de tareas; estimaciones de tiempo 

y costos agresivas o desarrolladas con información insuficiente; 

fallas del flujo de trabajo en la entrega, en la autorización de la 

terminación, en el cumplimiento de las fechas límite; falla de 

aseguramiento de calidad. 

 

Matriz de descomposición de Riesgos (RBS) 

En el Formato 33, mostramos el Identificación y Evaluación 

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 plateará 

una posible solución para cualquier acontecimiento. 

 

Categorías, Criterios para priorizar y levantar los riesgos 

Categoría 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 Gestión de Adquisiciones 

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

automatización, tiene que ver con la búsqueda de subcontratistas y 

proveedores, pues la decisión de adquirir sus servicios en 

condiciones que favorezcan al proyecto, afecta positivamente o 

negativamente el cronograma y presupuesto del proyecto, el plan de 

gestión de adquisiciones se encuentra adjunto en el Formato 35. 

 

Recursos Adquiridos 

 

En los recursos de adquisiciones consideraremos lo siguiente: 

 Recursos para la adquisición 

  

No se realizará compras ya que la empresa cuenta con los 

recursos necesarios, ver Formato 35 del plan de gestión de 

adquisiciones. 

 

 Productos y servicios con los que se cuentan 

  

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

con: 

- Servicio de Programación e ingeniería. 

- Servicio de hosting. 

- Servicio de internet. 

- Servicio de conexión y estructuración de red. 

- Equipos móviles con plan de datos. 

 

 Productos a comprar 

Se requiere contar con las características a indicar para los 

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

cuenta actualmente: 

- Equipos como mínimo core i3 de 32 o 64 bits. 
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- Memoria RAM de 2 GB a más. 

- Disco Duro, mínimo 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 ejecución de los 

contratos y efectuar cambios y correcciones a los contratos 

según corresponda. El beneficio clave de este proceso es que 

garantiza que el desempeño tanto del vendedor como del 

comprador satisface los requisitos de adquisición en 

conformidad con los términos del acuerdo legal.  

I. Interesados del Proyecto  

Plan de Gestión de interesados 

            Tabla 20     

    Interesados del Proyecto 

ROL EN EL 

PROYECTO 

INTERESADOS INPORTANCIA 

SPONSOR 
GERENTE GENERAL 

Emil García Tuanama 
Alta 

DIRECTOR DEL 
PROYECTO 

ALUMNA DE INGENIERIA 

DE SISTEMAS E 

INFORMÁTICA 

Geraldine Ubillús Rodríguez. 

Alta 
ANALISTA DE 
SISTEMAS 

PROGRAMADOR 

GERENTES DE 
OPERACIONES 

GERENTE DE COMERCIAL 
Victoria Margarita García 
Tejada 

Medio 

GERENTES 
FUNCIONALES 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

Alta 

USUARIO LÍDER 
JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

Alta 

USUARIOS 

GERENTE DE COMERCIAL 
Victoria Margarita García 
Tejada 

Medio 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

Alta 

INTERESADO  
CONSULTIVO 

INTERESADO CONSULTIVO 
Juan Soria Quijaite 

Baja 

INTERESADO  
CONSULTIVO 

INTERESADO CONSULTIVO 
Miguel Calderón Su Nóbrega 

Baja 

    Fuente de Elaboración Propia. 
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Reuniones del Proyecto 

 

Se han programado reuniones internas para la entrega y revisión de 

avance así 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. Ingeniería del proyecto 
 

3.2.1. Enfoque de Ingeniería del Proyecto 
 

Es necesario mencionar que los grupos de procesos de la Ingeniería de 

Proyectos que se realizarán durante el desarrollo del Proyecto tienen 

una correspondencia con las fases del Proyecto (Concepción, 

Elaboración, Construcción, Transición). 

3.2.2. Procesos y plantillas de ingeniería a aplicar en el proyecto – guías de 

flexibilización 

El plan que se presentará a continuación está basado en la Metodología 

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 temática; la cual está basada en las mejores 

prácticas recomendadas por el RUP y el CMMI. 

Teniendo en cuenta las necesidades, criticidad y envergadura del 

proyecto (Presupuesto), y de acuerdo a las guías de flexibilización de 

los procesos de Ingeniería de Proyectos del  SISTEMA INTEGRADO 

DE COMERCIALIZACIÓN,  se ha considerado contemplar los 

siguientes procesos para la Ingeniería del Proyecto: 

Tabla 21 

Ingeniería del Proyecto 

INGENIERIA DEL PROYECTO 

PAQUETE DE TRABAJO DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO 

CONCEPCIÓN 

(INCEPCIÓN) 
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INGENIERIA DEL PROYECTO 

PAQUETE DE TRABAJO DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO 

Especificación 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 así como también la 

aprobación 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 revisión de pares al 

documento de Especificación 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 

notación 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 

ejecución de las funcionalidades del sistema, actores del 

Sistema,  secuencias de ejecución, reglas de negocio. El 

objetivo de este documento es comprometer a los 

involucrados del proyecto con la funcionalidad que solo 

tendrá el sistema.  Se realiza la trazabilidad entre 

Requerimientos Funcionales VS Casos de Uso del Sistema, 

así 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 organización y el modelo de objetos de la 

organización. 

Modelo de Interacción Documento que describe el Diagrama de Secuencia y 

Diagrama de Colaboración. 

Estándares del Sistema Documentar estándares para las nomenclaturas a usar en 

los requerimientos a usar en el diseño, interfaz de usuario, 

reportes, programación, 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 

ELABORACIÓN  

Plan de Pruebas Es un documento cuyo objetivo es planificar todas las 

pruebas (Pruebas unitarias, Pruebas de integración, Pruebas 

del Sistema, Pruebas de Aceptación del Usuario) que se 

realizarán durante todo el proyecto, así como también quien 

las realizará, cuando se realizarán, que técnicas se usarán, 

que recursos se necesitan. Dentro de este paquete de 

trabajo se incluye una revisión de pares al documento de 

Plan de Pruebas. 

Prototipo e Interfaces del 

Sistema 

Incluye los prototipos del Sistema, los cuales serán 

validados por los usuarios del sistema 

Arquitectura del Sistema Documento técnico que especifica textual y gráficamente, la 

arquitectura del sistema. Dentro de este paquete de trabajo 

se incluye una revisión 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 podría entender como un diccionario de componentes).  

Dentro de este paquete de trabajo se incluye una revisión de 

pares al documento de Especificación de Componentes. 

Modelo de Despliegue Modelo que permite visualizar la descripción del sistema 

Modelo de Datos Incluye la elaboración del Modelo lógico de datos, Modelo 

Físico 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 

Análisis y Propuesta de 

Diseño y Construcción de 

Software de  SISTEMA 

INTEGRADO DE 

COMERCIALIZACIÓN  

Informe de Análisis y Propuesta de Diseño y Construcción 

del Software del  SISTEMA INTEGRADO DE 

COMERCIALIZACIÓN  validada y aprobada. 

Elaborar Propuesta de 

Reportes Adicionales para 

los procesos del  

SISTEMA INTEGRADO 

DE COMERCIALIZACIÓN. 

Propuesta de reportes solicitados por el  jefe del proyecto  a 

fin de ser implementados. 

CONSTRUCCION   

Entorno de Construcción Preparación del entorno de construcción (librerías, 

herramientas de desarrollo, procedimientos de operación) 

Creación de Componentes 

(Construcción del Software 

y pruebas unitarias) 

Incluye los componentes codificados no integrado, la 

realización de las pruebas unitarias y la revisión de pares al 

código que se le ha realizado previamente las pruebas 

unitarias. 

Casos de Prueba Unitarias Documento que permite documentar el set de pruebas en 

relación 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 revisión de pares al documento de 

Casos de Prueba. 

Informe de Pruebas 

Unitarias 

Realización de las pruebas de unitarias y el levantamiento 

de no conformidades encontradas.  

Integración del Software y 

Pruebas de Integración 

Incluye la realización de las pruebas de integración al 

sistema. Se realiza la trazabilidad entre Requerimientos 

Funcionales VS Casos de Prueba de Integración. 

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 relación al plan de pruebas. En este documento deben estar 

especificados y clasificados los casos de pruebas a utilizarse 

para las pruebas de integración. Dentro de este paquete de 

trabajo se incluye una revisión de pares al documento de 

Casos de Prueba. 

Informe de Pruebas 

Integrales 

Realización de las pruebas de integración y el levantamiento 

de no conformidades encontradas. 

Pruebas del Sistema e 

informe del mismo 

Incluye la realización de la preparación del entorno para las 

pruebas del sistema, la realización 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. 

Documentación del 

Usuario (Manuales) 

Incluye la elaboración del manual de sistema, manual de 

administración y configuración, manual de usuario y del 

procesos del sistema. 

TRANSICION  

Pruebas de Aceptación del 

Cliente( Validación y 

Pruebas de Aceptación del 

Software) 

Incluye la realización de la preparación del entorno para las 

pruebas de aceptación del sistema, la realización de las 

pruebas de aceptación del sistema, levantamiento de no 

conformidades encontradas en las pruebas de aceptación 

del sistema. Se realiza la trazabilidad entre Requerimientos 

Funcionales VS Casos de Prueba de Aceptación. Se genera 

el Informe de pruebas de aceptación del sistema. 

Software de Planeamiento 

Estratégico, Monitoreo y 

Evaluación debidamente 

implementado en el  

SISTEMA INTEGRADO 

DE COMERCIALIZACIÓN   

debidamente construido 

CD del Software implementado 
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INGENIERIA DEL PROYECTO 

PAQUETE DE TRABAJO DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO 

Plan de Capacitación Se realiza la capacitación de usuarios, la preparación del 

material de capacitación y la ejecución y evaluación de la 

capacitación a los usuarios finales que incluye: 

 - Programa de Capacitación y Ejecución del mismo a 

Usuarios Operativos, Administrativo y Funcionales del 

Sistema. 

 - Programa de Capacitación y Ejecución del mismo a 

personal de la Dirección de Informática y Sistemas que 

permita el uso, soporte, configuración y mantenimiento de la 

solución entregada. 

Informe Final de la 

consultoría con las 

actividades llevadas a 

cabo, resultados, 

conclusiones y 

recomendaciones 

Documento que describe las actividades llevadas a cabo, 

resultados, conclusiones y recomendaciones. Deberá incluir 

actas de reuniones, acuerdos y equipo de consultores 

encargados de las consultorías correspondientes a la guía 

de Monitoreo y Evaluación.  

 

Puesta en Producción Realizar la implementación del sistema en ambientes de 

producción 

Medio Magnético con los 

Componentes del Sistema 

Empaquetar versiones finales de los artefactos de desarrollo 

Documentación Técnica 

actualizada del Sistema 

Se refiere a todos los entregables definidos en la 

metodología del RUP solicitado por el cliente 

Certificado de registro del 

Software 

Se refiere al trámite del Registro del SISTEMA INTEGRADO 

DE COMERCIALIZACIÓN  que será responsabilidad del  

Jefe del proyecto, pero se hará necesario que la empresa 

consultora emita una Declaración Jurada que emitirá una 

Carta de Compromiso en la que se indique que brindará la 

asesoría técnica en caso el registro se necesita resolver 

cualquier cuestión y/o duda técnica referida al sistema objeto 

de la consultoría.  Dicha Carta de Compromiso debe emitirse 

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

PAQUETE DE TRABAJO DESCRIPCION DEL PAQUETE DE TRABAJO 

respectivo  y así tendrá una vigencia de 21 días calendario 

finalizando en el primer día útil (en caso la fecha de 

vencimiento sea día no laborable). 

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

3.2.3. Procesos de SOPORTE 
 

Se usarán los siguientes procesos de soporte: 

- Gestionar mediciones y análisis. 

- Gestionar la configuración. 

- Análisis y toma de decisiones. 

- Realizar aseguramiento de la calidad. 

 

3.2.4.  Gestión de Problemas y escalamiento 

 

El proceso que se presenta a continuación es el proceso estándar 

incluido en los procesos de Gestión de proyectos del  SISTEMA 

INTEGRADO DE COMERCIALIZACIÓN. 

 

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

Teniendo en cuenta el organigrama del proyecto y los canales de 

comunicación que este representa se llevará a cabo el escalamiento de 
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los problemas o desacuerdo que no se puedan solucionar en los 

diversos niveles del organigrama, a continuación de presentan los 

niveles de escalamiento así como también los involucrados en cada 

nivel y la situación en la cual se realizará el escalamiento: 

Tabla 22 

Niveles de Escalamiento 

NIVEL PERSONAL INVOLUCRADO  

 

SITUACIONES DE 

ESCALAMIENTO AL 

SIGUIENTE NIVEL 

Nivel1  Desarrollo –  SISTEMA INTEGRADO 

DE COMERCIALIZACIÓN. 

 Analista de Sistemas 

  Analista Funcional 

 Analista Programador 

 Analista Programador 

 Usuario Líder –  SEGUNDO EMIR 

QUÍMICOS S.A.C. 

  Luis Morales.  

 En caso que no se lleguen 

a acuerdos con los 

involucrados de este nivel. 

 La no participación según lo 

planificado. 

 Demoras en las revisiones 

Nivel2  Jefe de Proyecto –  SISTEMA 

INTEGRADO DE 

COMERCIALIZACIÓN 

  Geraldine Ubillús.  

 Jefe de Proyecto –  SEGUNDO EMIR 

QUÍMICOS S.A.C 

  Luis Morales. 

 En caso que no se lleguen 

a acuerdos con los 

involucrados de este nivel. 

 La no participación según lo 

planificado. 

Nivel3  Gerente de Proyecto –  SISTEMA 

INTEGRADO DE 

COMERCIALIZACIÓN 

  Geraldine Ubillús. 

 Sponsor –  SEGUNDO EMIR 

QUÍMICOS S.A.C 

  Emil García Tuanama. 

 Este es el nivel máximo de 

escalamiento. 

Fuente de Elaboración Propia. 
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3.2.5. Proceso de Cierre del Proyecto 

Este proceso incluye finalizar todas las actividades completadas a lo 

largo de todos los grupos de procesos de la Gestión del Proyecto 

además de la aceptación 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 aceptación 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 información 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 verificación del producto como el cierre 

administrativo. Los términos y condiciones del contrato también 

pueden establecer especificaciones para el cierre del contrato. 

A continuación se muestra el proceso cerrar el proyecto de acuerdo 

a lo expuesto: 
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Figura 21. Proceso de Cierre del Proyecto. Fuente de Elaboración Propia. 

 

3.3. Soporte del proyecto 

 

3.3.1. Plan de Gestión de la Configuración del Proyecto 

 

En el Formato 37 podemos encontrar el plan de gestión de 

configuración. 

3.3.2. Plan Gestión de Métricas del Proyecto 

 

En el Formato 26 encontraremos las listas de métricas obligatorias para 

todo el proyecto. 

 

3.3.3. Plan Gestión del Aseguramiento de Calidad del Proyecto 

En el Formato 27 Podremos encontrar el la lista de control de la calidad. 
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CAPÍTULO IV: EJECUCIÓN, SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL 

PROYECTO  
 

4.1. Gestión del proyecto  

Para la Gestión del proyecto en la ejecución, seguimiento y control del proyecto se 
utiliza una una serie de documentos los cuales están clasificados acorde al proceso. 

4.1.1. Ejecución  

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 reunión de Equipo  
 

Ver Formato 48, donde se encontrarán 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. Ingeniería 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. Visión de Negocio 

Ver Formato 41, donde se muestra el documento de visión del 

Negocio. 

d. Arquitectutra del Negocio 

Ver Formato 42, donde se especifica la arquitectura del negocio. 

B. Recopilación de Requerimientos 

a. Matriz de trazabilidad de requisitos 

Ver Formato 43, donde se muestran la matriz de requisitos. 

C. Análisis y Diseño 

a. Diagrama de Paquetes 

 

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

b. Casos de Uso del Sistema 

  CUS – Emisión de Nota de Pedido 
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Figura 23. CUS – Emisión de Nota de Pedido. Fuente de Elaboración Propia. 

   CUS -Emisión de Guía de Remisión 

|

 

Figura 24. CUS -Emisión de Guía de Remisión. Fuente de Elaboración Propia. 

 CUS -Emisión de Factura 

 

Figura 25. CUS -Emisión de Factura. Fuente de Elaboración  

Propia. 
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CUS -Registro de Recibos de Cobranza 

 

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

CUS - Seguridad 

 

Figura 27. CUS – Seguridad. Fuente de Elaboración Propia. 

CUS – Mantenimiento 

 

Figura 28. CUS – Mantenimiento. Fuente de Elaboración Propia. 
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c. Diagrama de Realización 

CUS-Emisión de Nota de Pedido 

 Consultar Cliente 

 

Figura 29. Realización - Consultar Cliente. Fuente de Elaboración Propia. 

 Consultar Lugar de Venta 

 

Figura 30. Realización - Consultar Lugar de Venta. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 Consultar Producto 

 

Figura 31. Realización - Consultar Producto. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 Consultar Vendedor 

 

Figura 32. Realización - Consultar Vendedor. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 Gestión de Notas de Pedido 

 

Figura 33. Realización - Gestión de Notas de Pedido. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 

CUS-Emisión de Guía de Remisión 

 Consultar Nota de Pedido 
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Figura 34. Realización - Consultar Nota de Pedido. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 Gestionar Guía de Remisión 

 

Figura 35. Realización - Gestionar Guía de Remisión. Fuente de 
Elaboración Propia. 

CUS-Emisión de Factura 

 Gestionar Factura 

 

Figura 36.Rrealización - Gestionar Factura. Fuente de Elaboración Propia. 

CUS- Registro de Cobranza 

 Generar Reporte de Pagos 

 

Figura 37. Realización - Generar Reporte de Pagos. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 Gestionar Cobranza 

 

Figura 38. Realización - Gestionar Cobranza. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 Imprimir Factura 

 

Figura 39. Realización - Imprimir Factura. Fuente de Elaboración Propia. 
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CUS- Seguridad 

 Administrar permisos por Rol 

 

Figura 40. Realización - Administrar Permisos por Rol. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 Registro de Roles 

 

Figura 41. Realización - Registro de Roles.Fuente de Elaboración Propia. 

CUS- Mantenimiento 

 Generar Reporte Clientes 

 

Figura 42. Realización - Generar Reporte Clientes. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 Generar Reporte de Productos 

 

Figura 43. Realización - Generar Reporte de Productos. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 Generar Reporte de Vendedores 

 

Figura 44. REALIZACIÓN - GENERAR REPORTE DE VENDEDORES. 
Fuente de Elaboración Propia. 

 Registrar Categoría de Producto 
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Figura 45. Realización - Registrar Categoría de Producto. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 Registrar Cliente 

 

Figura 46. Realización - Registrar Cliente. Fuente de Elaboración Propia. 

 Registrar Condición de Pago 

 

Figura 47. Realización -Registrar Condición de Pago. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 Registrar Lugar de Pedido 

 

Figura 48. Realización - Registrar Lugar de Pedido. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 Registrar Motivo de Translado 

 

Figura 49. Realización - Registrar Motivo de Translado. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 Registrar Producto 

 

Figura 50. Realización - Registrar Producto. Fuente de Elaboración Propia. 

 Registrar Unidad de Medida 



137 
 

 

 

Figura 51. Realización - Registrar Unidad de Medida. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 Registrar Vendedores 

 

Figura 52. Realización - Registrar Vendedores. Fuente de Elaboración 
Propia. 

d. Diagrama de Actividades 

 CUS-Emisión de Nota de Pedido 

 DActividad-Consultar Cliente 

 

Figura 53. DActividad-Consultar Cliente. Fuente de Elaboración Propia. 
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 DActividad-Consultar Lugar de Venta 

 

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

  DActividad-Consultar Producto 
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Figura 55. DActividad-Consultar Producto. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 DActividad-Consultar Vendedor 

 

Figura 56. DActividad-Consultar Vendedor. Fuente de Elaboración 
Propia. 



140 
 

 

 DActividad-Gestión de Notas de Pedido 

 

Figura 57. DActividad-Gestión de Notas de Pedido. Fuente de 
Elaboración Propia. 
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 CUS-Emisión de Guía de Remisión 

 DActividad-Consultar Nota de Pedido 

 

Figura 58. DActividad-Consultar Nota de Pedido. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 DActividad-Gestionar Guía de Remisión 

 

Figura 59. DActividad-Gestionar Guía de Remisión. Fuente de Elaboración       

Propia. 
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 CUS-Emisión de Factura 

 DActividad-Gestionar Factura 

 

Figura 60. DActividad-Gestionar Factura. Fuente de Elaboración Propia. 

 CUS-Registro de Recibos de Cobranza 

 DActividad-Gestionar Cobranza 
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Figura 61. DActividad-Gestionar Cobranza. Fuente de Elaboración 
Propia. 
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 DActividad-Imprimir Factura 

 

Figura 62. DActividad-Imprimir Factura. Fuente de Elaboración Propia. 

 DActividad-Gestionar Reporte de pagos 

    

 

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

 CUS-Mantenimiento 

 DActividad-Registrar Categoría de Producto 
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Figura 64. DActividad-Registrar Categoría de Producto. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 DActividad-Registrar Cliente 

 

Figura 65. DActividad-Registrar Cliente. Fuente de Elaboración 
Propia. 
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 DActividad-Registrar Condición de Pago 

 

Figura 66. DActividad-Registrar Condición de Pago. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 DActividad-Registrar Lugar de Pedido 

 

Figura 67. DActividad-Registrar Lugar de Pedido. Fuente de Elaboración 
Propia. 
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 DActividad-Registrar Motivo de Translado 

 

Figura 68. DActividad-Registrar Motivo de Translado. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 DActividad-Registrar Producto 
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Figura 69. DActividad-Registrar Producto. Fuente de Elaboración Propia. 

 DActividad-Registrar Unidad de Medida 
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Figura 70. DActividad-Registrar Unidad de Medida. Fuente de Elaboración Propia. 

 DActividad-Registrar Vendedores 
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Figura 71. DActividad-Registrar Vendedores. Fuente de Elaboración Propia. 

 DActividad-Generar Reporte Clientes 

 

Figura 72. DActividad-Generar Reporte Clientes. Fuente de Elaboración 
Propia. 
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 DActividad-Generar Reporte de Productos 

 

Figura 73. DActividad-Generar Reporte de Productos. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 DActividad-Generar Reporte de Vendedores 

 

Figura 74. DActividad-Generar Reporte de Vendedores. Fuente de Elaboración 
Propia 

 CUS-Seguridad 

 DActividad-Administrar Permisos por Rol 
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Figura 75. DActividad-Administrar Permisos por Rol. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 

 DActividad-Registro de Roles 

 

Figura 76. DActividad-Registro de Roles. Fuente de Elaboración Propia. 

e. Diagrama de Estados 

 DActividad-Gestionar Nota de Pedido 

 DEstado-Gestionar Nota de Pedido 
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Figura 77. DEstado-Gestionar Nota de 
Pedido. Fuente de Elaboración Propia. 

 DActividad-Gestionar Guía de Remisión 

 DEstado-Gestionar Guía de Remisión 

 

Figura 78. DEstado-Gestionar Guía de 
Remisión. Fuente de Elaboración Propia. 

 DActividad-Gestionar Factura 

 DEstado-Gestionar Factura 

 

Figura 79. DEstado-Gestionar Factura. Fuente  
de Elaboración Propia. 

 DActividad-Registrar Categoría de Producto 

 DEstado-Registrar Categoría de Producto 

Registrado

Impreso

Registrado

Impreso

Registrado

Pendiente 

de Cobro



154 
 

 

 

Figura 80. DEstado-Registrar Categoría de Producto. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 DActividad-Registrar Cliente 

 DEstado-Registrar Cliente 

 

Figura 81. DEstado-Registrar Cliente. Fuente de Elaboración Propia. 

 DActividad-Registrar Condición de Pago 

 DEstado-Registrar Condición de Pago 

Registrado

¿Categoría de producto Activo?

Activo

Si

Inactivo

No

¿Desea Eliminar 

Categoría?

Inactivo Eliminado

No Si

Registrado

¿Cliente Activo?

Activo Inactivo

Si No

¿Desea 

Eliminarlo?

Inactivo

No

Eliminado

Si
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Figura 82. DEstado-Registrar Condición de Pago. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 DActividad-Registrar Lugar de Pedido 

 DEstado-Registrar Lugar de Pedido 

 

Figura 83. DEstado-Registrar Lugar de Pedido. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 DActividad-Registrar Motivo de Translado 

 DEstado-Registrar Motivo de Translado 

Registrado

¿Condición 

Activo?

Activo Inactivo

Si
No

¿Desea 

Eliminarlo?

Inactivo Eliminado

No Si

Registrado

¿Lugar de pedido Activo?

Activo
Si

Inactivo

No

¿Desea Eliminar Lugar de Pedido?

Inactivo

No

Eliminado

Si
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Figura 84. DEstado-Registrar Motivo de Translado. Fuente de 
Elaboración Propia. 

 DActividad-Registrar Producto 

 DEstado-Registrar Producto 

 

Figura 85. DEstado-Registrar Producto. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 

 DActividad-Registrar Unidad de Medida 

 DEstado-Unidad de Medida 

Registrado

¿Motivo de Translado Activo?
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Si

Inactivo

No

¿Desea eliminar 

motivo de translado?
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No
Si
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Figura 86. DEstado-Unidad de Medida. Fuente de Elaboración Propia. 

 DActividad-Registrar Vendedores 

 DEstado-Registrar Vendedores 

 

  Figura 87. DEstado-Registrar Vendedores. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 DActividad-Gestionar Cobranza 

 DEstado-Gestionar Cobranza 

Registrado

¿Unidad de 
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Activo Inactivo
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Figura 88. DEstado-Gestionar Cobranza. Fuente de   
Elaboración Propia. 

 DActividad-Administrar Permisos por Rol 

 DEstado-Administrar Permisos por Rol 

 

Figura 89. DEstado-Administrar Permisos 
por Rol. Fuente de Elaboración Propia. 

 DActividad-Registro de Roles 

 DEstado-Registro de Roles 

 

Figura 90. DEstado-Registro de Roles. Fuente: 
Elaboración Propia. 

f. Diagrama de Secuencia 

 Emisión de Nota de Pedido 

 DSecuencia-Gestión de Nota de Pedido 
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de pago
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Figura 91. DSecuencia-Gestión de Nota de Pedido. Fuente de Elaboración Propia. 
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 DSecuencia-Consultar Cliente 

 

Figura 92. DSecuencia-Consultar Cliente. Fuente de Elaboración Propia. 

 DSecuencia-Consultar Lugar de Venta 

 

Figura 93. DSecuencia-Consultar Lugar de Venta. Fuente de Elaboración Propia. 

 DSecuencia-Consultar Producto 
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Figura 94. DSecuencia-Consultar Producto. Fuente de Elaboración Propia. 

 DSecuencia-Consultar Vendedor 

 

      Figura 95. DSecuencia-consultar vendedor. Fuente de Elaboración Propia. 

 Emisión de Guía de Remisión 

 DSecuencia-Gestionar Guía de Remisión 
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Figura 96. DSecuencia-Gestionar Guía de Remisión. Fuente de Elaboración Propia. 
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 DSecuencia-Consultar Nota de Pedido 

 

Figura 97. DSecuencia-Consultar Nota de Pedido. Fuente de Elaboración Propia. 

 Emisión de Factura 

 DSecuencia-Gestionar Factura 

 

Figura 98. DSecuencia-Gestionar Factura. Fuente de Elaboración Propia. 

 Registro de Cobranza 

 DSecuencia-Generar Cobranza 
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Figura 99. DSecuencia-Generar Cobranza. Fuente de Elaboración Propia. 

 DSecuencia-Imprimir Factura 
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Figura 100. DSecuencia-Imprimir Factura. Fuente de Elaboración Propia. 

 DSecuencia-Generar Reporte de Pagos 

 

Figura 101. DSecuencia-Generar Reporte de Pagos. Fuente de Elaboración Propia. 
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 Mantenimiento 

 DSecuencia-Registrar Categoría Producto 

 

Figura 102. DSecuencia-Registrar Categoría Producto. Fuente de Elaboración Propia. 
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 DSecuencia-Registrar Cliente 

 

Figura 103. DSecuencia-Registrar Cliente. Fuente de Elaboración Propia. 
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 DSecuencia Registrar Condición de Pago 

 

Figura 104. DSecuencia Registrar Condición de Pago. Fuente de Elaboración Propia. 

 DSecuenciaRegistrar Lugar de Pedido 

 

Figura 105. DSecuenciaregistrar Lugar de Pedido. Fuente de Elaboración Propia. 
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 DSecuencia-Motivo de Translado 

 

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

 DSecuencia-Registrar Producto 

 

Figura 107. DSecuencia-Registrar Producto. Fuente de Elaboración Propia. 
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 DSecuencia-Registrar Unidad de Medida 

 

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

 DSecuencia-Registrar Vendedores 

 

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

 DSecuencia-Generar Reporte Clientes 
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Figura 110. DSecuencia-Generar Reporte Clientes. Fuente de Elaboración 
Propia. 

 DSecuencia-Generar Reporte de Productos 

 

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

 DSecuencia-Generar Reporte de Vendedores 
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Figura 112. DSecuencia-Generar Reporte de Vendedores. Fuente de Elaboración 
Propia 

 Seguridad 

 DSecuencia-Registro de Roles 

 

Figura 113. DSecuencia-Registro de Roles. Fuente de Elaboración Propia. 
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 DSecuencia-Administrar Permisos por Rol 

 

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

g. Diagrama de Clases 

 DClases-Sistema de Comercialización 
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Figura 115. Diagrama de Clases-Sistema de Comercialización. Fuente de Elaboración Propia. 

a. Diagrama Entidad – Relación 
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Figura 116. Diagrama Entidad – Relación. Fuente de Elaboración Propia. 

D. Implementación 

a. Codificación de Prototipo. 

 Prototipo de Nota de Pedido 
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Figura 117. Prototipo de Nota de Pedido. Fuente de Elaboración Propia. 

 Prototipo de Guía de Remisión 

 

Figura 118. Prototipo de Guía de Remisión. Fuente de Elaboración Propia 

 Prototipo Registro de Factura 
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Figura 119. Prototipo Registro de Factura. Fuente de Elaboración Propia 

 Prototipo Consulta de Facturas 

 

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

 Prototipo Pago de Factura 
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Figura 121. Prototipo Pago de Factura. Fuente de Elaboración Propia 

 Prototipo Registro de Clientes 

 

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

 Prototipo Registro de Productos 
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Figura 123. Prototipo Registro de Productos. Fuente de Elaboración Propia. 

 Prototipo Registro de Vendedores 

 

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

 Prototipo Registro Unidad de Medida 
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Figura 125. Prototipo Registro Unidad de Medida. Fuente de Elaboración Propia. 

 Prototipo Registro Condición de Pago 

 

Figura 126. Prototipo Registro Condición de Pago. Fuente de Elaboración Propia. 

 Prototipo Registro Lugar de Pedido 
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Figura 127. Prototipo Registro Lugar de Pedido. Fuente de Elaboración Propia. 

 Prototipo Registro Motivo de Translado 

 

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

 Prototipo Registro de Categoría de Producto 
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Figura 129. Prototipo Registro de Categoría de Producto. Fuente de Elaboración Propia. 

 Prototipo Mantenimiento de Roles 

 

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

 Prototipo Administración de Permisos por Rol 
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Figura 131. Prototipo Administración de Permisos por Rol. Fuente de Elaboración Propia. 

E. Pruebas  

Ver Formato 47, en donde se detalla los tipos de pruebas realizadas. 

F. Pase a Producción 

 

Figura 132. Registro de Nota de Pedido. Fuente de Elaboración Propia. 
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Figura 133. Registro de Guía de Remisión. Fuente de Elaboración Propia. 

 

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

 

Figura 135. Consulta de Facturas. Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 136. Pago de Factura. Fuente de Elaboración Propia. 

 

Figura 137. Listado de Clientes. Fuente de Elaboración Propia. 

 

Figura 138. Registro de Cliente. Fuente de Elaboración Propia. 

 

Figura 139. Listado de Productos. Fuente de Elaboración Propia. 
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Figura 140. Registro de Producto. Fuente de Elaboración Propia. 

 

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

 

Figura 142. Registro de Vendedores. Fuente de Elaboración Propia. 

 

Figura 143. Listado de Unidades de Medida. Fuente de Elaboración Propia. 

 

Figura 144. Registro de Unidad de Medida. Fuente de Elaboración Propia. 



187 
 

 

 

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

 

Figura 146. Registro de Condición de Pago. Fuente de Elaboración Propia. 

 

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

 

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

 

Figura 149. Listado de Motivos de Traslado. Fuente de Elaboración Propia. 
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Figura 150. Registro de Motivo de Traslado. Fuente de Elaboración Propia. 

 

Figura 151. Listado de Categorías de Producto. Fuente de Elaboración Propia. 

 

Figura 152. Registro de Categoría de Producto. Fuente de Elaboración Propia. 

 

Figura 153. Mantenimiento de Roles. Fuente de Elaboración Propia. 

 

Figura 154. Administración de Permisos por Rol. Fuente de Elaboración Propia. 
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4.3. Soporte del proyecto  

4.3.1. Plantilla de Seguimiento a la Gestión de la configuración actualizado  
 
          Ver Formato 50, donde se encuentra la Plantilla de Seguimiento a la Gestión de 
la configuración. 
 
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 evaluación del desempeño. 
 

 
              
Figura 155. Gestión del Valor Ganado. Fuente de Elaboración Propia. 
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CAPÍTULO V:  
CIERRE DEL PROYECTO 
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CAPÍTULO V: CIERRE DEL PROYECTO  

5.1. Gestión del Cierre del proyecto  

 
El Grupo de Procesos de Cierre está compuesto por aquellos procesos 
realizados para finalizar todas las actividades a través de todos los Grupos de 
Procesos de la Dirección 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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CAPÍTULO VI: 

EVALUACIÓN DE RESULTADOS 
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CAPÍTULO VI: EVALUACIÓN DE RESULTADOS 

 

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

7.1 Conclusiones  

 
1. Gracias a la implementación del sistema integrado para el proceso de 

facturación  se ha logrado la capacidad de crecer en el mercado agrícola en el 

periodo 2014-2015. 

2. Al conseguir incrementar en un 100% la tasa de clientes atendidos, se 

consiguió incrementar en un 69.71% las ventas en el periodo 2014-2015. 

3. Al conseguir disminuir en un 100% los documentos de pago erróneos, se 

consiguió 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 información de ventas, 

se consiguió incrementar en un 69.57% la tasa de órdenes de pedido 

producidas en el periodo 2014-2015. 
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7.2 Recomendaciones 

 

1. Continuar con el crecimiento en el mercado agrícola, integrando a los clientes 

potenciales a la solución, permitiendo un mayor crecimiento para SEQUISAC. 

2. Seguir expandiendo los sectores de ventas, aprovechando la portabilidad del 

sistema integrado para el proceso de facturación implementado en SEQUISAC. 

3. Apoyar la confiabilidad del sistema integrado para el proceso de facturación en 

la disminución de errores, con nuevas políticas en la empresa. 

4. Aprovechar la disponibilidad de la información de las ventas y cobranzas 

realizadas así mismo como la información de los clientes para implantar 

incentivos a los clientes buenos pagadores. 
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FORMATOS DE GESTIÓN DEL 

PROYECTO 
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1. ANTEPROYECTO 
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FORMATO N°  1-  ACTIVOS DE LOS PROCESOS DE LA ORGANIZACIÓN 

 

 

 

ACTIVOS DE LOS PROCESOS  

DE LA ORGANIZACIÓN (OPA) 

 

 

 

 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

LIMA - PERÚ 

 

 

 

 

 

13 DE AGOSTO DEL 2014  
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INTRODUCCIÓN 

Actualmente la empresa de Segundo Emir Químicos se mantiene bajo una 

herramienta de apoyo desarrollada en Microsoft Excel 2010, el cual está generando 

deficiencias en su operatividad que impactan negativamente en el proceso de 

comercialización. 

 

Se desea dar solución al problema implementando un Sistema de Integrado de 

Comercialización: 

 

1) Implementar el Sistema Integrado para el proceso de Facturación. 

2) Automatizar el proceso de ventas. 

3) Mejorar el control de ventas. 

4) Incrementar la  exactitud en las órdenes de pedido generadas, ingresos por 

ventas y cobranzas realizadas. 

5) Reducir redundancias en los procesos.  

6) Agilizar tiempos de atención. 

7) Incrementar la eficiencia. 

8) Mejorar el servicio. 

9) Para ser más competitivo en el mercado. 

10) Para incrementar la cartera de clientes. 

 

Además, el presente proyecto busca impactar en el objetivo estratégico “Incrementar 

la competitividad de la empresa en el mercado”. 

RECURSOS Y CAPACIDAD DE LA ORGANIZACIÓN 

 

1. Recursos tangibles 

- Personal. 

La empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. cuenta con personal 

capacitado y competente. 

- Computadoras. 

Actualmente la empresa cuenta con computadoras Intel i3, disponibles 

para el personal.  

- Móviles (Gama media). 

La empresa otorga a los vendedores equipos de gama media para 

poder comunicarse continuamente con la central de pedidos.  

- Equipos. 

Maquinarias de operación para la producción. 

 

2. Recursos intangibles 

- Plan estratégico. 

- Marca registrada. 

- Imagen institucional. 

- Relaciones con bancos e instituciones. 

- Cultura Organizacional. 

- Políticas Internas. 
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- MOF. 

- ROF. 

 

3. Capacidades organizativas 

 

a. Políticas Generales 

 

Política n.° 1: Todos los procesos de producción son considerados y 

están sujetos a lo que establece el contrato de confidencialidad. 

 

Política n.° 2: Los insumos solo se comprarán en el instante para 

comenzar a producir, no se almacenan. 

 

Política n.° 3: La Gerencia aprueba las políticas institucionales, las 

inversiones y los presupuestos. 

 

Política n.° 4: Las maquinas que se utilicen para la preparación de los 

productos deberán estar siempre en buenas condiciones 

 

Política n.° 5: Cualquier gasto o inversión fuera del presupuesto será 

aprobado por el directorio. 

 

Política n.° 6: El directorio empodera a sus autoridades de acuerdo a la 

jerarquía y a las necesidades de la organización. 

 

Política n.° 7: El manejo de los recursos físicos y financieros exigirá la 

debida rendición de cuentas tanto respecto a su aplicación como a los 

resultados obtenidos. 

Política n.° 8: Al momento de realizar un pedido se respetarán los 

precios de los ARTICULOS, a EXCEPCIÓN de que algún precio esté 

MAL CALCULADO por nuestro personal, y esta variación sea MAYOR 

al 10% del precio REAL del producto. En ese caso nos pondremos en 

contacto con nuestro CLIENTE para brindarle una solución adecuada 

para ambas partes. 

Política n.° 9: De haber un problema que requiera un considerable 

intervalo de tiempo, nuestro personal de ATENCIÓN A CLIENTES se 

pondrá en contacto con nuestro CLIENTE en un plazo MÁXIMO de 7 

DÍAS HÁBILES, según sea el caso. 

Política n.° 10: Los precios son en soles, en caso el cliente desee pagar 

en dólares, serán convertidos en Moneda Nacional al tipo de cambio del 

día 

 

b. Políticas de Toma de Decisiones 

 

Política n.° 11: La Gerencia es la máxima autoridad para la toma de 

decisiones estratégicas. 

 

Política n.° 12: El Jefe de área tiene autonomía de decisión en temas de 

la misma área y requerirá de la aprobación de  la   Gerencia   para  
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aspectos estratégicos y otras iniciativas.                  

 

Política n.° 13: Los convenios específicos son aprobados por el Gerente 

General previa evaluación económico-financiera. 

 

Política n.° 14: La gestión y la toma de decisiones en SEQUISAC se 

sustenta en el cumplimiento de sus reglamentos, normas, procesos y 

procedimientos regularmente establecidos, que señalan el rol de cada 

colaborador dentro de la organización, su relación con todas las áreas, 

y cómo ejecutar sus funciones de acuerdo a los procesos y 

procedimientos vigentes. 

 

c. Políticas de Calidad 

 

Política 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. 

 

d. Políticas de Recursos Humanos 

 

Política n.° 16: El área de Recursos Humanos orientará su gestión al 

mejoramiento de las capacidades de los colaboradores, de la seguridad 

y del clima laboral. Se implementarán las evaluaciones periódicas de 

360 grados. Se establecerá una política de evaluación de desempeño 

mediante el análisis de puestos y funciones. 

 

e. Políticas del Sistema de Información 

 

Política n.° 17: La Gerencia promoverá la inclusión de las TIC para que 

faciliten la información adecuada para la toma de decisiones. 

 

f. Políticas en el Diseño de los Productos 

 

Política n.° 18: SEQUISAC incentiva la producción intelectual y 

reconoce una participación en la rentabilidad para el autor o autores. 

 

g. Políticas de Posicionamiento 

 

Política N.° 19: SEQUISAC la creación de un premio nacional que 

reconozca los aportes de ciudadanos y/o instituciones que contribuyan 

con soluciones creativas al bienestar de la comunidad. 

 

Política N.° 20: SEQUISAC reconocerá 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 

impulsará la búsqueda de inversionistas auspiciadores para la 
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producción y comercialización. 

 

Política n.° 21 SEQUISAC promueve el desarrollo de los miembros de 

su comunidad en forma integral a nivel artístico, cultural, deportivo, etc.  

 

h. Políticas de Formulación Presupuestal 

 

Política n.° 22: El presupuesto, como herramienta de gestión, permitirá 

que cualquier gasto o inversión esté en función de los ingresos 

proyectados y, por ende, de la generación de valor. 

 

Política n.° 23: La formulación del presupuesto permitirá que los 

recursos invertidos y gastados sean utilizados con la mayor eficiencia y 

eficacia, para el logro de los resultados esperados. 

 

i. Políticas Financiera Contable 

 

Política n.° 24: SEQUISAC formula su Plan Tributario anualmente y lo 

actualiza cada vez que sea pertinente. 

 

 

 

 

 

 

 

--------------------------------          ---------------------------- 

        Emil García Tuanama                                          Geraldine Ubillús Rodríguez 

              Sponsor del Proyecto                                                Director del Proyecto 

 

 

 

----------------------------------------- 

Jefe de ventas 

 Luis Morales Camacho 
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FORMATO N°  2- ACUERDOS 

ACUERDO PARA EL PROYECTO:  

SISTEMA DE INTEGRADO DE COMERCIALIZACIÓN PARA LA EMPRESA 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 
 

Lima, 18 de Agosto del 2014 

Sr. Emil García Tuanama 

Gerente General 

Presente.- 

 Mediante el presente documento, yo, Geraldine Ubillús Rodríguez con DNI N° 

47625896, actualmente estudiante de Ingeniería de Sistema e Informática de X° Ciclo 

de la Universidad Alas Peruanas con código de estudiante N° 2010154267, acepto 

estar a cargo del Proyecto “Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

Segundo Emir Químicos S.A.C”,  teniendo el rol de Director del Proyecto. 

A su vez el Sr. Emil García Tuanama tendrá el rol de Sponsor ó Patrocinador y el Sr. 

Luis Morales Camacho tendrán el rol de Usuario Líder del Proyecto “Sistema Integrado 

de Comercialización para la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C”, quienes serán 

responsables de proveer recursos y apoyo para facilitar el éxito del proyecto. Desde la 

concepción inicial hasta el cierre del proyecto, el patrocinador promoverá el proyecto. 

Esto incluye servir de portavoz frente a los altos niveles de dirección para reunir el 

apoyo de la organización y promover los beneficios que aporta el proyecto, además de 

conformar el Comité de Control de Cambios del proyecto junto al Director del Proyecto. 

Se asume que:  

- La institución facilitará el ambiente para desarrollar el Sistema. 

- La institución facilitará la infraestructura de TI necesaria para el desarrollo y 

despliegue del Sistema, el cual incluye las licencias de software actualizadas. 

- La institución facilitará los ambientes para las Reuniones con el Sponsor, 

Reuniones de información del estado del proyecto y Capacitación a los 

Usuarios. 

 

 

___________________________              ___________________                                                                   

Emil García Tuanama                              Geraldine Ubillús Rodríguez                                    

Sponsor del Proyecto                                    Director del Proyecto 

 

 

              

___________________________ 

Luis Morales Camacho                              

Jefe de Ventas 
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FORMATO N°  3- CASO DE NEGOCIO 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sistema de Integrado de Comercialización para la 

empresa Segundo Emir Químicos S.A.C.  

Caso de Negocio 
 

Versión 1.0 
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Caso de Negocio  
 

1. Propósito 

Tener un conocimiento más amplio de los diferentes tópicos que puedan dar o 
no factibilidad acerca de la ejecución del proyecto en si, se mostrará el 
beneficio que podría tener la empresa cliente al aprobar el proyecto como tal, 
así como las diferentes restricciones que se pueden presentar a lo largo del 
proyecto. 

2. Alcance 

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

3. Definiciones, Acrónimos y Abreviaturas 

No aplica 

4. Referencias 

No aplica 

5. Visión General 

Se describirá brevemente el producto final, seguido del entorno al cual este 
involucrado, cuales serian los objetivos propuestos del proyecto, los riesgos 
que podrían subsistir que puedan afectar de manera positiva o negativa al 
proyecto como tal, información detallada de la inversión que se tendría que 
hacer, así como también los resultados obtenido de dicha inversión, y por 
ultimo aquellos impedimentos u obstáculos con los cuales se tendrían que lidiar 
al momento de que el proyecto inicie y termine. 

6. Descripción del Producto 

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

Operaciones.- Permite generar la Nota de Pedido,  la Guía de Remisión, 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.  

7. Contexto del Negocio 

Actualmente el seguimiento y control de las ventas y cobranzas en Segundo 

Emir Químicos se mantiene bajo una herramienta de apoyo desarrollada en 

Microsoft Excel 2010, el cual está generando deficiencias en su operatividad 

que impactan negativamente en el proceso de comercialización.  

El cliente ha propuesto que se realice el proyecto Sistema Integrado de 

Comercialización con el fin de mejorar su seguimiento y control de las ventas y 

cobranzas para optimizar el proceso de Comercialización en Segundo Emir 

Químicos, generando una mejora en los procesos internos que agilicen las 
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ventas y se lleve un control y seguimiento adecuado de los ingresos, así 

también eleva la habilidad competitiva de la empresa. 

8. Objetivo del Producto  

Identificar la medida en la cual la implementación  de un sistema automatizado 

de Comercialización, permitirá eliminar la incapacidad de crecer en el mercado 

en SEQUISAC para el periodo 2015-2016. 

9. Pronóstico Financiero 

10.  

11.  

12.  

Se adjunta el pronóstico financiero en el Formato 24 – Flujo de Caja. 

 
 

13. Restricciones 

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

Se requiere que el Sistema Integrado de Comercialización provea estándares 

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 QUÍMICOS S.A.C. 

LIMA - PERÚ 

 

 

 

11 DE AGOSTO DEL 2014 
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1. Introducción 

Descripción del Proceso Actual y con el Sistema 

 

Proceso Actual Proceso con el Sistema Integrado 
de Comercialización 

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 Perú, 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 encargarán de 
tomar los pedidos dictados por el 
vendedor y registrarlo en excel, 
generando así la Nota de Pedido, la 
cual será enviada al área de 
producción, donde el operador se 
encargará de preparar o elaborar el 
producto, seguidamente este será 
empaquetado y enviado al área de 
transporte donde el transportista 
llevará el producto hacia el cliente, en 
caso hubiera reclamos, el área de 
post venta se encargará de su 
atención. 
 

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 producción, es él que una 
vez culminado el producto procederá a 
generar en el sistema la guía de venta 
que al imprimirla será entregada al 
transportista para llevar el pedido al 
destino, una vez entregado el 
producto, se informará al vendedor, el 
cual se encargará de realizar el 
seguimiento de las cobranzas vía 
sistema, el vendedor a recibir los 
pagos parciales del cliente los 
entregará al administrador y es el 
administrador quien se encargará de 
registrar los pagos parciales en el 
sistema. Una vez que el cliente haya 
pagado el monto total, el 
administrador imprimirá la factura, la 
cual será enviada al cliente en su 
próxima compra. 
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Actualmente la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. se mantiene bajo una 

herramienta de apoyo desarrollada en Microsoft Excel 2010, el cual está 

generando deficiencias en su operatividad que impactan negativamente en el 

proceso de Comercialización, ya que no cuentan con un control y seguimiento 

exacto de las ventas y cobranzas realizadas. 

 

Se desea dar solución al problema implementando un Sistema Integrado de 

Comercialización: 

 

1) Implementar el Sistema Integrado, para el proceso de 

Facturación. 

2) Automatizar el proceso de ventas. 

3) Mejorar el control de ventas. 

4) Incrementar la  exactitud en las órdenes de pedido generadas, 

ingresos por ventas y cobranzas realizadas. 

5) Reducir redundancias en los procesos.  

6) Agilizar tiempos de atención. 

7) Incrementar la eficiencia. 

8) Mejorar el servicio. 

9) Para ser más competitivo en el mercado. 

10) Para incrementar la cartera de clientes. 

Además, 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”. 

2. Scope of Work (Alcance del trabajo) 

 

El alcance del trabajo para el proyecto de SIC incluye toda la planificación, 

ejecución, seguimiento y control, implementación y la capacitación  del Sistema 

Integrado de Comercialización para la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

Cada grupo de proceso del proyecto requerirá la aprobación del Cliente y el 

Sponsor antes de pasar al siguiente grupo de proceso.  

3. Plazo de Ejecución 

 

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 realizarán a través 

de una solicitud de cambio aprobada por el Cliente y el Sponsor del proyecto, 

según sea definido en el plan de gestión del cambio. 

4. Lugar de Ejecución 

El Director del Proyecto para el desarrollo del Sistema Integrado de 

Comercialización realizará la mayoría del trabajo en sus propias instalaciones. 

Se solicitará a los interesados asistir una vez por quincena (día y hora por 

determinar por parte del cliente) para una reunión de estado. Además, todas 

las consultas del proyecto se llevarán a cabo dentro de las instalaciones de la 

empresa de Segundo Emir Químicos S.A.C. y serán atendidas por el cliente. El 
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jefe de ventas proporcionará espacios de encuentro dentro de las instalaciones 

de la Segundo Emir Químicos para todas las reuniones necesarias. La 

capacitación de usuarios se llevará a cabo en Segundo Emir Químicos S.A.C.--

------------------------------------------- 

 

5. Requerimientos del Trabajo 

Como parte del Proyecto SIC, Geraldine Ubillús Rodríguez será 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 creará y presentará el plan de dirección del 
proyecto que incluye el cronograma, EDT, plan de gestión del alcance y 
presupuesto del proyecto. 

- El Director del Proyecto presentará el plan de dirección del proyecto para 
su revisión y aprobación. 

Fase de Diseño:  

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

 

Fase de Construcción: 

- El Programador extraerá el software de una línea base de la arquitectura 
hasta el punto en el que está listo para que se pueda pasar a la comunidad 
de usuarios.  

 

Fase de Implementación: 

- El Implementador o Analista implementará componentes de software que 
cumplan un estándar de calidad. 

 

Fase de Capacitación: 

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

 

Cierre del Proyecto: 

- El Director del proyecto proporcionará al gerente general (Sponsor) toda la 

documentación, incluyendo el plan de dirección del proyecto aprobado. 

- El Director del proyecto presentará un informe de cierre del proyecto para su 

revisión y aprobación 

- El Director del proyecto completará la lista de comprobación 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. Aprobación Plan del Proyecto 
09 de Agosto del 2014 

3. Inicio de la Herramienta 
21 de Octubre del 2014 

4. Aprobación de la Herramienta 
10 de Agosto del 2015 

5. Despliegue  
04 de Setiembre del 2015 

6. Capacitación de Usuarios 
10 de Setiembre del 2015 

7. Cierre del Proyecto 
20 de Nov del 2015 

 

Criterios de Aceptación 

La aceptación de todos los entregables del proyecto SIC será responsabilidad 

del sponsor del proyecto.  

Una vez que todas las tareas del proyecto se han completado, el proyecto 

entrará en la fase de cierre. Durante esta etapa del proyecto, el Director del 

proyecto proporcionará un informe de cierre del proyecto y la lista de 

verificación de requisitos al gerente general (Sponsor). La aceptación de esta 

documentación por el gerente general (Sponsor) reconocerá la aceptación 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 tendrán acceso a la computadora donde 

se realiza el Sistema Integrado de Comercialización que se encuentra en el 

área de Ventas. 

Toda la programación y las pruebas se realizarán en las instalaciones del área 

de ventas.  
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FORMATO N°  5 - FACTORES AMBIENTALES DE LA ORGANIZACIÓN 

 

 

 

 

 

 

FACTORES AMBIENTALES DE LA  

ORGANIZACIÓN 

 

 

 

 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.AC. 

LIMA - PERÚ 

 

 

 

 

 

14 DE AGOSTO DEL 2014  
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1. Plan Estratégico de la Organización 

Con el presente Plan Estratégico 2013-2016 se consolida la direccionalidad de 

los planes anteriores, para asegurar nuestra aspiración de constituirnos en una 

Empresa  organizacional y financieramente saludable, competentes, y 

vinculada con su entorno para el desarrollo y bienestar ambiental.------------------

--------------------------- 

Divido de la siguiente manera: 

 

1. Presentación del Plan Estratégico 

2. Introducción 

3. Marco Estratégico Corporativo (Objetivos corporativos, Estrategia 

corporativa, Valores corporativos) 

4. Marco Estratégico Organizacional (Visión, Misión, Valores, políticas de 

gestión institucional) 

5. Políticas  

6. Orientación Estratégica 

7. Orientaciones Tácticas 

8. Seguimiento y Control del Plan Estratégico 

 

2. PMBOK 

La Guía de los Fundamentos para la Dirección de Proyectos (Guía del 

PMBOK®) — Quinta Edición proporciona pautas para la dirección de proyectos 

individuales y define conceptos relacionados con la dirección de proyectos. 

Describe asimismo el ciclo de vida de la dirección de proyectos y los procesos 

relacionados, así como el ciclo de vida del proyecto. 

La aceptación de la dirección de proyectos como profesión indica que la 

aplicación de conocimientos, procesos, habilidades, herramientas y técnicas 

puede tener un impacto considerable en el éxito de un proyecto. 

La Guía del PMBOK® identifica ese subconjunto de fundamentos para la 

dirección de proyectos generalmente reconocido como buenas prácticas. 

“Generalmente reconocido” significa que los conocimientos y prácticas 

descritos son aplicables a la mayoría de los proyectos, la mayoría de las veces, 

y que existe consenso sobre su valor y utilidad. “Buenas prácticas” significa 

que se está de acuerdo, en general, en que la aplicación de conocimientos, 

habilidades, herramientas y técnicas puede aumentar las posibilidades de éxito 

de una amplia variedad de proyectos. "Buenas prácticas" no significa que el 

conocimiento descrito deba aplicarse siempre de la misma manera en todos los 

proyectos; la organización y/o el equipo de dirección 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 metodología 

estándar más utilizada para el análisis, diseño, implementación y 

documentación de sistemas orientados a objetos. 

El RUP no es un sistema con pasos firmemente establecidos, sino un conjunto 

de metodologías adaptables al contexto y necesidades de cada organización. 

También se conoce por este nombre al software, también desarrollado por 

Rational, que incluye información entrelazada de diversos artefactos y 

descripciones de las diversas actividades. Está incluido en el Rational Method 

Composer (RMC), que permite la personalización de acuerdo con las 

necesidades.------------------------- 

4. 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 año 

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 producción y el eventual retiro de un sistema de 

software. Entonces se añadieron 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 TI de la empresa y el ciclo de vida de la organización / del 

negocio de la empresa misma. Se trata con el desarrollo de software como se 

ve desde el punto de vista del cliente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



216 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. INICIACIÓN 
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FORMATO N°  6 - ACTA DE CONSTITUCIÓN DEL PROYECTO 

 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha  por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 

18/08/1

4 

Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 

21/08/1

4 

Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

15/08/1

5 
Revisado Versión 

Original 

 

 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 

la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

                            SIC 

 DESCRIPCIÓN DEL PROYECTO: 

Actualmente los pedidos, ventas  y cobranzas en Segundo Emir Químicos S.A.C. se 

realizan manualmente lo cual está generando deficiencias en su operatividad, como que no 

tienen los ingresos exactos por las ventas realizadas, tampoco cuentan con un estado de 

cuenta del cliente para saber que clientes deben o no, así mismo tampoco cuentan con un 

catálogo de clientes, que impactan negativamente en el proceso de comercialización, más 

detalle en el documento Enunciado del Trabajo. 

Como parte del proceso de investigación de los pedidos, ventas y cobranzas realizadas en 

Segundo Emir Químicos 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 comercialización en Segundo Emir Químicos 

S.A.C., generando una mejor atención que contribuya a la satisfacción de los clientes en 

Segundo Emir Químicos S.A.C. 

La gestión del proyecto considerará la ejecución de los siguientes grupos de procesos, 

según las definiciones del PMBOK: Inicio, Planificación, Ejecución, Seguimiento y control, 

Cierre. 

 

El presente proyecto busca impactar en los objetivos estratégicos de “Incrementar la 

competitividad de la empresa en el mercado” e “Incrementar el seguimiento y control de las 

ventas y cobranzas”  Para generar valor en Segundo Emir Químicos S.A.C. 

 

El proyecto será realizado desde el 11 de Agosto del 2014 hasta el 20 de Noviembre del 

2015 por el equipo del proyecto. 

DEFINICIÓN DEL  PRODUCTO DEL  PROYECTO:  

El Sistema automatizará los procesos de ventas de Segundo Emir Químicos S.A.C. 

El Sistema Integrado de Comercialización deberá permitir el soporte para las siguientes 

funcionalidades: Mantenimientos, Nota de Pedido, Guías de Remisión, Cobranza y 

Reportes. 

Para el desarrollo del Sistema Integrado de Comercialización, se aplicará la metodología 

RUP considerando la extensión EUP para gestionar la producción, con sus respectivas 

fases de Incepción, Elaboración, Construcción, Transición y producción, sin considerar la 

fase de retiro, ya que la aplicación no se planifica que será descartada culminada la tesis. 

Estos se encontrarán alineados con el grupo de Procesos de Ejecución de la Gestión del 

Proyecto. 

 

 

REQUISITOS DEL PROYECTO:  
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Requisitos Funcionales: 

- Contar con catálogos de productos, clientes, vendedores, unidad de medida, 
condición de pago, lugar de pedido, motivo de traslado, categoría del producto 
existente. 

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

- Catálogos de Maestros de clientes, vendedores exportables a hoja de cálculo (xls). 
- El tipo de documento que manejan es factura. 
- Permitir el registro de notas de pedido, guías de remisión, facturas y cobranzas 

parciales (por recibos). 
- Los números de recibo en la cobranza se registrarán manualmente. 
- Permitir el seguimiento y control del flujo de ventas y cobranzas. 
- El tipo de moneda con el que contará el sistema es en soles. 
- Contar con configuración de permisos por tipo de usuarios. 
- Permitir el seguimiento y control de calidad de las adquisiciones de diplomas. 
- Mostrar informes, reportes estadísticos y guías de remisión. 

 Requisitos No Funcionales: 

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

- Los reportes de clientes y vendedores deberán ser exportables a hojas de cálculo. 
- El proyecto debe ser rentable y ejecutarse en el tiempo previsto. 
- Contar con un hosting que soporte el sistema (SIC). 

Requisitos Derivados: 

- El tiempo de respuesta debe ser óptimo. 
- Considerar la utilización únicamente del idioma español. 
- Implementar el proyecto para el área de ventas. 
- El Sistema se desarrollará 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. 
 

O BJ E T I V O  G EN ER A L  D EL  PROYECTO:  

Identificar la medida en la cual la implementación  del sistema integrado de 
comercialización, permitirá eliminar la incapacidad de crecer en el mercado en 
SEQUISAC. 

PRINCIPALES RESTRICCIONES DEL PROYECTO:  

CONCEPTO OBJETIVO

S 

CRITERIO DE 

ÉXITO 1. ALCANCE El alcance del proyecto incluirá: 

- Cumplir con los requisitos especificados 

en el enunciado del alcance. 

El alcance del proyecto no incluirá: 

- La migración de la data al Sistema a 

implementar. 

- No incluye compra de equipos. 

 

-Aprobación de todos los 

entregables definidos en la 

EDT del proyecto 

aprobado por el cliente. 

 

 2. TIEMPO - El proyecto será realizado desde 11 de 

Agosto del 2014 hasta el 20 de Noviembre 

del 2015. 

- Concluir el proyecto en el 

plazo acordado por el 

cliente. 3. COSTO - Cumplir con el presupuesto estimado del 

proyecto de S/.36.973,39. 

- No exceder el 

presupuesto del 

Proyecto, con una 

desviación no mayor del 

90%. 
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4.CALIDAD -Cumplir con la elaboración de los 

Entregables del Proyecto. 

- Se debe alcanzar un alto nivel de 

satisfacción según el estándar de calidad 

definido por SEQUISAC. 

 

 

JUSTIFICACIÓN DEL  PROYECTO: 
JUSTIFICACION CUALITATIVA 

Incrementar la competitividad en el mercado para la empresa SEQUISAC, en función a la 

automatización de los procesos generados por la implementación del Sistema Integrado de 

Comercialización. 

PUNTOS QUE SE ASUMEN: 

- La institución nos facilitará la infraestructura de TI necesaria para el desarrollo del 

Sistema, el cual incluye las licencias de software actualizadas. 

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

DESIGNACIÓN DEL PROJECT MANAGER DEL PROYECTO. 

NOMBRE Geraldine Ubillús Rodríguez – Project 

Manager 

NIVELES DE 

AUTORIDAD REPORTA A Sponsor - Emil García Tuanama En función a una 

organización matricial.  SUPERVISA 

A 

Analista de Sistemas e Implementador - Su 

Programador ASP  

CRONOGRAMA DE HITOS DEL PROYECTO. 

HITOS FECHA PROGRAMADA 
1. Inicio del Proyecto  11 de Agosto del 2014 
2. Aprobación Plan del Proyecto 09 de Setiembre del 2014 
3. Inicio de la Herramienta 21 de Octubre del 2014 
4. Aprobación de la Herramienta 11 de Setiembre del 2015 
5. Despliegue  04 de Setiembre del 2015 

6. Capacitación de Usuarios 
07 de Septiembre del 

2015 
7. Cierre del Proyecto 20 de Noviembre del 2015 

ORGANIZACIONES O GRUPOS ORGANIZACIONALES QUE INTERVIENEN EN 

EL PROYECTO. ORGANIZACIÓN O GRUPO 

ORGANIZACIONAL 

ROL QUE DESEMPEÑA 

SEQUISAC Demandante del proyecto: “Sistema Integrado de 

Comercialización para la empresa SEQUISAC”. 

 

Provee el ambiente para la implementación del 

Sistema. 

Comité de Control de Cambios 

Encargado de evaluar el impacto en el proyecto (a 

nivel de costos, tiempos y alcance) de las 

solicitudes de cambios presentados y reportará si 

son aprobadas o no al equipo de desarrollo del 

proyecto. Sponsor Patrocinador Interesado en el proyecto. 

Skateholders Grupos de interés del proyecto. 

PRINCIPALES AMENAZAS DEL PROYECTO (RIESGOS NEGATIVOS). 

- No se encuentre disponible el cliente en las fechas de las reuniones acordadas. 

- No se cuente con disponibilidad de los usuarios asignados para la ejecución de las 
pruebas funcionales según 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 automatización de los procesos de comercialización. 

- Fortalecer los conocimientos del equipo de proyecto. 
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- El presente proyecto permitirá mantener buenas relaciones con SEQUISAC y creará 
oportunidades para continuar prestando servicios a esta organización. 

PRESUPUESTO PRELIMINAR DEL PROYECTO. 

CONCEPTO MONTO 
1. Personal Director del Proyecto (S/.21.88 por 

hora) x 1 

S/.14000 

2. Otros Costos Transporte, refrigerios, otros. S/.22973,39 
Total Presupuesto S/. 36973,39 

SPONSOR QUE AUTORIZA EL PROYECTO. 

NOMBRE EMPRES

A 

CARG

O 

FEC

HA Emil García Tuanama  Segundo Emir 

Químicos S.A.C 
Gerente General 21/08/14 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

_______________________________ 

Emil García Tuanama  
Gerente General 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Geraldine Ubillús Rodríguez 
Director del Proyecto 

Luis Enrique Morales Camacho  

Jefe de Ventas 

Miguel Martín Calderón Su 
Nóbrega 

Skateholder Consultivo 



221 
 

 

FORMATO N°  7 - PRESENTACIÓN DE LANZAMIENTO DEL PROYECTO 
(KICKOFF) 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Q. Juan Soria Q. 
25/08/2014 Versión Original 

1.0 Geraldine 

Ubillús 

Miguel Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel Calderón Su 

Nóbrega 
05/09/2015 Versión Aprobada 

 

CHECKLIST DE PRESENTACIÓN PARA REUNIÓN DE KICK OFF 
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización 
para la empresa Segundo Emir Químicos 

S.A.C. 
SIC 

 

CONTENIDO DE LA PRESENTACIÓN 
KICK OFF 

REALIZADO A 

SATISFACCIÓN  
(SI /NO) 

OBSERVACIONES 

OBJETIVO DE LA PRESENTACIÓN DEFINIDO SI 

Con esto iniciaremos y 
discutiremos los 
requerimientos involucrados 
en el nuevo proyecto. 

CONTENIDO DE LA PRESENTACIÓN O AGENDA 

ESTABLECIDA 
SI Como Agenda tendremos  

DEFINICIÓN DEL PROYECTO 
(¿QUÉ, QUIÉN, CÓMO, CUÁNDO, DÓNDE?) 

SI 
Se indica en rasgos 
generales lo que se busca 
con el proyecto. 

DEFINICIÓN DEL PRODUCTO DEL PROYECTO 
(DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO DEL PROYECTO, 
SERVICIO O CAPACIDAD FINAL A GENERAR) 

SI 
Se indica la solución 
planteada, producto final. 

PRINCIPALES STAKEHOLDERS DEL PROYECTO 
(CLASIFICADOS COMO SPONSOR, COMITÉ DE 

CONTROL DE CAMBIOS, PROJECT MANAGER, 
EQUIPO DE GESTIÓN DE PROYECTOS, CLIENTE, 
OTROS STAKEHOLDERS) 

SI 
Se cuenta con la matriz de 
stakeholders 

NECESIDADES DEL NEGOCIO A SATISFACER SI  

FINALIDAD DEL PROYECTO (FIN ÚLTIMO, 
PROPÓSITO GENERAL, U OBJETIVO DE NIVEL 

SUPERIOR POR EL CUAL SE EJECUTA EL 

PROYECTO, ENLACE CON PORTAFOLIOS, 
PROGRAMAS O ESTRATEGIAS DE LA 

ORGANIZACIÓN) 

SI 
Proyecto orientada a cubrir 
objetivo estratégico del 
Negocio 

EXCLUSIONES CONOCIDAS DEL PROYECTO 
(QUE ES LO QUE NO ABORDARÁ EL PROYECTO) 

SI  

PRINCIPALES SUPUESTOS DEL PROYECTO SI 
Son los expuestos en el Acta 
de Constitución. 

PRINCIPALES RESTRICCIONES DEL PROYECTO SI 
Son los expuestos en el Acta 
de Constitución. 

LÍNEA BASE DEL ALCANCE (WBS A 2DO NIVEL) SI Se mostrará una imagen 

LÍNEA BASE DEL TIEMPO (CRONOGRAMA DE 

HITOS, TIEMPO NETO ESTIMADO, RESERVA DE 

CONTINGENCIA, Y RESERVA DE GESTIÓN) 
SI Se mostrará una imagen 
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CONTENIDO DE LA PRESENTACIÓN 
KICK OFF 

REALIZADO A 

SATISFACCIÓN  
(SI /NO) 

OBSERVACIONES 

LÍNEA BASE DEL COSTO (PRESUPUESTO TOTAL, 
POR FASES, POR PERIODOS DE TIEMPO, POR 

TIPO DE RECURSO, RESERVA DE CONTINGENCIA, 
Y RESERVA DE GESTIÓN) 

SI Se mostrará una imagen 

ORGANIGRAMA DEL PROYECTO SI 
Equipo de proyecto es 
manejado por una misma 
persona y varios roles. 

MATRIZ RAM SI 
Se muestra un cuadro en 
excel 

MATRIZ DE COMUNICACIONES DEL PROYECTO SI 
Se muestra en un cuadro 
excel 

PRINCIPALES RIESGOS DEL PROYECTO Y 

RESPUESTAS PLANIFICADAS 
SI 

Fueron mapeadas a gran 
nivel en el Acta de 
constitución del proyecto 

MATRIZ DE ADQUISICIONES DEL PROYECTO NO No tendremos adquisiciones 

SISTEMA DE CONTROL DE CAMBIOS SI 
Se mostrará el flujo del 
sistema de Control de 
cambios. 
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FORMATO N°  8 -  LISTA DE INTERESADOS 

LISTA DE INTERESADOS 
- POR ROL GENERAL EN EL PROYECTO - 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 
Geraldine Ubillús 

Rodríguez 
Juan Soria Juan Soria 26/08/14 Observado 

Versión 

Original 

1.0 
Geraldine Ubillús 

Rodríguez 
Juan Soria Juan Soria 26/08/14 Aprobado 

Versión 

Aprobada 

1.1 
Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel 

Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel 

Calderón Su 

Nóbrega 

05/09/15 Revisado 
Versión 

Original 

LISTA DE INTERESADOS  
- POR ROL GENERAL EN EL PROYECTO - 

 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 

empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

 SIC 

 

ROL EN EL PROYECTO INTERESADOS 

SPONSOR 
GERENTE GENERAL 
Emil García Tuanama 

DIRECTOR DEL 
PROYECTO BACHILLER DE INGENIERIA DE SISTEMAS E 

INFORMÁTICA 
Geraldine Ubillús Rodríguez. 

ANALISTA DE 
SISTEMAS 

PROGRAMADOR 

GERENTES DE 
OPERACIONES 

GERENTE DE COMERCIAL 
Victoria Margarita García Tejada 

GERENTES 
FUNCIONALES 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

USUARIO LÍDER 
JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

USUARIOS 

GERENTE DE COMERCIAL 
Victoria Margarita García Tejada 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

INTERESADO  
CONSULTIVO 

INTERESADO CONSULTIVO 
Juan Soria Quijaite 

INTERESADO  
CONSULTIVO 

INTERESADO CONSULTIVO 
Miguel Calderón Su Nóbrega 
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FORMATO N°  9 - CLASIFICACIÓN DE INTERESADOS 

CLASIFICACIÓN DE INTERESADOS 
 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 
Juan Soria Juan Soria 27/08/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 
Juan Soria Juan Soria 27/08/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Revisado Versión 

Original 

 

CLASIFICACIÓN DE INTERESADOS 

- MATRIZ INFLUENCIA VS PODER - 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 

la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

 SIC 

 
 

  PODER SOBRE EL PROYECTO 

  BAJO ALTO 

IN
F

L
U

E
N

C
IA

 S
O

B
R

E
 E

L
 P

R
O

Y
E

C
T

O
 

A
L

T
A

 

 
Interesado Consultivo 
Miguel Martín Calderón Su 
Nobrega 
 

Juan Soria Quijaite 
 

Director del Proyecto 
Geraldine Ubillús Rodríguez 
 
Gerente General 
Emil García Tuanama 
 
Jefe de Ventas 
Luis Morales Camacho 

B
A

J
A

 

 
Gerente Comercial 
Victoria Margarita García 
Tejada 
 
 

 
 
 

 

PODER  : Nivel de Autoridad 
INFLUENCIA : Participación Activa 
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CLASIFICACIÓN DE INTERESADOS  

- MATRIZ INFLUENCIA VS IMPACTO - 
 

 

  IMPACTO SOBRE EL PROYECTO 

  BAJO ALTO 
IN

F
L

U
E

N
C

IA
 S

O
B

R
E

 E
L

 P
R

O
Y

E
C

T
O

 

A
L

T
A

 
 
Interesado Consultivo 
Miguel Martín Calderón Su 
Nobrega 
 

Juan Soria Quijaite 
 

Director del Proyecto 
Geraldine Ubillús Rodríguez 
 
Gerente General 
Emil García Tuanama 
 
Jefe de Ventas 
Luis Morales Camacho 

B
A

J
A

 

 
Gerente Comercial 
Victoria Margarita García 
Tejada 
 
 

 
 
 

 

INFLUENCIA : Participación Activa 
IMPACTO : Capacidad para efectuar cambios a la planificación o ejecución del 
proyecto. 
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CLASIFICACIÓN DE INTERESADOS  

- MATRIZ INTERÉS VS PODER - 
 

 
 
 

  PODER SOBRE EL PROYECTO 

  BAJO MEDIO ALTO 

IN
T

E
R

E
S

 S
O

B
R

E
 E

L
 P

R
O

Y
E

C
T

O
 

A
 F

A
V

O
R

 

 

Interesado 
Consultivo 
Miguel Martín 
Calderón Su 
Nobrega  
 
Juan Soria 
Quijaite 

 
Director del 
Proyecto 
Geraldine Ubillús 
Rodríguez 
 
Gerente General 
Emil García 
Tuanama 
 
Jefe de Ventas 
Luis Morales 
Camacho 
 

M
E

D
IO

 Gerente 
Comercial 
Victoria Margarita 
García Tejada  
 

 
 
 

E
N

 C
O

N
T

R
A

 

   

 
 

PODER  : Nivel de Autoridad 
INTERES : Nivel de Preocupación 
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FORMATO N°  10 - REGISTRO DE INTERESADOS 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodriguez 

Juan Soria Juan Soria 
27/08/14 Versión Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodriguez 

Miguel 

Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 06/09/15 Versión Inicial 

 

REGISTRO DE STAKEHOLDERS 
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 
la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 

IDENTIFICACIÓN EVALUACIÓN 
CLASIFICA

CIÓN 

NOMB
RE 

PUE
STO 

EMP
RES

A  

ROL EN 

EL 

PROYE
CTO 

INFORM
ACIÓN 

DE 

CONTAC
TO 

REQU
ERMI
ENTO

S 

PRIM
ORDI
ALES 

EXPECT
ATIVAS 

PRINCIP
ALES 

INFL
UEN
CIA 

POT
ENCI
AL 

FASE 

DE 

MAYO
R 

INTER
ÉS 

INTE
RNO 

/ 
EXT
ERN

O 

APO
YO / 
NEU
TRA
L / 

OPO
SITO

R 

 
 
Emil 
Tuana
ma 

Gere
nte 
Gene
ral 

SEQ
UIS
AC 

SPONS
OR,   

Celular.: 
98129871
4 
Correo: 
etuanama
@gmail.c
om 

Cumpli
r con 
las 
asesor
ías en 
el 
proyec
to 

Que el 
proyecto 
cumpla 
con lo 
planificad
o. / Que el 
producto 
tenga 
usabilidad
. 

Alto Inicio y 
Cierre 

Inter
no 

Apoy
o 

 
 
Luis 
Enrique 
Morale
s 
Camac
ho 

JEFE 
DE 
VEN
TAS 

SEQ
UIS
AC 

GEREN
TEFUN
CIONAL 
Y 
USUARI
O 
LIDER/
CLIENT
E 

Celular.: 
94833452
8 
Correo: 
mcluise@
gmail.co
m 

Cumpli
r con 
las 
asesor
ías en 
el 
proyec
to 

Que el 
proyecto 
cumpla 
con lo 
planificad
o. / Que el 
producto 
tenga 
usabilidad
. 

Alto Inicio y 
Cierre 

Inter
no 

Apoy
o 

Geraldi
ne 
Ubillús 
Rodríg
uez 

DIRE
CTO
R 
DEL 
PRO
YEC
TO 

EQU
IPO 
DE 
PRO
YEC
TO 

EQUI
PO 
DE 
PRO
YECT
O  

 

Celular: 
95329874
7 
Correo: 
gubillus@
gmail.co
m 

Cumpli
r con 
el plan 
del 
proyec
to 

Que 
cumpla 
con los 
objetivos 
del 
proyecto. 

Alto Inicio y 
Cierre 

Inter
no 

Apoy
o 

Victoria 
Margari
ta 
García 

GER
ENT
E DE 
COM

SEQ
UIS
AC 

GEREN
TES DE 
OPERA
CIONES 

Correo:v.
garcia@g
mail.com 

 Que el 
proyecto 
cumpla 
con lo 

Bajo Inicio y 
Cierre 

Inter
no 

Apoy
o 
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IDENTIFICACIÓN EVALUACIÓN 
CLASIFICA

CIÓN 

NOMB
RE 

PUE
STO 

EMP
RES

A  

ROL EN 

EL 

PROYE
CTO 

INFORM
ACIÓN 

DE 

CONTAC
TO 

REQU
ERMI
ENTO

S 

PRIM
ORDI
ALES 

EXPECT
ATIVAS 

PRINCIP
ALES 

INFL
UEN
CIA 

POT
ENCI
AL 

FASE 

DE 

MAYO
R 

INTER
ÉS 

INTE
RNO 

/ 
EXT
ERN

O 

APO
YO / 
NEU
TRA
L / 

OPO
SITO

R 

Tejada ERCI
AL 

Y 
USUARI
O/CLIE
NTE 

planificad
o. / Que el 
producto 
tenga 
usabilidad
. 

SEQUI
SAC 

SOCI
O DE 
NEG
OCI
O 

SEQ
UIS
AC 

PROVE
EDORE
S / 
SOCIOS 
DE 
NEGOC
IOS 

Correo: 
sequisac
@gmail.c
om 

Cumpli
r con 
los 
recurs
os de 
TI 
neces
arios 
para la 
imple
menta
ción 
del 
sistem
a 

Que se 
retribuya 
los 
servicios 
de 
acuerdo 
al 
contrato. 

Bajo Inicio y 
Cierre 

Exter
no 

Neut
ral 

Juan 
Soria 
Quijaite 

INTE
RES
ADO 
CON
SUL
TIVO 

UAP OTROS 
STAKE
HOLDE
RS 

Correo: 
j_soria@
uap.edu.p
e 

Cumpli
r con 
la 
asesor
ía del 
proyec
to 

Que sus 
asesorías 
hayan 
sido 
efectivas 
en el 
desarrollo 
del 
proyecto. 

Alto Inicio y 
Cierre 

Inter
no 

Apoy
o 

Miguel 
Calder
ón Su 
Nóbreg
a 

INTE
RES
ADO 
CON
SUL
TIVO 

UAP OTROS 
STAKE
HOLDE
RS 

Correo: 
m_calder
on@uap.
edu.pe 

Cumpli
r con 
la 
asesor
ía del 
proyec
to 

Que sus 
asesorías 
hayan 
sido 
efectivas 
en el 
desarrollo 
del 
proyecto. 

Alto Inicio y 
Cierre 

Inter
no 

Apoy
o 
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3. PLANIFICACIÓN 
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FORMATO N°  11 - PLAN DE DIRECCIÓN DEL PROYECTO 

PLAN DE GESTIÓN DE PROYECTO 
CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 

28/08/20

14 
Aprobado Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
09/09/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Aprobada 

PLAN DE GESTIÓN DE PROYECTO 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 
la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 
 

CICLO DE VIDA DEL PROYECTO Y ENFOQUE MULTIFASE:  

CICLO DE VIDA DEL PROYECTO ENFOQUES MULTIFASE 

FASES DEL 
PROYECTO 
 (1º NIVEL 
DEL WBS) 

ENTREGABLE PRINCIPAL DE 
LA FASE 

CONSIDERACIONES 
PARA LA INICIACIÓN 

DE ESTA FASE 

CONSIDERACIONES PARA 
EL CIERRE DE ESTA FASE 

1.0 Gestión  Acta de Constitución del 
Proyecto. 
Registro de Interesados. 

 Plan del Proyecto. 
 Informe de rendimiento 

final del proyecto 

Para iniciar esta fase se 
deberá considerar los 
documentos de entrada 
para el Acta de 
Constitución del 
Proyecto. 

Concluida la elaboración del 
informe de rendimiento final del 
proyecto se podrá iniciar el 
Cierre del Proyecto. 

2.0 Ingeniería  Especificaciones de 
Caso de Uso. 

 Caso de Uso. 
 Diagrama E-R. 
 Manual de Usuario. 

Acta de Conformidad. 

Esta fase depende de la 
correcta recopilación de 
requisitos. 

Aprobada el Acta de 

conformidad se procederá a 

hacer seguimiento al Sistema 

en producción (EUP). 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



231 
 

 

Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 
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iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 I

N
IC

IO
 

4.  

Integra

ción 

4.1 

Desarr

ollar el 

Acta de 

Constit

ución 

del 

proyect

o. 

SI - 
Enunciado 
del 
Trabajo 
del 
proyecto. 

- Caso de 
Negocio. 

- 
Acuerdos. 

- FAEs. 

- OPAs. 

- Juicio 
de 
Expert
os. 

- Técnic
as de 
Facilita
ción: 
Reunio
nes. 

- Acta de 
Constit
ución 
del 
proyect
o. 
 

- 13.
1 

- 4.2 
- 5.1 
- 5.2 
- 5.3 
- 6.1 
- 11.

1 

 

13. 

Interes

ados 

13.1 

Identifi

car a 

los 

Interes

ados SI 

- Acta de 
Constitu
ción del 
proyecto. 

- OPAs. 
- FAEs. 

- Análisi
s de 
Interes
ados. 

- Reunio
nes 

- Registr
o de 
Interes
ados 

- 13.
2 

- 5.2
, 
8.1
,  

- 10.
1, 
11.
1, 
11.
2, 
12.
1 

 

P
L

A
N

IF
IC

A
C

IÓ
N

 

                   

4.  

Integra

ción 

4.2 

Desarr

ollar el 

Plan 

para la 

Direcci

ón del 

Proyect

o 

SI - Acta de 
Constitu
ción del 
proyecto. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Juicio 
de 
Expert
os. 

- Técnic
as de 
Facilita
ción: 
Reunio
nes. 

- Plan 
para la 
direcció
n del 
Proyect
o 

- 4.3
, 
4.4 

- 5.1
, 
6.1 

- 7.1
, 
8.1 

- 9.1
, 
10.
1 

- 11.
1, 
12.
1, 
4.5 

- 5.5
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(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

, 
6.7 

- 11.
6, 
13.
4 

 

 

 

5. 

Alcanc

e 

5.1 

Planific

ar la 

Gestió

n del 

Alcanc

e. 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto 

- Acta de 
constituc
ión del 
Proyecto
. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Juicio 
de 
Expert
os. 

- Reunio
nes 

- Plan 
Para la 
Gestión 
del 
Alcanc
e. 

- Plan de 
Gestión 
de los 
Requisi
tos. 

- 5.2 
- 5.3 
- 5.4 

 

 5.2 

Recopil

ar 

Requisi

tos 

SI - Plan de 
Gestión 
del 
Alcance. 

- Plan de 
Gestión 
de los 
Requisit
os. 

- Plan de 
Gestión 
de los 
Interesa
dos. 

- Acta de 
Constitu
ción de 
Proyecto
. 

- Registro 
de 
Interesa
dos. 

- Herra
mienta
s y 
técnica
s: 
Entrevi
stas, 
Observ
acione
s, 
Diagra
ma de 
Contex
to,  
Análisi
s de 
Docum
entos. 

- Docum
entació
n de 
requisit
os. 

- Matriz 
de 
trazabili
dad de 
requisit
os. 

- 5.3
, 
5.4
, 
12.
1, 
5.5 
 

- 5.5 

 

 

 5.3 

Definir 

el 

Alcanc

SI - Plan de 
gestión 
del 
alcance. 

- Juicio 
de 
Expert
os. 

- Enunci
ado del 
Alcanc
e del 

- 5.4
, 
6.3
, 
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Proces
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Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

e - Acta de 
constituc
ión del 
Proyecto
. 

- Docume
ntación 
de 
requisito
s. 

- OPAs. 

- Análisi
s del 
Produc
to. 
 

Proyect
o. 
 

6.5
, 
6.6 

 5.4 

Crear 

la 

EDT/W

BS 

SI - Plan de 
Gestión 
del 
Alcance. 

- Enuncia
do del 
Alcance 
del 
Proyecto
. 

- Docume
ntación 
de 
requisito
s. 

- FAEs. 
- OPAs. 

 

- Desco
mposic
ión 

- Juicio 
de 
Expert
os 

- Línea 
Base 
del 
Alcanc
e. 
 

- 6.2
, 
7.2
, 
7.3
, 
11.
2 

 

6. 

Tiempo 

6.1 

Planific

ar la 

Gestió

n del 

Cronog

rama 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Acta de 
constituc
ión del 
Proyecto
. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Juicio 
de 
Expert
os. 

- Reunio
nes. 
 

- Plan de 
Gestión 
del 
Cronog
rama 

- 6.2
, 
6.3
, 
6.4
, 
6.5
, 
6.6
, 
11.
2 

 

 6.2 

Definir 

las 

SI - Plan de 
Gestión 
del 

- Desco
mposic
ión. 

- Lista 
de 
Activid

- 6.3
, 
6.4
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de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

Activid

ades 

Cronogr
ama. 

- Línea 
Base del 
Alcance. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Planific
ación 
Gradu
al. 

ades 
- Lista 

de 
Hitos. 

, 
6.5
, 
6.6 
 

- 6.3 

 6.3 

Secuen

ciar 

Las 

Activid

ades 

SI - Plan de 
gestión 
del 
cronogra
ma 

- Lista de 
actividad
es 

- Lista de 
hitos 

- Enuncia
do del 
alcance 
del 
Proyecto
. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Métod
o de 
diagra
mación 
por 
preced
encia. 

- Adelan
to y 
retraso
s. 

- Diagra
ma de 
Red del 
Cronog
rama 
del 
Proyect
o 
(activid
ades 
Secuen
ciadas) 

- 6.6  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 6.4 

Estimar 

los 

Recurs

os de 

la 

Activid

ades 

SI - Plan de 
gestión 
del 
Cronogr
ama 

- Lista de 
Actividad
es 

- Calendar
ios de 
recursos 

- Registro 
de 
riesgos 

- Estimaci
ón de 
costos 
de las 
actividad
es 

- FAEs. 

- Estima
ción 
Ascen
dente 

- Softwa
re de 
Gestió
n de 
Proyec
tos: 
Micros
oft 
Project 
2010. 

- Recurs
os 
Requer
idos 
para 
las 
Activid
ades. 

- Estruct
ura de 
Desglo
se de 
Recurs
os.  

 

- 6.5
, 
6.6
, 
9.1
, 
12.
1 
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entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- OPAs.  

 6.5 

Estimar 

la 

duració

n de 

las 

Activid

ades 

SI - Plan de 
gestión 
del 
cronogra
ma. 

- Lista de 
Actividad
es. 

- Recurso
s 
requerid
os para 
las 
actividad
es. 

- Calendar
ios de 
recursos. 

- Enuncia
do del 
alcance 
del 
Proyecto
. 

- Registro 
de 
riesgos. 

- Estructur
a de 
Desglos
e de 
Recurso
s. 

- FAEs. 
- OPAs.  

- Juicio 
de 
Expert
os 

- Estima
ción 
Análog
a. 

- Estima
ción  
de la 
duració
n de 
las 
activida
des. 
  

- 6.6
, 
11.
2 

 

 6.6 

Desarr

ollar el 

Cronog

rama 

SI - Plan de 
gestión 
del 
cronogra
ma 

- Lista de 
actividad
es 

- Diagram
as de 

- Métod
o de la 
Ruta 
Crítica. 

- Micros
oft 
Project
. 

- Línea 
Base 
del 
Cronog
rama. 

- Cronog
rama 
del 
Project 
o. 

 

 

- 7.2
, 
7.3 

- 6.7 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

red del 
cronogra
ma del 
Proyecto
. 

- Recurso
s 
requerid
os para 
las 
actividad
es 

- Calendar
ios de 
recursos 

- Estimaci
ón de la 
duración 
de las 
actividad
es 

- Enuncia
do del 
alcance 
del 
Proyecto
. 

- Registro 
de 
riesgos 

- Asignaci
ones de 
personal 
al 
Proyecto
. 

- Estructur
a de 
Desglos
e de 
Recurso
s. 

- FAEs. 
- OPAs. 

7. 

Costos 

7.1 

Planific

SI - Plan 
para la 
dirección 

- Juicio 
de 
Expert

- Plan de 
Gestión 
de los 

7.2, 
7.3, 
11.2 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ar la 

Gestió

n de 

los 

Costos 

del 
Proyecto
. 

- Acta de 
Constitu
ción del 
Proyecto
. 

- FAEs. 
- OPAs. 

os. 
- Reunio

nes. 

costos. 

 7.2 

Estimar 

los 

Costos 

SI - Plan de 
gestión 
de los 
costos. 

- Plan de 
gestión 
de los 
recursos 
humanos
. 

- Línea 
base del 
alcance. 

- Cronogr
ama del 
Proyecto
. 

- Registro 
de 
riesgos. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Estima
ción 
Análog
a. 

- Softwa
re de 
gestión 
de 
proyect
os: 
Micros
oft 
Project
. 
 

- Estima
ción de 
los 
Costos 
de la 
Activid
ades. 
 

7.3, 
11.2, 
12.1 

 

 7.3 

Determ

inar el 

presup

uesto 

SI - Plan de 
gestión 
de los 
costos 

- Línea 
base del 
alcance 

- Estimaci
ón de 
costos 
de las 
actividad
es. 

- Cronogr

- Agrega
ción de 
Costos
. 

- Juicio 
de 
Expert
os 

- Línea 
base 
de los 
Costos. 
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de 

Proces
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Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ama del 
Proyecto 

- Calendar
ios de 
recursos 

- Registro 
de 
riesgos. 

- OPAs 

8. 

Calidad 

8.1 

Planific

ar la 

Gestió

n de la 

Calidad 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Registro 
de 
interesad
os 

- Registro 
de 
riesgos. 

- Docume
ntación 
de 
requisito
s. 

- FAEs. 
- OPAs.  

- Otras 
herram
ientas 
de 
Planific
ación 
de la 
Calida
d: 
Herra
mienta
s de 
Gestió
n y 
Control 
de 
calidad 
(Diagra
mas 
Matrici
ales). 

- Reunio
nes.  
 

- Plan de 
Gestión 
de 
Calidad
. 

- Métrica
s de la 
Calidad
. 

- Listas 
de 
Verifica
ción de 
la 
calidad. 
 

11.2  

9. 

Recurs

os 

Human

os 

9.1 

Planific

ar la 

Gestió

n de 

los 

Recurs

os 

Human

os. 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Recurso
s 
Requerid
os para 
las 
actividad
es. 

- Matriz 
RACI 
 

- Plan de 
Gestión 
de 
Recurs
os 
Human
os 

11.2  
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miento Proces
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Util
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Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 
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Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- FAEs. 
- OPAs. 

10. 

Comuni

cacion

es 

10.1 

Planific

ar la 

Gestió

n de 

las 

Comun

icacion

es 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Registro 
de 
interesad
os. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Análisi
s de 
Requis
itos de 
la 
comuni
cación. 

- Tecnol
ogía 
de la 
Comun
icación
: PMIS: 
Sharep
oint 

- Modelo
s de 
Comun
icación 

- Métod
os de 
Comun
icación 

- Reunio
nes.  

- Plan de 
Gestión 
de las 
Comuni
cacione
s. 

  

11. 

Riesgo

s 

11.1 

Planific

ar la 

Gestió

n de 

los 

riesgos 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Acta de 
constituc
ión del 
Proyecto
. 

- Registro 
de 
interesad
os. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Reunio
nes. 

- Plan de 
Gestión 
de los 
Riesgo
s 

- 
11.2 

- 
11.3 

- 
11.5 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

 11.2 

Identifi

car los 

Riesgo

s 

SI - Plan de 
gestión 
de los 
riesgos. 

- Plan de 
gestión 
de los 
costos. 

- Plan de 
gestión 
del 
cronogra
ma. 

- Plan de 
gestión 
de la 
calidad 

- Plan de 
gestión 
de 
recursos 
humanos
. 

- Línea 
base del 
alcance 

- Estimaci
ón de 
costos 
de las 
actividad
es. 

- Estimaci
ón de la 
duración  
de las 
actividad
es. 

- Registro 
de 
interesad
os. 

- Docume
ntos del 
Proyecto
. 

- Docume
ntos de 

- Técnic
as de 
Recopi
lación 
de la 
inform
ación: 
Torme
nta de 
Ideas, 
Entrevi
stas 

- Análisi
s de 
Supue
stos. 

- Análisi
s 
FODA. 

- Registr
o de 
Riesgo
s. 

- 11
.3 

- 11
.5 

- 11
.6 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

las 
adquisici
ones. 

- FAEs. 
- OPAs. 

 11.3 

Realiza

r el 

Análisi

s 

Cualitat

ivo de 

los 

Riesgo

s 

SI - Plan de 
gestión 
de los 
riesgos 

- Línea 
base del 
alcance. 

- Registro 
de 
riesgos. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Matriz 
de 
Probab
ilidad e 
Impact
o. 

- Catego
rizació
n de 
riesgos
. 

   

 11.4 

Realiza

r el 

Análisi

s 

Cuantit

ativo 

de los 

Riesgo

s 

NO     No 
se 
nec
esit
a 
por 
que 
los 
ries
gos 
son 
limit
ado
s y 
no 
con
tam
os 
con 
equ
ipo 
de 
prof
esio
nal
es. 

 11.5 

Planific

SI - Plan de 
gestión 

- Estrate
gias 

- Actuali
zacione
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

ar la 

Respu

esta a 

los 

riesgos 

de los 
riesgos. 

- Registro 
de 
riesgos. 

para 
los 
riesgos 
negativ
os o 
amena
zas(Evi
tar, 
Transf
erir, 
Mitigar, 
Acepta
r) 

- Estrate
gias 
para 
los 
riesgos  
positiv
os u 
oportu
nidade
s(Expl
otar, 
Mejora
r, 
Compa
rtir, 
Acepta
r) 

- Estrate
gias de 
respue
sta a 
conting
encias. 

s al 
Plan de 
direcció
n del 
Proyect
o. 
 

12. 

Adquisi

ciones 

12.1 

Planific

ar la 

Gestió

n de 

las 

Adquisi

ciones 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Docume
ntación 
de 
requisito
s. 

- Análisi
s de 
Compr
ar o 
Hacer. 

- Reunio
nes  
 

- Plan de 
Gestión 
de las 
Adquisi
ciones. 

- Decisio
nes de 
hacer o 
compra
r. 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

- Registro 
de 
riesgos. 

- Recurso
s 
requerid
os para 
las 
actividad
es. 

- Cronogr
ama del 
Proyecto
. 

- Estimaci
ón de 
costos 
de las 
actividad
es. 

- Registro 
de 
interesad
os. 

- FAEs. 
- OPAs. 

13. 

Interes

ados 

13.2 

Planific

ar la 

Gestió

n de 

los 

Interes

ados 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Registro 
de 
interesad
os. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Reunio
nes 

- Plan de 
Gestión 
de los 
Interes
ados. 
 

  

  
  
  
  
  
  
 

E
J

E
C

U
C

IO
N

 

4.  

Integra

ción 

4.3 

Dirigir y 

Gestio

nar el 

Trabajo 

del 

proyect

SI - Plan de 
Dirección 
del 
Proyecto
. 

- Solicitud
es de 
Cambio 

- Juicio 
de 
Expert
os. 

- PMIS: 
Sharep
oint. 

- Reunio

- Entrega
bles 

- Datos 
de 
desem
peño 
del 
trabajo. 

 
- 5.

5, 
5.
6 

 

 
- 4.
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Proces
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Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

o. Aprobad
as. 

- FAEs. 
- OPAs. 

nes. 
 

- Solicitu
des de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
al plan 
para 
la 

direcció

n del 

Proyect

o. 

 

5 

7. 

Calidad 

8.2 

Asegur

amient

o de la 

Calidad 

SI - Plan de 
gestión 
de la 
calidad 

- Métricas 
de 
Calidad 

-  Medidas 
de 
control 
de 
calidad 

- Herra
mienta
s de 
gestión 
y 
control 
de la 
calidad
. 

- Análisi
s de 
Proces
os. 

- Solicitu
des de 
Cambio
. 

- Actuali
zacione
s al 
plan de 
direcció
n del 
proyect
o. 

- Actuali
zacione
s a los 
OPAs. 

  

Recurs

os 

Human

os 

9.2 

Adquiri

r el 

Equipo 

del 

Proyect

o 

NO     No 
se 
va 
a 
adq
uirir 
nin
gún 
per
son
al 
adic
ion
al 
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Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

 9.3 

Desarr

ollar el 

Equipo 

del 

Proyect

o 

SI     No 
se 
va 
a 
adq
uirir 
nin
gún 
per
son
al 
adic
ion
al 

 9.4 

Dirigir 

el 

Equipo 

del 

Proyect

o 

SI     No 
se 
va 
a 
adq
uirir 
nin
gún 
per
son
al 
adic
ion
al 

10. 

Comuni

cacion

es 

10.2 

Gestio

nar las 

Comun

icacion

es 

SI - Plan de 
gestión 
de las 
comunic
aciones 

- Informes 
de 
desempe
ño del 
Trabajo. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Tecnol
ogía 
de la 
Comun
icación
: PMIS: 
Sharep
oint 

- Modelo
s de 
Comun
icación 

- Métod
os de 
Comun
icación 

- Sistem
as de 

- Comuni
cacione
s del 
Proyect
o. 

- Actuali
zacione
s al 
plan 
para la 
Direcci
ón del 
Proyect
o. 

- Actuali
zacione
s a los 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

Gestió
n de la 
Inform
ación: 
Correo 
electró
nico, 
teléfon
o, 
Video 
Confer
encia. 

- Inform
es de 
Desem
peño. 

OPAs. 

12. 

Adquisi

ciones 

12.2 

Efectua

r las 

Adquisi

ciones 

NO 

 

    Por 
qué 
no 
se 
real
izar
á 
nin
gun
a 
Adq
uisi
ción
, se 
deci
dió 
por 
hac
er. 

13. 

Interes

ados 

13.3 

Gestio

nar la 

Particip

ación 

de los 

Interes

ados 

SI - Plan de 
gestión 
de los 
interesad
os. 

- Plan de 
gestión 
de las 
comunic
aciones. 

- Registro 

- Habilid
ades 
interpe
rsonale
s. 
 

- Registr
o de 
Inciden
tes. 

- Solicitu
des de 
Cambio
. 
 

- 1
3
.
4 

 

- 4
.
2
, 
4
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

de 
cambios. 

- OPAs. 

.
5 

 

  
  
  

 S
E

G
U

IM
IE

N
T

O
 Y

 C
O

N
T

R
O

L
  
 

       
  
  
 

  
  

                                           
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 

4. 

Integra

ción  

4.4 

Monitor

ear y 

control

ar el 

trabajo 

del 

Proyect

o. 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Pronósti
co del 
cronogra
ma. 

- Pronósti
cos de 
costos. 

- Cambios 
validado
s. 

- Informaci
ón de 
desempe
ño del 
trabajo. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Juicio 
de 
Expert
os. 

- Técnic
as 
Analític
as: 
Gestió
n de 
Valor 
Ganad
o. 

- PMIS: 
Sharep
oint. 

- Reunio
nes. 
 

- Solicitu
des de 
cambio. 

- Informe
s de 
desem
peño 
del 
trabajo. 

- Actualiz
aciones 
al plan 
para la 
direcció
n del 
Proyect
o 
 

- 4.
5 

 

- 4.4
, 
10.
2 

- 4.3
, 
4.5 

 

 4.5 

Realiza

r el 

Control 

Integra

do de 

Cambi

os 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto 

- Informes 
de 
desempe
ño del 
trabajo 

- Solicitud
es de 
cambio. 

- FAEs. 
- OPAs. 

- Juicio 
de 
Expert
os. 

- Reunio
nes. 

 

 

- Solicitu
des de 
Cambio 
Aproba
das. 

- Registr
o de 
Cambio
s. 

- Actualiz
aciones 
al Plan 
para la 
Direcci
ón del 
Proyect
o. 
 

- 4.4
, 
4.3  
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

5. 

Alcanc

e 

5.5 

Validar 

el 

alcanc

e  

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Docume
ntación 
de 
requisito
s 

- Matriz de 
trazabilid
ad de 
requisito
s 

- Entregab
les 
verificad
os. 

- Datos de 
desempe
ño del 
trabajo 

- Inspec
ción 

- Entrega
bles 
Acepta
dos 

- Solicitu
des de 
cambio 

- Informe
s de 
desem
peño 
del 
Trabajo
. 

 
 

- 4.5 

 

 5.6 

Control

ar el 

alcanc

e 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Docume
ntación 
de 
requisito
s. 

- Matriz de 
trazabilid
ad de 
requisito
s. 

- Datos de 
desempe
ño del 
trabajo 

- OPAs. 

- Análisi
s de 
Variaci
ón. 

- Informa
ción de 
desem
peño 
del 
trabajo. 

- Solicitu
des de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
del plan 
para la 
Direcci
ón del 
proyect
o. 

- Actualiz
aciones 
de los 
OPAs. 

- 4.
4 

 

- 4.
5 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

6. 

Tiempo 

6.7 

Control

ar el 

Cronog

rama 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Cronogr
ama del 
Proyecto
. 

- Datos de 
Desemp
eño del 
trabajo 

- Calendar
ios del 
Proyecto
. 

- Datos 
del 
cronogra
ma 

- OPAs. 

- Revisió
n de 
Desem
peño. 

- Softwa
re de 
gestión 
del 
proyect
o: 
Micros
oft  
Project 
2010. 

- Informa
ción de 
desem
peño 
del 
trabajo. 

- Pronóst
ico del 
cronogr
ama. 

- Solicitu
des de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
al  Plan 
para la 
Direcci
ón del 
Proyect
o. 

- Actualiz
aciones 
a los 
OPAs. 
 

- 4.
4 

 

 

 
- 4.

5 

 

7. 

Costos 

7.4 

Control

ar 

costos 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Datos de 
desempe
ño del 
trabajo 

- OPAs 

- Gestió
n del 
Valor 
Ganad
o. 

- Índice 
del 
Desem
peño 
del 
trabajo 
por 
Compl
etar 
(TCPI). 

- Softwa
re de 
Gestió
n de 
proyect
os: 

- Informa
ción de 
desem
peño 
del 
trabajo 

- Pronóst
icos de 
costos. 

- Solicitu
des de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
del 
Plan 
para la 
Direcci
ón del 
Proyect
o. 

- 4.
4 

 

 

 

- 4.
5 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

Micros
oft  
Project 
2010. 
 

- Actualiz
aciones 
de los 
OPAs. 

8. 

Cali

dad  

8.3 

Control

ar la 

Calidad 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Métricas 
de 
calidad. 

- Listas de 
verificaci
ón de 
calidad. 

- Datos de 
desempe
ño del 
trabajo. 

- Solicitud
es de 
cambio 
aprobad
as. 

- Entregab
les 

- OPAs 

- Inspec
ción 

- Medida
s de 
control 
de 
calidad. 

- Cambio
s 
validad
os. 

- Entrega
bles 
verifica
dos 

- Informa
ción de 
desem
peño 
del 
trabajo. 

- Solicitu
des de 
cambio 

- Actualiz
aciones 
del plan 
para la 
direcció
n del 
proyect
o. 

- Actualiz
aciones 
a los 
OPAs. 
 

 

 

- 4.
4 

 

- 4.
5 

 

10. 

Com

unic

acio

10.3 

Control

ar las 

Comun

icacion

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Sistem
as de 
gestión 
de la 

- Inform
ación: 

- Informa
ción del 
Desem
peño 
del 
trabajo. 

4.
4 
4.
5 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

nes es - Comunic
aciones 
del 
proyecto. 

- Registro 
de 
incidente
s 

- Datos de 
desempe
ño del 
Trabajo. 

- OPAs. 

Correo 
electró
nico, 
teléfon
o, 
Video 
Confer
encia. 

- Reunio
nes. 

- Solicitu
des de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
al plan 
para 
la 

direcció

n del 

proyect

o. 

- Actualiz
aciones 
de los 
OPAs. 

11. 

Ries

gos 

11.6 

Control

ar los 

Riesgo

s 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
proyecto. 

- Registro 
de 
riesgos. 

- Informes 
de 
desempe
ño del 
trabajo. 

- Reunio
nes 

- Informa
ción de 
desem
peño 
del 
trabajo. 

- Solicitu
des de 
cambio. 

- Actualiz
aciones 
al plan 
para 
la 

direcció

n del 

proyect

o. 

- Actualiz
aciones 
a los 
OPAs. 

4.
2 
4.
5 
4.
4 

 

 12. 

Adquisi

ciones 

12.3 

Control

ar las 

Adquisi

ciones 

NO     Por 

qué 

no se 

realiz

ará 

ningu
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 

na 

Adqui

sición

, se 

decidi

ó por 

hacer

. 

 13. 

Interes

ados 

13.4 

Control

ar la 

Particip

ación 

de 

los 

Interes

ados 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
proyecto 
 

- Sistem
as de 
gestión 
de la 
Inform
ación: 
Correo 
electró
nico, 
teléfon
o, 
Video 
Confer
encia. 

- Reunio
nes 

- Informa
ción de 
desem
peño 
del 
trabajo 

- Solicitu
des de 
cambio 

- Actuali
zacione
s al 
plan 
para la 
direcció
n del 
proyect
o 

- Actuali
zacione
s a los 
OPAs. 
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Grupo 

de 

Proces

o 

Área de 

Conoci

miento Proces

o 

Util

iza

do 

(SI/

NO

) 

Entradas 

Herrami

entas/Té

cnicas 

Salidas 
Dest

ino 

Obse

rvaci

ones 
    
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 C

IE
R

R
E

 

2. Inte
grac
ión 

4.6 

Cerrar 

Proyect

o o 

fase. 

SI - Plan 
para la 
dirección 
del 
Proyecto
. 

- Entregab
les 
aceptado
s: Acta 
de 
Aceptaci
ón de 
Entregab
les. 

- OPAs. 

- Reunio
nes 

- Transfe
rencia 
del 
product
o, 
servicio 
o 
resulta
do 
final. 

- Acta de 
cierre 
del 
Proyect
o. 

  

12. 

Adquisi

ciones 

12.4 

Cerrar 

las 

Adquisi

ciones 

NO     Por 

qué 

no se 

realiz

ará 

ningu

na 

Adqui

sición

, se 

decidi

ó por 

hacer

. 

A continuación se señala los procesos, herramientas y técnicas que no serán tomadas 

en cuenta al lleva a cabo el proyecto. 

NRO. Descripción  Comentario 

1 Realizar el Análisis 

Cuantitativo de Riesgos 

No es necesario realizar este proceso ya que 

los riesgos están controlados y sostenible con 

el análisis cualitativo; de contar con más 

riesgos podremos usar el análisis Cualitativo. 
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NRO. Descripción  Comentario 

2 Sistema de información para la 

dirección de proyectos 

Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos son 

limitados. 

3 Herramientas de gestión y 

control de la calidad.  

Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos son 

limitados. 

4 Análisis de procesos Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos son 

limitados. 

5 Adquirir el Equipo del Proyecto No se requiere llevar a cabo este proceso ya 

que el equipo de Proyecto es la misma 

persona manejada por Roles. 

6 Desarrollar el Equipo del 

Proyecto 

No se requiere llevar a cabo este proceso ya 

que el equipo de Proyecto es la misma 

persona manejada por Roles. 

7 Dirigir el Equipo del Proyecto No se requiere llevar a cabo este proceso ya 

que el equipo de Proyecto es la misma 

persona manejada por Roles. 

8 Sistemas de gestión de la 

información 

Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos son 

limitados. 

9 Efectuar las Adquisiciones No se efectuarán adquisiciones 

10 Técnicas analíticas Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos son 

limitados. 

11 Sistema de información para la 

dirección de proyectos 

Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos son 

limitados. 

12 Herramientas de control de 

cambios 

Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos son 
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NRO. Descripción  Comentario 

limitados. 

13 Técnicas grupales de toma de 

decisiones 

Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos son 

limitados. 

14 Técnicas de optimización de 

recursos 

Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos son 

limitados. 

15 Técnicas de modelado Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos y tiempo son 

limitados. 

16 Adelantos y retrasos En vista que se maneja varios roles para un 

mismo Recurso, se opta por no usar la 

herramienta. 

17 Compresión del cronograma En vista que se maneja varios roles para un 

mismo Recurso, se opta por no usar la 

herramienta. 

18 Análisis de reservas Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos y tiempo son 

limitados. 

19 Listas de verificación de 

calidad 

Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos y tiempo son 

limitados. 

20 Sistemas de gestión de la 

información 

Para el desarrollo no usaremos esta 

Herramienta, ya que los recursos y tiempo son 

limitados. 

21 Controlar las Adquisiciones No se manejan Adquisiciones 

22 Cerrar las Adquisiciones No se manejan Adquisiciones 

 
 

FASES DE INGENIERÍA DE PRODUCTO: 

FASES 

Incepción 

Elaboración 

Construcción 

Transición 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 
M

O
D

E
L

A
D

O
 D

E
 N

E
G

O
C

IO
 

Evaluar 

el 

Estado 

del 

Negoci

o 

Evaluar el 

negocio 

objetivo 

Si  - Evaluación 

del negocio 

objetivo 

 

Establecer 

y ajustar 

los 

objetivos 

Si - Evaluación 
del negocio 
objetivo 

- Visión del 

Negocio 

 

Identificar 

las metas 

de negocio 

e 

indicadore

s clave 

Si - Visión del 

Negocio 

- Metas de 

Negocio 

 

Analizar la 

arquitectur

a de 

negocio 

Si - Visión del 
Negocio 

- Modelo de 
Análisis del 
Negocio 

- Documento 

Arquitectura 

de Negocio 

- Modelo de 

Despliegue 

del Negocio 

- Modelo de 

Diseño del 

Negocio 

 

Capturar el 

vocabulari

o común 

del 

negocio 

Si - Visión del 
Negocio 

- Glosario de 

Negocio 

 

Mantener 

las reglas 

de negocio 

Si - Visión del 
Negocio 

- Reglas de 

Negocio 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

Describ

ir el 

Negoci

o 

Actual 

Evaluar el 

negocio 

objetivo 

Si  - Evaluación 

del negocio 

objetivo 

 

Establecer 

y ajustar 

los 

objetivos 

Si - Evaluación 
del negocio 
objetivo 

- Visión del 

Negocio 

 

Identificar 

metas de 

negocio e 

indicadore

s clave 

Si - Visión del 
Negocio 

- Metas de 

Negocio 

 

Encontrar 

los actores 

de negocio 

y casos de 

uso de 

negocio 

Si - Visión del 
Negocio 

- Modelo de 

Casos de 

Uso del 

Negocio 

- 

Especificació

n 

Complementa

ria del 

Negocio 

 

Analizar la 

arquitectur

a del 

negocio 

Si - Visión del 
Negocio 

- Modelo de 
Análisis de 
Negocio 

- Documento 

Arquitectura 

de Negocio 

- Modelo de 

Despliegue 

del Negocio 

- Modelo de 

Diseño del 

Negocio 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

Capturar el 

vocabulari

o común 

del 

negocio 

Si - Visión del 
Negocio 

- Glosario de 

Negocio 

 

Mantener 

las reglas 

de negocio 

Si - Visión del 
Negocio 

- Reglas de 

Negocio 

 

Analizar el 

área 

funcional 

Si  - Modelo de 
Análisis del 
Negocio 

- Documento 

Arquitectura 

de Negocio 

 

Definir 

el 

negoci

o 

Identificar 

los 

Procesos 

de 

Negocio 

Si    

Refinar las 

definicione

s del 

Proceso 

de 

Negocio 

Si    

Diseñar 

las  

Realizacio-

nes de los 

Procesos 

de 

Negocio 

Si    

Definir las 

Operacion

es del 

Si    
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

Negocio 

Refinar 

Roles y 

Respon-

sabilidade

s 

Si    

Explora

r la 

automa

tiza-

ción de 

los 

proces

os 

Establecer 

y ajustar 

los 

Objetivos 

Si - Evaluación 
del negocio 
objetivo 

- Visión del 

Negocio 

 

Definir 

Requisitos 

de 

Automatiz

ación 

Si - Evaluación 
del negocio 
objetivo 

 

- Modelo de 
Análisis 

- 

Especificacio

nes 

Complementa

rias 

- Modelo de 

Casos de 

Uso 

 

Construir  

Prueba de 

concepto 

de 

arquitectur

a de 

Negocio 

Si - Documento 

Arquitectura 

de Negocio 

- Prueba de 

Concepto de 

Arquitectura 

de Negocio 

 

Desarr

ollar el 

modelo 

de 

domini

o 

Capturar el 

vocabulari

o común 

del 

negocio 

Si - Visión del 
Negocio 

- Glosario de 

Negocio 

 

Mantener 

las reglas 

Si - Visión del 
Negocio 

- Reglas de  



260 
 

 

Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

de negocio Negocio 

Analizar la 

arquitectur

a de 

negocio 

Si - Visión del 
Negocio 

- Modelo de 

Análisis de 

Negocio 

- Documento 

de 

Arquitectura 

de Negocio 

- Modelo de 

Despliegue 

de Negocio 

- Modelo de 

Diseño de 

Negocio 

 

Detallar 

las 

Entidades 

del 

Negocio 

Si - Entidad del 
Negocio 

- Realización 
de Casos de 
Uso de 
Negocio 

 

- Entidad del 

Negocio 

- Evento del 

Negocio 

 

Revisar el 

Modelo de 

Análisis de 

Negocios 

Si - Modelo de 
Análisis de 
Negocio 

- Revisión de 

Documentos 

 

R
E

Q
U

IS
IT

O
S

 

Analiza

r el 

proble

ma 

Crear un 

vocabulari

o común 

Si  - Glosario  

Buscar 

actores y 

guiones de 

uso 

Si - Plan de 
iteración 

- Solicitudes 
del 
interesado 

- Atributos de 

requisitos 

- Modelo de 

Caso de Uso 

 

Desarrollar Si - Caso de 
negocio 

- Atributos de  
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

la visión - Plan de 
iteración 

- Solicitudes 
del 
interesado 

requisitos 

- Visión 

Desarrollar 

el plan de 

gestión de 

requisitos 

Si - Plan de 
desarrollo de 
software 

- Plan de 
iteración 

- Plan de 

gestión de 

requisitos 

 

Conoce

r las 

necesi

dades 

del 

interes

ado 

Crear un 

vocabulari

o común 

Si  - Glosario  

Obtener 

las 

solicitudes 

del 

interesado 

Si - Caso de 

Negocio 

- Plan de 

Iteración 

- Atributos de 

Requisitos 

- Guión 

Gráfico 
- Solicitudes 

del 
Interesado 

 

Desarrollar 

la visión 

Si - Caso de 
negocio 

- Plan de 
iteración 

- Solicitudes 
del 
interesado 

- Atributos de 

requisitos 
- Visión 

 

Buscar 

actores y 

guiones de 

uso 

Si - Plan de 
iteración 

- Solicitudes 
del 
interesado 

- Atributos de 

requisitos 

- Modelo de 

caso de uso 

 

Desarrollar 

especificac

iones 

suplement

arias 

Si - Plan de 

Iteración 

- Solicitudes 
del 
interesado 

- Atributos de 

requisitos 

- 

Especificacio

nes 

suplementari

as 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

Gestionar 

las 

dependenc

ias 

Si - Plan de 
gestión de 
requisitos 

- Atributos de 

requisitos 

- Plan de 

gestión de 

requisitos 

- Visión 

 

Definir 

el 

sistem

a 

Desarrollar 

la visión 

Si - Caso de 
negocio 

- Plan de 
iteración 

- Solicitudes 
del 
interesado 

- Atributos de 
requisitos 

- Visión 

 

Crear un 

vocabulari

o común 

Si  - Glosario  

Buscar 

actores y 

guiones de 

uso 

Si - Plan de 

Iteración 

- Solicitudes 

del 

interesado 

- Atributos de 
requisitos 

- Modelo de 

caso de uso 

 

Desarrollar 

especifica-

ciones 

suplement

arias 

Si - Plan de 

Iteración 

- Solicitudes 

del 

Interesado 

- Atributos de 

requisitos 

- Especificacio

nes 

suplementari

as 

 

Gestionar 

las 

dependenc

ias 

Si - Plan de 
gestión de 
requisitos 

- Atributos de 
requisitos 

- Plan de 
gestión de 
requisitos 

- Visión 

 

Gestio

nar el 

ámbito 

del 

Desarrollar 

la visión 

Si - Caso de 

Negocio 

- Plan de 

Iteración 

- Solicitudes 

del 

- Atributos de 
requisitos 

- Visión 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

sistem

a 

interesado 

Gestionar 

las 

dependenc

ias 

Si - Plan de 
gestión de 
requisitos 

- Atributos de 

requisitos 

- Plan de 

gestión de 

requisitos 

- Visión 

 

Priorizar 

los 

guiones de 

uso 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Lista de 
riesgos 

- Modelo de 
caso de uso 

- Plan de 
iteración 

- Atributos de 

requisitos 

- Documento 

de 

arquitectura 

de software 

- Requisito de 

software 

 

Perfecc

ionar la 

definici

ón del 

sistem

a 

Detallar un 

guión de 

uso 

Si - Plan de 
iteración 

- Atributos de 

requisitos 

 

Desarrollar 

especificac

iones 

suplement

arias 

Si - Plan de 
iteración 

- Solicitudes 
del 
interesado 

- Atributos de 

requisitos 

- 

Especificacio

nes 

suplementari

as 

 

Detallar 

los 

requisitos 

de 

software 

Si - Plan de 
iteración 

- Visión 

- Atributos de 

requisitos 

- 

Especificació

n de 

requisitos de 

software 

- Requisito de 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

software 

Gestio

nar 

cambio

s de 

requisit

os 

Estructurar 

el modelo 

de guión 

de uso 

Si - Modelo de 
caso de uso 

- Atributos de 

requisitos 

- 

Especificacio

nes 

suplementari

as 

- Glosario 

- Modelo de 

caso de uso 

 

Gestionar 

las 

dependenc

ias 

Si - Plan de 
gestión de 
requisitos 

- Atributos de 

requisitos 

- Plan de 

gestión de 

requisitos 

- Visión 

 

Revisar 

requisitos 

Si - Caso de 
negocio 

- Plan de 
iteración 

- Requisito de 
software 

- Registro de 

revisión 

 

A
N

Á
L

IS
IS

 Y
 D

IS
E

Ñ
O

 

Realiza

r la 

síntesi

s 

arquite

ctó-

nica 

Definir el 

contexto 

del 

sistema 

Si - 
Especificacio
nes 
suplementari
as 

- Modelo de 
análisis 

- Modelo de 
caso de uso 

- Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

- Operación 

 

Análisis de 

la 

arquitectur

Si - Glosario 

- Lista de 
riesgos 

- Documento 

de 

arquitectura 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

a - Visión de software 

- Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

despliegue 

- Modelo de 

diseño 

Construir 

arquitectur

a de 

prueba de 

concepto 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Modelo de 
despliegue 

- Modelo de 
diseño 

- Arquitectura 

de prueba de 

concepto 

 

Valorar la 

viabilidad 

de la 

arquitectur

a de 

prueba de 

concepto 

Si - Arquitectura 
de prueba de 
concepto 

- Caso de 
negocio 

- Glosario 

- Lista de 
riesgos 

- Visión 

- Arquitectura 

de referencia 

- Registro de 

revisión 

 

Definir 

una 

arquite

ctura 

candid

ata 

Definir el 

contexto 

del 

sistema 

Si - 
Especificacio
nes 
suplementari
as 

- Modelo de 
análisis 

- Modelo de 
caso de uso 

- Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

- Operación 

 

Análisis de 

la 

arquitectur

a 

Si - Glosario 

- Lista de 
riesgos 

- Visión 

- Documento 

de 

arquitectura 

de software 

- Modelo de 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

análisis 

- Modelo de 

despliegue 

- Modelo de 

diseño 

Análisis de 

caso de 

uso 

Si  - Ejecución 

de casos de 

uso 

- Modelo de 

análisis 

 

Análisis de 

la 

operación 

Si - Modelo de 
análisis 

- Modelo de 
caso de uso 

- Operación 

- Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

- Operación 

- Realización 

de una 

operación 

 

Identificar 

patrones 

de 

seguridad 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Documento 

de 

arquitectura 

de software 

 

Identifi

cación 

de 

servici

o 

Descompo

sición de 

dominios 

Si -  -   

Modelado 

de servicio 

de 

objetivos 

Si -  -   

Análisis de 

activos 

Si -  -   
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

existentes 

Perfecc

ionar la 

arquite

ctura 

Identificar 

mecanism

o de 

diseño 

Si - Clase de 
análisis 

- Modelo de 
servicio 

- Documento 

de 

arquitectura 

de software 

- Modelo de 

diseño 

- Modelo de 

servicio 

 

Identificar 

elementos 

de diseño 

Si - Modelo de 
servicio 

- Modelo de 

diseño 

- Modelo de 

servicio 

 

Análisis de 

la 

operación 

Si - Modelo de 
análisis 

- Modelo de 
caso de uso 

- Operación 

- Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

- Operación 

- Realización 

de una 

operación 

 

Incorporar 

elementos 

de diseño 

existentes 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Modelo de 
diseño 

- Modelo de 
servicio 

- Documento 

de 

arquitectura 

de software 

- Modelo de 

diseño 

- Modelo de 

servicio 

 

Estructurar 

el modelo 

Si - Modelo de 
diseño 

- Documento 

de 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

de 

implement

ación 

arquitectura 

de software 

- Modelo de 

implementaci

ón 

Describir 

la 

arquitectur

a de 

tiempo de 

ejecución 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Modelo de 
diseño 

- Documento 

de 

arquitectura 

de software 

- Modelo de 

diseño 

 

Describir 

la 

distribució

n 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Modelo de 
diseño 

- Documento 

de 

arquitectura 

de software 

- Modelo de 

despliegue 

 

Revisar la 

arquitectur

a 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Lista de 
riesgos 

- Registro de 

revisión 

 

Analiza

r el 

compor

ta-

miento 

Identificar 

elementos 

de diseño 

Si - Modelo de 
servicio 

- Modelo de 

diseño 

- Modelo de 

servicio 

 

Análisis de 

caso de 

uso 

Si  - Ejecución 

de casos de 

uso 

- Modelo de 

análisis 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

Análisis de 

la 

operación 

Si - Modelo de 
análisis 

- Modelo de 
caso de uso 

- Operación 

- Modelo de 

análisis 

- Modelo de 

caso de uso 

- Operación 

- Realización 

de una 

operación 

 

Diseñar la 

interfaz de 

usuario 

Si - Requisito de 
software 

- Mapa de 

navegación 

 

Prototipo 

de interfaz 

de usuario 

Si - Mapa de 
navegación 

- Prototipo de 

interfaz de 

usuario 

 

Revisar el 

diseño 

Si - Mapa de 
navegación 

- Modelo de 
diseño 

- Registro de 

revisión 

 

Compo

nentes 

de 

diseño 

Diseño de 

caso de 

uso 

Si - Caso de uso - Modelo de 

diseño 

 

Diseño del 

subsistem

a 

Si - Interfaz 

- Subsistema 
de diseño 

- Modelo de 

diseño 

 

Diseño de 

la 

operación 

Si - Modelo de 
análisis 

- Modelo de 
caso de uso 

- Operación 

- Realización 
de una 
operación 

- Modelo de 

despliegue 

- Modelo de 

diseño 

 

Diseño de Si - Clase de 
análisis 

- Modelo de  
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

clase diseño 

Definir los 

elementos 

de 

comproba

bilidad 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Modelo de 
diseño 

- Arquitectura 

de 

automatizació

n de pruebas 

- Diseño de 

prueba 

- 

Especificació

n de interfaz 

de prueba 

 

Diseñar 

los 

elementos 

de 

comproba

bilidad 

Si - Clase de 
diseño 

- Clase de 

comprobabilid

ad 

- Paquete de 

diseño 

 

Diseño de 

la cápsula 

Si - Cápsula 

- Protocolo 

- Cápsula 

- Clase de 

diseño 

- Protocolo 

 

Revisar el 

diseño 

Si - Mapa de 
navegación 

- Modelo de 
diseño 

- Registro de 

revisión 

 

Diseñar 

la base 

de 

datos 

Diseño de 

clase 

Si - Clase de 
análisis 

- Modelo de 

diseño 

 

Especificar 

la 

migración 

de datos 

Si - Requisito de 
software 

- 

Especificació

n de 

migración de 

datos 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

Diseño de 

base de 

datos 

Si - Clase de 
diseño 

- Modelo de 
datos 

 

Revisar el 

diseño 

Si - Mapa de 
navegación 

- Modelo de 
diseño 

- Registro de 

revisión 

 

Especif

ica-

ción de 

servici

os 

Realizar 

especificac

ión de 

servicio 

Si -  -   

Realizar 

análisis de 

subsistem

a 

Si -  -   

Realizar 

especificac

ión de 

component

es 

Si -  -   

IM
P

L
E

M
E

N
T

A
C

IÓ
N

 

Estruct

urar el 

modelo 

de 

implem

enta-

ción 

Estructurar 

el modelo 

de 

implement

ación 

Si - Modelo de 
diseño 

- Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Modelo de 
implementaci
ón 

 

Planific

ar la 

integra

ción 

Planificar 

la 

integración 

del 

sistema 

Si - Plan de 
iteración 

- Plan de 

compilación 

de 

integración 

 

Realiza

ción de 

servici

Decisiones 

de 

Si -  -   
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

os realización 

Implem

entar 

compo

nentes 

Planificar 

la 

integración 

del 

subsistem

a 

Si - Plan de 
iteración 

- Plan de 

compilación 

de 

integración 

 

Implement

ar 

elementos 

de diseño 

Si - Elemento de 
implementaci
ón 

- Modelo de 
diseño 

- Elemento de 

implementaci

ón 

- Subsistema 

de 

implementaci

ón 

 

Analizar el 

comporta

miento en 

tiempo de 

ejecución 

Si - Elemento de 
implementaci
ón 

- Resultados 

de la prueba 

 

Implement

ar los 

elementos 

de 

comproba

bilidad 

Si - Clase de 
comprobabilid
ad 

- Elemento de 

comprobabilid

ad 

- Prueba de 

fragmento 

para 

simulación 

 

Implement

ar la 

prueba de 

desarrollad

or 

Si - Elemento de 
implementaci
ón 

 

- Prueba de 

desarrollador 

 

Ejecutar 

pruebas 

de 

Si - Elemento de 
implementaci
ón 

- Registro de 

prueba 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

desarrollad

or 

- Prueba de 
desarrollador 

Revisar el 

código 

Si - Elemento de 
implementaci
ón 

- Directrices 
específicas 
del proyecto 

- Registro de 

revisión 

 

Integra

r los 

subsist

emas 

Implement

ar la 

prueba de 

desarrollad

or 

Si - Elemento de 
implementaci
ón 

- Prueba de 

desarrollador 

 

Ejecutar 

pruebas 

de 

desarrollad

or 

Si - Elemento de 
implementaci
ón 

- Prueba de 
desarrollador 

- Registro de 

prueba 

 

Integrar 

los 

subsistem

as 

Si - Elemento de 
implementaci
ón 

- Plan de 
compilación 
de 
integración 

- Compilación 

- Subsistema 

de 

implementaci

ón 

 

Integra

r el 

sistem

a 

Integrar el 

sistema 

Si - Plan de 
compilación 
de 
integración 

- Subsistema 
de 
implementaci
ón 

- Compilación  

P
R

U
E

B
A

S
 Definir 

la 

misión 

de 

evaluac

Identificar 

motivadore

s de 

prueba 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Lista de 
riesgos 

- Plan de 

prueba 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

ión - Plan de 
iteración 

- Requisito de 
software 

- Visión 

Acordar la 

misión 

Si - Plan de 
iteración 

- Plan de 
prueba 

- Plan de 

prueba 

 

Identificar 

destinos 

de prueba 

Si - Modelo de 
despliegue 

- Modelo de 
implementaci
ón 

- Plan de 
iteración 

- Estrategia 

de prueba 

 

Definir 

necesidad

es de 

valoración 

y 

rastreabilid

ad 

Si - Plan de 
iteración 

- Plan de 
prueba 

- Plan de 

prueba 

 

Identificar 

ideas de 

prueba 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Plan de 
iteración 

- Lista de 

ideas de 

prueba 

 

Definir el 

enfoque 

de prueba 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Plan de 
iteración 

- Visión 

- 

Configuración 

de entorno de 

prueba 

- Estrategia 

de prueba 

- Plan de 

prueba 

 

Verifica

r el 

Definir las 

configuraci

Si - Documento 
de 
arquitectura 

- 

Configuración 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

enfoqu

e de 

prueba 

ones del 

entorno de 

prueba 

de software 

- Estrategia 
de prueba 

de entorno de 

prueba 

Identificar 

los 

mecanism

os de 

comproba

bilidad 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Estrategia 
de prueba 

- Arquitectura 

de 

automatizació

n de pruebas 

- 

Especificació

n de interfaz 

de prueba 

 

Definir los 

elementos 

de 

comproba

bilidad 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Modelo de 
diseño 

- Arquitectura 

de 

automatizació

n de pruebas 

- Diseño de 

prueba 

- 

Especificació

n de interfaz 

de prueba 

 

Definir 

detalles de 

prueba 

Si - Datos de 
prueba 

- Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Caso de 

prueba 

- Datos de 

prueba 

- Modelo de 

análisis de 

carga de 

trabajo 

- Script de 

prueba 

 

Implement

ar la 

Si - Datos de 
prueba 

- Estrategia 

- Script de 

prueba 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

prueba de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

Implement

ar el 

conjunto 

de 

aplicacion

es de 

prueba 

Si - Compilación 

- Estrategia 
de prueba 

- Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

 

Obtener 

confirmaci

ón de 

comproba

bilidad 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Plan de 

prueba 

 

Validar 

la 

estabili

dad de 

la 

compil

ación 

Definir 

detalles de 

prueba 

Si - Datos de 
prueba 

- Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Caso de 

prueba 

- Datos de 

prueba 

- Modelo de 

análisis de 

carga de 

trabajo 

- Script de 

prueba 

 

Implement

ar la 

prueba 

Si - Datos de 
prueba 

- Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Script de 

prueba 

 

Ejecutar el 

conjunto 

de 

Si - Compilación 

- Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

- Registro de 

prueba 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

aplicacion

es de 

prueba 

Analizar 

las 

anomalías 

en la 

prueba 

Si - Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

- Registro de 
prueba 

- Solicitud de 

cambio 

 

Determinar 

resultados 

de prueba 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Registro de 
prueba 

- Resultados 

de la prueba 

- Resumen 

de evaluación 

de prueba 

 

Valorar y 

defender 

la calidad 

Si - Plan de 
iteración 

- Resumen 
de evaluación 
de prueba 

- Resumen 

de evaluación 

de prueba 

 

Probar 

y 

evaluar 

Definir 

detalles de 

prueba 

Si - Datos de 
prueba 

- Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Caso de 

prueba 

- Datos de 

prueba 

- Modelo de 

análisis de 

carga de 

trabajo 

- Script de 

prueba 

 

Implement

ar la 

prueba 

Si - Datos de 
prueba 

- Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Script de 

prueba 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

Implement

ar el 

conjunto 

de 

aplicacion

es de 

prueba 

Si - Compilación 

- Estrategia 
de prueba 

- Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

 

Ejecutar el 

conjunto 

de 

aplicacion

es de 

prueba 

Si - Compilación 

- Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

- Registro de 

prueba 

 

Analizar 

las 

anomalías 

en la 

prueba 

Si - Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

- Registro de 
prueba 

- Solicitud de 

cambio 

 

Estructurar 

la 

implement

ación de la 

prueba 

Si - Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

- Estrategia 
de prueba 

- Script de 
prueba 

- Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Script de 

prueba 

 

Identificar 

ideas de 

prueba 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Plan de 
iteración 

- Lista de 

ideas de 

prueba 

 

Determinar 

resultados 

de prueba 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Registro de 
prueba 

- Resultados 

de la prueba 

- Resumen 

de evaluación 

de prueba 

 

Alcanz

ar una 

Valorar y 

mejorar el 

Si - Plan de 
iteración 

- Plan de 

prueba 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

misión 

acepta

ble 

esfuerzo 

de prueba 

- Plan de 
prueba 

- Resumen 
de evaluación 
de prueba 

- Resumen 

de evaluación 

de prueba 

Valorar y 

defender 

la calidad 

Si - Plan de 
iteración 

- Resumen 
de evaluación 
de prueba 

- Resumen 

de evaluación 

de prueba 

 

Determinar 

resultados 

de prueba 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Registro de 
prueba 

- Resultados 

de la prueba 

- Resumen 

de evaluación 

de prueba 

 

Mejorar 

los 

activos 

de 

prueba 

Preparar 

directrices 

para el 

proyecto 

Si  - Directrices 

específicas 

del proyecto 

 

Definir el 

enfoque 

de prueba 

Si - Documento 
de 
arquitectura 
de software 

- Plan de 
iteración 

- Visión 

- 

Configuración 

de entorno de 

prueba 

- Estrategia 

de prueba 

- Plan de 

prueba 

 

Definir los 

elementos 

de 

comproba

bilidad 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Modelo de 
diseño 

- Arquitectura 

de 

automatizació

n de pruebas 

- Diseño de 

prueba 

- 

Especificació
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

n de interfaz 

de prueba 

Estructurar 

la 

implement

ación de la 

prueba 

Si - Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

- Estrategia 
de prueba 

- Script de 
prueba 

- Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Script de 

prueba 

 

Identificar 

ideas de 

prueba 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Plan de 
iteración 

- Lista de 

ideas de 

prueba 

 

Definir 

detalles de 

prueba 

Si - Datos de 
prueba 

- Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Caso de 

prueba 

- Datos de 

prueba 

- Modelo de 

análisis de 

carga de 

trabajo 

- Script de 

prueba 

 

Definir 

necesidad

es de 

valoración 

y 

rastreabilid

ad 

Si - Plan de 
iteración 

- Plan de 
prueba 

- Plan de 

prueba 

 

Implement

ar la 

prueba 

Si - Datos de 
prueba 

- Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Script de 

prueba 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

Implement

ar el 

conjunto 

de 

aplicacion

es de 

prueba 

Si - Compilación 

- Estrategia 
de prueba 

- Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

 

D
E

S
P

L
IE

G
U

E
 

Planear 

el 

desplie

gue 

Desarrollar 

el plan de 

despliegue 

Si - Plan de 
desarrollo de 
software 

- Plan de 
iteración 

- Plan de 

despliegue 

 

Definir la 

lista de 

materiales 

Si - Plan de 
iteración 

- Lista de 

materiales 

 

Desarr

ollar 

materia

les de 

soporte 

Desarrollar 

materiales 

de 

formación 

Si - Plan de 
iteración 

- Materiales 

de formación 

 

Desarrollar 

materiales 

de soporte 

Si - Compilación 

- Plan de 
iteración 

- Materiales 

de soporte 

para el 

usuario 

 

Crear 

material 

gráfico del 

producto 

Si - Plan de 
iteración 

- Material 

gráfico del 

producto 

 

Desarrollar 

productos 

de trabajo 

de 

instalación 

Si - Compilación - Artefactos 

de instalación 

 

Gestio

nar la 

prueba 

Gestionar 

la prueba 

de 

Si - Plan de 
aceptación 
del producto 

- 

Configuración 

de entorno de 
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

de 

acepta

ción 

aceptación - Plan de 
despliegue 

prueba 

- Solicitud de 

cambio 

Dar 

soporte al 

desarrollo 

Si - 
Infraestructur
a de 
desarrollo 

- 

Infraestructur

a de 

desarrollo 

 

Ejecutar el 

conjunto 

de 

aplicacion

es de 

prueba 

Si - Compilación 

- Conjunto de 
aplicaciones 
de prueba 

- Registro de 

prueba 

 

Determinar 

resultados 

de prueba 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Registro de 
prueba 

- Resultados 

de la prueba 

- Resumen 

de evaluación 

de prueba 

 

Produc

ir la 

unidad 

de 

desplie

gue 

Escribir las 

notas del 

release 

Si - Plan de 
despliegue 

- Notas del 

release 

 

Crear la 

unidad de 

despliegue 

Si - Compilación 

- Plan de 
despliegue 

- Unidad de 

despliegue 

 

Produc

to de 

prueba 

de 

versión 

beta 

Gestionar 

la prueba 

de versión 

beta 

Si - Plan de 
despliegue 

- Unidad de 
despliegue 

- Solicitud de 

cambio 

 

Empaq

uetar el 

Verificar el 

producto 

Si - Lista de 
materiales 

- Producto  
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Discip

linas 

Activid

ades 
Tareas 

Utiliz

ado 

(SI/N

O) 

Artefacto(s) 

que Ingresan 

Artefacto(s) 

que Genera 

Observacione

s 

produc

to 

manufactu

rado 

- Producto 

Enviar a 

fábrica 

Si - Unidad de 
despliegue 

- Producto  

Propor

cionar 

acceso 

a un 

sitio de 

descar

gas 

Proporcion

ar acceso 

a un sitio 

de 

descargas 

Si - Plan de 
despliegue 

- Unidad de 
despliegue 

- Unidad de 

despliegue 

 

Gestio

nar la 

prueba 

de 

acepta

ción 

para 

una 

instala

ción 

person

alizada 

Gestionar 

la prueba 

de 

aceptación 

Si - Plan de 
aceptación 
del producto 

- Plan de 
despliegue 

- 

Configuración 

de entorno de 

prueba 

- Solicitud de 

cambio 

 

Dar 

soporte al 

desarrollo 

Si - 
Infraestructur
a de 
desarrollo 

- 

Infraestructur

a de 

desarrollo 

 

Ejecutar el 

conjunto 

de 

aplicacion

es de 

prueba 

Si - Compilación 

- Conjunto de 

aplicaciones 

de prueba 

- Registro de 

prueba 

 

Determinar 

resultados 

de prueba 

Si - Estrategia 
de prueba 

- Lista de 
ideas de 
prueba 

- Registro de 
prueba 

- Resultados 

de la prueba 

- Resumen 

de evaluación 

de prueba 
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ENFOQUE DE TRABAJO:  

El proyecto ha sido planificado del tal manera que el equipo de proyecto conoce 
claramente los objetivos del proyecto, y las responsabilidades de los entregables que 
tienen a su cargo. 
A continuación se detalla el proceso a seguir para realizar el trabajo del proyecto: 
 

1. Inicialmente el equipo de proyecto se reúne en una Reunión de coordinación 
para definir cuál será el alcance del proyecto. 

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

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

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

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

PLAN DE GESTIÓN DE CAMBIOS:  

Ver Documento “Plan de Gestión de Cambios.doc” (Formato 38) 

PLAN DE GESTIÓN DE LA CONFIGURACIÓN:  

Ver Documento “Plan de Gestión de la Configuración.doc” (Formato 37) 

GESTIÓN DE LÍNEAS BASE:  

El informe de rendimiento del proyecto es un documento que se presentará quincenalmente en 
la reunión de coordinación del equipo de proyecto, y debe presentar la siguiente información: 
- Estado Actual del Proyecto: 

1. Situación del Alcance: Avance Real y Avance Planificado. 
2. Eficiencia del Cronograma: SV y SPI. 
3. Eficiencia del Costo: CV y CPI. 
4. Cumplimiento de objetivos de calidad. 

- Pronósticos: 
1. Pronóstico del Costo: EAC, ETC y VAC 
2. Pronóstico del Tiempo: EAC, ETC, VAC, fecha de término planificada y fecha de 

término pronosticada. 
- Problemas y pendientes que se tengan que tratar, programados para resolver. 
- Curva S del Proyecto. 

COMUNICACIÓN ENTRE STAKEHOLDERS:  

NECESIDADES DE 

COMUNICACIÓN DE 

LOS STAKEHOLDERS 

TÉCNICAS DE COMUNICACIÓN A UTILIZAR 

Documentación de 

la gestión del 

proyecto. 

- Documentos de gestión del proyecto que serán compartidos a 

todos los miembros del equipo de proyecto mediante el PMIS 

(SharePoint) y su vez distribuido mediante una versión impresa 

en las Reuniones de coordinación del equipo del proyecto. 

Reuniones de 

coordinación del 

equipo del Proyecto. 

- Reuniones del equipo del proyecto que son convocadas por el 
Director del proyecto según se crean pertinentes, donde se 
definirán cuales son las actividades que se realizarán. 
- Todos los acuerdos tomados deberán ser registrados en el 
Acta de Reunión de coordinación del equipo del proyecto, la 
cual será compartido a todos los miembros del equipo de 
proyecto mediante el PMIS (SharePoint). 

Informe de 
rendimiento del 
proyecto. 

- Documento que será compartido a todos los miembros del 
equipo de proyecto mediante el PMIS (SharePoint) en las  
Reuniones de información del estado del proyecto. 
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Reuniones de 

información del 

estado del proyecto. 

- Reuniones quincenales del equipo del proyecto donde el 

Director del proyecto deberá informar al Sponsor y demás 

involucrados, cual es el avance real del proyecto en el periodo 

respectivo. 

REVISIONES DE GESTIÓN: 

TIPO DE 

REVISIÓN DE 

GESTIÓN 
CONTENIDO EXTENSIÓN O ALCANCE OPORTUNIDAD 

Reuniones de 
coordinación del 
equipo del 
Proyecto. 

- Revisión del Acta 
de la reunión 
anterior 
- Presentación de 
entregables (Si 
fuera el caso) 

- La reunión será 
convocada por el 
Director del proyecto. 
- Se informará el 
estado de los 
pendientes del 
proyecto. 
- Se establecerá las 
siguientes actividades 
que se realizarán. 

- Reunión convocada 
por el Director del 
Proyecto, 
dependiendo de la 
necesidad o urgencia 
de los entregables del 
proyecto. 

Reuniones de 
información del 
estado del 
proyecto. 

- Revisión del Acta 
de la reunión 
anterior 
- Informe de 
rendimiento del 
proyecto 

- Deberán estar 
presentes todos los 
miembros del equipo 
del proyecto. 
- Revisar el informe de 
rendimiento del 
proyecto 

- Las reuniones que 
se realizarán 
quincenalmente. 

 

LÍNEA BASE Y PLANES SUBSIDIARIOS:  

LÍNEA BASE PLANES SUBSIDIARIOS 

DOCUMENTO ADJUNTO (SI/NO) TIPO DE PLAN 
ADJUNTO 

(SI/NO) 

LÍNEA BASE DEL 

ALCANCE 

Si 

(En EDT del 

proyecto.doc) 

PLAN DE GESTIÓN DE ALCANCE Si 

PLAN DE GESTIÓN DE REQUISITOS Si 

PLAN DE GESTIÓN DE SCHEDULE Si 

LÍNEA BASE DEL 

TIEMPO 

Si 

(En Cronograma 

del 

Proyecto.doc) 

PLAN DE GESTIÓN DE COSTOS Si 

PLAN DE GESTIÓN DE CALIDAD Si 

PLAN DE GESTIÓN DE CAMBIOS Si 

LÍNEA BASE DEL 

COSTO 

Si 

(En Presupuesto 

del 

Proyecto.doc) 

PLAN DE RECURSOS HUMANOS Si 

PLAN DE GESTIÓN DE 

COMUNICACIONES 

Si 

PLAN DE GESTIÓN DE RIESGOS Si 

PLAN DE GESTIÓN DE ADQUISICIONES Si 

PLAN DE GESTIÓN DE INTERESADOS Si 
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FORMATO N°  12 - PLAN DE GESTIÓN DEL ALCANCE 

PLAN DE GESTIÓN DE ALCANCE 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
01/09/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
09/09/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Revisado Versión 

Aprobada 

 

PLAN DE GESTIÓN DE ALCANCE 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 

la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 

PROCESO DE DEFINICIÓN DE ALCANCE: 

La definición del alcance del proyecto se desarrollará de la siguiente manera: 
 
 En una reunión de coordinación del equipo del Proyecto. 

 
 Tanto el equipo del proyecto como el sponsor revisarán el Enunciado del 

trabajo del proyecto (SOW), el cual servirá como base para el proceso de 
definición de alcance. 

PROCESO PARA ELABORACIÓN DE EDT: 

Los pasos para la elaboración del EDT son los siguientes: 
 
 El EDT del proyecto será estructurado de acuerdo a la herramienta WBS Chart 

Pro, identificándose los principales entregables, que en el proyecto actúan 
como paquetes de trabajo que permiten diferenciar las actividades. 
 

 Identificado los principales entregables, se procede con la descomposición del 
entregable en paquetes de trabajo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



287 
 

 

PROCESO PARA ELABORACIÓN DEL DICCIONARIO DE LA EDT:  

Previo a este proceso, el EDT del proyecto debe haber sido elaborado, revisado y 
aprobado. Es en base a la información del EDT que se elaborará el Diccionario del 
EDT, para lo cual se realizarán los siguientes pasos: 
 

 Se identifica las características de cada paquete de trabajo del EDT. 
 Se detalla el objetivo del paquete de trabajo. 
 Se hace una descripción breve del paquete de trabajo. 
 Se describe el trabajo a realizar para la elaboración del entregable, como son 

la lógica o enfoque de elaboración y las actividades para elaborar cada 
entregable. 

 Se establece la asignación de responsabilidad, donde por cada paquete de 
trabajo se detalla quién hace qué: responsable, participa, apoya, revisa, 
aprueba y da información del paquete de trabajo. 

 De ser posible se establece las posibles fechas de inicio y fin del paquete de 
trabajo, o un hito importante. 

 Se describe cuáles son los criterios de aceptación 
 

PROCESO PARA VERIFICACIÓN DE ALCANCE: 

Al término de elaboración de cada entregable, éste deberá ser presentado al 
Sponsor y al Interesado consultivo del proyecto, quienes se encargarán de aprobar 
o presentar las correcciones del caso. En caso de que el entregable no sea 
aprobado se deberán realizar las correcciones indicadas, en caso sea aprobado 
será compartido al usuario líder, al Sponsor y al Interesado consultivo del proyecto 
mediante correo electrónico. 

PROCESO PARA CONTROL DE ALCANCE: 

En este caso se presentan dos variaciones: 
 

 Primero, el Director del Proyecto se encargará de verificar que el entregable 
cumpla con lo acordado en la Línea Base del Alcance. Si el entregable no es 
aprobado será devuelto a su responsable junto con una Hoja de correcciones 
donde se señala cuáles son las correcciones o mejoras que se deben 
realizar. Si el entregable es aprobado es enviado al usuario líder. 
 

 Segundo, el Director del Proyecto se encargará de verificar la aceptación del 
entregable mediante un Acta de aceptación de entregable firmada por el 
usuario líder. El usuario líder también puede presentar sus observaciones del 
entregable para lo cual requerirá reunirse con el Director del Proyecto y 
presentar una Solicitud de cambio, el cual será evaluado por el comité de 
cambio para su aprobación o rechazo, en caso sean aprobadas o no, se 
actualizará en el registro de cambios como parte de las actualizaciones a los 
documentos del proyecto. 

 

 

 

 

 

 

 



288 
 

 

FORMATO N°  13 - PLAN DE GESTIÓN DE REQUISITOS 

PLAN DE GESTIÓN DE REQUISITOS 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
02/09/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
09/09/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 
Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Revisado 

Versión 

Aprobada 

PLAN DE GESTIÓN DE REQUISITOS 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 

la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 

ACTIVIDADES DE REQUISITOS:  

- Los requisitos son solicitados por los usuarios autorizados en una entrevista con 
los mismos. 
- Los requisitos serán descritos en la Matriz de Trazabilidad de Requisitos 
- El usuario líder es que presentará los requisitos. 
- El Sponsor  debe definir por quien va a ser definido 

ACTIVIDADES DE GESTIÓN DE CONFIGURACIÓN: 

Para las actividades de cambio se realizará lo siguiente: 
 
- Cualquier Interesado puede presentar la Solicitud de cambio, donde se detalla el 
por qué del cambio solicitado. 
- El comité de control de cambios evaluará el impacto (a nivel de costos, tiempos y 
alcance) de las solicitudes de cambios presentadas. 
- Las solicitudes de cambio aprobadas se implementarán mediante el proceso 
Dirigir y Gestionar el Trabajo del Proyecto. 
- El estado de todas las solicitudes de cambio, aprobadas o no, se actualizará en el 
registro de cambios como parte de las actualizaciones a los documentos del 
proyecto. 
- Se hará un seguimiento del cambio, para ver los efectos positivos o negativos que 
tenga en el proyecto. 

PROCESO DE PRIORIZACIÓN DE REQUISITOS: 

La priorización de los requisitos se realizará en base a la Matriz de Trazabilidad de 
Requisitos, de acuerdo al nivel de estabilidad y el grado de complejidad de cada 
requisito documentado. Este proceso será realizado por el equipo del proyecto 
durante la planificación del proyecto, y será aprobado por el Sponsor como se 
indica en la Matriz de Asignación de Responsabilidades (RACI). 
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MÉTRICAS DEL PRODUCTO:  

El grado de satisfacción de los usuarios se evaluará mediante encuestas cuyo 
resultado debe ser como mínimo de 4 sobre 5, caso contrario los usuarios deberán 
realizar una Solicitud de Cambio, la cual será evaluada por el comité de control de 
cambios. 

ESTRUCTURA DE TRAZABILIDAD: 

En la Matriz de Trazabilidad se documentará la siguiente información: 
- Atributos de Requisitos, que incluye: código, descripción, sustento de inclusión, 
propietario, fuente, prioridad, versión, estado actual, fecha de cumplimiento, nivel 
de estabilidad, grado de complejidad y criterio de aceptación. 
 
- Trazabilidad hacia:  

 Necesidades, oportunidades, metas y objetivos del negocio. 

 Objetivos del proyecto. 

 Alcance del proyecto, entregables del EDT. 

 Diseño del Sistema de Control de Inventario.  

 Desarrollo del Sistema de Control de Inventario. 

 Estrategia de prueba. 

 Escenario de prueba. 

 Requerimiento de alto nivel. 
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FORMATO N°  14 - MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE REQUISITOS 

 
 

ATRIBUTOS DE REQUISITO 

CÓD
IGO 

NOMBRE 
DESCRIPC

IÓN 

SUST
ENT
O DE 
SU 

 
INCL
USIÓ

N 

DES
CRIP
CIÓN 
DEL 

ESTA
DO 

FECH
A 

PRIO
RIDAD 

VER
SIÓN 

ESTA
DO 

ACTU
AL 

(AC, 
CA, 
DI, 
AD, 
AP) 

NIVEL 
DE 

ESTAB
ILIDAD 
(A, M, 

B) 

GRADO 
DE 

COMPL
EJIDAD 
(A, M, B) 

CÓD
IGO 

NOMB
RE 

DESC
RIPCI

ÓN 

REQ
01 

Mostrar 
catálogos 
de 
productos, 
clientes, 
vendedore
s, unidad 
de 
medida, 
condición 
de pago, 
lugar de 
pedido, 
motivo de 
traslado, 
categoría 
del 
producto 
existente. 

Spon
sor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Muy 
Alto 

0.1 AC A M 
REQ
01 

Mostr
ar 
catálo
gos 
de 
produ
ctos, 
cliente
s, 
vende
dores. 

REQ
02 

Mostrar 
reportes 
de notas 
de 
pedidos,g
uía de 
remisión, 
facturas y 

Spon
sor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Muy 
Alto 

0.1 AC A A 
REQ
02 

Mostr
ar 
report
es de 
notas 
de 
pedid
os, 

Versión Fecha Estado Motivo

0.1 17/09/2014 Aprobado

Versión 

Aprobada

1.0 04/04/2015 Revisado

Versión 

Aprobada

ESTADO ACTUAL GRADO DE COMPLEJIDAD

Estado Abreviatura Estado Abreviatura

Activo AC Alto A

Cancelado CA Mediano M

Diferido DI Bajo B

Adicionado AD

Aprobado AP

CONTROL DE VERSIONES

Calderón Su 

Nobrega, Miguel

Hecha por Revisada por Aprobada por

Geraldine Ubillús Rodríguez Juan Soria Juan Soria

MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE REQUISITOS

SIC

SIGLAS DEL PROYECTO

Calderón Su 

Nobrega, Miguel

NOMBRE DEL PROYECTO

Sistema Integrado de Comercialización para la 

empresa Segundo Emir Químicos S.A.C.

Geraldine Ubillús Rodríguez
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ATRIBUTOS DE REQUISITO 

CÓD
IGO 

NOMBRE 
DESCRIPC

IÓN 

SUST
ENT
O DE 
SU 

 
INCL
USIÓ

N 

DES
CRIP
CIÓN 
DEL 

ESTA
DO 

FECH
A 

PRIO
RIDAD 

VER
SIÓN 

ESTA
DO 

ACTU
AL 

(AC, 
CA, 
DI, 
AD, 
AP) 

NIVEL 
DE 

ESTAB
ILIDAD 
(A, M, 

B) 

GRADO 
DE 

COMPL
EJIDAD 
(A, M, B) 

CÓD
IGO 

NOMB
RE 

DESC
RIPCI

ÓN 

cobranza.  factur
as y 
cobra
nzas.  

REQ
03 

Utilizar  el  
tipo de 
document
o factura. 

Spon
sor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Alto 0.1 AC A A 
REQ
03 

Utiliza
r  el  
tipo 
de 
docu
mento 
factur
a. 

REQ
04 

Registrar 
notas de 
pedido, 
guías de 
remisión, 
facturas y 
cobranzas 
parciales 
(por 
recibos). 

Spon
sor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Muy 
Alto 

0.1 AC M A 
REQ
04 

Regist
rar 
notas 
de 
pedid
o, 
guías 
de 
remisi
ón, 
factur
as y 
cobra
nzas 
parcial
es 
(por 
recibo
s). 

REQ
05 

Registro 
de  
Recibos 
en 
cobranzas 
manuales. 

Spon
sor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Alto 0.1 AC A M 
REQ
05 

Regist
ro de  
Recib
os en 
cobra
nzas 
manu
ales. 

REQ
6 

El tipo de 
moneda 
en soles. 

Spon
sor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Alto 0.1 AC A M 
REQ

6 

El tipo 
de 
mone
da en 
soles. 

REQ
7 

Reportes 
de clientes 
y 
vendedore
s 
exportable

Spon
sor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

03/0
3/20
14 

Alto 0.1 AC A A 
REQ

7 

Repor
tes de 
cliente
s y 
vende
dores 
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ATRIBUTOS DE REQUISITO 

CÓD
IGO 

NOMBRE 
DESCRIPC

IÓN 

SUST
ENT
O DE 
SU 

 
INCL
USIÓ

N 

DES
CRIP
CIÓN 
DEL 

ESTA
DO 

FECH
A 

PRIO
RIDAD 

VER
SIÓN 

ESTA
DO 

ACTU
AL 

(AC, 
CA, 
DI, 
AD, 
AP) 

NIVEL 
DE 

ESTAB
ILIDAD 
(A, M, 

B) 

GRADO 
DE 

COMPL
EJIDAD 
(A, M, B) 

CÓD
IGO 

NOMB
RE 

DESC
RIPCI

ÓN 

s a hojas 
de cálculo. 

Proy
ecto 

export
ables 
a 
hojas 
de 
cálcul
o. 

REQ
8 

Permitir 
Seleccion
ar Forma 
de Pago a 
plazos de 
15, 30 o 
45 días. 

Spon
sor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Alto 0.1 AC A A 
REQ

8 

Permit
ir 
Selec
cionar 
Forma 
de 
Pago 
a 
plazos 
de 15, 
30 o 
45 
días. 

REQ
9 

Calcular el 
precio de 
venta 

Spon
sor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Alto 0.1 AC A A 
REQ

9 

Calcul
ar el 
precio 
de 
venta 

RE
Q10 

Permitir 
registrar 
cobros 
parciales 
por 
medio de 
recibos. 

Spo
nsor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Alto 0.1 AC A A 
RE
Q10 

Permi
tir 
regist
rar 
cobro
s 
parci
ales 
por 
medi
o de 
recib
os. 

RE
Q11 

Reportes 
de lista 
de 
vendedor
es, 
clientes y 
productos 

Spo
nsor 

Cum
plir 
con 
el 

Plan 
del 

Proy
ecto 

03/0
3/20
14 

Alto 0.1 AC A A 
RE
Q11 

Expor
tar 
report
es a 
Excel 
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FORMATO N°  15 - ENUNCIADO DEL ALCANCE 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 
Juan Soria Juan Soria 17/09/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 
Juan Soria Juan Soria 17/09/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Aprobada 

ENUNCIADO DEL ALCANCE 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 

la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

 SIC 

 

DESCRIPCIÓN DEL ALCANCE DEL PRODUCTO 

REQUISITOS: CARACTERÍSTICAS:  

1. Mostrar catálogos de 
productos, clientes, 
vendedores, unidad de 
medida, condición de 
pago, lugar de pedido, 
motivo de traslado, 
categoría del producto 
existente. 

El módulo de Maestros nos facilitará el ingreso de 
la información, el encargado del control de este 
módulo tendrá acceso a esto. 

2. Mostrar reportes de notas 
de pedidos, guía de 
remisión, facturas y 
cobranzas.  

En el caso de los reportes de notas de pedido, guía 
de remisión y factura, se mostrará por cada 
registro, esto quiere decir que al seleccionar un 
reporte de nota de pedido, se mostrará el formato 
de la nota de pedido. En el caso del reporte de 
cobranzas si debe de mostrarse el listado de la 
misma por cliente. 

3. Utilizar  el  tipo de 
documento factura. 

La empresa solo utiliza el tipo de documento 
factura, no cuenta con ningún otro tipo de 
documento. 

4. Registrar notas de pedido, 
guías de remisión, facturas 
y cobranzas parciales (por 
recibos). 

Los documentos siguen la secuencia de: 1. Nota de 
pedido, 2. Guía de remisión, 3. Factura, 4. 
Cobranza. 
La factura se genera después de la guía de 
remisión y antes de la cobranza ya que los 
transportistas llevan consigo los productos, la guía 
de remisión y la factura (en algunos casos) para la 
respectiva entrega al cliente, esto con el 
conocimiento previo que la entrega del producto 
será contra entrega. 
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5. Registro de  Recibos en 
cobranzas manuales. 

Según lo indicado por el cliente, se solicita que los 
recibos sean ingresados manualmente, ya que 
ellos cuentan con su talonario. 

6. El tipo de moneda en 
soles. 

Se ha solicitado el tipo de moneda en soles ya que 
la empresa no trabaja en dólares. 

7. Reportes de clientes y 
vendedores exportables a 
hojas de cálculo. 

Los reportes de clientes y vendedores podrán ser 
exportados a Excel. 

8. Permitir Seleccionar 
Forma de Pago a plazos 
de 15, 30 o 45 días. 

Los plazos de forma de pago que la empresa 
maneja es a 15, 30 o 45 días. 

9. Calcular el precio de venta 

Se calculará el precio de venta de acuerdo a la 
cantidad solicitada en la nota de pedido. 

10. Permitir registrar cobros 
parciales por medio de 
recibos. 

En la cobranza se debe de contar con una sub 
opción que permita el registro de los números de 
recibos y el monto del mismo. 

11. Reportes de lista de 
vendedores, clientes y 
productos. 

Contar con reportes que muestre la lista de 
clientes, lista de vendedores y lista de productos. 
El reporte de productos debe de mostrarse por 
categoría de producto. 

 

CRITERIOS DE ACEPTACIÓN DEL PRODUCTO: 

CONCEPTOS CRITERIOS DE ACEPTACIÓN 

1. TÉCNICOS El sistema debe tener implementado todos los requisitos pedidos 

2. DE CALIDAD Se debe alcanzar un alto nivel de satisfacción según el estándar 
de calidad definido por SEQUISAC. 

3. ADMINISTRATIVOS La aprobación de todos los entregables del proyecto estará a 
cargo del gerente general (Sponsor) 

 

EXCLUSIONES DEL PROYECTO:  

1. No incluye el Servidor virtual donde se debe de implantar el sistema. 

 

SUPUESTOS DEL PROYECTO: 
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1. La institución facilitará la documentación necesaria que se solicite. 
2. La institución facilitará la infraestructura de TI necesaria para el desarrollo y 
despliegue del Sistema. 
3. La institución facilitará los ambientes para las Reuniones con el Sponsor, Reuniones 
de información del estado del proyecto y Capacitación a los Usuarios. 

 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

_______________________________ 

Emil García Tuanama  
Gerente General 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Geraldine Ubillús Rodríguez 
Director del Proyecto 

Luis Enrique Morales Camacho  

Jefe de Ventas 

Miguel Martín Calderón Su 
Nóbrega 

Skateholder Consultivo 



296 
 

 

FORMATO N°  16 - EDT DEL PROYECTO 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 
Geraldine 

Ubillús 
Rodríguez 

Juan Soria Juan Soria 17/09/14 Versión Original 

1.0 
Geraldine 

Ubillús 
Rodríguez 

Juan Soria Juan Soria 17/09/14 Versión Aprobada 

1.1 
Geraldine 

Ubillús 
Rodríguez 

Miguel 
Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel 
Calderón Su 

Nóbrega 
15/08/15 Versión Original 

 

EDT DEL PROYECTO 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 
la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

 SIC 
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FORMATO N°  17 - DICCIONARIO EDT DEL PROYECTO 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine 
Ubillús 

Rodríguez 

Juan  
Soria 

Juan  
Soria 17/09/2014 Versión Original 

1.0 Geraldine 
Ubillús 

Rodríguez 

Juan  
Soria 

Juan  
Soria 17/09/2014 Versión Aprobada 

0.1 Geraldine 
Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 
Su Nóbrega 

 

Miguel Calderón 
Su Nóbrega 

 
05/09/2015 Versión Aprobada 

 

DICCIONARIO DE EDT (simplificado) 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 
empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

ESPECIFICACIÓN DE PAQUETES DE TRABAJO DEL WBS 

DEFINIR EL OBJETIVO DEL PDT, DESCRIPCIÓN DEL PDT, DESCRIPCIÓN DEL TRABAJO Y 

ASIGNACIÓN DE RESPONSABILIDADES. 

F
A

S
E

 1
: 

G
E

S
T

IÓ
N

 D
E

L
 P

R
O

Y
E

C
T

O
 

 

1.1.  
Iniciación 

1.1.1.  
Acta de 

Constitución 

del Proyecto 

Documento de gestión que detalla: definición 

de proyecto, definición del producto, 

requerimientos de los stakeholders, 

necesidades del negocio, finalidad y 

justificación del proyecto, cronograma de hitos, 

organizaciones que intervienen, supuestos, 

restricciones, riesgos y oportunidades del 

proyecto. 

1.1.2. 

Registro de 

Interesados 

Lista las personas y organizaciones como 

clientes, patrocinadores, organización 

ejecutante y el público, involucrados 

activamente en el proyecto, o cuyos intereses 

pueden verse afectados de manera positiva o 

negativa para la ejecución o conclusión del 

proyecto. 
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1.2. 

Planificación 

1.2.1.  

Plan de 

Dirección del 

Proyecto 

Documento formalmente aprobado que define 

cómo se ejecuta, supervisa y controla un 

proyecto. Puede ser 

resumido o detallado y estar compuesto por 

uno o más planes de gestión de subsidiarios y 

otros documentos de planificación. 

Contiene: 

WBS. 

DWBS. 

Schedule. 

Presupuesto. 

Línea Base de Calidad. 

Plan de Gestión de Calidad. 

Organización del Proyecto. 

RAM. 

Plan de Gestión de RR.HH. 

Plan de Gestión de Comunicaciones. 

Plan de Gestión de Riesgos. 

Plan de Gestión de Adquisiciones. 

1.2.2. Work 

Breakdown 

Structure 

(WBS) 

La EDT/WBS es una descomposición 

jerárquica del alcance total del trabajo a realizar 

por el equipo del proyecto para cumplir con los 

objetivos del proyecto y crear los entregables 

requeridos. La EDT/WBS organiza 

y define el alcance total del proyecto y 

representa el trabajo especificado en el 

enunciado del alcance del proyecto aprobado y 

vigente. 

El trabajo planificado está contenido en el nivel 

más bajo de los componentes de la EDT/WBS, 

denominados paquetes de trabajo. 
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1.2.3. 

Cronograma 

En el cronograma se encuentra las secuencias 

de actividades, las duraciones, los requisitos de 

recursos y las restricciones del cronograma 

para crear el modelo de programación del 

proyecto. 

El beneficio clave de este proceso es que al 

incorporar actividades del cronograma, 

duraciones, recursos, disponibilidad de los 

recursos y relaciones lógicas en la herramienta 

de programación, ésta genera un modelo de 

programación con fechas planificadas para 

completar las actividades del proyecto. 

1.2.4. 

Presupuesto 

En el presupuesto se encontrará la suma de los 

costos estimados de las actividades 

individuales o paquetes de trabajo de cara a 

establecer una línea base de costos autorizada. 

El beneficio clave de este proceso es que 

determina la línea base de costos con respecto 

a la cual se puede monitorear y controlar el 

desempeño del proyecto. 

1.2.5. Resource 

Breakdown 

Structure 

(RBS) 

En la Estructura de Desglose de Recursos se 

encontrará la representación jerárquica de los 

recursos por categoría y tipo. 

1.2.6.  

Matriz RACI 

En la Matriz RACI se encontrará las actividades 

designadas a las personas del proyecto por: 

persona responsable de ejecutar la tarea, 

persona con responsabilidad última sobre la 

tarea, persona a la que se consulta sobre la 

tarea, persona a la que se debe informar sobre 

la tarea. 

1.2.7.  

Risk 

Breakdown 

Structure 

(RBS) 

En la Estructura de Desglose de Riesgos se 

encontrará Una representación jerárquica de 

los riesgos según sus categorías. 

1.3.  
Ejecución, 

Seguimiento 

y Control 

1.3.1.  
Informes de 

Rendimiento del 

Proyecto 

Documento que informa el estado de avance de 

cada entregable del proyecto (en cuanto a 

costos, tiempos, alcance y calidad). 

Quincenalmente se entregara un informe. 
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1.3.2. 

Informes de 

Aseguramiento 

de Calidad 

Documento que informa los resultados de 

auditar los requisitos de calidad y los resultados 

obtenidos a partir de las medidas de control de 

calidad, a fin de garantizar que se utilicen los 

estándares de calidad y las definiciones 

operativas adecuadas. 

1.3.3. 

Registro de 

Cambios 

El paquete de solicitudes de cambio hace 

referencia a todas las posibles solicitudes de 

cambio que se puedan presentar. 

 
1.4.  
Cierre 

1.4.1.  
Cerrar las 

Adquisiciones 

El paquete de cerrar las adquisiciones hace 

referencia al documento de los acuerdos y a la 

documentación relacionada para futura 

referencia. 

1.4.2. 

Acta de 

Aceptación del 

Proyecto 

Documento que otorga la aceptación del cliente 

o del patrocinador para cerrar formalmente el 

proyecto. 

F
A

S
E

 2
: 

IN
G

E
N

IE
R

ÍA
 D

E
L

 P
R

O
Y

E
C

T
O

 

 

2.1.  
  Incepción 

2.1.2. 

Documento de 

Reglas del 

Negocio 

En el documento de reglas de Negocio se 

describe las políticas, normas, operaciones, 

definiciones y restricciones presentes en una 

organización y que son de vital importancia 

para alcanzar los objetivos misionales. 

2.1.3. 

Documento de 

Visión del 

Negocio 

El documento de visión de Negocio tiene el 

propósito de mostrar la problemática de la 

empresa e identificar si es el nivel de 

automatización que solucionaría estos 

problemas. 

2.1.4. 

Matriz de 

Trazabilidad de 

Requerimiento

s 

En la matriz de trazabilidad se describe los 

requerimientos clasificándolos por estado y 

grado de complejidad. 

2.2.  
 Elaboración 

2.2.1. 

Documento de 

Arquitectura 

Este  documento provee una visión general de 

la organización y el funcionamiento del negocio, 

lo cual es necesario tener claro y comprendido 

para la implementación del Sistema Integrado 

de Comercialización. 
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2.3.  
Construcció

n 

2.3.1. 

Documento de 

Análisis 

Se aplica para el análisis de los procesos de la 

empresa. 

2.3.2. 

Documento de 

Diseño 

Se aplica para el diseño del sistema de los 

procesos de la empresa. 

2.3.3. 

Pruebas 

Funcionales 

Es la prueba basada en la ejecución, revisión y 

retroalimentación de las funcionalidades 

previamente diseñadas para el software 

2.4.  
 Transición 

2.4.1. 

Pruebas de 

Conectividad 

Es la prueba basada en la conectividad con el 

servidor que cuenta la empresa. 

2.4.2. 

Pruebas de 

Rendimiento 

Son las pruebas que se realizan, desde una 

perspectiva, para determinar lo rápido que 

realiza una tarea un sistema en condiciones 

particulares de trabajo. 

2.4.3. 

Pruebas de 

Seguridad 

Las actividades que se pueden realizar para 

hacer las pruebas de seguridad son diversas y 

se orientan a varios ámbitos, especialmente en 

lo relativo a asegurar el funcionamiento y 

disponibilidad del sistema. 

2.5.  
 Producción 

2.5.1. 

Plan de 

Operaciones 

En el presente se realiza un seguimiento de la 

utilización del sistema conjunto a las 

operaciones diarias que realiza la empresa. 

 

2.5.2.  

Plan de 

Soporte 

Son las acciones a tomar y tomadas resultantes 

del uso del sistema en la empresa. 

 

2.5.3. 

Matriz de 

incidencias 

Se registran las incidencias del seguimiento 

realizado en la empresa con el uso del sistema. 
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FORMATO N°  18 - PLAN DE GESTIÓN DEL CRONOGRAMA 

PLAN DE GESTIÓN DEL CRONOGRAMA 

 
                                   CONTROL DE VERVSIONES 

Versió

n 

Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria Juan Soria 03/09/1

4 

Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria Juan Soria 09/09/1

4 

Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

15/08/1

5 
Aprobado Versión 

Aprobada 

 

 PLAN DE GESTIÓN DEL CRONOGRAMA 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 

la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

 SCL 

 

PROCESO DE DEFINICIÓN DE ACTIVIDADES:  

- Se definirán las actividades a partir de la aprobación del Enunciado del Alcance y 
del EDT. 
- Por cada paquete de trabajo definido en el EDT del proyecto se identificarán cuáles 
son sus actividades e hitos. 

PROCESO DE SECUENCIAMIENTO DE ACTIVIDADES:  

- Se secuenciarán las actividades tomando como base el Enunciado del Alcance y la 
lista de Actividades e hitos,  las cuales serán representadas en gráficos de 
relaciones lógicas (Diagramas de Red). 

PROCESO DE ESTIMACIÓN DE RECURSOS DE LAS ACTIVIDADES: 

- En base a los entregables y actividades que se han identificado para el proyecto se 
procede a realizar las estimaciones de la duración y el tipo de recursos (personal, 
materiales o consumibles, y maquinas o no consumibles). 
- Para el Recurso de tipo Personal se define los siguientes: nombre de recurso, 
trabajo, duración, supuestos y base de estimación, y forma de cálculo. 
- Para el recurso de tipo Materiales o Consumibles se define los siguientes: nombre 
de recurso, cantidad, supuestos y base de estimación, y forma de cálculo. 
- Para el recurso de tipo Máquinas o no Consumibles se define los siguientes: 
nombre de recurso, cantidad, supuestos y base de estimación, y forma de cálculo. 
- Para identificar los recursos utilizamos el formato de Estructura de desglose de 
recursos. 
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PROCESO DE ESTIMACIÓN DE DURACIÓN DE LAS ACTIVIDADES: 

El proceso de estimación de la duración de las actividades se define de acuerdo al 
tipo de recurso asignado a la actividad: 
- Si el recurso es tipo personal, estimamos la duración y calculamos el trabajo que 
tomará realizar la actividad. 
- En cambio si el tipo de recurso es material, se define la cantidad que se utilizará 
para realizar la actividad. 
 
 

PROCESO DE DESARROLLO DEL CRONOGRAMA:  

En base a: La lista de Actividades e Hitos,  Red del Proyecto, la estructura de 
desglose de recursos y la Estimación de Duraciones. 
 
Se obtiene toda la información necesaria para elaborar el Cronograma del proyecto, 
mediante la herramienta de MS Project 2013, realizando los siguientes pasos: 
 
- Primero, ingresamos las actividades del proyecto. 
- Ingresamos los hitos. 
- Definimos el calendario del proyecto. 
- Damos propiedades a las actividades. 
- Asignamos los recursos de las actividades del proyecto. 
- Secuenciamos las actividades y los entregables del proyecto. 
 
El Cronograma es enviado al Sponsor y al Interesado Consultivo, quienes deben 
aprobar el documento para proseguir con el proyecto. 
 

PROCESO DE CONTROL DE CRONOGRAMA: 

Dentro de la Gestión del Proyecto, se ha identificado el entregable Acta de estado 

del proyecto, así como las Actas de Reunión, de las Reuniones de coordinación del 

equipo del Proyecto. Es mediante estos informes y reuniones que podemos controlar 

el Cronograma del proyecto. 

Ante la aprobación de una Solicitud de Cambio por el Comité de Control de Cambios 

del proyecto, se hacen las modificaciones aprobadas o si fuera el caso se hace la re 

planificación del proyecto. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



306 
 

 

FORMATO N°  19 - ESTRUCTURA DE DESGLOCE DE RECURSOS 

ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE RECURSOS (RBS) 

DEL PROYECTO 
 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
27/09/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
27/09/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Aprobada 
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ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE RECURSOS (RBS) 

DEL PROYECTO 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 
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FORMATO N° 20 - CRONOGRAMA DEL PROYECTO 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 
Juan Soria Quijaite 27/09/14 Versión Original 

1.0 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 
Juan Soria Quijaite 27/09/14 

Versión 

Aprobada 

1.1 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 

Versión 

Aprobada 

 

CRONOGRAMA DEL PROYECTO 
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 

empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 
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FORMATO N° 21 - CRONOGRAMA DE HITOS DEL PROYECTO 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 
Juan Soria Quijaite 26/09/14 Versión Original 

1.0 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 
Juan Soria Quijaite 29/09/14 Versión Aprobada 

1.1 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Versión Original 

 

CRONOGRAMA DE HITOS 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 

empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 

Cronograma de hitos del proyecto 

Hito de evento significativo Fecha programada 

INICIO 

Acta de Constitución del Proyecto 
Aprobada 

21 de Agosto del 2014 

Lista de Interesados Aprobada 25 de Agosto del 2014 

Acta de Reunión Kick-Off Aprobada 25 de Agosto del 2014 

PLANIFICACION 

Plan de Gestión del Proyecto Aprobado 
09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Alcance Aprobado 09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Requisitos Aprobado 09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Schedule Aprobado 09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Costos Aprobado 09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Calidad Aprobado 09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Cambios Aprobado 09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Recursos Humanos Aprobado 09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Comunicaciones 
Aprobado 

09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Riesgos Aprobado 09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Adquisiciones 
Aprobado 

09 de Setiembre del 
2014 

Plan de Gestión de Interesados 
Aprobado 

09 de Setiembre del 
2014 
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Matriz de Asignación de 
Responsabilidades (RACI) Aprobado 

11 de Octubre del 
2014 

Plan de Respuesta al Riesgo Aprobado 
20 de Octubre del 
2014 

CIERRE 
Acta de Cierre de Proyecto 

20 de Noviembre del 
2015 

INCEPCION 

Inicio de la Herramienta 
21 de Octubre del 
2014 

Documento de Reglas del Negocio 
Aprobado 

04 de Marzo del 2015 

Documento de Visión del Negocio 
Aprobado 

04 de Marzo del 2015 

Documento de Arquitectura de Negocio 
V1 Aprobado 

04 de Marzo del 2015 

Matriz de Trazabilidad de 
Requerimientos Implementación V1 
Aprobada 

04 de Marzo del 2015 

ELABORACION 

Documento de Arquitectura de Negocio 
V2 Aprobado 

04 de Mayo del 2015 

Matriz de Trazabilidad de 
Requerimientos Implementación V2 
Aprobada 

11 de Agosto del 2015 

CONSTRUCCION 

Documento de Arquitectura de Software 
V2 Aprobado 

11 de Julio del 2015 

Pruebas Funcionales Aprobada 10 de Agosto del 2015 

Pruebas de Conectividad Aprobada 10 de Agosto del 2015 

Pruebas de Rendimiento Aprobada 10 de Agosto del 2015 

Pruebas de Seguridad Aprobada 10 de Agosto del 2015 

Desarrollar Registro de Pruebas 10 de Agosto del 2015 

TRANSICION 

Despliegue de la Herramienta 
04 de Setiembre del 
2015 

Capacitaciones de Usuarios 
07 de Setiembre del 
2015 

Aprobación de la Herramienta 
11 de Setiembre del 
2015 

PRODUCCIÓN 

Plan de Operaciones y Soporte 
Aprobado 

15 de Setiembre del 
2015 

Matriz de Incidencias Aprobado 
06 de Noviembre del 
2015 
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FORMATO N°  22 - PLAN DE GESTIÓN DE COSTOS 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
10.09.14 Versión Inicial 

1.0 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
10.09.14 Versión Aprobada 

1.1 Geraldine 

Ubillús 

Miguel 

Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel 

Calderón Su 

Nóbrega 

15.08.2015 Versión Aprobada 

 

PLAN DE GESTIÓN DE COSTOS 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización 
para la empresa Segundo Emir Químicos 

S.A.C. 

SIC 

 

UNIDADES DE MEDIDA: UNIDADES DE MEDIDA A UTILIZAR, PARA ESTIMAR Y TRABAJAR 

CADA TIPO DE RECURSO. 

TIPO DE RECURSO UNIDADES DE MEDIDA 

Recurso Personal Costo / hora 

Recurso Material o Consumible Unidades 

Recurso Maquina o no 
Consumibles 

Unidades 

UMBRALES DE CONTROL 

ALCANCE: 
PROYECTO/FASE/ENTREGABLE 
(ESPECIFICAR SI EL UMBRAL DE 

CONTROL APLICA A TODO EL 

PROYECTO, UNA FASE, UN GRUPO 

DE ENTREGABLES O UN 

ENTREGABLE ESPECÍFICO) 

VARIACIÓN 

PERMITIDA 
(VARIACIÓN 

PERMITIDA PARA EL 

ALCANCE 

ESPECIFICADO, 
EXPRESADA EN 

VALORES 

ABSOLUTOS, EJM $, O 

VALORES RELATIVOS 

EJM % ) 

ACCIÓN A TOMAR SI 

VARIACIÓN EXCEDE LO 

PERMITIDO 
(ACCIÓN A TOMAR EJM. 

MONITOREAR RESULTADOS, 
ANALIZAR VARIACIONES, O 

AUDITORIA PROFUNDA DE LA 

VARIACIÓN) 

Proyecto Completo +/- 5% costo 
planificado 

Investigar variación para 
tomar acción correctiva 

MÉTODOS DE MEDICIÓN DE VALOR GANADO 
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ALCANCE: 
PROYECTO/FASE/ENTREGABLE 
(ESPECIFICAR SI EL MÉTODO DE 

MEDICIÓN APLICA A TODO EL 

PROYECTO, UNA FASE, UN GRUPO 

DE ENTREGABLES O UN 

ENTREGABLE ESPECÍFICO) 

MÉTODO DE 

MEDICIÓN 
(ESPECIFICA

R EL MÉTODO 

DE MEDICIÓN 

QUE SE 

USARÁ PARA 

CALCULAR EL 

VALOR 

GANADO DE 

LOS 

ENTREGABLE

S  

ESPECIFICAD

OS) 

MODO DE MEDICIÓN 
(ESPECIFICAR EN DETALLE EL MODO 

DE MEDICIÓN, INDICANDO EL QUIÉN, 
CÓMO, CÚANDO, DONDE) 

Proyecto Completo Valor 
acumulado – 
Curva S 

Reporte de Performance quincenal 
del Proyecto 

FORMULAS DE PRONÓSTICO DEL VALOR GANADO: ESPECIFICACIÓN DE FORMULAS DE 

PRONÓSTICO QUE SE UTILIZARÁN PARA EL PROYECTO. 

TIPO DE 

PRONÓSTICO 
FÓRMULA 

MODO: QUIÉN, CÓMO, CUÁNDO, 
DÓNDE 

EAC variaciones 
típicas 

AC + (BAC-EV)/CPI Informe de Performance del 
Proyecto  
quincenalmente 

NIVELES DE ESTIMACIÓN Y DE CONTROL: ESPECIFICACIÓN DE LOS NIVELES DE DETALLE 

EN QUE SE EFECTUARÁN LAS ESTIMACIONES Y EL CONTROL DE LOS COSTOS. 

TIPO DE ESTIMACIÓN 
DE COSTOS 

(ESPECIFICAR LOS 

TIPOS DE ESTIMACIÓN A 

USAR EN EL PROYECTO, 
EJM. ORDEN DE 

MAGNITUD, 
PRESUPUESTO, 

DEFINITIVA) 

NIVEL DE ESTIMACIÓN DE 

COSTOS  
(ESPECIFICAR EL NIVEL DE 

DETALLE AL CUAL SE 

EFECTUARÁN LOS ESTIMADOS 

DE COSTOS, EJM. ACTIVIDAD, 
PAQUETES DE TRABAJO, 

ENTREGABLES, ETC.) 

NIVEL DE CONTROL DE 

COSTOS 
(ESPECIFICAR EL NIVEL DE 

DETALLE AL CUAL SE 

EFECTUARÁ EL CONTROL DE 

LOS  COSTOS EN EL SISTEMA 

EVM, EJM. ACTIVIDAD, 
PAQUETES DE TRABAJO, 

ENTREGABLES, ETC.) 

Orden de Magnitud Por fase No aplica 

Presupuesto Por actividad El mismo 

Definitiva Por actividad El mismo 

PROCESOS DE GESTIÓN DE COSTOS: DESCRIPCIÓN DETALLADA DE LOS PROCESOS DE 

GESTIÓN DE COSTOS QUE SE REALIZARÁN DURANTE LA GESTIÓN DE PROYECTOS. 

PROCESO DE GESTIÓN DE 

COSTOS 
DESCRIPCIÓN: QUÉ, QUIÉN, CÓMO, CUÁNDO, DÓNDE, CON 

QUÉ 

Estimación de Costes 

Se estima los costes del proyecto en base al tipo de 

estimación por presupuesto y definitiva. Esto se realiza en 

la planificación del proyecto y es responsabilidad del 

Director del Proyecto, y aprobado por el Sponsor. 
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Preparación de su 

Prepuesto de Costes 

Se elabora el presupuesto del proyecto y las reservas de 

gestión del proyecto (Reservas de gestión consideradas 

el 5 % del valor total). Este documento es elaborado por 

el Director del Proyecto y, revisado y aprobado por el 

Sponsor. 

Control de Costes 

Se evaluará el impacto de cualquier posible cambio del 

costo, 

Se deberá informar al Sponsor los efectos en el proyecto, 

en especial las consecuencias en los objetivos finales del 

proyecto (alcance, tiempo y costo).  

El análisis de impacto deberá ser presentado al Sponsor y 

evaluará distintos escenarios posibles, cada uno de los 

cuales corresponderá alternativas de intercambio de triple 

restricción.  

Toda variación final dentro del +/- 5% del presupuesto 

será considerada como normal.   

Toda variación final fuera del +/- 5% del presupuesto será 

considerada como causa asignable y deberá ser 

auditada. Se presentará un informe de auditoría, y de ser 

el caso se generará una lección aprendida. 

FORMATOS DE GESTIÓN DE COSTOS: DESCRIPCIÓN DETALLADA DE LOS FORMATOS DE 

GESTIÓN DE COSTOS QUE SE UTILIZARÁN DURANTE LA GESTIÓN DE PROYECTOS. 

FORMATO DE GESTIÓN DE 

COSTOS 
DESCRIPCIÓN: QUÉ, QUIÉN, CÓMO, CUÁNDO, DÓNDE, CON 

QUÉ 

Plan de Gestión de 

Costos 

Documento que informa la planificación para la gestión 

del costo del proyecto. 

Línea Base del Costo Línea base del costo del proyecto, sin incluir las reservas 

de  contingencia. 

Costeo del Proyecto Este informe detalla los costos a nivel de las actividades 

de cada entregable, según el tipo de recurso que 

participe.   

Presupuesto por 

Proyecto 

El formato de  Presupuesto por Proyecto   informa los 

costos del proyecto, divididos por Fases, y cada fase 

dividido en entregables. 

Presupuesto por Fase y  

por Tipo de Recurso 

El formato de  Presupuesto por Fase y por Tipo de 

Recurso informe los costos del proyecto divididos por 

fases, y cada fase en los 3 tipos de recursos (personal, 

materiales, maquinaria). 
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Presupuesto por  

Semana 

El formato  Presupuesto por Semana  informa los costes 

del  proyecto por semana y los costes acumulados por 

semana. 

Presupuesto en el  

Tiempo (Curva S) 

El formato  Presupuesto en el Tiempo (Curva S) muestra 

la  gráfica del valor ganado del proyecto en un periodo de 

tiempo. 

SISTEMA DE CONTROL DE TIEMPOS: DESCRIPCIÓN DETALLADA DEL SISTEMA DE CONTROL 

DE TIEMPOS QUE SE UTILIZARÁ PARA SUMINISTRAR DATOS AL SISTEMA DE CONTROL DE 

VALOR GANADO. 

DESCRIPCIÓN: QUÉ, QUIÉN, CÓMO, CUÁNDO, DÓNDE, CON QUÉ 

Cada responsable del equipo de proyecto emite un reporte quincenal informando los 

entregables realizados y el porcentaje de avance. El Gerente del Proyecto Manager 

se encarga de compactar la información del equipo de proyecto en el Cronograma, 

actualizando el proyecto según los reportes del equipo, y procede a re planificar el 

proyecto en el escenario del MS Project. De esta manera se actualiza el estado del 

proyecto, y se emite el Informe Semanal del Performance del Proyecto. 

La duración del proyecto puede tener una variación de +/- 5 % del total planeado, si 

como resultado de la re planificación del proyecto estos márgenes son superados se 

necesitará emitir una solicitud de cambio, la cual deberá ser revisada y aprobada por 

el Gerente del Proyecto y el Sponsor. 

NOTA.- ADJUNTAR PROCEDIMIENTOS, FLUJOGRAMAS,  FORMATOS, Y SCHEDULE DE 

EVENTOS. 

SISTEMA DE CONTROL DE COSTOS: DESCRIPCIÓN DETALLADA DEL SISTEMA DE CONTROL 

DE COSTOS QUE SE UTILIZARÁ PARA SUMINISTRAR DATOS AL SISTEMA DE CONTROL DE 

VALOR GANADO. 

DESCRIPCIÓN: QUÉ, QUIÉN, CÓMO, CUÁNDO, DÓNDE, CON QUÉ 

Cada responsable del equipo de proyecto emite un reporte quincenal informando los  

entregables realizados y el porcentaje de avance. El Gerente del Proyecto se 

encarga de  compactar la información del equipo de proyecto en el Cronograma, 

actualizando el proyecto según los reportes del equipo, y procede a re planificar el 

proyecto en el escenario del MS Project. De esta manera se actualiza el estado del 

proyecto, y se emite el Informe Semanal del Performance del Proyecto. 

El coste del proyecto puede tener una variación de +/- 5 % del total planeado, si 

como resultado de la re planificación del proyecto estos márgenes son superados se 

necesitará emitir una solicitud de cambio, la cual deberá ser revisada y aprobada por 

el Project Manager y el Sponsor. 

SISTEMA DE CONTROL DE CAMBIOS DE COSTOS: DESCRIPCIÓN DETALLADA DEL SISTEMA 

DE CONTROL DE CAMBIOS DE COSTOS QUE SE UTILIZARÁ PARA MANTENER LA INTEGRIDAD 

DE LA LINEA BASE, FORMALIZAR, EVALUAR, Y APROBAR CAMBIOS. 
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El Sponsor y el Director del Proyecto son los responsables de evaluar, aprobar o 

rechazar las propuestas de cambios. 

Se aprobarán automáticamente aquellos cambios de emergencia que 

potencialmente  puedan impedir la normal ejecución del proyecto, y que por su 

naturaleza definitiva no puedan esperar a la reunión del Comité Ejecutivo, y que en 

total no excedan del 5% del presupuesto aprobado del proyecto. Estos cambios 

deberán ser expuestos en la siguiente reunión del equipo del proyecto. 

Todos los cambios de costos deberán ser evaluados integralmente, teniendo en 

cuenta para ello los objetivos del proyecto y los intercambios de la triple restricción. 

Los documentos que serán afectados o utilizados en el Control de Cambios de 

Costos son:  

-  Solicitud de Cambios.  

-  Acta de reunión de coordinación del proyecto.  

-  Plan de Gestión del Proyecto (re planificación de todos los planes que sean 

afectados) 

En primera instancia el que tiene la potestad de resolver cualquier disputa relativa al 

tema  es el Gerente del Proyecto, si está no puede ser resuelta por él, es el Sponsor 

que asume la responsabilidad. 

Una solicitud de cambio sobre el coste del proyecto que no exceda el +/- 5% del 

presupuesto del proyecto puede ser aprobada por el Gerente del Proyecto, un 

requerimiento de cambio superior será resuelta por el Sponsor. 
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FORMATO N°  23 - PRESUPUESTO EN EL TIEMPO 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión 
Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.0 Geraldin

e Ubillús 

Miguel 

Calderón 

Miguel 

Calderón 

06/11/2

015 
Versión Aprobada 

 

PRESUPUESTO EN EL TIEMPO (Curva S) 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema integrado de Comercialización para la 
Empresa Segundo Emir Químicos S.A.C 

SIC 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



323 
 

 

FORMATO N°  24 -  FLUJO DE CAJA 

RECURSO HUMANO 

    

Fecha Inicio Fecha Fin 

Proyecto SIC   11/08/2014 20/11/2015 

      

ROLES 

CANTIDAD % de 
Esfuerzo 

Responsable 
REQUERIDA DISPONIBLE 

Director del Proyecto 

1 1 

20 
Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Analista Funcional 20 
Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Analista Programador 60 
Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

 
  

   CÁLCULO 

Ingresos aprox X Venta al mes(Sin Sistema) 10000 

      

ROL Fecha Inicio Fecha Fin 
Total 
Horas Costo/Hora 

Costo 
Total 

Director del Proyecto 11/08/2014 20/11/2015 385.58 21.88 8436.49 

Sub Total1 369.4 8436.49 

      

ROLES Fecha Inicio Fecha Fin 
Total 
Horas Costo/Hora 

Costo 
Total 

Analista Funcional 26/02/2015 29/08/2015 523.75 21.88 11459.65 

Analista Programador 26/02/2016 29/08/2016 616 21.88 13478.08 

Sub Total2   24937.73 

      Costo Proyecto   33374.22 

Reserva de 
Contingencia   1750.40 

Reserva de Gestión   1848.67 

      Costo Total a 
Facturar   36973.29 
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CÁLCULO TIR 

 

 

 

 

Sin Sistema Con Sistema Ganancia

1 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -1,854.12 $     ----

2 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -3,708.25 $     ----

3 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -5,562.37 $     ----

4 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -7,416.49 $     ----

5 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -9,270.62 $     ----

6 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -11,124.74 $   ----

7 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -12,978.86 $   ----

8 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -14,832.99 $   ----

9 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -16,687.11 $   ----

10 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -18,541.23 $   ----

11 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -20,395.36 $   ----

12 1,854.12$    10,000.00$  -$              -$                -22,249.48 $   ----

13 1,854.12$    10,000.00$  18,980.00$  8,980.00$      -15,123.60 $   ----

14 1,854.12$    10,000.00$  26,800.00$  16,800.00$    -177.73 $        ----

15 1,854.12$    10,000.00$  40,990.00$  30,990.00$    28,958.15$    ----

16 1,854.12$    10,000.00$  50,900.00$  40,900.00$    68,004.03$    -0.073242236

17 1,854.12$    10,000.00$  65,900.00$  55,900.00$    122,049.90$  0.040967825

18 1,854.12$    10,000.00$  80,350.00$  70,350.00$    190,545.78$  0.111897863

19 -$              10,000.00$  60,800.00$  50,800.00$    241,345.78$  16%

20 -$              10,000.00$  61,500.00$  51,500.00$    292,845.78$  19%

21 -$              10,000.00$  75,000.00$  65,000.00$    357,845.78$  21%

22 -$              10,000.00$  81,001.00$  71,001.00$    428,846.78$  22%

23 -$              10,000.00$  70,800.00$  60,800.00$    489,646.78$  24%

Mes
Costo del Proceso

Utilidad TIR

Costo del 

Proyecto 

mensual
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FORMATO N°  25 - PLAN DE GESTIÓN DE LA CALIDAD 

PLAN DE GESTIÓN DE LA CALIDAD 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
09/09/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
09/09/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Aprobada 

 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 
empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 

POLÍTICA DE CALIDAD DEL PROYECTO: 

Este proyecto debe cumplir con los requisitos de calidad desde el punto de vista de la 
Organización, es decir acabar dentro del tiempo y el presupuesto planificados, y 
también debe cumplir con los requisitos de calidad del usuario líder. 

LÍNEA BASE DE CALIDAD DEL PROYECTO:  

FACTOR DE 

CALIDAD 

RELEVANTE 

OBJETIVO 

DE CALIDAD 
MÉTRICA A 

UTILIZAR 
FRECUENCIA 

FRECUENCIA Y 

MOMENTO DE 

REPORTE 

Índice de 

desempeño del 

costo 
CPI>= 0.95 

CPI 

 

- Frecuencia 

quincenal. 

- Frecuencia 

quincenal. 

 

- Reporte, un día 

antes de la reunión 

de información del 

estado del 

proyecto. 

Índice de 

desempeño del 

cronograma  
SPI >= 0.95 

SPI 
- Frecuencia 

quincenal. 

- Frecuencia 

quincenal. 

 

- Reporte, un día 

antes de la reunión 

de información del 

estado del 

proyecto. 
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Satisfacción de 

los 

Usuarios 

Nivel de 

Satisfacción 

>= 4 

Nivel de 

Satisfacción = 

Promedio de 

resultado de las 

encuestas con 

calificación de 1 a 

5. 

- Frecuencia 

quincenal. 

 

- Medición, al 

día siguiente 

de la 

encuesta. 

- Frecuencia 

quincenal. 

 

- Reporte de 

encuestas, al día 

siguiente de la 

medición. 

PLAN DE MEJORA DE PROCESOS:  

 

Cada vez que se deba mejorar un proceso se seguirán los siguientes pasos: 

 

1. Delimitar el proceso 

2. Determinar la oportunidad de mejora 

3. Tomar información sobre el proceso 

4. Analizar la información levantada 

5. Definir las acciones correctivas para mejorar el proceso 

6. Aplicar las acciones correctivas 

7. Verificar si las acciones correctivas han sido efectivas 

8. Estandarizar las mejoras logradas para hacerlas parte del proceso 
 

DOCUMENTOS NORMATIVOS PARA LA CALIDAD: 

PROCEDIMIENTOS 

1. Para Mejora de Procesos 

2. Para Auditorias de Procesos 

3. Para Reuniones de Aseguramiento de Calidad 

4. Para Resolución de Problemas 

PLANTILLAS 
1. Métricas 

2. Plan de Gestión de Calidad 

FORMATOS  

1. Métricas 

2. Línea Base de Calidad 

3. Plan de Gestión de Calidad 

CHECKLISTS 

1. De Métricas 

2. De Auditorias 

3. De Acciones Correctivas 

PROCESOS DE GESTIÓN DE LA CALIDAD:  

ENFOQUE DE 

ASEGURAMIENTO 

DE LA CALIDAD 

El aseguramiento de calidad se habrá monitoreando continuamente 

mediante las reuniones de información del estado del proyecto, 

donde se ve el avance real del proyecto en el periodo respectivo. 

De esta manera se descubrirá tempranamente cualquier necesidad 

de auditoría de procesos, o de mejora de procesos. 

Los resultados se formalizarán como solicitudes de cambio y/o 

acciones  correctivas/preventivas. 
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Asimismo se verificará que dichas solicitudes de cambio, y/o 

acciones correctivas/preventivas se hayan ejecutado y hayan sido 

efectivas 

ENFOQUE DE 

CONTROL DE LA 

CALIDAD 

El control de calidad se ejecutara revisando los entregables para ver 

si están conformes o no. 

Los resultados de estas mediciones se consolidarán y se enviarán al 

proceso de aseguramiento de calidad. 

Asimismo en este proceso se hará la medición de las métricas y se 

informarán al proceso de aseguramiento de calidad. 

Los entregables que han sido reprocesados se volverán a revisar 

para verificar si ya se han vuelto conformes. 

Para los defectos detectados se tratará de detectar las causas 

raíces de los defectos para eliminar las fuentes del error, los 

resultados y conclusiones se formalizarán como solicitudes de 

cambio y/o acciones correctivas/preventivas. 

ENFOQUE DE 

MEJORA DE 

PROCESOS 

 

Cada vez que se requiera mejorar un proceso se seguirá lo 

siguiente: 

 

1. Delimitar el proceso 

2. Determinar la oportunidad de mejora 

3. Tomar información sobre el proceso 

4. Analizar la información levantada 

5. Definir las acciones correctivas para mejorar el proceso 

6. Aplicar las acciones correctivas 

7. Verificar si las acciones correctivas han sido efectivas 

8. Estandarizar las mejoras logradas para hacerlas parte del 
proceso 
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FORMATO N°  26 - DEFINICIÓN DE MÉTRICAS DE LA CALIDAD 

DEFINICIÓN DE MÉTRICAS DE CALIDAD 

CONTROL DE 

VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine 

Ubillús  
Juan Soria Juan Soria 

Juan Soria 

06/10/14 Observado Versión 

Original 

1.0 Geraldine 

Ubillús 
Juan Soria Juan Soria 06/10/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine 

Ubillús 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Aprobada 

 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 
empresa Segundo Emir Químicos S.A.C 

SIC 

MÉTRICAS DE CALIDAD 

FACTOR DE 

CALIDAD 

RELEVANTE 

OBJETIVO 

DE 

CALIDAD 

MÉTRICA A 

USAR 
FRECUENCIA 

FRECUENCIA Y MOMENTO 

DE REPORTE 

Perfomance 

del Proyecto 
CPI>= 
0.95 

CPI=Índice 

del 

desempeño 

del costo 

 Frecuencia 
quincenal 

 Frecuencia quincenal 
 Reporte, un día antes 

de la reunión de 
información del estado 
del proyecto 

Perfomance 
del Proyecto 

SPI >= 
0.95 

SPI=Índice 

del 

desempeño 

del 

Cronograma 

 

 Frecuencia 
quincenal 

 Frecuencia quincenal 
 Reporte, un día antes 

de la reunión de 
información del estado 
del proyecto 

Satisfacción 

de los 

Usuarios 

Nivel de 

Satisfacció

n >= 4.0 

Nivel de 

Satisfacción

= 

Promedio de 

resultado de 

las 

encuestas  

con 

calificación 

de 1 a 5 

 Frecuencia 
quincenal 

 Medición, al 
día siguiente 
de la 
encuesta. 

 Frecuencia quincenal 
 Reporte de encuestas, 

al día siguiente de la 
medición. 

Desempeño 
del trabajo 

TCPI < 1 

TCPI = 
Índice de 
desempeño 
del trabajo 
por 

 Frecuencia 
quincenal 

 Frecuencia quincenal. 
 Reporte, un día antes 

de la reunión de 
información del estado 
del proyecto 
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Completar 

Desempeño 

del 

Cronograma 
SV = 0 

SV = 
Variación del 
Cronograma 

 Frecuencia 
quincenal 

 Frecuencia quincenal. 
 Reporte, un día antes 

de la reunión de 
información del estado 
del proyecto 

Desempeño 

del Costo CV > 0 

CV =  
Variación del 
Costo 

 Frecuencia 
quincenal 

 Frecuencia quincenal. 
 Reporte, un día antes 

de la reunión de 
información del estado 
del proyecto 

Estimación 

hasta la 

conclusión 
ETC= 0 

ETC = 
Estimación 
hasta la 
conclusión 

Frecuencia 
quincenal 

 Frecuencia quincenal. 
 Reporte, un día antes 

de la reunión de 
información del estado 
del proyecto 

Estimación a 

la conclusión 
EAC = 

ETC - AC 

AC = Costo 
Real 
ETC = 
Estimación 
hasta la 
conclusión 
EAC = 
Estimación a 
la conclusión 

 Frecuencia 
quincenal 

 Frecuencia quincenal. 
 Reporte, un día antes 

de la reunión de 
información del estado 
del proyecto 

Variación a 

la conclusión 

VAC = 
BAC - 
EAC 

BAC =  
VAC =  
Variación a 
la conclusión 
 

 Frecuencia 
quincenal 

 Frecuencia quincenal. 
 Reporte, un día antes 

de la reunión de 
información del estado 
del proyecto 
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FORMATO N°  27 - LISTA DE CONTROL DE LA CALIDAD 

LISTA DE CONTROL DE CALIDAD 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
06/10/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
06/10/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús Miguel Calderon 

Su Nobrega 

Miguel Calderon 

Su Nobrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Aprobada 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 
empresa Segundo Emir Químicos S.A.C 

SIC 

LISTA DE CONTROL DE CALIDAD 
                                                                     CUMPLIO? 

ENTREGABLE SI NO NA OBSERVACIONES 

Y/O COMENTARIOS 

GESTION DEL PROYECTO     

INICIO 

GESTIÓN DE INTEGRACIÓN DEL PROYECTO 

Acta de Constitución del Proyecto. SI    

GESTIÓN DE INTERESADOS DEL PROYECTO 

Registro de Interesados SI    

PLANIFICACION 

GESTIÓN DE INTEGRACIÓN DEL PROYECTO 

Plan para la Dirección del Proyecto SI    

GESTIÓN DEL ALCANCE DEL PROYECTO 

Plan de Gestión del Alcance  SI    

Plan de Gestión de los  Requisitos SI    

Matriz de trazabilidad de requisitos SI    

EDT SI    

Diccionario EDT SI    

GESTIÓN DEL TIEMPO  DEL PROYECTO 

Plan de gestión del cronograma SI    

Identificación y Secuenciamiento de Actividades SI   Con mayor 

detalle en el 

Cronograma 

Lista de actividades SI   Con mayor 

detalle en el 

Cronograma 

Lista de hitos SI   Con mayor 

detalle en el 

Cronograma 

Diagramas de red del cronograma del proyecto  NO  Con mayor 

detalle en el 

Cronograma 
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Estructura de desglose de recursos (RBS) SI    

Estimación de Recursos y Duraciones  NO  Con mayor 
detalle en el 
Cronograma 

Cronograma del proyecto SI    

GESTIÓN DEL COSTO  DEL PROYECTO 

Plan de gestión de los costos SI    

Costeo del Proyecto SI    

Presupuesto en el tiempo(Curva S) SI    

GESTIÓN DE LA CALIDAD  DEL PROYECTO 

Plan de gestión de la calidad SI    

Listas de verificación de calidad SI    

GESTIÓN DE LOS RRHH DEL PROYECTO 

Plan de gestión de los recursos humanos SI    

Matriz de Asignación de Responsabilidades SI    

Descripción de Roles SI    

GESTIÓN DE LAS COMUNICACIONES DEL PROYECTO 

Plan de gestión de las comunicaciones SI    

Matriz de Comunicaciones del Proyecto SI    

GESTIÓN DE LOS RIESGOS  DEL PROYECTO 

Plan de gestión de los riesgos SI    

Registro de riesgos SI    

Matriz de Riesgos RBS SI    

Identificación y Evaluación Cualitativa de Riesgos SI    

Plan de Respuesta a Riesgos SI    

GESTIÓN DE LAS ADQUISICIONES DEL PROYECTO 

Plan de gestión de la adquisiciones SI    

GESTIÓN DE LOS INTERESADOS DEL PROYECTO 

Plan de gestión de los interesados SI    

Solicitud de Cambio SI    

INGENIERIA DEL PRODUCTO     

Documento Evaluación de la Empresa SI    

Documento Reglas de Negocio SI    

Glosario de Negocio SI    

Documento Visión del Negocio SI    

Documento de Arquitectura del Negocio SI    

Especificación de Caso de uso de Negocio SI    

Requerimientos de los Interesados SI    

Documento de Especificación de Requisitos de 
software 

SI    

Documento de Especificación del Caso de Uso SI    

Documento Visión SI    

Documento Arquitectura del software SI    
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FORMATO N°  28 - PLAN DE GESTIÓN DE RECURSOS HUMANOS 

PLAN DE GESTIÓN DE RECURSOS HUMANOS  

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
09/09/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
09/09/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Aprobada 

 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 

la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 

ORGANIGRAMA DEL PROYECTO:  

A continuación se presenta el organigrama del proyecto, codificados en función a lo 
establecido en el Resource Breakdown Structure (RBS) del Proyecto, para visualizar a 
todo el Recurso Humano, ver el documento “Resourse Breakdown Structure (RBS) del 
Proyecto”. 

 

 
ROLES Y RESPONSABILIDADES:  

 
Ver “Matriz de Asignación de Responsabilidades (RACI)”. Ver Formato 29. 
 

CAPACITACIÓN, ENTRENAMIENTO REQUERIDO:  

Todos los documentos de la gestión e ingeniería del proyecto estarán compartidos por 
medio de correo electrónico. En caso existan dudas, pueden convocar una reunión con 
el Director del Proyecto para que los pueda asesorar.  
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FORMATO N°  29 - MATRIZ DE ASIGNACIÓN DE RESPONSABILIDADES (RACI) 

MATRIZ DE ASIGNACIÓN DE RESPONSABILIDADES (RACI) 
 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
11/10/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
11/10/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Original 

 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 

empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 

ROLES 

SP = SPONSOR (Emil García Tuanama) 
DP = DIRECTOR DEL PROYECTO (Geraldine Ubillús 
Rodríguez) 
AN = ANALISTA DE SISTEMAS (Geraldine Ubillús Rodríguez) 
PR = PROGRAMADOR (Geraldine Ubillús Rodríguez) 
CCC = COMITÉ DE CONTROL DE CAMBIOS (Geraldine Ubillús 
Rodríguez , Luis Enrique Morales Camacho, Emil García 
Tuanama) 
IC = INTERESADO CONSULTIVO (Miguel Martín Calderón Su 
Nobrega) 

 

ENTREGABLES 
ROLES / PERSONAS 

SP DP AN PR CCC IC 

1.1.1.1 Acta de Constitución del Proyecto A R/A    A 
1.1.1.1.2.6 Acta de Reunión Kick Off  R    A 

1.1.1.2.1 Lista de Interesados  R    A 
1.1.1.2.2 Matriz de Interesados  R    A 

1.1.2.1.1 Plan de Dirección del Proyecto A R C   A 
1.1.2.3.1 Documentación de requisitos  R C   A 

1.1.2.3.2 Matriz de trazabilidad de requisitos  R C   A 
1.1.2.3.3 Enunciado del Alcance  R C   A 

1.1.2.3.4 EDT del Proyecto  R C   A 
1.1.2.3.5 Diccionario EDT  R C   A 

1.1.2.3.6 Línea Base del Alcance  R I   A 
1.1.2.4.1 Lista de Actividades e Hitos  R I   A 

1.1.2.4.2 Estimación de Recursos y 
Duraciones 

 R C   A 

1.1.2.4.3 Resource Breakdown Structure 
(RBS) 

 R C   A 

1.1.2.4.4 Red del Proyecto  R C   A 

1.1.2.4.5 Cronograma del Proyecto  R C   A 
1.1.2.4.6 Línea Base del Tiempo A R C   A 

1.1.2.5.1 Estimación de Costos de las 
Actividades 

 R    A 

LEYENDA 

R 

=RESPONSABLE 
A =APROBADOR 
C 

=CONSULTADO 
I =INFORMADO 
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ENTREGABLES 
ROLES / PERSONAS 

SP DP AN PR CCC IC 

1.1.2.5.2 Presupuesto del Proyecto  R    A 
1.1.2.5.3 Línea Base del Costo A R    A 

1.1.2.6 Matriz de Asignación de 
Responsabilidades (RACI) 

 R C   A 

1.1.2.7 Matriz de comunicaciones del 
Proyecto 

 R C   A 

1.1.2.8 Línea Base de Calidad A R C   A 
1.1.2.9.1 Identificación y Evaluación 
Cualitativa de Riesgos 

 R C   A 

1.1.2.9.2 Risk Breakdown Structure (RBS)  R C   A 

1.1.2.9.3 Plan de Respuesta a Riesgos C R C   A 
1.2.1.1.1.1 Documento Reglas de Negocio C R/A R   A 

1.2.1.1.1.2 Documento Glosario de Negocio 
V1 

C R/A R   A 

1.2.1.1.1.3.1 Diagrama de Casos de Uso de 
Negocio 

C C/A R   A 

1.2.1.1.1.3.2 Caso de Uso de Negocio 1  C/A R   A 

1.2.1.1.1.3.3 Caso de Uso de Negocio 2  C/A R   A 

1.2.1.1.1.3.4 Caso de Uso de Negocio 3  C/A R   A 
1.2.1.1.1.4 Documento Arquitectura de 
Negocio V1 

C C/A R   A 

1.2.1.1.1.5 Documento Visión del Negocio 
V1 

C C/A R   A 

1.2.1.1.2.1 Documento Visión V1  A R C  A 

1.2.1.1.2.2 Documento SRS  C/A R I  A 
1.2.1.1.2.3 Matriz de Automatización de 
Procesos 

 C/A R C  A 

1.2.1.1.2.4 Diagrama de Casos de Uso  A R I  A 

1.2.1.1.3.1.1 Documento Especificación de 
Caso de Uso 1 

 A R I  A 

1.2.1.1.3.1.2 Prototipo Caso de Uso 1  A C R  A 

1.2.1.1.3.1.3 Documento Especificación de 
Caso de Uso 2 

 A R I  A 

1.2.1.1.3.1.4 Prototipo Caso de Uso 2  A C R  A 
1.2.1.1.3.1.5 Documento Especificación de 
Caso de Uso 3 

 A R I  A 

1.2.1.1.3.1.6 Prototipo Caso de Uso 3  A C R  A 

1.2.1.1.3.1.7 Documento Especificación de 
Caso de Uso 4 

 A R I  A 

1.2.1.1.3.1.8 Prototipo Caso de Uso 4  A C R  A 
1.2.1.1.3.1.9 Documento Especificación de 
Caso de Uso 5 

 A R I  A 

1.2.1.1.3.1.10 Prototipo Caso de Uso 5  A C R  A 
1.2.2.1.1.1 Documento Especificación de 
Caso de Uso de Negocio 1 

C C/A R I  A 

1.2.2.1.1.2 Documento Especificación de 
Caso de Uso de Negocio 2 

C C/A R I  A 

1.2.2.1.1.3 Documento Especificación de 
Caso de Uso de Negocio 3 
 

C C/A R I  A 

1.2.2.1.1.4 Documento de Arquitectura de 
Negocio V2 

C C/A R I  A 

1.2.2.1.1.5 Documento Visión del Negocio C C/A R I  A 
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ENTREGABLES 
ROLES / PERSONAS 

SP DP AN PR CCC IC 

V2 
1.2.2.1.1.6 Documento Glosario de Negocio 
V2 

C R/A R I  A 

1.2.2.1.2.1.1 Documento Especificación de 
Caso de Uso 6 

 A R I  A 

1.2.2.1.2.1.2 Prototipo Caso de Uso 6  A C R  A 

1.2.2.1.2.1.3 Documento Especificación de 
Caso de Uso 7 

 A R I  A 

1.2.2.1.2.1.4 Prototipo Caso de Uso 7  A C R  A 
1.2.2.1.2.1.5 Documento Especificación de 
Caso de Uso 8 

 A R I  A 

1.2.2.1.2.1.6 Prototipo Caso de Uso 8  A C R  A 
1.2.2.1.2.1.7 Documento Especificación de 
Caso de Uso 9 

 A R I  A 

1.2.2.1.2.1.8 Prototipo Caso de Uso 9  A C R  A 

1.2.2.1.2.1.9 Documento Especificación de 
Caso de Uso 10 

 A R I  A 

1.2.2.1.2.1.10 Prototipo Caso de Uso 10  A C R  A 
1.2.2.1.3.1 Plan de Pruebas 1 A R/A R   A 

1.2.2.1.3.2 Plan de Pruebas 2 A R/A R   A 
1.2.2.1.3.3 Plan de Pruebas 3 A R/A R   A 

1.2.2.1.3.4 Plan de Pruebas 4 A R/A R   A 
1.2.2.1.3.5 Plan de Pruebas 5 A R/A R   A 

1.2.2.1.3.6 Plan de Pruebas 6 A R/A R   A 
1.2.2.1.3.7 Plan de Pruebas 7 A R/A R   A 

1.2.2.1.3.8 Plan de Pruebas 8 A R/A R   A 
1.2.2.1.3.9 Plan de Pruebas 9 A R/A R   A 

1.2.2.1.3.10 Plan de Pruebas 10 A R/A R   A 
1.2.2.2.1.1 Documento Visión V2  A R C  A 

1.2.2.2.2.1 Documento de Arquitectura de 
Software V1 

 A R C  A 

1.2.2.2.4.1 Informe de Prueba 1  A R I  A 
1.2.2.2.4.2 Informe de Prueba 2  A R I  A 
1.2.2.2.4.3 Informe de Prueba 3  A R I  A 

1.2.2.2.4.4 Informe de Prueba 4  A R I  A 
1.2.2.2.4.5 Informe de Prueba 5  A R I  A 

1.2.2.2.5.1 Manual de Usuario V1 A C/A R C  A 
1.2.2.2.5.2 Plan de Despliegue V1 A C/A R C  A 

1.2.3.1.2.1 Informe de Prueba 6   R I  A 
1.2.3.1.2.2 Informe de Prueba 7   R I  A 

1.2.3.1.2.3 Informe de Prueba 8   R I  A 
1.2.3.1.2.4 Informe de Prueba 9   R I  A 

1.2.3.1.2.5 Informe de Prueba 10   R I  A 
1.2.3.1.3.1 Encuesta a Usuarios  R/A R I  A 

1.2.3.1.3.2 Manual de Usuario V2 A C/A R C  A 
1.2.3.1.3.3 Plan de Despliegue V2 A C/A R C  A 

1.2.3.2.1.1 Documento de Arquitectura de 
Software V2 

 A R C  A 

1.2.3.2.2.1 Guía de Instalación V1  A R C  A 
1.2.3.3.1.1 Plan de Capacitación a Usuarios A R/A R C  A 

1.2.3.3.1.2 Certificación Ambiente de 
Pruebas QA 

 R/A R I  A 

1.2.4.1.1.1.1 Guía de Capacitación 1  R/A R C  A 
1.2.4.1.1.1.2 Guía de Capacitación 2  R/A R C  A 
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ENTREGABLES 
ROLES / PERSONAS 

SP DP AN PR CCC IC 

1.2.4.1.1.2 Guía de Instalación V2  A R C  A 
1.2.4.1.1.3 Ejecutable del Software A A C/A R  A 

1.2.4.1.1.4 Acta de conformidad A R C I  A 
1.2.5.1.1.1.1 Informe de Incidentes 1  R    A 

1.1.3.1 Informes de Rendimiento del 
Proyecto 

A R    A 

1.1.3.2 Registro de Cambios  R   A A 
1.1.3.3 Actas de Reunión  R     

1.1.4.1 Acta de Cierre de Adquisiciones A R    A 
1.1.4.2 Acta de Aceptación del Proyecto A R    A 
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FORMATO N°  30 - PLAN DE GESTIÓN DE LAS COMUNICACIONES 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús Juan Sori Juan Soria 06.09.14 Versión Inicial 

1.0 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 10.09.14 Versión Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 15/08/15 Versión Aprobada 

 

PLAN DE GESTIÓN DE COMUNICACIONES 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 

empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 

COMUNICACIONES DEL PROYECTO 

 
Ver Formato 31_Matriz de Comunicaciones del Proyecto – versión 1.0 

PROCEDIMIENTO PARA TRATAR POLÉMICAS 

1. Se captan las polémicas a través de la observación y conversación, o de alguna 
persona o grupo que los exprese formalmente mediante email. 

2. Se le asigna una numeración y se registran en un archivo lista Control de 
Polémicas. 

3. Se revisa el archivo lista Control de Polémicas en la reunión quincenal de 
coordinación con el  fin de: 

a. Determinar las soluciones a aplicar a las polémicas pendientes por 
analizar, designar un responsable por su solución, un plazo de solución, 
y registrar la programación de estas soluciones en la lista Control de 
Polémicas. 

b. Revisar si las soluciones programadas se están aplicando, de no ser así 
se tomarán acciones correctivas al respecto. 

c. Revisar si las soluciones aplicadas han sido efectivas y si la polémica ha 
sido resuelta, de no ser así se diseñarán nuevas soluciones (continuar 
en el paso ‘a’). 

d. Realizar seguimiento de las polémicas cuando estas no han sido 
respondidas 

4. En caso que una polémica no pueda ser resuelta o en caso que haya 
evolucionado hasta convertirse en un problema, deberá ser abordada con el 
siguiente método de escalamiento: 

a. En primera instancia será tratada de resolver por el Gerente del Proyecto 
y el Equipo de Gestión de Proyecto, utilizando el método estándar de 
resolución de problemas. 

b. En segunda instancia será tratada de resolver por el Gerente del 
Proyecto, el Equipo de Gestión de Proyecto, y los miembros pertinentes 
del Equipo de Proyecto, utilizando el método estándar de resolución de 
problemas. 

c. En tercera instancia será tratada de resolver por el Sponsor, el Gerente 
del Proyecto, y los miembros pertinentes del proyecto, utilizando la 
negociación y/o la solución de conflictos. 

d. En última instancia será resuelta por el Sponsor o por el Sponsor y el 
Comité de Control de Cambios si el primero lo cree conveniente y 
necesario. 
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PROCEDIMIENTO PARA ACTUALIZAR EL PLAN DE GESTIÓN DE COMUNICACIONES 

El Plan de Gestión de las Comunicaciones deberá ser revisado y/o actualizado cada 

vez que: 

1. Hay una solicitud de cambio aprobada que impacte el Plan de Proyecto.  
2. Hay una acción correctiva que impacte los requerimientos o necesidades de 

información de los stakeholders.  
3. Hay personas que ingresan o salen del proyecto.  
4. Hay cambios en las asignaciones de personas a roles del proyecto.  
5. Hay cambios en la matriz autoridad versus influencia de los stakeholders.  
6. Hay solicitudes inusuales de informes o reportes adicionales.  
7. Hay quejas, sugerencias, comentarios o evidencias de requerimientos de 

información no satisfechos.  
8. Hay evidencias de resistencia al cambio.  
9. Hay evidencias de deficiencias de comunicación intraproyecto y extraproyecto. 

La actualización del Plan de Gestión de las Comunicaciones deberá seguir los 

siguientes pasos: 

1. Identificación y clasificación de stakeholders.  
2. Determinación de requerimientos de información.  
3. Elaboración de la Matriz de Comunicaciones del Proyecto.  
4. Actualización del Plan de Gestión de las Comunicaciones.  
5. Aprobación del Plan de Gestión de las Comunicaciones.  
6. Difusión del nuevo Plan de Gestión de las Comunicaciones. 

GUÍAS PARA EVENTOS DE COMUNICACIÓN 

Guías para Reuniones .- Todas las reuniones deberán seguir las siguientes pautas: 
 

1. Debe fijarse la agenda con anterioridad.  
2. Debe coordinarse e informarse fecha, hora, y lugar con los participantes.  
3. Se debe empezar puntual.  
4. Se deben fijar los objetivos de la reunión, los roles (por lo menos el organizador 

y el  
Anotador), los procesos grupales de trabajo, y los métodos de solución de 
controversias.  

5. Se debe cumplir a cabalidad los roles del organizador (dirige el proceso grupal 
de trabajo) y de anotador (toma nota de los resultados formales de la reunión).  

6. Se debe terminar puntual.  
7. Se debe emitir un Acta de Reunión la cual se debe repartir a los participantes 

(previa revisión por parte de ellos), la cual se dará un plazo de 24 horas para dar 
su aprobación. 

Guías para Correo Electrónico.- Todos los correos electrónicos deberán seguir las 
siguientes  
pautas: 

1. Los correos electrónicos entre el Equipo de Proyecto y el Cliente deberán ser 
enviados por el Gerente del Proyecto con copia al Sponsor, para establecer una 
sola vía formal de comunicación con el Cliente. 

2. Los enviados por el Cliente y recibidos por cualquier persona del Equipo de 
Proyecto deberán ser copiados al Gerente del Proyecto y el Sponsor (si es que 
éstos no han sido considerados en el reparto), para que todas las 
comunicaciones con el Cliente estén en conocimiento de los responsables de la 
parte contractual. 

3. Los correos internos entre miembros del Equipo de Proyecto deberán ser 
copiados a la lista Equipo_Proyecto que contiene las direcciones de los 
miembros, para que todos estén permanentemente informados de lo que 
sucede en el proyecto. 
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GUÍAS PARA DOCUMENTACIÓN DEL PROYECTO 

Guías para Codificación de Documentos.- La codificación de los documentos del 

proyecto  

será la siguiente: 

AAAA_BBB_CCC_DD_DD_DD.EEE 

Donde:  AAAA            = Código del Proyecto= ‘CPIV’  

             BBB               = Abreviatura del Tipo de Documento= pch, sst, wbs, dwbs, org, 

ram, etc.  

             CCC              = Versión del Documento=’v01’, ‘v02’, etc.  

             DD_DD_DD  =  Formato de Fecha DD_MM_AA 

             EEE               =  Formato del Archivo=doc, exe, pdf, mpp, etc. 

Guías para Almacenamiento de Documentos.- El almacenamiento de los 

documentos del proyecto deberá seguir las siguientes pautas: 

 

1. Durante la ejecución del proyecto cada miembro del equipo mantendrá en su 
máquina una carpeta con la misma estructura que el EDT del proyecto, donde 
guardará en las sub-carpetas correspondientes las versiones de los documentos 
que vaya generando. 

2. Al cierre de una fase o al cierre del proyecto cada miembro del equipo deberá 
eliminar los archivos temporales de trabajo de los documentos y se quedará con 
las versiones controladas y numeradas las cuales se enviarán al Gerente del 
Proyecto. 

3. El Gerente del Proyecto consolidará todas las versiones controladas y 
numeradas de los documentos, en un archivo final del proyecto, el cual será una 
carpeta con la misma estructura del EDT, donde se almacenarán en el lugar 
correspondiente los documentos finales del proyecto. Esta carpeta se archivará 
en la Biblioteca de Proyectos, y se guardará protegida contra escritura. 

4. Se publicará una Relación de Documentos del Proyecto y la ruta de acceso para 
consulta. 

5. Los miembros de equipo borrarán sus carpetas de trabajo para eliminar 
redundancias de información y multiplicidad de versiones.  
 

Guías para Recuperación y Reparto de Documentos.- 

1. La recuperación de documentos a partir de la Biblioteca de Proyectos es libre 
para todos los integrantes del Equipo de Proyecto.  

2. La recuperación de documentos a partir de la Biblioteca de Proyectos para otros 
miembros que no sean del Proyecto requiere autorización del Gerente del 
Proyecto. 

3. El reparto de documentos digitales e impresos es responsabilidad del Gerente 
del Proyecto. 

4. El reparto de documentos impresos no contempla el control de copias 
numeradas. 

 
 



341 
 

 

GUÍAS PARA EL CONTROL DE VERSIONES 

1. Todos los documentos de Gestión de Proyectos están sujetos al control de 
versiones, el cual se hace insertando una cabecera estándar con el siguiente 
diseño: 

 

CONTROL DE VERSIONES 

Versió

n 

Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

      

      

 
2. Cada vez que se emite una versión del documento se llena una fila en la 

cabecera, anotando la versión, quien emitió el documento, quién lo revisó, quién 
lo aprobó, a que fecha corresponde la versión, y por qué motivo se emitió dicha 
versión. 

3. Debe haber correspondencia entre el código de versión del documento que 
figura en esta cabecera de Control de Versiones y el código de versión del 
documento que figura en el nombre del archivo, según: 
 

AAAA_BBB_CCC_DD_DD_DD.EEE 

 
Donde:  AAAA            = Código del Proyecto= ‘CPIV’  

             BBB               = Abreviatura del Tipo de Documento= pch, sst, wbs, dwbs, org, 

ram, etc.  

             CCC              = Versión del Documento=’v01’, ‘v02’, etc.  

             DD_DD_DD  =  Formato de Fecha DD_MM_AA 

             EEE               =  Formato del Archivo=doc, exe, pdf, mpp, etc. 
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FORMATO N°  31 - MATRIZ DE COMUNICACIONES DEL PROYECTO 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 11-10-14 Versión original 

1.0 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 11-10-14 Versión aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 
Miguel Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel Calderón Su 

Nóbrega 
15/08/15 Versión aprobada 

MATRIZ DE COMUNICACIONES DEL PROYECTO 
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización en la empresa 

Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC                                     

INFOR

MACIÓ

N 
CONTENIDO 

FORM

ATO 

NIVEL 
 DE 

DETA 
LLE 

RESPONSA 
BLE DE 

COMUNI 
CAR 

GRUPO 

RECEPTOR 

METODOLO 
GÍA O 

TECNOLO 
GÍA 

FRE 
CUENCI

A  
DE 

COMU

NICA 
CIÓN 

CÓDIGO 
 DE  

ELEMENTO 

WBS 

Inicia
ción  
del  

Proye
cto 

Datos y 
comunicación 

sobre la 
iniciación del 

proyecto 

Acta 
 de 

Const
itu 

ción 

Medio 
Gerente 

del 
Proyecto 

Gerencia 
SEQUISA
C, Equipo 

de 
Proyecto 

Documento 
digital 

(PDF) vía 
correo 

electrónico 

Una  
sola  
vez 

1.1.1 
Acta De 
Constitu
ción del 
Proyecto 

Inicia
ción  
del  

Proye
cto 

Datos 
preliminares 

sobre el 
alcance del 

proyecto 

Defini
ción 
del  

Alcan
ce 

Alto 
Gerente 

del 
Proyecto 

Gerencia 
SEQUISA
C, Equipo 

de 
Proyecto 

Documento 
digital 

(PDF) vía 
correo 

electrónico 

Una  
sola  
vez 

1.1.2 
Definició

n del 
alcance 

Planif
ica 

ción 
del  

Proye
cto 

Planificación 
detallada del 

Proyecto: 
Alcance, 

Tiempo, Costo, 
Calidad, RRHH, 
Comunicacione

s, Riesgos, 
Adquisiciones, 
Interesados, 

Plan 
de 

Direc
ción 
del 

Proye
cto 

Muy 
alto 

Gerente 
del 

Proyecto 

Gerencia 
SEQUISA

C 

Documento 
digital 

(PDF) vía 
correo 

electrónico 

Una  
sola  
vez 

1.2.1 
Plan de 
Gestión 

del 
Proyecto 

Estad
o  

del  
Proye

cto 

Avance del 
proyecto, 

Pronóstico de 
Tiempo y 

Costo, 
Problemas y 
pendientes 

Infor
me 
de 

Avan
ce 

Alto 
Gerente 

del 
Proyecto 

Gerencia 
SEQUISA

C 

Documento 
impreso 

Quinc
e 

nal 

1.4.2 
Informe 

de 
Estado 

del 
Proyecto 

Coor
dina 
ción  
del  

Proye
cto 

Información 
detallada de las 

reuniones de 
coordinación 

semanal y 
mensual 

Acta 
de 

Reuni
ón 

Alto 
Gerente 

del 
Proyecto 

Gerencia 
SEQUISA

C 

Documento 
digital 

(PDF) vía 
correo 

electrónico 

Sema 
nal y 
Men 
sual 

1.3.1 
Acta de 
Reunión 
Semanal 

Cierr
e 

 Del 
 

Proye
cto 

Datos y 
comunicación 
sobre el cierre 
del proyecto 

Cierre 
del 

proye
cto 

Medio 
Gerente 

del 
Proyecto 

Gerencia 
SEQUISA
C, Equipo 

de 
Proyecto 

Documento 
digital 

(PDF) vía 
correo 

electrónico 

Una  
sola 
vez 

1.5 
Cierre 

del 
Proyecto 
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FORMATO N°  32 - PLAN DE GESTIÓN DE LOS RIESGOS 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
07/09/2014 

Versión 

Original 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
10/09/2014 

Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/2015 

Versión 

Aprobada 

PLAN DE GESTIÓN DE RIESGOS 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 
la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

METODOLOGÍA DE GESTIÓN DE RIESGOS 

PROCESO DESCRIPCIÓN HERRAMIENTAS 
FUENTES DE 

INFORMACIÓN 

Planificación de 

Gestión de los 

Riesgos 

Elaborar Plan de Gestión de los 

Riesgos 

Guía del 

PMPOK 

Sponsor, 

usuarios y 

equipo de 

proyecto. 

Identificación de 

Riesgos 

Identificar que riesgos pueden 

afectar al proyecto y documentar 

sus características. 

CheckLists de 

riesgos. 

Sponsor, 

usuarios,  

equipo de 

proyecto,juicio 

de expertos. 

Análisis Cualitativo 

de Riesgos 

Evaluar probabilidad e impacto. 

Establecer importancia. 

Ranking de importancia. 

Definición de 

probabilidad e 

impacto, Matriz 

de probabilidad 

e impacto. 

Sponsor, 

usuarios y 

equipo de 

proyecto. 

Planificación de 

respuesta a los 

riesgos 

Definir respuestas a riesgos, 

Planificar Ejecución  de 

respuestas. 

Análisis de la 

identificación y 

evaluación 

cualitativa de 

riesgos. 

Sponsor, 

usuarios,  

equipo de 

proyecto, 

juicio de 

expertos. 

Seguimiento y 

Control de los 

Riesgos 

Verificar la ocurrencia de riesgos. 

Supervisar y verificar la ejecución 

de respuestas. Verificar aparición 

de nuevos riesgos. 

Informes de 

seguimiento y 

control. 

Sponsor, 

usuarios y 

equipo de 

proyecto. 
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ROLES Y RESPONSABILIDADES DE GESTIÓN DE RIESGOS 

PROCESO ROLES PERSONAS RESPONSABILIDADES 

Planificación de 

Gestión de los 

Riesgos 

Director del 

Proyecto 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Dirigir actividad. 

Responsable de proveer 

definiciones y de ejecutar 

actividad. 

Identificación de 

Riesgos 

Director del 

Proyecto 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Dirigir actividad. 

Responsable de proveer 

definiciones y de ejecutar 

actividad. 

Análisis Cualitativo 

de Riesgos 

Director del 

Proyecto 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Dirigir actividad. 

Responsable de proveer 

definiciones y de ejecutar 

actividad. 

Planificación de 

respuesta a los 

riesgos 

Director del 

Proyecto 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Dirigir actividad. 

Responsable de proveer 

definiciones y de ejecutar 

actividad. 

Seguimiento y 

Control de los 

Riesgos 

Director del 

Proyecto 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Dirigir actividad. 

Responsable de proveer 

definiciones y de ejecutar 

actividad. 

Matriz de Probabilidad e Impacto 

Para obtener la matriz de riesgo se tienen en cuenta los diferentes escenarios a los que se 

enfrenta el proyecto y su impacto 

1. El analista determina los posibles riesgos, a partir de un listado que se puede 
ampliar. 

2. Asigna una probabilidad de ocurrencia(0.1, 0.3, 0.5, 0.7, 0.9), correspondiendo 0.1 
muy probable y 0.9 casi certeza. 

3. Asigna el impacto (0.05, 0.10, 0.20, 0.40, 0.80), siendo 0.05 muy bajo y 0.80 muy 
alto. 
El modelo calcula el riesgo(Muy bajo, Bajo, Moderado, Alto, Muy Alto) de acuerdo 

con la matriz de riesgo. 
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PERIODICIDAD DE LA GESTIÓN DE RIESGOS 

PROCESO 
MOMENTO DE 

EJECUCIÓN 

ENTREGABLE DEL  

WBS 

PERIODICIDAD DE 

EJECUCIÓN 

Planificación de 

Gestión de los 

Riesgos 

Al inicio del proyecto 2.1.1. Plan de 
Dirección 
del 
Proyecto  

Una Vez 

Identificación de 

Riesgos 

Al inicio del proyecto.  2.1.13. Identificació
n y 
Evaluación 
Cualitativa 
de Riesgos 

Una Vez 

Análisis Cualitativo 

de Riesgos 

Al inicio del proyecto.  2.1.13. Identificació
n y 
Evaluación 
Cualitativa 
de Riesgos 

Una Vez 

Planificación de 

respuesta a los 

Al inicio del proyecto.  2.1.14. Plan de 
Respuesta 

Una Vez 

Muy 

Improbab
0.1 0.05 0.09 0.18 0.36 0.72 0.72 0.36 0.18 0.09 0.05

Relativam

ente 
0.3 0.04 0.07 0.14 0.28 0.56 0.56 0.28 0.14 0.07 0.04

Probable 0.5 0.03 0.05 0.10 0.20 0.40 0.40 0.20 0.10 0.05 0.03
Muy 

Probable
0.7 0.02 0.03 0.06 0.12 0.24 0.24 0.12 0.06 0.03 0.02

Casi 

Certeza
0.9 0.01 0.01 0.02 0.04 0.08 0.08 0.04 0.02 0.01 0.01

0.05 0.10 0.20 0.40 0.80 0.80 0.40 0.20 0.10 0.05

Muy 

Bajo
Bajo

Moder

ado
Alto

Muy 

Alto

Muy 

Alto
Alto

Mode

rado
Bajo

Muy 

Bajo

Amenazas Oportunidad

P
ro

b
ab

ili
d

ad

Impacto
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riesgos a Riesgos 

Seguimiento y 

Control de los 

Riesgos 

En cada Fase del 

proyecto  

3.1.1. Informe de 
rendimiento. 

3.1.2. Registro de 
Cambios. 

En cada reunión 

quincenal. 

 

FORMATOS DE LA GESTIÓN DE  RIESGOS 

FORMATO CONTENIDO 
PROCESO EN 

QUE SE GENERA 

RESPONSABLE 

DE GENERARLO 

FRECUENCIA O 

PERIODICIDAD 

Plan de 

Dirección del 

Proyecto 

Contiene el 

Plan de gestión 

de Riesgos. 

Planificación de 

Gestión de los 

Riesgos. 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez(Direc

tor del 

Proyecto) 

Una Vez 

Identificación y 

Evaluación 

Cualitativa de 

Riesgos 

Contiene los 

riesgos 

identificados y 

el análisis 

cualitativo de 

los riesgos. 

- Identifica
ción de 
Riesgos 

- Análisis 
Cualitati
vo de 
Riesgos 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez(Direc

tor del 

Proyecto) 

Una Vez 

Plan de 

Respuesta a 

Riesgos 

Contiene la 

descripción del 

riesgo, la 

probabilidad por 

el impacto y las 

respuestas 

planificadas al 

riesgo.  

Planificación de 

respuesta a los 

riesgos 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez(Direc

tor del 

Proyecto) 

Una Vez 

Informe de 

rendimiento.  

 

 

Contiene el 

resultado del 

seguimiento y 

control del 

riesgo. 

Seguimiento y 

Control de los 

Riesgos 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez(Direc

tor del 

Proyecto) 

Quincenal 

Solicitud de 

Cambio Acción 

Correctiva 

Contiene el 

cambio 

correctivo a 

realizar. 

Seguimiento y 

Control de los 

Riesgos 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez(Direc

tor del 

Proyecto) 

Depende del 

Informe de 

rendimiento. 
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FORMATO N°  33 - IDENTIFICACIÓN Y EVALUACIÓN CUALITATIVA DE RIESGOS 

IDENTIFICACIÓN Y EVALUACIÓN CUALITATIVA DE RIESGOS 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 
la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 
 

PROBABILIDAD 
VALOR 

NUMÉRICO 
IMPACTO 

VALOR 

NUMÉRICO 

 TIPO DE 

RIESGO 

PROBABILIDAD  

X IMPACTO 

Muy Improbable 0.1 Muy Bajo 0.05  Muy Alto Mayor a 0.50 

Relativamente 

Probable 0.3 Bajo 0.10 

 
Alto Menor a 0.50 

Probable 0.5 Moderado 0.20  Moderado Menor a 0.30 

Muy Probable 0.7 Alto 0.40  Bajo menor a 0.10 

Casi Certeza 0.9 Muy Alto 0.80  Muy Bajo Menor a 0.05 

 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria Juan Soria 
20/10/2014 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria Juan Soria 
20/10/2014 

Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/2015 

Versión 

Aprobada 
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FORMATO N°  34 - PLAN DE RESPUESTA A RIESGOS 

PLAN DE RESPUESTA A RIESGOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 
Juan Soria Juan Soria 20/10/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 
Juan Soria Juan Soria 20/10/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Original 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 
empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 
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FORMATO N°  35 - PLAN DE GESTIÓN DE LAS ADQUISICIONES 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 
Juan Soria Quijaite 10/09/2014 Versión Original 

1.0 Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 
Juan Soria Quijaite 10/09/2014 Versión Aprobada 

1.1 Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Miguel 

Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/2016 Versión Aprobada 

 

PLAN DE GESTIÓN DE ADQUISICIONES 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 

la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 

ADQUISICIONES DEL PROYECTO 

 No se realizarán adquisiciones para el proyecto ya que la empresa cuenta con un 
hosting, equipos, el cual se está utilizando para otro proyecto llevado en paralelo, 
así también como  los software de MS Project, Visual Studio 2013, SQL server 
2012, rational rouse, office. 

PROCEDIMIENTOS ESTÁNDAR A SEGUIR 

Para el contrato de adquisición de la solución en la nube y para la adquisición de 
equipos y suministros se realizaran los siguientes procedimientos: 

- Lista de posibles proveedores del servicio 

- Desarrollo de bases técnicas 

- Emitir documento con las bases técnicas  

- Recibir y evaluar las propuestas de los posibles proveedores 

- Calificar a los proveedores en base a la puntuación definida 

- Seleccionar y/o adjudicar al proveedor 

- Emitir decisión de proveedor a contratar 

- Firma del contrato 

FORMATOS ESTÁNDAR A UTILIZAR 

Se emitirán dos copias del contrato con el proveedor seleccionado y ganador de la 
adjudicación (una para el Equipo del Proyecto, una para el proveedor), las cuales 
serán revisadas por las partes y de presentarse alguna observación se realizara la 
revisión, modificación y se procederá a la firma del mismo. 

COORDINACIÓN CON LA GESTIÓN DE PROYECTOS DE LOS PROVEEDORES  

El contrato de adquisición del servicio de la Nube debe ser coordinado con el 
proveedor seleccionado con 30 días de anticipación para cumplir con los requisitos 
indicados durante la licitación. Las coordinaciones con el proveedor se realizaran 
telefónicamente o mediante correo electrónico. El pago del servicio se realizara en 
una sola cuota.  
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El contrato de adquisición de los equipos y suministros debe ser coordinado con el 
proveedor seleccionado con 10 días de anticipación para cumplir con los requisitos 
indicados durante la licitación. Las coordinaciones con el proveedor se realizaran 
telefónicamente o mediante correo electrónico. El pago del servicio se realizara al 
100% a la entrega de los equipos y suministros y se especificaran en el contrato. 
Cualquier modificación que se requiera deberá solicitarse con un máximo de 48 
horas antes de la firma del contrato.  

RESTRICCIONES Y SUPUESTOS 

Las restricciones y/o supuestos que han sido identificados y que pueden afectar las 
adquisiciones del proyecto son las siguientes: 

- Fluctuaciones de tipo de cambio: dado que el importe a cancelar esta en 
Dólares Americanos, el tipo de cambio puede generar variaciones en la 
conversión de la moneda local, por lo que en el contrato se especificara el 
tipo de cambio, como el promedio del mes a la fecha de firma del mismo y 
deberá ser respetado a lo largo del periodo de pago. 

- Fluctuaciones en el tiempo: se considera que las modificaciones en las 
fechas de cumplimiento del servicio y las compras no deberán exceder a lo 
establecido en el contrato, por lo que cualquier solicitud en la ampliación de 
tiempo deberá ser incluida como adenda al contrato. 

RIESGOS Y RESPUESTAS 

Según el Plan de Respuesta a los Riesgos, se tiene lo siguiente: 

- En el caso de la solución en la Nube, el pago se realizara en una cuota. 

- En el caso de la adquisición de equipos y suministros, el pago se realizará al 
100% a la entrega de los equipos y suministros 

- Los incumplimientos en los plazos de entrega deberán ser notificados con 
anticipación de 36 horas y se desarrollara una adenda al contrato para el 
nuevo plazo. 

- Se especificará en el contrato las penalidades por el incumplimiento en los 
plazos de entrega de avances del desarrollo de la solución móvil, así como 
en la fecha de entrega de equipos y suministros. 

- Solicitar feedback a los miembros del Equipo del proyecto, involucrados en 
el proyecto, para conocer el nivel de avance y cumplimiento en la 
implementación de la solución en la Nube, equipos y suministros. 

MÉTRICAS 

Se tomará como métrica las fechas establecidas para la firma de los contratos, así 

como las especificadas en el contrato para la implementación del servicio en la 

nube  y la entrega de equipos y suministros de haberse adquirido. 

Se desarrollarán las métricas en función a la gestión de la calidad. 
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FORMATO N°  36 - PLAN DE GESTIÓN DE LOS INTERESADOS 

PLAN DE GESTIÓN DE LOS INTERESADOS 
CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
10/09/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
10/09/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Aprobada 

 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para  la 

empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

 
NIVEL DE PARTICIPACIÓN DE LOS INTERESADOS 

Se deberá realizar la Reunión Kick Off para que el Director del Proyecto pueda 

interactuar con todos los interesados, identificando su nivel de participación, los 

cuales se clasificarán de la siguiente manera: 

 

• Desconocedor. Desconocedor del proyecto y de sus impactos potenciales. 

• Reticente. Conocedor del proyecto y de sus impactos potenciales, y reticente al 

cambio. 

• Neutral. Conocedor del proyecto, aunque ni lo apoya ni es reticente. 

• Partidario. Conocedor del proyecto y de sus impactos potenciales, y apoya el 

cambio. 

• Líder. Conocedor del proyecto y de sus impactos potenciales, y activamente 

involucrado en asegurar el éxito del mismo. 
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INTERESADO 
 (PERSONAS O 

GRUPOS) 

NIVEL DE 

PARTICIPACI
ÓN  

ALCAN
CE E 

IMPACT
O DEL 

CAMBI
O 

ESTRATEGIA 

PARA 

INVOLUCRAR A 

LOS 

INTERESADOS 

OBSERVACIONES Y 

COMENTARIOS 
ACT
UAL 

DESE
ADO 

GERENTE 
GENERAL 
Emil García 
Tuanama 

Líder Líder Alto 

No Aplica, puesto 
que la participación 

actual es la 
deseada. 

Se mantendrá la 
comunicación que se tiene 
para mantener el nivel de 

participación actual. 

DIRECTOR DEL 
PROYECTO 
Geraldine Ubillús 
Rodríguez 

Líder Líder Alto 

No Aplica, puesto 
que la participación 

actual es la 
deseada. 

Se mantendrá la 
comunicación que se tiene 
actualmente para mantener 

el nivel de participación 
actual. 

ANALISTA E 
IMPLEMENTADO
R DE SISTEMAS 
Geraldine Ubillús 
Rodríguez 

Parti
dario 

Líder Alto 

No Aplica, puesto 
que la participación 

actual es la 
deseada. 

Se mantendrá la 
comunicación que se tiene 
actualmente para mantener 

el nivel de participación 
actual. 

PROGRAMADOR  
Geraldine Ubillús 
Rodríguez 

Parti
dario 

Partida
rio 

Alto 

No Aplica, puesto 
que la participación 

actual es la 
deseada. 

Se mantendrá la 
comunicación que se tiene 
para mantener el nivel de 

participación actual. 

GERENTE DE 
COMERCIAL 
Victoria Margarita 
García Tejada 

Retic
ente 

Partida
rio 

Medio 

Se invitará al 
Gerente Comercial 
a reuniones con el 
Sponsor con el fin 

de informarle sobre 
los impactos 
potenciales, 

beneficios que 
generará el 

proyecto para la 
organización con el 
fin de que apoye el 

cambio. 

Se mejorará la comunicación 
con el Gerente Comercial 

respondiendo sus dudas del 
proyecto mediante correo 

electrónico. 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales 
Camacho 

Lider  Lider Alto 

Se invitará al Jefe 
de Ventas a 

reuniones con el 
Sponsor con el fin 

de informarle sobre 
los impactos 
potenciales, 

beneficios que 
generará el 

proyecto para la 
organización con el 
fin de que apoye el 

cambio. 

Se mejorará la comunicación 
con el Jefe de Ventas 

respondiendo sus dudas del 
proyecto mediante correo 

electrónico 

INTERESADO 
CONSULTIVO 
Juan Soria Quijaite 

Neutr
al 

Neutra
l 

Bajo 

No Aplica, puesto 
que la participación 

actual es la 
deseada. 

Se mantendrá la 
comunicación que se tiene 
para mantener el nivel de 

participación actual. 

INTERESADO 
CONSULTIVO 
Miguel Calderón 
Su Nóbrega 

Parti
dario 

Partida
rio 

Bajo 

No Aplica, puesto 
que la participación 

actual es la 
deseada. 

Se mantendrá la 
comunicación que se tiene 
para mantener el nivel de 

participación actual. 
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FORMATO N°  37 -  PLAN DE GESTIÓN DE LA CONFIGURACIÓN 

CONTROL DE VERSIONES 

Versió

n 

Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

0.1 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
09/09/2014 Versión Original 

1.0 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
09/09/2014 Versión Aprobada 

1.1 Geraldine 

Ubillús 

Miguel 

Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel 

Calderón Su 

Nóbrega 

15/08/2015 Versión Aprobada 

 

PLAN DE GESTIÓN DE LA CONFIGURACIÓN 
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para 

la empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

SIC 

INTRODUCCIÓN 

El presente documento describirá el Plan Gestión de la Configuración que será 
aplicado al proyecto de construcción de software del proyecto SIC. 

OBJETIVO 

El objetivo es establecer, mantener y controlar  la definición de los recursos 
generados a lo largo del ciclo de vida del proyecto SIC. 
El plan provee los procedimientos y pautas adoptadas por el equipo desarrollador 
del sistema para la gestión de la configuración del proyecto. 

ALCANCE 

El plan aplica para todas las etapas de vida del proyecto: Análisis, Diseño, 
Construcción, Pruebas e Implementación, identificándose los recursos de 
configuración de estos. 

REFERENCIAS 

 Plan de Gestión del Proyecto SIC 

MANEJO DE CONFIGURACIÓN DE SOFTWARE 

Organización 

 Para el desarrollo del proyecto se ha elegido a un jefe de proyecto, el cual 
puede rotar de acuerdo a como se va desarrollando el sistema. 

 Para la gestión de la configuración se define un Jefe de Gestión de 
Configuración, así como  un Coordinador de Infraestructura. 

 En cuanto al Grupo de desarrollo esto se refiere a los todos los integrantes 
del proyecto quienes participarán en las funciones de análisis, diseño e 
implementación con los roles de analistas y desarrolladores 

ROLES Y RESPONSABILIDADES 

Según el Plan de Respuesta a los Riesgos, se tiene lo siguiente: 
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 Jefe de Gestión de Configuración : Que lo realizará el jefe del proyecto, es 
responsable de la Gestión de Configuración tendrá las siguientes funciones 
y actividades:  

 Realizar el continuo registro de las reuniones realizadas por el equipo. 

 Administración, mantenimiento y control del repositorio unificado de 
versionado. 

 Coordinador Infraestructura: Que lo desarrollará el analista, su  función será 
la creación del repositorio y capacitación a los miembros del equipo para su 
correcto uso. 

 Miembro del equipo de desarrollo: Que lo desarrollará el Analista 
desarrollador, este rol utilizará los diferentes artefactos ubicados en el 
repositorio (documentos, archivos, etc.); además de producirlos. 

 Jefe de Proyecto: Responsable de dirigir al equipo para alcanzar los 
objetivos propuestos. 

 Arquitectos: Que lo desarrollará el analista, encargados de buscar y 
seleccionar las mejores tecnologías y metodologías que permitan el 
desarrollo correcto y eficiente del sistema. 

 Analistas: Encargados de realizar el análisis de los requerimientos del 
sistemas y desarrollar la documentación asociada a ellos. 

 Desarrolladores: Encargados de realizar el desarrollo del sistema 
utilizando la documentación proporcionada por los analistas y documentando 
una nueva asociada al desarrollo del software. 

IDENTIFICACIÓN DE LAS TAREAS DE CONFIGURACIÓN 

Se identifican las tareas de la gestión de configuración que serán realizadas por los 

encargados. 

 Posicionamiento del personal de Gestión de Configuración: Se identifica que 
personas realizarán las diferentes tareas de la gestión de la configuración. 

 Desarrollar un esquema de numeración de los Ítems de Configuración: Se 
desarrolla un esquema simple que permita identificar de manera única a 
cada CI. 

 Identificar el Ítem de Configuración: Se le otorgara a cada recurso 
desarrollado en el proyecto el formato que permita su numeración. 

 Establecer Líneas Base: El equipo establece las líneas base del 
proyecto. 

 Establecer nomenclatura: Se establece parámetros para la rápida 
identificación por el nombramiento. 

 Monitoreo: Con el avance de las etapas del proyecto es necesario que se 
mantenga la integridad de los Ítem’s de Configuración 

 DETERMINACIÓN DE LÍNEAS BASES Y RELEASE 
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 Plan de Proyecto: Antes de iniciar cualquier etapa del proyecto se fija la 
línea base de alcance, su estimación cronológica y planificación. Se 
generara una línea base para cada fase, la cual será modificará ante cada 
cambio acordado con el equipo, y por cada nuevo elemento o modificación 
de los documentos relacionados. 

 Requerimientos: Al concluir con la etapa de concepción se trazara la línea 
base de los requerimientos exigibles y no exigibles con el cliente y usuario 
en los documentos de Requerimientos y documento de visión. Al fin de la 
Elaboración, cuando se tengan bien definidas las Especificaciones de Casos 
de Uso, se generará la línea base para tomar las próximas decisiones en 
cuanto a análisis, diseño, implementación y pruebas.  

 Se generará una nueva línea base cada vez que se produzca una 
modificación en los requerimientos o en los casos de uso, por control de 
cambios. 

 Sistema : Por cada avance de software, se generará una línea base. 
Una vez el Producto esté terminado, probado y validado se tendrá la línea 

base final. 

NOMENCLATURA DE LOS ÍTEMS DE CONFIGURACIÓN 

La documentación debe seguir una adecuada identificación que facilite el 

seguimiento de estos para sus oportunas revisiones o mantenimientos. Dentro de 

los documentos se debe incluir el historial de revisiones indicando los autores, la 

fecha y una breve descripción 

CONTROL DE CONFIGURACIÓN 

 Solicitudes de cambio: Las solicitudes de cambios serán realizadas 
contactando directamente al Jefe de Proyecto. 

 Evaluación de solicitudes de cambios: Una vez expuesta una solicitud de 
cambio se analizará el impacto, se verificarán los recursos implicados en la 
resolución de la solicitud y se estiman en que versión estará disponible 
dicho cambio. 

 Aprobación o rechazo de los cambios: La aprobación o rechazo de cambios 
será evaluada por el equipo del proyecto. En caso de generar una nueva 
funcionalidad se creará un nuevo punto. 

 Implementación de cambios: La implementación de los cambios se realizara 
sobre un punto. Cuando se decida incluir los cambios en la versión estable 
del software se realizará una modificación, generando una nueva versión. 

 Auditoria y Revisiones: Las revisiones serán realizadas por el Jefe de 
Proyectos. 

 Cronograma: Se mantiene el cronograma del Plan de Proyecto de modo 
que cada línea base se encuentra marcada por un hito que forma parte de 
los documentos y recursos a entregar en cada etapa del ciclo de desarrollo 
del software. 

- Plan de Gestión de Proyecto SEQUISAC 

 Mantenimiento del Plan:  
El encargado del monitoreo del presente documento y las versiones del 

proyecto se encuentran bajo responsabilidad del Jefe de Configuración. 

La frecuencia entre el monitoreo y la modificación será 2 veces por semana. 

Los cambios son considerados por todos los miembros del equipo. 

Los cambios son comunicados entre todos los miembros del equipo. 
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FORMATO N°  38 - PLAN DE GESTIÓN DE CAMBIOS 

CONTROL DE 

VERSIONES Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Estado Motivo 

0.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
09/09/14 Observad

o 

Versión 

Original 

1.0 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Juan Soria 

Quijaite 

Juan Soria 

Quijaite 
09/09/14 Aprobado Versión 

Aprobada 

1.1 Geraldine Ubillús 

Rodríguez 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Aprobado Versión 

Aprobada 
 

PLAN DE GESTIÓN DE CAMBIOS 

 
NOMBRE DEL PROYECTO 
 

SIGLAS DEL PROYECTO 
 Sistema Integrado de Comercialización 

para la empresa Segundo Emir Químicos 

S.A.C. 

                                            SIC 

 
ROLES DE LA GESTIÓN DE CAMBIOS: ROLES QUE SE NECESITAN PARA OPERAR LA 
GESTIÓN DE CAMBIOS 

 
NOMB

RE 
DEL 
ROL 

 

PERSO
NA 

ASIGNA
DA 

 

 
RESPONSABILIDADES 
 

 
NIVELES DE 
AUTORIDAD 
  

Sponsor 
 

 
Emil García 
Tuanama  

Dirimir en decisiones 
empatadas en el Comité 
de Control de Cambios. 

 

 

Total sobre el proyecto. 
 

Comité 
de 

Control 
de 

Cambios 

 

      Emil García  

Luis Morales 
Geraldine Ubillús 

 
 

Decidir qué cambios se 
aprueban, rechazan, o difieren. 

 

 
Autorizar, rechazar,
 odiferir solicitudes 
de cambio. 
 

 

 

Director 
de 

Proyect
o 
 

 

 
 
Geraldine Ubillús 

 

Evaluar impactos de las 
Solicitudes de Cambio y     
hacer 
recomendaciones.Aprobar 
Solicitudes de Cambio. 
 

 

Hacer recomendaciones 
sobre los cambios. 
 

Captar las iniciativas de 
cambio de los stakeholders 
y formalizarlas en 
Solicitudes de Cambio. 

 

 

Emitir solicitudes de cambio 
 

Usuarios / 
Clientes  

Luis Morales 
Victoria García 

Tejada 

Solicitar cambios cuando lo 
crea conveniente y oportuno. 

 

 

Solicitar cambios 
 

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

 1. ACCIÓN CORRECTIVA: 
Este tipo de cambio no pasa por el Proceso General de Gestión de Cambios, en su 
lugar el Project Manager tiene la autoridad para aprobarlo y coordinar su ejecución. 

2. ACCIÓN PREVENTIVA: 
Este tipo de cambio no pasa por el Proceso General de Gestión de Cambios, en su 
lugar el Project Manager tiene la autoridad para aprobarlo y coordinar su ejecución. 

3. REPARACION DE DEFECTO: 
Este tipo de cambio no pasa por el Proceso General de Gestión de Cambios, en su 
lugar el Inspector de Calidad tiene la autoridad para aprobarlo y coordinar su ejecución. 

4. CAMBIO AL PLAN DE PROYECTO: 
Este tipo de cambio pasa obligatoriamente por el Proceso General de Gestión de 
Cambios, el cual se describe en la sección siguiente. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

PROCESO GENERAL DE GESTIÓN DE CAMBIOS: DESCRIBIR EN DETALLE LOS 
PROCESOS DE LA GESTIÓN DE CAMBIOS, ESPECIFICANDO 
QUÉ, QUIÉN, CÓMO, CUÁNDO Y DÓNDE 
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SOLICITUD DE CAMBIOS: 
Captar las solicitudes y 
preparar el documento en 
forma adecuada y precisa. 
 

 El Director de Proyectos se contacta con el 
Sponsor cada vez que capta una iniciativa de 
cambio. 

 Entrevista al Stakeholder y levanta información 
detallada sobre lo que desea. 

 Formaliza la iniciativa de cambio elaborando la 
Solicitud de Cambio respectiva usando el 
FORMATO 48. Presenta la Solicitud de Cambio al 
Director de Proyecto. 

 

 
 

VERIFICAR SOLICITUD 
DE CAMBIOS: 
Asegurar que se ha provisto 
toda la información necesaria 
para hacer la evaluación. 
 

 El Project Manager analiza a profundidad la 
Solicitud de cambio con el fin de entender lo que 
se solicita y las razones por las cuales se originó la 
iniciativa de cambio. 

 Verifica que en la Solicitud de Cambios 
aparezca toda la información que se necesita 
para hacer una evaluación de impacto integral y 
exhaustivo. 

 Completa la Solicitud de Cambio si es necesario. 
 Registra la solicitud en el Registro de Cambios. 

 

 

 

 
 
EVALUAR IMPACTOS: 
Evalúa los impactos integrales de 
los cambios. 
 

 El Project Manager evalúa los impactos integrales 
del cambio en todas las líneas base del 
proyecto, en las áreas de conocimiento 
subsidiarias, en otros proyectos y áreas de la 
empresa, y en entidades externas a la empresa. 

 Describe en la Solicitud de Cambio los 
resultados de los impactos que ha calculado. 

 Efectúa su recomendación con respecto a la 
Solicitud de Cambio que ha analizado. 

 Registra el estado de la solicitud en el Registro 
de Cambios. 

  

TOMAR DECISIÓN 
Y REPLANIFICAR: 
Se toma la decisión a la luz de los 
impactos, (dependiendo de los 
niveles de autoridad), se replanifica 
según sea necesario. 
 

 El Comité de Control de Cambios evalúa los 
impactos calculados por el Project Manager y toma 
una decisión sobre la Solicitud de Cambio: 
aprobarla, rechazarla, o diferirla, total o 
parcialmente. 

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

 Comunica su decisión al Project Manager, quién 
actualiza el estado de la solicitud en el Registro de 
Cambios. 

 
 

 
 
IMPLANTAR EL CAMBIO: 
Se realiza el cambio, se 
monitorea el progreso, y se 
reporta el estado del cambio. 
 

 El Project Manager replanifica el proyecto para 
implantar el cambio aprobado. 

 Comunica los resultados de la replanificación 
a los stakeholders involucrados. 

 Coordina con el Equipo de Proyecto la ejecución de 
la nueva versión de Plan de Proyecto. 

 Actualiza el estado de la solicitud en el Registro 
de Cambios. 

 Monitorea el progreso de las acciones de cambio. 
 Reporta al Comité de Control de Cambios el 

estado de las acciones y resultados de cambio. 
 

 

CONCLUIR EL PROCESO 
DE CAMBIO: 
Asegura que todo el proceso haya 
sido seguido correctamente, se 
actualizan los registros. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 El Project Manager verifica que todo el proceso de 
cambio se haya seguido correctamente. 

 Actualiza todos los documentos, registros, y 
archivos históricos correspondientes. 

 Genera las Lecciones Aprendidas que sean 
adecuadas. 

 Genera los Activos de Procesos de la Organización 
que sean convenientes. 

 Actualiza el estado de la solicitud en el Registro 
de Cambios. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

PLAN DE CONTINGENCIA ANTE SOLICITUDES DE CAMBIO URGENTES: DESCRIBIR 

EL PLAN DE CONTINGENCIA PARA ATENDER SOLICITUDES DE CAMBIO SUMAMENTE 

URGENTES QUE NO PUEDEN ESPERAR A QUE SE REÚNA EL COMITÉ DE CONTROL DE 

CAMBIOS. 
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E 

 

l único autorizado para utilizar y ejecutar personalmente este Plan de Contingencia es el 
Project Manager: 1. Registrar la Solicitud de Cambio: Project Manager registra 
personalmente la solicitud. 
2. Verificar la Solicitud de Cambio: Project Manager verifica la 
solicitud. 3. Evaluar Impactos: Project Manager evalúa 
impactos. 
4. Tomar Decisión: Project Manager toma la decisión consultando telefónicamente al 

Sponsor, o en su defecto consultando a por lo menos dos miembros del Comité de 
Control de Cambios. 

5. Implantar el Cambio: Project Manager implanta el cambio. 
6. Formalizar el Cambio: Project Manager convoca al Comité de Control de Cambios 

y sustenta la necesidad de haber utilizado este procedimiento de urgencia. Comité 
de Control de Cambios formaliza la aprobación o reconsidera la decisión del Project 
Manager. 

7. Ejecutar Decisión del Comité: Project Manager ejecuta decisión del Comité. 
 

8. Concluir el Cambio: Project Manager concluye el proceso de cambio.  

 
HERRAMIENTAS DE GESTIÓN DE CAMBIOS: DESCRIBIR CON QUE HERRAMIENTAS 
SE CUENTA PARA OPERAR LA GESTIÓN DE CAMBIOS. 

 PROCEDIMIENTOS Se recibe la solicitud de cambio, se documenta, se consulta con el equipo 
de trabajo. FORMATOS 

 
Se cuenta con el formato adjunto en Formato 49. 
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4. EJECUCIÓN 
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FORMATO N° 39 - REGLAS DE NEGOCIO 

 

 

 

 

 

 

 

Sistema Integrado de Comercialización para la 
Empresa Segundo Emir Químicos S.A.C 

Documento Reglas de Negocio 

Versión 1.0 
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Reglas del Negocio 

1. Introducción 

Las organizaciones funcionan siguiendo múltiples reglas de negocio, explícitas o 
tácitas, que están embebidas en procesos, aplicaciones informáticas, 
documentos, etc. Pueden residir en la cabeza de algunas personas o en el 
código fuente de programas informáticos. 

1.1. Propósito 

El propósito de este documento es describir las políticas, normas, 
operaciones, definiciones y restricciones presentes en la empresa 
“Segundo Emir Químicos S.A.C” y que son de vital importancia para 
alcanzar sus objetivos misionales. El documento se centra en las múltiples 
reglas del negocio, explícitas o tácitas, que están embebidas en procesos, 
documentos, etc. Las reglas del negocio especifican (en un nivel adecuado 
de detalle) lo que la empresa realiza en el desarrollo de sus actividades 
organizacionales. 

1.2. Alcance 

El documento Reglas del Negocio contiene descrito políticas, normas, 
operaciones, definiciones y restricciones relacionadas a las actividades que 
la empresa realiza,  que deben ser consideradas al desarrollar el Sistema 
con el fin de generar valor y poder cumplir los objetivos misionales. 

1.3. Referencias 

 

 Acta de Constitución del Proyecto, documento en el cual se definió el 

alcance del proyecto. 

1.4. Visión General 

Este documento explica las reglas de negocio a considerar en el desarrollo 
del Sistema Integrado de Comercialización, incluyendo sus 
correspondientes abreviaturas. 

2. Definiciones 
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2.1. RN01          

El vendedor debe de Calcular precio de venta, definir la forma de pago del 

cliente y anotar pedido. 

2.2.  RN02  

El vendedor, al finalizar la toma de pedidos, debe de llamar a la central de 

Lima, donde dictará todos los pedidos que se han anotado. 

2.3. RN03  

El vendedor debe registrar el pago a crédito en función a los plazos que se 

manejan los cuales pueden ser a 15 días, 30 días o 45 días. 

2.4. RN04  

La forma de pago que se maneja solo es en soles. 

2.5. RN05  

En caso el cliente pase de la fecha de pago, no se aplicarán moras. 

2.6. RN06 

El administrativo debe de verificar todas las notas de pedido y llevarlas a 

producción. 

2.7. RN 07  

La empresa no maneja almacenes, todos los insumos son comprados al 

instante para la producción. 

2.8. RN08 

El producto y la factura serán entregados al cliente vía transportista. 

2.9. RN09 

Se imprimirá la factura siempre y cuando se haya completado el  pago por 

el monto total de la misma. 

2.10. RN10  

Conforme el cliente va realizando pagos parciales, se le entrega recibos. 

2.11. RN11  

El comprobante de pago que se maneja es factura y recibos (en caso de 

pago parciales). 

2.12. RN12  

El Administrativo es el que generará la guía de remisión para luego 

entregársela al transportista. 

2.13. RN13  

El transportista no puede llevar los productos sin la Guía de remisión. 

2.14. RN14  

El vendedor recibe los pagos del cliente y los envía a la central. 

2.15. RN15  

El vendedor debe de realizar seguimientos a los pagos que debe de realizar 

el cliente. 
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GLOSARIO 

1. INTRODUCCIÓN 

1.1. Propósito 

El propósito de este glosario es definir con exactitud y sin 

ambigüedad la terminología manejada en el proyecto Sistema 

Integrado de Comercialización para la empresa Segundo Emir 

Químicos S.A.C. 

1.2. Alcance 

El alcance del presente documento se extiende a la empresa 

SEQUISAC. 

1.3. Referencias 

El presente glosario hace referencia a los siguientes documentos: 

- Plan de Gestión de Riesgos 

- Plan de Dirección del Proyecto 

- Cronograma del Proyecto 

1.4. Organización del Glosario 

El Glosario está organizado por definiciones de términos ordenados 

de forma ascendente. 

2. DEFINICIONES 
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A continuación se presentan todos los términos manejados a lo largo del 

proyecto “Sistema Integrado de Comercialización para la Empresa Segundo 

Emir Químicos S.A.C”.  

2.1. Aceptar un Riesgo 

Asumimos las consecuencias de un riesgo si ello ocurre. 

2.2. Acta de Constitución del Proyecto / Project Charter  

Es el documento donde se define los alcances, los objetivos, los 

participantes, la autoridad del proyecto. 

2.3. Caso de Negocio / Business Case 

Es un artefacto que proporciona la información necesaria desde un 

punto de vista empresarial para determinar si vale la pena invertir en 

este proyecto o no. Para un producto de software comercial, el caso 

de negocio debe incluir un conjunto de suposiciones sobre el 

proyecto y el orden de magnitud de rendimiento de capital invertido 

(ROI) si estas suposiciones son ciertas. 

2.4. Comité de Control de Cambios 

Un grupo de interesados responsables de analizar, evaluar, aprobar, 

retrasar o rechazar cambios al proyecto y registrar las decisiones y 

recomendaciones. 

2.5. Costo Real 

Costo total realmente incurrido y registrado para llevar a cabo un 

trabajo que se realizó en un período determinado respecto de una 

actividad del componente, o del cronograma de la estructura de 

desglose de trabajo. 

2.6. Estructura de Desglose de Trabajo / EDT 

Es una agrupación de elementos del proyecto orientada a los 

entregables del mismo, que organiza y define el alcance completo 

del proyecto. 

2.7. Evitar el Riesgo 

Es la estrategia en la que estamos conscientes del riesgo y 

rechazamos esta opción por los posibles resultados no favorables. 
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2.8. Gestión del riesgo del proyecto 

Son los procesos relacionados con llevar a cabo la planificación de la 

gestión, la identificación, el análisis, la planificación de respuesta a 

los riesgos, así como el monitoreo y control en un proyecto. 

2.9. 2.9 Guía de Remisión 

Documento que sustenta el traslado de bienes. 

2.10. Línea Base 

La línea base es la versión aprobada de un enunciado del alcance, 

estructura de desglose del trabajo (EDT/WBS) y su diccionario de la 

EDT/WBS asociado, que sólo se puede modificar a través de 

procedimientos formales de control de cambios y que se utiliza como 

base de comparación. 

2.11. Lista de Riesgos 

Es una lista ordenada de riesgos conocidos y abiertos del proyecto, 

ordenados en orden decreciente de importancia y asociados con la 

mitigación específica o las acciones de contingencia. 

2.12. Mitigar el Riesgo 

Planeamos minimizar la ocurrencia y efecto del riesgo. 

2.13. Monitoreo del Riesgo 

Proceso de identificar, analizar y planificar nuevos riesgos. 

2.14. Nota de Compra 

Documento que formaliza la solicitud de insumos o bienes. 

2.15. Plan de Dirección del proyecto 

Es un artefacto global y compuesto que recopila toda la información 

necesaria para gestionar el proyecto. Incluye una serie de artefactos 

desarrollados durante la fase inicial y se mantiene a lo largo del 

proyecto. 

2.16. Plan de Gestión de la Configuración 
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Describe todas las actividades de administración de configuración y 

control de cambios de un proyecto. 

2.17. Plan de Gestión de Riesgos 

Es un artefacto detallado de cómo gestionar los riesgos asociados al 

proyecto. Detalla las tareas de gestión de riesgo que se 

desarrollarán, las responsabilidades asignadas y cualquier recurso 

adicional necesario para la actividad de gestión de riesgos. 

2.18. Cronograma del proyecto 

Es un artefacto que consta de un conjunto de actividades y tareas 

secuenciales por tiempo, con recursos asignados, que contienen 

dependencias de tareas, para la iteración. 

2.19. Probabilidad del Riesgo 

Cálculo matemático o subjetivo de las posibilidades que existen de 

que una cosa se cumpla o suceda al azar. 

2.20. Requerimiento 

Solicitud de algún bien o servicio. 

2.21. Riesgo 

Cualquier evento futuro incierto que puede obstaculizar el logro de 

los objetivos estratégicos, operativos y/o financieros de la 

organización. 

2.22. Rol 

Una función definida que debe realizar un miembro del proyecto. 

2.23. Ruta Crítica 

Son tareas que de tardarse más de lo programado, atrasarán el 

proyecto total. 

2.24. Plan de Gestión de Cambios 

Un conjunto de procedimientos formalmente documentados que 

definen cómo controlan, cambian y aprueban  los productos 

entregables y cualquier otro producto del proyecto. 
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2.25. Stakeholder/Interesados 

Persona como cliente, patrocinador u organización interesado en el 

proyecto. 

2.26. Transferir el Riesgo 

Derivamos parcial o total la gestión de un riesgo a un tercero. 

2.27. Sequisac 

Son las siglas de la empresa “Segundo Emir Químicos S.A.C” para la 

cual se está desarrollando el proyecto. 

2.28. RN 

Son las siglas de “Regla de Negocio”, las cuales se han detallado en 

el documento de Reglas de Negocio. 

2.29. UML 

Por sus siglas en inglés, Unified Modeling Language, es un lenguaje 

gráfico para visualizar, especificar, construir y documentar un 

sistema. UML ofrece un estándar para describir un "plano" del 

sistema (modelo), incluyendo aspectos conceptuales tales como 

procesos de negocio, funciones del sistema, y aspectos concretos 

como expresiones de lenguajes de programación, esquemas de 

bases de datos y compuestos reciclados. 

2.30. CUN 

Caso de uso del Negocio, es una descripción de los pasos o las 

actividades que deberán realizarse para llevar a cabo algún proceso 

de desarrollo del sistema. Se reconoce los procesos de 

funcionamiento actuales de la empresa. 

2.31. CUS 

Caso de Uso del Sistema, Es una descripción de los pasos o las 

actividades que deberán realizarse para llevar a cabo algún proceso 

de desarrollo del sistema. 
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VISIÓN DE NEGOCIO 

1. INTRODUCCIÓN 

1.1. Propósito 

Este documento tiene el propósito de mostrar la problemática de la empresa e 
identificar si es el nivel de automatización que solucionaría estos problemas. 

1.2. Alcance 

El proceso a solucionar es el control de las ventas y cobranzas realizadas, lo 
cual corresponde al flujo de comercialización. 

1.3. Definiciones, Acrónimos, y Abreviaciones 

Ver en SIC_GLO_SEQUISAC_1.0. (Ver Formato 40) 

1.4. Referencias 

 Lista de requerimientos de los stakeholder (Interesados). 

 Project Charter /Acta de Constitución del Proyecto 
1.5. Descripción General 

En este documento se describirá el posicionamiento del problema, y la solución 
que se le dará al mismo, así mismo se identifican los stakeholder y cliente, así 
como objetivos del proyecto y algunos requerimientos necesarios para el 
sistema. 

2. POSICIONAMIENTO 

2.1. Oportunidad de Negocio 

Implementar un Sistema Integrado de Comercialización para mejorar el control 
de las ventas y cobranzas realizadas, optimizando los procesos de Registro de 
Nota de Pedido, Guía de Remisión, generación de Factura y Cobranzas para 
mejorar la atención a los clientes  y  para poder mejorar el crecimiento del 
Negocio incrementando las oportunidades de venta. 
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2.2. Sentencia que describe el Problema 

 

El problema de Falta de control y seguimiento a las ventas, pedidos 
realizados y cobranzas. 

Afecta a La capacidad de crecer en el mercado. 

El impacto 
asociado es: 

(consecuencias) 

-Baja satisfacción en la atención al cliente. 

-Falta control de los ingresos económicos. 

-Falta de Control de las Notas de Pedido realizadas. 

-Falta de Control de las Cobranzas a realizarse. 

-Información no actualizada de la cuenta corriente 

de los clientes. 

-Mal seguimiento al flujo de ventas. 

-Falta de seguimiento de las cobranzas realizadas. 

Una solución 
satisfactoria sería 

Implementar el Sistema Integrado de 
comercialización para Incrementar la competitividad 
de SEQUISAC en el mercado de productos 
químicos. 

2.3. Sentencia que define la posición del Producto  

 

Para Los Vendedores y El Administrador 

Quienes Necesitan un Sistema Automatizado para el Control 

de ventas y cobranzas. 

El SIC Es una Herramienta de Software 

Que Proporcionará eficiencia y rapidez en el control y 

seguimiento de las Notas de Pedido, las Guías de 

remisión, Facturas y cobranzas realizadas. Pudiendo 

contar claramente con los ingresos reales que tiene 

la empresa.  

No como Software desarrollado para procesos genéricos de 

control de comercialización. 

Nuestro producto Ya que nuestro producto está hecho a la medida de 

las necesidades. 

3. DESCRIPCIÓN DE LOS STAKEHOLDER Y CLIENTES  

3.1. Mercado Demográfico   

Desde el punto de vista de SEQUISAC, los clientes a nivel nacional  no están 
recibiendo un buen servicio ya que el proceso de control y seguimiento manual 
es muy lento y deficiente, adicionalmente que internamente la empresa no tiene 
montos exactos de los ingresos por ventas. 

La automatización del proceso permitirá satisfacer las necesidades de mejor 
atención y rapidez del proceso, así como realizar un buen seguimiento y control. 

3.2. Perfiles de los Stakeholder 

 

ROL EN EL PROYECTO INTERESADOS 

SPONSOR 
GERENTE GENERAL 
Emil García Tuanama 

DIRECTOR DEL 
PROYECTO 

BACHILLER DE INGENIERIA DE SISTEMAS 
E INFORMÁTICA 
Geraldine Ubillús Rodríguez  ANALISTA DE SISTEMAS 
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PROGRAMADOR 

GERENTES DE 
OPERACIONES 

GERENTE DE COMERCIAL 
Victoria Margarita García Tejada 

GERENTES 
FUNCIONALES 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

USUARIO LÍDER 
JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

USUARIOS 

GERENTE DE COMERCIAL 
Victoria Margarita García Tejada 

JEFE DE VENTAS 
Luis Morales Camacho 

INTERESADO  
CONSULTIVO 

INTERESADO CONSULTIVO 
Juan Soria Quijaite 

INTERESADO  
CONSULTIVO 

INTERESADO CONSULTIVO 
Miguel Calderón Su Nóbrega 

 

3.2.1. SPONSOR 

 

Representante Emil García Tuanama – Gerente General 

Descripción Interno 

Tipo Dirigir, organizar y controlar todas las áreas. 

Responsabilidades 1. Preparar planes y presupuestos de ventas, de modo 

que debe planificar sus acciones y las del departamento, 

tomando en cuenta los recursos necesarios y disponibles 

2. Establecer metas y objetivos. 

3. Calcular la demanda y pronosticar las ventas. 

4. Determinar el tamaño y la estructura de la fuerza de 

ventas.  

5. Reclutamiento, selección y capacitación de los 

vendedores. 

6. Establecer las cuotas de ventas y definir los estándares 

de desempeño. 

7. Compensa, motiva y guía las fuerzas de venta. 

8. Conducir el análisis de costo de ventas. 

9. Dirige el sistema de Trámite Documentario. 

10. Monitorear el departamento. 

Criterios de Éxito La entrega de informes en tiempo real y de manera 

oportuna.  

Grado de 
Participación  

Aprobación del Proyecto. 

Entregables Informe de Ventas 

Comentarios Disponibilidad solo los días lunes. 

 

3.2.2. GERENTE DE OPERACIONES 

 

Representante Victoria Margarita García Tejada 

Descripción Interno 

Tipo Conoce el proceso a nivel superficial. 

Responsabilidades Gestión de los Procesos de SEQUISAC. 
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Criterios de Éxito La entrega de informes en tiempo real y de manera 

oportuna.  

Grado de 
Participación  

Aprobación del Proyecto. 

Aprobación de Presupuesto. 

Entregables Informe de ventas. 

Comentarios Disponibilidad solo los días lunes. 

 

3.2.3. GERENTE FUNCIONAL 

 

Representante Luis Enrique Morales Camacho – Jefe de Ventas 

Descripción Interno 

Tipo Experto en todo el proceso. 

Responsabilidades Encargado de gestionar que las operaciones se realicen 
de forma correcta y eficiente, asegurado los recursos 
necesarios para dicho fin.  

Criterios de Éxito Emisión oportuna de reporte de ventas al día de forma 

oportuna. 

Conocer de forma oportuna el estado de cada proceso.  

Grado de 
Participación  

Aprobación de Cronograma de Desarrollo 

Aprobación de la Lista de Requerimientos 

Entregables Informes de ventas. 

Informe de Control de Estado de Procesos 

Informe de emisión de Notas de Venta. 

Comentarios Disponibilidad solo los días lunes y martes. 

3.3. Perfil de los Clientes   

3.3.1. USUARIOS 

 

Representante Luis Enrique Morales Camacho – Jefe de Ventas 

Descripción Interno 

Tipo Experto en todo el proceso a nivel operativo. 

Responsabilidades Encargado de cumplir todas las tareas necesarias del 

proceso: 

 Control de ventas 

 Control de cobranzas 

 Realizar Ventas 

Criterios de Éxito El sistema funcione de forma eficiente, emitiendo reportes 

consistentes y en tiempo real. 

Grado de 
Participación  

Análisis de Requerimientos. 

Validación de Requerimientos. 

Validación de Entregables, 

Entregables Informes de ventas. 

Informe de Control de Estado de Procesos 

Comentarios Las reuniones con los usuarios, están programadas 

desde el inicio del proyecto y aprobadas por la jefatura de 

la oficina de grados y titulos. 
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3.4. Entorno del Cliente 

 Socialmente hay un buen ambiente de trabajo, el personal no ha variado 
en los últimos 3 años. 

 La Infraestructura es agradable los espacios están correctamente 
divididos. 

 El horario de trabajo es de  9 a.m a 7 p.m. con una hora de refrigerio. 
3.5. Necesidades Clave de los Stakeholder o Clientes 

NECESIDAD PRIORI
DAD 

PREOCUPACIONES 
/ IMPORTANCIA 
Para el Stakeholder 

SOLUCIÓN 
ACTUAL 

SOLUCIÓN 
PROPUESTA 

Control de 
ventas 
actual  

Control de 
Cobranzas 

Control y 
seguimiento 
de Ingresos 

 Alta Nos preocupa que 
no sabemos 
exactamente 
cuántas ventas se 
realizan ni cuantos 
clientes aún están 
pendiente de cobrar, 
tampoco sabemos 
exactamente cuánto 
es nuestro ingreso 
por ventas. 

El proceso 
de 
comercializ
ación que 
se llenan 
manualmen
te y que lo 
ingresan en  
MS Excel 
para su 
control.  

Se va a 
sistematizar 
el proceso, 
donde se 
podrá realizar 
las notas de 
pedidos, 
Guías de 
remisión, 
Facturas y 
cobranzas, 
en el cual se 
contarán con 
reportes 
donde 
veremos 
claramente 
los ingresos 
por venta. 

      

3.6. Alternativas y Competencia 

Existe otros software especializados en el control de ventas, si hablamos de los 
comúnmente llamados “enlatados” cuya fortaleza es la modularidad sin embargo 
el precio por licencia es muy alto y si se requiere adaptación al proceso existente 
hay un costo de por medio, adicionalmente no se adaptan completamente al 
proceso actual de la empresa. 

Existe la alternativa de contratar una empresa de desarrollo externa, pero al ser 
100% externo el costo es mucho mayor, considerando que parte del equipo del 
proyecto es parte de la universidad o es egresado de la misma. 

4. Objetivos del Modelado de Negocio 

 Registrar las Notas de Pedido. 

 Registrar la Guía de Remisión. 

 Registro de la Factura. 

 Registro de las cobranzas realizadas. 

 Controlar todos los procesos por medio de reportes. 

 Cuenta con un control de clientes y vendedores por medio de los 
catálogos. 

 Realizar ventas en menor tiempo. 

 Entrega de productos a los clientes en menos días. 
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5. Precedencia y Prioridad 

1. Obtener datos correctos sobre las ventas y cobranzas realizadas, así 
como los ingresos económicos por ventas concluidas. 

2. Controlar las ventas y cobranzas realizadas. 
3. Reportes de Estado de estado de cuenta de clientes. 
4. Registro Nota de pedido, Guía de Remisión, Factura y cobranzas. 
5. Registro de clientes, vendedores por medio de los catálogos. 
6. Disponibilidad del sistema por medio de móviles. 

6. Otros 

6.1. Restricciones 

Las facturas solo realizarán en soles y contarán con 3 tipos de pago, a 15, 30 o 
45 días, según lo indicado.  

6.2. Estándares Aplicables 

Las facturas deben de cumplir con los estándares que rige la SUNAT. 

6.3. Cuantificadores (Medidas) 

El proceso actual de ventas es de 3 a 5 días, 1 día para el registro de las ventas, 
de 1 a 2 días para producción, de 1 a 2 días para que se realice el transporte 
hacia el destino para el cliente.  

6.4. Requerimientos de Infraestructura 

La base de datos del Sistema requiere ser alojada en un servidor web Windows 
con Microsoft® SQL Server® 2012 Express instalado.  

6.5. Requerimientos Ambientales 

Se debe reducir en un 30% la cantidad de hojas impresas, considerando que las 
consultas y controles se realizaran en el sistema. 
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FORMATO N°  42 -  DOCUMENTO DE ARQUITECTURA DE NEGOCIO 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sistema Integrado de Comercialización 

Documento de Arquitectura de Negocio 

Version 1.0 
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HISTORIAL DE REVISIONES 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 
Geraldine 

Ubillús 
Juan Soria Juan Soria 04/03/15 Versión original 

1.0 
Geraldine 

Ubillús 
Juan Soria Juan Soria 04/03/15 Versión aprobada 

1.1 
Geraldine 

Ubillús 

Miguel Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Versión aprobada 

 

ARQUITECTURA DE NEGOCIO 
 

1. Introducción 

1.1. Propósito 

Este  documento provee una visión general de la organización y el funcionamiento 
del negocio, lo cual es necesario tener claro y comprendido para la 
implementación del Sistema Integrado de Comercialización. 

1.2. Alcance 

El presente documento describe y detalla la arquitectura del negocio a ser utilizada 
por SEQUISAC para el proyecto de implementación del Sistema Integrado de 
Comercialización. 

1.3. Definiciones, Acrónimos y Abreviaturas 

Ver en SIC_GLO_SEQUISAC_1.0. (Ver Formato 40) 

1.4. Referencias 

Project charter, documento en el cual se definió el alcance del proyecto. 

1.5. Visión General 

El presente documento de Arquitectura de Negocio consta principalmente de 
diferentes vistas del negocio, las cuales están dirigidas a diferentes stakeholders y 
son descritas en el punto de Representación Arquitectónica. 

2.  Representación Arquitectónica  

A continuación tenemos una relación de las vistas que serán desarrolladas: 

 Vista de mercado: 

Esta vista define los mercados en los que el negocio opera, el crecimiento o 
la competencia puede cambiar estos mercados.  
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 Vista de los procesos de Negocio: 

Aquí se describe el conjunto de actividades que se realiza en el negocio y 
quienes lo realizan. 

 Vista de la organización: 

Vista de la organización describe las agrupaciones de responsabilidades 
dentro del negocio.  

 Vista de los recursos humanos: 

La Vista de recursos humanos describe las remuneraciones y los 
mecanismos de incentivos. 

 Vista del dominio: 

La Vista del dominio describe los conceptos principales y las estructuras de 
información usadas por el negocio. 

 Vista geográfica: 

La Vista geográfica describe la distribución de la estructura orgánica y como 
funciona en diferentes situaciones físicas, como las ciudades y países 

 Vista de comunicaciones: 

La Vista de comunicación describe las formas de cómo se realiza la 
comunicación dentro del negocio. 

. 
3. Lineamientos Arquitectónicos 

 

Metas Limitaciones 

1. Agilizar el proceso de 

ventas. 

a. El proceso de ventas lo realizan 

manualmente. 

2. Obtener mayor ventaja 

competitiva 

b. Se debe cumplir con normativas para el 

proceso. 

4. Vista de Mercado 

 

SEQUISAC se dedica a la venta de productos químicos para la agricultura, sus 

clientes se encuentran en las diferentes provincias, en las cuales se encuentran 

ubicados sus vendedores. La empresa busca ofrecer un mejor servicio para sus 

clientes, de esta manera se encuentra en la búsqueda de implantar un sistema de 

apoyo a los procesos que vienen realizando actualmente. 

5. Vista de Proceso de Negocio 
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5.1. Contexto de Negocio 

Actores de Negocio Descripción 

1. Cliente Rol desempeñado por un agente externo a 

la empresa que adquiere un producto. 

2. Proveedor Rol desempeñado por un agente externo 

que provee de insumos necesarios para la 

producción. 

 

5.2. Casos de Uso de Negocio significativos arquitectónicamente 

CU de Negocio Descripción 

1. Gestión  de Ventas Describe el proceso de registro de Notas de 

Pedido. 

2. Producción Describe el proceso de realización del 

producto. 

3. Distribución Describe el proceso de Distribución de los 

productos terminados. 

4. Gestión de Cobranzas Describe el proceso de cobranza por los 

productos vendidos, estas cobranzas son de 

acuerdo a la forma de pago. 

5. Post Venta Describe el proceso de Post venta, en 

cuanto se presenta algún reclamo. 
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5.3. Diagrama de Casos de Uso de Negocio 

Se presenta el diagrama de caso de uso del negocio. 

Diagrama de Casos de Uso de Negocio: 

 

 

 

 

 

Operador

(from Actores)

Comprador

(from Actores)

Producción

(from Casos de Uso del Nego...

Aprobador

(from Actores)

Vendedor

(from Actores)

Cliente

(from Actores)

Proveedor

(from Actores)

Transportista

(from Actores)

Gestión de Cobranzas

(from Casos de Uso del Nego...

Gestión de Ventas

(from Casos de Uso del Nego...

Distribucion

(from Casos de Uso del Nego...

Post Venta

(from Casos de Uso del Nego...

Administrador

(from Actores)
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6. Vista de la Organización 

 

6.1. Estructura de la Organización 

Siendo las ventas y cobranzas un proceso de la SEQUISAC, el organigrama es 

el siguiente: 

 

6.2. Realizaciones de Caso de Uso de Negocio 

Descripción de los Trabajadores de Negocio identificados 

Trabajadores de Negocio Descripción 

1. Vendedor Rol desempeñado por el vendedor de 

campo, se encarga de registrar los pedidos 

de lo clientes. 

2. Administrador Rol desempeñado por el encargado de 

registro de pedidos y enviarlos a producción. 

Así mismo, como atender reclamos de los 

clientes. 

3. Operador Rol desempeñado por el encargado de 

producción. 

4. Comprador Rol desempeñado por el personal de 

producción encargado de realizar la compra 

de los insumos necesarios para la 

producción. 

5. Aprobador Rol desempeñado por el gerente general. 

6. Transportista Rol desempeñado por el encargado de llevar 

los productos terminados a los clientes que 

se encuentran en las distintas provincias. 

 

Descripción de las Entidades de Negocio identificadas 
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Entidades de 

Negocio 
Descripción 

Solicitud de Pedido Hace referencia a la petición del vendedor para el 

registro de pedido del cliente. 

Registro de Pedido Hace referencia al registro de pedido realizado por 

el vendedor y la realización de la Nota de pedido 

realizada por el administrador. 

Nota de Pedido Documento de registro de pedido, el cual es 

enviado a producción. 

Solicitud de Pedido Solicitud de pedido de insumos realizada por el 

operador, la cual es derivada al comprador. 

Orden de Compra Documento de Aprobación para la realización de 

compra de insumos para producción. 

Insumo Insumo requerido por el operador para producción. 

Producto Producto terminado, el cual es derivado al 

transportista para su entrega. 

Solicitud  Hace referencia al pedido que realiza el 

transportista para la entrega de la Guía de 

Remisión realizada por el administrador. 

Guía de Remisión Documento realizado por el administrador que hace 

referencia a los productos a transportar. 

Informe  Hace referencia a la conformidad del envío y 

recepción del producto por el cliente, el cual el 

administrador hace llegar al cliente para el 

respectivo seguimiento del cobro. 

Solicitud Hace referencia a la solicitud de cobro realizada por 

el vendedor para el pago respectivo del cliente. 

Factura Documento que realiza el administrador y es 

entregado por el transportista. 

 

Detalle de los Casos de Uso de Negocio 

CU de Negocio 1: Gestión de Ventas 

Solicitar Pedido 

Dictar Pedido 

Tomar Pedido 

Determinar Forma de Pago 

Escoger a 15 días 

Escoger a 30 días 
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CU de Negocio 1: Gestión de Ventas 

Escoger a 45 días 

Registrar Forma de Pago 

Calcular Precio de Venta 

Registrar precio de Venta 

Llamar 

Tomar Pedido 

Realiza Nota de Pedido 

Enviar Nota de pedido 

 

CU de Negocio 2: Producción 

Recibir Nota de Pedido 

Verificar Nota de Pedido 

Solicitar insumos 

Recibir Solicitud de insumo 

Verificar Solicitud de insumo 

Generar Orden de Compra 

Evaluar Orden de Compra 

Autorizar Desembolso 

Enviar Orden de Compra Aprobada 

Recibir Orden de Compra 

Realizar Pedido de Insumos 

Registrar Pedido insumos 

Elaborar Insumos 

Enviar Pedido de Insumos 

Recibir Pedido insumos 

Entregar pedido insumos 

Recibir pedido de insumos 

Elaborar pedido 

Empaquetar productos 

Enviar productos a transportista 
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CU de Negocio 3: Distribución 

Recibir Productos 

Solicitar Guía de Remisión 

Recibir Solicitud 

Generar Guía de Remisión 

Enviar Guía de Remisión 

Recibir Guía de Remisión 

Transportar Guía de Remisión 

Transportar Productos 

Entregar Productos 

Informar entrega de productos 

Recibir Información de Entrega conforme 

Enviar Informe de Entrega Conforme 

 

CU de Negocio 4: Gestión de Cobranzas 

Recibir Informe de entrega Conforme 

Verificar Forma de Pago 

Esperar  15 días 

Esperar 30 días 

Esperar 45 días 

Solicitar Pago 

Realizar Pago 

Recibir Pago 

Realizar Informe de Pago 

Enviar Pago 

Enviar informe de pago 

Recibir envío 

Realizar Factura 

Enviar factura 

Recibir factura 

Entregar factura 

Recepcionar Factura 
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CU de Negocio 5: Post Venta 

Llamar informando reclamo 

Recibir llamada de Reclamo 

Evaluar Reclamo 

Aceptar Reclamo 

Rechazar Reclamo 

Registrar Reclamo 

Tomar acciones respectivas 

 

Diagrama de Actividades del CUN1 - Gestión de Ventas 
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Diagrama de Actividades del CUN2 - Producción 
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Diagrama de Actividades del CUN3 - Distribución 
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Diagrama de Actividades del CUN4 - Gestión de Cobranzas 
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Diagrama de Actividades del CUN5 – Post Venta 

 

6.3. Patrones Generales de Comportamiento 

El procedimiento de Abastecimiento de insumos cumple con el proceso 

genérico de Solicitud de insumos manejado por el área de producción. 

7. Vista de los Recursos Humanos 

7.1. Remuneración e Incentivos 

No aplica. 

7.2. Vista cultural 

No aplica. 

7.3. Competencias 

No aplica. 

8. Vista de Dominio 

8.1. Listado de Entidades por Caso de Uso 
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Caso de Uso de Negocio ENTIDAD 

Gestión de Ventas 
Solicitud de Pedido 

Registro de Pedido 

Nota de Pedido 

Producción 

Producto 

Nota de Pedido 

Insumos 

Solicitud de Pedido 

Orden de Compra 

Distribución 

Producto 

Solicitud 

Guía de remisión 

Informe 

Gestión de Cobranzas 
Informe 

Solicitud 

Factura 

Post Venta Solicitud de Reclamo 

 

Diagramas de Clases de Negocio 

 

Diagrama de Objetos del CUN1 - Gestión de Ventas 
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Diagrama de Objetos del CUN2 - Producción 

 

 

Diagrama de Objetos del CUN3 - Distribución 

 

Diagrama de Objetos del CUN4 - Gestión de Cobranzas 

Nota de Pedido

Producto

Aprobador

(f rom Actores)

Operador

(f rom Actores)

Recibe/Verifica

Elabora/Empaqueta/Envía

Orden de Compra

Aprueba

Insumos

Recibe

Solicitud de Pedido

Comprador

(f rom Actores)

Registra/Recibe

Recibe/Envía Recibe/Verifica

Producto

Transportista

(f rom Actores)

Recibe

Solicitud

Envía

Guía de remisión

Recibe

Informe

Envía

Administrador

(f rom Actores)Recibe
Genera/Envía

Recibe/Envía
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Diagrama de Objetos del CUN5 – Post venta 

 

9. Vista Geográfica 

 

SEQUISAC, tiene como principal calle Santo Toribio #268 parad. San Martin 

pan.Norte en lima / lima / san Martin de Porres. 

Transportista

(f rom Actores)

Factura

Recibe/Entrega

Administrador

(f rom Actores)

Realiza/Envía

Informe Solicitud

Vendedor

(f rom Actores)

Recibe

Envía/Regitra Pago

Solicitud de Reclamo

Administrador

(f rom Actores)

Realiza
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Así mismo cuenta con vendedores en distintas provincias como Arequipa, 

Moquegua, Ica, etc. 

10. Vista de Comunicación 

El medio de comunicación que utiliza la empresa con sus vendedores es vía teléfono 

celular y correo, ya que estos se encuentran en distintas provincias. 

FORMATO N°  43 - MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE REQUISITOS 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 
Geraldine 

Ubillús 
Juan Soria Juan Soria 17/09/14 Versión original 

1.0 
Geraldine 

Ubillús 
Juan Soria Juan Soria 17/09/14 Versión aprobada 

1.1 
Geraldine 

Ubillús 

Miguel Calderón Su 

Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 Versión aprobada 

MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE REQUISITOS 

 
 
 

ESTADO ACTUAL GRADO DE COMPLEJIDAD

Estado Abreviatura Estado Abreviatura

Activo AC Alto A

Cancelado CA Mediano M

Diferido DI Bajo B

Adicionado AD

Aprobado AP

SIC

SIGLAS DEL PROYECTONOMBRE DEL PROYECTO

Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

Segundo Emir Químicos S.A.C.
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ATRIBUTOS DE REQUISITO 

CÓDI

GO 

NOMBRE 

DESCRIPCIÓN 

SUST

ENT

O DE 

SU 

 

INCL

USIÓ

N 

DESCRIP

CIÓN DEL 

ESTADO 

FECHA PRIO

RIDA

D 

VE

RSI

ÓN 

ESTAD

O 

ACTUA

L (AC, 

CA, DI, 

AD, 

AP) 

NIVE

L DE 

ESTA

BILID

AD 

(A, M, 

B) 

GRA

DO 

DE 

COM

PLEJI

DAD 

(A, M, 

B) 

REQ

01 

Mostrar 

catálogos de 

productos, 

clientes, 

vendedores. 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Muy 

Alto 

0.1 AC A M 

REQ

02 

Mostrar 

reportes de 

notas de 

pedidos, 

facturas y 

cobranzas.  

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Muy 

Alto 

0.1 AC A A 

REQ

03 

Utilizar  el  tipo 

de documento 

factura. 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Alto 0.1 AC A A 

REQ

04 

Registrar notas 

de pedido, 

guías de 

remisión, 

facturas y 

cobranzas 

parciales (por 

recibos). 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Muy 

Alto 

0.1 AC M A 

REQ

05 

Registro de  

Recibos en 

cobranzas 

manuales. 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Alto 0.1 AC A M 
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ATRIBUTOS DE REQUISITO 

CÓDI

GO 

NOMBRE 

DESCRIPCIÓN 

SUST

ENT

O DE 

SU 

 

INCL

USIÓ

N 

DESCRIP

CIÓN DEL 

ESTADO 

FECHA PRIO

RIDA

D 

VE

RSI

ÓN 

ESTAD

O 

ACTUA

L (AC, 

CA, DI, 

AD, 

AP) 

NIVE

L DE 

ESTA

BILID

AD 

(A, M, 

B) 

GRA

DO 

DE 

COM

PLEJI

DAD 

(A, M, 

B) 

REQ

6 

El tipo de 

moneda en 

soles. 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Alto 0.1 AC A M 

REQ

7 

Reportes de 

clientes y 

vendedores 

exportables a 

hojas de 

cálculo. 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Alto 0.1 AC A A 

REQ

8 

Permitir 

Seleccionar 

Forma de Pago 

a plazos de 15, 

30 o 45 días. 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Alto 0.1 AC A A 

REQ

9 

Calcular el 

precio de venta 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Alto 0.1 AC A A 

REQ

10 

Permitir 

registrar cobros 

parciales por 

medio de 

recibos. 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Alto 0.1 AC A A 

REQ

11 

Exportar 

reportes de 

clientes y 

vendedores a 

Excel 

Spo

nsor 

Cumplir 

con el 

Plan del 

Proyecto 

12/09/

2014 

Alto 0.1 AC A A 
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FORMATO N°  44 - ESPECIFICACIÓN DE CASOS DE USO DEL NEGOCIO 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Sistema Integrado de Comercialización para la 

Empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 
 

Especificación De Caso De Uso De Negocio 

(ECUN) 

 

Gestión de Ventas 

  

Versión 1.0 
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Historial de Revisiones 
CONTROL DE VERSIONES 

Versió

n 
Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 
Geraldine 

Ubillús 
Juan Soria Juan Soria 04/03/15 Versión original 

1.0 
Geraldine 

Ubillús 
Juan Soria Juan Soria 04/03/15 

Versión 

aprobada 

1.1 
Geraldine 

Ubillús 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 

Versión 

aprobada 

GESTIÓN DE VENTAS 

1. INTRODUCCIÓN 

1.1. Propósito 

Describir el Caso de Uso del proceso de negocio: Gestión de Ventas para 
evaluar cómo se realizará su automatización. 
 

1.2. Alcance 

El presente documento de especificación solo se aplica para el proceso de 
Gestión de Ventas de la empresa SEQUISAC. 
 

1.3. Definiciones, Acrónimos y Abreviaturas 

Ver en SIC_GLO_SEQUISAC_1.0. (Ver Formato 40) 

 
1.4. Referencias 

Documento de Arquitectura del Negocio. 
 

1.5. Descripción 

Se usaran todos los items de la plantilla. 
 

1.6. Nombre del Caso de Uso de Negocio 

CUN – Gestión de Ventas 

 

1.7. Breve Descripción 

El caso de uso de negocio describe el proceso de Gestión de Ventas de la 
empresa SEQUISAC. 

 

2. METAS 

Para tomar el pedido, El vendedor debe de Calcular precio de venta, definir la 
forma de pago del cliente y anotar pedido. [RN01] 
El vendedor, al finalizar la toma de pedidos, debe de llamar a la central, donde 
dictará todos los pedidos que se han anotado. [RN02] 
 

3. METAS DE FUNCIONAMIENTO 
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Especificación de las métricas de la Meta de la empresa relacionada y el apoyo del 
Caso de Uso en el presente proceso. 
SEQUISAC tiene como objetivo la buena Gestión de Ventas  de tal manera que se 
realice un a mejor toma de pedidos para los clientes, mejorando la atención y el 
control interno. 

 

4. FLUJO DE TRABAJO 

Flujo Básico 

1. El caso de uso se inicia cuando el Vendedor solicita el pedido al cliente, 
este toma el pedido, determina forma de pago. 

a) El vendedor debe de Calcular precio de venta, definir la forma de pago 
del cliente y anotar pedido. [RN01] 

b) El vendedor debe registrar el pago a crédito en función a los plazos que 
se manejan los cuales pueden ser a 15 días, 30 días o 45. [RN03] 

c) La forma de pago que se maneja solo es en soles. [RN04] 

d) El vendedor, posteriormente llamará al administrador ubicado en la 
central para dictar los pedidos de los clientes. 

2. El Administrador debe registrar los pedidos que el vendedor indique y 
realizar la Nota de Pedido. El Administrativo debe de verificar todas las 
notas de pedido y llevarlas a producción. [RN06] 

Flujo Alternativo 

 El vendedor debe de registrar la notas de pedidos, de tal manera que se 
evite el reproceso, para esto necesitan un sistema donde al registrar el 
vendedor las notas de pedidos pueda verlas el administrador, ya que él es 
el encargado de verificarlas para enviarlas a producción. 

  

5. CATEGORÍA  

 La Gestión de Ventas se considera parte del proceso principal: Proceso de 
Comercialización. 

 

6. RIESGOS 

 Si el Vendedor no realiza una buena toma de pedidos, al final del proceso se 
perderá tiempo y costo de producción además de la insatisfacción del cliente. 

 Si el Vendedor no dicta correctamente los pedidos de clientes al 
administrador, se producirán productos que luego al llegar al cliente serán 
rechazados. 

 

7. POSIBILIDADES 

 Emisión de reportes para el Jefe del área de Ventas cuando este lo solicite. 

 

8. DUEÑO DEL PROCESO (AQUEL QUE PUEDE CAMBIAR EL FLUJO DE LA 

ACTIVIDAD, EL DIAGRAMA) 

 El Jefe del área de Ventas. 
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9. PRE CONDICIONES 

 Se necesita que exista un reporte de Notas de Pedidos actualizado. 

 Se necesita el modelo de formato de Nota de Pedido. 

 Se necesita que el Jefe de Ventas, el Vendedor y el administrador estén 
disponibles. 

 Se necesita que la computadora y herramienta de apoyo en Excel que 
genera los reportes de Notas de Pedido estén operativas. 

 

10. POST CONDICIONES 

 El caso de uso de negocio actualiza la lista de Notas de pedidos. 

 

11. REQUERIMIENTOS ESPECIALES (CONDICIÓN, TECNOLOGÍA, 

HERRAMIENTA NECESARIA PARA EL PROCESO) 

 La herramienta de apoyo desarrollada en Excel que muestra las notas de 
pedidos realizadas, así también cuentan con un catálogo de productos. 
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PRODUCCIÓN 

1. INTRODUCCIÓN 

1.1. Propósito 

Describir el Caso de Uso del proceso de negocio: Producción para evaluar 
cómo se realizará su automatización. 

 

1.2. Alcance 

El presente documento de especificación solo se aplica para el proceso de 
Producción de la empresa SEQUISAC. 

 

1.3. Definiciones, Acrónimos y Abreviaturas 

Ver en SIC_GLO_SEQUISAC_1.0. (Ver Formato 40) 
 

1.4. Referencias 

Documento de Arquitectura del Negocio. 
 

1.5. Descripción 

Se usaran todos los items de la plantilla. 
 

1.6. Nombre del Caso de Uso de Negocio 

 

1.7. Breve Descripción 

El caso de uso de negocio describe el proceso de Producción de la empresa 
SEQUISAC. 

 

2. METAS 

Para producir, el operador debe de solicitar insumos al comprador. La empresa 
no maneja almacenes, todos los insumos son comprados al instante para la 
producción. [RN07] 

 

3. METAS DE FUNCIONAMIENTO 
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Especificación de las métricas de la Meta de la empresa relacionada y el apoyo 
del Caso de Uso en el presente proceso. 

SEQUISAC tiene como objetivo realizar un buen proceso de comercialización,   
de tal manera que se realice una mejor generación de notas de pedidos, para 
que estas sean correctamente llevadas a producción. 

4. FLUJO DE TRABAJO 

 

 Flujo Básico 

3. El Operador debe recibir la Nota de Pedido, verificarla y solicitar los insumos 
requeridos al comprador, el cual recibirá la solicitud, la verificará y generará 
una Orden de Compra. 

4. El Aprobador evaluará la Orden de Compra enviada y la aprobará o 
rechazará dependiendo del caso, al aprobarla enviará la orden de compra 
aprobada al comprador, el cual realizará el pedido de insumos al proveedor, 
al recibir este pedido, lo entregará al operador para la elaboración del 
producto, se empaquetará el producto para luego ser enviado al transportista. 

Flujo Alternativo 

 En la generación de las Notas de Pedidos se producen errores, para esto 
lo que se debe mejorar es el proceso en el cual se realiza la misma. 

  

5. Categoría  

 El proceso de Producción se considera parte del proceso principal: Proceso 
de Comercialización. 

 

6. Riesgos 

 El administrador no registre correctamente la nota de pedido, y se genere 
pérdidas por la producción errónea. 

 

7. Posibilidades 

 Emisión de reportes de notas de pedido para el Jefe del área de Ventas 
cuando este lo solicite. 

 

8. Dueño del Proceso(aquel que puede cambiar el flujo de la actividad, el 

diagrama) 

 El Gerente de Operaciones. 

 

9. Pre Condiciones 
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 Se necesita que exista un reporte de Notas de Pedidos actualizado. 

 Se necesita el modelo de formato de Nota de Pedido. 

 Se necesita que el administrador y el operador estén disponibles. 

 Se necesita que la computadora y herramienta de apoyo en Excel que 
genera los reportes de Notas de Pedido estén operativas. 

 

10. Post Condiciones 

 El caso de uso de negocio actualiza la lista de Guías de Remisión. 

 

11. Requerimientos Especiales(condición, tecnología, herramienta necesaria 

para el proceso) 

 La herramienta de apoyo desarrollada en Excel que muestra las notas de 
pedidos realizadas, así también cuentan con un catálogo de productos. 
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DISTRIBUCIÓN 

1. INTRODUCCIÓN 

1.1. Propósito 

Describir el Caso de Uso del proceso de negocio: Distribución para evaluar cómo 
se realizará su automatización. 

 

1.2. Alcance 

El presente documento de especificación solo se aplica para el proceso de 
Distribución de la empresa SEQUISAC. 

 

1.3. Definiciones, Acrónimos y Abreviaturas 

Ver en SIC_GLO_SEQUISAC_1.0. (Ver Formato 40) 

 

1.4. Referencias 

Documento de Arquitectura del Negocio. 

 

1.5. Descripción 

Se usaran todos los items de la plantilla. 

 

1.6. Nombre del Caso de Uso de Negocio 

 

1.7. Breve Descripción 
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El caso de uso de negocio describe el proceso de Distribución de la empresa 
SEQUISAC. 

 

2. METAS 

Para realizar la distribución, el administrador debe de generar la guía de 
Remisión. El transportista no puede llevar los productos sin la Guía de remisión. 
[RN13] 

El producto y la factura serán entregados al cliente vía transportista. [RN08] 

 

3. METAS DE FUNCIONAMIENTO 

Especificación de las métricas de la Meta de la empresa relacionada y el apoyo 
del Caso de Uso en el presente proceso. 

SEQUISAC tiene como objetivo realizar un buen proceso de comercialización,   
de tal manera que se realice un mejor control sobre el proceso de distribución de 
productos terminados y facturas, para que estas sean correctamente entregadas 
al cliente final, obteniendo así la conformidad por medio de la guía de remisión 
realizada por el administrador, así mismo el administrador llevará un control de 
las Guías de remisión entregadas al transportista. 

 

4. FLUJO DE TRABAJO 

 

 Flujo Básico 

5. El Transportista recibirá los productos enviados de producción, seguidamente 
solicitará la Guía de Remisión al Administrador. 

6. El Administrador ante lo solicitado por el transportista, generará la guía de 
remisión  y la entregará al transportista para que este realice el transporte y 
entrega de los productos con la Guía de Remisión, finalizada la entrega debe 
de informar al administrador, el cual informará al vendedor para el respectivo 
seguimiento al pago. 

Flujo Alternativo 

 En la generación de las Guías de remisión, se toma mucho tiempo, por lo 
que se necesita implementar el sistema integrado de comercialización en 
el cual ya se tendrán las Guías registrada, listas para imprimir. 

  

5. Categoría  

 El proceso de Distribución se considera parte del proceso principal: Proceso 
de Comercialización. 

 

6. Riesgos 

 El riesgo actual es que el administrador no realice correctamente la Guía de 
remisión, ya que esta es realizada manualmente. 

 

7. Posibilidades 



412 
 

 

 Mostrar el reporte de Guía de remisión para el Jefe del área de Ventas 
cuando este lo solicite y para el Gerente administrativo si fuese el caso que lo 
requiriera. 

 

8. Dueño del Proceso(aquel que puede cambiar el flujo de la actividad, el 

diagrama) 

 El Gerente Administrativo 

9. Pre Condiciones 

 Se necesita que exista un reporte por Guías de Remisión actualizado. 

 Se necesita el modelo de formato de Guía de Remisión. 

 Se necesita que el administrador y el transportista estén disponibles. 

 Se necesita que la computadora y herramienta de apoyo en Excel que 
genera los reportes de Guías de Remisión estén operativas. 

 

10. Post Condiciones 

 El caso de uso de negocio actualiza la lista de Guías de Remisión. 

 

11. Requerimientos Especiales(condición, tecnología, herramienta necesaria 

para el proceso) 

 La herramienta de apoyo desarrollada en Excel que muestra las guías de 
remisión realizadas, así también cuentan con un catálogo de productos. 
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GESTIÓN DE COBRANZAS 

1. INTRODUCCIÓN 

1.1. Propósito 

Describir el Caso de Uso del proceso de negocio: Gestión de Cobranzas para 
evaluar cómo se realizará su automatización. 

 

1.2. Alcance 

El presente documento de especificación solo se aplica para el proceso de 
Gestión de Cobranzas de la empresa SEQUISAC. 

 

1.3. Definiciones, Acrónimos y Abreviaturas 

Ver en SIC_GLO_SEQUISAC_1.0. (Ver Formato 40) 

 

1.4. Referencias 

Documento de Arquitectura del Negocio. 

 

1.5. Descripción 

Se usaran todos los items de la plantilla. 

 

1.6. Nombre del Caso de Uso de Negocio 

 

1.7. Breve Descripción 
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El caso de uso de negocio describe el proceso de Gestión de Cobranzas de la 
empresa SEQUISAC. 

 

2. METAS 

Para realizar las cobranzas, el vendedor debe de realizar seguimientos a los 
pagos que debe de realizar el cliente. [RN15] 

El vendedor recibe los pagos del cliente y los envía a la central. [RN14] 

El comprobante de pago que se maneja es factura y recibos (en caso de pago 
parciales). [RN11] 

El administrador imprimirá la factura siempre y cuando se haya completado el 
pago por el monto total de la misma. [RN09] 

 

3. METAS DE FUNCIONAMIENTO 

Especificación de las métricas de la Meta de la empresa relacionada y el apoyo 
del Caso de Uso en el presente proceso. 

SEQUISAC tiene como objetivo realizar un buen proceso de comercialización,   
de tal manera que se realice un mejor seguimiento y control de las cobranzas a 
realizarse y realizadas, así también se tendrá claramente los ingresos por ventas 
finalizadas. 

  

4. FLUJO DE TRABAJO 

 

 Flujo Básico 

7. El Vendedor debe recibir el informe de entrega conforme de productos, con 
esto debe de verificar la forma de pago del cliente, si esta ya cumplió el 
plazo, debe de solicitar el pago al cliente, cuando el cliente realice el pago el 
vendedor debe de realizar el informe de pago y enviar este pago y el informe 
al administrador. 

8. El Administrador con el informe de pago cancelado en su totalidad, podrá 
realizar la factura y enviarla al transportista para la entrega al cliente 
respectivo. 

Flujo Alternativo 

 Actualmente el vendedor realiza el seguimiento de acuerdo a sus apuntes 
realizados en la toma de pedido, esto hace que genere inconvenientes o 
no se lleve un correcto control, ya que no se realiza el cobro en las fechas 
de debidas, para esto con el sistema a implementar, que es el sistema 
integrado de comercialización, se podrá programar alarmas de pago, de tal 
manera que sirva como un recordatorio para el vendedor, este sistema lo 
podrá ver desde su celular, obteniendo así la disponibilidad de la 
información. 

 

5. Categoría  
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 El proceso de Gestión de Cobranzas se considera parte del proceso 
principal: Proceso de Comercialización. 

 

6. Riesgos 

 El riesgo actual es que el vendedor no realice el cobro en la fecha debida. 

 Que el cobro que realice no sea el correcto. 

 Que no se lleve un correcto control y registro de los cobros realizados. 

 

7. Posibilidades 

 Emisión de reportes de cobros realizados e ingresos por ventas para el Jefe 
del área de Ventas cuando este lo solicite. Así mismo para el Gerente 
General. 

 

8. Dueño del Proceso(aquel que puede cambiar el flujo de la actividad, el 

diagrama) 

 El Jefe del área de Ventas. 

 

9. Pre Condiciones 

 Se necesita que exista un reporte de cobranzas actualizado. 

 Se necesita el modelo de formato de Factura. 

 Se necesita que el administrador y el Vendedor estén disponibles. 

 

10. Post Condiciones 

 El caso de uso de negocio actualiza la lista de Cobranzas realizadas. 

 

11. Requerimientos Especiales(condición, tecnología, herramienta necesaria 

para el proceso) 

 Los documentos y registros manuales de apoyo que muestra las cobranzas 
realizadas. 
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POST VENTA 

1. INTRODUCCIÓN 

1.1. Propósito 

Describir el Caso de Uso del proceso de negocio: Post Venta para evaluar cómo 
se realizará su automatización. 

1.2. Alcance 

El presente documento de especificación solo se aplica para el proceso de Post 
Venta de la empresa SEQUISAC. 

1.3. Definiciones, Acrónimos y Abreviaturas 

Ver en SIC_GLO_SEQUISAC_1.0. (Ver Formato 40) 

1.4. Referencias 

Documento de Arquitectura del Negocio. 

1.5. Descripción 

Se usaran todos los items de la plantilla. 

1.6. Nombre del Caso de Uso de Negocio 

1.7. Breve Descripción 

El caso de uso de negocio describe el proceso de Post Venta de la empresa 
SEQUISAC. 

 

2. METAS 

En caso el cliente pase de la fecha de pago, no se aplicarán moras. [RN05] 

El vendedor debe de realizar seguimientos a los pagos que debe de realizar el 
cliente. [RN15] 

 

3. METAS DE FUNCIONAMIENTO 

Especificación de las métricas de la Meta de la empresa relacionada y el apoyo 
del Caso de Uso en el presente proceso. 

SEQUISAC tiene como objetivo realizar un buen proceso de comercialización,   
de tal manera que se realice una mejor generación de notas de pedidos, evitando 
así los errores futuros, generando insatisfacción en el cliente. 

 

4. FLUJO DE TRABAJO 
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 Flujo Básico 

 El administrador debe de recibir la solicitud de reclamo del cliente. 

 El administrador evaluará si la solicitud de reclamo, que es vía telefónica, 
procede o no procede, en caso proceda, el administrador tomará las 
acciones correctivas. 

Flujo Alternativo 

 En la generación de las Notas de Pedidos se producen errores, para esto 
lo que se debe mejorar es el proceso en el cual se realiza la misma. 

  

5. Categoría  

 El proceso de post venta se considera parte del proceso principal: Proceso 
de Comercialización. 

 

6. Riesgos 

 El administrador no registre correctamente la nota de pedido, y se genere 
pérdidas económicas y la insatisfacción del cliente.  

 

7. Posibilidades 

 Emisión de reportes de notas de pedido para el Jefe del área de Ventas 
cuando este lo solicite. 

8. Dueño del Proceso(aquel que puede cambiar el flujo de la actividad, el 

diagrama) 

 El Gerente de Operaciones. 

9. Pre Condiciones 

 Se necesita que exista un reporte por Notas de Pedidos. 

 Se necesita un modelo de formato de Guía de remisión. 

 Se necesita un modelo de formato de Factura. 

 Se necesita el modelo de formato de Nota de Pedido. 

 Se necesita que el administrador y el operador estén disponibles. 

 Se necesita que la computadora y herramienta de apoyo en Excel que 
genera los reportes de Notas de Pedido estén operativas. 

10. Post Condiciones 

 El caso de uso de negocio no actualiza documentos, pero si se puede revisar 
con el sistema el origen del reclamo por parte del cliente. 

11. Requerimientos Especiales(condición, tecnología, herramienta necesaria 

para el proceso) 

La herramienta de apoyo desarrollada en Excel que muestra las notas de pedidos 
realizadas, así también cuenta con un catálogo de productos. 
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FORMATO N°  45 -  MATRIZ DE AUTOMATIZACIÓN - TRAZABILIDAD 

CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. 

Gestión 

de 

Ventas 

Solicitar 

Pedido 

Vendedor No   

Dictar 

Pedido 

Cliente No   

Tomar 

Pedido 

Vendedor Si Permitir 

Registrar Notas 

de Pedido, 

usando la 

disponibilidad 

del sistema. 

 

Determinar 

Forma de 

Pago 

Vendedor Si Permitir 

Seleccionar 

Forma de Pago 

a plazos de 15, 

30 o 45 días. 

RN03-El 

vendedor 

debe registrar 

el pago a 

crédito en 

función a los 

plazos que se 

manejan los 

cuales 

pueden ser a 

15 días, 30 

días o 45. 

RN04-La 

forma de 

pago que se 

maneja solo 

es en soles. 

Escoger a 

15 días 

Cliente Si Permitir 

Seleccionar 

Forma de Pago 

a plazos de 15, 

30 o 45 días. 

RN03-El 

vendedor 

debe registrar 

el pago a 

crédito en 

función a los 

plazos que se 
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CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

manejan los 

cuales 

pueden ser a 

15 días, 30 

días o 45. 

Escoger a 

30 días 

Cliente Si Permitir 

Seleccionar 

Forma de Pago 

a plazos de 15, 

30 o 45 días. 

RN03-El 

vendedor 

debe registrar 

el pago a 

crédito en 

función a los 

plazos que se 

manejan los 

cuales 

pueden ser a 

15 días, 30 

días o 45. 

Escoger a 

45 días 

Cliente Si Permitir 

Seleccionar 

Forma de Pago 

a plazos de 15, 

30 o 45 días. 

RN03-El 

vendedor 

debe registrar 

el pago a 

crédito en 

función a los 

plazos que se 

manejan los 

cuales 

pueden ser a 

15 días, 30 

días o 45. 

Registrar 

Forma de 

Pago 

Vendedor Si Permitir 

registrar Forma 

de Pago a 

plazos de 15, 

30 o 45 días. 

RN03-El 

vendedor 

debe registrar 

el pago a 

crédito en 

función a los 
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CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

plazos que se 

manejan los 

cuales 

pueden ser a 

15 días, 30 

días o 45./ 

RN04-La 

forma de 

pago que se 

maneja solo 

es en soles. 

Calcular 

Precio de 

Venta 

Vendedor Si Al ingresar los 

productos en el 

detalle el 

sistema debe 

de calcular el 

precio de venta 

RN01-El 

vendedor 

debe de 

Calcular 

precio de 

venta, definir 

la forma de 

pago del 

cliente y 

anotar 

pedido. 

Registrar 

precio de 

Venta 

Vendedor Si Al ingresar los 

productos en el 

detalle el 

sistema debe 

calcular el 

precio de venta 

y registrarlo 

RN01-El 

vendedor 

debe de 

Calcular 

precio de 

venta, definir 

la forma de 

pago del 

cliente y 

anotar 

pedido. 
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CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

Llamar Vendedor No  RN02-El 

vendedor, al 

finalizar la 

toma de 

pedidos, 

debe de 

llamar a la 

central, 

donde dictará 

todos los 

pedidos que 

se han 

anotado. 

Tomar 

Pedido 

Administrador Si Permitir 

Registrar Notas 

de Pedido, 

usando la 

disponibilidad 

del sistema. 

RN02-El 

vendedor, al 

finalizar la 

toma de 

pedidos, 

debe de 

llamar a la 

central, 

donde dictará 

todos los 

pedidos que 

se han 

anotado. 

Realiza 

Nota de 

Pedido 

Administrador Si Permitir 

Registrar Notas 

de Pedido, 

usando la 

disponibilidad 

del sistema. 

 

Enviar Nota 

de pedido 

Administrador No  RN06-El 

administrativo 

debe de 
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CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

verificar todas 

las notas de 

pedido y 

llevarlas a 

producción. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. 

Producci

ón 

Recibir Nota 

de Pedido 

Operador No   

Verificar 

Nota de 

Pedido 

Operador No   

Solicitar 

insumos 

Operador No   

Recibir 

Solicitud de 

insumo 

Comprador No   

Verificar 

Solicitud de 

insumo 

Comprador No   

Generar 

Orden de 

Compra 

Comprador No  RN 07-La 

empresa no 

maneja 

almacenes, 

todos los 

insumos son 

comprados al 

instante para 

la producción. 

Evaluar 

Orden de 

Compra 

Aprobador No   

Autorizar 

Desembolso 

Aprobador No   

Enviar 

Orden de 

Compra 

Aprobador No   
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CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

Aprobada 

Recibir 

Orden de 

Compra 

Comprador No   

Realizar 

Pedido de 

Insumos 

Comprador No   

Registrar 

Pedido 

insumos 

Proveedor No   

Elaborar 

Insumos 

Proveedor No   

Enviar 

Pedido de 

Insumos 

Proveedor No   

Recibir 

Pedido 

insumos 

Comprador No   

Entregar 

pedido 

insumos 

Comprador No   

Recibir 

pedido de 

insumos 

Operador No   

Elaborar 

pedido 

Operador No   

Empaquetar 

productos 

Operador No   

Enviar 

productos a 

transportista 

Operador No   

3. 

Distribuc

ión 

Recibir 

Productos 

Transportista No   

Solicitar 

Guía de 

Transportista No   
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CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

Remisión 

Recibir 

Solicitud 

Administrador No   

Generar 

Guía de 

Remisión 

Administrador Si Permitir 

registrar Guías 

de remisión 

RN12-El 

Administrativo 

es el que 

generará la 

guía de 

remisión para 

luego 

entregársela 

al 

transportista. 

Enviar Guía 

de Remisión 

Administrador No   

Recibir Guía 

de Remisión 

Transportista No   

Transportar 

Guía de 

Remisión 

Transportista No  RN13-El 

transportista 

no puede 

llevar los 

productos sin 

la Guía de 

remisión. 

Transportar 

Productos 

Transportista No   

Entregar 

Productos 

Transportista No  RN08-El 

producto y la 

factura serán 

entregados al 

cliente vía 

transportista. 

Informar 

entrega de 

productos 

Transportista No   
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CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

Recibir 

Información 

de Entrega 

conforme 

Administrador No   

Enviar 

Informe de 

Entrega 

Conforme 

Administrador No   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. 

Gestión 

de 

Conbran

zas 

Recibir 

Informe de 

entrega 

Conforme 

Vendedor No   

Verificar 

Forma de 

Pago 

Vendedor Si Constar con 

reportes de 

ventas y 

cobranzas, el 

sistema 

permitirá 

registrar cobros 

parciales por 

medio de 

recibos. 

RN15-El 

vendedor 

debe de 

realizar 

seguimientos 

a los pagos 

que debe de 

realizar el 

cliente. 

Esperar  15 

días 

Vendedor No   

Esperar 30 

días 

Vendedor No   

Esperar 45 

días 

Vendedor No   

Solicitar 

Pago 

Vendedor No   

Realizar 

Pago 

Cliente No  RN10-

Conforme el 

cliente va 

realizando 

pagos 
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CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

parciales, se 

le entrega 

recibos. 

Recibir 

Pago 

Vendedor No  RN05-En 

caso el 

cliente pase 

de la fecha 

de pago, no 

se aplicarán 

moras. 

Realizar 

Informe de 

Pago 

Vendedor No   

Enviar Pago Vendedor No  RN14-El 

vendedor 

recibe los 

pagos del 

cliente y los 

envía a la 

central. 

Enviar 

informe de 

pago 

Vendedor No   

Recibir 

envío 

Administrador No   

Realizar 

Factura 

Administrador Si El sistema 

permitirá 

registrar la 

factura y se 

imprimirá una 

vez que se 

haya cobrado 

el monto total 

de la venta. 

RN09-Se 

imprimirá la 

factura 

siempre y 

cuando se 

haya 

completado el 

pago por el 

monto total 

de la misma. 
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CUN Actividades Responsable ¿Automa 

tización? 

Requerimiento RN 

Enviar 

factura 

Administrador No   

Recibir 

factura 

Transportista No   

Entregar 

factura 

Transportista No  RN08-El 

producto y la 

factura serán 

entregados al 

cliente vía 

transportista. 

Recepcionar 

Factura 

Cliente No   

Post 

Venta 

Llamar 

informando 

reclamo 

Cliente No   

Recibir 

llamada de 

Reclamo 

Administrador No   

Evaluar 

Reclamo 

Administrador No   

Aceptar 

Reclamo 

Administrador No   

Rechazar 

Reclamo 

Administrador No   

Registrar 

Reclamo 

Administrador No   

Tomar 

acciones 

respectivas 

Administrador No   
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FORMATO N°  46 - ESPECIFICACIÓN DE CASOS DE USO DEL SISTEMA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sistema Integrado de Comercialización para la 
empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

Especificación del Caso de Uso: 
Gestión de Notas de Pedido 

 
Versión 1.0 
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Especificación de Caso de Uso 
 

1. Solicitud de Codificación 

Breve Descripción 

El caso de uso permite la Gestión de las Notas de Pedido. 

2. Flujo Básico de Eventos 

1) El caso de uso se inicia cuando el actor selecciona del Menú Procesos, la 
opción Nota de Pedido, posteriormente empieza a consultar el catálogo de 
clientes existentes. 

2) El sistema muestra la ventana: Relación de Clientes, en donde se listan los 
clientes registrados previamente. 

3) El actor selecciona la opción de “Actualizar Datos” si el cliente existe, para 
empezar a modificar o añadir información. 

4) El actor, después de modificar o añadir información, presiona el botón 
“Grabar Registro”. 

5) El sistema actualiza la información del cliente indicado en la “Relación de 
Clientes” 

6) El actor ingresa o adjunta la “Nota de Pedido” al cliente. 
7) El sistema realiza la validación de la información ingresada. 
8) El sistema calcula el total de la “Nota de Pedido” para el cliente. 
9) El actor selecciona la opción de “Grabar”. 
10) El caso de uso termina cuando el sistema registra la información de la 

“Nota de Pedido” asignada al cliente. 
 

3. Flujos Alternativos 

3.1. El actor no completa la información del cliente, por lo que no puede 

realizar la “Nota de Pedido” 

1) En el punto 4 del Flujo Básico, el actor no termina de ingresar la 
información del cliente, por lo que el sistema no le permite grabar 
correctamente la “Nota de Pedido” asignada. 

4. Sub Flujos 

 No presenta 

5. Precondiciones 

 El cliente debe estar registrado correctamente en la “Relación de 
Clientes”. 

6. Post-condiciones 

 La “Nota de Pedido” debe estar registrada correctamente, para que 
posteriormente, se pueda registrar la “Guía de Remisión”. 

7. Información Adicional 

Matriz de Trazabilidad 
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Sistema Integrado de Comercialización para la 
empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

Especificación del Caso de Uso: 
Gestionar Guía de Remisión 

 
Versión 1.0 
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Especificación de Caso de Uso 
 

1. Solicitud de Codificación 

Breve Descripción 

El caso de uso permite gestionar las guías de remisión. 

2. Flujo Básico de Eventos 

1) El caso de uso se inicia cuando el actor selecciona del Menú Procesos, la 
opción Guía de Remisión, posteriormente empieza a buscar la nota de 
pedido deseada. 

2) El sistema muestra la ventana: Notas de Pedido, en donde se puede 
gestionar las notas de pedido generadas. 

3) El actor selecciona la opción de “Nota de Pedido” según su selección 
deseada. 

4) El actor ingresa los “Datos de Transporte”. 
5) El actor selecciona la opción de “Grabar”. 
6) El sistema realiza la validación de la información ingresada. 
7) El sistema graba la información luego de ser validada. 
8) El caso de uso termina cuando el sistema imprime la “Guía de Remisión”. 

 

3. Flujos Alternativos 

3.1. El actor no completa la información de los “Datos de Transporte” 

En el punto 4 del Flujo Básico, el actor no termina de ingresar los “Datos de 
Transporte”, por lo que el sistema no le permite grabar correctamente la 
“Guía de Remisión”. 

4. Sub Flujos 

 No presenta 

5. Precondiciones 

 La nota de pedido debe estar correctamente registrada en el sistema, 
para poder añadirla en la “Guía de Remisión”. 

6. Post-condiciones 

 La factura debe estar correctamente registrada en el sistema, para 
posteriormente registrar e imprimir la “Guía de Remisión” 

7. Requerimientos Especiales 

No presenta 

8. Información Adicional 

Matriz de Trazabilidad 
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Sistema Integrado de Comercialización para la 
empresa Segundo Emir Químicos S.A.C. 

Especificación del Caso de Uso: 
Gestionar Factura 

 
Versión 1.0 
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Especificación de Caso de Uso 
 

1. Solicitud de Codificación 

Breve Descripción 

El caso de uso permite gestionar las facturas. 

2. Flujo Básico de Eventos 

1) El caso de uso se inicia cuando el actor selecciona del Menú Procesos, la 
opción Guía de Remisión. 

2) El sistema muestra la ventana: Lista de Guías de Remisión, en donde se 
puede registrar la nueva factura. 

3) El actor selecciona la opción de “Nueva Factura”. 
4) El sistema muestra el registro de la factura. 
5) El actor ingresa y verifica los datos, ya que los campos ingresados tienen 

validaciones. 
6) El actor conforma que los datos son correctos, y selecciona la opción de 

“Grabar”. 
7) El caso de uso termina cuando el sistema registra la factura. 

 
3. Flujos Alternativos 

3.1. El actor cancela el ingreso de la factura 

En el punto 6 del Flujo Básico, el actor decide cancelar el ingreso de la 
factura, presionando el botón de “Cancelar”. 
 

El actor no ingresa ningún dato. 

1) En el punto 5 del Flujo Básico, el sistema no encuentra datos ingresados. 
2) El sistema muestra el mensaje: “Se debe ingresar valores en los campos” 

para poder grabar la factura. 
 

4. Sub Flujos 

 No presenta 
5. Precondiciones 

 La guía de remisión debe estar correctamente registrada en el sistema, 
para poder asociar la factura. 

6. Post-condiciones 

 No presenta 

7. Información Adicional 

Matriz de Trazabilidad 
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FORMATO N° 47 - PRUEBAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Seguimiento y Control 

Versión 1.0 

Elaborado por: Geraldine Ubillús Rodríguez 

Casos de Prueba 

Marzo , 2015 
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CONTROL DE VERSIONES 

CONTROL DE VERSIONES 

Versió

n 
Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 
Geraldine 

Ubillús 
Juan Soria Juan Soria 04/03/15 Versión original 

1.0 
Geraldine 

Ubillús 
Juan Soria Juan Soria 04/03/15 

Versión 

aprobada 

1.1 
Geraldine 

Ubillús 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 

Miguel Calderón 

Su Nóbrega 
15/08/15 

Versión 

aprobada 

 

1. INTRODUCCIÓN 

El propósito de los casos de prueba es 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 módulo y generales, se 
obtenga una buena calidad de entrega en un sistema con menor tendencia a 
error. 

 

2. FLUJO DE EVENTOS 

Los pasos que el tester debe realizar son los siguientes: 

1. Planificar las pruebas a realizar. 

2. Contar con el material necesario para el registro de pruebas. 

3. Realizar la lista de los casos de pruebas a ser realizados. 

4. Seguir en tiempo destinado para las pruebas. 

5. Culminado las pruebas realizar un informe de pruebas. 

6. Todas las pruebas realizadas deben de ser registradas en un documento de 
pruebas detallado, este documento será que recibirá el área de soporte y/o 
desarrollo para la atención de las mismas. 

7. El informe de pruebas y el documento detallado de pruebas será enviado vía 
correo. 

2.1.  CASOS DE PRUEBA – PRUEBAS UNITARIAS 
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CASO DE 

PRUEBA:  

CP-0001 

 

REQUERIMIENTOS: 

REQ-01 

REQ-02 

REQ-03 

REQ-04 

MÓDULO: MOD-0001 

Modulo de Nota de 

Pedido/Modulo de Guía 

de Remisión/Modulo de 

Factura/ Modulo de 

Cobranza 

ó 

CASO DE USO: CU-

0001 <Realizar Nota de 

Pedido><Realizar Guía 

de Remisión><Realizar 

Factura><Realizar 

Cobranza> 

APLICACIÓN: 

<SIC> 

ESTADO DEL CASO DE 

PRUEBA:  

1. Culminado 
satisfactoriamente 

2. Culminado con 
Problemas 

3. No Culminado 

Requisitos de Prueba: 

Módulo de Nota de pedido culminado 

Objetivo del Caso de Prueba: 

Reducir observaciones que se podrían presentar en pruebas, dando mejor calidad al producto. 

Paso Instrucción Resultados 

Esperados 

Resultados Reales Persona que 

ejecuto las 

pruebas (Cliente) 

Levantado 

Por: 

Fecha 

Levantam.obs. 

1 Registrar una 

Nota de 

Pedido 

llenado todos 

los datos  

No haya 

problemas al 

grabar una 

nota de pedido 

Observación Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

<21/06/2015> 

2 

 

Editar una 
nota de 
pedido  

No se 

encuentre 

problemas en 

la edición, se 

edite y grabe 

correctamente. 

Observación Victoria García Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

<21/06/2015> 

3 No Permitir 

Grabar si no 

se ha 

ingresado el 

cliente 

El sistema 
valide con un 
mensaje 
indicativo que 
se debe de 
ingresar el 
cliente. 

Observación Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

<22/06/2015> 

4 No permitir 

Grabar si no 

se ha 

registrado el 

producto. 

El sistema no 
debe de 
permitir grabar 
si no se ha 
registrado el 
producto, 
debe de 
mostrar un 
mensaje 
indicativo. 

Observación Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

<22/06/2015> 

5 El sistema no 

debe de 

grabar sin 

antes haber 

registrado la 

cantidad y 

precio. 

El sistema 
debe de 
validar que 
se hayan 
registrado los 
campos de 
cantidad y 
precio. 

Observación Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

<23/06/2015> 
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2.2. CASOS DE PRUEBA – PRUEBAS DE INTEGRACION 

CASO DE 

PRUEBA:  

CP-0001 

 

REQUERIMIENTOS: 

REQ-01 

REQ-02 

MÓDULO: MOD-0001 

Guía de Remisión 

CASO DE USO: CU-

0001 < Realizar Guía de 

Remisión > 

 

APLICACIÓN: 

<SIC> 

 

ESTADO DEL CASO 

DE PRUEBA:  

4. Culminado 
satisfactoriamente 

5. Culminado con 
Problemas 

6. No Culminado 

Requisitos de Prueba: 

Módulo de Guía de Remisión culminado 

Objetivo del Caso de Prueba: 

Reducir observaciones que se podrían presentar en pruebas, dando mejor calidad al producto. 

Paso Instrucción Resultados 

Esperados 

Resultados 

Reales 

Persona 

que ejecuto 

las pruebas 

Levantado 

Por: 

Fecha /hora 

Levantam.obs. 

1 Una vez registrada 

la Nota de pedido, 

el sistema debe de 

llamar los datos de 

la nota de pedido, 

se completa los 

demás datos y se 

da clic en grabar. 

 

El sistema 

debe de 

llamar los 

datos de la 

nota de 

pedido y no 

grabar hasta 

completar los 

campos 

faltantes. 

SIN 

OBSERVACIÓN 

Geraldine 

Ubillús 

-  <21/06/2015> 

2 

 

Ingreso letras en el 

campo RUC. 

El campo 

RUC solo 

debe de 

validar datos 

numéricos. 

SIN 

OBSERVACIÓN 

Geraldine 

Ubillús 

-  <21/06/2015> 

3 Se ingresa número 

en los campos de 

Nombre, Licencia 

de conducir, 

Vehículo  

El sistema 
debe validar 
que el 
nombre, 
licencia de 
conducir y 
vehículo 
sean de 
escritura. 

SIN 

OBSERVACIÓN 

Geraldine 

Ubillús 

-  <21/06/2015> 

4 Ver reporte de Guía 

de Remisión 

El sistema 
debe de 
mostrar el 
reporte de 
guía de 
remisión de 
acuerdo al 
formato 
entregado 
por el cliente. 

SIN 

OBSERVACIÓN 

Geraldine 

Ubillús 

-  <21/06/2015> 
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2.3. CASOS DE PRUEBA – PRUEBAS DEL SISTEMA 

CASO 

DE 

PRUEBA

:  

CP-0001 

 

REQUERIMIENTO

S: 

REQ-03 

REQ-04 

MÓDULO: MOD-0001 

Maestros, procesos, 

consulta 

ó 

CASO DE USO: CU-

0001 <Realizar Nota de 

Pedido><Realizar Guía 

de Remisión><Realizar 

Factura><Realizar 

Cobranza> 

APLICACIÓ

N: <SIC> 

 

ESTADO DEL CASO DE 

PRUEBA:  

7. Culminado 
satisfactoriamente 

8. Culminado con 
Problemas 

9. No Culminado 

Requisitos de Prueba: 

Registro de Nota de pedido/Registro de Guía de Remisión/Registro de Factura/Registro de cobranza 

Objetivo del Caso de Prueba: 

Reducir cualquier incidencia que se pueda presentar. 

Pas

o 

Instrucción Resultado

s 

Esperado

s 

Resultados 

Reales 

Persona que 

ejecuto las 

pruebas 

Levantad

o Por: 

Fecha /hora 

Levantam.ob

s. 

1 Registro de Nota de 

pedido 

 

No se 

presenten 

errores 

Sin 

Observación 

Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

<11/07/2015> 

2 

 

Exportar Clientes a 
Excel 

No se 

presenten 

errores 

Observación 

encontrada 

Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

<11/07/2015> 

3 Registro de Guía de 

remisión 

No se 

presenten 

errores 

Sin 

Observación 

Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

<11/07/2015> 

4 Registro de Factura No se 

presenten 

errores 

Sin 

Observación 

Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

<12/07/2015> 

5 Registro de Cobranza No se 

presenten 

errores 

Sin 

Observación 

Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

<12/07/2015> 

6 Exportar Vendedores No se 

presenten 

errores 

Sin 

Observación 

Luis Morales Geraldine 

Ubillús 

<12/07/2015> 
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2.4. CASOS DE PRUEBA – PRUEBAS DE ACEPTACION 

CASO 

DE 

PRUEBA

:  

CP-0001 

 

REQUERIMIENTOS

: 

REQ-01 - REQ 15 

 

MÓDULO: MOD-0001 

Maestros, procesos, 

consulta 

CASO DE USO: CU-

0001 <Realizar Nota 

de Pedido><Realizar 

Guía de 

Remisión><Realizar 

Factura><Realizar 

Cobranza> 

APLICACIÓN

: <SIC> 

 

ESTADO DEL CASO DE 

PRUEBA:  

10. Culminado 
satisfactoriamente 

11. Culminado con 
Problemas 

12. No Culminado 

Requisitos de Prueba: 

Prueba de todos los flujos 

Objetivo del Caso de Prueba: 

Probar todos los flujos y que no se presenten observaciones 

Paso Instrucción Resultados 

Esperados 

Resultados 

Reales 

Persona que 

ejecuto las 

pruebas 

Levantad

o Por: 

Fecha /hora 

Levantam.obs

. 

1 Se registró un 

nuevo cliente 

 

Que no se 

presente 

observacione

s 

Sin 

Observació

n 

Geraldine 

Ubillús 

Luis Morales 

Geraldine 

Ubillús 

<10/08/2015> 

2 

 

Se registró una 
nota de pedido 

Que no se 

presente 

observacione

s 

Sin 

Observació

n 

Geraldine 

Ubillús 

Luis Morales 

Geraldine 

Ubillús 

<10/08/2015> 

3 Se registró una 

guía de remisión 

Que no se 
presente 
observacione
s 

Sin 

Observació

n 

Geraldine 

Ubillús 

Luis Morales 

Geraldine 

Ubillús 

<10/08/2015> 

4 Se generó una 

factura 

Que no se 
presente 
observacione
s 

Sin 

Observació

n 

Geraldine 

Ubillús 

Luis Morales 

Geraldine 

Ubillús 

<31/08/2015> 

5 Se realizó la 

cobranza 

Que no se 
presente 
observacione
s 

Sin 

Observació

n 

Geraldine 

Ubillús 

Luis Morales 

Geraldine 

Ubillús 

<31/08/2015> 

6 Se exportó a Excel 
los clientes 

Que no se 
presente 
observacione
s 

Sin 

Observació

n 

Geraldine 

Ubillús 

Luis Morales 

Geraldine 

Ubillús 

<01/09/2015> 

7 Se verificó los 
reportes del 

Que no se 
presente 

Sin 

Observació

Geraldine Geraldine <01/09/2015> 
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maestro de 
clientes, 
vendedores, 
productos, unidad 
de medida, 
condición de pago, 
lugar de pedido, 
motivo de traslado, 
categoría de 
producto. 

observacione
s 

n Ubillús 

Luis Morales 

Ubillús 

8 Se verificó los 
documentos 
imprimibles de la 
nota de pedido, 
guía de remisión y 
factura. 

Que no se 
presente 
observacione
s 

Sin 

Observació

n 

Geraldine 

Ubillús 

Luis Morales 

Geraldine 

Ubillús 

<09/09/2015> 

9 Se verificó el 
reporte de estado 
de cuenta de 
clientes. 

Que no se 
presente 
observacione
s 

Sin 

Observació

n 

Geraldine 

Ubillús 

Luis Morales 

Geraldine 

Ubillús 

<09/09/2015> 

3. FIRMA DE APROBACION 

Para dar la conformidad al presente documento, se requiere las firmas de las personas 

indicadas a continuación: 

 

 

 

Jefe del Proyecto 

Geraldine Ubillús Rodríguez 

  

Jefe de ventas 

              Luis Morales Camacho 

   

 

 

 

Gerente General 

Emil García Tuanama 

 

  

Fecha: 09 de Setiembre del 2015 
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2. SEGUIMIENTO Y CONTROL 
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FORMATO N° 48 -  INFORMES DE RENDIMIENTO 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión 
Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.0 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
17.10.14 Inicio de Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 01  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 17/10/14 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Emil García Tuanama Sponsor, Gerente General. 

2 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 

N
° 

Costo 
actual 

AC 

Valor 
ganado 

EV 

Valor 
planificad

o 
PV  

Del 
cos
to 
CV 

Del 
cro
nog
ram

a 
SV 

Del 
cost

e 
CPI 

Del 
crono
gram

a 
SPI 

EAC 
Estim
ada 
AT 

Programa
ción 

ganada 
ES 

Ejecució
n de 

la 
producci

ón 
planifica

da 

   

1 8031.13
6 

8031.13
6 

8031.136 0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
17/10/

14 

vie 
17/10/14 

A_Tiemp
o 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 

 

 

 

0

5000

10000

15000

20000

25000

30000

35000

40000

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27

Acta de seguimiento  1

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión 
Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.00 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
31.10.14 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 02  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 31/10/14 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N
° 

Costo 
actua

l 
AC 

Valor 
gana
do 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

Del 
cos
to 
CV 

Del 
cron
ogra
ma 
SV 

Del 
coste 
CPI 

Del 
crono
gram

a 
SPI 

EAC 
Estim
ada 
AT 

Progra
mación 
ganada 

ES 

Ejecución 
de 
la 

producción 
planificada 

   

1 8031.
136 

8031.
136 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
17/10/

14 

vie 
17/10/1

4 

A_Tiempo 

   2 9000.
1 

9000.
1 

9110.0
96 

0 -110 1.00 0.99 36,973 vie 
31/10/

14 

vie 
01/11/1

4 

Retraso 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 

 

 

 

0

5000

10000

15000

20000

25000

30000

35000

40000

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27

Acta de seguimiento 2

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 



448 
 

 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión 
Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.00 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
14.11.14 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 03  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 14/11/14 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N
° 

Costo 
actua

l 
AC 

Valor 
gana
do 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

Del 
cos
to 
CV 

Del 
cron
ogra
ma 
SV 

Del 
coste 
CPI 

Del 
crono
gram

a 
SPI 

EAC 
Estimad

a 
AT 

Program
ación 

ganada 
ES 

Ejecució
n de 

la 
producci

ón 
planifica

da 

   

1 8031.
136 

8031.
136 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
17/10/14 

vie 
17/10/14 

A_Tiemp
o 

   2 9000.
1 

9000.
1 

9110.0
96 

0 0 1.00 0.99 36,97
3 

vie 
31/10/14 

vie 
01/11/14 

Retraso 

   3 9593.
166 

9593.
166 

9593.1
66 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
14/11/14 

vie 
14/11/14 

A_Tiemp
o 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 

 

 

 

0
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15000

20000

25000

30000

35000

40000

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27

Acta de seguimiento 3

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión 
Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.00 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
28.11.14 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 04  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 28/11/14 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N
° 

Costo 
actual 

AC 

Valor 
ganad

o 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

Del 
cos
to 
CV 

Del 
cron
ogra
ma 
SV 

Del 
coste 
CPI 

Del 
cronog
rama 
SPI 

EAC 
Estimad

a 
AT 

Program
ación 

ganada 
ES 

Ejecuci
ón de 

la 
produc

ción 
planific

ada 

   

1 8031.1
36 

8031.1
36 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
17/10/14 

vie 
17/10/14 

A_Tiem
po 

   2 9000.1 9000.1 9110.0
96 

0 -110 1.00 0.99 36,973 vie 
31/10/14 

vie 
01/11/14 

Retraso 

   3 9593.1
66 

9593.1
66 

9593.1
66 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
14/11/14 

vie 
14/11/14 

A_Tiem
po 

   4 10924.
086 

10924.
086 

10924.
086 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
28/11/14 

vie 
28/11/14 

A_Tiem
po 

    

 



451 
 

 

 

 

D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27

Acta de seguimiento 4

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión 
Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.00 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
12.12.14 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 05  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 12/12/14 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N
° 

Costo 
actual 

AC 

Valor 
ganad

o 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

Del 
cos
to 
CV 

Del 
cron
ogra
ma 
SV 

Del 
cost

e 
CPI 

Del 
crono
gram

a 
SPI 

EAC 
Estimada 

AT 

Progra
mación 
ganada 

ES 

Ejecución 
de 
la 

producció
n 

planificad
a 

   

1 8031.1
36 

8031.1
36 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
17/10/14 

vie 
17/10/1

4 

A_Tiempo 

   2 9000.1 9000.1 9110.0
96 

0 -110 1.00 0.99 36,97
3 

vie 
31/10/14 

vie 
01/11/1

4 

Retraso 

   3 9593.1
66 

9593.1
66 

9593.1
66 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
14/11/14 

vie 
14/11/1

4 

A_Tiempo 

   4 10924.
086 

10924.
086 

10924.
086 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
28/11/14 

vie 
28/11/1

4 

A_Tiempo 

   5 10550.
786 

10550.
786 

11018.
786 

0 -468 1.00 0.96 36,97
3 

vie 
12/12/14 

vie 
13/12/1

4 

Retraso 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 5

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
26.12.14 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 06  

- SIMPLIFICADO - 
A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 26/12/14 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N° 
Costo 
actual 

AC 

Valor 
ganad

o 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

Del 
cost

o 
CV 

Del 
cro
nog
ram

a 
SV 

Del 
cost

e 
CPI 

Del 
cro
nog
ram

a 
SPI 

EAC 
Estimad

a 
AT 

Progra
mación 
ganada 

ES 

Ejecució
n de 

la 
producci

ón 
planifica

da 

   

1 8031.1
36 

8031.1
36 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
17/10/14 

vie 
17/10/1

4 

A_Tiemp
o 

   2 9000.1 9000.1 9110.0
96 

0 -110 1.00 0.99 36,973 vie 
31/10/14 

vie 
01/11/1

4 

Retraso 

   3 9593.1
66 

9593.1
66 

9593.1
66 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
14/11/14 

vie 
14/11/1

4 

A_Tiemp
o 

   4 10924.
086 

10924.
086 

10924.
086 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
28/11/14 

vie 
28/11/1

4 

A_Tiemp
o 

   5 10550.
786 

10550.
786 

11018.
786 

0 -468 1.00 0.96 36,973 vie 
12/12/14 

vie 
13/12/1

4 

Retraso 

   6 11113.
486 

11113.
486 

11113.
486 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
26/12/14 

vie 
26/12/1

4 

A_Tiemp
o 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 6

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión 
Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.00 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
09.01.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 07  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 09/01/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N
° 

Costo 
actual 

AC 

Valor 
ganad

o 
EV 

Valor 
planif
icado 

PV  

De
l 

co
st
o 

CV 

Del 
cro
nog
ram

a 
SV 

Del 
cost

e 
CPI 

Del 
cro
nog
ram

a 
SPI 

EAC 
Estimad

a 
AT 

Program
ación 

ganada 
ES 

Ejecución 
de 
la 

producción 
planificada 

   

1 8031.136 8031.1
36 

8031.
136 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
17/10/14 

vie 
17/10/14 

A_Tiempo 

   2 9000.1 9000.1 9110.
096 

0 -110 1.00 0.99 36,973 vie 
31/10/14 

vie 
01/11/14 

Retraso 

   3 9593.166 9593.1
66 

9593.
166 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
14/11/14 

vie 
14/11/14 

A_Tiempo 

   4 10924.08
6 

10924.
086 

10924
.086 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
28/11/14 

vie 
28/11/14 

A_Tiempo 

   5 10550.78
6 

10550.
786 

11018
.786 

0 -468 1.00 0.96 36,973 vie 
12/12/14 

vie 
13/12/14 

Retraso 

   6 11113.48
6 

11113.
486 

11113
.486 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
26/12/14 

vie 
26/12/14 

A_Tiempo 

   7 11361.34
6 

11361.
346 

11361
.346 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
09/01/15 

vie 
09/01/15 

A_Tiempo 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 7

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión 
Hecha 

por 

Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.00 Geraldine 

Ubillús 

Juan Soria Juan Soria 
23.01.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 08  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 23/01/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N
° 

Costo 
actual 

AC 

Valor 
ganad

o 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

Del 
cos
to 
CV 

Del 
cron
ogra
ma 
SV 

Del 
cost

e 
CPI 

Del 
crono
gram

a 
SPI 

EAC 
Estimad

a 
AT 

Programa
ción 

ganada 
ES 

Ejecución 
de 
la 

producció
n 

planificad
a 

   

1 8031.1
36 

8031.1
36 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
17/10/14 

vie 
17/10/14 

A_Tiempo 

   2 9000.1 9000.1 9110.0
96 

0 -110 1.00 0.99 36,97
3 

vie 
31/10/14 

vie 
01/11/14 

Retraso 

   3 9593.1
66 

9593.1
66 

9593.1
66 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
14/11/14 

vie 
14/11/14 

A_Tiempo 

   4 10924.
086 

10924.
086 

10924.
086 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
28/11/14 

vie 
28/11/14 

A_Tiempo 

   5 10550.
786 

10550.
786 

11018.
786 

0 -468 1.00 0.96 36,97
3 

vie 
12/12/14 

vie 
13/12/14 

Retraso 

   6 11113.
486 

11113.
486 

11113.
486 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
26/12/14 

vie 
26/12/14 

A_Tiempo 

   7 11361.
346 

11361.
346 

11361.
346 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
09/01/15 

vie 
09/01/15 

A_Tiempo 

   8 11250.
2 

11250.
2 

11456.
046 

0 -206 1.00 0.98 36,97
3 

vie 
23/01/15 

vie 
24/01/15 

Retraso 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 8

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por 
Revisada 

por 

Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 06.02.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 09  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 06/02/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N
° 

Costo 
actual 

AC 

Valor 
gana
do 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

Del 
cost

o 
CV 

Del 
crono
gram

a 
SV 

Del 
cost

e 
CPI 

Del 
cro
nog
ram

a 
SPI 

EAC 
Estimad

a 
AT 

Programa
ción 

ganada 
ES 

Ejecució
n de 

la 
producci

ón 
planifica

da 

   

1 8031.1
36 

8031.
136 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
17/10/14 

vie 
17/10/14 

A_Tiemp
o 

   2 9000.1 9000.
1 

9110.0
96 

0 -110 1.00 0.99 36,973 vie 
31/10/14 

vie 
01/11/14 

Retraso 

   3 9593.1
66 

9593.
166 

9593.1
66 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
14/11/14 

vie 
14/11/14 

A_Tiemp
o 

   4 10924.
086 

1092
4.086 

10924.
086 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
28/11/14 

vie 
28/11/14 

A_Tiemp
o 

   5 10550.
786 

1055
0.786 

11018.
786 

0 -468 1.00 0.96 36,973 vie 
12/12/14 

vie 
13/12/14 

Retraso 

   6 11113.
486 

1111
3.486 

11113.
486 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
26/12/14 

vie 
26/12/14 

A_Tiemp
o 

   7 11361.
346 

1136
1.346 

11361.
346 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
09/01/15 

vie 
09/01/15 

A_Tiemp
o 

   8 11250.
2 

1125
0.2 

11456.
046 

0 -206 1.00 0.98 36,973 vie 
23/01/15 

vie 
24/01/15 

Retraso 

   9 11747.
666 

1174
7.666 

11747.
666 

0 0 1.00 1.00 36,973 vie 
06/02/15 

vie 
06/02/15 

A_Tiemp
o 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 9

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por 
Aprobada 

por 
Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 20.02.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 10  

- SIMPLIFICADO - 
A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 20/02/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Emil García Tuanama Gerente General 

2 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

3 Geraldine Ubillús Project Manager 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N
° 

Costo 
actual 

AC 

Valor 
ganad

o 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

Del 
cost

o 
CV 

Del 
cro
nog
ram

a 
SV 

Del 
coste 
CPI 

Del 
cro
nog
ram

a 
SPI 

EAC 
Estimad

a 
AT 

Programa
ción 

ganada 
ES 

Ejecució
n de 

la 
producci

ón 
planifica

da 

   

1 8031.1
36 

8031.1
36 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
17/10/14 

vie 
17/10/14 

A_Tiemp
o 

   2 9000.1 9000.1 9110.0
96 

0 -110 1.00 0.99 36,97
3 

vie 
31/10/14 

vie 
01/11/14 

Retraso 

   3 9593.1
66 

9593.1
66 

9593.1
66 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
14/11/14 

vie 
14/11/14 

A_Tiemp
o 

   4 10924.
086 

10924.
086 

10924.
086 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
28/11/14 

vie 
28/11/14 

A_Tiemp
o 

   5 10550.
786 

10550.
786 

11018.
786 

0 -468 1.00 0.96 36,97
3 

vie 
12/12/14 

vie 
13/12/14 

Retraso 

   6 11113.
486 

11113.
486 

11113.
486 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
26/12/14 

vie 
26/12/14 

A_Tiemp
o 

   7 11361.
346 

11361.
346 

11361.
346 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
09/01/15 

vie 
09/01/15 

A_Tiemp
o 

   8 11250.
2 

11250.
2 

11456.
046 

0 -206 1.00 0.98 36,97
3 

vie 
23/01/15 

vie 
24/01/15 

Retraso 

   9 11747.
666 

11747.
666 

11747.
666 

0 0 1.00 1.00 36,97
3 

vie 
06/02/15 

vie 
06/02/15 

A_Tiemp
o 

   1
0 

12305.
42 

12305.
42 

12586.
286 

0 -281 1.00 0.98 36,97
3 

vie 
20/02/15 

vie 
21/02/15 

Retraso 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 10

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 

2 
El cliente solicitó una modificación adicional en el reporte de cobranza 
(Formato 49), se aplicará fast tracking. 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 06.03.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 11  

- SIMPLIFICADO - 
A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 06/03/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N° 
Costo 
actual 

AC 

Valor 
gana

do 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

De
l 

co
st
o 

CV 

Del 
cro
nog
ram

a 
SV 

Del 
coste 
CPI 

Del 
crono
grama 

SPI 

EAC 
Estimad

a 
AT 

Program
ación 

ganada 
ES 

Ejecució
n de 

la 
producci

ón 
planifica

da 

   

1 8031.136 8031.
136 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
17/10/14 

vie 
17/10/14 

A_Tiemp
o 

   2 9000.1 9000.
1 

9110.0
96 

0 -110 1.00 0.99 36,9
73 

vie 
31/10/14 

vie 
01/11/14 

Retraso 

   3 9593.166 9593.
166 

9593.1
66 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
14/11/14 

vie 
14/11/14 

A_Tiemp
o 

   4 10924.086 1092
4.086 

10924.
086 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
28/11/14 

vie 
28/11/14 

A_Tiemp
o 

   5 10550.786 1055
0.786 

11018.
786 

0 -468 1.00 0.96 36,9
73 

vie 
12/12/14 

vie 
13/12/14 

Retraso 

   6 11113.486 1111
3.486 

11113.
486 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
26/12/14 

vie 
26/12/14 

A_Tiemp
o 

   7 11361.346 1136
1.346 

11361.
346 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
09/01/15 

vie 
09/01/15 

A_Tiemp
o 

   8 11250.2 1125
0.2 

11456.
046 

0 -206 1.00 0.98 36,9
73 

vie 
23/01/15 

vie 
24/01/15 

Retraso 

   9 11747.666 1174
7.666 

11747.
666 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
06/02/15 

vie 
06/02/15 

A_Tiemp
o 

   10 12305.42 1230
5.42 

12586.
286 

0 -281 1.00 0.98 36,9
73 

vie 
20/02/15 

vie 
21/02/15 

Retraso 

   11 14534.49 1453
4.49 

14534.
49 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
06/03/15 

vie 
06/03/15 

A_Tiemp
o 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 11

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 23.03.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 12  

- SIMPLIFICADO - 
A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 23/03/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

C. Estado Actual del Proyecto: 

N° 
Costo 
actual 

AC 

Valor 
ganad

o 
EV 

Valor 
planific

ado 
PV  

De
l 

co
st
o 

CV 

Del 
cro
nog
ram

a 
SV 

Del 
coste 
CPI 

Del 
cron
ogra
ma 
SPI 

EAC 
Estimad

a 
AT 

Program
ación 

ganada 
ES 

Ejecució
n de 

la 
producci

ón 
planifica

da 

   

1 8031.136 8031.1
36 

8031.1
36 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
17/10/14 

vie 
17/10/14 

A_Tiemp
o 

   2 9000.1 9000.1 9110.0
96 

0 -110 1.00 0.99 36,9
73 

vie 
31/10/14 

vie 
01/11/14 

Retraso 

   3 9593.166 9593.1
66 

9593.1
66 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
14/11/14 

vie 
14/11/14 

A_Tiemp
o 

   4 10924.086 10924.
086 

10924.
086 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
28/11/14 

vie 
28/11/14 

A_Tiemp
o 

   5 10550.786 10550.
786 

11018.
786 

0 -468 1.00 0.96 36,9
73 

vie 
12/12/14 

vie 
13/12/14 

Retraso 

   6 11113.486 11113.
486 

11113.
486 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
26/12/14 

vie 
26/12/14 

A_Tiemp
o 

   7 11361.346 11361.
346 

11361.
346 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
09/01/15 

vie 
09/01/15 

A_Tiemp
o 

   8 11250.2 11250.
2 

11456.
046 

0 -206 1.00 0.98 36,9
73 

vie 
23/01/15 

vie 
24/01/15 

Retraso 

   9 11747.666 11747.
666 

11747.
666 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
06/02/15 

vie 
06/02/15 

A_Tiemp
o 

   10 12305.42 12305.
42 

12586.
286 

0 -281 1.00 0.98 36,9
73 

vie 
20/02/15 

vie 
21/02/15 

Retraso 

   11 14534.49 14534.
49 

14534.
49 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
06/03/15 

vie 
06/03/15 

A_Tiemp
o 

   12 15471.57 15471.
57 

15471.
57 

0 0 1.00 1.00 36,9
73 

vie 
20/03/15 

vie 
20/03/15 

A_Tiemp
o 
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 12

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 03.04.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 13  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 03/04/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 13

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 24.04.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 14  

- SIMPLIFICADO - 
A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 24/04/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 14

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 08.05.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 15  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 08/05/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 15

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 

2 Retraso de tiempo por desarrollo,  se aplica fast tracking. 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 22.05.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 16  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 22/05/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 16

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 

2 Retraso de tiempo por desarrollo, se aplica fast tracking. 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Juan Soria Juan Soria 05.06.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 17  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 05/06/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 17

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 19.06.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 18  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 19/06/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 18

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 03.07.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 19  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 03/07/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo

19 24787.01 24787.01 24787.01 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/07/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 19

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 17.07.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 20  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 17/07/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo

19 24787.01 24787.01 24787.01 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/07/15 A_Tiempo

20 26928.09 26928.09 26928.09 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/07/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 20

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 07.08.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 21  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 07/08/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo

19 24787.01 24787.01 24787.01 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/07/15 A_Tiempo

20 26928.09 26928.09 26928.09 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/07/15 A_Tiempo

21 29998.47 29998.47 29998.47 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 07/08/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 21

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 21.08.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 022  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 21/08/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo

19 24787.01 24787.01 24787.01 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/07/15 A_Tiempo

20 26928.09 26928.09 26928.09 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/07/15 A_Tiempo

21 29998.47 29998.47 29998.47 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 07/08/15 A_Tiempo

22 32113.61 32113.61 32113.61 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 21/08/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 22

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 

2 Retraso de tiempo por desarrollo, se aplica fast tracking. 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 04.09.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 23  

- SIMPLIFICADO - 
 

A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 04/09/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo

19 24787.01 24787.01 24787.01 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/07/15 A_Tiempo

20 26928.09 26928.09 26928.09 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/07/15 A_Tiempo

21 29998.47 29998.47 29998.47 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 07/08/15 A_Tiempo

22 32113.61 32113.61 32113.61 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 21/08/15 A_Tiempo

23 33849.31 33849.31 33849.31 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 04/09/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 23

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 18.09.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 24  

- SIMPLIFICADO - 
A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 18/09/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo

19 24787.01 24787.01 24787.01 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/07/15 A_Tiempo

20 26928.09 26928.09 26928.09 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/07/15 A_Tiempo

21 29998.47 29998.47 29998.47 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 07/08/15 A_Tiempo

22 32113.61 32113.61 32113.61 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 21/08/15 A_Tiempo

23 33849.31 33849.31 33849.31 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 04/09/15 A_Tiempo

24 35811.29 35811.29 35811.29 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 18/09/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 24

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 02.10.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 25  

- SIMPLIFICADO - 
A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 02/10/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo

19 24787.01 24787.01 24787.01 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/07/15 A_Tiempo

20 26928.09 26928.09 26928.09 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/07/15 A_Tiempo

21 29998.47 29998.47 29998.47 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 07/08/15 A_Tiempo

22 32113.61 32113.61 32113.61 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 21/08/15 A_Tiempo

23 33849.31 33849.31 33849.31 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 04/09/15 A_Tiempo

24 35811.29 35811.29 35811.29 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 18/09/15 A_Tiempo

25 35927.87 35927.87 35927.87 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 02/10/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 25

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 16.10.15 Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 26  

- SIMPLIFICADO - 
A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 16/10/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

2 Geraldine Ubillús Project Manager 

 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo

19 24787.01 24787.01 24787.01 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/07/15 A_Tiempo

20 26928.09 26928.09 26928.09 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/07/15 A_Tiempo

21 29998.47 29998.47 29998.47 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 07/08/15 A_Tiempo

22 32113.61 32113.61 32113.61 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 21/08/15 A_Tiempo

23 33849.31 33849.31 33849.31 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 04/09/15 A_Tiempo

24 35811.29 35811.29 35811.29 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 18/09/15 A_Tiempo

25 35927.87 35927.87 35927.87 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 02/10/15 A_Tiempo

26 36022.57 36022.57 36022.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 16/10/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 26

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Cumplir con lo establecido para siguiente reunión 
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CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

1.00 Geraldine Ubillús Miguel Calderón Miguel Calderón 06.11.15 Fin de Seguimiento 

INFORME DE RENDIMIENTO DEL PROYECTO Nº 27  

- SIMPLIFICADO - 
A. Información General 

Nombre del Proyecto: Sistema Integrado de Comercialización para la empresa 

SEGUNDO EMIR QUÍMICOS S.A.C 

Fecha de Reunión: 06/11/15 

Hora Inicio: 4:00 PM  -  Hora Fin: 5:00 PM 

B. Participantes: 

Nº Persona Cargo 

1 Emil García Tuanama Gerente General 

2 Luis Morales Lider Usuario, Jefe de Ventas 

3 Geraldine Ubillús Project Manager 

C. Estado Actual del Proyecto: 

 
 

N°

Costo 

actual

AC

Valor

ganado

EV

Valor

planificado

PV 

Del costo

CV

Del 

cronograma

SV

Del coste

CPI

Del 

cronograma

SPI

EAC
Estimada

AT

Programación

ganada

ES

Ejecución de

la producción

planificada

1 8031.136 8031.136 8031.136 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/10/14 A_Tiempo

2 9000.1 9000.1 9110.096 0 -110 1.00 0.99 36,973 v ie v ie 01/11/14 Retraso

3 9593.166 9593.166 9593.166 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 14/11/14 A_Tiempo

4 10924.086 10924.086 10924.086 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 28/11/14 A_Tiempo

5 10550.786 10550.786 11018.786 0 -468 1.00 0.96 36,973 v ie v ie 13/12/14 Retraso

6 11113.486 11113.486 11113.486 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 26/12/14 A_Tiempo

7 11361.346 11361.346 11361.346 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 09/01/15 A_Tiempo

8 11250.2 11250.2 11456.046 0 -206 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 24/01/15 Retraso

9 11747.666 11747.666 11747.666 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/02/15 A_Tiempo

10 12305.42 12305.42 12586.286 0 -281 1.00 0.98 36,973 v ie v ie 21/02/15 Retraso

11 14534.49 14534.49 14534.49 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/03/15 A_Tiempo

12 15471.57 15471.57 15471.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 20/03/15 A_Tiempo

13 16310.19 16310.19 16310.19 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/04/15 A_Tiempo

14 18078.71 18078.71 18078.71 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 24/04/15 A_Tiempo

15 19719.99 19719.99 19719.99 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 08/05/15 A_Tiempo

16 20678.95 20678.95 20678.95 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 22/05/15 A_Tiempo

17 21090.91 21090.91 21090.91 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 05/06/15 A_Tiempo

18 22968.83 22968.83 22968.83 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 19/06/15 A_Tiempo

19 24787.01 24787.01 24787.01 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 03/07/15 A_Tiempo

20 26928.09 26928.09 26928.09 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 17/07/15 A_Tiempo

21 29998.47 29998.47 29998.47 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 07/08/15 A_Tiempo

22 32113.61 32113.61 32113.61 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 21/08/15 A_Tiempo

23 33849.31 33849.31 33849.31 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 04/09/15 A_Tiempo

24 35811.29 35811.29 35811.29 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 18/09/15 A_Tiempo

25 35927.87 35927.87 35927.87 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 02/10/15 A_Tiempo

26 36022.57 36022.57 36022.57 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 16/10/15 A_Tiempo

27 36346.05 36346.05 36346.05 0 0 1.00 1.00 36,973 v ie v ie 06/11/15 A_Tiempo
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D. Acuerdos: 

 

E. Cronograma: 
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Acta de seguimiento 27

Valor Planificado Valor Acumulado

Nº  Acuerdos 

1 Se cumple con lo establecido, se verá si se programa una siguiente reunión. 
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FORMATO N° 49 - SOLICITUD DE CAMBIO 

CONTROL DE VERSIONES 

VERSIÓ

N 

PARTES 

QUE 

CAMBIAN 

DESCRIPCIÓN 

DEL CAMBIO 

FECHA DE 

CAMBIO 

MODIFICADO 

POR 

REVISAD

O POR 

APROBADO 

POR 

1.0  Versión Inicial 20/02/2015 

Geraldine 

Ubillús 

Rodríguez 

Geraldine 

Ubillús 

Geraldine 

Ubillús 

 

ENTIDAD DE 

DESTINO 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL 

PROYECTO 

SOLICITANTE(S) DEL 

CAMBIO 

SEQUISAC SEQ001- DESARROLLO DE 

SIC SOFTWARE 

SEQ001 SEQUISAC - Project 

Manager de 

SEQUISAC 

TIPO DE CAMBIO 

X Cambio en el Alcance 

 Cambio en el Cronograma 

 Cambio en el Presupuesto 

 Cambio en la Calidad 

 Cambio en la Recursos Humanos 

 Cambio en las Comunicaciones 

 Cambio en los Riesgos 

 Cambio en las Adquisiciones 

 Acción Correctiva 

 Acción Preventiva 

 Reparación por defecto 

 Otros 

DEFINICIÓN DEL PROBLEMA O SITUACIÓN ACTUAL  

- Ya que el registro de la cobranza de SEQUISAC ha cambiado, por lo cual el registro de 
la cobranza en el sistema va a contener una casuística especial que no estaba 
contemplado en los alcances iniciales definidos del proyecto SEQ001- DESARROLLO 
DE SIC SOFTWARE y en consecuencia no ha sido considerado en los Casos de Uso 
del Sistema, lo cual será evaluado por el comité de cambios. 

- Se presenta una variación en el caso de uso de registro de cobranza, ya que se solicitó 
el registro manual de recibos lo cual no estaba considerado en el desarrollo de la FASE I 
se deberá considerar en el desarrollo del proyecto debido a que  se desean 
complementar los procesos actuales.  
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DESCRIPCIÓN DETALLADA DEL CAMBIO SOLICITADO  

- Cambio en el  alcance de la FASE I del proyecto de SEQ001- DESARROLLO DE SIC 

SOFTWARE para que el proceso del caso de uso modificado del registro del registro de 

cobranza se desarrollen en la fase I. 

 Caso de Uso a variar: El proceso del caso de uso de registro de cobranza, que ahora se indica 

que en el reporte saliente se podrá ingresar el pago junto con el recibo de pago.  

 Se cambiará la funcionalidad de lo solicitado. Esta opción permitirá desarrollar las cobranzas, 

y seguidamente en el reportes de cobranzas. 

RAZÓN POR LA QUE SE SOLICITA EL CAMBIO  

- Por disposición de la Gerencia de SEQUISAC y de acuerdo a las reuniones establecidas 
con SEQUISAC se ha determinado automatizar el cambio en el desarrollo del sistema 
SIC. 

EFECTOS EN EL PROYECTO 

CRONOGRAMA 

EFECTOS EN EL PROYECTO 

COSTO 

- Cambio en el cronograma de trabajo de 
la Fase I por tiempos adicionales de la 
construcción y pruebas internas del 
analista, se aplicará fast tracking para no 
afectar el cronograma. 

- Cambio en los costos del proyecto. 
Se cubrirá si fuese necesario de la 
reserva del proyecto. 
 

EFECTOS EN OTROS PROYECTOS, PROGRAMAS O PORTAFOLIOS 

- Ninguno 

DOCUMENTOS QUE SE ACOMPAÑAN  

- El detalle de los requerimientos se encuentra en el documento “Matriz de trazabilidad de 
requisitos”  

OBSERVACIONES Y COMENTARIOS ADICIONALES 

- Ninguno 

FIRMAS 

 

APROBADO POR: 

 

 

 

 

 

OBSERVACIONES: 

Luis Morales 

Jefe de Ventas 

Responsable del sistema de 

SEQUISAC 

 

_20__/_02__/__2015____ 
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APROBADO POR: 

 

 

 

 

 

OBSERVACIONES: 

Geraldine Ubillús 

Director del proyecto  

Responsable del SIC 

_20__/_02__/_2015_____ 

 

 

APROBADO POR: 

 

 

 

 

 

OBSERVACIONES: 

Emil García Tuanama 

Gerente General  

Responsable del sistema de 

SEQUISAC 

_20__/_02__/__2015____ 
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FORMATO N°  50 - PLANTILLA DE SEGUIMIENTO DE LA CONFIGURACIÓN. 

PLANTILLA DE SEGUIMIENTO A LA GESTIÓN DE LA CONFIGURACIÓN 

ACTUALIZADO 

GENERALES 
     VERSION       
ACCESOS 

OTROS 

Nº ENTREGABLES 
RESPONSABLE DEL 

ENTREGABLE 

ESTADO DE 
SEGUIMIENTO 

DE 
ENTREGABLE 

ESTADO 
OBSERVACIO

NES 

  GESTIÓN DEL PROYECTO         

1 Registro de Stakeholders GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

2 
Acta de Constitución del 

Proyecto 
GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

3 
Estructura de Desglose de 

Trabajo (WBS) 
GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

4 Diccionario WBS GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

5 Organigrama del Proyecto GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

6 Descripción de Roles GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

7 
Cuadro de Recursos 

Humanos 
GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

8 
Matriz de Asignación de 

Responsabilidades 
GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

9 Cronograma del Proyecto GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

10 Cuadro de Costos GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

11 
Acta de Reunión del 

Equipo 
GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

12 
Acta de Aprobación de 

Entregables 
GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

13 
Informe de Estado del 

Proyecto 
GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

14 Solicitud de Cambio GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

15 
Consta. de Recepción de 

Entregables 
GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

16 Lecciones Aprendidas GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

17 Acta de Reunión de Cierre GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

  
INGENIERÍA DEL 

PROYECTO 
        

1 
Especificación de 
Requerimientos 

GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

2 
Matriz de Trazabilidad de 

Requerimientos 
GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

3 Casos de Uso GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

4 Diseño de Sistemas GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

5 Prototipo del Sistema GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

6 Pruebas Unitarias GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

7 Pruebas de Integración GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

8 Manual de Usuario GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

9 Pruebas de Aceptación GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

10 Plan de Capacitación GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 

11 Lecciones Aprendidas GERALDINE UBILLUS Actualizado Correcto Ninguna 
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FORMATO N°  51 - MATRIZ DE INCIDENCIAS 
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3. CIERRE 
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FORMATO N° 52 - LECCIONES APRENDIDAS 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.1 Geraldine 

Ubillús 

Miguel Calderón 

Su Nobrega 

Miguel Calderón 

Su Nobrega 
14/11/2015 Versión Original 

RELACIÓN DE LECCIONES APRENDIDAS 
 

NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización para la 
empresa Segundo Emir Químicos S.A.C 

SIC 
 

CÓDIGO 

DE 

LECCIÓN 

APRENDI

DA 

ENTR

EGAB

LE 

AFEC

TADO 

DESCRIP

CIÓN 

PROBLE

MA 

CAUSA 
ACCIÓN 

CORRECTIVA 
RESULTADO 

OBTENIDO 
LECCIÓN 

APRENDIDA 

001  Identific
ación de 
escenari
os no 
contemp
lados en 
el 
Sistema 

No se 
realizó 
documento 
de 
casuística 
para el 
sistema. 

Realizar 
casos de 
prueba, 
sobre las 
casuísticas 
que se 
tendrá  

Se 
probaron 
las 
casuísticas 
sobre los 
cuales 
están 
hecho el 
sistema 

Elaborar 
Casuísticas del 
sistema por 
cada proyecto 

002 Reun

ión 

de 

Inicio 

del 

Proy

ecto 

Hubo un 

retraso 

de 15 

min. de 

inicio de 

reunión 

de 

presenta

ción y 

estructur

ación 

del 

proyecto 

previsto 

Se comunicó 

vía email un 

día antes de 

la reunión a 

los usuarios, 

sin embargo 

al inicio de la 

reunión no 

estaban 

presentes, 

ya que 

manifestaron 

que no 

disponían de 

tiempo, 

indicando 

que debería 

de haber 

sido una 

comunicació

n tres días 

de 

anticipación. 

El Project 

Manager 

coordino 

con el 

Sponsor 

para que se 

comunique 

a los 

usuarios y 

además 

emita un 

documento 

oficial 

informando 

de la 

reunión que 

se 

Llevaría a 

cabo. 

Se obtuvo 

la 

asistencia 

total de los 

usuarios 

Así como 

de la 

puntualidad 

del inicio de 

la reunión. 

Enviar a los 

usuarios un 

documento 

oficial a través 

del Sponsor 

con el 

cronograma de 

reuniones y 

enviarles un 

recordatorio vía 

correo 

electrónico tres 

días antes de 

la reunión de 

Inicio. 

003 Elab

orar 

Catál

ogo 

Hubo 

problem

as de 

obtenció

Existieron 

encuestas 

indirectas de 

acuerdo a la 

El Project 

Manager 

con el 

apoyo del 

Se obtuvo 

el catálogo 

de 

requerimien

Se debe dar 

conocimiento a 

todos los 

participantes 
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CÓDIGO 

DE 

LECCIÓN 

APRENDI

DA 

ENTR

EGAB

LE 

AFEC

TADO 

DESCRIP

CIÓN 

PROBLE

MA 

CAUSA 
ACCIÓN 

CORRECTIVA 
RESULTADO 

OBTENIDO 
LECCIÓN 

APRENDIDA 

de 

Requ

erimi

ento

s o 

requi

sitos 

n de 

requeri

mientos 

durante 

las 

encuest

as 

emitidas 

a los 

clientes. 

disponibilida

d de los 

clientes, 

pero no se 

pudo 

concretar de 

manera 

satisfactoria 

ya que 

algunos no 

tenían 

conocimient

o  del nuevo 

proyecto 

Analista 

Funcional 

emitieron un 

comunicado 

vía email 

a todos los 

clientes 

relacionado

s con el 

sistema, así 

mismo 

se 

implantaron  

encuestas 

directas no 

más de 05 

minutos 

por socio 

con 

Preguntas 

abiertas. 

tos con 

la 

participació

n de 

todos los 

clientes 

afectados 

dando 

como 

característi

cas de una 

implantació

n de 

sistema de 

manera 

amigable y 

práctica  

para el 

manejo 

adecuado y 

rápido por 

los clientes. 

afectados de 

manera 

positiva y 

negativa de la 

implantación 

del sistema, así 

mismo dar 

formatos de 

encuestas 

prácticas y con 

preguntas 

precisas de 

forma abierta 

no teniendo  

más de 15 

preguntas por 

cada usuario. 

004 Elab

orar 

Diagr

ama 

de 

Base 

de 

Dato

s 

Hubo un 

retraso 

de 

modela

miento 

del 

diagram

a en lo 

cual 

afectaba 

el 

seguimi

ento de 

la 

creación 

de la 

Base 

de 

Datos. 

Se comunicó 

con el 

Analista 

Programado

r 

indicándono

s que no 

contaba con 

el 

formato 

pase a 

producción 

en la 

fecha 

indicada por 

el 

Project M. 

El Project 

Manager se 

comunica 

con el 

Analista 

Programado

r 

dando la 

conformidad 

del formato 

pase a 

producción 

iniciando 

así la 

implementa

ción 

del sistema. 

Luego 

de ello se 

efectúa la 

Capacitació

n. 

A través de 

la 

implementa

ción del 

software se 

efectúa la 

capacitació

n por 4 

horas por 

Fase 1 y 

Fase 2 

siendo en 

total 

8 horas de 

Capacitació

n. 

Para realizar 

una 

capacitación se 

debe contar 

con el manual 

de usuario en 

la cual se 

describa la 

implementació

n del software, 

a través de ello 

se efectuará la 

capacitación de 

tal forma que 

los clientes 

puedan 

Efectuar las 

preguntas del 

caso sobre el 

manejo del 

Sistema. 
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FORMATO N°  53 - ACTA DE REUNIÓN DE CIERRE. 

CONTROL DE VERSIONES 

Versión Hecha por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo 

0.0 Geraldine 

Ubillús 

Miguel Calderón Miguel Calderón 
20/11/2015 Versión Original 

0.1 Geraldine 

Ubillús 

Miguel Calderón Miguel Calderón 
20/11/2015 Versión Aprobada 

 

ACTA DE ACEPTACIÓN DEL PROYECTO 
NOMBRE DEL PROYECTO SIGLAS DEL PROYECTO 

Sistema Integrado de Comercialización en 
la Empresa Segundo Emir Químicos 

SIC 

NOMBRE DEL CLIENTE O SPONSOR 

Emil Tuanama – Gerente General 

DECLARACIÓN DE LA ACEPTACIÓN FORMAL 

Por medio de la presente acta se deja constancia de la finalización y aceptación por fase del 

proyecto “Sistema Integrado de Comercialización  - SIC” iniciado el 11 de Agosto del 

2014 y culminando el 20 de  Noviembre del 2015. 

En este punto se da por concluido el proyecto, por lo que habiendo constatado el SPONSOR, 

el LÍDER USUARIO y el DIRECTOR DE PROYECTOS la finalización, entrega y aceptación 

del “Sistema Integrado de Comercialización  - SIC”  se certifica el cierre del proyecto, el 

cual culmina de manera exitosa. 

El proyecto comprendía la entrega de los siguientes entregables: 

Gestión del Proyecto: 

 Acta de Constitución del Proyecto 
 Registro de Interesados  
 Plan de Gestión del Alcance  
 Plan de Dirección de la Gestión del proyecto 
 Plan de Gestión de los  Requisitos 
 Matriz de trazabilidad de requisites 
 EDT 
 Diccionario EDT 
 Plan de Gestión del Cronograma 
 Cronograma del Proyecto 
 Informe de seguimiento del proyecto 
 Acta de fin del proyecto 

Análisis: 

 CRQ – Catálogo de requerimientos 
 DAR – Documento de análisis funcional o requerimientos 

Diseño 

 DET - Documento de Especificaciones Técnicas 
 DPT - Documento de Prototipos 
 MCP - Matriz de casos de pruebas Funcionales 
 Plantilla de plan de pruebas 
 Documento Evaluación de la Empresa 
 Documento Reglas de Negocio 
 Glosario de Negocio 
 Documento Visión del Negocio 
 Documento de Arquitectura del Negocio 
 Especificación de Caso de uso de Negocio 
 Requerimientos de los Interesados 
 Documento de Especificación de Requisitos de software 
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 Documento de Especificación del Caso de Uso 
 Documento Visión 
 Documento Arquitectura del software 

 

Desarrollo 

 Modulo de Catálogos 
 Módulo de Registro de Nota de Pedido 
 Módulo de Registro de Guía de Remisión 
 Módulo de Registro de Factura 
 Módulo de Cobranzas. 
 Modulo de Reportes. 

 

Certificación 

 Catálogo de resultado de pruebas internas 
 Catálogo de pruebas de pruebas de aceptación 
 Acta de aceptación de Prueba 
 Informe de resultado pruebas internas 

 

Puesta en producción 

 Manual de usuario 
 Acta de Capacitaciones 

OBSERVACIONES ADICIONALES 

Ninguno 

ACEPTADO POR 

NOMBRE DEL CLIENTE, SPONSOR U OTRO FUNCIONARIO FECHA 

Emil Tuanama 20 /11/2015 

Luis Morales 20 /11/2015 

DISTRIBUIDO Y ACEPTADO 

NOMBRE DEL STAKEHOLDER FECHA 

Emil Tuanama 20 /11/2015 

Luis Morales 20 /11/2015 

Victoria García 20 /11/2015 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

_____________________________________________________ 

Emil García Tuanama  
Gerente General 

 

Geraldine Ubillús Rodríguez 
Director del Proyecto 

Luis Enrique Morales Camacho 

 Jefe de Ventas 
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4. EVALUACIÓN DE RESULTADOS 
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FORMATO N° 54 - RESULTADOS DIMENSIONALES 
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ANEXO N° 1 - REGISTRO DE CAPACITACIONES DEL PROYECTO 

REGISTRO DE CAPACITACIONES DEL PROYECTO  

N° Módulo Tema Tratado Fecha 
Hora 

Programada 
¿Reali
zado? 

1 Maestros 

Registro de Cliente 07/09/2015 15:00 - 18:00 
Si 

Registro de Productos 07/09/2015 15:00 - 18:00 
Si 

Registro de Vendedores 07/09/2015 15:00 - 18:00 
Si 

Registro de Unidad de 
Medida 07/09/2015 15:00 - 18:00 

Si 

Condición de Pago 07/09/2015 15:00 - 18:00 
Si 

Lugar de Pedido 07/09/2015 15:00 - 18:00 
Si 

Motivo de Translado 07/09/2015 15:00 - 18:00 
Si 

Categoría de Producto 07/09/2015 15:00 - 18:00 
Si 

2 Procesos 

Registro de Nota de 
Pedido 08/09/2015 15:00 - 17:00 

Si 

Registro de Guía de 
Remisión 08/09/2015 15:00 - 17:00 

Si 

Registro de Factura 08/09/2015 15:00 - 17:00 
Si 

3 Seguridad 
Registro de Roles 09/09/2015 15:00 - 16:00 

Si 

Registro de Permisos por 
Rol 09/09/2015 15:00 - 16:00 

Si 

4 Consultas 
Consulta de Facturas 10/09/2015 15:00 - 16:00 

Si 

Registro de Cobranza 10/09/2015 15:00 - 16:00 
Si 
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ANEXO N° 2 -  MANUAL DE USUARIO 
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MAESTROS 

Al ingresar al Subsistema Maestros, aparece un menú con las siguientes opciones: 

 

1. Clientes 

 A continuación se muestra la lista de registro de clientes.  

 

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Nuevo Registro: Podrá registrar un nuevo cliente dando clic en el botón 

“Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Eliminar: Podrá eliminar el registro, siempre y cuando el cliente no haya 

tenido transacciones realizadas. 
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 Exportar a Excel: Podrá exportar el reporte a formato Excel, dando clic en el 

botón “Exportar a Excel”. 

 Generar Reporte: Podrá generar el reporte de clientes dando clic en el botón 

“Generar Reporte” 

1.1. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de cliente, deberá de dar clic en el botón 

“Nuevo Registro” 

 

Pasos a seguir para registrar un nuevo cliente: 

 Deberá de seleccionar el Tipo de Cliente Natural o Jurídico. 

 En caso se haya seleccionado tipo de cliente Natural, se habilitarán los 

campos de Nombres, Apellido Paterno y Apellido Materno, los cuales se 

deberán de llenar respectivamente. 

 En caso se haya seleccionado el tipo de cliente Jurídico, se habilitará el 

campo Razón Social, el cual deberá de ser llenado. 

 Se procederá a ingresar el campo número de Documento, dependiendo 

del tipo de cliente RUC o DNI. 

 Se ingresará el Teléfono del cliente. 

 Se ingresará la Dirección del cliente. 

 El estado, predeterminadamente es Activo, en caso se desee desactivar 

el cliente se des seleccionará el combo. 

 A continuación se procederá a dar clic en el botón “Registrar”. 

1.2. EDITAR 

Para editar un cliente se procederá a dar clic en la imagen del lapicero. 
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Pasos a seguir para editar un cliente: 

 En esta opción se podrá editar los campos de nombres, apellido paterno, 

apellido materno, tipo de cliente, Nro. Documento, Razón Social, 

Teléfono, Dirección, Estado. 

 Una vez modificado el campo deseado, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”. 

1.3. ELIMINAR 

Para eliminar un cliente se procederá a dar clic en la imagen del basurero, 

que se encuentra al costado de cada cliente. 

 

1.4. EXPORTAR A EXCEL 

Para exportar el reporte de clientes al formato Excel, deberá de dar clic en 

el botón “Exportar a Excel” 
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1.5. GENERAR REPORTE 

Para generar el reporte de clientes, deberá de dar clic en el botón “Generar 

Reporte” 

 

Seguidamente se mostrará el reporte de clientes. 

 

En caso se desee imprimir el reporte se deberá de dar clic en la  imagen de 

la impresora. 

2. Productos 
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A continuación se muestra la lista de registro de productos. 

 

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Nuevo Registro: Podrá registrar un nuevo producto dando clic en el botón 

“Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Eliminar: Podrá eliminar el registro, dando clic en la imagen del basurero. 

 Generar Reporte: Podrá generar el reporte de productos dando clic en el 

botón “Generar Reporte” 

 

1.6. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de producto, deberá de dar clic en el botón 

“Nuevo Registro” 

 

Pasos a seguir para registrar un nuevo producto: 

 Deberá ingresar la Descripción Corta. 

 Deberá de seleccionar la categoría del producto. 

 Deberá de seleccionar la Descripción Larga. 

 Podrá registrar Observaciones. 

 En caso el producto sea afecto a IGV, deberá de seleccionar el combo 

“Si”. 
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 Deberá de ingresar el Precio Sugerido. 

 El estado activo se mostrará pre determinadamente seleccionado, en 

caso se desee desactivar el artículo, se deberá des habilitar el combo. 

 Una vez ingresado los datos requeridos, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”. 

 

1.7. EDITAR 

Para editar un producto se procederá a dar clic en la imagen del lapicero. 

 

Pasos a seguir para editar un producto: 

 En esta opción se podrá editar los campos Descripción Corta, Categoría, 

Descripción Larga, Observaciones, Afecta a IGV, Precio Sugerido, 

Estado. 

 Una vez modificado el campo deseado, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”. 

1.8. ELIMINAR 

Para eliminar un producto se procederá a dar clic en la imagen del 

basurero, que se encuentra al costado de cada producto. 
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1.9. GENERAR REPORTE 

Para generar el reporte de productos, deberá de dar clic en el botón 

“Generar Reporte” 

 

Seguidamente se mostrará el reporte de productos. 

 

En caso se desee imprimir el reporte se deberá de dar clic en la  imagen de 

la impresora. 
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3. Vendedores 

A continuación se muestra la lista de registro de vendedores 

.  

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Nuevo Registro: Podrá registrar un nuevo vendedor dando clic en el botón 

“Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Eliminar: Podrá eliminar el registro dando clic en la imagen del basurero. 

 Exportar a Excel: Podrá exportar el reporte a formato Excel, dando clic en el 

botón “Exportar a Excel”. 

 Generar Reporte: Podrá generar el reporte de vendedores dando clic en el 

botón “Generar Reporte” 

1.1. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de vendedor, deberá de dar clic en el botón 

“Nuevo Registro” 

 

Pasos a seguir para registrar un nuevo vendedor: 

 Deberá ingresar los campos de Nombres y Apellidos, Abreviatura, 

Teléfono, Dirección, Zona de Venta, Estado. 
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 Una vez ingresado los campos, se deberá de dar clic en el botón 

Registrar. 

1.2. EDITAR 

Para editar un vendedor se procederá a dar clic en la imagen del lapicero. 

 

Pasos a seguir para editar un vendedor: 

 En esta opción se podrá editar los campos de Nombres y Apellidos, 

Abreviatura, Teléfono, Dirección, Zona de Venta, Estado. 

 Una vez modificado el campo deseado, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”. 

1.3. ELIMINAR 

Para eliminar un vendedor se procederá a dar clic en la imagen del 

basurero, que se encuentra al costado de cada cliente. 

 

1.4. EXPORTAR A EXCEL 

Para exportar el reporte de vendedores al formato Excel, deberá de dar clic 

en el botón “Exportar a Excel” 
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1.5. GENERAR REPORTE 

Para generar el reporte de vendedores, deberá de dar clic en el botón 

“Generar Reporte” 

 

Seguidamente se mostrará el reporte de vendedores. 

 

En caso se desee imprimir el reporte se deberá de dar clic en la  imagen de 

la impresora. 

2. Unidad de Medida 

A continuación se muestra la lista de registro de unidad de medida. 
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.  

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Nuevo Registro: Podrá registrar una nueva unidad de medida dando clic en 

el botón “Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Eliminar: Podrá eliminar el registro dando clic en la imagen del basurero. 

 

2.1. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de unidad de medida, deberá de dar clic en 

el botón “Nuevo Registro” 

 

Pasos a seguir para registrar una nueva unidad de medida: 

 Deberá ingresar los campos de Descripción, Abreviatura, Estado (Se 

mostrará activo de manera pre determinada). 

 Una vez ingresado los campos, se deberá de dar clic en el botón 

Registrar. 

2.2. EDITAR 

Para editar una unidad de medida se procederá a dar clic en la imagen del 

lapicero. 
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Pasos a seguir para editar una unidad de medida: 

 En esta opción se podrá editar los campos de Descripción, Abreviatura y 

Estado. 

 Una vez modificado el campo deseado, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”. 

2.3. ELIMINAR 

Para eliminar una unidad de medida se procederá a dar clic en la imagen 

del basurero, que se encuentra al costado de cada unidad de medida. 

 

4. Condición de Pago 

A continuación se muestra la lista de registro de condición de Pago. 

. 

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  
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 Nuevo Registro: Podrá registrar una nueva condición de pago dando clic en 

el botón “Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Eliminar: Podrá eliminar el registro dando clic en la imagen del basurero. 

 

2.4. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de condición de pago, deberá de dar clic en 

el botón “Nuevo Registro” 

 

Pasos a seguir para registrar una nueva condición de pago: 

 Deberá ingresar los campos de Descripción, Estado (Se mostrará activo 

de manera pre determinada). 

 Una vez ingresado los campos, se deberá de dar clic en el botón 

Registrar. 

2.5. EDITAR 

Para editar una unidad de medida se procederá a dar clic en la imagen del 

lapicero. 

 

Pasos a seguir para editar una condición de pago: 

 En esta opción se podrá editar los campos de Descripción y Estado. 

 Una vez modificado el campo deseado, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”. 

2.6. ELIMINAR 

Para eliminar una condición de pago se procederá a dar clic en la imagen 

del basurero, que se encuentra al costado de cada condición de pago. 
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5. Lugar de Pedido 

A continuación se muestra la lista de registro de lugar de pedido. 

. 

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Nuevo Registro: Podrá registrar un nuevo lugar de pedido dando clic en el 

botón “Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Eliminar: Podrá eliminar el registro dando clic en la imagen del basurero. 

 

2.7. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de lugar de pedido, deberá de dar clic en el 

botón “Nuevo Registro” 

 

Pasos a seguir para registrar un nuevo lugar de pedido: 
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 Deberá ingresar los campos de Descripción y Estado (Se mostrará activo 

de manera pre determinada). 

 Una vez ingresado los campos, se deberá de dar clic en el botón 

Registrar. 

2.8. EDITAR 

Para editar un lugar de pedido se procederá a dar clic en la imagen del 

lapicero. 

 

Pasos a seguir para editar un lugar de pedido: 

 En esta opción se podrá editar los campos de Descripción y Estado. 

 Una vez modificado el campo deseado, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”. 

2.9. ELIMINAR 

Para eliminar un lugar de pedido se procederá a dar clic en la imagen del 

basurero, que se encuentra al costado de cada lugar de pedido. 

 

6. Motivo de Traslado 

A continuación se muestra la lista de registro de lugar de pedido. 
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. 

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Nuevo Registro: Podrá registrar un nuevo motivo de traslado dando clic en el 

botón “Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Eliminar: Podrá eliminar el registro dando clic en la imagen del basurero. 

 

2.10. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de motivo de traslado, deberá de dar clic en 

el botón “Nuevo Registro” 

 

Pasos a seguir para registrar un nuevo motivo de traslado: 

 Deberá ingresar los campos de Descripción y Estado (Se mostrará activo 

de manera pre determinada).  

 Una vez ingresado los campos, se deberá de dar clic en el botón 

Registrar. 

2.11. EDITAR 
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Para editar un motivo de traslado se procederá a dar clic en la imagen del 

lapicero. 

 

Pasos a seguir para editar un motivo de traslado: 

 En esta opción se podrá editar los campos de Descripción y Estado. 

 Una vez modificado el campo deseado, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”.  

2.12. ELIMINAR 

Para eliminar un motivo de traslado se procederá a dar clic en la imagen del 

basurero, que se encuentra al costado de cada motivo de traslado.  

 

7. Categoría de Producto 

A continuación se muestra la lista de registro de categoría de producto. 
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Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Nuevo Registro: Podrá registrar una nueva categoría de producto dando clic 

en el botón “Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Eliminar: Podrá eliminar el registro dando clic en la imagen del basurero. 

 

2.13. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de categoría de producto, deberá de dar clic 

en el botón “Nuevo Registro” 

 

Pasos a seguir para registrar una nueva categoría de producto: 

 Deberá ingresar los campos de Descripción y Estado (Se mostrará activo 

de manera pre determinada).  

 Una vez ingresado los campos, se deberá de dar clic en el botón 

Registrar. 

2.14. EDITAR 

Para editar una categoría de producto se procederá a dar clic en la imagen 

del lapicero. 
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Pasos a seguir para editar una categoría de producto: 

 En esta opción se podrá editar los campos de Descripción y Estado. 

 Una vez modificado el campo deseado, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”.  

2.15. ELIMINAR 

Para eliminar una categoría de producto se procederá a dar clic en la 

imagen del basurero, que se encuentra al costado de cada categoría de 

producto.  

 

Procesos 

Al ingresar al Subsistema Procesos, aparece un menú con las siguientes opciones: 
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1. Nota de Pedido 

A continuación se muestra la lista de registro de nota de pedido.  

 

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Nuevo Registro: Podrá registrar una nueva nota de pedido dando clic en el 

botón “Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Nueva Guía de Remisión: Una vez registrada la nota de pedido, podrá 

generar la guía de remisión dando clic en la imagen del tablero, de esta 

manera tomará los datos de la nota de pedido. 

 Reporte: Podrá generar el reporte por nota de pedido dando clic en el botón 

“Reporte” 

 

1.1. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de nota de pedido, deberá de dar clic en el 

botón “Nuevo Registro” 
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Pasos a seguir para registrar una nueva nota de pedido: 

 Deberá de seleccionar el cliente, desplegando el campo o si desea 

realizar la búsqueda, dando clic en el botón buscar (imagen de 

binoculares).  

 Deberá de seleccionar la condición de pago. 

 Deberá de ingresar la fecha de pedido, de manera pre determinada se 

mostrará la fecha del día. 

 Deberá de seleccionar el vendedor, desplegando el campo o si desea 

realizar la búsqueda, dando clic en el botón buscar (imagen de 

binoculares).  

 Deberá de seleccionar el lugar de venta, desplegando el campo o si 

desea realizar la búsqueda, dando clic en el botón buscar (imagen de 

binoculares). 

 Deberá de seleccionar el campo Activo, de manera pre determinada se 

mostrará seleccionado. 

Detalle de Pedido 

 Deberá de seleccionar el producto a insertar, desplegando el campo o si 

desea realizar la búsqueda, dando clic en el botón buscar (imagen de 

binoculares).  

 Deberá de seleccionar la unidad de medida. 

 Deberá de ingresar la cantidad. 

 Una vez ingresado los campos, deberá de seleccionar el botón “Agregar 

Item” 

 Veremos al lado derecho, que se ha insertado el producto seleccionado.  

 Se procederá a ingresar el precio, en caso no se haya ingresado el 

mismo en el catálogo de productos. 
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 Seguidamente se procederá a dar clic en el botó “Recalcular”, calculando 

así el total. 

 A continuación se procederá a dar clic en el botón “Registrar”. 

 En caso se desee agregar más productos, se ingresará nuevamente los 

campos producto, unidad de medida y cantidad, procediendo así a dar 

clic en el botón “Agregar Item”. 

 

1.2. EDITAR 

Para editar una nota de pedido se procederá a dar clic en la imagen del 

lapicero. 

 

Pasos a seguir para editar una nota de pedido: 

 En esta opción se podrá editar los campos de Cliente, Condición de pago, 

Fecha de Pedido, Vendedor, Lugar de Venta, Producto, unidad de 

medida, cantidad, precio. 

 Una vez modificado el campo deseado, se procederá a dar clic en el 

botón “Registrar”. 

1.3. NUEVA GUÍA DE REMISIÓN 

 Se procederá a dar clic en la imagen del tablero. 
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 Seguidamente el sistema nos mostrará el registro de la guía de 

remisión con los campos registrados de NP Referencia, inicio de 

traslado, Motivo de traslado, punto de partida y punto de llegada, en 

destinatario los campos de Apellidos y nombres del cliente o razón 

social, RUC o DNI y detalle de guía de remisión. 

 

 Se procederá a ingresar los campos de unidad de transporte, los 

cuales son: Vehículo, Marca y Placa N°, Licencia de Conducir N°, 

así como los campos de la Empresa de Transporte, los cuales son: 

Nombre y RUC. 
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 Una vez ingresado los datos, se procederá a dar clic en el botón 

“Registrar”. 

1.4. REPORTE 

Para generar el reporte de una nota de pedido, deberá de dar clic en el 

botón “Reporte” 

 

Seguidamente se mostrará el reporte de la nota de pedido. 
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En caso se desee imprimir el reporte se deberá de dar clic en la  imagen de 

la impresora. 

2. Guía de Remisión 

A continuación se muestra la lista de registro de guía de remisión.  

 

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Nuevo Registro: Podrá registrar una nueva guía de remisión dando clic en el 

botón “Nuevo Registro”. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic en la imagen del lapicero. 

 Nueva Factura: Una vez registrada la guía de remisión, podrá generar la 

factura dando clic en la imagen del tablero, de esta manera tomará los datos 

de la guía de remisión. 
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 Reporte: Podrá generar el reporte por guía de remisión dando clic en el botón 

“Reporte” 

 

1.5. NUEVO REGISTRO 

Para realizar un nuevo registro de guía de remisión, deberá de dar clic en el 

botón “Nuevo Registro” 

 

Pasos a seguir para registrar una nueva guía de remisión: 

 Deberá de seleccionar la Nota de Pedido de Referencia, realizar la 

búsqueda, dando clic en el botón buscar (imagen de binoculares), donde 

se mostrará una ventana de búsqueda en la cual seleccionaremos una 

nota de pedido. 

 

 Una vez seleccionada la nota de pedido, deberá de presionar el botón 

verde para cargar los datos registrados en la nota de pedido. 
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 Seleccionado el botón verde, veremos que se llenan los datos de punto 

de llegada, destinatario y detalle de guía de remisión. 

 

 Se procederá a llenar los campos de unidad de transporte y empresa de 

transporte. 
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 Seguidamente se procederá a dar clic en el botón “Registrar”. 

 

1.6. NUEVA FACTURA 

 Se procederá a dar clic en la imagen del tablero. 

 

 Seguidamente se mostrará la ventana de registro de factura, donde 

veremos los datos llenados desde la guía de remisión. 
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 A continuación se procederá a dar clic en el botón “Registrar”. 

 Veremos que los documentos de guía de remisión que cuentan con 

factura, se llena el campo de “NUMFAC” 

 

 

1.7. REPORTE 

Para generar el reporte de una guía de remisión, deberá de dar clic en el 

botón “Reporte” 
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Seguidamente se mostrará el reporte de la guía de remisión. 

 

En caso se desee imprimir el reporte se deberá de dar clic en la  imagen de 

la impresora. 

Seguridad 
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Al ingresar al Subsistema Seguridad, aparece un menú con las siguientes opciones: 

 

1. Registro de Roles 

A continuación se muestra la lista de mantenimiento de registro de roles.  

 

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Agregar: Podrá agregar un nuevo rol. 

 Editar: Podrá editar el registro realizado, dando clic “Editar”. 

 Eliminar: Podrá eliminar el registro realizado, dando clic “Delete”. 

 

1.1. AGREGAR 

 Para agregar un nuevo rol, deberá de ingresar la descripción del 

mismo. 

 

 Seguidamente dará clic en el botón “Agregar” 
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 Veremos que se ha adicionado el registro ingresado. 

1.2. EDITAR 

 Para editar el registro, deberá dar clic en “Editar” y veremos que se 

habilita el campo descripción 

 

 Una vez realizada la modificación, se procederá a seleccionar el 

botón “Actualizar” o si en caso se desea cancelar, se dará clic en 

“Cancelar”. 

 

 Al dar Actualizar vemos como la descripción del rol se ha 

modificado. 

2. Permisos por Rol 

A continuación se muestra la ventana de administración  de permisos por Rol.  
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 Para realizar el registro de permisos por rol, deberá de seleccionar 

un rol de usuario. 

 

 Se procederá a seleccionar las opciones a la cual el usuario tendrá 

permisos. 
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 Una vez seleccionada las opciones a las que tendrá permisos, se 

procederá a dar clic en el botón “Registrar permisos por usuario”. 

 

Consultas 

Al ingresar al Subsistema Consultas, aparece un menú con las siguientes opciones:

 

1. Consulta de Factura 
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A continuación se muestra la lista de registro de facturas.  

 

Esta opción cuenta con las siguientes funcionalidades:  

 Cobrar Factura: Podrá registrar los recibos de pago por cada factura. 

 Reporte: Podrá generar el reporte por cada factura. 

 Generar Reporte de Pagos por Cliente: Podrá generar la lista del reporte de 

pagos por cliente. 

 

1.1. COBRAR FACTURA 

Para realizar el registro de los recibos de pago, deberá de dar clic en el 

botón verde.  

 

Pasos a seguir para cobrar factura: 

 Deberá de seleccionar la fecha, ingresar el monto y el número de recibo.  
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 Seguidamente se procederá a dar clic en el botón “Agregar” y veremos 

que se agrega una línea de pago. 

 

 Para salir de la opción se procederá a dar clic en cancelar. 

 En caso ya se haya pagado el monto total de la factura, se cambiará el 

estado de la factura a “Conciliado” y seguidamente se procederá a 

seleccionar el botón “Actualizar Estado” 
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1.2. REPORTE 

Para visualizar la factura, se procederá a dar clic en “Reporte” 

 

Seguidamente se mostrará la factura generada. 
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En caso se desee imprimir, se dará clic en la imagen de la impresora. 

1.3. GENERAR REPORTE DE PAGOS POR CLIENTE 

Para visualizar el reporte de pagos por cliente, se procederá a dar clic en 

“Generar Reporte de Pagos por Cliente” 

 

Seguidamente se mostrará el reporte de pagos generado. 
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En caso se desee imprimir, se dará clic en la imagen de la impresora. 
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GLOSARIO DE TÉRMINOS 

 
A. Del Proyecto de Investigación  

- Trabajo: Esfuerzo físico o mental, empleo o ejercicio de una habilidad en forma 

sostenida, para superar obstáculos y lograr un objetivo.  

- Usuario: La persona u organización que usará el producto del proyecto  

- Valor Ganado (EV): El valor del trabajo completado expresado en términos del 

presupuesto aprobado asignado a dicho trabajo para una actividad del 

cronograma o un componente de la estructura de desglose del trabajo. 

También conocido como: Coste Presupuestado del Trabajo Realizado o Valor 

Devengado.  

- Valor Planificado (PV): El presupuesto autorizado asignado al trabajo 

planificado que debe realizarse respecto de una actividad del cronograma o 

componente de la estructura de desglose de trabajo. También conocido como: 

Coste Presupuestado del Trabajo Planificado o Valor Planeado.  

- Variación: Una deviación, cambio o divergencia cuantificable de una referencia 

conocida o valor previsto.  

- Variación del Coste (CV): Medida de rendimiento en función de los costes con 

respecto a un proyecto. Diferencia algebraica entre el valor ganado (EV) y el 

coste real (AC). CV=EV menos AC. Un valor positivo indica una condición 

favorable y un valor negativo indica una condición desfavorable. También 

conocido como: Variación del Costo o Variación en los Costos.  

- Variación del Cronograma (SV): Una medida de rendimiento del cronograma en 

un proyecto. Es una diferencia algebraica entre el valor ganado (EV) y el valor 

planificado (PV). SV = EV menos PV.  

- Verificación del Alcance: Es el proceso de formalizar la aceptación de los 

productos entregables terminados del proyecto.  

- Actor: es algo con comportamiento, como una persona, un sistema, una 

organización y que realiza algún tipo de interacción con el sistema.  

 

B. Del Producto  

 SIC: Sistema Integrado de Comercialización 

 

 Casos de Uso: Descripción de los pasos o las actividades que deberán 

realizarse para llevar a cabo algún proceso. Los personajes o entidades 

que participarán en un caso de uso se denominan actores. En el contexto 

de ingeniería de software, un caso de uso es una secuencia de 
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interacciones que se desarrollarán entre un sistema y sus actores en 

respuesta a un evento que inicia un actor principal sobre el propio sistema.  

 

 Reportes: Resumen las actividades realizada por los consultores sobre el 

requerimiento que han realizado. Indica la cantidad de tiempo que le tomo 

realizar una actividad para que se pueda evaluar su productividad.  

 

 Requerimientos: Hace referencia a requerimientos de software que pueden 

solicitar los clientes ya sea para agregar nuevas funcionalidades al sistema, 

corregir errores del sistema o dar soporte y mantenimiento al sistema (ya 

sea por error de usuario o modificación del sistema).  

 

 Pruebas: Lista de Pruebas que se realizarán para mostrar el producto 

acabado.  
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