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RESUMEN

La presente Tesis realizada para la Empresa Sociedad Agricola Tierra
S.A.C. present6 problemas en el area de Ventas, en cuanto a los
tiempos de demora en sus procesos por no contar con herramientas
que faciliten sus ventas en un minimo tiempo sin perjudicar a los
clientes, a la vez esta empresa brinda cuotas de pagos facilitando a los
usuarios las compras sin ningan problema. La solucién para este tipo
de problema es proporcionarle un Aplicativo movil que realice ventas
desde cualquier lugar del mundo, permitiéndoles minimizar los tiempos
de consulta de los productos, con esta App el cliente puede hacer
pedidos y verificar sus estados de cuenta para que de esta manera

pueda controlar los tiempos de pago que el mismo cliente solicité.

El objetivo de este proyecto es mejorar los procesos en el que se

encuentra la empresa, con la ayuda de un sistema integral.

La metodologia que se utilizé para el desarrollo de esta Tesis es RAD
(Desarrollo Rapido de Aplicaciones) para la construccion del aplicativo
movil de las cuales se han ido desarrollando paso a paso sus
actividades con las que cuenta RAD para el andlisis y ejecucion del
sistema. Para llegar al desarrollo del sistema se pasé por una serie de
Indicadores y se analizé el grado de impacto que tendria la empresa
con la utilizacion de esta App, y por los resultados obtenidos se puede

apreciar que mejoraria los tiempos y satisfaccién de sus clientes.

De esta manera se puede concluir que con la implantacion del nuevo
sistema se genera un mejor desempefio de las labores del Area de
Ventas en cuanto a la realizacion de los procesos en pedidos y

fabricacion.



INTRODUCCION

La presente investigacion titulada “Gestiéon Comercial aplicando Sistema de Informacién
“DataApp” en la Empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C” tiene como propadsito principal
evaluar sus ventas y darle una automatizaciébn en sus procesos; para ello se ha
mantenido un seguimiento del rubro de la empresa y se llegd a analizar que sus
problemas comienzan con la falta de un sistema que apoye en el inventario de sus
productos, la falta de control de sus cobranzas, la pérdida de tiempo que se da en las

ventas en el momento de consultar su stock de fertilizantes.

Por ello se utilizara Sistemas de Gestion para una mejora continua de los procedimientos
y procesos de la empresa, lo que hace el Sistema de gestion es basicamente ayudar a
lograr los objetivos de le empresa mediante una serie de estrategias que incluye la
optimizacion de procesos, una mejor rentabilidad, competitividad, crecimiento como

empresa, una mejor capacidad de adaptacion.

Este sistema ayudara a la empresa aumentar la satisfaccion de clientes, mejorara la
efectividad operativa, eliminar todo tipo de barreras en el comercio de exportacion, lograr
proteger la reputacion de la empresa y esto se dara con apoyo del Aplicativo Mévil con
nombre “DataApp”

La investigacion de esta problemética se realiz6 por el interés de conocer como los
avances tecnoldgicos aportan una serie de beneficios para el libre comercio entre

dispositivos que estan a la mano de los usuarios.

Por otra parte, se mantuvo un andlisis de los indicadores del proyecto para analizar y
comparar los resultados actuales con los propuestos, ya que el fin de este Proyecto de
Investigacidbn es proporcionar una herramienta tecnol6gica para un mejor

funcionamiento dentro de la empresa.



Con la propuesta de un aplicativo movil multiplataforma se necesita mantener pasos en
el desarrollo del sistema por ello se opt6 por la Metodologia RAD que nos brinda las
actividades que se debe de desglosar en el proyecto, desde el Inicio hasta el cierre del
desarrollo del proyecto. Para una informacién mas clara esta metodologia es neta para
la implementacion de un sistema es por ello que solo nos brinda un plazo de hasta 90

dias para la culminacién en lo que consta el desarrollo de la app.

El objetivo de este desenlace es buscar como satisfacer a los clientes, pero proponiendo
herramientas tecnoldgicas. Con la ayuda de este sistema ayudard a mirar de otra
perspectiva la comercializacion sin barreras.
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CAPITULO I:
ANALISIS DE LA ORGANIZACION



1. DATOS GENERALES DE LA INSTITUCION

1.1.1. NOMBRE DE LA INSTITUCION

1.1.2.

1.13.

Sociedad Agricola Tierra S.A.

RUBRO O GIRO DE LA EMPRESA

Comercializacion de Fertilizante

BREVE HISTORIA

Sociedad Agricola Tierra S.A.C se formé por Fernando Poggi Ingeniero
Mercantilista especializado en Fisiologia Vegetal, Carlos Orue Administrador
publico con més de 15 afios de experiencia decidieron juntarse y hacer una
empresa dedicada al rubro Agricola, posteriormente contaron con el ingeniero
Mauro Nafiez egresado de la Universidad San Luis Gonzaga de Ica, colegido
con mas de 15 afios de experiencia dentro de las actividades agricolas, Asesor
Agricola de varias empresa y Representante de Ventas en diferentes

laboratorios de distintos rubros.

Estos 3 emprendedores decididos a buscar un giro en la fabricacion y
formulacién de productos agricolas para una mejor agricultura sostenible en el
concepto natural y organico decidieron poner la planta de elaboracién en el
departamento de Ica Pera produciendo 3 lineas basicas para mejorar los suelos,

calidad de nutricion via sistema de riego y foliar denominadas.

A. Enmiendas biol6gicas
B. Nutricién Folear
C. Inductor de defensa (Prevencién Agricola)

D. Fitosanidad

Creando de esta manera una nueva corriente en la fabricacion de la linea

agricola guardando los conceptos naturales dentro de los principios organicos.

Sociedad Agricola Tierra S.A.C. a través de los afios ha llegado a elaboraruna
linea propia de productos de los cuales este afio 2017 empieza a exportar a

paises como Ecuador, Colombia y Chile.



Esta empresa se divide en dos plantas una ubicada en la zona Norte llamada
Grupo Tierra dedicada al envasado y distribucion en la zona norte y
exportacion a Ecuador, Colombia y Venezuela

La otra planta ubicada en la zona Sur en la que distribuye los productos para el

departamento de Ica y Chile.

1.1.4. ORGANIGRAMA ACTUAL
En la actualidad la empresa no cuenta con un organigrama establecido en
documentos, es por ello que mediante las reuniones que se tuvo, se recogio

informacion acerca de la organizacion empresarial.

GRAFICO N° 01
ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA S.A.C

Gerencia

Carlos Orue

[ | | | |
“ iolizaci6 U R Produccidn de
omercializacién ministracion EIES VSR Planta
Fernando Poggi Juan Huamani Carlos Orue Mauro Nafiez

Logistica

Carlos Orue

Marketing

Fernando Poggi

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU

1.1.5. DESCRIPCION DE LAS AREAS FUNCIONALES

GERENCIA: Se encarga de supervisar la labor de cada trabajador y solicita
reportes de las ventas y productos ya que esta &rea es la Unica que se encarga
de desembolsar dinero para la compra de productos para la fabricacion de los
productos y maquinarias para la empresa.

Se diagrama a continuacion las entradas, Salidas y Actividades de esta Area.



GRAFICO N° 02

ENTRADA, SALIDA Y ACTIVIDADES DEL AREA DE GERENCIA

*Reporte de ventas.

« Listado de proveedores.

* Reporte de producto.

« Solicitud de certificados
de calidad.

* Realiza contratos.

* Verifica su entrada y
salidas economicas.

* Realiza reuniones.

« Compra materiales para
la empresa.

* Supervisa a los
trabajadores.

* Realiza comparaciones
de ventas.

* Estrategia de ventas.

+ Contacto con proveedor
de materia prima.

* Estrategia de fabricacion
de nuevos productos.

* Preparar estrategia de
competencia.

* Registracién de
certificacion de calidad.

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU

AREA DE COMERCIALIZACION: Esta area se encarga de realizar tramites

para obtener certificados de calidad que autoricen el consumo de estos

fertilizantes en las agricolas, otras actividades que realiza son incorporar

nuevas estrategias a favor de la empresa ante sus competidores y clientes.

GRAFICO N° 03

ENTRADA, SALIDA Y ACTIVIDADES DEL AREA DE COMERCIALIZACION

Entrada

Solicitud de

certificaciones de calidad.

* Analizar el mercado.

*Requerimiento de
contacto con empresas
naciones e
internacionales.

« Analisis del consumidor.

« Solicitud del contacto con
proveedores de materias
prima.

Actividad

* Realiza tramites de
certificaciones.

*Hace un andlisis
estadistico del cliente y
sus competidores.

« Contacta a proveedores
de materia prima.

+ Estudia nuevos sectores
para la distribucién de
productos.

Salida

« Certificaciones
aprobadas por
organismos Publicos e
Internacionales.

« Estrategia de
competitividad en nuevos
canales de distribucién.

* Estudiar a la
competencia.

* Clasificacion del cliente
segln su necesidad.

* Entrega de materia prima
organica

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU



AREA DE MARKETING: Esta area se encarga de promocionar sus productos
Fértiles, dando a conocer a sus proveedores sus certificados que tienen del

exterior por sus producciones de la materia prima que importan.

GRAFICO N° 04
ENTRADA, SALIDA Y ACTIVIDADES DEL AREA DE MARKETING

Entrada Actividad sl
* Requisitos de publicidad. * Realizar estadistica de las * Publicidad via redes
«Requerimiento de analisis necesidades y sociales sobre los
a los consumidores. preferencia de los productos organicos que
+ Requerimiento de analisis clientes. se vende. B
a la competencia. * Analizar a los « Estrategias de facilidad
competidores mas de pagos.
cercanos. * Estrategias para competir
* Registrar en documentos en el mercado.
las estrategias a favor de «Lanzar nueva linea
la empresa. de productos.

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU

AREA DE VENTAS: Su funcién es mantener contacto con las agricolas para
ofrecer los productos organicos que se vende e informar las estrategias que

esta empresa cuenta.

GRAFICO N° 05
ENTRADA, SALIDA Y ACTIVIDADES DEL AREA DE VENTAS

Entrada Actividad Salida
« Solicitud de productos. « Verifica el stock. » Verifica el stock
* Consulta de monto. « Actualiza stock. + Informa sobre el
* Consulta el modo de * Realiza factura. producto.
pago. * Comunica al encargado * Entrega producto.
* Consulta de reporte de del producto. * Entrega comprobante.
ventas. *Recibe llamadas.  Entrega documento de
» Gerencia consulta la lista +Realiza proforma de recepcion de producto.
de proveedores. venta « Entrega reporte de
» Gerencia consulta la lista ventas.
de productos. * Entrega lista de

proveedores a Gerencia.

* Entrega lista de
productos a Gerencia.

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU



AREA DE LA PARTE TECNICA: Verifica y controla los productos que se estan
elaborando, una vez terminado la fabricacion del pedido el producto sera

envasado y etiquetado para enviarselo a Ventas.

GRAFICO N° 06
ENTRADA, SALIDA Y ACTIVIDADES DEL AREA DE PARTE TECNICA

Entrada Actividad Salida
* Informe de productos a *Realiza lista de *Entrega lista de
fabricar. materiales a utilizar. materiales a utilizar en la
« Solicitud de inventario de +Llena envase y los fabricacion del producto.
producto en stock. etiqueta. * Entrega los productos
« Reporta productos ya envasados a venta.
fabricados. *Realiza reporte de
« Reporta productos en productos en stock.
stock.

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU

AREA DE ADMINISTRACION: Se encarga de aprobar la compra de la materia
prima, una vez que hace la compra el administrador hace la Transferencia

Bancaria a la empresa exportadora de materia prima.

GRAFICO N° 07
ENTRADA, SALIDA Y ACTIVIDADES DEL AREA DE ADMINISTRACION

Entrada Actividad Salida
* Presupuesto de materia * Coordina con el area de * Aprobacion de la compra
prima. comercializacion para la de materia prima.
«ingreso de la materia compra de materia prima. * Transferencia bancaria a
prima a la empresa. *Realiza los pagos a los los proveedores.
* convocatoria de personal. proveedores. « Contratacién de personal
* Entrevista a las personas. capacitado.

*Realiza documento de
contratacién al personal.

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU



AREA DE LOGISTICA: Se encarga de verificar las ganancias que se obtuvo
en la empresay de acuerdo a eso el area de logistica va a planilla y comprueba

cuales son los pagos que se tienen que realizar.

GRAFICO N° 08
ENTRADA, SALIDA Y ACTIVIDADES DEL AREA DE LOGISTICA

Entrada Actividad Salida
» Cuadro estadistico » Guarda contrato de *Reporta los datos
de ganancia. personal y de materiales econodmicos al &rea de
- Ingreso de maquinarias. comprados por la ventas.
* Documentos de pago. empresa. *Realiza un reporte de
* Informa gastos gastos exclusivos para
econdémicos para realizar los vehiculos de
pagos a los trabajadores. transporte de productos.

*Realiza pagos al
personal y de materiales.

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU

AREA DE PRODUCCION DE PLANTA: Su labor de esta area es fabricar

productos ya existentes como productos que son de una nueva linea.

GRAFICO N° 09
ENTRADA, SALIDA Y ACTIVIDADES DEL AREA DE PRODUCCION DE PLANTA

* Informe de productos a * Requerir materiales para *Informe de tiempo de
fabricar. la fabricacion fabricacion.
» Materia prima del * Informe de tiempo de * Entrega de producto
producto. duracion en la fabricado.
* Insumos organicos. fabricacion. » Reporte de los insumos
« Parte técnica controla la « Contactarse con el area consumidos.
fabricacion de comercializacién para
la compra de materia
prima.

* Reporte de productos en
fabricacion al area de
ventas

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU



1.1.6. DESCRIPCION GENERAL DEL PROCESO DEL NEGOCIO DE

COMERCIALIZACION DE FERTILIZANTE

Sociedad Agricola Tierra S.A.C se dedica a la venta y fabricacion de
fertilizantes organicos desde el Norte hasta el Sur de nuestro pais; todo este
proceso se inicia desde el analisis que se realizé en el mercado agricola
obteniendo resultados muy considerables ya que muchas otras empresas que
se dedican a la venta de fertilizantes lo realizan de forma quimica que no son
muy recomendables para la salud del ser humano.

Una vez analizado el sector agricola, el area de Comercializaciéon se contacta
con proveedores de materia prima organica para comprar sus insumos para la
fabricacion final del fertilizante organico, una vez realizado la orden de compra,
Logistica verifica si el producto llegé en las condiciones adecuadas para realizar
el pago a los proveedores de distintas materias primas tanto de polvo y liquido,
después se pasa a los insumos a almacén de la empresa para realizar la
fabricacién de los productos para tener un stock.

Las ventas se realizan mediante llamadas telefénicas o personalmente por
parte de los trabajadores de la empresa, este proceso comienza por la solicitud
de un fertilizante por parte del cliente y el area de ventas realiza consulta a las
areas encargadas del almacenamiento para verificar si el producto solicitado
esta en las condiciones de ser vendido, caso contrario el cliente tiene la opcion
de solicitar la fabricacion del abono, los tiempos que se dedica en la produccion

se le hara saber para que tenga la certeza que sera cumplida lafabricacion.

Concluido el pedido se pasa a confirmar si el producto sera cancelado o solicita
plazo de pago para gque el area de ventas pueda apuntar en los talonarios de
cobranza, si el cliente desea la opcién de pago a largo plazo, ventas tendra la
responsabilidad de controlar los pagos que se realiza cada mes con un monto
gue el cliente acordd, una vez culminado el acuerdo de pago los socios de la
empresa que en total son 5 socios toman un vehiculo considerando si el peso
de los productos sobrepasa se tomara el camion, en caso que losproductos no

tengan un peso mayor al de una camioneta sera traslado en vehiculo pequefio.

En la entrega del pedido uno de los socios hace firmar una orden de compra y
de entrega para concluir con los tratos de la venta. En caso que el cliente cancele

el producto se hara una transferencia bancaria y el area de venta verificara si la



transaccion se realiz6 adecuadamente, luego el area de ventas realiza un
reporte de los productos pagados en el tiempo actual y se enviara a Gerencia
los reportes para que lleve un control de su rentabilidad.

En caso que el cliente requiera hacer cambio de producto en otra categoria del

mismo precio se puede negociar los cambios o devoluciones dependiendo de
la categoria de cliente que lo solicite.

GRAFICO N° 10
DIBUJOGRAMA AS-IS

Cliente solicita Atiende su Verificacion de Ia|
producto requerimiento y Produccian verifica Transferencia
realiza orden stock de producto Bancaria del
de compra / producto vendidg
/ Informa fabricacion
Gestiona cobranza de producto
2, B eotimel X
EEE Pago por
--- Entrega de Entregan Traslado Empaquetan parte del cliente
Gerencia Ventas realiza  comprobante  oroductay del pedido el producto
reportes sobre las de pago firman orden de venta

ventas de cada de entrega

productos

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU

1.2. FINES DE LA ORGANIZACION

Al no haber encontrado los fines de la organizacion documentado, se logré
analizar las ideas mediante la conversacion con los encargados de la empresa
y se le esta representando de esta manera.



1.2.1.

122

123

124

VISION
‘Llegar a ser una empresa exportadora de productos netamente
peruanos v llegar a ser lideres en el mercado, una de las metas y

objetivo que tenemos es vender productos biodegradables”.

MISION

“Somos una empresa dedicada a la comercializacion de productos
fertilizantes y la meta es desarrollar productos naturales y organicos
para el total beneficio de los clientes, implementando una buena
calidad de productos para el cuidado del medio ambiente,

restringiéndonos de cualquier tipo de quimicos que dafien el planeta”.

VALORES

A. HONESTIDAD con el producto que se brinda.

B. RESPONSABILIDAD con el trato que se hace en el Area de
Ventas.

C. EFICIENCIA por el tipo de calidad que compone el fertilizante
de la empresa.

D. EFICAZ en el momento del traslado del producto a su destino.

E. SEGURIDAD que se brinda al vender por todo el componente
gue se menciona y que estan fuera del alcance de la

contaminacion por bacterias.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

1. Como empresa Agricola tiene una meta y es llegar a exportar sus
productos organicos a nivel mundial y posicionarse en el mercado
como la mejor empresa de fertilizantes.

2. Poder lograr y mantener un alto nivel de calidad en la entrega de
nuestros servicios eficazmente con certificados de calidad
dejando de lado a sus demas competidores.

3. Con el analisis del mercado Sociedad Agricola Tierra S.A.C.
propondra estrategias que se evaluara constantemente para un
mejor manejo para que sus clientes prefieran sus servicios a

diferencia de otras empresas de su mismo rubro.



1.3.

1.2.5.

UNIDADES ESTRATEGICAS DEL NEGOCIO

La empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C. no cuenta con un

documento donde indique cuales son sus Unidades Estratégicas,

mediante la entrevista realizada se logré conseguir informacion.

Este proyecto se enfoca a la solucion que se dara en el Area de

Ventas y unas de sus estrategias para sus logros como empresa se

relacionan con las siguientes Areas.

A. COMERCIALIZACION:

O

Realiza tramites de certificaciones de calidad para los
productos de la empresa.

Realiza analisis estadistico de los clientes con
necesidades de fertilizantes organicos y de sus
competidores.

Contacta a proveedores de las materias prima.

Estudia nuevos sectores para la distribucion de productos
organicos.

B. PRODUCCION:

O

O

Realiza la fabricacion de los productos de la empresa con
los materiales organicos que el area de comercializacién
compro.

Informa el tiempo que tardara la fabricacion para
conocimiento del Area de Venta.

Se contacta con el Area de Comercializacion para la
compra de materia prima faltante para realizar la
fabricacion de pedidos por parte del cliente y/o de la
empresa.

Realiza reporte de los productos en stock y en fabricacion.

ANALISIS EXTERNO

13.1.

Analisis del entorno general

10



SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA S.A.C. se encuentra dentro del
sector venta al por mayor no especializada. Registrada dentro de las
sociedades mercantiles y comerciales como una sociedad andénima

cerrada localizada en Ica / Ica / Salas.

A. Factores Econdmicos

El PBI del departamento de Ica en el 2016 tuvo participacion
importante que el INEI nos muestra la situacion del pais a precios
corrientes que alcanzo los 646 mil 803 millones de soles. Uno de
los departamentos que tuvo mayor participacion fue Ica con 3,2%
(19 mil 202 soles) que contribuyo al PBI del pais?.

GRAFICO N° 11

PRODUCTO BRUTO INTERNO PERCAPITA, SEGUN
DEPARTAMENTO, 2007-2016

Variackn

Depantamento 007 2063 000 200 2011 a2 2013 2004P0 201561 0168/ m
(%)

Total pais 1M224 12111 12107 12989 13634 14308 14977 15184 15488 1588 413
Amazoras 4380 4725 5008 5M3 5505 6112 63%5 6707 63582 6 366 459
Ancash 206 15274 4TI WMS 435 15643 16267 31 15299 1590 14
Apurimac 4158 385 3656 jos2 4160 461 5156 5338 57T uam 4
Amqupa 14392 1581 15790 16548 17083 17684 WTEM TET BN 8D 86
Ayscucho 4743 5355 5833 6028 5244 673 7284 7163 7454 746 561
Cajpmarca §625 62 & 6748 7029 1445 12 7118 7059  69Q 249
Cusx 8748 8281 10769 12085 13544 13707 15822 1584 16001 16 483 gas
Huancaveica §3% 5539 NS 54923 § 085 6501 6513 5630 6597 644 207
Huanuo 3880 4266 4210 452 474 5200 5477 5619 5042 613% 542
ca 12175 1428 14 669 155% 17083 1714 18658 19002 19380 19240 17
Jorn 7255 781 6554 7312 763 &m B33 9240 10668 05 a7
La Liberiad 2688 9188 910 9517 9823  10&M 10766 1789 108956 1089 30
Lambaysque 5856 6X6 6610 6997 135 T958 ey 82 852 T 450
Lima 150 15196 15020 16372 17590 18203 19043 10485 15786 19988 453
Lomto 1315 1646 756 80N 1644 8156 83N 8502 8258 114 23
Madwe de Dics 167007 WwsN 17235 18385 10734 15279 YT N6 M0 17087 wBan 136
Moguegua 45357  STEAT 49811 49411 45000 44360 48BS) MM 241 414 6
Pasco 19231 185 17354 15052 5718 16300 2T w0 TN 17an 84
Plrs 7332 78 7578 8537 91 9483 9780 #2222 1024 1028 399
Puno 4458 am 404 5161 54n 561 50688 6051 6018 6347 20
San Mattin 4373 4T 4851 5153 5342 5883 5902 6237 6500 6558 500
T 16782 6125 15206 16683 16846 16803 TS 18054 19300 8842 123
Tumbes 7767 8870 9560 10419 9644 10684 1071 1125 10703 10423 2
Ucayad 8y 11§ 7080 1209 158 5129 818 8082 2400 8308 a8

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAE
INFORMATICA

1INEI: PERU: PRODUCTO BUTO INTERNO POR DEPARTAMENTOS 2007-2016.En:
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1439/libro.pdf

11


http://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1439/libro.pdf
http://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1439/libro.pdf

Mediante este gréfico se puede evaluar el crecimiento econémico
gue tiene Ica en comparacion de otros Departamentos, a
continuacion, podemos apreciar las actividades agricolas por
departamento del afio 2016, Lima participa con el 15,5%, seguido
por La Libertad (10,5%), Arequipa e Ica (7,3%), Puno (6,5%) y
Cajamarca (4,7%), estos seis departamentos representan en

conjunto, el 51,8% de la produccién nacional.

GRAFICO N° 12
CRECIMIENTO PROMEDIO DE LA AGRICULTURA 2016
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA
E INFORMATICA

Mediante este gréfico lo que se quiere demostrar que Ica esta
entre uno de los departamentos mas importantes en la actividad
Agricola influyendo directamente con la comercializacion de

Fertilizantes.

Factor Tecnoldgico
La tecnologia juega un papel esencial en la globalizacion y el

comercio exterior, mejoran la productividad mediante la

12



13
automatizacion de procesos y, al mismo tiempo, amplian y

agilizan los servicios asi mismo permiten que todas las empresas,
grandes y pequefas, puedan abrir una puerta de acceso a los
clientes a través de un sitio de comercio electrénico, sin importar

dénde se encuentren.

Mediante la encuesta econdmica anual que realiza segun el INEI
“se registran 75 mil 798 empresas, de las cuales el 94,9% de las
empresas hicieron uso de computadoras, el 91,8% del servicio de
internet, el 17,1% de intranet y el 5,6% de extranet; asimismo, el

95,1% utilizaron telefonia movil y el 92,5% telefonia fija.”?

GRAFICO N° 13

PRINCIPALES INDICADORES DE TECNOLOGIAS DE
INFORMACION Y COMUNICACIONES DE LAS EMPRESAS, 2015
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FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA E INFORMATICA

En este gréafico se puede evaluar la utilizacién de la tecnologia por
parte de los usuarios, a continuacion, se brindara un caso de éxito
de la empresa Peruana Alicorp quien hace uso de tecnologias en

el area comercial.

2INEI: Peru: Tecnologia de Informacién y Comunicacién en las Empresas Encuesta Econémica Anual 2015. En:
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1406/libro.pdf
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Alicorp

Es una de las empresas peruanas que automatizan sus procesos

mediante software que facilitan la conexién y comunicacién entre

los clientes, segun Alicorp entre “los sistemas que utilizan en el

area comercial son:

En temas comerciales y de atencion al cliente, se implementé
el Sistema de Contact Center de SAP en el Perl y se trabajo
en la implantacion de la fuerza de ventas del Negocio de
Productos Industriales a nivel nacional.

En lo que respecta a las Distribuidoras Exclusivas (DEX) se
instalaron nuevos sistemas de Venta Telefonica, de Incentivos
para su fuerza de ventas y de Pago de Comisiones para las
DEX.

En Distribucién, se instal6 el Sistema de Gestion de
Almacenes en el almacén de Productos Terminados de
Galletas y se implant6 el manejo de lotes en el Centro de
Distribucién Central.

Se instalo el sistema de “Conversando con la Gerencia” para
el seguimiento de los conversatorios de las gerencias consus
reportes en segundo nivel. Este sistema maneja el acta de la

reunién y ayuda a la programacion de las reuniones™.

C. Factor Politico

Segun la norma que rige Peru todas las empresas con el rubro de

comercializacion de fertilizantes deben tener conocimientos sobre

el objetivo de la:

Ley N° 13663 Produccién Comercializaciéon Importacion y

Exportacion de Fertilizantes

3Alicorp: Negocios. En:

http://www.alicorp.com.pe/alicorp/content/inversionistas/pdf/memanual/2010/Contenid o.pdf
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Articulo 1: La presente ley tiene por objeto regular la produccion,
la comercializacion, la importaciobn y la exportacion de los

fertilizantes y fomentar su uso.

Articulo 3: Los envases de los fertilizantes que se vendan,
deberan llevar un roétulo con los datos que la reglamentacion
establezca, ademas de los siguientes: a) Nombre y direccion de la
persona que rotul6 o vende el fertilizante. b) Peso neto. c) Analisis.

d) Férmula. e) Namero del registro.

Articulo 11 Todo fertilizante o materia prima que se importe,
debera venir acompafiado de documentacién que establezca la
férmula y el analisis, asi como la informacién y los rétulos que la

reglamentacion establezca.

Articulo 18 EI Ministerio de Agricultura llevard Registros
especiales, en la forma que establezca la reglamentacion donde
se inscribirdn: a) Quienes importen, exporten, procesen,
almacenen, distribuyan o vendan fertilizantes o sus materias
primas; b) Queda prohibida la comercializacién sin el previo

cumplimiento de dichos requisitos.*

Estas normas fueron establecidas desde el afio 1968 y que hasta
la actualidad se siguen rigiendo. El Ministerio de Agricultura
fiscaliza que esta ley se esté cumpliendo en cada empresa tal

como se menciond en los articulos de la ley 13663.

Factor Social

Segun el dltimo Censo Nacional Agropecuario (Cenagro) 2017, de
los mas de 2 millones 200 mil productores agricolas que tiene el

pais, el 56,1% no aplica fertilizantes de ningun tipo; el 32,7% utiliza

4PACHECO ARECO: Ley N° 13663. En: http://www.mgap.gub.uy/sites/default/files/ley 13663_1.pdf
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fertilizantes minerales en poca cantidad; y solo el 11,2% lo hace
de forma suficiente.

La aplicacion adecuada de fertilizantes minerales aumentaria entre
10% y 15% el rendimiento mundial de los cultivos. Esto permitiria
un incremento en la economia de millones de productores
agricolas, suelos mas productivos y productos de mayor

competitividad para la agroexportacion.

GRAFICO N° 14
DEMANDA DE FERTILIZANTES A NIVEL NACIONAL 2017

B No aplica Fertilizantes

Aplica Fertilizantes
minerales

Aplica Fertilizante
suficiente

FUENTE: CENAGRO

E. Factor Demografico
Sociedad Agricola Tierra S.A.C. esta ubicado en la direccion de

N. Sra. De Guadalupe Centro Poblado ubicado en Salas - Ica —
Ica (Panamericana Sur Km 290).°

5Sociedad Agricola Tierra S.A.C.: Expansién Demografica y Datos Generales 5/10/2017. Disponible en:
https://www.datosperu.org/empresa-sociedad-agricola-tierra-sac-20494297206.php
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GRAFICO N° 15
SOCIOS DE LA EMPRESA SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA S.A.C

FUENTE: SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA S.A.C

Sociedad Agricola Tierra S.A.C es una empresa que se ha
expandido por toda la zona sur y norte del pais captando clientes
gue prefieran productos organicos que ayuden al ecosistema y
gue protejan sus productos de bacterias y/o enfermedades que

malogren o contagien a otros cultivos.

Sociedad Agricola Tierra S.A.C poco a poco se esta expandiendo
por pais vecinos como Colombia, Ecuador y Chile, pero para
poder exportar sus productos tienen que pasar por muchos
tramites de organismos de comercio exterior pero por ahora se
estan contactando con empresas del mismo rubro para que
vendan sus productos para analizar si tienen la aceptacion del
producto, tanto asi que en la actualidad los fertilizantes han

tenido una relevancia importante para muchas empresas como:

e Chapi

e Challapampa
e Trovit

e ElRancho

e Yaurilla

e Buena Vista

17



e San Ramon

e San Andrea S.A

e Don Luis

e Belen

e Agro Company

e SAFCO Pert s.a.c.
e Greenvic Peru s.a.c.
e Tacama

o Corporacion DAKKOTAS.A.C
¢ Hoja Redonda

¢ Bodega Sotelo

e Oftros

Tal es su acogida que esta empresa esta prosperando en el

sector comercial exterior.

1.3.2. ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO

GRAFICO N° 16
LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER
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FUENTE: PORTER
DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU



Sociedad Agricola Tierra S.A.C es una de las empresas que comercializa
fertilizantes en la ciudad de Ica, generando competitividad en la preferencia de
las agricolas.

Para lograr un mejor andlisis del grado de competencia entre empresas de
fertilizantes, el estudio de estas cinco fuerzas de Porter nos permitira llegar a
un mejor entendimiento del grado de disputa de la organizacion que posibilitara
la formulacion de estrategias, para aprovechar las oportunidades del propio

mercado y para defendernos de las amenazas que detectemos.

1. Amenaza de nuevos competidores
Las amenazas que se presenta se relacionan a la comercializacion de
fertilizantes, en este caso se mide la atencion al cliente y la calidad del
nutriente organico que producen los especialistas quimicos para brindar
vitaminas a la tierra y de esa manera las agricolas pueden cosechar
productos de calidad. Dentro de la lista de competidores tenemos los

siguientes:

- Yara Pert
- Romero fertilizantes
- FertiSur

2. Amenaza de Productos Sustitutos
A diferencia de empresas fertilizantes con acogida nacional, existen otras
organizaciones que se encargan de comercializar abonos que ayudan al

rendimiento de produccién agricola, entre ellas se encuentran:

- Sodimac

- Promart

- Maestro

- Lacasa del abono

- Az Chemical E.l.LR.L

- Mercados no autorizados que venden semillas y abonos para la tierra
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3. Poder de negociaciones de los proveedores
La negociacién que se realiza con los proveedores de materia prima para
la elaboracién de fertilizantes organicos tienen una relacién con Sociedad
Agricola Tierra S.A.C. durante 5 afios, estas materias son importadas de
Brasil y México.
La materia prima que se importa son: enmiendas calizas y magnésicas, los
fosfatos naturales, las rocas ricas en potasio y oligoelementos y las rocas
siliceas trituradas en polvo, Estiércol animal, etc.
Los proveedores son:
- PETROBRAS (Brasil)
- FYNGSA (México)
- HERBAL (México)

4. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes naturales tienen conocimiento sobre la calidad del abono que
se debe comercializar, saben que deben ser atendidos de manera eficaz y
eficiente, de tal forma que los clientes solicitan lo siguiente:

- Reclaman precios mas bajos.
- Mejores condiciones en la atencién y venta.

- Promociones por campafias de cosecha.

5. Rivalidad entre las empresas

Analizar la rivalidad entre competidores de fertilizantes nos permite
comparar a Sociedad Agricola Tierra S.A.C nuestras ventajas competitivas
con las de otras empresas rivales, y asi formular estrategias que nos

permitan superarlas.

- Yara Peru: se involucra en la comercializacién de fertilizantes en el
ambito mundial, en los mercados locales y regionales, integra
profesionales capacitados en cada sucursal, a la vez brinda
asesoramiento sobre el uso de los fertilizantes y su composicion

guimica establecida. En la parte econdémica Yara Peru establece
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promociones por temporadas de cosecha y a sus clientes mas

frecuente tal como menciona en su pagina web.

- Romero Fertilizantes: distribuye sus productos a cada regién del pais,
generando acogida de clientes agricolas por cada sector. Romero
fertilizante participa de capacitaciones a ingenieros bioguimicos para
una mayor produccion. Esta empresa brinda promociones de venta en
temporadas de cosecha solo cuando se hace el pedido directo a la

misma empresa y no a sus sucursales por region.

- FertiSur: tiene sucursales por todo el Perq, brinda soluciones no solo
agraria sino minera generando una estrategia diferente a las demas,
brinda capacitaciones trimestrales al personal operario de agricolas
para el buen uso de los fertilizantes. Promociona sus productos en

temporadas de Enero y Agosto.

1.3.3. Anélisis de la posicion competitiva — Factores claves de éxito

En la actualidad, la ciudad de Ica cuenta con diversas empresas dedicadas al
mismo rubro de comercializacion de fertilizantes dado es el caso que Sociedad
Agricola Tierra S.A.C compite desde el 2013 con una de las 3 empresas mas

influyentes en el mercado nacional e Internacional.

A continuacion, se realizard comparaciones entre actividades de estas 3
empresas para evaluar el nivel competitivo que tiene Sociedad Agricola Tierra
S.A.C., las informaciones se recolectaron mediante la visita a su pagina web
para ella es necesario ir al Anexo N° 1. Comparacién de Empresas de

Fertilizantes en Ica pag. 169.
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1.4.

TABLA N°1

ANALISIS DE LA POSICION COMPETITIVA DE EMPRESAS

COMERCIALES DE FERTILIZANTES

F.O | C.C Z.D N.E Total
Yara Peru 0 3| 20pts 150 paises 12.000 12173
Romero 3
Fertilizantes 0 20 pts| 18 departamentos 173 214
FertiSur 0 4] 20 pts 54 paises 3500 3578
Sociedad
Agricola 3
Tierra S.A.C. | 20 pts 20 pts 14 regiones 40 97
LEYENDA
COMPARACIONES
Fertilizantes Orgdnicos F.O
Certificados de Calidad C.C
Estrategias de Pago E.P
Zonas de Distribucion Z.D
Numero de Empleados N.E

Mediante el andlisis comparativo que se realizé entre las 4 empresas se puede

diferenciar el nivel competitivo que Sociedad Agricola Tierra S.A.C. presenta

con empresas que exportan sus productos a diferente pais importadores de

fertilizantes, y entre las empresas mas importes de la fabricacion vy distribucion

de abonos esta Yara Peru y FertiSur con un porcentaje elevado a lo comparado

con Romero fertilizantes y Sociedad Agricola Tierra S.A.C.

Analisis Interno

1.4.1. Recursosy Capacidad

Recursos Tangibles
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Equipos o Materiales

Sociedad Agricola Tierra S.A.C. cuenta con maquinarias y

equipos para las diferentes areas, tales como:

AREAS MAQUINARIAS O EQUIPOS

Produccion de Planta

24 mezcladoras

36 tanques de oxigeno
141 contenedores de
almaceén tanto para
liquido ytierra.

40 calentadores a
fuego directo

Materia prima (minerales,
estiércol, restos de
animales o vegetales,
nutrientes)

9 compactadoras

30 coladores

30 mallas

30 guantes

30 mascaras

19 mangueras

2 camaras de vigilancia

Otros

Parte Técnica

Etiquetas

Costales

Galones

5 vehiculos de transporte
15 balanza

2 camaras de vigilancia
Otros

Comercializacion,

Marketing

Computadora
Impresora
Escritorio
Muebles
Teléfonos

1 vehiculo
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Gerencia, e Computadora
e Impresora
Administracién y e Escritorio

e Muebles

Loglstica o Teléfonos

e Computadora
e Impresora

Ventas e Escritorio
e Muebles
e Teléfono

B. Recurso Humano

Sociedad Agricola Tierra S.A.C cuenta con 40 trabajadores y en
cada area se pueden repetir la misma cantidad porque una

persona se hace cargo de esas areas como vemos en latabla.

TABLA N° 2
CANTIDAD DE PERSONAL POR AREA DE LA
EMPRESA
Personal Cantidad
Gerencia
Administracion
. 1
Logistica
Comercializacion
X 1
Marketing
Ventas 4
Parte Técnica 21
Producciéon de Planta 13
Total 40

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU
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Recursos Intangibles
e Seguro médico para todos los trabajadores en planilla.

e Plantas de Fabricacién (Ica, Piura).

Capacidades Organizativas

Sociedad Agricola Tierra S.A.C tiene las capacidades
organizativas que puede competir con empresas de mayor
rango de acogida ya sus ventajas se basan al esfuerzo
continuo y el compromiso por parte de los trabajadores para

hacer una empresa exportadora a nivel mundial.

Capacidad:

e Trabajar para hacer una empresa organica importante en
el PerQ y tener la confianza necesaria entre los socios y
trabajadores.

e Seleccionar y capacitar al personal para liderar en las
ventas de Fertilizantes.

¢ Conocimiento de la cultura organizativa por parte de los
trabajadores.

e Enfocarse en el proposito de la empresa su Mision y
Vision.

e Seguimiento riguroso de las politicas de la Empresa.

e Atencidn y seguimiento agradable a los clientes.

Analisis de recursos y capacidades
El analisis de los recursos y capacidades tiene como objetivo
principal identificar el potencial de la empresa y sobre todo las

ventajas competitivas mediante sus recursos y capacidades.

Proteccién de quimicos: todo trabajador que se encuentre
en el area de Produccion y Parte Técnica cuentan con

instrumentos de seguridad como mascarilla, lentes, guantes,



1.4.2. Anélisi

a) Ac

gorro, botas, para protegerse de los quimicos y minerales que

se utilizan para la produccion.

Distribucién de maqguinas o equipos para cada area: las 8
areas de la empresa tienen sus propios equipos de trabajo y
en las éareas de produccidon cuentas con maquinarias
(mezcladoras, contenedores, oxigeno, entre  otros)

compartidas por cada trabajador.

s de la cadena de valor

tividades primarias

GRAFICO N°17

ANALISIS DE CADENA DE VALOR DE SOCIEDAD AGRICOLA

Actividad de Apoyo

TIERRA S.A.C

Infraestructura de la organizacién
Gestién de Recursos Humanos
Sistema general de compras

Logistica | Produccion Venta Servicios
Interna

| )
|

Actividad Primaria

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU

1. Actividad Primaria

Logistica Interna

Distribuye materiales.
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b)

Se encarga de la movilidad de Transporte de material.
Maneja el inventario de los fertilizantes.

Realiza el proceso de pedido.

Transporte de fébrica a los depdsitos.

Almacena materia prima.

Produccioén

Aseguramiento del PH del Agua para un producto organico
natural.

Recaudacion de envases en buen estado para la venta
Elaboracion de combinaciones quimicos para la produccién
de fertilizantes.

Control de seguridad para que una vez usado el fertilizante
no dafie la productividad.

Plan medioambiental.

Funciones de Stock de productos organicos.

Ventas

Realiza promociones de ventas para que las empresas
Agricolas prefieran hacer negocios con Sociedad Agricola
Tierra S.A.C.

Lleva control y analisis de las ventas al dia.

Cierra contrato con Agricolas.

Planificacién de la distribucién del producto y el precio.

Servicios

Saber si el cliente estd satisfecho con el producto.
La empresa debe tener conocimiento si el cliente considera
gue debe hacerse algun cambio o mejora.

Si el proceso de compra ha sido sencillo desde el punto de
vista del cliente.

Actividades de apoyo
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Infraestructura de la Empresa

e Un alto compromiso con lo que es la ética profesional.
e Buenas capacidades de control de los socios de la
empresa.

¢ Buen manejo y control de los recursos financieros.

Gestion de Recursos Humanos

e Relaciones laborales no conflictivas.

e Capacitaciones para el personal.
Sistemas generales de compras

e Para tener el producto terminado en un periodo corto se
necesitard de mas maquinarias a disposicién.

¢ Almacenar los fertilizantes hasta que el area de produccién
lo necesite.

e Realizar inventarios de productos comprados para
determinar la cantidad de existencias que se han de
mantener y el ritmo de pedidos para cubrir las necesidades
de la empresa para la produccioén y la comercializacion.

o Generar campafas publicitarias para el conocimiento de
ventas que se realiza a las demas empresas como a
clientes individualizados.

1.5. Analisis Estratégico

15.1.

Analisis FODA
A. Fortalezas

1. Directivos o autoridades identificados con la empresa de
Fertilizante.
2. Responsabilidades determinadas dentro de la empresa de

Fertilizante.



B. Debilidades

1. Alta rotacién de responsabilidades por parte del Gerente

Comercial: esta debilidad se presenta cuando el Gerente

Comercial tienen que ir a supervisar la segunda planta que

esta ubicada en Piura y los que quedan en Ica asumen su

responsabilidad en caso que sea de urgencia y al no tener

conocimiento del manejo del area, hay casos que traspapelan

documentos como contratos de proveedores o0 contactos de

nuevos clientes que para el Gerente Comercial es importante,

haciendo que los procesos no se cumplan a lo establecido.

C. Oportunidad

1. Empresa comercial de fertilizantes accesibles a agricolas en

Zonas Norte (Piura, Lambayeque, Chiclayo, Lima, Tumbes,

Sullana, Talara) y Zona sur (Ica, Pisco, Chincha, Nazca,

Palpa, Marcona, Arequipa).

D. Amenazas

1. Diferentes empresas del mismo rubro que brinda fertilizantes

no solo a zona norte y sur, sino que exportan a nivelmundial.

152 Matriz FODA

Oportunidad

Analisis - Empresa comercial
Externo de Fertilizante
accesible a
agricolas en zonas
norte (Piura,
Lambayeque,
Chiclayo, Lima,
Tumbes, Sullana,
Talara) y zona sur
L (Ica, Pisco,
'IArt\a“S'S Chincha, Nazca,
nterno Palpa, Marcona,
Arequipa)

Amenazas

1. Diferentes empresas

del mismo rubro que
brinda fertilizantes
no solo a zona norte
y sur sino que
exportan a nivel
mundial.
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1.6.

Fortaleza
Directivos identificados
con la empresa de

fertilizante.

Responsabilidades
determinadas dentro de la
empresa de fertilizante.

Debilidades

Alta rotacion de
responsabilidades por
parte del Gerente
Comercial: esta debilidad
se presenta cuando el
Gerente Comercial tienen
que ir a supervisar la
segunda planta que esta
ubicada en Piura y los que
guedan en Ica asumen su
responsabilidad en caso
gue sea de urgencia y al
no tener conocimiento del
manejo del area, hay
casos que traspapelan
documentos como
contratos de proveedores
0 contactos de nuevos
clientes que para el
Gerente Comercial es
importante, haciendo que
los procesos no se
cumplan a lo establecido.

v' Gracias a los
directivos
identificados con la
empresa se
proyectara a seguir
creando mas

sucursales en todo
el PERU.
Aprovechar el poder

adquisitivo de
compra de
fertilizantes en el
mercado para

promocionar la linea
de productos de la

empresa.
Atraer a nuestros
clientes  ofreciendo

producto organicode
calidad.

mercado como una
empresa de
productos organizo
apoyando al medio
ambiente.

La creacion de
nuevas sucursales
para ampliar la
organizacion y
establecerse como
una entidad con
poder en elmercado.
Mejorar las técnicas
de mercadotecnia
para alcanzar a
todos los niveles del
amplio mercado
global.

v Aprovechar las

tecnologias alternas
para ofrecer un
producto con bajo
costo en el mercado
global.

Ofrecer a nuestros

clientes precios
accesibles para
lograr una ventaja
sobre la

Competencia.

oo DA |

v' Posicionarse en el|v' Dar a conocer a la

diferencia 'y los
beneficios que
obtendran al adquirir
los fertilizantes
organicos mediante
la utilizaciéon de los
medios de
comunicacién como
email marketing,
desarrollo de una
pagina web y/o app.

Descripcion de la problematica del Area de Ventas

La empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C. inicia su proceso de venta de
productos organicos mediante la compra de materia prima de Brasil, México y

EE. UU, una vez ingresado los insumos a la empresa se almacenan en el area
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de Produccién y Parte Técnica de las cuales se hacen responsables del cuidado
para cubrir materiales en la fabricacion de fertilizantes que se realizan por
pedidos como también para tener en stock productos a la venta y para
promocionar una nueva linea de productos organicos que son patentados por

la empresa.

La venta se realiza mediante via telefénica y personalmente por parte de los
trabajadores de la empresa, este proceso comienza por la solicitud de un
fertilizante y ventas realiza consulta a las &reas encargadas del almacenamiento
para verificar si el producto solicitado esté en las condiciones de ser vendido,
gue tendré un tiempo de espera para el cliente aproximadamente en 8 minutos,
caso contrario el cliente tiene la opcién de solicitar la fabricacion del abono, los
tiempos que se dedicard en la produccién se le hara saber para que tenga la

certeza que sera cumplida la fabricacion.

Concluido el pedido se pasara a confirmar si el producto sera cancelado o
solicita plazo de pago para que el area de ventas pueda registrar en los
talonarios de cobranza, si el cliente desea la opcion de pago a largo plazo ventas
tendra la responsabilidad de controlar los pagos gue se realiza cada mes con un
monto que el cliente acordd; ventas para poder controlar las cobranzas
comienza a revisar en los talonarios qué cliente en la fecha actual tiene que
depositar una parte de la deuda pendiente, este proceso de busqueda demora
entre 5 a 7 minutos, en caso que ventas no controle las cobranzas sera
sancionado por la falta de capacidad laboral y cuidado de las rentabilidad de la

empresa.

Sociedad Agricola Tierra S.A.C con la ayuda del area de comercializacion esta
tramitando documentos para la aprobacion de la exportacién de fertilizantes
organicos, pero por el momento aun no tiene la aprobacion de organizaciones

de comercio exterior para transportar o intercambiar productos con otros paises.

Después de haber observado un mal proceso de control de inventario el cliente
se siente insatisfecho a la hora de esperar como méaximo 8 minutos para
confirmale su pedido, esto se debe a un mal manejo de informacion por parte

de la empresa.
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Esto a la vez esta generando una atencion deficiente y esta ocasionando que el
cliente no vuelva a llamar a la empresa por la compra de un producto ya que en

la primera vez no se le atendio rapido.

En cuanto al pago del producto en ocasiones se genera cuotas de plazo para la
cancelacion del producto y el responsable de cuidar los ingresos a la empresa
es el &rea de ventas que tiene que diariamente verificar en los talonarios que
cliente tiene que realizar la transferencia bancaria esta consulta puede demorar
entre 5 a 7 minutos ya que los talonarios esta desordenados y tiene que
encontrar la fecha actual y los clientes que tienes la responsabilidad derealizar

el pago o abonado respectivo.

Esto esta generando un mal manejo de informacion tanto del producto como de

los clientes.

16.1. Problema

1. Ineficiencia en el control de Inventario.

2. Nivel deficiente en la atencion del cliente.
3. Deficiencia en las cobranzas.
4

Poco manejo de informacién de los productos y clientes.

16.2. Objetivo General
Establecer la estrategia de Gestion comercial aplicando el sistema de
informacion “DataApp” para el manejo de informacion y toma de

decisidon en la empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C”.

Objetivo Especifico

¢ Analizar los procesos del negocio para determinar las actividades
de comercializacion.

e Gestionar estrategia de ofertas comerciales orientadas a clientes
en general.

e Organizar actividades del proceso de comercializacion.

e Evaluar los resultados de las actividades.
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1.7. Resultados Esperados
En relacion a los Objetivos especificos se tendra un resultado que a

continuacion mencionare:

Objetivo Especifico de Gestion

¢ Analizar los procesos delnegocio para determinar las actividades:
Se mejorara el control de los procesos dentro de la empresa para
darle un mejor nivel de calidad en la venta de los productos
fertilizantes.

e Gestionar estrategia de ofertas comerciales orientadas a clientes
en general: este objetivo ayudard a la empresa a tener
acercamiento de los clientes cada vez que se incorpore nuevas
ofertas que esté acorde a sus necesidades y prioridades.

Objetivo Especifico de Ingenieria

¢ Organizar actividades del proceso de comercializacion: en la parte
de Ingenieria esto ayudara a proponer un sistema que mejore los
procesos de venta en la empresa y el manejo de informacion.

Objetivo Especifico de Soporte

e Evaluar los resultados de las actividades: Soporte ayudara a los
objetivos de Gestion e Ingenieria a mejorar el nivel de satisfaccion
del cliente, que es lo que se requiere alcanzar para que los
resultados que se esta planteando sea el indicado y la empresa
prospere con su rubro comercial.

1.8. Indicadores
Los indicadores ayudan a medir los Objetivos Especificos que se
plantea en una empresa, para ello mencionaremos cada Indicador

tanto de Gestion, Ingenieria y Soporte.

e [Indicador de Gestidn

1. Nivel de aceptacién de los productos.



2.

Nivel de calidad del servicio de atencion al cliente.

e Indicador de Ingenieria

1.

2
3.
4

Tiempo de busqueda de producto.
Tiempo de registro del producto y cliente.

Tiempo de consulta de deuda del cliente.

Tiempo de reporte de producto estadistico de ventas.

e Indicador de Soporte

1. Niveles de satisfaccion del cliente.

Ver Anexo N° 13 de Resultados Esperados

1.9. Férmula

Las formulas con la que se tendra que medir los indicadores de

Gestion, Ingenieria y Soporte son los siguientes:

Gestion:

1. Numero de aceptacion del producto=Nivel alcanzado/ Nivel

propuesto * 100

2. Rendimiento percibido — expectativas

Ingenieria:

P 0D

Soporte:

N° de actividades anterior — actividades actuales
N° de H.H laborada - % de cliente y productos
Cuentas por cobrar * n° de dias / ventas

Tiempo inicio — tiempo fin

1. Volumen de produccion conforme / horas hombre trabajadas.
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CAPITULO II:

MARCO TEORICO DEL
NEGOCIO Y DEL PROYECTO
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2.1. Marco Tedrico del Negocio

2.1.1. GESTION COMERCIAL

La gestiébn comercial hoy en dia hace de las empresas un analisis de como
calcular las mejoras e ir creciendo empresarialmente. Cada cliente es de suma
importancia y mantenerlo en un reto del dia a dia de cada organizacion; ya que
se le trasmite informacion sobre el producto o servicio que brinda y esto
depende mucho de las estrategias que debe manejar cada organizacion y asi
trasmitirsela al usuario para que confien y sigan fidelizdndose.

“Es el estudio del ambiente externo y de las capacidades de la propia
organizacion con el fin de alcanzar las previsiones de ventas a fin de
determinar las principales amenazas y oportunidades que se presentan a la
organizacion y a fin de determinar sus fortalezas y debilidades™.

El &rea comercial de una empresa resulta fundamental para lograr una eficaz
gestién para el cumplimiento de los objetivos que se trazan al analizar algunas

debilidades en las que se encuentran.

2.1.2. GESTION DE LA INFORMACION

La informacién en si es imprescindible dentro de las organizaciones ya que
ayuda a mantener datos y el como se estd manejando, se puede medir conla
rapidez y eficiencia para enriquecer los procesos de informacion en tiempo
adecuado.

“La Gestion de la informacion se trataria de la explotacion de la informacion
para la consecucion de los objetivos de la entidad. Su creacién, adquisicién,
procesamiento y difusion.”’

Esta informacién en si, debe tener calidad y sustento para las empresas
porque de ellas depende mucho el avance de sus objetivos a la vez esta

informacion debe ser actualizada diariamente en el caso que asi se presente

6 Paulo Nunes, Concepto de Gestion Comercial. En:
http://knoow.net/es/cieeconcom/gestion/gestion-comercial/, Portugal, 2015

7 SIOU, Gestibn de la Informacion, gestion de contenidos y conocimiento. En
http://www.bvs.sld.cu/revistas/mciego/alfin_2012/alfin_folder/2012%20Unidad%206/Bibliograf%ED
a/Lect%20B%E1sicas/Lectura_basica 5.Gestion_de la_informacion_gestion_de_contenidos_y co
nocimiento.pdf, Salamanca, 2012.


http://knoow.net/es/cieeconcom/gestion/gestion-comercial/
http://www.bvs.sld.cu/revistas/mciego/alfin_2012/alfin_folder/2012%20Unidad%206/Bibliograf%ED
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en cada empresa, se menciona esto para que ninguna organizacion presente

problemas al transmitir informacién a sus clientes.

2.1.3. TOMA DE DECISION

Toda empresa toma una accién que va de la mano de una informacion y
escenas de la toma de decisiones por la cual es de suma importancia para su
plan estratégico.

“La organizacion es un sistema de decisiones en donde la gente participa
conscientemente y racionalmente, escogiendo y decidiendo entre alternativas
mas o menos racionales que le son presentadas.” Los directivos y gerentes
de una empresa son los responsables de los hombres, dinero, maquinaria,
materiales y métodos a su disposicion, es por ello que para determinar su uso
y alcanzar los objetivos de la empresa, deben de tomarse constantes
decisiones que en un momento dado, pueden tener repercusiones tanto
internas (en cuanto a las utilidades, el producto, persona, etc.) como externas
(relacion con proveedores, la economia, el entorno, clientes, etc.) de la

organizacion.

Importancia de latoma de decisiones para los directivos y gerentes

La toma de decisiones es una responsabilidad fundamental de la organizacion.
Incluye la adquisicién de informacién acerca de la organizacion y el medio
ambiente externo, la deteccidn de limitaciones o discrepancias en la conducta,
rendimiento esperado, el analisis de eventos, alternativas y la implementacion
de nuevos cursos de accién. La toma de decisiones puede incluir la

participacion de los subordinados y ayuda a la organizacién a aprender.®

Requisitos para latoma de decisiones:°

* Definir restricciones y limitaciones.

* Relacion costo-beneficio, especificando los rendimientos que se esperan.

8 Martin J. Mannon, Administracién por Resultados, Segundo Reimpresién Cessa. Pag. 66
9Martin J. Mannon, Administracion por Resultados, Segundo Reimpresiéon Cessa. Pag. 66
10Ralph S. Polimini. Frank Fabbozzi: Contabilidad de Costos, Tercera Edicion. Pag. 553
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» Conocer los factores internos formales de la organizacion (cultura,
organizaciones, manuales, politicas, estructura, recursos disponibles) y los
informales, habitos y experiencias

» Conocer los factores externos de la organizacion (clientes, proveedores,

economia, competencia.)

2.1.4. Sistema de Informacién

Los sistemas de informacion dan soporte a las operaciones empresariales, la
gestion y la toma de decisiones, proporcionando a las personas la informacién
gque necesitan mediante el uso de las tecnologias de lainformacion.

“El Sistema de Informacion es una solucion basada en Tecnologias de la
Informacion de componentes interrelacionados para reunir, procesar,
almacenar y distribuir informacién para apoyar la toma de decisiones, la
coordinacién, el control, el andlisis y la visualizacion de una organizacion e
histéricamente han sido una herramienta importante en la transformaciéon de

procesos empresariales.”?

2.1.5. Tecnologia Movil

La Tecnologia Movil estad inmersa en nuestro entorno y nos han apoyado a
solucionar problemas de comunicacion entre empresa cliente.

Pero gracias a la tendencia de realizar comercio electronico tanto via web
como movil ha incrementado las ganancias y productividad de las empresas,
esto ha hecho que la mayoria de clientes esperen obtener respuesta rapida y
clara a sus necesidades de informacién sobre productos o servicios de una
empresa.

“Asegurar los datos en los dispositivos moviles es generalmente el primer paso
gue las organizaciones toman para conseguir poner su exposicion movil bajo

control, y se puede ejercer una serie de medidas™?

11 Jane P. Laudon; Kenneth C. Laudon Sistemas de Informacion Gerencial (122 EDICION), 2012, 776
péag.

12 Michael Finneran, La gestion de la informacién moévil comienza con el cifrado y la proteccion por
contrasefla. En: http://searchdatacenter.techtarget.com/es/cronica/La-gestion-de-la-informacion-
movil-comienza-con-el-cifrado-y-la-proteccion-por-contrasena, 2014
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A. ANTECEDENTES

Los antecedentes que se mostrard a continuacién forman parte de casos de
éxito de empresas que pusieron en marcha tecnologia para su gestion

empresarial.

= GRUPO BIMBO ELIGE META4 PEOPLENET PARA LA GESTION DE
SU CAPITAL HUMANO A NIVEL MUNDIAL — MEXICO - 2012
Inicialmente, Grupo Bimbo, buscaba una solucién que le permitiera “llegar
a un nivel de tecnificacion suficiente que cubriera el rezago que se tenia”,
sin embargo, notaron que no era suficiente, ya que ademas, necesitaban
promover una cultura de tecnologias que permitiera la colaboracién y
comunicacion de todas las areas en beneficio del negocio.
De ahi que Grupo Bimbo se diera a la tarea de buscar una herramienta
disponible en el mercado que le permitiera migrar, sin tener que construir
internamente sus propios sistemas a un coste mucho mas alto. “De la
bdsqueda, sin duda Meta4 con su solucion integral, PeopleNet, ofrecié
una mejor oferta tecnoldgica, ademas de afadir aspectos vitales para la

empresa.”?

= STARBUCKS: UNA BRAND APP QUE CUBRE NECESIDADES -

EE.UU - 2011

Starbucks ha logrado generar una popular aplicacion de iPhone que retine

varios aspectos de Marketing Mévil que facilitan al consumidor el proceso

de tomar café.

e La aplicacion alerta de las cafeterias mas cercanas

¢ Los consumidores pueden hacer un pedido camino hacia lacafeteria
para evitar hacer cola

e Posibilidad de pagar a través del movil

e Y, ademas, la aplicaciéon permite acumular y canjear puntos de
fidelidad sin tener que pasar una tarjeta'*

13 Rita Martinez Gamietea, Caso Bimbo- Planeamiento estratégico. En:
https://es.slideshare.net/RitaMartinezGamietea/caso-bimbo-79179664, México, 2012
“Antoni Lopez, 3 Casos de éxito en Marketing Movil: Starbucks, Heineken y Cadbury. En:
http://blogs.tnsglobal.com/marca_comunicacion/2012/05/marketing-m%C3%B3vil-starbucks-
heineken-cadbury-2.html, EE.UU,2011
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BRITISH AIRWAYS CLIENTES MAS IMPLICADOS — LONDRES - 2011
Dio a conocer que todo usuario que cuente con iPhone podra pagar sus
boletos de avion con Apple Pay. Esta aplicacion almacena
automéaticamente los datos de la tarjeta bancaria del usuario haciendo que
sea mas rapido y facil pagar vuelos con solo deslizar un dedo. Ademas de
brindar una nueva forma de pagar vuelo, a mas reciente actualizacion a la
aplicacion British Airways cuenta con una funcion de ofertas de upgrades
para usuarios tanto de Apple como de Android para que los clientes
puedan aprovechar promociones a través de su Smartphone. Apple Pay
da a los clientes la simplicidad y flexibilidad de pagar de la forma que
guieren con absoluta tranquilidad, ademas de que pone a los usuarios de
smartphones Apple y Android en la mejor posicién posible para
aprovechar cualquier oferta de upsgrades.

“Estas nuevas funciones son prueba de nuestra continua inversién para
innovar en medios digitales y en lineas para lograr que la aplicacion British
Airways sean las mejores herramientas moviles para nuestros clientesen
movimiento”. °

Apple Pay y las ofertas de upgrades forman parte de la mas reciente
actualizaciéon para usuarios iPhone, cuya descarga ya es disponible a

través de Apple App Store y en Google Play para teléfonos Android.

VIDACAIXA COMPANIA MULTINACIONAL DE SEGUROS MEJORA
SU SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE Y FORMACION A
PROFESIONALES, AUMENTA SUS VENTAS Y REDUCE COSTES. -
ESPANA - 2015

Esta empresa, especializada en el sector de seguros para el automoévil,
cuenta con 15 afios de experiencia y mas de 600.000 clientes en la
Peninsula Ibérica. Sus productos tienen precios altamente competitivos y
ofrece un servicio de alta calidad de atencion telefonica directa y a través
de Internet. No obstante, habia una serie de procesos que los clientes no

comprendian. Para solucionar este aspecto, Neovantas ayudo a implantar

BBRITISH AIRWAYS, Las funciones mas actualizadas de la aplicacion. En:
https://www.britishairways.com/es-es/information/checking-in-and-boarding/ba-on-your-mobile,

Londres, 2011


http://www.britishairways.com/es-es/information/checking-in-and-boarding/ba-on-your-mobile

41

a la compafia una sistematica de “la Voz del Cliente”. Gracias a las
acciones de escucha activa (Speech Analytics), que transcriben y analizan
mensualmente mas de 130.000 llamadas recibidas en el contact- center, se
pudo detectar qué procesos no entendian adecuadamente los clientes,
permitiendo a la empresa alcanzar los resultados perseguidos. “Ahora el
cliente necesita menos tiempo al teléfono para resolver sus dudas,
siniestros u otros aspectos, lograndose reducir la duracion de las llamadas
en un 8%. La calidad, otro de los parametros analizados, mejord un 12%,
aumentando la eficiencia en las campafias de venta y fidelizacion.
Finalmente, tras un coaching personalizado a cada uno de los empleados
del contact-center, el ratio de ventas netas ascendio un 23%."16

Los resultados han sido tan positivos que la compafiia, de la mano de
Neovantas, ha decidido implementar Speech Analytics en otros paises
donde opera, como Francia, Portugal y Corea, y esta planeando

expandirlo al resto de paises de la organizacion.

= PAMARES S.L.: NFC Y LOCALIZACION - ESPANA - 2013
La necesidad de Pamares era gestionar las funciones de sus empleados
de limpieza tanto en comunidades como en oficinas. “Los clientes que
solicitaban sus servicios invertian tiempo y recursos para saber si los
trabajadores de la empresa Pamares estaban en sus puestos de trabajo,
en ocasiones los clientes por la falta de conocimiento de sus funciones
laborales de los trabajadores cancelaban los servicios que esta empresa

brindaba.””

Solucion Orange

Le proponen empezar con 10 lineas con correo y terminales NFC e
implantar un sistema de control de presencia y reporte en tiempo real a
través del partner de Orange Emovilia.

Asi, los empleados llevarian un mévil con NFC y la aplicacion, que lo

pasarian por lectores que estan en los clientes para realizar el

6VidaCaixa, Seguros de vida. En: https://www.vidacaixa.es/es/atencion-al-cliente/seguro-de-
vida, Espafia, 2015

17 Editorial Nobbot, Dos casos de éxito con aplicaciones méviles profesionales. En:
https://www.nobbot.com/redes/dos-casos-exito-aplicaciones-moviles-profesionales/, Espafia, 2013


http://www.vidacaixa.es/es/atencion-al-cliente/seguro-de-vida
http://www.vidacaixa.es/es/atencion-al-cliente/seguro-de-vida
http://www.nobbot.com/redes/dos-casos-exito-aplicaciones-moviles-profesionales/
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seguimiento. La empresa y los clientes tienen acceso mediante web o

movil informacion de la presencia de los trabajadores en su puesto de

labor.

Resultados

Gracias a la aplicacion, la empresa gestiona su hegocio en tiempo real,
en todo momento sabe si hay incidencias en el servicio y puede
resolverlas para no perder clientes. Ademas, esto le diferencia de su

competencia y le ha permitido ganar mas clientes por referencia.

2.1.6. 5 Fuerzas de Porter

Porter logré evidenciar una relacion directa entre las fuerzas competitivas con
la rentabilidad, que a su vez es desagregada en precios y costos unitarios, lo
que permite identificar mediante la teoria de la cadena de valor, las actividades
del negocio que més contribuyen a la creacion de valor o utilidad de la empresa.

a) La Amenaza de nuevos competidores?®

Los nuevos entrantes traen nueva capacidad y deseo de ganar participacion
de mercado y pone presién en precios, costos e inversiones para competir.
Cuando la amenaza de entrada es alta, los competidores actuales bajan los
precios o aumentan inversiones para desincentivar a nuevos competidores.
Hay 7 fuentes principales de barreras de entrada:

1. Economias de escala por el lado de la oferta. Cuando las firmas
producen a un volumen grande pueden disfrutar costos menores por
unidad.

2. Beneficios de escala por el lado de la demanda. Efectos de red, cuando
la disponibilidad a pagar de los compradores aumenta con el niumero de
otros compradores que también auspician la empresa.

3. Costos de cambio de proveedor. Son costos fijos que enfrentan los

consumidores cuando cambian de proveedor.

18 Fabian Chang, Marco Teorico de las 5 Fuerzas de Porter. En
http://fabchang.blogspot.com/2014/10/el- marco-teorico-de-las-5-fuerzas.html| ,2014
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4. Requerimientos de capital. La necesidad de invertir montos grandes
puede desestimular la entrada de nuevos competidores. El capital no es
solo para aumentar la infraestructura sino también para ampliar el
crédito, comprar inventario o financiar el desarrollo de nuevos negocios.

5. Ventajas de competidores actuales independientes del tamafio:
tecnologia propietaria, acceso preferencial a recursos, experiencia.

6. Acceso desigual a canales de distribucion. El nuevo entrante debe
asegurar la distribucion de su producto o servicio via descuentos,
promociones y otros medios.

7. Politica restrictiva. Para Porter las regulaciones pueden amplificar o
anular las barreras de entrada.

Los entrantes pueden sufrir retaliacién de los competidores actuales si:

e En el pasado los competidores actuales han respondido agresivamente.

e Los competidores actuales poseen recursos sustanciales para combatir
(crédito, canales de distribucion, etc.).

e Los competidores actuales pueden reducir los precios a su costo para
retener su participacion de mercado.

e El crecimiento de industria es lento.

b) Poder de negociacién de proveedores?®
Los proveedores con poder de negociacion capturan mas valor al cobrar
precios mas altos, restringir la calidad o servicios, o cambiar los costos de
los participantes de la industria. Esto reduce la rentabilidad del mercado que

no puede trasladar los incrementos de costos a sus precios.

Un proveedor es poderoso si:

e Es mas concentrado que la industria a la que vende.

e El grupo de proveedor no depende principalmente de la industria para
Sus ingresos.

e Los participantes de industria tienen costos de cambio de proveedor.

e Proveedor vende productos diferenciados.

¢ No hay sustituto para el producto del proveedor.

19 Fabian Chang, Marco Teorico de las 5 Fuerzas de Porter. En
http://fabchang.blogspot.com/2014/10/el-marco-teorico-de-las-5-fuerzas.html ,2014
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e El grupo proveedor puede amenazar con integrar hacia adelante (y
competir con tu empresa).

c) Poder de negociacion de compradores?
Los compradores tienen poder de negociacion si capturan mas valor al
forzar una reduccion de precios, demandar mejor calidad o servicios y
haciendo que los participantes compitan entre si a expensa de la
rentabilidad del mercado.

d) Laamenaza de sustitutos
Cuando la amenaza de sustitutos es alta, la rentabilidad de la industria
sufre. Los sustitutos limitan el potencial de rentabilidad de una industria al

establecer un techo a los precios. La amenaza de sustitutos es alta si:

e Ofrece una alternativa atractiva de precio/desempefio.

e El costo de cambio de proveedor es bajo.

e) Rivalidad entre competidores existentes?
La alta rivalidad (descuentos, introducciébn de nuevos productos,
campafas de publicidad, mejoras de servicio) limita la rentabilidad de una
industria y el grado de rivalidad depende de la intensidad con la que las
firmas compiten y de la base en que ellas compiten.

Laintensidad de rivalidad es alta si:

¢ Hay numerosos competidores o son similares en tamafio y poder.
¢ Crecimiento de industria es bajo.

e Barreras de salida son altas.

¢ Rivales estan altamente comprometidos al negocio y tienen
aspiraciones de liderazgo.

20 Fabian Chang, Marco Teorico de las 5 Fuerzas de Porter. En
http://fabchang.blogspot.com/2014/10/el-marco-teorico-de-las-5-fuerzas.html

,2014 21 Fabian Chang, Marco Teorico de las 5 Fuerzas de Porter. En
http://fabchang.blogspot.com/2014/10/el-marco-teorico-de-las-5-fuerzas.html
,2014
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2.1.7. Cadena de Valor

La cadena de valor considera actividades primarias y actividades de apoyo,
cada una de éstas, de no ser bien administrada, puede dar a origen a
imperfecciones en la gestidén de la organizacion ademas de su area respectiva;
por lo que este analisis permitira tomar las acciones necesarias para superarlas
y poder competir en el entorno.

“Es una herramienta que separa las actividades estratégicas mas relevantes de
una organizacion, para poder entender el comportamiento de los costos y las

fuentes existentes y potenciales de diferenciacién.”??

Actividades Primarias:23

e Logistica de entrada: las actividades asociadas con la identificacion,
seleccidn, adquisicion, ingreso y registro de la informacion.

e Produccién: comprende las actividades asociadas con la transformacion
de la informacién, es decir, el procesamiento de la informacion: descripcion,
clasificacion, indizacion, analisis de la informacion, etc.

e Logistica de salida: son las actividades de ubicacion fisica del soporte de
la informacién y la distribucion de la misma, como producto del
procesamiento de la informacion. Son los servicios y productos (catalogos,
listados, bases de datos, etc.).

e Acceso / Oferta / Marketing: son las actividades de difusiéon de los
servicios y productos que brinda la unidad de informacion, tales como:
publicidad, promocion, relaciones publicas, comunicacion personal, etc.

e Atencién al usuario: comprende las actividades de prestacién de servicios
al usuario con el fin de realzar o mantener el valor: atencién al usuario,
atencion de reclamos y/o sugerencias, grado de satisfaccion del servicio o

producto.

22 Carmen San Martin Armijo, Planeamiento Estratégico por la Biblioteca de la UNMSM.
En: http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/tesisslhuman/san%20martin_ac/Cap2.PDF

23 carmen San Martin Armijo, Planeamiento Estratégico por la Biblioteca de la UNMSM.
En: http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/tesisslhuman/san%20martin_ac/Cap2.PDF


http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/tesis/human/san%20martin_ac/Cap2.PDF
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Actividades de Apoyo:?

e Infraestructura: proporciona apoyo a toda la unidad de informacion. Se
relaciona a las actividades de gestion gerencial de calidad, planificacion,
finanzas, manejo contable, aspectos legales.

e Recursos humanos: la administracion de recursos humanos se encarga
de la busqueda, contratacion, entrenamiento, desarrollo y compensacion
del personal. Respalda las actividades primarias y de apoyo, asi como la
cadena de valor completa.

e Desarrollo tecnoldgico: comprende las actividades de conocimiento
experto, procedimiento e insumos tecnoldgicos que requiera cada
actividad de la unidad de informaciéon. Su fin es mejorar los servicios y
procesos.

e Abastecimiento: la actividad de adquirir materiales, equipos, (Utiles,
servicios y demas insumos necesarios para el desarrollo de las
actividades de la unidad de informacion. Comprende la compra de todos

estos insumos.

2.1.8. Generacion de Estrategias: Matriz FODA

Las estrategias determinan el propdésito de una organizacién en términos de
objetivos, es decir cémo lograr y hacer realidad estos objetivos. Para la

generacion de estrategias alternativas se aplica la Matriz FODA que son:

Fortalezas: actividades internas de una organizacion que contribuyen allogro
de sus objetivos.

Debilidades: actividades internas de una organizacion que dificultan su éxito.
Oportunidades: eventos, hechos o tendencias en el entorno de una
organizacion que podrian facilitar o beneficiar su desarrollo.

Amenazas: el entorno de una organizacion que limitan o dificultan su desarrollo

operativo.

24 carmen San Martin Armijo, Planeamiento Estratégico por la Biblioteca de la UNMSM.
En: http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/tesis/human/san%20martin_ac/Cap2.PDF
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La combinacion de estas alternativas FODA se da estrategias que daran apoyo
0 analisis dentro de la organizacion como también se obtendra el analisis

externo en el mercado con el que se compite.

FO: Fortalezas/Oportunidades: hace uso de las oportunidades externas
para aplicar, reforzar y afianzar las fortalezas internas.

FA: Fortalezas/Amenazas: utiliza las fortalezas para minimizar, atenuar o
eliminar el impacto de los riesgos y amenazas externas.

DO: Debilidades/Oportunidades: orientado a la superacion y/o solucién de
las debilidades por medio del aprovechamiento de las oportunidades que
brinda el entorno.

DA: Debilidades/Amenazas: orientada a superar las debilidades internas y

atenuar amenazas externas.

“Estas alternativas estratégicas se proponen obtener beneficios de las
fortalezas internas, aprovechar las oportunidades externas, atenuar las

debilidades internas y aminorar el impacto de los riesgos externos.”?

2.1.9. Indicado Nivel de Aceptacién del Producto

Para evaluar este indicador de debera realizar un muestreo de aceptacion que
consiste en medir en forma aleatoria la aprobacion o rechazo del producto
ofrecido, por lo tanto, es necesario tener en cuenta que en el muestreo lo que se

esta evaluando es toda la poblacion y su acogida con el producto.

“Por otro lado la aceptacion del producto responde a expectativas que la
empresa se pregunta a si misma, sin embargo, al determinar el resultado final
tendrd que presentarse en porcentaje de consumidores o utilizadores que
compran el producto y cuantos de estos compradores se repite la misma

aceptacion”?,

25 carmen San Martin Armijo, Planeamiento Estratégico por la Biblioteca de la UNMSM.
En: http://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtualdata/tesisslhuman/san%20martin_ac/Cap2.PDF

26 |nstituto Cuanto. Estudios Cuantitativos. En:
http://cuanto.org/index.php?modulo=73&modo=submenu&submenuopc=opc2 , Lima 2018
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Para poder medir la aceptacion del producto es recomendable realizar una
encuesta o cuestionario para evaluar la aceptacion del producto, y que es lo que
no esté acorde a sus expectativas.

2.1.10. Indicado Nivel de Calidad del Servicio de Atencién al Cliente

Los indicadores de calidad toman como referencia la medicion de informacion
gue se obtiene dentro de la empresa y que miden el grado de cumplimiento de
los requisitos por parte de los clientes. Para obtener la méxima satisfaccion de
los clientes se fijaran indicadores que valoren la relacion de los clientes con

nuestros productos o servicios.?’

Grado de fidelizacién. Este indicador mide la repeticién de compra o uso

de un servicio.

e Numero de no conformidades. Es un dato que conviene mejorar
continuamente y aporta mucha informacion sobre el comportamiento de los

clientes.

e NUumero de reclamaciones. El area de atencion al cliente debe ser

accesible y tratar este dato para mejorar los procesos internos.

e Tiempo medio de espera. Este tiempo de espera es tanto en atencion
telefénica como en el tiempo de ejecucién de un servicio. Aunque es un
valor interno es muy valioso para el cliente conocer este dato a la hora de

tomar una decisién de compra.

La importancia de una buena calidad de Atencién al Cliente retribuye en?2:

e Mayor lealtad de los clientes.
e Incremento de las ventas y la rentabilidad.

¢ Ventas mas frecuentes con los mismos clientes.

27 EAE Business School. Indicadores de calidad para la maxima satisfaccion de los clientes. En:
https://retos-operaciones-logistica.eae.es/indicadores-de-calidad-para-la-maxima-satisfaccion-de-
los-clientes/, Espafia.

28 Centro de Gestion de la Calidad. Atencién al Cliente En:
http://www.calidad.sceu.frba.utn.edu.ar/index.php/novedades/78-por-que-es-importante-la-
calidad-en-la-atencion-al-cliente
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¢ Mayor cantidad de ventas a cada cliente.

¢ Mas clientes nuevos captados a través de referencias de los clientes
satisfechos.

e Mejor imagen y reputacion de la empresa.

¢ Una clara diferenciacién de la empresa respecto a sus competidores.

e Menores gastos en actividades de marketing.

¢ Menos guejas y reclamos que gestionar.

¢ Menos quejas por parte del personal, lo que significa més productividad.

¢ Un mejor clima de trabajo interno, ya que los empleados no estan
presionados por las continuas quejas de los consumidores, usuarios y

clientes.

2.1.11. Indicado Nivel de Satisfaccion del Cliente

Este indicador de satisfaccion del cliente se refiere al tiempo que espera el
cliente para ser atendido, ya sea de forma fisica como via telefénica u online.
Cada empresa, dependiendo del producto o servicio que ofrezca, tendra sus
propios tiempos, por ello, es importante definir cual es el tiempo de espera
Optimo en base a ello se plantearan acciones que permitan tener al cliente

satisfecho.

“Se entienden a los indicadores de satisfaccion del cliente como aquellos datos
gue nos permiten medir el estado del cliente con relacién al servicio o producto
ofrecido. Los indicadores miden el resultado forma cuantitativa o cualitativa para

poder tomar acciones sobre la satisfaccion del cliente” ?°.

Niveles de Satisfaccion
Los niveles de satisfaccion se mediranluegode realizada la compra o adquisicion
de un producto o servicio, los clientes experimentan uno de éstos tres niveles

de satisfaccion:

e Insatisfaccion: el desempefio percibido del producto no alcanza
las expectativas del cliente.

29 paulo Millones Zagal, MEDICION Y CONTROL DEL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS
CLIENTES EN UN SUPERMERCADO. En:
https://pirhua.udep.edu.pe/bitstream/handle/11042/1233/ING_479.pdf. 2010, Piura
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e Satisfaccion: el desempefio percibido del producto coincide con las
expectativas del cliente.

e Complacencia: el desempefio percibido excede a las expectativas del
cliente. Dependiendo del nivel de satisfaccion del cliente, se puede conocer
el grado de lealtad hacia una marca o empresa.

Herramienta para medir la Satisfaccion

Para realizar la medicion del indicador se necesitara un muestreo de la
poblacion con una capacidad de clientes o por cantidad de empresas, luego se
disefiard un cuestionario donde la escala debera de ser:

1) Excelente

2) Bueno

3) Regular

4) Malo

5) Pésimo.

Formula de satisfaccion del cliente®°

Rendimiento percibido - Expectativas = Nivel de satisfaccién del cliente

2.2. Marco Teorico del Proyecto
Para dar una solucion a distintos problemas que afronta la empresa se analizé que
tipo de herramienta tecnolégica estaria acorde a sus funcionamientos con la Gestion

de Comercializacién que se les realiza a sus clientes.

1. Gestidn del Proyecto
Mediante la definicion que plantea la Guia del PMBOK, un proyecto se define
como un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto,

servicio.

30 paulo Millones Zagal, MEDICION Y CONTROL DEL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS
CLIENTES EN UN SUPERMERCADO. En:
https://pirhua.udep.edu.pe/bitstream/handle/11042/1233/ING_479.pdf. 2010, Piura
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Cabe detallar que la direccion de proyectos es la aplicacion de los
conocimientos, habilidades, herramientas y técnicas para las actividades de

un proyecto y poder satisfacer todos los requisitos que enmarca el proyecto.

2. Proyecto

Realizar un proyecto consta de mucho esfuerzo de equipo con un periodo
temporal que se emprende con el objetivo de crear un producto o servicio. “Los
proyectos son fundamentalmente diferentes porque el proyecto finaliza cuando
sus objetivos han sido logrados, mientras que los desarrollos de nuevos
proyectos acogen una serie nueva de objetivos y contindan trabajando”. 3!

Una iniciativa de proyecto requiere de una planificacion, orientada a un largo
plazo, donde se plantea el modo en que se utilizardn los recursos de la
organizacién para alcanzar las metas planteadas. En este sentido, puede

determinarse gque todo proyecto tiene un principio y unos objetivos.

3. Direccion de proyectos

Un proyecto para una empresa siempre sera una nueva estrategia para seguir
en pie en el mercado tratando de lanzar nuevos productos o mejorar sus
servicios ya que de esta manera solo podra seguir compitiendo en el mercado
de los competidores.

“La buena direccion de proyectos es aquella que combina las aptitudes
técnicas, definicion, planificacion y organizacién del proyecto con otras mas
humanas en la ejecucion o implementacion, trabajando con el equipo del

proyecto, terceros y otros stakeholders.” 3

La direccion de proyectos se logra mediante la aplicacién de los procesos del

proyecto en este caso son 5:
Inicio, planificacién, ejecucion, seguimiento y control por ultimo cierre

A continuacion se detallard cada uno de los procesos de un proyecto:

31 Betancourt Luis, Gerencia de Proyectos. Aplicacién del PMBOK a la construccion de un hotel.
http://www.ptolomeo.unam.mx:8080/xmlui/bitstream/handle/132.248.52.100/2014/betancurtlopez.p
df?sequence=1, 2007

32 Eada business school Barcelona, Direccion de Proyectos. En:
https://www.eada.edu/assets/files/pdf/programa/direccion-de-proyectos.pdf


http://www.eada.edu/assets/files/pdf/programa/direccion-de-proyectos.pdf
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A. Inicio

En este proceso se define el proyecto, necesidades del negocio,
justificaciéon del proyecto, descripcion, alcance y entregables quedan

reflejados en el Acta de Constitucion del Proyecto.

B. Planificaciéon

Se define los objetivos y se prepara el plan de gestion del proyecto y a la

vez se define el alcance del proyecto.
En la fase de planificacion debemos:

o Definir el proyecto, especificando los objetivos, recursos disponibles,
tiempo necesario y presupuesto general.

e Dividir el trabajo en fases.

o Dividir el trabajo en actividades o tareas.

e Representar el diagrama de descomposicion del trabajo adecuado.

o Establecer las relaciones de precedencia entre actividades.

e Estimar la duracion de las actividades determinando los recursos
implicados y estimando las necesidades de éstos por parte de las
actividades.

C. Ejecucion

Para la ejecucién ya se debe tener el cronograma e identificadas las
actividades que cada persona tendra a su cargo, se debe tener en cuenta

el tiempo en el que se planifico el proyecto.

D. Seguimiento y control
En este proceso se podra medir y supervisar el avance a fin de identificar

las variaciones respecto del Plan de Gestion del Proyecto, de tal forma que

se tomen medidas correctivas cuando sea realmente necesario.

E. Cierre
Formalizan la aceptacion del proyecto tanto el Patrocinador y el Director del

Proyecto, pactando la culminacion.

Existen nueve areas del conocimiento descritos en la Guia del PMBOK y

utilizadas para la administracion profesional de proyectos:
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1. Gestién de la Integracion del Proyecto
La responsabilidad fundamental recae en el Director de Proyecto,
ya gue gran parte de su trabajo consistira en llevar a cabo lo que se
ha planteado en el Plan de Proyecto.
“Engloba todo aquellos procesos y actividades que son necesarios
para poder identificar y definir los procesos de la Gestidon de

Proyectos™?,
Para ello se necesita llevar acabo 6 procesos.

1. Desarrollar el Acta de Constitucion del Proyecto (Iniciacién):
Se tiene que desarrollar un documento que autoriza
formalmente un Proyecto y documentar los requisitos de las

necesidades y peticiones de los interesados.

2. Desarrollar el Plan para la Direccibn del Proyecto
(Planificacion): Consiste en documentar las acciones
necesarias para definir, preparar, integrar y coordinar todos los

planes.

3. Dirigir y Gestionar la Ejecucion del Proyecto (Ejecucion): se
tendra que ejecutar el trabajo para cumplir con los objetivos

del mismo Plan de Direccion.

4. Monitorear y Controlar el Trabajo del Proyecto (Control):
Consiste en monitorear, revisar y regular el avance a fin de
cumplir con los objetivos de desempefio definidos en el Plan

para la Direccion del Proyecto.

5. Realizar Control Integrado de Cambios (Control): Se revisa
todas las solicitudes de cambio, como también ver si se
aprueba y gestiona los cambios en los entregables del

documento del Proyecto.

33 PMI, GESTION DE INVENTARIOS. En: http://logisticauceva.blogspot.pe/2008/08/gestin-de-

inventario.nhtml, 2008


http://logisticauceva.blogspot.pe/2008/08/gestin-de-
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6. Cerrar el Proyecto o la Fase (Cierre): Finaliza todas las
actividades en todos los grupos de procesos de direccion de
proyectos para completar formalmente el proyecto.

GRAFICO N° 18
ENTRADAS, HERRAMIENTAS Y SALIDAS DE GESTION DE LA

INTEGRACION
Herramientas y :
Entradas e Salidas

* Enunciado del trabajo + Juicio de expertos » Acta de constitucion
del proyecto « Téchicas de del proyecto.

* Caso de negocio facilitacion * Plan para la direccion

« Acuerdos « Técnicas analiticas del proyecto.

« Factores ambientales » Sistema de * Gesti6n del trabajo
de la empresa informacién para la del proyecto.

» Activos de los direccion de * Monitoreo y control
procesos de la proyectos del trabajo del
organizacion. « Reuniones proyecto.

« Solicitudes de cambio. * Control integrado de

» Pronéstico del cambios.
cronograma. « Cierre del proyecto o

» Prondsticos de costos. fase.

» Cambios validadas.
* Entregables
aceptados.

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU
FUENTE: PMI

2. Gestion del Alcance del Proyecto.

El objetivo principal de esta area, es definir y controlar qué se debe
incluir y qué no en el proyecto. “Definicion de lo que incluye y no
incluye el proyecto™*. El EDT es fundamental para determinar las
actividades gque se debe de manejar de la mano con el cronograma

gue se estaria estableciendo.

1. Recopilar requisitos (Planificacion): Se tendra que definir y
documentar aquellas necesidades de los interesados con el fin

de cumplir con los objetivos del proyecto.

2. Definir el Alcance (Planificacion): Se tendrd que desarrollar una

descripcion detallada del proyecto y del producto.

34 Arias Michael, Marco Conceptual de la Administracién de Proyectos. En:
http://revistas.ucr.ac.cr/index.php/economicas/article/viewFile/7103/6788, 2010


http://revistas.ucr.ac.cr/index.php/economicas/article/viewFile/7103/6788
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3. Crear la EDT (Planificacion): Consiste en subdividir los
entregables y el trabajo del proyecto en componentes mas
pequefios y mas faciles de manejar.

4. Verificar el Alcance (Control): Se formaliza la aceptacion de los
entregables del proyecto que se han completado.

5. Controlar el Alcance (Control): El director del proyecto tendra
gue monitorear el estado del alcance del proyecto y del
producto.

GRAFICO N° 19
ENTRADAS, HERRAMIENTAS Y SALIDAS DE GESTIONDEL

ALCANCE
Herramientas y 3
Entradas S T Salidas
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: Pez%lfgi][ggtac'on de » Analisis del producto - Controlar el alcance
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* Inspeccion

procesos de la
organizacion

» Enunciado del alcance
del proyecto

*» Factores ambientales
de la empresa

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU
FUENTE: PMI

3. Gestion del Tiempo del Proyecto
Es el periodo que se confirma el cumplimiento del proyecto
estimado, para ello se realiza un cronograma de actividades junto
con el equipo de proyecto. “Incluir procesos que permitan asegurar
el cumplimiento de los tiempos planificados para cada una de las

tareas del proyecto estableciendo un plazo para el proyecto.”®

35 Project Management Institute Fundamentos para la Direccion de Proyectos (Guia del PMBOK),
5° ed., Pensilvania, Ed. Project Management Institute, 2013, 596 pég.
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1. Definicién de actividades (Planificacion): definiremos todas las
actividades con sus respectivos tiempos incluyendo si esta
pueda ocasionar alguna demora.

2. Secuenciar actividades (Planificacion): Se relaciona entre las
distintas actividades del proyecto, y que sobre todo que
garantice eficiencia.

3. Estimacién de recursos necesarios para cada actividad
(Planificacion): se trata de hacer una aproximacion, de la
cantidad de recursos necesarios para llevar a cabo cada
actividad.

4. Estimacion de la duracion de cada actividad (Planificacion):
ofrece una vision muy clara del nimero de periodos de trabajo
necesarios para completar las actividades individuales con los
recursos estimados.

5. Desarrollo del Cronograma (Planificacién): Se analizara las
secuencias Yy la duracion de las actividades, los requisitos de
recursos y las restricciones del cronograma, para crear el

cronograma del proyecto.

6. Control del Cronograma (Control): Controla los cambios del
cronograma del proyecto para no generar retrasos y
penalidades.

GRAFICO N° 20
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DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU

FUENTE: PMI
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4. Gestion de los costes del Proyecto
Son procesos gue se involucran para la planificacién, estimacion y
preparacion del presupuesto del proyecto para que este pueda
realizarse dentro de lo establecido.

“Estos procesos interactuan entre si y con procesos de las otras
areas de conocimiento, cada proceso puede implicar el esfuerzo de

una persona o grupo de personas”.3®

1. Estimacién de Costos (Planificacién): Se tendra que desarrollar
una aproximacién de los costes necesario para los recursos para
completar las actividades del proyecto.

2. Determinar el Presupuesto (Planificacién): Sumaremos todos los
costos que ocasionara el desarrollo del proyecto para luego crear
un presupuesto de desarrollo considerando todo costo de mas.

3. Control de Costos (Control): definiremos segun la variedad de
costos durante la realizacion del proyecto, asi también se

controlara los cambios.

GRAFICO N° 21
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DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU
FUENTE: PMI

% Project Management Institute Fundamentos para la Direccion de Proyectos (Guia del PMBOK),
5° ed., Pensilvania, Ed. Project Management Institute, 2013, 596 pag.
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5. Gestion de Calidad del Proyecto
Aqui se establecen métricas para evaluar el nivel de cumplimiento
de los requerimientos establecidos junto con el control de los
procesos para demostrar como se mide la calidad del producto o

servicio de la empresa.
Los procesos de Gestion de la Calidad del Proyecto incluyen:

1. Planificacion de Calidad (Planificacion): identificard cuales son
las normas de calidad mas relevantes para el proyecto.

2. Realizar Aseguramiento de Calidad (Ejecucion): aplica las
actividades planificadas relativas a la calidad, para asegurar
que el proyecto emplee todos los procesos necesarios para
cumplir con los requisitos.

3. Realizar Control de Calidad (Control): se supervisa los
resultados del proyecto, para determinar si cumplen con las

normas de calidad pertinentes.

GRAFICO N° 22
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proyecto

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU
FUENTE: PMI
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6. Gestion de los Recursos Humanos del Proyecto

Se

encargan de organizar, gestionar y conducir el equipo del

proyecto. “Procesos requeridos para administrar eficientemente la

gente que participa en el proyecto™’.

Desde que se inicia la planeacién del proyecto el Jefe del Proyecto

ya debe de plantear cudl serd su equipo de trabajo y asignarles su

responsabilidad y los tiempos para iniciar y terminar cadaactividad.

1.

Desarrollar el Plan de Recursos Humanos (Planificacion):
identificar y documentar los roles en el proyecto, cuales seran
las responsabilidades y las relaciones de informe, asi como

crear el Plan de Recursos Humanos.

Adquirir el Equipo del Proyecto (Ejecucién): obtener los

recursos humanos necesarios para concluir el proyecto

Desarrollar el Equipo del Proyecto (Ejecucién): Se trata de
mejorar las competencias y la interrelacion de los miembros del

equipo para lograr un mejor rendimiento del proyecto.

. Dirigir el Equipo del Proyecto (Ejecucién): hacer un seguimiento

del rendimiento de los miembros del equipo, resolver polémicas
y coordinar cambios a fin de mejorar el rendimiento del

proyecto.

37

Morales

Mauricio,

Manual de Administracion de Proyecto. En:

http://www.liderdeproyecto.com/manual/estructura_del_pmbok.html


http://www.liderdeproyecto.com/manual/estructura_del_pmbok.html
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GRAFICO N° 23
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7. Gestion de las Comunicaciones del Proyecto

El director del proyecto debe de gestionar una comunicacién con su
equipo de trabajo y con el Patrocinador, es muy importante plantear
la forma de comunicacion sea en reuniones, llamadas, etc. “Se
define la periodicidad de los distintos tipos de reuniones y la manera

como se distribuira la informacion.” 38

1. Identificar a los Interesados (Iniciacién): el jefe del proyecto va
a designar a cada persona sus roles dentro del proyecto

analizando cual es su mejor funciéon que realiza.

2. Planificar las comunicaciones (Planificacion): entre los
miembros del proyecto se van a informar cada proceso que

planean.

3. Distribuir la Informacién (Ejecucion): la empresa va a repartir

todos sus informes para que el grupo del proyecto puedan

38 Villareal Ivan, Un camino unificado hacia el manejo de proyectos. En:
http://www.palermo.edu/economicas/cbrs/pdf/pbrl12/BusinessReviewl2 04.pdf, 2015


http://www.palermo.edu/economicas/cbrs/pdf/pbr12/BusinessReview12_04.pdf
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realizar un trabajo, para que luego el Jefe lo distribuya entre sus
miembros de equipo.

4. Gestionar las Expectativas de los Participantes (Ejecucion): se
comenzard a avanzar con respecto a lo propuesto por los

participantes del proyecto.

5. Informar del Rendimiento (Control): se controlard& como va

avanzando los resultados de cada proceso que se acordo.

GRAFICO N°24
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8. Gestion de los Riesgos del Proyecto
“Los objetivos de la Gestion de los Riesgos del Proyecto son
aumentar la probabilidad y el impacto de eventos positivos, y
disminuir la probabilidad y el impacto de eventos negativos para el

proyecto.” %°

39 Project Management Institute, Fundamentos para la Direccion de Proyectos (Guia del PMBOK),
5° ed., Pensilvania, Ed. Project Management Institute, 2013, 596 pag.
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Para poder gestionar los riesgos se debe establecer documentos

donde se indique los controles de cada actividad y en caso de un

riesgo futuro es importante integrar en el cronograma un tiempo

extra para la superacion de este.

1.

Planificar la Gestion de Riesgos (Planificacion): Consiste en
definir como realizar las actividades de gestién de los riesgos
para un Proyecto.

Identificar los Riesgos (Planificacion): determina los riesgos que
pueden afectar el Proyecto y documentar sus caracteristicas.

Realizar el Andlisis Cualitativo de Riesgos (Planificacion):
Consiste en priorizar los riesgos para realizar otros analisis o
acciones posteriores, evaluando y combinando la probabilidad de
ocurrencia y el impacto de dichos riesgos.

Realizar el Andlisis Cuantitativo de Riesgos (Planificacion):

Analizar el efecto de los riesgos identificados.

Planificar la Respuesta a los Riesgos (Planificacién): Desarrolla
opciones y acciones para mejorar las oportunidades y reducir las

amenazas a los objetivos del Proyecto.

Monitorear y Controlar los Riesgos (Control): Implementa planes
de respuesta a los riesgos, se identifican nuevos riesgos y se
evalla la efectividad del proceso contra riesgos a través del

Proyecto.



9. Gestion de las Adquisiciones del Proyecto

GRAFICO N° 25
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Se realiza a través de procesos de contratacion, a cualquier tipo

de servicio para culminar el proyecto.

“Procesos requeridos para adquirir bienes y servicios fuera de la

organizacion del proyecto.” 4

1. Planificar

las Adquisiciones (Planificacién) Consiste en

documentar las decisiones de compra para el Proyecto,

especificar las formas de hacerlo e identificar posibles

vendedores.

Efectuar las Adquisiciones (Ejecucion): el equipo recibira

ofertas y propuestas, y aplicard criterios de seleccion definidos

previamente a fin de seleccionar uno o mas vendedores.

40

Morales

Mauricio,

Manual de

Administracién

http://www.liderdeproyecto.com/manual/estructura_del_pmbok.html

de

Proyecto. En:


http://www.liderdeproyecto.com/manual/estructura_del_pmbok.html
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3. Administrar las Adquisiciones (Control): Gestionard las
relaciones de Adquisiciones como también supervisara la
ejecucion del contrato y se podra efectuar cambios y

correcciones al contrato segun sea necesario.

4. Cerrar las Adquisiciones (Cierre): Se finaliza cada adquisicion
para el Proyecto.
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procesos _(J[e la cambios del contrato adquisiciones
organizacion « Auditorias de las * Cerrar las

 Factores ambientales adquisiciones adquisiciones
de la empresa « Negociacion de las

» Documentos de las adquisiciones

adquisiciones

« Criterio de seleccion
de proveedores

* Registro de riesgos

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU
FUENTE: PMI

10. Gestion de los Interesados del Proyecto
El beneficio clave de este proceso es que permite al director del
proyecto identificar el enfoque adecuado para cada interesado o
grupo de interesados.
“Identificar a los Interesados es el proceso de identificar a las
personas, grupos u organizaciones que podrian afectar o ser

afectados por una decision, actividad o resultado del proyecto” 4

1. Identificar a los interesados (Inicio): Identificar las personas,

que podrian ser afectados por el proyecto.

41 Pablo Lledo. Director profesional de proyectos: como aprobar el PMP® sin morir en el intento 2a
ed., Pablo Lledo, 2009
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2. Planificar la Gestion de los interesados (Planificacion):
desarrollar estrategias para lograr la participacion de los
interesados.

3. Gestionar la participacion de los interesados (Ejecucion):
proceso de comunicarse y trabajar con los interesados para
satisfacer sus necesidades.

4. Controlar la participacién de los interesados (Control): ajustar

las estrategias y los planes para involucrar a los interesado.

GRAFICO N° 27

ENTRADAS, HERRAMIENTAS Y SALIDAS DE GESTION DE
LOS INTERESADOS

Herramientas y

Entradas et Salidas

« Acta de constitucion * Analisis de los * |Identificar a los
del proyecto interesados interesados

* Registro de » Juicio de expertos * Planificar la gestion
interesados « Reuniones de los interesados

« Activos de los - Sistemas de gestién * Gestionar la
procesos de la de la informacion participacion de los
organizacion « Solicitudes de interesados

* Factores cambio * Controlar la
ambientales de la « Registro de participacion de los
empresa incidentes interesados

* Documentos de las
adquisiciones

« Criterio de seleccion
de proveedores

« Registro de riesgos

DISENO: ERIKA ACOSTA BENDEZU
FUENTE: PMI
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2.2.2. Ingenieria del Proyecto

Mediante un largo analisis se llegé a concluir que la mejor metodologia para
comenzar a mejorar los problemas de la empresa seria RAD, puesto que se debe
enfocar en la planificacion del desarrollo del sistema Para ello se dar4 a conocer

mas sobre la Metodologia RAD.

Se dara a conocer cuales son sus objetivos que se tiene mediante la implementacion

de esta metodologia.
1. Metodologia Desarrollo de Aplicaciones Rapido

Est4 orientada a disminuir radicalmente el tiempo necesario para disefiar e
implementar Sistemas de Informacion, el RAD cuenta con una participacion
intensa del usuario.

RDA permite desarrollar sistemas solicitadas por las empresas en un corto
periodo de 60 a 90 dias para satisfacer sus necesidades del cliente eficazmente
y se mide constantemente la calidad del servicio, el responsable que el
desarrollo del proyecto tenga frutos serd el desarrollador, pero para ello nos

muestra los pasos que se debe de tomar para Ejecutar el proyecto.

2. FASES DEL RAD

1. Modelado de gestidn
El flujo de informacion entre las funciones de gestion se modela de forma
gue responda a las siguientes preguntas:
¢, Qué informacion conduce el proceso de gestion?, ¢Qué informacion se
genera?, ¢Quién la genera?, (A dbénde va la informacion?, ¢Quién la

procesa?

ACTIVIDADES

1. Reuniones con los desarrolladores y los stakeholders
Necesidades

Analisis del mercado

Planificacién

o > 0N

Requerimientos
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2. Modelado de datos
El flujo de informacion definido como parte de la fase de modelado de
gestion se refina como un conjunto de objetos de datos necesarios
para apoyar la empresa. Se definen las caracteristicas de cada uno

de los objetos y las relaciones entre estos objetos.

ACTIVIDADES

Reuniones para realizar lluvia de idea
Cronograma de desarrollo

Asignacion de roles

Presupuesto

Desarrollo de prototipo falsos

o 0o M 0w DN E

Caso de uso

3. Modelado de proceso
Los objetos de datos definidos en la fase de modelado de datos
guedan transformados para lograr el flujo de informacién necesario
para implementar una funcién de gestién. Las descripciones del
proceso se crean para afiadir, modificar, suprimir, o recuperar un

objeto de datos. Es la comunicacién entre los objetos.

ACTIVIDADES
1. Definir el disefio del sistema

2. Modelar y construir el programa

4. Generacién de aplicaciones
El DRA asume la utilizacién de técnicas de cuarta generacién. En
lugar de crear software con lenguajes de programacion de tercera
generacion, el proceso DRA trabaja para volver a utilizar
componentes de programas ya existentes (cuando es posible) o a
crear componentes reutilizables (cuando sea necesario). En todos los
casos se utilizan herramientas autométicas para facilitar la

construccion del software.
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ACTIVIDADES

1. Ejecutar el sistema y probar

2. Implementacion de herramientas tecnolégicas

3. Los clientes y desarrolladores se retunen para evaluar el

funcionamiento del sistema

5. Pruebas de entrega

Como el proceso DRA enfatiza la reutilizacion, ya se han comprobado

muchos de los componentes de los programas. Esto reduce tiempo

de pruebas. Sin embargo, se deben probar todos los componentes

nuevos y se deben ejercitar todas las interfaces a fondo.

ACTIVIDADES

1.

2
3.
4

Pruebas de integracion
Prueba de rendimiento
Aprobacion técnica

Entrega de manual y capacitaciones

2.2.3 Soporte del Proyecto

Después de haber descrito las metodologias y herramientas, en este punto daremos

a conocer la calidad con la que se debe trabajar dentro de un proyecto, considerando

los indicadores que mencione en un anexo de los resultados esperados.

A. ldentificacién de la calidad

La calidad siempre tiene que sobresalir ante todo en una empresa que ofrece

productos tanto como servicios, pero una de las maneras en las que se debe

manejar la calidad es mediante la actualizacion de datos de los clientes y

mantener constantemente informado de su comodidad en el momento de la

atencion o del servicio que se le brinda.

e 1SO 9001: “Las empresas se interesan por obtener esta certificacion para

garantizar a sus clientes la mejora de sus productos o servicios y estos a su

vez prefieren empresas comprometidas con calidad™?2.

42|SO 9001:2015, Sistema de Gestion de la Calidad. En: https://www.isotools.org/pdfs/sistemas-
gestion-normalizados/ISO-9001.pdf, 2015


http://www.isotools.org/pdfs/sistemas-
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—  Premio

— Concursos

Es preciso saber que la calidad no se basa solamente con los productos sino
también de la informacién que la empresa mantiene al margen de la
competencia, es por ello que se necesita tener una calidad de
confidencialidad como también de tener guardado datos Informéticos de los
clientes como también datos de la empresa, mas que todo se guardaria
informes de nuevos proyectos, los gastos y egresos de tiene laempresa.

B. Aseguramiento de calidad
La calidad tiene una constante medicioén en lo que va las percepciones de los
clientes externos sobre el producto y servicio recibido:
e  Satisfaccion del cliente (externo e interno).

e  Cumplimiento de procedimientos de calidad.

Para mantener satisfecho al cliente se deben realizar:
¢ Encuestas constantemente.
e Seguimiento Telefénico después de prestar el servicio.

¢ Incentivos a los clientes (descuentos, premios).

Esto seria una buena estrategia ya que de esta manera el cliente no cambiaria
o reemplazaria un servicio o producto por otro ya que se siente comodo con los
incentivos que se les brinda y también por la calidad que se produjeron al
momento de fabricar el producto, ésea que esta reuniendo todas las condiciones

que prefiere el cliente.

1. Identificacién de Métricas

a) Métrica de Aceptacion del Producto
Para medir la aceptacion del producto se comienza por vender
productos de calidad, luego se debe realizar un test de aceptacion
donde se recaudara informacion de que es lo que piensa los clientes
gue consumieron el producto, pero nunca se debe de dejar de lado la

atencion al cliente.
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Métrica de la Calidad de Atencion
La atencion al cliente es lo primordial para captar su fidelidad, es por
ello que esta métrica dime de como establecer medidas para que los

clientes internos puedan desenvolverse con los clientes externos.

Métrica de Tiempo

Es el tiempo de busqueda de un producto, cliente, estadistica y gracias
a esta métrica se podra medir el proceso de busqueda anterior con la
actual y la diferencia obtenida da los resultados que se necesita para

ser eficientes en la comercializacion.

Métrica de Satisfaccion del Cliente

Este indicador hace referencia a cuan accesibles somos para el cliente.

Tardar en responder o no hacerlo genera malestar en el cliente. Por

ello se debe medir:

A. Eltiempo que tiene que esperar el cliente hasta que alguien lo
atiende.

B. Cuantos clientes no lograron ponerse en contacto con la empresa

cuando lo necesitaron.

2. Recoleccion de Informacion

“La recoleccion de la informacion debe realizarse utilizando un proceso

planeado paso a paso, para que de forma coherente se puedan obtener

resultados que contribuyan favorablemente al logro de los objetivos

propuestos™.

Esta recoleccion de informacién se da mediante distintas técnicas que se

detallara a continuacion.

1. Técnica de Recoleccidn de Informacion

Son procedimientos para recabar la informacidn necesaria para el

logro de los Objetivos de una investigacion.

“YOLANDA

GALLARDO, RECOLECCION DE LA INFORMACION. En:

http://www.unilibrebaq.edu.co/unilibrebag/images/CEUL/mod3recoleccioninform.pdf, 1999


http://www.unilibrebaq.edu.co/unilibrebaq/images/CEUL/mod3recoleccioninform.pdf
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a. Observacion:
La observacion es una técnica que es muy comun de hacerla
ya que no se necesita de recursos para hacerlo. “Supone una
conducta deliberada del observador, cuyos objetivos van en la
linea de recoger datos en base a los cuales poder formular o

verificar hipotesis™*.

b. Entrevista:
La técnica de la entrevista es muy frecuente en entrevistas de
trabajo, a personas naturales para recabar algun tipo de
informacion relevante. “Se utiliza para recabar informacion en
forma verbal, a través de preguntas que propone el investigador

0 entrevistador™®.

C. Encuesta
Esta técnica necesita de un cuestionario en la que contenga
preguntas para obtener informacién breve con solo responder o
marcar algunas preguntas.
“Es un instrumento de la investigacion de mercados que
consiste en obtener informacién de las personas encuestadas
mediante el uso de cuestionarios disefiados en forma previa

para la obtencion de informacién especifica”.*®

2. Instrumento de Recoleccidn de Informacion
Cada instrumento tiene que ser medido para indicar cual es el nivel
de informacion que se obtuvo. “Un instrumento de medicién adecuado

es aquel que registra datos observables que representan

44 SARA BENGURIA, OBSERVACION. En:
https://www.uam.es/personal_pdi/stmaria/jmurillo/InvestigacionEE/Presentaciones/Curso_10/Obser
vacion_trabajo.pdf, 2010

45 Alicia Pelaez, Entrevista. En:
https:/iwww.uam.es/personal_pdi/stmaria/jmurillo/InvestigacionEE/Presentaciones/Curso_10/Entrev
ista_trabajo.pdf

46 Marta Aleli Hernandez, Estudio De Encuestas. En:
https://iwww.uam.es/personal_pdi/stmaria/jmurillo/InvestigacionEE/Presentaciones/Curso_10/ENCU
ESTA_Trabajo.pdf


http://www.uam.es/personal_pdi/stmaria/jmurillo/InvestigacionEE/Presentaciones/Curso_10/Obser
http://www.uam.es/personal_pdi/stmaria/jmurillo/InvestigacionEE/Presentaciones/Curso_10/Entrev
http://www.uam.es/personal_pdi/stmaria/jmurillo/InvestigacionEE/Presentaciones/Curso_10/ENCU
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verdaderamente a los conceptos o variables que el investigador tiene

en mente.”’

Herramienta de la Observacion:
Ficha de observacién

Lista de cotejo, frecuencia
Escala de estimacion

Diario de campo

Libreta de notas

S

Céamara de video, fotografica

Herramienta de la Entrevista:
1. Guia de entrevista
Grabador

Céamara de video

W N

Libreta de nota

Herramienta de la Encuesta:

1. Cuestionario

3. Andlisis Estadistico
Mediante la recoleccién de informacion se puede preparar un analisis
estadistico donde indique valores y propdsito de estos datos.
“El analisis estadistico requiere recoger y escudrifiar cada muestra de
datos individual en una serie de articulos desde los cuales se puede

extraer las muestras”™®.

El andlisis estadistico puede ser dividido en cinco pasos discretos, de
la siguiente manera:

o Describir la naturaleza de los datos a ser analizados.
o Explorar la relacion de los datos con la poblacion subyacente.

“”YOLANDA GALLARDO, RECOLECCION DE LA INFORMACION. En:
http://www.unilibrebaq.edu.co/unilibrebag/images/CEUL/mod3recoleccioninform.pdf, 1999

“8Margaret  Rouse, Analisis estadistico. En:
http://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/Analisis-estadistico, 2014


http://www.unilibrebaq.edu.co/unilibrebaq/images/CEUL/mod3recoleccioninform.pdf
http://searchdatacenter.techtarget.com/es/definicion/Analisis-estadistico
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o Crear un modelo para resumir la comprension de como los datos
se relacionan con la poblacién subyacente.

o Probar la validez del modelo.

o Emplear el analisis predictivo para ejecutar escenarios que
ayudaran a orientar las acciones futuras.

Herramientas de Andlisis Estadistico:

Andlisis de Pareto
Diagrama causa y efecto
Graficas de control
Distribucion de frecuencia
Medidas de dispersion

0O O O O O

Programas Estadisticos

MINITAB
EXCEL
SAS
MATLAB
SPSS

0O O O O O



CAPITULO IlI:
INICIO Y PLANIFICACION DEL
PROYECTO
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3.1. Gestion del Proyecto

3.1.1. Iniciacién

En esta primera etapa del proyecto se dio por iniciada la primera reunion con el
Gerente General Carlos Orue Orue quien nos informé como es el proceso de la
comercializacién de Fertilizantes y su situacion actual de la empresa, de la cual
se unio a la reunion el Agronomo Juan Huamani, que nos detallé la manera cémo
funciona su proceso de Venta en la empresa para luego informarnos sus

requerimientos para dar inicio al proyecto de Comercializacion.

A. Acta de Constitucion

1. Objetivo del Acta de Constitucion del Proyecto

Tomar decisiones del proyecto con los interesados de la empresa y
tomar el objetivo general del proyecto, alcance, responsables de

proyecto y funciones, equipos de trabajo, plazos de tiempo previstos y
presupuesto acordado.

Para el proyecto se tiene objetivos como:

o Establecer los lineamientos para el proyecto
o Formalizar la ejecucion del proyecto

Los interesados del Proyecto se integran por:

o Gerencia
o Areade Ventas

2. Descripcion del Acta de Constituciéon del Proyecto

El Proyecto propone una solucion a la problemética de manejo de
informacion en el proceso de Ventas mediante la implementacién de un
Aplicativo Mévil “DataApp”

o Nombre del proyecto: Gestion Comercial aplicando sistema de
informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C

o Project Manager: Erika Stephany Acosta Bendezu

o Empresa: Sociedad Agricola Tierra S.A.C.
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o Fechadecreacion del Acta de constitucion: 7 de Marzo del 2017

o Fechade aprobacién del Acta de constitucion: 8 de Marzo del
2017

o Documento Revisado por: Gerente General
o Documento Aprobado por: Gerente General

o Ubicacion de la empresa: CC.PP. Nuestra Sefiora de Guadalupe
Mz. G lote 13 Panamericana Sur Km 290 Salas — Ica.

o Breve Descripcién del Proyecto
El proyecto “DataApp” apoyaré a la empresa a contar con un manejo

de informacion sobre sus datos tanto de los clientes con sus
respectivas deudas pendientes, inventario de sus productos en
tiempo real, tomar decisiones mediante las estadisticas de ventas
que se le reportara a Gerencia.

o Requerimientos de laempresa
¢ Catalogo de los productos
e Carrito de compras
e Lista de deseos de los productos seleccionados
e Oferta
e Estadistica de ventas en graficos y reportes en PDF
e Inventario de productos
e Historial de clientes
e Chat
¢ Enlace a Pagina web
e Gestion de Deudas

e Registro de nuevos clientes

o Entregables del proyecto
e Acta de constitucion del Proyecto

e Presupuesto
e Cronograma de actividades

e Manual de usuario
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Capacitaciones

Ver Anexo N° 41 — Formato 36 Entregables

o Alcance del Producto

Catélogo de productos y nueva linea de productos.
Ofertas.

Control de deudas con su estado de cuenta (pendiente o
cancelado).

Integrar productos al carrito de compras.
Chat para enlazar comunicacion con el Area de Ventas.

Tendra una busqueda por DNI'y nombre a los clientes el Area
de Ventas.

Inventario de productos en tiempo real.

Estadisticas y reportes de las ventas en PDF.

Pagina web de la empresa.

Lista de deseos para que el cliente mantenga guardado los
productos que desee comprar.

El sistema contara con una presentacién de las funcionalidades
de cada médulo del aplicativo.

Cada usuario ingresara con su usuario (DNI) y contrasefia.
Apoyara las exportaciones de los fertilizantes.

Cada cliente tiene una interfaz personalizada.

El sistema no contara con las siguientes funcionalidades:

Pago online.

Libro de reclamaciones online.
Contabilidad.

Control de asistencia del personal.

Multiples lenguajes.

Mediante los avances del Proyecto el Gerente tendra

acceso a informacion del

w0 NP

Disefio Funcional del Aplicativo
Base de Datos de los clientes y de los productos
Funcionalidad del sistema

Conexion de los datos
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El proyecto contara con los alcances que se mencionara, los tiempos

gue se llevara la implementacién del sistemay los costos respectivos.

Alcance: se llevara una Gestion Comercial de los fertilizantes en
Sociedad Agricola Tierra S.A.C. mediante el Aplicativo Movil
“DataApp” para el manejo de informacion y toma de decisiones para
la empresa. Mediante esta herramienta tecnoldgica se podra llevar
control de las ventas y cobranzas de cada cliente, disminuyendo las
horas que se llevaba en atender un pedido anteriormente, con este
sistema toda venta e inventario se realizard en tiempo real

calculando de inmediato productos en stock o para ser fabricados.

Tiempo: Considerando las actividades se determina el desarrollo
del sistema en 9 meses desde Marzo hasta Diciembre del 2017

Costo:

PRE: Gastos Administrativos, Reuniones, Adquisiciones, Analisis
del proyecto (S/. 7178.00)

OPERATIVO: Disefio del Sistema, Pagina Web y Ejecucion

(S/. 14,093.00)

POS: Capacitaciones, Materiales e insumos (S/. 1513.00)

Planes del Proyecto:
El presupuesto final del costo del Proyecto es: S/. 22,784.00

PRESUPUESTO S/. 22,784.00

Reuniones S/. 1000.00
Andlisis del Proyecto S/. 4800.00
Disefio del sistema S/. 3000.00
Ejecucion del Proyecto S/. 11,093.00
Gastos Administrativos S/. 1000.00
Adquisiciones S/. 348.00

Materiales e insumos S/. 1413.00

Capacitaciones (6 horas) S/. 100.00
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FINALIDAD DEL PROYECTO

Establecer estrategia de Gestién comercial aplicando el sistema

de informacion “DataApp” para el manejo de informacion y toma

de decision, apoyando en minimizar el tiempo de los procesos y

actividades del Area de Venta.

PRINCIPALES AMENAZAS DEL PROYECTO
Riesgos de Gestion

Cambios en la Alta Direccién que modifiquen el Proyecto
Reduccion de presupuesto.

Personal no capacitado para el manejo del Sistema Mévil
Periodo del proyecto no acordado

Insatisfaccion del funcionamiento del Aplicativo Movil

PRINCIPALES OPORTUNIDADES DEL PROYECTO

Riesgos Organizacionales

3.1.2. Planificacion

A.

Integracion

Poca adaptacion e interés del Sistema por parte de los
trabajadores

El Plan de Gestion del Proyecto se conforma por los de la Planes de la

Gestion:

e Alcance: El Alcance constara de:

a. Alcance del Producto

b. Alcance del Proyecto

o
o
o
o

Entregables

EDT

Diccionario de la EDT

Matriz de trazabilidad de requerimientos

e Tiempo: Constara de:

a. Cronograma del Proyecto

b. Hitos del Proyecto

c. Gestion de Cambio en el Cronograma
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Costo: Constara de los siguientes puntos.
a. Cuadro de Costos
b. Forma de Pago

c. Gestion de Cambio en los Costos

Calidad: Comprende de los siguientes pasos:
a. Aseguramiento de la Calidad
b. Control de Calidad

Recursos Humanos: Se realizara los siguientes pasos:
a. Organigrama del Proyecto
b. Roles y Responsabilidades

c. Matriz de asignacién de responsabilidades (RAM)

Comunicacioén: La comunicacion se organizara por:
a. Directorio de Stakeholders
b. Medios de Comunicacion

Riesgos: Los riesgos se manejan por:

a. Fuentes de Riesgos

b. Matriz de descomposicion de Riesgos (RBS)

c. Categorias, Criterios para priorizar y levantar los riesgos
d. Estrategias para la respuesta de los riesgos
e

Identificacién, Seguimiento y Control de Riesgos

e Adgquisicién: implican contratos, que son documentos legales que se

establecen entre un comprador y un vendedor.
a. Pago de Adquisicion de licencia y espacio web

b. Recursos Adquiridos

¢ Interesados: Se integrara:

a. Interesados del Proyecto
b. Equipos de Trabajo del Proyecto

c. Reuniones del Proyecto
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B. Alcance

Proceso de la Estructuracién del Trabajo

1. Definicién del Alcance

Para iniciar la planeacion del Alcance se debe realizar:

e Reunion con el equipo de proyecto, el Patrocinador y los
Stakeholders. Esto se realizard mediante un Acta de Reunion del
equipo interno para apuntar las fechas y los acuerdos.

e Elaboracién de la EDT (Inicio, Planificacion, Ejecucion, Control,
Cierre) se tendra que enlazar de acuerdo con la metodologia RAD
para la creacion. La herramienta que se utilizar4 serd& WSB Chart
Pro para elaborar la malla de desglose de trabajo.

e Elaboracién del Diccionario de la EDT, se debe describir cada
actividad que se mencion6 en el diagrama EDT y a la vez se
establecera los tiempos de inicio y fin de cada uno con su
responsable. Esto se elaborara en una ficha donde especifiqgue su

funcién de cada actividad.

v" Alcance del Proyecto.
¢ Realizar reuniones para definir los entregables del proyecto y a
la vez informar al Patrocinador sobre los avances que se tendran
para que puede evaluar y si es necesario hacer cambios se
realizaran. Estas reuniones se integraran en una ficha de acta
de reuniones con el patrocinador para el registro por cada

reunion



82

e Tomar nota de los requisitos para el Proyecto para desarrollar
los tiempos, costos y calidad del proyecto. Estos requisitos
seran llenados en una Ficha en la cual se almacena en la
documentacioén del proyecto.

e Elaboracién de la matriz de requisitos que menciona el
Patrocinador. La matriz se hard mediante un Formato donde
especifique la valoracion de cada requisito.

e Formular las actividades que contendra la EDT vy el Diccionario
mediante la metodologia escogida. Mediante el Programa WBS
Chart Pro

v" Alcance del Producto
Cuando se programaron las reuniones con la empresa se
detallaron los puntos clave para el éxito de Sociedad Agricola
Tierra S.A.C. es por ello que para llegar a un mejor manejo de
sus productos se propuso una App “DataApp” para la Gestion
Comercial y control de las Deudas, dentro de ello también se
quiere manejar su Pagina Web para la visualizacion de sus

productos hacia con los clientes.

DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO:
FUNCIONES:

Se desarrollara el siguiente sistema:

e Gestionar la cantidad de clientes

e Controlar las deudas por la categoria del producto

e Comunicacion mediante mensajeria por chat desde la App

INFORMES:
El cliente exige la presentacion de los siguientes informes:
o Disefio de prototipo del sistema

e Informes Mensuales sobre los avances del proyecto

El producto “DataApp” consiste en ayudar a la empresa a
controlar las Cobranzas que realizan a sus clientes con la compra

de un producto en Cuotas que expira hasta los 180 dias maximos
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y manejar informacién de la empresa en tiempo real para tomar
mejores decisiones en la comercializacion de los productos.
Con la implementacion del sistema “DataApp” se lograra llevar

un control en tan solo minutos desde un Mavil.

Este sistema consta de 5 Modulos para la plataforma del Cliente:

1. Catalogo
2. Deseos
3. Deuda

4. WebSite
5. Chat

Para el encargado de gestionar este sistema contara también con
5 Médulos:
Estadistica de Ventas por (Afio, Mensual, Semanal)
Deudas (Pendientes, Canceladas, Oferta)
Cliente (Historial)
Deseo
Chat

DEFINICION DE REQUISITOS DEL PRODUCTO
El Patrocinador tiene los siguientes requisitos:
Cumplir con los acuerdos presentados en la propuesta, y respetar

los requerimientos de la empresa tal cual como se acordo.

El Cliente tiene los siguientes requisitos:
El sistema debe ser seguro y confiable
App multiplataforma

Interactivo

OBJETIVOS DEL PRODUCTO

ALCANCE:
Se llevara una Gestién Comercial de los fertilizantes en Sociedad

Agricola Tierra S.A.C. mediante el Aplicativo Mévil “DataApp”
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para el manejo de informacion y toma de decisiones para la

empresa.

TIEMPO:
Considerando las actividades se determina el desarrollo del

sistema en 9 meses desde Marzo hasta Diciembre del 2017.

COSTO:

PRE: Gastos Administrativos, Reuniones, Adquisiciones,
Andlisis del proyecto (S/. 7178.00)

OPERATIVO: Disefio del Sistema, Pagina Web y Ejecucion
(S/. 14,093.00)

POS: Capacitaciones / Materiales e insumos (S/. 1513.00)

CRONOGRAMA DE HITOS DE PROYECTO
Inicio del Proyecto: 9 de Marzo 2017
Gestion del Proyecto: Del 9 de Marzo al 11 de Diciembre
Fin del Proyecto: 11 de Diciembre 2017

ENTREGABLES DEL PRODUCTO
Catalogo productos y nueva linea de productos
Ofertas
Control de deudas con su estado de cuenta (pendiente o
cancelado)
Chat para enlazar comunicacion con el Area de Ventas
Tendra una busqueda por DNI y nombre a los clientes el
Area de ventas
Inventario de productos en tiempo real
Estadisticas y reportes de las ventas en PDF
Pagina web de la empresa
Lista de deseos para que el cliente mantenga guardado los
productos que desee comprar
El sistema contara con wuna presentacion de las
funcionalidades de cada mdadulo del aplicativo

Cada usuario ingresara con su usuario (DNI) y contrasefia
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Médulo de alerta para los pagos de los productos y pedidos
solicitados por parte del cliente
Apoyard las exportaciones de los fertilizantes

Cada cliente tiene una interfaz personalizada

» El sistema no contara con las siguientesfuncionalidades:
Pago online
Libro de reclamaciones online
Contabilidad
Control de asistencia del personal
Multiples lenguajes

v' Alcance del Proyecto
Para llegar a cumplir los acuerdos pactados se necesita de
disciplina con el equipo del Proyecto para manejar sus
actividades a quien corresponda y el cumplimiento de ellas en los
dias que se acordo.

DESCRIPCION DEL PROYECTO:

El proyecto seré realizado desde el 9 de Marzo del 2017 hasta el
11 de Diciembre del 2017.
El Patrocinador: Gerente General

El responsable del proyecto es: Jefe del Proyecto

o EDT: Se determinara las Actividades con sus tareas para
planificar para el avance del Proyecto:

1. Anadlisis General de la Empresa

o ldentificacién de Stakeholders
2. Reunion con los Stakeholders

o ldentificacién de Requerimientos

o ldentificacién de las Areas Involucradas
3. ldentificacién de Problematica

o Reunién de equipo de trabajo



Planeamiento de Solucion
o Buscar una solucién a implementar
o Propuesta a una solucion a implementar
Estipulacion de Contrato
o Elaboracién de la Acta de Constitucion
o Elaboracién de los planes para la Gestién del
proyecto
Requisitos para la App
o Requisito Interno
o Requisito Externo
o Requisito Tecnoldgico
Planificacién
Gestion de Proyecto
Presentacion de Actividades
Plan de Gestién de Integracién
Plan de Gestién del Alcance
Plan de Gestion de Tiempo
Plan de Gestién de Costo
Plan de Gestién de Calidad
Plan de Gestién de Recursos Humanos
Plan de Gestion de Comunicaciones
Plan de Gestién de Riesgo
Plan de Gestion de Adquisicion

o 0o O 0o o o 0o O o o o©

Sistema “DataApp”
Interfaz del Cliente

o Moddulo Catalogo
Categoria de Producto

Ficha Técnica
Carro de Compras

o Modulo Deseo
Lista de productos deseados

Carro de Compras

o Mobdulo Deuda

Plan de Gestion de Interesados del Proyecto
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Cuadro de resultados
Estado de cuenta

o Mobdulo Chat
o Mobdulo Web Site

e Interfaz Areade Venta
Maodulo Inventario
o Producto por categoria
Maodulo Estadistica

o Reporte estadistico de venta en Grafico y
Cuadros de datos.

Maodulo Deuda
o Filtro de Busqueda por dia, semana, mes,
Afo.
Maodulo Cliente
o Filtro de Busqueda
o Detalles del Cliente (Editar)
o Filtro de Activacién o Desactivacion del cliente
en el App
o Opciodn de llamar directamente mediante un
Boton
o Opcidn de enviar Email desde un Boton
o Agregar nuevo Cliente
Maodulo Chat
Ejecucién
o Disefio del Prototipo de la App
o Desarrollo de la App
o Integracion de la App
Control
o Prueba del funcionamiento del sistema
Cierre y Capacitacion
o Elaboraciéon de manual
o Realizacion de capacitacion
o Puesta en produccion la App
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Diccionario de la EDT:
Cada actividad tiene un responsable:

v Andlisis General de la Empresa
o ldentificaciébn de Stakeholders: Se analizara quien

son los involucrados dentro del proyecto interno y
externo

v" Reunién con los Stakeholders

o lIdentificacion de Requerimientos: Se hara un

cuestionario de preguntas sobre que procesos
quieren mejorar

o ldentificacion de las Areas Involucradas: Se analizara

guienes seran las areas de la empresa involucradas
con el problema a solucionar

v' Identificacion de Problematica
o Reuniéon de equipo de trabajo: Se realizara una

reunién con el equipo de proyecto para analizar la
informacion obtenida y el problema que afronta la
empresa

v' Planeamiento de Solucion

o Buscar una solucién a implementar: Con el equipo de

proyecto se analizé y se plante6 una idea para la
mejora del proceso en problema

Propuesta a una solucién a implementar: Se realizara
una reuniéon con el gerente de la empresa, para
explicar sobre la solucion que se implementara en la
empresa.

v Estipulacién de Contrato

o Elaboraciéon de la Acta de Constitucion: Se elaborara

un contrato conste del costo y tiempo que se
desarrollara la solucion al problema

Elaboracion de los planes para la Gestion del
proyecto: Se asignara responsabilidad a cada
persona integrada en el proyecto y las actividades
gestionar
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v" Requisitos para la App

O

Requisito Interno: Informacion general de laempresa
y de sus movimientos comerciales

Requisito Externo: Andlisis del entorno de la
empresa, informe de sus ventas a distintas empresas
y como es el manejo actual

Requisito Tecnoldgico: La capacidad de uso de la
tecnologia dentro de la empresa, o algin contacto y
requerimiento para el mejoramiento de su
problematica

v Planificacion

Gestién del Proyecto

@)

Presentacion de Actividades: Se comenzard a
detallar las actividades responsables de cada
miembro del proyecto.

Plan de Gestion de Integracion: Se realizara el
contrato que autorice el avance del proyecto con los
requerimientos de los interesados.

Plan de Gestiéon del Alcance: Se documentara todos
los requerimientos de la empresa y nuestro aporte
a la mejora.

Plan de Gestién de Tiempo: Mencionar los tiempos
sera importante y se encargara el Jefe de Proyecto.

Plan de Gestion de Costo: Los cost6 seré cotizado
por el Jefe del proyecto indicando cada costo de los
integrantes por hora, y aquellos materiales que se
podran utilizar.
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Plan de Gestion de Calidad: Se presentara el
proyecto con la calidad que se requiere y con bases
de prueba anticipados.

Plan de Gestibn de Recursos Humanos: Se
documentara los roles y responsabilidades de cada
miembro del equipo y se tendrd que controlar los
avances del proyecto.

Plan de Gestion de Comunicaciones: Hacer
seguimiento y control de las comunicaciones para
garantizar que las necesidades de informacién de
los interesados se cumplen.

Plan de Gestion de Riesgo: Se tomara un planpara
medir y controlar riesgos que afecten al proyecto.

Plan de Gestion de Adquisicién: Se hara un analisis
si se requerird hacer tratos con proveedores para
terminar el proyecto.

Plan de Gestion de Interesados del Proyecto: Es
importante realizar esta Gestion para mantener un
contacto con los Interesados para mejorar el
proyecto con ideas que brindan.

Disefio del prototipo: Se disefiara un modelado del
sistema en una version de prototipo a seguir.

Sistema “DataApp”

v

Interfaz Cliente

o Mobdulo Catalogo: EI cliente tendra Ila
oportunidad que saber mas sobre los productos
que se venden y cuéles son sus componentes,
pero a la vez mostrar los productos con ofertas
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esto seria una estrategia para que el cliente
sienta que la empresa proporciona oferta
acorde a sus necesidades

Médulo Deseo: Esta modulo es parte de
almacenaje de los posibles productos a
comprar a futuro.

Mdédulo Deuda: Cada venta que se realice en
ocasiones el cliente solicitara plazos de pago y
es donde este moédulo ingresa a tallar la
informacion de los productos que se le vendio y
en el tiempo de plazo de la cancelacion de la
deuda

Moédulo Chat: Cuando necesite el cliente
realizar alguna consulta puede hacerlo desde el
chat online que brinda el aplicativo

Mdédulo WebSite: Se tendra un enlace con la
Pagina Web de la empresa que se le desarrollo
para que puedan observar las certificaciones
contactos.

v' Interfaz Area de Ventas

o

Médulo Inventario: Se tendré un inventario de
los productos en stock para minimizar el tiempo
en consulta en almacén para la préxima venta
e incomodar al cliente en la espera de la

informacion.

Mdédulo Estadistica: Las ventas que se realice
se acumulara para que el sistema realice
estadistica en gréficos y reportes con los datos
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completos para que el Gerente lleve un control
de rentabilidad y toma decisiones.

Mdédulo Deuda: Tanto como el cliente yventas
llevardn un control de las deudas de cada
usuario y darse seguimientos a sus pagos
préximos.

Moédulo Cliente: Ventas tendré informacién de
sus clientes y a la vez tiene la posibilidad de
desactivar la cuenta de clientes con deudas.

Médulo Chat: El Area de Ventas tendra que
respondes cualquier consulta por parte de los
clientes.

v' Ejecucion

@)

v" Control

O

Desarrollo de la App
El Programador con el Jefe de Proyecto tendra la

responsabilidad del desarrollo de la App.

Integracion de la App
Necesariamente se incluird un enlace de la Pag.

Web de la empresa.

Prueba del funcionamiento del sistema
Por cada fase terminada del desarrollo que indica la

metodologia se hara respectivas pruebas para el

buen funcionamiento.

v Cierre y Capacitacién

O

Elaboracién de manual
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Se elaborard un manual de usuario para los
integrantes de esa area del problema para un mejor

uso.

o Realizacién de capacitacion
Cada miembro de la empresa sera capacitado para

el manejo de la App.

o Puestaen produccién la App
Concluido el proyecto en buena circunstancia se

hace entrega de la App Final.

o Matriz de Trazabilidad de Requerimiento
¢ Realizar entrevista con los interesados del proyecto para
recolectar informacion de sus perspectivas.
¢ Reuniones para determinar los requisitos con el
proyecto con diversas categorias de prioridad.

e Plantear el producto final con los requisitos solicitados.

C. Tiempo

Pasos para realizar la Gestion de Tiempo

a)
b)
c)
d)

f)
g9)

Segun los requisitos se identificara las actividades y secuencia a seguir.
Cada actividad debe ir separa por las fases de la metodologia.

Realizar reunion para poder preparar el plan de tiempo.

Elaborar el cronograma de tiempo, a la vez integrar a cada responsable
del equipo con cada actividad identificando el inicio y fin de cada una de
ellas.

El programa para elaborar el cronograma sera MS Project.

Realizar control diariamente al personal en el avance de cada actividad.
Esto se evaluara mediante la culminacion de cada actividad en el tiempo

indicado.



94

Plan de Gestion del Tiempo
En el contrato definimos las actividades y tareas con sus respectivas
duraciones que en el Formato de Duraciéon especifica las horas y dias

que dura cada actividad.

v" Cronograma del Proyecto
Se toma en cuenta los dias establecidos.

Inicio del Proyecto: 10 dias

Andlisis General de la Empresa: 2 dias
Reunién con los Stakeholders: 2 dias
Identificacién de Problematica: 2 dias
Planteamiento de Solucion: 2 dias

Estipulacion de Contrato: 2 dias

Planificacion: 30 dias

Presentacion de Actividades: 2 dias

Plan de Gestién de Integracion: 2 dias

Plan de Gestion del Alcance: 2 dias

Plan de Gestién de Tiempo: 2 dias

Plan de Gestion de Costo: 2 dias

Plan de Gestion de Calidad: 2 dias

Plan de Gestion de Recursos Humanos: 2 dias
Plan de Gestion de Comunicaciones: 2 dias
Plan de Gestiéon de Riesgo: 2 dias

Plan de Gestién de Adquisicién: 2 dias

Plan de Gestién de Interesados del Proyecto: 2 dias
Disefio de interfaz de cliente: 4 dias

Disefio de interfaz de ventas: 4 dias

Ejecucion del sistema: 90
Médulo Catélogo: 10 dias
Maodulo Deseo: 10 dias
Médulo Deuda: 10 dias
Modulo Chat: 5 dias
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Médulo WebsSite: 10 dias
Médulo Inventario: 10 dias
Médulo Estadistica: 10 dias
Modulo Deuda: 10 dias
Médulo Cliente: 10 dias
Médulo Chat: 5 dias

Control: 10 dias

Pruebas del funcionamiento del sistema: 10 dias

Cierre y Capacitaciones: 10 dias
Elaboracion de Manual: 2 dias
Realizacién de capacitacién: 6 dias

Puesta en produccion la App: 2 dias

v' Hitos del Proyecto
Los hitos muestran el tiempo de duracién que tendré el proyecto
e Andlisis General de la Empresa
e Presentacion de Actividades
e Desarrollo de mddulos de la App
e Pruebas del funcionamiento del sistema

e Puesta en produccion la App

v' Gestion de Cambio en el Cronograma
En el caso de que el Patrocinador requiera cambios en su
proyecto, nosotros tendriamos que modificar todo el cronograma
ya que tendriamos que alargar el tiempo del que se estaba

manejando cuando se realizo el contrato.

o Reuniones
En caso que se presente cambios en el proyecto se tendra
gue realizar reuniones para analizar los imprevistos que se
presento y poderlos solucionar.
El plazo para modificar los cambios sera de 24 hasta las 48

horas como minimo y como méaximo hasta 10 dias.
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o Cambio de cronograma
Los cambios que se necesite realizar se haran mediante un

acuerdo con la empresa para modificar el cronograma de
tiempo, puede ser expandir el tiempo del fin del proyecto o

ajustar el tiempo para culminar el proyecto.

1. Realizar una reunion previa con el equipo de proyecto
para planear un nuevo plan de trabajo con los cambios
que se presentaron

2. Dependiendo el cambio y el riesgo se medira los ajustes
entre 48h a mas tardar hasta 72h cuando el riesgo sea
alto para el cambio.

3. Crear y llenar una ficha de solicitud de cambios, donde
se registre todas las modificaciones que se realizara
durante el proyecto.

o Cambio de presupuesto
En el caso que la empresa requiera algunos cambios en el

sistema la adquisicion también podra elevar o disminuir los
costos, es por ello que también se tendra de remodelar un
presupuesto final acorde con lo sugerido por el Gerente de

la empresa.

¢ Reunidn con el equipo de proyecto
¢ Analizar los cambios que solicitaron, si es agregar cosas
no previstas en el Plan se elevara a un 2% por cada

actividad extra por realizar.

D. Costo

Para la Estimacion de Costos se debe realizar:

O

Realizar una reunién para presupuestar los costos del proyecto con cada
actividad a los interesados. Eso se realizan mediante el Cronograma de
Ms Project para calcular los tiempos de se determinara el inicio y fin del
Proyecto.
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Reunidn con el equipo de trabajo para evaluar sus pagos por horas. El
presupuestado de pago por cada trabajador se hace mediante una Ficha
donde se determina las horas y cada actividad que le corresponde a
cada miembro del equipo.

En caso se necesite adquirir materiales también se evalia el
presupuesto. En nuestros proyectos no habrd necesidad de adquirir
cualquier tipo de material para el proyecto.

Elaborar formatos que tengan que basarse a presupuestos con los
tiempos.

Documentar solicitud de cambios con su debido costo adicional.

1. Plan de Gestién del Costo
El presupuesto se incluye con las labores de cada equipo de proyecto
y sobre las necesidades que se requiere para la Implementacién del
Sistema, si ho tenemos bien definido los tiempos del proyecto puede

afectar en el aumento de costo 0 menor tiempo con mayor costo.

PROCESOS DE GESTION DE COSTO

v' Estimacioén de Costes
El Project Manager tiene la responsabilidad de estimar un
presupuesto en base a los requerimientos de los interesados del

proyecto.

v" Preparacién de su Prepuesto de Costes
Se elabora el presupuesto del proyecto de acuerdo a las
actividades a elaborar y las adquisiciones de servicios de distintos
proveedores. Este documento es elaborado por el Project

Manager.

v" Control de Costes
Se evaluara el impacto de cualquier posible cambio del costo,
informando al Sponsor los efectos en el proyecto, en especial las
consecuencias en los objetivos finales del proyecto (alcance,

tiempo y costo).
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v Cuadro de Costos

PREOPERATIVO
Costo Costo
i Monto i Total
por dia por dia
Reuniones 1 s/ 142,90 7 S/. 1000.00
Analisis del
1 s/ 480 10 S/. 4800.00
Proyecto
Gastos
1 10
Administrati s/ 100 S/. 1000.00
mes meses
VoS
Adquisicién
Licencia
Play Store S/. 370.00
(Andoid) ANUAL 80.00
Hosting y 290.00
Dominio
(Peru.com)
Total S/. 7178.00
OPERATIVO
Costo Costo
Monto Total
por dia por dia
Disefio del
] 1 s/ 30 100 S/. 3000.00
Sistema
Desarrollo
] 1 s/ 123 90 S/. 11,093.00
del Sistema
Materiales
1 s/5 282 S/. 1413.00
e Insumos
Total S/. 15506.00
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POSOPERATIVO
Costo Costo
Monto Total
por dia por dia
Soporte - - - 0
Capacitacio
nesy 1 10 10 100
Manual
TOTAL 100
PRESUPUESTO FINAL
PreOperativo S/. 7178.00
Operativo S/. 15506.00
PosOperativo S/. 100.00
Total S/. 22,784.00

v Forma de Pago
Se pagard un 50% de adelanto por todo el proyecto una vez
culminado el tiempo del proyecto se entregara el producto final y
se entregard el 50% restante para dar como concluida el trabajo
del Proyecto y al equipo del proyecto se le pagara por avances del

proyecto.

Forma de pago mensual a cada miembro del equipo de proyecto
sera de la siguiente manera:
o Desde Marzo hasta Diciembre el pago mensual sera del 10%
culminado el mes se cumpliria el 100% del pago acordado.
o Elpago en la adquisicion de Licencia y Hosting — Dominio sera
un pago unico al finalizar el sistema, y se pagard por
transferencia Bancaria por el monto de: S/. 370.
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v' Gestién de Cambio en los Costos
e Se realiza una reunién con el equipo de proyecto para
definir los cambios del proyecto y a la vez presupuestar los
cambios que se efectuara.

e Se analiza la prioridad de los cambios:

En caso de cambios se actuara con:

- Calculo de las actividades
Se calculara cuantas actividades ya establecidas haran
su cambio y el tiempo que se demorara cada una de ella

para controlar el tiempo de culminacién del proyecto.

- Integrar nuevas actividades en el cronograma de
tiempo
Las actividades ya propuestas en el cambio del proyecto
se integraran en el cronograma de tiempo para controlar
como van progresando los avances de las nuevas

actividades.

- Nuevos costos
Una vez ingresado las nuevas actividades, se debera
sacar un nuevo presupuesto de los cambios, los cambios
pueden ser para integrar mas actividades o eliminar
algunas actividades para adelantar la culminacién del

proyecto.

E. Calidad
Para llevar un Plan de Calidad se debe realizar:

1. Se realiza una reunion con el equipo de proyecto para tomar una
decision de cdmo manejar adecuadamente el presupuesto establecido y
los tiempos para que el proyecto sea un éxito.

2. Setendré que evaluar las métricas de los indicadores de cumplimiento de
los trabajadores diariamente por cada actividad que le corresponde. Esto
serd medido por una Ficha donde se especifique qué actividades seran

medidas segun el indicador que se le incorporo.



101
3. Se determina al Jefe de Proyecto ser quien evalué los procesos

de cumplimiento de cada actividad que le corresponde a un
personal.

2. Plan de Gestion de la Calidad
Se realizara control de calidad tanto del proyecto como del producto a
entregar a la empresa, para ello se elaboraran Fichas de calidad para
llevar un control de los avances del proyecto, estos seran evaluados
diariamente por parte del Jefe del Proyecto para informar el avance y

aseguramiento de la calidad el proyecto y producto.

v" Aseguramiento de la Calidad
El Director del Proyecto controla cada fase de la implementacién del
proyecto acorde a como se presenté al sponsor mediante las Fichas
de Calidad que se evaluara diariamente por cada avance que den
el equipo del proyecto.

v' Control de Calidad
Se controla mediante las mediciones de calidad que se debe
ingresar en la Ficha de calidad, para luego reunirse con el Sponsor
y Stakeholders para dar informe del avance del proyecto y su calidad

gue este teniendo el producto.

F. Recursos Humanos
Se establece un organigrama de los responsables:
— Patrocinador

— Director de Proyectos

1. Plan de Gestién de los Recursos Humanos
Este plan incluira a todas las personas que tienen roles y

responsabilidades asignadas desde el inicio del proyecto.

v' Organigrama del Proyecto
En este organigrama del proyecto se especificard y mostrara los
roles y responsabilidades de cada miembro del equipo de proyecto

y la jerarquia de los integrantes del proyecto.
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INTERESADOS:
o Gerente General

o Area de Ventas

v Roles y Responsabilidades

Patrocinado: Establece los requerimientos y objetivos con el

proyecto

1.
2.

Aprobar el acta de constitucion
Aprobar los planes de gestion de tiempo, calidad, costo,
adquisicion.

Evaluar la funcionalidad e interaccién con el sistema

4. Asegurar que sus trabajadores sean capacitados y que tengan

sus manuales para el uso del Aplicativo.

Director del Proyecto: Gestionar el desarrollo del proyecto y

brindar resultados para la empresa con el producto solicitado.

v
v

AN

Elaborar el acta de constitucion

Elaborar los planes de Gestién de Alcance, Tiempo, Costo,
Calidad, Comunicacién, Riesgo, Adquisicion, RR. HH,
Interesados.

Pagar licencia de Play Store y Hosting — Dominio

Pagar a su equipo de trabajo

Evaluar el avance diariamente del proyecto y sistema

Manejar el Ms Project para la elaboracion del cronograma del

periodo del proyecto.

v' Matriz de asignacién de responsabilidades (RAM)

1. Asignar a cada personal su rol en la que se desempefie mejor.

2. Evaluar el rendimiento de cada personal y medir su desempefio

mediante fichas de control.
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G. Comunicaciones

Para elaborar la Gestion de Comunicacion se requiere:

1. Reuniones con el equipo de trabajo para analizar sus ideas con el
proyecto, y si es necesario mejorar procesos se tendra que hacerlo y
mediante un formato de cambios se establecera.

2. El patrocinador puede comunicar mediante una reunion disgustos con el

avance del proyecto o si se requiere hacer cambios.

1. Plan de Gestiéon de Comunicaciones

v" Directorio de Stakeholders

El directorio de los interesados consta de:

=

. Gerente

2. Area de Venta

3. Produccion de Planta
4. Parte Técnica
5

. Clientes

v" Medios de Comunicacion
Las comunicaciones se haran mediante reuniones en fisico que
pueden durar minimo 1 hora y el maximo depende de qué se
tratard la reunion si hay inconvenientes para poder resolver con
el Patrocinador, los interesados o con el mismo equipo del
proyecto.
Otros medios de comunicacion

Directorio de Stakeholders
Datos personales de los interesados que sirven para tener
un contacto. Y mediante esos datos se puede comunicar

via:

Correo Electronico
Envios de correo electrénico para informe del avance o cambio o

riesgos que pueden afectar el producto,
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Llamada Telefonica

En caso que el Gerente no tenga el tiempo adecuado para
reuniones o ingresar a su correo es posible realizar llamadas
telefonicas para informar avances o acordar reunion con los

interesados de la empresa para dar informe del proyecto.

Video [lamada Skype
Las reuniones no se podran hacer fisicamente pero virtualmente
se puede dar para dar informe o comunicar cualquier

inconveniente que se esté presentando en el proyecto.

Plan de Gestién de Riesgos

Se tiene que establecer reglas dentro del proyecto para prever cualquier

riesgo que afecten el cumplimiento del producto.

Para el desarrollo de la Gestion de Riesgo se debe elaborar:

e Dar seguimiento al avance del producto. Esto se elabora mediante

Fichas de controles en la cual se vera el cumplimiento de cada actividad

culminada.

e Medir los alcances que se dara con la finalizacién del proyecto.

e Registrar en el cronograma un tiempo estimado de 10 dias mas como

un plan de riegos para poder mejorar errores.

v Fuente de Riesgo

Los riesgos se pueden presentar:

O

O

Riesgo Personal
Riesgo Tecnoldgica

v' ldentificacién, seguimiento y control de riesgos

O

O

Monitorear y controlar para que al final de ciclo de vida del proyecto
no corra riesgos en la entrega o riesgos de un mal funcionamiento.

Director de Proyecto responsable en verificar constantemente los
avances y prevencion.
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Adquisiciones

Para la Gestion de Adquisicion se debe seguir los siguientes puntos:

e Realizar el pago anual por la adquisicién de una licencia para subir la
Aplicacién a Play Store y un Hosting y Dominio para la Pagina Web que
se le desarroll6 a la empresa.

1. Plan de Gestion de Adquisiciones

Para la ejecucion de la Gestion de Adquisicion se sigue los siguientes
pasos:
v" Requisitos adquiridos
» Adquirir el hosting (proveedor Hosting Pera) y el dominio
(www.tierrasac.com.pe) para subir el Pagina web al navegador.
+ Utilizacion del servidor local XAMPP.
* Licencia en Play Store para el sistema operativo Android.

* MySQL gratuita para colocar la base de datos del sistema.

v' Seguimiento y control de las adquisiciones
» Director de proyecto controla la entrega o funcionalidad de los

servicios adquiridos mediante un contrato.

Interesados del Proyecto

Para la Gestion de Interesados se debe realizar los siguientes pasos:

1. Realizar una reunion para analizar sus requerimientos y satisfacer sus
necesidades.
2. Se desarrollara comunicacion con los interesados no solamente por

reuniones sino via Telefénica, Correo electrénico, Skype.

e Plan de Gestion de los Interesados
En cada reunién programada deberan asistir todos los interesados en el
proyecto, porque se brindard los avances que se esté realizando con los

requisitos establecidos.

v" Interesados del Proyecto

Gerente General



106

Area de Ventas
Produccién de Planta

Parte Técnica

v' Equipos de Trabajo del Proyecto
El equipo de proyecto se conforma por 4 Profesionales:
Jefe de proyecto
Analista de sistemas
Desarrollador
Administrador de la Base de Datos
La forma de trabajo en el proyecto se realiza en horas minimas (5

horas) y maximas (10 horas) de lunes a viernes.

v" Reuniones del Proyecto
Semanalmente se realizara reuniones fisicas con el equipo del

proyecto y con el Patrocinador para coordinar el avance del sistema.

3.2. Ingenieria del Proyecto
Se toma la metodologia RAD para desarrollar el proyecto mediante sus fases que

apoyaran con las siguientes actividades.
1. Modelado de gestién

Actividades
1. Reuniones con los desarrolladores y los stakeholders
2. Analisis del mercado

o Diagramar un AS —1IS para analizar sus procesos actuales de la empresa
3. Requerimiento

o Elaborar un cuadro de requerimientos funcionales
o Presentar el formato al Gerente y a los interesados para la aprobacion
Ver Anexo N° 5, 6, 14

2. Modelado de datos

Actividades
1. Reuniones para realizar lluvia de idea

o Planteamientos de mejoras para la empresa
o Integracién de Sistemas informéticos para el desarrollo



107

2. Cronograma de desarrollo

o Desarrollar en Ms Project el tiempo de duracion de cada actividad
3. Asignacién de roles

o Elaboracion de un formato donde se registre responsabilidades
4. Presupuesto

o Desarrollo de costos en adquisicion y pagos terceros.
5. Desarrollo de prototipo falsos

o Planteamiento de disefio de la App
6. Caso de uso

o Modelado de procesos actuales
o Propdsito de la App y su funcionamiento
3. Modelado de proceso

Actividades
1. Definir el disefio del sistema
o Proponer modelado de la interfaz del App

o Aceptacion de la propuesta con el Gerente
2. Modelar y construir el programa

o Desarrollar la App con sus requerimientos funcional y no funcional

4. Generacion de aplicaciones

Actividades
1. Ejecutar el sistema y probar
o Manipulacién de cédigo por el programador
o Monitoreo constante del Jefe del proyecto con el sistema
o Control de riesgos y calidad mediante las métricas.
2. Implementacion de herramientas tecnolégicas
o Comparara la compatibilidad de las herramientas que se acoge a su
solicitud
3. Los clientes y desarrolladores se retnen para evaluar el funcionamiento

del sistema

Controlar el funcionamiento del sistema
Especificar en un documento las fallas que se presente
Manipular codigo para corregir errores

@)
@)
@)
o Controlar los riesgos que se puedan presentar
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5. Pruebas de entrega

Actividades
1. Pruebas de integracion

o Comprobar la integracion del sistema propuesto con herramientas
tecnolégicas

2. Prueba de rendimiento

o Monitorear la App con las métricas de calidad y riesgo
3. Aprobacién técnica

o Confirmacion del Gerente con la App
4. Entrega de manual y capacitaciones

o Interesados toman las clases para el manejo del sistema

3.3. Soporte del Proyecto

3.3.1. Plan Gestién de la configuracién del Proyecto
El proyecto debe cumplir con los alcances, tiempo y costo ya que esto se
establece en la linea base de la gestién en donde se mide el cumplimiento de
cada actividad que se estableci6 en el Acta de Constitucion.
Se debe asegurar la calidad de los procesos y plantillas de la gestion e
ingenieria del proyecto, para ello se necesita un Checklist del nivel de
satisfaccion del Gerente con el proyecto a implementar.

Checklist etapa de Realizado a Observaciones
definicion del proyecto satisfaccion

Iniciacion Si -

Planificacion Si -

Ejecucion NO En proceso
Control y seguimiento NO En proceso
Cierre NO En proceso

Checklist etapa de anadlisis del | Realizado a | Observaciones

proyecto de sistema de informacion satisfaccion
(Si /No)
Identificacion de la problematica, Si -
oportunidades y necesidades

Determinar los requerimientos Si -
Andlisis de las necesidades Si -
Disefio del sistema Si -

Desarrollo y documentacion NO En proceso
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Pruebas y mantenimiento NO En proceso
Implementacion y evaluacion NO En proceso

Checklist etapa de disefio del Realizado a | Observaciones

proyecto de sistemas de | satisfaccion

informacion (Si /No)

Creacion de prototipo falso Si -

Creacion de prototipo funcional = Si -

Disefio UML Si -

Avance del Sistema Si El sistema esta a un
15%

Integracion NO En proceso

3.3.2. Métricas de Gestion
Nivel de Aceptacion del Producto — Nivel de calidad del servicio de Atencién al
cliente.

CUESTIONARIO AL CLIENTE DE SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA S.A.C.

Dediqgue unos minutos a completar esta pequefia encuesta.

Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y seran utilizadas Gnicamente
para mejorar el servicio que le proporcionamos.

Esta encuesta dura aproximadamente cinco minutos.

¢Cuanto tiempo lleva utilizado los productos/servicios de Sociedad

Agricola Tierra S.A.C?

"
1. Menos de un mes
o
2. De uno a tres meses
o .
3. De tres a seis meses
T . ~
4. Entre seis meses y un afio
r‘ ~
5. Entre uno y tres afios
O , ~
6. Mas de tres afos
o -
7. Nunca los he utilizado

¢, Como conocié Sociedad Agricola Tierra S.A.C?

o
1. TV



7.

~

Radio

Internet

Prensa o revistas

Amigos, colegas o contactos

No la conozco

Otro

¢, Con qué frecuencia utiliza fertilizantes?

SATISFACCION

~

~

Una o mas veces a la semana
Dos o tres veces al mes

Una vez al mes

Menos de una vez al mes

Nunca lo he utilizado

Otro

Por favor, indiquenos su grado de satisfaccién general

En comparacion con otras alternativas

Mucho mejor

Algo Mejor

Méas o menos igual

Algo peor

Mucho peor

N/A

110
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{ .
6. No lo sé

Por favor, valore del 1 al 10:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 N/A
Buena O " i, { iy i, o, { i " i,
calidad.
Calidad del T - ™ [y i Ly { T T -
servicio.
Relacién O - ' f" - ' - " O iy '
calidad-
precio.
Profesionalida ¢~ r - Y r o ' { { (o iy
d.
Bien r iy Ly ™ s Ly Ly { r iy Ly
organizado.
Servicio O [ r r i r ™ v O [ r
postventa.

Orientada a {" o T " o T L {x {" o T
Satisfacer al
cliente.

Y ahora valore del 1 al 10 la importancia que tienen para usted esos mismos atributos:

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 N/A

Calidad del {"‘ T T T T { { T T {s {
servicio

Orientada a ™ " [ [ [ ¥ - [ [ [ -
satisfacer al
cliente

Buena calidad - ' ' r r o ™ . i [, o

Relacién [ [ & & & - - [ { [ -
calidad- precio

Bien o [ & o & " - L L L T
organizado.

Profesionalidad = ™ ' (i ' ' i~ i Ly Ly Ly "

Servicio [ L [ [ [ f'“ f'“ L L {s f'“

postventa.

3.3.3. Métricas de Ingenieria
Tiempo de busqueda de producto

Area de Venta



BUSQUEDA DE PRODUCTO

Categoria| Producto Cantidad Stock Costo
Enmienda | Humic Tierra 12 5 155
Bioldgica

Tiempo de registro de producto y cliente

Area de Venta

REGISTRO DE PRODUCTO

Categoria | Producto Inventario Stock Costo
Enmienda Humic Tierra 5 3 85
Bioldgica
REGISTRO DE CLIENTE

Nombrey | Direccidon| Teléfon Correo DNI Empresa
Apellido o
Belén Salas 215469 | belén@ | 25369 | Agricola
Salamanca| Guadalu Agricola | 874 Belén

pe I-5 belen.

com

Tiempo de consulta de deuda del cliente

Area de Venta

DEUDA DEL CLIENTE

Nombre Producto Cantidad Precio Cuotas
Belén Humic Tierra 2 170 2
Salamanca

N° de pedido de producto

Area de Venta

PEDIDO DE PRODUCTO

Nombre Categoria | Producto | Cantidad | Costox | Total
Apellido unidad

Belén Insecticida | BT ENZYN | 8 100 800
Salamanca
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Tiempo de reporte estadistico de ventas

Area de Venta

Analisis de Venta

Producto | Canti | Precio | Cliente | Empresa | Fecha

dad
Terra 3 210 Erika Agrokasa | 05/09/2017
Zinc Acosta

3.3.2. Métricas de Soporte
Nivel de satisfaccion del cliente

Area de ventas

Satisfaccion del cliente

Actividad Responsable | Cliente Satisfacc | Fecha
ion
Venta Juan Erika Media 29/09/2017
Huamani Acosta
Produccién | Santos Juan Baja 28/09/2017
de planta Paredes Huamani




CAPITULO IV:

EJECUCION, SEGUIMIENTO Y
CONTROL DEL PROYECTO



115

4.1. Gestién del Proyecto

El proyecto que se estad manejando para la implementacién del sistema “DataApp” se

acordo con el Gerente que se le entregara avances tanto de la planificacion como de

la ejecucion del proyecto.

Una vez ya culminado nuestra planificacién, pasaremos a la ejecucion del proyecto de

Gestion Comercial aplicando sistemas de informacion para la empresa Sociedad

Agricola Tierra S.A.C. en la cual mostraremos el nivel de desarrollo del Aplicativo y

mostraremos los cronogramas y tiempos tal como como se planificé ya que hubo

modificaciones en el cronograma, EDT y requisitos por parte de los interesados.

4.1.1. Ejecucion

a)

b)

c)

Cronograma actualizado

El cronograma que se presentd en la planificacion constaba de 177 dias
habiles para el desarrollo de todo el proyecto, pero se tuvieron que ajustar
los dias agregando nuevas actividades que se relaciones con el desarrollo
del sistema, pero quedando como maximo de 177 dias ya que asi fue como
se acordé con la empresa la culminacion del proyecto el 11 diciembre del
2017.

Ver el Anexo N° 21 actualizado.

Cuadro de Costo actualizado

El costo que se planteé para el proyecto fue de S/.22,784.00 sin embargo
las nuevas actividades que se incorporé en el cronograma tendria que
cambiar los costos, aunque cuando se plante6 un presupuesto se manejé un
costo adicional que vendria hacer los Gastos Administrativos que cubririan
cualquier madificacion o riesgo que se presente, puesto que el Costo sigue
siendo el mismo cubriendo los S/1000.00 que se solicito.

Ver el Anexo N° 25 actualizado.

WBS Actualizado
El EDT fue modificado en la Fase de Inicio ya que falté integrar listados de

reuniones y recoleccion de Informacion.
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En la fase de Planificacion se agreg6 el detalle de los prototipos de modulos
del sistema tanto en la Interfaz del Cliente como del Vendedor.

En la fase de Ejecucion se elimin6 una actividad que trataba del disefiodel
prototipo de la App ya que eso tendria que formar parte de laPlanificacion.
Ver el Anexo N° 14 actualizado.

d) Matriz de Trazabilidad de requerimiento actualizado
Los requerimientos que plante6 la empresa fueron tales como se planifico,
sin embargo, entre ellas estaba las alertas que los clientes tendrian para el
respectivo pago de sus deudas, puesto que la empresa no quiso pagar algo
extra por ese desarrollo y por tanto se eliminé de la tabla de requerimientos
la Alerta con la mensajeria al movil.

Ver el Anexo N° 13 actualizado.

e) Actade reunidon de Equipo
Las actas que se elaboraron no se modificaron ya que no hay necesidad de
cambiarlas, pero si se integran nuevas reuniones para que se registre toda
actividad que se requiere realizar.

Ver el Anexo N° 40 actualizado.

4.1.2. Seguimiento y control
De acuerdo con los reuniones que se tuvo con el Gerente de la empresa y Area
de Ventas se precisé mantener conocimiento sobre los avances del desarrollo
del sistema “DataApp”, para ello el equipo de proyecto tiene como
responsabilidad controlar los avances y funcionamiento del sistema, en este
caso la empresa no ha previsto realizar algunos cambios con el sistema y
tampoco hubo rechazo de algunas propuestas, dado ello se comenzara a seguir

desarrollo el sistema y manteniendo en contacto con los Stakeholders.
a. Solicitud de Cambio

Se solicité hacer cambios en el cronograma del proyecto ya que era de suma
importancia integrar actividades fundamentales para la ejecucion del

sistema.

Ver el Anexo N° 43 actualizado.
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b. Riesgos actualizados
Dentro del sistema encontramos un riesgo de:

e Actualizacion con los precios: pero mediante el control ya se
solucion6 ese pequefio defecto para poder seguir avanzando con el
desarrollo adecuado.

c. Informes de Estado

PROGRESO DEL PROYECTO

De acuerdo con los tiempos programados por

cada actividad se cumplieron hasta el
¢Se termind las actividades momento, ya que en el contrato especificamos
en las fechas establecidas? | el inicio y fin de la entrega del proyecto y no
queremos quedar mal con el Gerente de la
Empresa.

Nos faltaria terminar con el desarrollo del
¢ Cuéanto nos falta? sistema por el momento estamos controlando

algunos errores que el sistema nos muestra.

Hasta el momento no nos hemos retrasado ya
¢; Cuanto se ha retrasado? que estamos cumpliendo con los tiempos
establecidos.

¢En qué se haretrasado?

JPor qué nos hemos

retrasado?

ALCANCE

Mediante los requerimientos que la empresa
¢ Se identificé lo que se nos dio a conocer, se logré identificar las
requiere hacer? actividades que se realizaran para llegar a esos

requerimientos.

: . Hasta el momento no hay ningtin cambio en el
¢Se han negociado los

cambios? Proyecto.
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¢ Se han negociado los
cambios?

Si hubiera cambios se tendria que negociar los
incrementos econdmicos a pagar y también
modificar los tiempos de entrega.

¢El cliente va a pagar los
cambios?

El encargado de los pagos tanto como cambios
o del mismo proyecto sera el Gerente de la
empresa con la que se hizo un trato mediante

un contrato.

Cuanto ha cambiado el

alcance original?

TIEMPOS

¢ Cudl es el retraso del
proyecto en tiempo y
porcentaje?

No tenemos retraso en el desarrollo del

proyecto hasta el momento, pero si vamos
cumpliendo un 15% de:

1. Desarrollo del sistema
Prototipos

Disefio l6gico

Disefio BD

Caso de uso

. Disefio entidad relacion

SRR YR

¢Cual ha sido el
cumplimiento de los hitos
del proyecto?

Se ha cumplido de acuerdo los tiempos que
establecen, no nos hemos retrasado pero en
ocasiones si hos adelantamos y volvemos a

controlar el sistema.

¢ Cudl es el retraso del
proyecto?

COSTOS

¢Cuanto se ha gastado?

Hasta el momento no se ha gastado en
materiales ni proveedores.

¢Cuanto se deberia de haber
gastado?

¢Cuanto se va a gastar?

El propésito de hacer este proyecto es no

gastar sino obtener precio por nuestro trabajo
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PROBLEMAS

¢Cuales son las situaciones
probleméaticas actuales?

El Unico problema que se presento fue la
actualizacién de precio de cada producto.

¢, Qué se esta haciendo para
resolverlas?

El encargado de la BD soluciono el problema
que se ocasiono por la mala relacién entre
tablas, pero actualmente el problema ya dej6 de

existir.

CALIDAD

¢ Se estd obteniendo el
producto que el cliente
quiere y necesita?

De acuerdo con las fases que se va
desarrollando el cliente ha tenido
conocimientos de cada avance y califico su
satisfaccion

¢, Se estan cumpliendo los
estandares?

Algunos estandares aln no se estan
cumpliendo, pero durante los avances esos

estandares tendran que ser cumplidos.

¢El cliente esta quedando
satisfecho con los
resultados?

El cliente quedo satisfecho con algunos
entregables como:
1. Disefio de la App y de la PaginaWeb
2. Alcances del sistema
3. Con los tiempos
4

Funcionamientos del App

4.2. Ingenieria del proyecto.

La metodologia DRA consta de 4 fases, pero en esta parte de ejecucion esta

metodologia nos indica que se debe ya iniciar con el desarrollo del sistema porque ya

se tiene el disefio de la interfaz, los requerimientos del cliente y los mddulos que

integrara esta App.

Uno de los puntos de la fase de Planificacion que ya se realizaron en su debido

momento fue que:

e Los desarrolladores construyen y depuran el prototipo basado en los requisitos

actuales.

o Los disefiadores revisan el prototipo.

e Los clientes prueban el prototipo, depuran los requisitos.
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e Los clientesy desarrolladores se reinen para revisar juntos el producto, refinar los
requisitos y generar solicitudes de cambios.

e Los cambios para los que no hay tiempo no se realizan. Los requisitos secundarios
se eliminan si es necesario para cumplir el calendario.

En la etapa de desarrollo que forma parte de la Ejecucion el desarrollador trabaja cerca
con los usuarios para el desarrollo del sistema, para poder iniciar la implementacion del

Aplicativo se tuvo que desarrollar:

¢ Disefio légico
e Disefio entidad relacion
e Disefio de la Base de Datos

e Prototipo funcional

Estos modelados son importantes para que el desarrollador se guie de como sera el
funcionamiento del sistema.

Actualmente se tiene un 85 % de avance tanto del:

e Aplicativo movil

e La Pagina web ya culminada

¢ Los modelados de I6gica y entidad relacion

SISTEMA DATAAPP
Para dar como iniciada la presentacion de DataApp como se puede observar

brevemente su contenido de la cual puede darse uso el cliente.

\ g

Bienvenido a Data App! Data App Chat Data App Wishes

¥ de Deneca

X | B

Sacredsd Apraks

Tietre SAC
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La App cuenta con dos interfaces; para el cliente y el Administrador

» Interfaz Venta
En la interfaz de ventas se tiene 5 modulos de las cuales se detallara a
continuacion sus funciones.

o Inventario: el inventario ayuda al area de ventas a controlar el stock de los
productos cuando se genere un nuevo pedido, los productos estan dividos por
categorias, en caso que se desee actualizar el stock solo se necesita arrastrar
el puntero hacia la izquierda para que aparezca el filtro para el llenado de dato.

R3] Ve em z
+ Producton
Nuvere ot

Q
Lista oo Commporen 3 T
LS
fhlls @ abisas :
ER ear 113
N Nvrere Husee
Tivatacsa 4 s Twrta
v Freos 100
R e e B
Nermre e
4 Thrra Exvecn
?
Doudas Chat W N

L1t & Pramcue

Actualizar STOCK

Pecz
3aen 11
rouehres o
Tetwia

W e B Weresvhoers
N Vet Tevw
COMTACTANGS thetas Koy
U R -

o Clientes: en este modulo se encontrara la cartera de clientes con sus
respectivos datos personales de la cual se puede modificar algunos datos

como se podra apreciar a continuacion.
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Se realiz6 este mddulo con el fin de integrar un estado de cuenta

personalizado de los pedidos que ha realizado el cliente.

A

SUCURSAL: Salas Guadaiupe
pan. km 245 lote 13 g

Setoriens Jum Aberts

Owmecioe. Podve

LM AnDOUCTD

ESTADO DE CUOTAS

CORMMGNANTE OF FAU0

FACTURA DE VENTA
0001 - N 0058
Pl CINT R 028 RUCTORMD
Cavder  ARYRS Owpart  ha
Prevics Onis (=)
cent  meon roTAL
Q% wmomo ‘ ﬂﬂ
cescuona "nn

‘ NRO. | FECHA PEDIDO | ESTADO | VENCIMIENTO | MONTO | PAGO ‘
1 20-11-2017 16:50:28  PENDIENTE ACTLROL12-2017 0:0:0 §/12.5 0000-00-00
2 20-11-2017 16:50:28  PENDIENTE 19-1-2018 0:0:0 $/.12.5 0000-00-00
3 20-11-2017 16:50:28  PENDIENTE 18-2-2018 0:0:0 §/.12.5 0000-00-00
4 20-11-2017 16:50:28  PENDIENTE 20-3-2018 0:0:0 $/12.5 0000-00-00
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Deudas: el propésito de este médulo es controlar las deudas de los clientes

diariamente en el caso que se de ese proceso, la funcién que presenta este

modulo es mostrar el producto vendido, con sus respectivos precios y cuotas

gue solicito el cliente.

En cuanto a la entrega del producto detallaremos el lugar que se debera

entregar los pedidos.
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Datos Informativos

Direccion: Miguel

Griau 4546
Dnpurtarmssg o
Frisancia izs
Ormnre PRotusoyfo

Cututer 40013015

Detalle del Pedido

Frodtuctn Boor

—
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Procis: S0 o yhn
Olwts N\ 10
Towst 2 90
Prodtuces Bot
Cantiitud
Fiocas 37 60 viN
Otwrts N 0
Tosat & 40

SUBTOTAL T 6E
W
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RESCIHPNTOY S41nnn
101AL 1 ssuue

Cxiado de la Deody

A CHOTAT -5/ 1200 ey

A CUOTAZ-5/ 120

o Estadistica: las principales razones por la cual se elabora las estadisticas es
tener comparaciones y control de las ventas, pedidos, stock, deudas, que se
presenta a cada cliente.

AP0  Peddospormes Ve Total de Pedidos par Mes
1= Peoamn
WO o
ol IR B
Stock Faltante " o &
vEn 3
BARRAS o &f‘ = .rf'
Stock Faltante ca -
CIRCULAR

Pendientes v
Productos mas
Deseados e

RRRRE
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De esta forma el gerente puede observar con detalle los datos de pedidos

por mes, en este caso vendria a ser agosto.

REPORTE DE PERIDOS POR MES

10 NOMERE APELLIDO CELULAR  ENPRESA FECHA L
131 cleutis marw St peurks  DI502150  wvgrues avaaaa a0
o moDUCTO MR CANTIOAD OFERTA TOTAL
L Tens Magresa « ' L} L

10 NOMERE APELLIDO CELULAR  ENPRESA FECHA O
128 L Suwt berties USEENMST e arazansas a0
o mobucTo MECIO  CANTIOAD OFERTA TOTAL
3 Tene Inc o ' % =

EstadisticaStockPage

Stock Faltante
(G0 Prodcin Fallartes Projecions

1
I
t

< ”{ f' GESCAFGAR FPOF
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CATEGORIA Enmiendas Biologicas
" Futve Tars JITORETILOC00 00OT 01D IITIS NN 00T Liaw) Permx 4
1” Hurree Thera 2017 0820TA0000 000 201801 NTIB00 00008 Jusn Perex "

v . =70

< Deudas Pendientes por Cl...

Deudas Pendientes y CANCELADAS 1 enka empresa 1
[ # de Pedidos 2 Juan Alberto Agricala Chapl 13
fgg 3 maria hidalgo Agriccla chalapampa 3
100 4 erick alejandro Agricola trovit 4
sg l 5 Fernands erica Agricols el Rancho 3
pendientes cancelados
4 Terra Cup & Inductores de Defensa
12 Bawaid Azufre L] Induciores de Defensa
.
- BT Enzym Desidecsante 5 Fungicidss
Productos Mas Deseados . ek 5 S
3 Torma Potasio 5 MNumcionates
” [ ] # Puesto P.Deseado 5 Terms Caiboro [ Nutricionales
g ”ﬂi"\nﬂl—l"__ i 13 Bavaid Cobre 5 Inductores ce Dafansa
P & 10 Nexin PA-100 BT Enzym 4 Fungicidas
¥ ¢ € % 1 Wumic Tiera Exacia. 3 Enmiendas Bologicas
9 Terms Manganeso 3 Nutricionabes
: — b
7 Terma irsect 2 Nutriconales
8 Terma Magnusio 2 Nutricionales -
6 Terma Amin 2 Nutriclonales
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Interfaz Cliente
El segundo aspecto de la descripcion de la interfaz del cliente, de igual manera cuanta

como modulos de las cuales se explicara.

L

=)o =

e B
S B

CONTACTANGS

o Catalogo: en el presente modulo tiene la finalidad de mostrar los productos
con su respectiva Ficha Técnica, filtro de Deseo, compartirlo con redes
sociales y su stock para la compra respectiva.

Q sea Q
Lista de Proguctos
i TemaCal ma Cakclo
Precao M wcio. 100 ,
Descuant =cuentu. O

Torra Zinc Terra Znc

Precia: 80 e Procio. 80 o

Descuanto: 50 Descuenta: 50

Tema Potasio Tecra Polasio

Precio: 50 & Pracioc. 50

Descumnto: %0 or Descusnto: 50 ins
| Tema Csiciboco Teera Caicibaro

Frecio: 50 Precic 50

Descuanto: 0 Descuentn: [} -

Stors b Stock 5

) Temre Amin ) Teera Amin
Precio: 20 - Pranky 20 -
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La otra funcién que tiene catalogo es mostrar las ofertas que tiene cada
producto elegido, a la vez el cliente tiene la libertad de elegir la cantidad de
productos para la compra. Al finalizar la cantidad digitada se detallara cuanto

sale el precio final integrando el IGV, la oferta.

Nombes Futdc
Thera

Preces M0
Cammdet &4

Nomire Fubeo
Tierma

Cantidad

4

Fulvic Tierra
SUBTOTAL & 33559
Agul cescripion del producto ce la e < 604)
baoe de datos MYSCL DESCLENTD & 4
TOTAL S,39
#recia 8 |
Estas Ahomando 5 4
 Descrpcion [ Fubos T |
==
# test 1% Gomssnrits

OSTEMER OFENTA

Deseos: este médulo solo muestra al cliente cuéles son sus productos que
desea comprar més adelante.

il LTE - 1234

& Listade Deseos +

Nombre Terra Cup  VER

Nombre Fulvic

Tierra L

Nombre Terra

Potasio =




O

128

Deudas: la funcion de este modulo es mostrar sus deudas de productos
comprados con sus respectivas cuotas que eligio.

En caso que el cliente ya haya cancelado aparecera como pagado con un

check al lado de la cuota.

il LTE - 1234 ol UTE - 2

Detalles

Filtro: Pendientes ~
Producto: Kaolin..

‘ r'v Cantidad: 4

N°: 18 Precio: S/. 50 VER
A Fecha: 05.11.2017 21:40  VER Oferta: % 0
Cuotas: 3 Total: S/ 200
5
o '19. ; SUBTOTAL: S/.169.49
A Fecha: 05.11.201721:41  VER G S 3051
Seaisest DESCUENTO:  S/.0.00
TOTAL: S/.200.00
N°: 20
A Fecha: 05.11.2017 21:44 VER Estado dela Detida
Cuotas: 3

CUOTA1-S/. 66.67
A CUOTA2-S/.66.67

A CUOTA3-S/.66.67

-

Q VER DEUDAS
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4.3. Soporte del proyecto.
Mediante los desarrollos del sistema se tendran que realizar mediciones que aseguren
gue la calidad del proyecto, por lo tanto, se mostraran distintos formatos que proponen
la medicién de la calidad para poder entregar un sistema con las calidades que el cliente

lo espera ya que el equipo de proyecto lo informo desde uninicio.

En la actualidad Sociedad Agricola Tierra S.A.C. realiza sus procesos en tiempos

distintos, con la ayuda de Herramientas se mide el rendimiento de sus procesos.
Indicadores Actuales

> Indicadores de Gestion

o Nivel de aceptacion de los productos.
Aqui vemos la herramienta con la que se utilizé para la validacion de los

resultados esperados.
Ver Anexo N° 5 — Cuestionario del Nivel de Aceptacién del Producto con la

base de la poblacion y la muestra.

Tabla de Recoleccion:

PREGUNTAS
N° Personas Fecha 1 2 3 4 5 6
1 27/11/2017 3 2 4 3 2 3
2 27/11/2017 4 2 3 3 3 4
3 27/11/2017 2 2 3 4 1 3
4 30/11/2017 3 3 4 1 2 2
5 30/11/2017 4 4 4 1 2 2
6 30/11/2017 2 3 4 1 3 2
7 30/11/2017 4 2 3 4 2 1
8 01/12/2017 3 2 1 3 4 1
9 01/12/2017 2 1 2 4 3 2
10 01/12/2017 3 3 3 3 4 4
Pésimo 0 1 1 3 1 2
Mal 3 5 1 0 4 4
ESCALA Bueno 4 3 4 4 3 2
Regular 3 1 4 3 2 2
Excelente 0 0 0 0 0 0

Tabla de Resumen:
Los resultados obtenidos mediante el cuestionario nos dan que muchos
clientes actualmente estan en un 66% de acuerdos con la aceptacion de los

productos.
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FECHA PUNTACION PROMEDIO PROCENTAJE
27/11/2017 17 35%
30/11/2017 16 32%
01/12/2017 16 33%

TOTAL 16% 66%

o Nivel de calidad del servicio de Atencién al Cliente.
El cuestionario se realiza para los clientes solo externos de la empresa.
Ver Anexo N° 6 — Cuestionario del Nivel de calidad del servicio de Atencion
al Cliente con la base a la poblacion y la muestra.

Tabla de Recoleccién:

PREGUNTAS
N° Personas Fecha 1 2 3 4 5 6 7
1 27/11/2017 2 1 2 2 2 3 2
2 27/11/2017 1 2 2 2 1 2 2
3 27/11/2017 2 2 1 2 3 1 2
4 30/11/2017 2 2 1 1 1 2 2
5 30/11/2017 1 2 1 2 1 2 1
6 30/11/2017 2 3 2 2 1 1 1
7 30/11/2017 1 2 2 2 2 1 2
8 01/12/2017 2 2 2 2 2 2 2
9 01/12/2017 1 1 1 1 2 2 2
10 01/12/2017 2 2 3 2 1 2 2
Pésimo 4 2 4 2 5 3 2
Mal 6 7 5 8 4 6 8
ESCALA Bueno 0 1 1 0 1 1 0
Regular 0 0 0 0 0 0 0
Excelente 0 0 0 0 0 0 0

Tabla de Resumen:
El nivel de calidad en el servicio en atencién al cliente dio como resultado un

37% en sus procesos actual de Sociedad Agricola Tierra s.a.c.

27/11/2017 13 34%
30/11/2017 12 32%
01/12/2017 1 34%

TOTAL 13 37%
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» Indicadores de Ingenieria

o Tiempo de busqueda de producto.
Ver Anexo N° 8 — Ficha de Observacion del Indicador de Tiempo de

Blsqueda de producto.

Tabla de Recoleccion:

TIEMPO DE BUSQUEDA DE PRODUCTO
Fecha Hora Inicial Hora Final Minutos
28/11/2017 8:40 8:48 8 minutos
29/11/2017 8.30 8:37 7 minutos
30/11/2017 11:25 11:30 5 minutos
01/12/2017 12:08 12:15 7 minutos
02/12/2017 1:00 1:15 15 minutos

Tabla de Resumen:
Los tiempos de busqueda de un producto actualmente tiene como demora 8

minutos dando como problema la incomodidad del cliente en la espera.

Fecha Tiempo promedio
28/11/2017 8 minutos
29/11/2017 7 minutos
30/11/2017 5 minutos
01/12/2017 7 minutos
02/12/2017 15 minutos

Promedio total 8 minutos

o Tiempo de registro del producto y cliente
Ver Anexo N° 9 — Ficha de Observacion del Indicador de Tiempo del

registro del producto.



Tabla de Recoleccion:

TIEMPO DE REGISTRO DE PRODUCTO
Fecha Hora Inicial Hora Final Minutos
28/11/2017 9:15 9:20 5 minutos
29/11/2017 10:30 10:34 4 minutos
30/11/2017 12:00 12:09 9 minutos
01/12/2017 17:02 17:12 10 minutos
02/12/2017 11:05 1:16 11 minutos

Tabla Resumen:
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El tiempo que se demora en el registro de un producto actualmente es de 8

minutos, este proceso actualmente no ayuda a mejorar las ventas.

Fecha Tiempo promedio
28/11/2017 5 minutos
29/11/2017 4 minutos
30/11/2017 9 minutos
01/12/2017 10 minutos
02/12/2017 11 minutos

Promedio total 8 minutos

Herramienta para la métrica de registro de cliente
Ver Anexo N° 10 — Ficha de Observacion del Indicador de Tiempo del

registro del cliente.

Tabla de Recoleccion:

TIEMPO DE REGISTRO DE CLIENTE
Fecha Hora Inicial Hora Final Minutos
28/11/2017 10:04 10:08 4 minutos
29/11/2017 8:15 18:18 3minutos
30/11/2017 17:20 17:25 5 minutos
01/12/2017 18:14 18:18 4 minutos
02/12/2017 11:42 11:45 6 minutos
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Tabla Resumen:

El tiempo que se demoran para un registro de un cliente es de 4 minutos.

Fecha Tiempo promedio
28/11/2017 4 minutos
29/11/2017 3minutos
30/11/2017 5 minutos
01/12/2017 4 minutos
02/12/2017 6 minutos

Promedio total 4 minutos

o Tiempo de consulta de deuda del cliente.
Ver Anexo N° 11 — Ficha de Observacion del Indicador de Tiempo de

consulta de deuda del cliente.

Tabla de Recoleccién:

TIEMPO DE CONSULTA DE DEUDA DEL CLIENTE
Fecha Hora Inicial Hora Final Minutos
28/11/2017 11:15 11:21 6 minutos
29/11/2017 12:30 12:39 9 minutos
30/11/2017 16:40 16:47 7 minutos
01/12/2017 17:14 17:22 8 minutos
02/12/2017 13:00 13:04 4 minutos

Tabla Resumen:
La consulta de las deudas tiene un tiempo de 7 minutos ya que se demoran
revisando los talonarios donde almacenan los pagos que hara cada cliente y

en las fechas indicadas.

Fecha Tiempo promedio
28/11/2017 6 minutos
29/11/2017 9 minutos
30/11/2017 7 minutos
01/12/2017 8 minutos
02/12/2017 4 minutos

Promedio total 7 minutos




o Tiempo de reporte de producto estadistico de ventas.
Ver Anexo N° 12 — Ficha de Observacion del Indicador de Tiempo de

reporte estadistico de ventas.
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Tabla de Recoleccién:
TIEMPO DE REPORTE DE PRODUCTO ESTADISTICO DE VENTAS
Fecha Cliente | Producto Hora Inicial Hora Final Minutos
28/11/2017 1 1 9:20 9:48 28 minutos
28/11/2017 1 5 10:40 11:04 24 minutos
29/11/2017 1 15 11:30 11:52 22 minutos
29/11/2017 1 7 12:30 12:42 12 minutos
29/11/2017 1 18 17:30 17:55 25 minutos
30/11/2017 1 7 12:25 12:35 10 minutos
30/11/2017 1 7 13:35 13:45 10 minutos
30/11/2017 1 7 17:25 17:35 10 minutos
30/11/2017 1 7 18:25 18:34 9 minutos
01/12/2017 1 5 13:08 13:23 15 minutos
01/12/2017 1 5 13:40 13:55 15 minutos
02/12/2017 1 2 17:00 17:15 15 minutos

Tabla Resumen:

La empresa tiene un tiempo de 17 minutos para realizar un reporte

estadistico de las ventas que se genera semanal, mensual o anual.

Fecha Tiempo promedio
28/11/2017 26 minutos
29/11/2017 20 minutos
30/11/2017 10 minutos
01/12/2017 15 minutos
02/12/2017 15 minutos

Promedio total 17 minutos
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Indicadores de Soporte

o Nivele de satisfaccion del cliente.
Ver Anexo N° 7 — Cuestionario Indicador de Nivel de Satisfaccion del

Cliente.

Tabla de Recoleccion:

PREGUNTAS
N° Personas Fecha 1 2 3 4 5 6 7
1 27/11/2017 2 2 2 1 3 4 5
2 27/11/2017 2 2 1 1 3 4 5
3 27/11/2017 3 3 3 3 3 3 4
4 30/11/2017 1 1 2 2 3 3 3
5 30/11/2017 2 2 3 3 4 4 4
6 30/11/2017 2 3 3 3 4 5 4
7 30/11/2017 1 1 3 4 5 3 3
8 01/12/2017 1 2 5 5 4 4 4
9 01/12/2017 2 2 4 5 5 4 5
10 01/12/2017 1 2 2 1 2 3 3
Pésimo 4 2 1 3 0 0 0
Mal 5 6 3 1 1 0 0
ESCALA Bueno 1 2 4 3 4 4 3
Regular 0 0 1 1 3 5 4
Excelente 0 0 1 2 2 1 3

Tabla Resumen:
Un 33% de los clientes se sientes bien atendidos esto significa que aun la

empresa no llega a tener un contacto apropiado con sus clientes.

27/11/2017 22 30%
30/11/2017 21 33%
01/12/2017 22 37%

TOTAL 35 33%

A continuacion, se demostrara como se mejora los tiempos de los procesos del

area de venta con la ayuda del sistema “DataApp”.



Indicadores Propuestos

> Indicadores de Gestion

o Nivel de aceptacion de los productos.
Aqui vemos la herramienta con la que se utilizé para la validacion de los

resultados esperados.

Tabla de Recoleccion:

27/11/2017

PREGUNTAS

27/11/2017

27/11/2017

30/11/2017

30/11/2017

30/11/2017

30/11/2017

01/12/2017
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Excelente

Tabla Resumen:

Los resultados nos muestran el mejoramiento que tendra la empresa

utilizando el sistema DataApp con un 67%, aumentando 1%.
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27/11/2017 22 35%
30/11/2017 22 34%
01/12/2017 20 31%

TOTAL 21 67%
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o Nivel de calidad del servicio de Atencion al Cliente.
El cuestionario se realiza para los clientes solo externos de la empresa.

Tabla de Recoleccion:

PREGUNTAS

27/11/2017
27/11/2017
27/11/2017
30/11/2017
30/11/2017
30/11/2017
30/11/2017
01/12/2017
01/12/2017
01/12/2017
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Excelente

Tabla de Resumen:
El nivel de calidad en el servicio en atencion al cliente dio como resultado un

57% siendo favorable para la empresa, teniendo a su poder el sistema

DataApp.
27/11/2017 29 32%
30/11/2017 32 36%
01/12/2017 29 32%
TOTAL 30 57%

» Indicadores de Ingenieria

o Tiempo de basqueda de producto.
Sociedad Agricola Tierra s.a.c. en la actualidad tiene serios problemas en los

tiempos del proceso de venta, pero mediante una Ficha de Observacion se



138

validé que con el sistema propuesto ganaria tiempo y mejoraria la
satisfaccion de sus clientes.

A continuacion, se demostrara los resultados obtenidos

Tabla de Recoleccién:
Se puede ver como el tiempo que tardaba la empresa en hacer una

busqueda de producto para la venta ha disminuido.

TIEMPO DE BUESQUEDA DE PRODUCTO
NIRRT
28/11/2017 8:40 8:41 1 minutos
28/11/2017 8:30 8:31 1 minutos
29/11/2017 11:25 11:27 2 minutos
29/11/2017 12:08 12:10 2 minutos
29/11/2017 13:00 13:02 2 minutos

Tabla de Resumen:
El resultado final del andlisis nos da 2 minutos en la demora como maximo
el tiempo de busqueda, ayudando de esta manera a la empresa a resaltar

Sus procesos en un tiempo recomendado.

28/11/2017 1 minutos
29/11/2017 1 minutos
30/11/2017 2 minutos
01/12/2017 2 minutos
02/12/2017 2 minutos
Promedio total 2 minutos
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o Tiempo de registro del producto y cliente
Se detallard los dos tiempo de ambos procesos tanto de registro de

producto y cliente.

Tabla de Recoleccién:
En el tiempo de registro por producto se observa que por dia los tiempos han

mejorado a lo que se encontraba la empresa.

TIEMPO DE REGISTRO DE PRODUCTO

28/11/2017 9:15 9:17 2 minutos
28/11/2017 10:30 10:31 2 minutos
29/11/2017 12:00 12:02 2 minutos
29/11/2017 17:02 17:03 2 minutos
29/11/2017 11:05 11:06 3 minutos

Tabla Resumen:
Los resultados que se generd son de 2 minutos para el proceso de registro
de producto en la App.

28/11/2017 2 minutos
29/11/2017 2 minutos
30/11/2017 2 minutos
01/12/2017 2 minutos
02/12/2017 3 minutos
Promedio total 2 minutos
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Herramienta para la métrica de registro de cliente

Tabla de Recoleccion:

TIEMPO DE REGISTRO DE CLIENTE

28/11/2017 10:04 10:06 2 minutos
28/11/2017 8:15 8:18 3 minutos
29/11/2017 17:20 17:22 2 minutos
29/11/2017 18:14 18:16 2 minutos
29/11/2017 11:42 11:45 3 minutos

Tabla Resumen:
El resultado obtenido con el sistema implementado nos da 2 minutos en el
tiempo de registro a un cliente.

28/11/2017 2 minutos
29/11/2017 3 minutos
30/11/2017 2 minutos
01/12/2017 2 minutos
02/12/2017 3 minutos
Promedio total 2 minutos

Tiempo de consulta de deuda del cliente.

Tabla de Recoleccion:

TIEMPO DE CONSULTA DE DEUDA DEL CLIENTE

28/11/2017 11:15 11:18 3 minutos
28/11/2017 12:30 12:32 2 minutos
29/11/2017 16:40 16:45 5 minutos
29/11/2017 17:14 17:18 4 minutos
29/11/2017 13:00 13:03 3 minutos
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Tabla Resumen:
La consulta de las deudas mediante la App solo genera el tiempo méaximo de

3 minutos. El encargado de verificar las consultas en el area de ventas.

28/11/2017 3 minutos
29/11/2017 2 minutos
30/11/2017 5 minutos
01/12/2017 4 minutos
02/12/2017 3 minutos
Promedio total 3 minutos

Tiempo de reporte de producto estadistico de ventas.

Tabla de Recoleccion:

TIEMPO DE REPORTE ESTADISTICO DE VENTAS
| Fechs | voramicia [ romne | winuos |
28/11/2017 9:20 9:24 4 minutos
28/11/2017 10:40 10:44 4 minutos
29/11/2017 11:30 11:34 4 minutos
29/11/2017 12:30 12:33 3 minutos
29/11/2017 17:30 17:33 3 minutos
30/11/2017 12:25 12:28 3 minutos
30/11/2017 13:35 13:40 5 minutos
30/11/2017 17:25 17:30 5 minutos
30/11/2017 18:25 18:27 2 minutos
01/12/2017 13:08 13:10 2 minutos
01/12/2017 13:40 13:45 5 minutos
02/12/2017 17:00 17:15 5 minutos

Tabla Resumen:
Los resultados que observamos son con la demora de 4 minutos en el tiempo

en que maximo se puede demorar para generar estadisticas de ventas.
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28/11/2017 4 minutos
29/11/2017 3 minutos
30/11/2017 4 minutos
01/12/2017 4 minutos
02/12/2017 5 minutos
Promedio total 4 minutos

» Indicadores de Soporte

o Nivel de satisfaccion del cliente.

Tabla de Recoleccion:

PREGUNTAS
1 27/11/2017 4 5 5 4 4 4 5
2 27/11/2017 4 5 5 4 4 4 5
3 27/11/2017 3 5 4 3 5 5 5
4 30/11/2017 3 4 5 5 3 5 5
5 30/11/2017 3 3 4 5 4 4 4
6 30/11/2017 5 3 4 3 4 5 4
7 30/11/2017 5 5 4 4 5 5 5
8 01/12/2017 5 4 4 5 4 4 4
9 01/12/2017 4 4 5 5 5 4 5
10 01/12/2017 3 5 5 5 5 5 4
Pésimo 0 0 0 0 0 0 0
Mal 0 0 0 0 0 0 0
ESCALA Bueno 4 2 0 2 1 0 0
Regular 3 3 5 3 5 5 4
Excelente 3 5 5 5 4 5 6

Tabla Resumen:
Mediante el uso de la App la satisfaccion en la atencién al cliente queda en
un 57% de aceptacion y conformidad a diferencia de la encuesta que se

realiz6 en sus procesos anteriores.

27/11/2017 31 34%
30/11/2017 30 32%
01/12/2017 31 34%

TOTAL 31 57%




CAPITULO V:
CIERRE DEL PROYECTO
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5.1 Cierre
El cierre el proyecto formalmente se finaliz6 mediante las reuniones que se sostuvo
con el equipo de proyecto estipulando las lecciones aprendidas u otras obligaciones

para con la planificacién.

En cuanto con la empresa se logré reuniones con el Gerente General y con el Area de
ventas quienes forman parte de plan principal que es el proyecto de Gestionar la
comercializacion mediante un Aplicativo Movil nombrado “DataApp”; esta herramienta
ayuda con los procesos en menor tiempo para una buena atencién alos pedidos que
solicitan los clientes, por lo cual ya fue aceptable para que forme parte de Sociedad
Agricola Tierra S.A.C., ya que la empresa observando cémo es su proceso actual lo

toma como un procedimiento que lo llevara a una mejor calidad de atencion al cliente.

Para que la empresa lo lleve en marcha la ejecucion del sistema se tendra encuenta
los dias de capacitacion al personal encargado de manipular la App.

Para proceder con los Ultimos ajustes se llegd a revisar la Acta de constitucion en la
cual se verificara los pasos que se debi6 seguir y si fueron alcanzadas las metasque
se propuso en el Inicio del Proyecto, y se puede decir con certeza que el Proyecto fue

exitoso con el cumplimiento pactado.

A. Lecciones Aprendidas
e Integracién
Mediante el proyecto que se mantuvo en marcha se especifico las
responsabilidades que se tiene con la empresa tal cual como se describio

en el Acta de constitucion.

v' En la primera fase de Gestion del proyecto se debe hacer un analisis
para asi poder dar posibles soluciones en su manejo de procesos,
antes de comprometerse a desarrollar el proyecto.

v' Se debe hacer una buena planificaciéon para ejecutar el proyecto con
las 10 areas del conocimiento.

v' Parte del proyecto es el monitoreo que se tendra en cuenta con las

areas del conocimiento.
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Alcance

v' Se debe identificar elementos que vayan acorde a lo establecido en el
contrato como: Los Objetivos, Metas, Tareas, Tiempo, Presupuesto,
Calidad. Estos vendrian a formar parte del plan principal para seguir
con los demas procesos del proyecto.

v' Se recoge los requisitos del patrocinador y los interesados.

v' Se analiza los requisitos para brindar propuestas de solucion a la
empresa.

v/ Si se aprueba las soluciones se sigue con las demas areas del

conocimiento.

Tiempo
v Se debe Identificar las Actividades que son los entregables en otras
palabras vendria a ser el desarrollo de la EDT.
v Se precisa la Estimacion de la duracion de las actividades del proyecto
detallando la responsabilidad del equipo de proyecto.
v' Se desarrolla un cronograma con el Software MS Project con las
fechas planificadas para realizar las actividades e hitos del proyecto.
v/ Para un plan de riesgo se debe precisar tiempos extras para soluciones

de cualquier error cometido.

Costo

v El presupuesto que se detalla son para los gastos del proyecto

Calidad

v" Se considera calidad a la evidencia de los resultados de los indicadores
a favor de la empresa.

v' El aseguramiento de la calidad en la atencién al cliente con la

herramienta propuesta.

Recursos Humanos
v' Se tiene que definir responsabilidades a cada personal para un mayor

cumplimiento y avance de las tareas y/o actividades.



5.2

146

v' Constantemente se debe controlar al personal a fin de asegurar el
desarrollo de las actividades del proyecto.

¢ Comunicaciones
v' La comunicacion es esencial en un proyecto por ello se tiene que
establecer medios de comunicacion como: Reuniones Fisicas,
Reuniones mediante Skype, Teléfono, Correo, etc para sostener un
mejor lazo comunicacional.
v' Esto ayuda a gestionar mejor con la empresa y con el equipo de

proyecto, para llegar a un acuerdo mutuo.

o Riesgos
v' Eventualmente en todo proyecto hay riesgos, pero se debe de control
y mitigar para llevar con éxito el proyecto.
v Los pasos para controlar el riesgo son: Identificarlos, Evaluar el riesgo,
Plan de contingencia, seguimiento y control. Estos pasos se realizan
se debe realizar para una mayor precaucion, antes que el riesgo sea

muy peligroso ante el proyecto.

e Interesados
v' Los interesados del proyecto vienen a ser el patrocinado y los
Stakeholders y el conocimiento de ellos ayuda a gestionar
adecuadamente sus requisitos ante el proyecto.
v" Realizar reuniones cada semana ayuda mucho a mejorar algunos
procesos que no le son favorables ante sus expectativas, por ello cada

reunion es un avance progresivo.

Ingenieria del Proyecto
En lo que es la Metodologia RAD (desarrollo rapido de aplicaciones) se ha obtenido
un importante avance con el proyecto, ya que cada plan debe tener un apoyo de una

metodologia en este caso RAD servicio de mucha ayuda para el aumento competitivo
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de la empresa ante con el mercado por la cual se detallara cual ha sido el beneficio y
lecciones con esta metodologia.

e 1°Fase

o Analiza el entorno de la empresa con detalle para asegurar un rendimiento
acorde a lo solicitado.

e 2°Fase

o Con la creacién de un prototipo del sistema, ayuda a que los interesados de la
empresa tomen decisién si prosigue con lo planteado.

o Esta metodologia a la vez apoya a la asignacion de roles y responsabilidades
con el fin de llevar un control al avance.

o Con lo que viene a ser el presupuesto RAD te da pausas para poder
desatrrollar el plan presupuestal detallado.

o RAD indica en esta fase el desarrollo del cronograma para controlar los
tiempos de inicio y fin.

3° Fase

o De ahora en adelante el desarrollo del modelo del sistema queda a cargo de
la asignacion que del Director de Proyecto a su equipo.

e 4° Fase
o Antes de manifestar el cumplimiento RAD menciona una sede de pruebas en
su rendimiento y es necesario que los interesados de la empresa interactien
con esta herramienta.

e 5°Fase

o Para la culminacion es muy importante entregar manual y capacitaciones al
personal, esto ayuda a que los usuarios tengan un manejo sencillo con la App.

5.3 Soporte del Proyecto

Dentro del proyecto se establecieron métricas con sus herramientas respectivas para

evaluar el rendimiento a lo que se quiere llegar con las formulas establecidas, de la
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cual se necesita saber porque es de suma importancia manejar las métricas

correctamente para alcanzar resultados actuales y a partir de ello tomar decisiones

de una mejora con la ayuda de un sistema que superara los tiempos en los procesos

que se presenta errores.

A continuacién, se detallara él porque es necesario tomar las métricas, herramientas

y la recoleccion de datos.

Métricas

Las métricas se pueden expresar en numeros midiendo el rendimiento de lo
analizado, en cuanto se tenga datos se podra tomar decisiones que influyan en la
mejora del proyecto, es por ello que es importante medir los objetivos mediante

meétricas.

Herramientas

Para medir los objetivos se necesita tener herramientas que nos permita seguir
los pasos y poder recolectar datos, estas herramientas se presentan en Fichas
como de observacién, andlisis, etc, estas herramientas ayudan a demostrar

porque se necesita distintos datos para luego representarlos numéricamente.

Recoleccion de Datos
Tomar datos y representarlos es importante para demostrar a los interesados cual
sera el impacto de estas mediciones y cuan necesario es tomar decisiones para

mejorar algunos resultados actuales.



CAPITULO VI:
EVALUACION Y RESULTADOS
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En este capitulo se demostrara los resultados de las métricas de la situacion actual y el
propuesto mediante el desarrollo y uso del Sistema “DataApp”, la razén de medir los

indicadores es para interpretar cuantitativamente los resultados.

A continuacion, se demostrara el rendimiento de las mediciones con previa recolecciéon de

dato.

> INDICADOR DE GESTION: Nivel de aceptacion de los productos

Ver Anexo N° 5 — Cuestionario Indicador de Aceptacion del Producto con base de la

poblacién y su muestra.

e Tabla Resumen

27/11/2017 17 35%
30/11/2017 16 32%
01/12/2017 16 33%

TOTAL 16% 66%

La herramienta utilizada fue el Cuestionario para los clientes externos, mediante
los resultados del cuestionario se hizo un andlisis y nos da un resultado de que

66% de los clientes aceptan el producto.

e Grafico Modo “A”
Nivel de Aceptacion de los Productos

80%

60%

40%

20%

0%
% de aceptacion de los productos

Actualmente solo un 66% de los clientes de Sociedad Agricola Tierra S.A.C

sienten una conformidad de los productos que compran.
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e Gréfico Modo “B”

Nivel de Aceptacion de los Productos
80% 67%
60%
40%
20%

0%
% de aceptacion de los productos

Dentro del andlisis de los resultados de la situacion actual se evalud cual seria el
resultado si con la ayuda de un sistema mejoria los procesos de venta; dado ello se
hizo la estadistica y nos da un resultado favorable con un 67% de clientes conformes
con los productos a un detalle antes de la compra.

e TABLA COMPARATIVO

Nivel de Aceptacion de los Productos

67%

66%

Aceptacion de producto actual Aceptacion de producto propuesto

De esta forma se hizo una comparacion de resultados de la cual se ve reflejada la
mejora que tendra la empresa con un 1% adicional para la aceptacion de los

productos por parte de sus clientes.

» INDICADOR DE GESTION: Nivel de calidad del servicio de atencion al cliente
Ver Anexo N° 6 — Cuestionario Indicador de calidad del servicio de atencién al cliente

con base de la poblacién y su muestra.

e Tabla Resumen

27/11/2017 13 34%
30/11/2017 12 32%
01/12/2017 13 34%

TOTAL 13 37%
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Después de un analisis estadistico el resultado de la Tabla Resumen nos da un
37% como resultado actual de la calidad en la atencién al cliente, esto se hizo

con la ayuda de un cuestionario que se les brinda a los clientes externo.

Gréafica Modo “A”

Nivel de calidad del Servicio de Atencion al
Cliente

37%

40%

30%

20%

10%

0%
% de calidad de atencidn al cliente

Asimismo, se puede ver el resultado obtenido del indicador con un 37%, esto
refleja que aun los clientes no sienten una buena atencion por parte del area de
ventas, por ello se hara otro analisis con la participacién del sistema para

comparar resultados.

Gréafica Modo “B”

Nivel de calidad del Servicio de Atencion al

Cliente

0% 57%

50%

40%

30%

20%

10%

0%
% de calidad de atencion al cliente

Este resultado nos indica que con el sistema propuesto ayudara aumentar
conformidad y satisfaccion de un 57% de los clientes con la atencion

personalizada.
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e TABLA COMPARATIVO

Nivel de calidad del Servicio de Atencidn al

cliente

60% >7%
()

50%
40%
30%
20%
10%

0%

37%

Calidad de atencion al cliente  Calidad de atencion al
cliente actual propuesto

De acuerdo con los analisis estadisticos que se han venido realizando se puede
demostrar que con el sistema recomendado la satisfaccién de los clientes
aumentara en un 20% adicional, dando como resultado final un 57% de mejora

en la atencion.

» INDICADOR DE INGENIERIA: Tiempo de Busqueda de Producto
Ver Anexo N° 8 — Ficha de Observacion Indicador Tiempo de Busqueda de Producto
con base de la poblacién y su muestra.

e Tabla Resumen

28/11/2017 8 minutos
29/11/2017 7 minutos
30/11/2017 5 minutos
01/12/2017 7 minutos
02/12/2017 15 minutos
Promedio total 8 minutos

Actualmente el tiempo de la busqueda de producto tiene una demora de 8
minutos cosa que fastidia al cliente esperar todo ese tiempo para solo saber si
esta disponible, por ello se tiene una solucién que seria mediante el Aplicativo

Moévil “DataApp” para solucionar esos pequefos percances.
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Gréfica Modo “A”

Tiempo de BUsqueda de Producto
00:08:00

00:08:38

00:05:46

00:02:53

00:00:00
MINUTO PROMEDIO DE BUSQUEDA DE PRODUCTOS

De este modo se puede dar por concluida el resultado final del tiempo que se
demora la empresa en realizar la busqueda de productos que vendria a ser
00:08:00 minutos con 0 segundos.

Gréafica Modo “B”

Tiempo de Busqueda de Producto

00:02:10 00:02:00

00:01:26
00:00:43

00:00:00
BUsqueda de Producto

Con la participacion del sistema propuesto el tiempo disminuiria en 00:02:00
minutos, ayudando a mejorar la conectividad del cliente con los productos que

se muestra en el médulo catalogo.

TABLA COMPARATIVO

Tiempo de Busqueda de Producto

00:08:38 00:08:00

00:07:12

00:05:46

00:04:19

00:02:53 00:02:00

00:01:26 -

00:00:00

BUsqueda de producto actual BUsqueda de producto

propuesto
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Como puede observarse la comparacion de un antes y después refleja los
cambios que se ha tornado, a diferencia del tiempo de demora en el proceso
actual era de 8 minutos y con el sistema propuesto seria con solo 2 minutos;

esto nos da una diferencia de 6 minutos.

» INDICADOR DE INGENIERIA: Tiempo de registro producto
Ver Anexo N° 9 — Ficha de Observacion Indicador Tiempo de registro producto con

base de la poblacién y su muestra.

e Tabla Resumen

28/11/2017 5 minutos
29/11/2017 4 minutos
30/11/2017 9 minutos
01/12/2017 10 minutos
02/12/2017 11 minutos
Promedio total 8 minutos

Tal como se observa el tiempo de demora es de 8 minutos como maximo
para poder registrar un producto, pero este indicador puede mejorar con una
idea propuesta que mas adelante se demostrara los resultados obtenidos.

e Grafica Modo “A”

Tiempo de Registré de Producto
00:08:00

00:08:38
00:07:12
00:05:46
00:04:19
00:02:53
00:01:26

00:00:00

BUsqueda de Producto

Como se observa en el grafico el resultado del andlisis nos da 8 minutos de

demora por cada registro de un producto. El proceso que actualmente tiene
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la empresa no le favorece, por ello se recurrié a proponer ideas para mejorar

estos tiempos.

e Grafica Modo “B”

Tiempo de Registrd de Producto

00:02:10 00:02:00

00:01:26
00:00:43

00:00:00
Registro de Producto

Con la ayuda del sistema comercial DataApp los tiempos cambiaran en 2
minutos ayudando a agilizar los procesos de registro y de esta manera a la

vez el cliente puede ver si el producto que desea comprar esta disponible.

e TABLA COMPARATIVO

Tiempo de Registro deProducto

00:08:38 00:08:00

00:07:12
00:05:46
00:04:19

00:02:53 00:02:00

Registro de Producto actual  Registro de Producto propuesto

00:01:26

00:00:00

Con esta comparacion de tiempos se estima que con el sistema mejorara
radicalmente la demora que se produce para registrar productos. Los

tiempos de diferencia se dan en 6 minutos.

» INDICADOR DE INGENIERIA: Tiempo de registro de Cliente
Ver Anexo N° 10 — Ficha de Observacion Indicador Tiempo de registro de Cliente

con base de la poblacién y su muestra.
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e Tabla de Resultados

28/11/2017 4 minutos
29/11/2017 3 minutos
30/11/2017 5 minutos
01/12/2017 4 minutos
02/12/2017 6 minutos
Promedio total 4 minutos

El tiempo aproximado de demora en registro de clientes es de 4 minutos
generando un proceso no agil en la empresa, de tal modo que esta demora
se puede mejorar utilizando un sistema propuesto que mas adelante se

mostrara los resultados.

e Grafica Modo “A”

Tiempo de Registro de Cliente
00:04:00

00:04:19
00:02:53

00:01:26

00:00:00
Registro de cliente

El resultado actual del tiempo de un registro es de 4 minutos, este tiempo

no es muy favorable para la empresa.

e Gréfica Modo “B”

Tiempo de Registro de Cliente

00:02:00
00:02:10

00:01:26
00:00:43

00:00:00
Registro de Cliente

Con el apoyo del sistema DataApp este tiempo disminuye a 2 minutos para
registrar a un cliente en el aplicativo esto puede variar dependiendo de la
velocidad del registro que cada usuario.
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e TABLA COMPARATIVO

Tiempo de Registro de Cliente

00:04:00
00:04:19

00:03:36

00:02:53

00:02:10 00:02:00

00:01:26
00:00:43

00:00:00
Registro de cliente actual Registro de cliente propuesto

Decidir por un sistema propuesto seria lo mas éptimo ya que no generaria
tiempos perdidos por registro de clientes.

Como se observa la diferencia entre el actual y el propuesto es de 2 minutos,
la mejor decision sera la utilizacion del sistema DataApp.

» INDICADOR DE INGENIERIA: Tiempo de consulta de deuda del Cliente
Ver Anexo N° 11 — Ficha de Observacion Indicador Tiempo de consulta de deuda

del Cliente con base de la poblacién y su muestra.

e Tabla Resumen

28/11/2017 6 minutos
29/11/2017 9 minutos
30/11/2017 7 minutos
01/12/2017 8 minutos
02/12/2017 4 minutos
Promedio total 7 minutos

De acuerdo al andlisis estadistico nos dio como resultado 7 minutos una

consulta de deuda por cada cliente en los procesos actuales.
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e Gréafica Modo “A”

Tiempo de consulta de deuda del Cliente

00:08:38 00:07:00
00:05:46
00:02:53

00:00:00
Deuda de los clientes

Esto indica que la demora para la consulta de deudas es de 7 minutos como
maximo, de tal manera que estas busquedas no ayudan a agilizar procesos

de la empresa.

e Gréfica Modo “B”

Tiempo de consulta de Deuda del
Cliente

00:03:36
00:02:53

00:03:00

00:02:10
00:01:26
00:00:43

00:00:00
Deuda de los Clientes

Adoptar la idea propuesta de un sistema para las consultas instantaneas de
las deudas ayudara a disminuir el tiempo que se tiene en solo 3 minutos

como maximo dependiendo la capacitad de manejar el sistema.

e TABLA COMPARATIVO

Tiempo de Consulta de Deuda del Cliente

00:08:38
00:07:12

00:07:00

00:05:46
00:04:19 00:03:00
00:02:53

00:01:26

00:00:00

consulta de deuda de cliente consulta de deuda decliente
actual propuesto
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La comparacion se propone para dar una idea de como el sistema propuesto
mejoraria los tiempos de busqueda en tan solo 3 minutos, con una diferencia

de 4 minutos con el proceso actual.

» INDICADOR DE INGENIERIA: Tiempo de Reporte Estadistico de Ventas
Ver Anexo N° 12 — Ficha de Observacion Indicador Tiempo de Reporte Estadistico

de Ventas con base de la poblacion y su muestra.

e Tabla Resumen

28/11/2017 26 minutos
29/11/2017 20 minutos
30/11/2017 10 minutos
01/12/2017 15 minutos
02/12/2017 15 minutos
Promedio total 17 minutos

En cuanto al andlisis de la demora que presenta la empresa en obtener un
reporte de las ventas es de 17 minutos, a pesar que estos tiempos no
perjudican en nada a Sociedad Agricola Tierra S.A.C, pero por otra parteno

ayuda a mejorar sus procesos.

e Gréfica Modo “A”

Tiempo de reporte Estadistico de Ventas

00:21:36

00:17:00

00:14:24

00:07:12

00:00:00
Reportes de venta

Como se puede apreciar en este grafico la demora nos da 17 minutos en
tiempos, pero es posible que estos datos cuantitativos cambien con la ayuda

del sistema propuesto, que mas adelante se presentara.
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e Gréfica Modo “B”

Tiempo de Reporte Estadistico de Ventas

00:04:19 00:04:00

00:03:36
00:02:53
00:02:10
00:01:26
00:00:43

00:00:00
Reporte Estadistico de Ventas

Ahora se detalla cuanto tiempo se demora el sistema propuesto, y tal como
se observa es de 4 minutos, esto significa que el sistema sera de mucha
ayuda enlos reportes, ya que la App muestra reportes por mesy esto favorece
a la empresa en no estar calculando resultados de ventas, sino que el mismo

sistema lo reporta cuando el usuario lo consulte.

e TABLA COMPARATIVO

Tiempo de Reporte Estadistico de ventas

00:20:10
00:17:00
00:17:17
00:14:24
00:11:31
00:08:38
00:05:46 00:04:00
00:02:53 -
00:00:00 e
Reporte estadistico de Reporte estadistico de
ventas ventas

En conclusion, el sistema que se propone reduce el tiempo de generar
reportes en maximo 4 minutos; como se observa la diferencia en cuanto al

proceso actual es de 13 minutos.
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INDICADOR DE SOPORTE: Nivel de satisfaccion del cliente.

Ver Anexo N° 7 — Cuestionario Indicador Nivel de satisfaccion del cliente con base
de la poblacién y su muestra.

e Tabla Resumen

27/11/2017 22 30%
30/11/2017 21 33%
01/12/2017 22 37%

TOTAL 35 33%

Esta tabla nos indica que solo un 33% de los 10 clientes encuestados sienten

una buena atencion.

e Gréafica Modo “A”

Nivel de satisfaccion del cliente
40%
30%
20%

10%

0%
% de calidad de atencion al cliente

Tal como se observa el resultado actualmente de la calidad de atencion al
cliente es de un 33%, estos resultados no son tan favorable para la empresa
para ello se medira otros resultados con la ayuda de un sistema que mas

adelante se detallara.

e Gréfica Modo “B”

Nivel de satisfaccion del cliente

57%
60% .

40%
20%

0%
% de satisfacciOn del cliente
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Frente al andlisis que se realizé nos da como resultado con el apoyo de un
sistema a un 57% de satisfaccion de la atencion por medio de los clientes
encuestados, superando a los 33% que se encuentra actualmente el

proceso.

TABLA COMPARATIVO

Nivel de satisfaccion del cliente.

57%

60%
33%

40%
0%

calidad de atencidn alcliente actual  calidad de atencion al cliente
propuesto

Para dar como concluido este analisis se recomienda optar por el sistema
propuesto ya que la diferencia en la situacién actual con lo planeado nos da
un 24%.

Al determinar la mejor opcion la empresa tendra proceso mas agil y
aumentara el porcentaje de mejora en su calidad de atencién por parte de

los encargados de venta y los usuarios demostraran una satisfaccion.



CAPITULO VII:
CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES
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CONCLUSIONES

En el transcurso de la investigacion se logré demostrar que la opcién de Implementar
un aplicativo movil para la Gestidn de los sistemas de Informacion ha sido favorable
ya que estamos en la era tecnolégica no se podria dejar pasar esta oportunidad de
integrarla como una herramienta que ayuda a agilizar procesos que antes que eran

posibles.

Este proyecto fue enfocado para la Empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C. que
se dedica a la comercializacion de Fertilizantes a nivel nacional, cabe destacar que
este proyecto tiene el objetivo fundamental de sostener un nivel de calidad en la

atencion al cliente y minimizar los tiempos en el proceso de venta.

Para el desarrollo se iniciaron distintos andlisis con los indicadores del proyecto y
nos dio como resultado que el método propuesto ayudara a la empresa a ahorrar
tiempo en sus procesos, por lo cual se hicieron comparaciones con el propésito de
presentar resultados actuales con el propuesto brindando asi una informaciéon mas
especifica del porque se optd por la implementacion.

La app que se desarroll6 esta en 3 interfaces: Android, 10S, Windows Phone, se
desarrollé este método con un fin Gnico, que todos los usuarios con distintos sistemas

operativos tengan la accesibilidad a la App.

Gracias al analisis profundo que se realizé se dio por conveniente implementar la
app y la creacion de dos interface amigable y sencilla que proporciona al usuario
confianza en la app, lo que produce que éste lo use regularmente y cumpla con el

fin para el cual fue creado.

La implementacion de “DataApp” ha tenido buenos resultados en cuanto a la
aceptacion de los clientes mediante las encuestas que se realizd, uno de los

beneficios que brinda la app es:

1. El cliente podra realizar sus pedidos desde su movil sin ninguna dificultad ya
gue cada cliente contara con una interfaz personalizada, pero para ello debe
contar con un usuario y contrasefia para logarse.

2. Tiene al alcance la variedad de productos que ofrece la empresa con su ficha

técnica respectiva, para una mayor informacion.
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3. Podra hacer sus pedidos con solo registrar los datos necesarios que la app
presentard, a la vez podré solicitar las cuotas que desea pagar.

4. El cliente podra visualizar los costos y tiempos que debera pagar sucompra.

La empresa tendrd un giro que le beneficiard en lo que respecta a un buen
funcionamiento de procesos en su area mas débil que es ventas, esta
implementacion ayudara a tener un impacto en el mercado teniendo consigo a unos

de sus competidores fuertes que es YARA Per.

La app cuenta con reportes como:
1. Reportes de ventas que le facilitardn el andlisis de su progreso o disminucion
comercial
Control de sus productos en stock
3. Verificacién de sus productos proximos a vencer

Con estos reportes la empresa tendra posibilidades de tomar decisiones.

En cuanto a la metodologia usada se realiz6 rigurosamente las 5 fases que presenta
RAD de las crueles nos informa los pasos a seguir antes de un desatrrollo, el tiempo
méaximo de la implementacion de la herramienta son de 90 dias, y se puede

mencionar con se cumplié con lo establecido.

Para concluir este proyecto tomo por decision propia llamar a la reflexion a los
lectores, que la implementacién o implantacion de un sistema no siempre es una
buena idea, si es que la empresa no tiene bien definida sus objetivos y vision, por
ello siempre antes de comenzar un proyecto es necesario estudiar su entorno y su

clima laboral en la que trabajan.

Cada empresa tiene ideas diferentes de solucionar sus problemas, pero para eso
estamos los profesionales de Ingenieria de Sistemas para proponerles herramientas
tecnolégicas que ayuden a mejorar un porcentaje mas de lo que ya estan, esto no
quiere decir que con un sistema se solucionaréa todo, pero si le dan un buen uso a

esta herramienta puede de ser de mucha ayuda.
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RECOMENDACIONES

Antes de finalizar, deseo sugerir algunas recomendaciones en base a los resultados

y conclusiones a que se llegé del presente estudio:

La empresa debera tomar mayor importancia en los procesos de venta y
fabricacion ya que eso perjudicaria econbmicamente.

En caso que se implemente un sistema se debera utilizar una metodologia
netamente de desarrollo y justamente en este proyecto se utilizé RAD con un
tiempo de 90 dias como maximo para la ejecucién del sistema.

Se recomienda disefiar la interfaz de la App antes del desarrollo, esto ayudara
a gue el Patrocinador quede conforme con las funcionalidades y disefio que se
integrara a la aplicacion.

Una vez implementado la App se tendra que poner a prueba para evaluar si
rinde con lo esperado.

Se requiere adquirir la licencia en Google Play para la Plataforma en Andoid
con un costo de S/ 80.00

Es necesario capacitar al personal que utilice la App para que tenga los
conocimientos de utilizar el sistema, luego se tiene que entregar un manual de
usuario.

Por ultimo, cuando el sistema este operativo es necesario mantener reuniones
para evaluar o realizar mantenimiento, en caso se requiera agregar nuevos

modulos se realizara de la misma manera gue se hizo el proyecto.



ANEXO
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ANEXO N° 01:
COMPARACION DE LAS EMPRESAS FERTILIZANTES EN ICA

Empresas Fertilizantes
e Yara Peru
Romero Fertilizantes
e FertiSur

SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA S.A.C.

Gerente — Administracion - Logistica
e Carlos Orue Orue

Gerente Comercial - Marketing
e Fernando Poggi

Ventas
e Juan Huamani
e Pilar Cruz
e Doménico Poggi
e Juan Carlos Campos

Parte Técnica

Mauro Nafiez
Manuel Armestar
Pablo Condori
Hidalgo Suarez
Santiago Orue
Liliana Fuentes
Félix Sotomayor

Directivos

Produccion de Planta
Santos Paredes
Domingo Fuentes
Carlos Mendiola
Victor Bustamante
José Paredes

Raul Pisconte
Magdalena Corrales
Pamela Quifiones
Dino Quispe

José Carlos Campos
Alberto Siguas
Roberto Zevallos
Hilda Gémez

Martin Campos
Manuel Mendiola
Rubro Comercializaciéon y Fabricacion de
Fertilizantes

Productos e Terra Manganeso
e Terra Magnesio +N




Maquinarias de
Fabricacion de
Fertilizantes

Zona de Venta
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Terra Magnesio Sin Nitrogeno
Terra Insect

Terra Insect - Granulado

Terra Cup

Terra Calcio

Terra Amin

Humic Tierra

Botraid Cu 6

Botraid Azufre 5

Alexin Pa

Fresh K10 Ft Insumos

Fresh K10 Hds Insumos

Bt Enzym - Kion

Bt Eznym - Banano

Alexin Pa - 100 Bt Enzym Cup
Alexin Pa - 100 Bt Enzym Dust
Alexin Pa - 100 Bt Enzym Liquido
Alexin Pa - 100 Bt Enzym Polvo
Alexin Pa 100 Bt Enzym Cobre Liquido
Alexin Pa -100 Bt Enzym Cobre
Alexin Pa - 100 Bt Enzym Dust Sulfo
Cup

Mezcladora

Tanque de oxigeno

Contenedores de almacén tanto para
liquido y tierra.

Calentador a fuego directo
Materia prima(minerales, estiércol,
restos de animales o vegetales,
nutrientes)

Compactadoras

Coladores

Mallas

Guantes

Mascaras

Manguera

Etiquetas

Costales

Galones

Vehiculos de Transporte

Balanza

Ecuador
Piura
Lambayeque
Chiclayo
Lima
Tumbes
Sullana
Talara

Ica
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Pisco
Chincha
Nazca
Palpa
Marcona
Arequipa
Chile

YARA PERU

Directivos Gerente General
e Paulo Schalcher De Almeida

Gerente Comercial
e Alfredo Benavides Berckholtz

Ventas

¢ Claudia Ardiles Parra

e Grissel Chang Gastiaburu
e Mario Gallegos Gutierrez

Administrador - Logistica
¢ Renan Montenegro Dietz

Marketing
e Davy Palomino Ramirez
e Angel Pasco Tejada

Director de Produccién
e Martin Ponce Mota

Director de Produccidn Sanitaria
e Carlos Ramirez Ostolaza
e Alfredo Salas Valdez

Contador
e Jose Sousa Frazao
e Paola Suyon Escudero

Director de Control Y Calidad
e Jimy Zapata Gutierrez
e Paula Gonzales Perez

Especialidad Fertilizante mineral, soluciones
ambientales  que  previenen la
contaminaciéon del aire, agricultura,
seguridad alimentaria

Productos YARALIVA - NITRATO DE CALCIO
DE YARA

e Yaraliva

e CALCINIT

e Yaraliva
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¢ NITRABOR,

e Yaraliva

e TROPICOTE
YARAMILA - NPKS

e YaraMila ACTYVA

e YaraMila COMPLEX

e YaraMila HYDRAN

e YaraMila INTEGRADOR

YARAVERA - FUENTE DE UREA
e YaraVera AMIDAS

YARABELA - FERTILIZANTES A
BASE DE NITRATO DE AMONIO
e YaraBela NITROMA

SOLUBLES PREMIUM KRISTA
Krista MAP

Krista MAG

Krista K

Krista MgS

Krista SOP

Krista MOP

Krista UP

FERTILIZANTES SIMPLES
¢ Nitrogenados

e [Fosfatos

e Potasicos

FERTILIZANTES LIQUIDOS DEL
PERU — FELIPE

e Nitromaster 32

o FELIIPE ExtraMap

Magquinarias de Fabricacion
de Fertilizantes

Esparcidor

Tractor

Agrishow

Carretillas

Transplantadores

Regaderas

Motocultor

Arado

Rastra

Asperjadora

Herramientas de tierra y liquido
Equipos de seguridad personal
Contenedores

Oxigenos

Mezcladora

Calentador

Aplanadora
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Otros
Noruega
EE.UU.
México
Colombia
Peru
Ecuador
Rusia
Alemania
Bélgica
Puerto rico
Costarica
Cuba
Argentina
Chile

Suiza
Canada
Brasil

Bolivia
Republica de corea
Irlanda
Austria
Africa del Sur
Paises bajos
Nueva Zelanda
Republica Dominicana
Lebanon
Kuwait
Polonia
Venezuela
Guatemala
Marruecos
Iran

Armenia
Emiratos Arabes Unidos
Egipto
Taiwan

Italia

Albania
China
Tailandia

Zona de Venta

ROMERO FERTILIZANTES

Directivos Gerente General
e Calixto Romero Hernandez

Gerente Comercial
e Leonardo Aranda Panay

Finanzas
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Daniel Acevedo Jhong
Estalins Carrillo Segura
Walter Huaytan Sauiie

Ventas

Angel Crispin Quispe

e Martin Martinez Marquez
e Blanca Vilca Lucero

¢ Monica Zapata Chang
Manufactura

Freddy Rios Lima
Olga Ore Reyes
Enrigue Pinedo Nufiez

Marketing Y Negociones
Internacionales

Juan Riguelme Miranda
Enrique Medina Zuta
Isabel Caraza Villegas

RR.HH Y Relaciones
Institucionales

Maria Rojas Valdivia
Carlos Rosas Bonifaz

Rubro Comercializadora de Fertilizantes
Productos GENERICO

Cloruto de potasio

Cloruto de potasio granular
Fosfato diaménico

Fosfato Monoamonico
Nitrato de amonio

Sulfato de amonio

Sulfato de Amonio Granular
Sulfato de potasio, Urea

COMPUESTO

Compuesto Arroz
Compuesto Cafia de Azlcar
Compuesto Monograno
Compuesto Nitro Sulfato
Compuesto Palma
Compuesto Papa
Compuesto Tropical

SOLUBLES

Acido Bérico

Fosfato Monoamonico
Cristalizado

Nitrato de Calcio Cristalizado
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Nitrato de Magnesio
Hexahidratado

Nitrato de Potasio Cristalizado
Sulfato de Cobre Pentahidratado
Sulfato de Magnesio

Sulfato de Potasio Soluble
Sulfato de Zinc

PREMIUM

Agrocote,Duranit
NitroAcidNovAcid 15-30-15
NovAcid 12-6-28-7

Osmocote Classic (4 meses)
Osmocote Plus (6 meses)
Osmocote Plus (9 meses)
Pekacid, Polisulfato, Super — N

FOLIARES

Nutrivant Granos
Nutrivant Iniciador
Nutrivant Acelerador
Nutrivant Protector

Maquinarias de Fabricacién
de Fertilizantes

Arado
Rastra

Asperjadora

Herramientas de tierra y liquido
Equipos de seguridad personal
Oxigenos

Mezcladora

Calentador

Contenedores de almacén
Carretillas

Transplantadores

Regaderas

Zona de Venta

Amazonas
Ancash
Arequipa
Bolivia
Cajamarca
Huanuco
Ica

Junin

La libertad
Lambayeque
Lima
Loreto
Moquegua
Pasco
Piura

San Martin
Tacna
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e Ucayali

Directivos Gerente General
e Solano Vargas Angel
Gerente Comercial
e Prada Vilchez Sonia
Administrador
e Zamalloa Vega Mariela
Ventas
e Landa Ginocchi Pedro
e Bejar Torres Ramiro
e Gamio Lozano Gloria
¢ Lujan Venegas Hector
e Vega Carreazo Ruth
Director De Produccion
e Tejedo Luna Jose
Director De Control Y Calidad
e Orrillo Ortiz Josue
Rubro Comercializadora de Fertilizantes
Agricola, Minero y Quimico
Productos Acido Bérico,

Acido fosforico al 85%

Cloruro de Calcio

Cloruro de potasio

Formiato de Sodio

Fosfato monoamoniaco

Nitrato de Amonio

Nitrato de calcio

Nitrato de Magnesio

Nitrato de Potasio

Sulfato de cobre pentahidratado

Sulfato de magnesio

heptahidratado

e Sulfato de Manganeso
Monohidratado

e Sulfato de Potasio

e Sulfato de zinc Heptahidratado

Sulfato Ferroso Heptahidratado

Maquinarias de Fabricacion
de Fertilizantes

Compactadoras

Herramientas de tierra y liquido
Equipos de seguridad personal
Oxigenos

Mezcladora

Calentador
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Contenedores de almacén
Aplanadora

Motocultor

Regaderas

Tractor

Esparcidor

Agrishow

Carretillas

Otros

Zona de Venta

Pert

Chile
Argentina
Uruguay
Paraguay
Colombia
Venezuela
Bolivia

Brasil

Ecuador
Guayana francesa
México

Cuba

Puerto Rico
Costa Rica
Panama
Nueva Zelanda
Sudafrica
Espafa Alemania
Francia

Italia

China
Tailandia
Rusia

Polonia
Portugal
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ANEXO N° 02:
EVALUAR LA SATISFACCION LABORAL E IDENTIFICACION

Cuestionario Totalmente En desacuerdo Indiferente De acuerdo | Totalmente de acuerdo
desacuerdo

PRECEPCION GENERAL

¢, Como se ha sentido trabajando
en esta empresa?

MOTIVACION Y RECONOCIMIENTO

¢ Conoces la historia y trayectoria
de tu empresa?

¢ Sus funciones y
responsabilidades estdn  bien
definidas?

¢ Recibe informaciéon de como
desempeiia su trabajo?

¢ Estad motivado y le gusta el
trabajo que desarrolla?

¢ Como califica su relacién con los
comparieros?

¢Le resulta facil expresar sus
opiniones en su grupo de trabajo?

¢ Se siente parte de un equipo de
trabajo?

¢La comunicacion interna dentro
de su area de trabajo funciona
correctamente?

AREA'Y AMBIENTE DE TRABAJO

¢;Conoce los riesgos y las
medidas de prevencion
relacionados con su puesto de
trabajo?
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¢El trabajo en su area o linea esta
bien organizado?

¢ Las condiciones de trabajo de su
linea son seguras?

¢Las cargas de trabajo estan bien
repartidas?

¢ Puede realizar su trabajo de
forma segura?

¢clLa empresa le facilita los
Equipos de Proteccion Individual
necesarios para su trabajo?

FORMACION E INFORM

ACION

¢, Recibe la formaciéon necesaria
para desempefiar correctamente
su trabajo?

Cuando se implantan nuevos
mecanismos Yy es necesaria
formacion especifica, la empresa
me lo proporciona

¢, Ha recibido la formacién basica
sobre Prev. Riesgos Laborales
previo a la incorporacion al puesto
de trabajo?

Cuando necesita formacion
especifica, al margen de la
establecida en el plan de
formacion ¢ ha sido satisfecha?

La empresa le proporciona
oportunidades para su desarrollo
profesional
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INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Motivacion y Reconocimiento

Nos aporta informacién relacionada con el nivel de identificacion por parte de los trabajadores sobre el lugar que ocupa la empresa donde
trabajan en su sector de referencia. También nos aporta informacién sobre el nivel de conocimiento por parte de los trabajadores de las
funciones y responsabilidades de su puesto de trabajo, el nivel de cohesion y pertenencia a un grupo de trabajo.

Area y Ambiente de trabajo:
Obtenemos informacién relacionada con las condiciones de trabajo relacionadas con la seguridad por parte de Produccién de Fertilizantes.

Formacion e Informacion
Nos aporta informacion relacionada con los planes de formacién que se aportan a los trabajadores, la formacién basica impartida y las
posibilidades de desarrollo profesional que se ofrece a los trabajadores en general.

LEYENDA
EVALUACION PUNTAJE
Totalmente desacuerdo 1
En desacuerdo 2
Indiferente 3
De acuerdo 4
Totalmente de acuerdo 5
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Personal Area
|
Carlos Orue Orue Gerente — Administracién - Logistica 73 81 85 95
Fernando Poggi Gerente Comercial - Marketing 73 80 84 94
Juan Huamani Ventas 69 72 73 80
Pilar Cruz Ventas 70 70 70 72
Doménico Poggi Ventas 73 69 81 81
Juan Carlos Campos Ventas 67 69 76 81
Mauro Nafiez Parte Técnica 71 74 81 90
Manuel Armestar Parte Técnica 70 71 72 73
Pablo Condori Parte Técnica 64 79 81 86
Hidalgo Suarez Parte Técnica 73 78 89 91
Santiago Orue Parte Técnica 67 82 86 90
Liliana Fuentes Parte Técnica 71 80 80 89
Félix Sotomayor Parte Técnica 80 80 76 90
Santos Paredes Produccién de Planta 68 79 85 94
Domingo Fuentes Produccién de Planta 76 78 79 89
Carlos Mendiola Produccién de Planta 78 79 82 89
Victor Bustamante Produccién de Planta 74 76 77 88
José Paredes Produccién de Planta 79 79 84 86
Raul Pisconte Produccion de Planta 76 85 90 93
Magdalena Corrales Produccion de Planta 71 69 85 90
Pamela Quifiones Produccién de Planta 80 81 83 86
Dino Quispe Produccion de Planta 86 86 90 94
José Carlos Campos Produccion de Planta 81 82 90 92
Alberto Siguas Produccion de Planta 76 79 86 94
Roberto Zevallos Produccion de Planta 77 81 88 92
Hilda Gomez Produccion de Planta 76 86 89 93
Martin Campos Produccion de Planta 77 80 83 90
Manuel Mendiola Produccion de Planta 71 73 85 89




Interpretacion

Mediante el cuestionario que se le realiz6 al Personal de Sociedad Agricola tierra S.A.C lo
gue se busca es analizar cuan identificados y satisfechos se encuentran con la empresa y
mediante el grafico se puede apreciar que muchos de los trabajadores presentar una
identificacion y satisfaccion llegando a superar los 90 puntos, eso quiere decir que la

empresa presenta una Fortaleza con su Capital Humano.
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ANEXO N2 3: RESPONSABILIDADES POR CADA PERSONAL
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Personal Responsabilidades Zona de Planta

Carlos Orue Orue Gerente — Administraciéon — Logistica Ica — Piura
Fernando Poggi Gerente Comercial - Marketing Ica — Piura
Juan Huamani Ventas Ica
Pilar Cruz Ventas Ica
Doménico Poggi Ventas Piura
Juan Carlos Campos Ventas Piura
Mauro Nafiez Parte Técnica Ica
Manuel Armestar Parte Técnica Ica
Pablo Condori Parte Técnica Ica
Hidalgo Suarez Parte Técnica Piura
Santiago Orue Parte Técnica Piura
Liliana Fuentes Parte Técnica Piura
Félix Sotomayor Parte Técnica Piura
Santos Paredes Produccion de Planta Ica
Domingo Fuentes Produccion de Planta Ica
Carlos Mendiola Produccion de Planta Ica
Victor Bustamante Produccién de Planta Ica
José Paredes Produccion de Planta Ica
Raul Pisconte Produccion de Planta Ica
Magdalena Corrales Produccion de Planta Ica
Pamela Quifiones Produccion de Planta Piura
Dino Quispe Produccion de Planta Piura
José Carlos Campos Produccion de Planta Piura
Alberto Siguas Produccion de Planta Piura
Roberto Zevallos Produccion de Planta Piura
Hilda Gomez Produccion de Planta Piura
Martin Campos Produccion de Planta Piura
Manuel Mendiola Produccion de Planta Piura
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ANEXO N2 4: COMPARACION DE EMPRESAS COMERCIALES DEL MISMO RUBRO

EMPRESAS ZONAS COMERCIALES

Sociedad Agricola Tierra S.A.C

Socied{ﬁr‘ic\ob

HACIENDO SUELOS ORGANICOS

Tierra sac.

Ecuador
Piura
Lambayeque
Chiclayo
Lima
Tumbes
Sullana
Talara
Ica

Pisco
Chincha
Nazca
Palpa
Marcona
Arequipa
Chile

Yara Peru

Noruega
EE.UU.

México
Colombia

Peru

Ecuador

Rusia
Alemania
Bélgica

Puerto rico
Costarica
Cuba
Argentina
Chile

Suiza

Canada

Brasil

Bolivia
Republica de corea
Irlanda

Austria

Africa del Sur
Paises bajos
Nueva Zelanda
Republica Dominicana
Lebanon
Kuwait

Polonia




187

Venezuela
Guatemala
Marruecos
Iran
Armenia
Emiratos Arabes Unidos
Egipto
Taiwan
[talia
Albania
China
Tailandia

Romero Fertilizantes

romero

FERTILIZANTES

Comprometidos con tu crecimiento

Amazonas
Ancash
Arequipa
Bolivia
Cajamarca
Huanuco
Ica

Junin

La libertad
Lambayeque
Lima
Loreto
Moquegua
Pasco
Piura

San Martin
Tacna
Ucayali

FertiSur

FertiSur

FERTILIZANTES DEL SUR S.A.C.

Pert

Chile
Argentina
Uruguay
Paraguay
Colombia
Venezuela
Bolivia
Brasil
Ecuador
Guayana francesa
México
Cuba
Puerto Rico
Costa Rica
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Panama
Nueva Zelanda
Sudafrica
Espafia Alemania
Francia

Italia

China
Tailandia
Rusia

Polonia
Portugal
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ANEXO N2 5: CUESTIONARIO BASADA EN EL NIVEL DE ACEPTACION DEL
PRODUCTO

CUESTIONARIO NIVEL DE ACEPTACION DEL PRODUCTO

Empresa: Sociedad Agricola Tierra S.A.C. Direccion: Salas Guadalupe Mz. G — lote 13

FECHA: 27/10/2017

Personal
. ¢ Usted como evalla en el rendimiento de nuestros productos?
. La linea de productos de la empresa cumple con sus expectativas.
. ¢ Nuestros fertilizantes son facil de utilizar.
. ¢, Como mediria la disponibilidad de nuestros productos.

. ¢ Usted como evalla en el rendimiento de nuestros productos?
Procesos

. Valore el cumplimento de los plazos de entrega.
. Valore el servicio de (embalaje, transporte).
8. Valore el cumplimento de los plazos de entrega.

b w NP

UKz

Responsable: Acosta Bendezu Erika

Escala de clasificacion

PESIMO REGULAR BUENO
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RESULTADOS DEL CUESTIONARIO - NIVEL DE CALIDAD DEL SERVICIO
DE ATENCION AL CLIENTE.

N><Za2><p><q
n=
d*x(N-1)+Z*xpxq

N= Tamafio de la Poblacion: 150
Z= Nivel de Confianza: 1.96
P= Probabilidad de éxito: 50%
Q= Probabilidad de Fracaso: 50%
D= Precision: 5%

n= Muestra: 108

N2 FECHA PREGUNTAS PT PC
Personal Proceso
1 |2 314 5 6 7 8
0,
1 27/10/2017 4 |a 3|3 4 5 5 4 32 80%
2 27/10/2017 4 |a 49 5 5 3 5 29 | 72,50%
0,
3 27/10/2017 5 |5 3|3 3 ” 5 4 30 75%
4 27/10/2017 26 65%

27/10/2017 36 90%

27/10/2017 32 80%

27/10/2017 3 13| 4la 2 4 4 5 29 | 72,50%
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27/10/2017

29

72,50%

27/10/2017

36

90%

10

27/10/2017

32

80%

11

27/10/2017

29

72,50%

12

27/10/2017

26

65%

13

27/10/2017

32

80%

14

27/10/2017

30

75%

15

27/10/2017

28

70%

16

27/10/2017

36

90%

17

27/10/2017

32

80%

18

27/10/2017

26

65%

19

28/10/2017

29

72,50%

20

28/10/2017

30

75%

21

28/10/2017

29

72,50%

22

28/10/2017

32

80%

23

28/10/2017

29

72,50%
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24

28/10/2017

26

65%

25

28/10/2017

38

95%

26

28/10/2017

32

80%

27

28/10/2017

30

75%

28

28/10/2017

26

65%

29

28/10/2017

32

80%

30

28/10/2017

36

90%

31

28/10/2017

29

72,50%

32

28/10/2017

29

72,50%

33

28/10/2017

30

75%

34

28/10/2017

32

80%

35

28/10/2017

30

75%

36

28/10/2017

35

87,50%

37

28/10/2017

29

72,50%

38

28/10/2017

29

72,50%

39

28/10/2017

33

82,50%
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40

28/10/2017

32

80%

41

28/10/2017

26

65%

42

28/10/2017

30

75%

43

28/10/2017

38

95%

44

28/10/2017

37

92,50%

45

28/10/2017

36

90%

46

29/10/2017

32

80%

47

29/10/2017

32

80%

48

29/10/2017

30

75%

49

29/10/2017

30

75%

50

29/10/2017

28

70%

51

29/10/2017

32

80%

52

29/10/2017

35

87,50%

53

29/10/2017

30

75%

54

29/10/2017

29

72,50%

55

29/10/2017

30

75%
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56

29/10/2017

27

67,50%

57

29/10/2017

32

80%

58

29/10/2017

36

90%

59

29/10/2017

35

87,50%

60

29/10/2017

37

92,50%

61

29/10/2017

35

87,50%

62

29/10/2017

37

92,50%

63

29/10/2017

32

80%

64

29/10/2017

34

85%

65

03/11/2017

37

92,50%

66

03/11/2017

26

65%

67

03/11/2017

36

90%

68

03/11/2017

32

80%

69

03/11/2017

30

75%

70

03/11/2017

29

72,50%

71

03/11/2017

30

75%
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72

03/11/2017

30

75%

73

03/11/2017

35

87,50%

74

03/11/2017

37

92,50%

75

03/11/2017

32

80%

76

03/11/2017

36

90%

77

03/11/2017

30

75%

78

03/11/2017

29

72,50%

79

03/11/2017

35

87,50%

80

03/11/2017

37

92,50%

81

03/11/2017

32

80%

82

03/11/2017

30

75%

83

03/11/2017

36

90%

84

03/11/2017

29

72,50%

85

03/11/2017

26

65%

86

03/11/2017

33

82,50%

87

03/11/2017

32

80%
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88

03/11/2017

30

75%

89

03/11/2017

29

72,50%

90

03/11/2017

29

72,50%

91

03/11/2017

33

82,50%

92

03/11/2017

29

72,50%

93

03/11/2017

30

75%

94

03/11/2017

36

90%

95

03/11/2017

30

75%

96

03/11/2017

29

72,50%

97

03/11/2017

30

75%

98

03/11/2017

26

65%

99

04/11/2017

32

80%

100

04/11/2017

30

75%

101

04/11/2017

36

90%

102

04/11/2017

30

75%

103

04/11/2017

29

72,50%
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(0)
104 04/11/2017 5 5 3|3 3 5 5 4 30 75%
105 04/11/2017 3 3 33 3 3 4 4 26 65%
0,
106 04/11/2017 5 5 42 5 5 3 5 36 90%
0,
107 04/11/2017 4 4 3|3 4 5 5 4 32 80%
0,
108 04/11/2017 4 4 3|3 4 5 5 4 32 80%
Total Personal Proceso
78% 27%

PROMEDIO PONDERADO
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CONTEO DE LA ENCUESTA SOBRE NIVEL DE ACEPTACION DEL
PRODUCTO

FRECUENCIA
RELATIVA
(Numero de respuestas
dividido en Numero de
muestra)

FRECUENCIA

PREGUNTAS ABSOLUTA

(NGmero de
respuestas)

1. ¢Usted como evalla en el rendimiento de nuestros productos?

1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 12 11%
4. Bueno 51 47%
5. Excelente 45 42%
TOTAL 108 100%
2. Lalinea de productos de la empresa cumple con sus expectativas.
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 21 19%
4. Bueno 41 38%
5. Excelente 46 43%
TOTAL 108 100%
3. ¢Nuestros fertilizantes son facil de utilizar.
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 61 56%
4. Bueno 38 35%
5. Excelente 10 9%
TOTAL 108 100%
4. ;Como mediria la disponibilidad de nuestros productos?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 21 19%
3. Regular 53 49%
4. Bueno 18 17%
5. Excelente 16 15%
TOTAL 108 100%
5. ¢Usted como evalta en el rendimiento de nuestros productos?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 3 3%
3. Regular 40 37%
4. Bueno 24 22%
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5. Excelente 41 38%
TOTAL 108 100%
6. Valore el cumplimento de los plazos de entrega.
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 16 15%
3. Regular 16 15%
4. Bueno 17 16%
5. Excelente 58 54%
TOTAL 108 100%
7. Valore el servicio de (embalaje, transporte).
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 31 29%
4. Bueno 16 15%
5. Excelente 61 56%
TOTAL 108 100%
8. Valore el cumplimento de los plazos de entrega.
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 18 17%
3. Regular 0 0%
4. Bueno 73 68%
5. Excelente 16 15%
TOTAL 108 100%
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ANEXO N2 6: CUESTIONARIO BASADA EN EL NIVEL DE CALIDAD DEL SERVICIO

DE ATENCION AL CLIENTE.

CUESTIONARIO NIVEL DE CALIDAD DEL SERVICIO DE ATENCION AL CLIENTE.

Empresa: Sociedad Agricola Tierra S.A.C. Direccion: Salas Guadalupe Mz. G — lote 13
FECHA: 27/10/2017 112l3l4
Personal
1. ¢ Recibe usted un trato cordial?
2. ¢ Se le presupuesta lo que usted solicita?
3. ¢ Recibe respuestas a tiempo?
Procesos
4. La atencion y asesoramiento recibidos en la tramitacion de pedidos es eficaz
5. En caso de reclamaciones, quejas o problemas surgidos el servicio de
atencion al cliente es eficiente.
6. La atencion y asesoramiento recibidos en la tramitacion de pedidos es eficaz
Responsable: Acosta Bendezu Erika
Escala de clasificacion
5

EXCELENTE
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RESULTADOS DEL CUESTIONARIO - NIVEL DE CALIDAD DEL SERVICIO

n=

DE ATENCION AL CLIENTE.

N><Za2 X pxq

d*x(N-1)+Zxpxq

N= Tamafo de la Poblacion: 150

Z= Nivel de Confianza: 1.96
P= Probabilidad de éxito: 50%

Q= Probabilidad de Fracaso: 50%

D= Precisiéon: 5%

n= Muestra: 108

Na FECHA PREGUNTAS PT PC
Personal Proceso
1 /2] 3 6
1 27/10/2017 3 3 3 3 18 | 60%
2 27/10/2017 4 4 3 5 23 | 7%
3 27/10/2017 5 3 5 5 07 | 90%
4 27/10/2017 4 3 5 4 23 | 7%
5 27/10/2017 5 5 4 5 28 | 93%
6 27/10/2017 4 4 3 5 23 | 7%
[ 27/10/2017 3 33 3 18 | 60%
8 27/10/2017 4 4| 4 5 24 | 80%
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27/10/2017

28

93%

10

27/10/2017

23

7%

11

27/10/2017

24

80%

12

27/10/2017

27

90%

13

27/10/2017

23

77%

14

27/10/2017

28

93%

15

27/10/2017

23

77%

16

27/10/2017

28

93%

17

27/10/2017

23

77%

18

27/10/2017

28

93%

19

28/10/2017

24

80%

20

28/10/2017

21

70%

21

28/10/2017

24

80%

22

28/10/2017

28

93%

23

28/10/2017

23

77%

21

28/10/2017

24

80%
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24

28/10/2017

18

60%

25

28/10/2017

29

97%

26

28/10/2017

23

77%

27

28/10/2017

21

70%

28

28/10/2017

18

60%

29

28/10/2017

23

7%

30

28/10/2017

28

93%

31

28/10/2017

24

80%

32

28/10/2017

28

93%

33

28/10/2017

21

70%

34

28/10/2017

23

77%

35

28/10/2017

21

70%

36

28/10/2017

18

60%

37

28/10/2017

21

70%

38

28/10/2017

21

70%

39

28/10/2017

24

80%
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40

28/10/2017

28

93%

41

28/10/2017

18

60%

42

28/10/2017

21

70%

43

28/10/2017

29

97%

44

28/10/2017

28

93%

45

28/10/2017

28

93%

46

29/10/2017

24

80%

47

29/10/2017

23

7%

48

29/10/2017

28

93%

49

29/10/2017

21

70%

50

29/10/2017

19

63%

51

29/10/2017

23

77%

52

29/10/2017

26

87%

53

29/10/2017

21

70%

54

29/10/2017

24

80%

55

29/10/2017

21

70%
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56

29/10/2017

21

70%

57

29/10/2017

28

93%

58

29/10/2017

29

97%

59

29/10/2017

28

93%

60

29/10/2017

28

93%

61

29/10/2017

24

80%

62

29/10/2017

28

93%

63

29/10/2017

23

7%

64

29/10/2017

25

83%

65

03/11/2017

28

93%

66

03/11/2017

18

60%

67

03/11/2017

26

87%

68

03/11/2017

23

7%

69

03/11/2017

21

70%

70

03/11/2017

24

80%

71

03/11/2017

26

87%
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72

03/11/2017

21

70%

73

03/11/2017

24

80%

74

03/11/2017

21

70%

75

03/11/2017

21

70%

76

03/11/2017

24

80%

77

03/11/2017

21

70%

78

03/11/2017

24

80%

79

03/11/2017

26

87%

80

03/11/2017

28

93%

81

03/11/2017

23

7%

82

03/11/2017

21

70%

83

03/11/2017

28

93%

84

03/11/2017

26

87%

85

03/11/2017

18

60%

86

03/11/2017

24

80%

87

03/11/2017

21

70%
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88

03/11/2017

26

87%

89

03/11/2017

25

83%

90

03/11/2017

26

87%

91

03/11/2017

25

83%

92

03/11/2017

24

80%

93

03/11/2017

23

7%

94

03/11/2017

28

93%

95

03/11/2017

24

80%

96

03/11/2017

25

83%

97

03/11/2017

24

80%

98

03/11/2017

24

80%

99

04/11/2017

23

77%

100

04/11/2017

23

7%

101

04/11/2017

21

70%

102

04/11/2017

28

93%

103

04/11/2017

24

80%
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104 04/11/2017 3 3 3 3 18 60%
105 04/11/2017 4 5 3 4 24 80%
106 04/11/2017 4 4 4 5 23 77%
107 04/11/2017 4 4 4 5 23 77%
108 04/11/2017 5 5 3 3 22 73%
Total Personal Proceso
82% 79%

PROMEDIO PONDERADO 24 80%
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CONTEO DE LA ENCUESTA SOBRE NIVEL DE ACEPTACION DEL

PRODUCTO

PREGUNTAS

FRECUENCIA
ABSOLUTA

(Ndmero de
respuestas)

FRECUENCIA
RELATIVA
(NGmero de respuestas
dividido en Numero de

muestra)

1. ¢Recibe usted un trato cordial?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 12 11%
4. Bueno 48 44%
5. Excelente 49 45%
TOTAL 108 100%
2. ¢Se le presupuesta lo que usted solicita?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 20 19%
474. Bueno 40 37%
5. Excelente a7 44%
TOTAL 108 100%
3. ¢Recibe respuestas a tiempo?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 62 57%
4. Bueno 32 30%
5. Excelente 15 13%
TOTAL 108 100%
4. La atencion y asesoramiento recibidos en la tramitacion de pedidos es eficaz
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 16 15%
3. Regular 47 44%
4. Bueno 24 22%
5. Excelente 21 19%
TOTAL 108 100%

al cliente es eficiente.

5. En caso de reclamaciones, quejas o problemas surgidos

el servicio de atencién

1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 37 34%
4. Bueno 28 26%
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5. Excelente 43 40%
TOTAL 108 100%
6. La atencion y asesoramiento recibidos en la tramitacion de pedidos es eficaz
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 12 11%
3. Regular 15 14%
4. Bueno 16 15%
5. Excelente 64 60%
TOTAL 108 100%




211

ANEXO N2 7: CUESTIONARIO BASADA EN EL NIVELES DE SATISFACCION DEL

CLIENTE.

CUESTIONARIO NIVELES DE SATISFACCION DEL CLIENTE.

Empresa: Sociedad Agricola Tierra S.A.C. Direccion: Salas Guadalupe Mz. G — lote 13
FECHA: 27/10/2017 1 4 44
Personal
1. ¢, Como le parece el trato que recibe por nuestro personal de venta?
2. ¢(,Como evaluaria la relacion calidad — precio?
3. ¢,Coémo responde al plazo de pago por producto?
4. ; Coémo Siente la comunicacion que entablamos con usted?
Procesos
5. ¢Cbémo le parece el trato que recibe por nuestro personal de venta?
6. ¢ Como evaluaria la relacion calidad — precio?
7. ¢Cémo responde al plazo de pago por producto?
Responsable: Acosta Bendezu Erika
Escala de clasificacion
5

EXCELENTE
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RESULTADOS DEL CUESTIONARIO - NIVEL DE CALIDAD DEL SERVICIO
DE ATENCION AL CLIENTE.

NxZa2 X pXq

n=

S d*x(N-1)+Zxpxq

N= Tamafo de la Poblaciéon: 150

Z= Nivel de Confianza: 1.96

P= Probabilidad de éxito: 50%

Q= Probabilidad de Fracaso: 50%

D= Precisiéon: 5%

n= Muestra: 108

N2 FECHA PREGUNTAS PT PC
Personal Proceso
1 |2 314 5 7
1 27/10/2017 4 |4 33 4 5 28 80%
2 27/10/2017 4 |4 4|2 5 3 27 77%
3 27/10/2017 5 |5 33 3 5 26 74%
4 27/10/2017 3 |3 33 3 4 22 63%
5 27/10/2017 5 |5 4| 4 5 3 31 89%
6 27/10/2017 4 |4 33 4 5 28 80%
7 27/10/2017 3 |3 4| 4 2 4 24 69%
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27/10/2017

27

77%

27/10/2017

31

89%

10

27/10/2017

28

80%

11

27/10/2017

27

7%

12

27/10/2017

22

63%

13

27/10/2017

28

80%

14

27/10/2017

26

74%

15

27/10/2017

26

74%

16

27/10/2017

31

89%

17

27/10/2017

28

80%

18

27/10/2017

22

63%

19

28/10/2017

27

7%

20

28/10/2017

26

74%

21

28/10/2017

24

69%

22

28/10/2017

28

80%

23

28/10/2017

27

7%
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21

28/10/2017

27

77%

24

28/10/2017

22

63%

25

28/10/2017

34

97%

26

28/10/2017

28

80%

27

28/10/2017

26

74%

28

28/10/2017

22

63%

29

28/10/2017

28

80%

30

28/10/2017

31

89%

31

28/10/2017

27

7%

32

28/10/2017

27

7%

33

28/10/2017

26

74%

34

28/10/2017

28

80%

35

28/10/2017

26

74%

36

28/10/2017

31

89%

37

28/10/2017

27

77%

38

28/10/2017

25

71%
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39

28/10/2017

29

83%

40

28/10/2017

28

80%

41

28/10/2017

22

63%

42

28/10/2017

26

74%

43

28/10/2017

34

97%

44

28/10/2017

33

94%

45

28/10/2017

31

89%

46

29/10/2017

27

77%

47

29/10/2017

28

80%

48

29/10/2017

26

74%

49

29/10/2017

26

74%

50

29/10/2017

23

66%

51

29/10/2017

28

80%

52

29/10/2017

31

89%

53

29/10/2017

26

74%

54

29/10/2017

27

7%
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55

29/10/2017

26

74%

56

29/10/2017

24

69%

57

29/10/2017

28

80%

58

29/10/2017

31

89%

59

29/10/2017

31

89%

60

29/10/2017

33

94%

61

29/10/2017

31

89%

62

29/10/2017

33

94%

63

29/10/2017

28

80%

64

29/10/2017

30

86%

65

03/11/2017

33

94%

66

03/11/2017

22

63%

67

03/11/2017

31

89%

68

03/11/2017

28

80%

69

03/11/2017

26

74%

70

03/11/2017

27

7%
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71

03/11/2017

26

74%

72

03/11/2017

26

74%

73

03/11/2017

31

89%

74

03/11/2017

33

94%

75

03/11/2017

28

80%

76

03/11/2017

31

89%

77

03/11/2017

26

74%

78

03/11/2017

27

77%

79

03/11/2017

31

89%

80

03/11/2017

33

94%

81

03/11/2017

28

80%

82

03/11/2017

26

74%

83

03/11/2017

31

89%

84

03/11/2017

33

94%

85

03/11/2017

22

63%

86

03/11/2017

29

83%
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87

03/11/2017

28

80%

88

03/11/2017

31

89%

89

03/11/2017

31

89%

90

03/11/2017

27

7%

91

03/11/2017

29

83%

92

03/11/2017

27

7%

93

03/11/2017

31

89%

94

03/11/2017

31

89%

95

03/11/2017

26

74%

96

03/11/2017

27

7%

97

03/11/2017

31

89%

98

03/11/2017

22

63%

99

04/11/2017

28

80%

100

04/11/2017

26

74%

101

04/11/2017

31

89%

102

04/11/2017

26

74%
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103 04/11/2017 4 4|1 4| 2 515 3 27 77%
104 04/11/2017 5 5 3 3 3|2 5 26 74%
105 04/11/2017 3 33| 3 3|3 4 22 63%
106 04/11/2017 4 4| 4| 4 5|5 5 31 89%
107 04/11/2017 4 4| 3| 3 4 | 5 5 28 80%
108 04/11/2017 4 4| 3| 3 4 | 5 5 28 80%
Total Personal Proceso
7% 63%

PROMEDIO PONDERADO 28
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CONTEO DE LA ENCUESTA SOBRE NIVEL DE ACEPTACION DEL
PRODUCTO

FRECUENCIA
FRECUENCIA RELATIVA

PREGUNTAS AE}SOLU;—A (NUumero de respuestas
(Namero de dividido en Numero de

respuestas) muestra)

1. ¢Cbémo le parece el trato que recibe por nuestro personal de venta?

1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 12 11%
4. Bueno 56 52%
5. Excelente 41 38%
TOTAL 108 100%
2. ¢Cémo evaluaria la relacion calidad — precio?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 21 19%
4. Bueno 44 41%
5. Excelente 43 40%
TOTAL 108 100%
3. ¢Cémo responde al plazo de pago por producto?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 59 55%
4. Bueno 42 39%
5. Excelente 8 6%
TOTAL 108 100%

4. ;Cémo Siente la comunicacion que entablamos con usted?

1. Pésimo 0 0%
2. Mal 19 18%
3. Regular 50 46%
4. Bueno 23 21%
5. Excelente 16 15%
TOTAL 108 100%
5. ¢,Como le parece el trato que recibe por nuestro personal de venta?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 3 2%
3. Regular 37 34%
4. Bueno 24 22%

5. Excelente 45 42%
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TOTAL 108 100%
6. ¢Coémo evaluaria la relacion calidad — precio?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 14 13%
3. Regular 16 15%
4. Bueno 17 16%
5. Excelente 60 56%
TOTAL 108 100%
7. ¢;Coémo responde al plazo de pago por producto?
1. Pésimo 0 0%
2. Mal 0 0%
3. Regular 27 25%
4. Bueno 16 15%
5. Excelente 65 60%
TOTAL 108 100%
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ANEXO N2 8: FICHA DE OBSERVACION — INDICADOR TIEMPO DE BUSQUEDA DE
PRODUCTO

NxZ'xpxq

" a'zx(N—l)+Za2 X pXxq

N= Tamafo de la Poblaciéon: 150

Z= Nivel de Confianza: 1.96

P= Probabilidad de éxito: 50%

Q= Probabilidad de Fracaso: 50%

D= Precisiéon: 5%

n= Muestra: 108

Na Producto Fecha Hpr_a H_ora Minutos
Inicio Final
1 Terra Amin 28/11/2017 8:40 8:48 8
2 Terra Amin 28/11/2017 9:10 9:18 8
3 Terra Zinc 14% 28/11/2017 9:35 9:43 8
4 Terra Potasio 28/11/2017 10:10 10:18 8
5 Terra Manganeso 28/11/2017 10:25 10:33 8
6 Terra Magnesio +N 28/11/2017 10:35 10:43 8
7 Te"aN'\iff:)gg”eerf(')o Sin 28/11/2017 | 10:45 10:53 8
8 Terra Insect 28/11/2017 10:45 10:53 8
9 Terra Insect - Granulado 28/11/2017 10:45 10:53 8
10 Terra Cup 28/11/2017 10:45 10:53 8
11 Terra Calcio 28/11/2017 11:00 11:05 5
12 Terra Amin 28/11/2017 11:00 11:05 5
13 Humic Tierra 28/11/2017 11:00 11:05 5
14 Botraid Cu 6 28/11/2017 11:10 11:13 3
15 Botraid Azufre 5 28/11/2017 11:10 11:13 3
16 Alexin Pa 28/11/2017 11:18 11:25 7
17 Fresh K10 Ft Insumos 28/11/2017 11:18 11:25 7
18 Fresh K10 Hds Insumos 28/11/2017 11:18 11:25 7
19 Bt Enzym - Kion 28/11/2017 11:18 11:25 7
20 Bt Eznym - Banano 28/11/2017 12:16 12:24 8
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Alexin Pa - 100 Bt Enzym

21 Cup 29/11/2017 8:25 8:33 8
op | AlexinPa-100BtEnzym | g/ 115917 = g5 8:33 8
Dust
o3 | Alexin PaL'iqlu?goBt ENZym | 59111/2017 | 8:25 8:33 8
24 AeXnPa 1DOBLENZYM | 5911112017 | 840 8:48 8
25 Alexin Pa é?_?qﬁf M 20112017 | 9110 9:18 8
26 Te"aN'\iQf‘c?g”eerfc')o Sin 29/11/2017 = 9:10 9:18 8
27 Terra Insect 29/11/2017 9:10 9:18 8
28 Terra Amin 29/11/2017 10:10 10:18 8
29 Terra Amin 29/11/2017 10:25 10:33 8
30 Terra Zinc 14% 29/11/2017 10:35 10:43 8
31 Terra Potasio 29/11/2017 10:45 10:53 8
32 Terra Manganeso 29/11/2017 10:45 10:53 8
33 Terra Magnesio +N 29/11/2017 11:00 11:06 6
34 Te"aN'\iﬂf‘c?g“eerfc')o Sin 29/11/2017 |  11:20 11:24 4
35 Terra Potasio 29/11/2017 11:20 11:24 4
36 Te”aN'\iff‘fg”ee:go Sin 20/11/2017 | 11:20 11:24 4
37 Terra Insect 04/11/2017 8:40 8:48 8
38 Terra Zinc 14% 04/11/2017 8:40 8:48 8
39 Terra Zinc 14% 04/11/2017 9:10 9:18 8
40 Terra Zinc 14% 04/11/2017 9:35 9:43 8
41 Terra Potasio 04/11/2017 10:10 10:18 8
42 Terra Manganeso 04/11/2017 10:25 10:33 8
43 Terra Magnesio +N 04/11/2017 10:45 10:53 8
44 Terra Zinc 14% 04/11/2017 11:00 11:05 5
45 Terra Potasio 04/11/2017 11:00 11:05 5
46 Terra Manganeso 04/11/2017 11:00 11:05 5
47 Terra Magnesio +N 04/11/2017 11:10 11:13 3
48 Fresh K10 Ft Insumos 04/11/2017 12:01 12:09 8
49 Fresh K10 Hds Insumos 04/11/2017 12:01 12:09 8
50 Bt Enzym - Kion 04/11/2017 12:01 12:09 8
51 Bt Eznym - Banano 04/11/2017 12:01 12:09 8
52 Alexin Pa - 100 BLENZYM | 4199017 | 12115 12:19 4

Cup
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Alexin Pa - 100 Bt Enzym

53 Dust 04/11/2017 12:15 12:19 4
54 Alexin PaL'iqlu?goBt Bnzym | o4/112017 | 12:25 12:30 5
55 Alexin Pa I;él?/% BLENZYM | 041112017 | 12:25 12:30 5
56 A'ex'r(‘:gg‘r éoL?qu d'inzym 04/11/2017 | 12:25 12:30 5
57 Terra Magnesio Sin 04/11/2017 = 12:31 12:36 6
Nitrogeno
58 Terra Insect 04/11/2017 12:31 12:36 6
59 Terra Amin 04/11/2017 12:31 12:36 6
60 Terra Zinc 14% 04/11/2017 12:31 12:36 6
61 Terra Potasio 04/11/2017 12:31 12:36 6
62 Terra Manganeso 04/11/2017 12:31 12:36 6
63 Terra Magnesio +N 04/11/2017 12:31 12:36 6
64 Te”aN'\iﬂf‘c?g“eerfc')o Sin 05/11/2017 8:35 8:43 8
65 Terra Insect 05/11/2017 8:35 8:43 8
66 Terra Insect - Granulado 05/11/2017 8:35 8:43 8
67 Terra Magnesio +N 05/11/2017 8:35 8:43 8
68 Te”aN'\iﬂf‘(?g”eensc')o Sin 05/11/2017 9:10 9:18 8
69 Terra Insect 05/11/2017 9:10 9:18 8
70 Terra Cup 05/11/2017 9:10 9:18 8
71 Terra Calcio 05/11/2017 9:10 9:18 8
72 Terra Amin 05/11/2017 9:10 9:18 8
73 Humic Tierra 05/11/2017 10:45 10:53 8
74 Botraid Cu 6 05/11/2017 11:00 11:05 5
75 Botraid Azufre 5 05/11/2017 11:00 11:09 9
76 Alexin Pa 05/11/2017 11:00 11:09 9
77 Fresh K10 Ft Insumos 05/11/2017 11:00 11:09 9
78 Fresh K10 Hds Insumos 05/11/2017 12:00 12:06 6
79 Bt Enzym - Kion 05/11/2017 12:11 12:17 6
80 Bt Eznym - Banano 05/11/2017 12:19 12:24 5
81 Alexin Pa 'les BLENZYM | 05112017 | 12:30 12:39 9
go | AlexinPa-100BtEnzym ' 51915917 | 12:30 12:39 9
Dust
gz | AlexinPa-100BtEnzym ' o5 45917 | 12:30 12:39 9

Liquido
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gq ~ AenPa 1D0BLENZYM 05112017 | 12:30 12:39 9
85 Alexin Pa eloL?qu M 05112017 | 12:30 12:39 9
86 Te”aN'\iff‘ogg”eensc')o SN 06/11/2017 | 840 8:48 8
87 Terra Amin 06/11/2017 8:40 8:48 8
88 Terra Zinc 14% 06/11/2017 8:40 8:48 8
89 Terra Potasio 06/11/2017 9:10 9:18 8
90 Terra Manganeso 06/11/2017 9:25 9:31 6
91 Terra Magnesio +N 06/11/2017 9:33 9:37 4
92 Te”aN'\iff;gg”eenséo Sin 06/11/2017 | 10:00 10:14 4
93 Terra Insect 06/11/2017 10:00 10:14 4
94 Terra Insect - Granulado 06/11/2017 10:00 10:14 4
95 Terra Insect - Granulado 06/11/2017 10:00 10:14 4
96 Terra Amin 06/11/2017 10:22 10:28 6
97 Terra Zinc 14% 06/11/2017 10:41 10:48 7
98 Terra Potasio 06/11/2017 10:52 10:58 6
99 Terra Manganeso 06/11/2017 11:01 11:09 8
100 Terra Magnesio +N 06/11/2017 11:31 11:39 8
101 Terra Magnesio Sin 06/11/2017 = 11:46 11:54 8
Nitrogeno
102 Terra Insect 06/11/2017 11:46 11:54 8
103 Terra Insect - Granulado 06/11/2017 11:46 11:54 8
104 Terra Manganeso 06/11/2017 12:01 12:09 8
105 Terra Magnesio +N 06/11/2017 12:11 12:17 8
106 Terra Cup 06/11/2017 12:24 12:30 6
107 Terra Calcio 06/11/2017 12:50 1:05 15
108 Terra Amin 06/11/2017 1:10 1:15 5

PROMEDIO TOTAL 8 min
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ANEXO N2 9: FICHA DE OBSERVACION — INDICADOR TIEMPO DE REGISTRO DEL

PRODUCTO

NxZ’xpxq
n=
d*x(N-1)+Zxpxq

N= Tamafio de la Poblacion: 150
Z= Nivel de Confianza: 1.96
P= Probabilidad de éxito: 50%
Q= Probabilidad de Fracaso: 50%

D= Precision: 5%

n= Muestra: 108

Hora .
Producto Tfsie Minutos
1 Botraid | 501112017 8:40 8:43 3
Azufre 5
2 Alexin Pa | 28/11/2017 9:10 9:14 4
3 Fresh K10 | 5110017 9:25 9:28 3
Ft Insumos
Fresh K10
4 Hds 28/11/2017 10:10 10:18 8
Insumos
5 BLENZYM - | 501112017 10:25 10:33 8
Kion
6 BUEZNYM - | 5011112017 10:35 10:43 8
Banano
Terra
7 Mags?r?s'o 28/11/2017 1045 10:50 5
Nitrogeno
Terra . .
8 Insect 28/11/2017 10:55 10:57 2
Terra
9 Insect - 28/11/2017 11:01 11:03 3
Granulado
10 Terra Cup | 28/11/2017 10:45 10:53 8
Terra . .
11 Calcio 28/11/2017 11:00 11:05 5
12 Terra Amin | 28/11/2017 11:00 11:05 5
13 Humic 1 56/11/2017  11:00 11:05 5
Tierra




14

Botraid Cu
6

28/11/2017

11:10

11:13

15

Botraid
Azufre 5

28/11/2017

11:10

11:13

16

Alexin Pa

28/11/2017

11:18

11:25

17

Fresh K10
Ft Insumos

28/11/2017

11:18

11:25

18

Fresh K10
Hds
Insumos

28/11/2017

11:18

11:25

19

Bt Enzym -
Kion

28/11/2017

11:18

11:25

20

Bt Eznym -
Banano

28/11/2017

12:16

12:24

21

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym

Cup

29/11/2017

8:25

8:29

22

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym

Dust

29/11/2017

8:25

8:29

23

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym
Liquido

29/11/2017

8:25

8:29

24

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym
Polvo

29/11/2017

8:40

8:48

25

Alexin Pa
100 Bt
Enzym
Cobre
Liquido

29/11/2017

9:10

9:14

26

Terra
Magnesio
Sin
Nitrogeno

29/11/2017

9:10

9:14

27

Terra
Insect

29/11/2017

9:10

9:18

28

Terra Amin

29/11/2017

10:10

10:18

29

Terra Amin

29/11/2017

10:25

10:33

30

Terra Zinc
14%

29/11/2017

10:35

10:43

0 |00 00| 0
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31

Terra
Potasio

29/11/2017

10:45

10:53

32

Terra
Manganeso

29/11/2017

10:45

10:53

33

Terra
Magnesio
+N

29/11/2017

11:00

11:05

34

Terra
Magnesio
Sin
Nitrogeno

29/11/2017

11:20

11:25

35

Terra
Potasio

29/11/2017

11:20

11:25

36

Terra
Magnesio
Sin
Nitrogeno

29/11/2017

11:20

11:25

37

Terra
Insect

04/11/2017

8:40

8:48

38

Terra Zinc
14%

04/11/2017

8:40

8:48

39

Terra Zinc
14%

04/11/2017

9:10

9:18

40

Terra Zinc
14%

04/11/2017

9:35

9:43

41

Terra
Potasio

04/11/2017

10:10

10:18

42

Terra
Manganeso

04/11/2017

10:25

10:33

43

Terra
Magnesio
+N

04/11/2017

10:45

10:53

44

Terra Zinc
14%

04/11/2017

11:00

11:05

45

Terra
Potasio

04/11/2017

11:20

11:25

46

Terra
Manganeso

04/11/2017

11:20

11:25

47

Terra
Magnesio
+N

04/11/2017

11:10

11:13
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Fresh K10
Ft Insumos

04/11/2017

12:01

12:09

49

Fresh K10
Hds
Insumos

04/11/2017

12:01

12:09

50

Bt Enzym -
Kion

04/11/2017

12:01

12:09

51

Bt Eznym -
Banano

04/11/2017

12:01

12:09

52

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym

Cup

04/11/2017

12:15

12:19

53

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym

Dust

04/11/2017

12:15

12:19

54

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym
Liquido

04/11/2017

12:25

12:30

55

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym
Polvo

04/11/2017

12:25

12:30

56

Alexin Pa
100 Bt
Enzym
Cobre
Liquido

04/11/2017

12:25

12:30

57

Terra
Magnesio
Sin
Nitrogeno

04/11/2017

12:31

12:36

58

Terra
Insect

04/11/2017

12:31

12:36

59

Terra Amin

04/11/2017

12:31

12:36

60

Terra Zinc
14%

04/11/2017

12:31

12:36

61

Terra
Potasio

04/11/2017

12:31

12:36
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62 Terma 54110017 12:31 12:36 6
Manganeso
Terra
63 Magnesio | 04/11/2017 12:31 12:36 6
+N
Terra
64 Ma%ri‘r‘fs'o 05/11/2017  8:40 8:43 3
Nitrogeno
65 Terma 55112017 9:10 9:14 4
Insect
Terra
66 Insect- | 05/11/2017  9:25 9:28 3
Granulado
Terra
67 Magnesio | 05/11/2017 10:10 10:18 8
+N
Terra
68 Ma%ri‘rfs'o 05/11/2017 = 10:25 10:33 8
Nitrogeno
Terra ] .
69 ineect | 05/11/2017 | 10:35 10:43 8
70 TerraCup | 05/11/2017 | 10:45 10:50 5
71 Tema | g519/2017 1 10:55 10:57 2
Calcio
72 Terra Amin | 05/11/2017 11:01 11:03 2
73 Humic 1 55/11/2017 | 11:00 11:05 5
Tierra
74 Bo”%'d Cu | 05/11/2017  11:00 11:05 5
75 Botraid | 551112017 | 11:00 11:09 9
Azufre 5
76 Alexin Pa | 05/11/2017 | 11:00 11:09 9
77 FreshK10 ' oo110017 11:00 11:09 9
Ft Insumos
Fresh K10
78 Hds 05/11/2017 | 12:00 12:06 6
Insumos
79 BLEnzym - | 45/11/0017 | 12:11 12:17 6
Kion
80 BtEznym - | 4511110017 | 12:19 12:24 5

Banano
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81

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym

Cup

05/11/2017

12:30

12:39

82

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym

Dust

05/11/2017

12:30

12:39

83

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym
Liquido

05/11/2017

12:30

12:39

84

Alexin Pa -
100 Bt
Enzym
Polvo

05/11/2017

12:40

12:49

85

Alexin Pa
100 Bt
Enzym
Cobre
Liquido

05/11/2017

1:00

1:06

86

Terra
Magnesio
Sin
Nitrogeno

06/11/2017

8:40

8:48

87

Terra Amin

06/11/2017

8:40

8:48

88

Terra Zinc
14%

06/11/2017

8:40

8:48

89

Terra
Potasio

06/11/2017

9:10

9:18

90

Terra
Manganeso

06/11/2017

9:25

9:31

91

Terra
Magnesio
+N

06/11/2017

9:33

9:37

92

Terra
Magnesio
Sin
Nitrogeno

06/11/2017

10:00

10:14

93

Terra
Insect

06/11/2017

10:00

10:14
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94

Terra
Insect -
Granulado

06/11/2017

10:00

10:14

95

Terra
Insect -
Granulado

06/11/2017

10:00

10:14

96

Terra Amin

06/11/2017

10:22

10:28

97

Terra Zinc
14%

06/11/2017

10:41

10:48

98

Terra
Potasio

06/11/2017

10:52

10:58

99

Terra
Manganeso

06/11/2017

11:01

11:09

100

Terra
Magnesio
+N

06/11/2017

11:31

11:39

101

Terra
Magnesio
Sin
Nitrogeno

06/11/2017

11:46

11:54

102

Terra
Insect

06/11/2017

11:46

11:54

103

Terra
Insect -
Granulado

06/11/2017

11:46

11:54

104

Terra
Manganeso

06/11/2017

12:00

12:07

105

Terra
Magnesio
+N

06/11/2017

12:11

12:15

106

Terra Cup

06/11/2017

12:24

12:30

6

107

Terra
Calcio

06/11/2017

12:50

15:55

5

108

PROMEDIO TOTAL

Terra Amin

06/11/2017

1:00

1:06

6
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ANEXO N2 10: FICHA DE OBSERVACION - INDICADOR TIEMPO DE REGISTRO DEL
CLIENTE

NxZ?xpxq
n=
d*x(N-1)+Z xpxq

N= Tamario de la Poblacion: 150
Z= Nivel de Confianza: 1.96
P= Probabilidad de éxito: 50%
Q= Probabilidad de Fracaso: 50%

D= Precision: 5%

n= Muestra: 108

Producto H_or_a Minutos
Inicio

Acevedo

1 Manriquez Maria | 01/12/2017 8:30 8:33 3
Mireya

2 Acevedo Mejia 01/12/2017 835 8:39 4
Enrique

3 Acosta Canto 01/12/2017  8:40 8:44 4
Tomas José

4 Agullar Dorantes | 611212017 9:00 9:02 2
Irma

5 Acosta Gamez 01/12/2017  9:08 9:13 5
Celina

6 Aguilar Lemus 01/12/2017  9:15 9:17 2
Maria Ofelia

7 AguilarLoranca | 41155017 | 9:17 9:19 2
Marcela

8 Aguilar Pérez 01/12/2017 | 9:21 9:23 2
Fredy Francisco ' '
Alarcon Licona . .

9 alomon 01/12/2017  9:26 9:29 3
Alarcén Lopez ) )

10 Gorardo Gomaro | 01/12/2017  9:30 9:35 5

11 Llontop Quifiones, | 1/1515917 | 9:35 9:39 4
Ruth

12 Polo Rojas, Rosa | 01/12/2017 10:11 10:14 3
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13 Quiroz, Cecilia 01/12/2017 10:15 10:17
Flores Pavila, . .

14 Rosario 01/12/2017 | 10:20 10:26
Morales Robles, . .

15 Carmon 01/12/2017 | 10:50 10:54

16 Ramirez Leguia, | 1/155017 | 10:56 10:59
Lucia

17 Olortegui Tores, | 1/155017 | 11:00 11:04
Nara

18 AlemanMundo | 41155017 | 11:20 11:24
Marcial

19 Almogabar Santos | 1155917 12:52 12:55
Rocio

20 Alonso Ibarra 01/12/2017  1:05 1:10
Pascual Gerardo
Alonso Navarro . .

21 Tadileon 02/12/2017 | 8:30 8:33
Altamirano Garcia . .

22 Enrique Al 02/12/2017 |  8:35 8:39

23 Alvarado Barbosa | ;155017 g:40 8:44
Jesus David

24 Alvarado Mendoza | 55155017 9:00 9:02
Oscar

25 Alvarez . 02/12/2017 9:08 9:13
Martinez Veronica

26 Alvarez Medellin 45155017 915 9:17
Felipe

27 Andrade Bujanda | 5155017 |  9:17 9:19
Rafael

28 Angulo Garfias 02/12/2017 | 9:21 9:23
Raul

29 Aquiles Villasefior | 55155017 9:26 9:29
Gustavo

30 Arbea Pérez 02/12/2017 | 9:30 9:35
Alberto

31 Arguello Melgar | 45155017 9:35 9:39

Ernesto
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Arias Rodriguez

32 02/12/2017 | 10:11 10:14
Socorro

33 Arredondo Ovalle | ;155417 10:15 10:17
Javier Leonardo

34 Avalos Mendoza | 45159017 10:20 10:26
Miguel

35 Bacab Pech 02/12/2017 1050 10:54
Guillermo

36 Balderas 02/12/2017  10:56 10:59
Flores Luis Alberto ' ’

37 Baltazar Cedefio | 31515917 g:30 8:33
Luis Rubén

38 Barreto Lopez 03/12/2017  8:35 8:39
Juan Ramoén

39 Bastidas Iribe 03/12/2017  8:40 8:44
Audel
Bermudez

40 Manrique Salvador | 03/12/2017 9:00 9:02
Antonio

41 Bolafios Sanchez 3155017 | 9:08 9:13
César

42 Brisefio Arias Abel | 03/12/2017 9:15 9:17

43 Caballero Green ' 3,155017  10:45 10:53
Francisco

44 Campos Campos | 3155917 11:00 11:05
Maria de Lourdes

45 Cano Figueroa 03/12/2017 | 11:20 11:25
Erick Fernando
Céardenas

46 Cornejo Marco 03/12/2017 11:20 11:25
Antonio

47 Cardona Salazar ' 4155017 11:10 1113
Marcos

48 Cardoso Capistran | 3155017 12:01 12:09

Laura Olivia
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Carrillo Truijillo

49 Vayra del Carmen | 0311212017 | 12:01 12:09
50 Casas Garcia 03/12/2017 12:01 12:09
Gabiriel
Castafion ] _
51 e aaitagar | 03/12/2017 | 12:01 12:09
Castro
52 Lépez Manuel 03/12/2017 12:15 12:19
Augusto
53 Chacon Garcia 03/12/2017 | 12:15 12:19
Eva Josefina
Chaim Camacho . .
54 Olvor 03/12/2017 | 1225 12:30
55 Cisneros Najar | 3155017 | 12:25 12:30
Paulina
56 Coria Martinez 03/12/2017  12:25 12:30
Gabiriel
57 Cortés Ortiz Oscar | 3159017 | 12:31 12:36
Saul
58 Cuéllar Diaz JesUs | 3155017 12:31 12:36
Arturo
59 De la Medina Soto | 3155417 | 12:31 12:36
Mario
60 Diaz Cruz Carlos 03/12/2017 12:31 12:36
Diaz Vivaldo José . .
61 Vicenta 03/12/2017 | 12:31 12:36
62 EZ‘I,“ Chi Cesar 03/12/2017 | 12:31 12:36
63 Erazo Bernal 03/12/2017 | 12:31 12:36
Carlos Luis
Escobedo Navar . )
64 Oacar Horacio 04/12/2017 | 8:30 8:33
65 E‘?‘Z MendozaMa. | /1052017 8:35 8:39
Ira
Fernandez Haggar ) .
66 Marta Enriquets | 04/12/2017 | 8:40 8:44
67 Ferreira Centeno | /155017 | 9:00 9:02

Angel Virgilio
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Figueroa

68 Salmoran Rémulo | 04/12/2017 9:08 9:13
Amadeo

69 Flores Cruz Jaime | 04/12/2017 9:15 9:17
Forment

70 Hernandez Maria 04/12/2017 9:17 9:19
Antonieta
Fuentes Cerdan . .

71 Ormar 04/12/2017  9:21 9:23

72 Galindo Andrade ' 1155017 9:26 9:29
Carlos

73 Garcla Beltran 04/12/2017 930 9:35
Juan Carlos

74 Garcia Campos J. | (41192017 9:35 9:39
Elias

75 Garcia Gonzalez | 1150017 10:11 10:14
Miriam Aidé

76 Garcia Lopez JOs€ | 4155017 10:15 10:17
Alfonso ' '
Garcés Yanome . .

77 Tt e Joa 04/12/2017 | 10:20 10:26

78 Galvez Montero, ' 11155017 10:50 10:54
Bertha

79 Olivera Broggi, 04/12/2017 | 10:56 10:59
Carmen
Dawson, Maria . .

80 Joana 04/12/2017 | 11:00 11:04

81 Pacheco Sanchez. | o) 155017 | 11:20 11:24
Abel

82 Reliz, Carmen 04/12/2017 | 12:52 12:55
Aida

83 Garcia Rivera, 04/12/2017 | 1:05 1:10
Matilde
Segura Espinoza, ) )

84 o 04/12/2017 | 1:05 1:10

85 Ruiz Rubio, Nancy | 04/12/2017 1:05 1:10

86 Brescia Lugan, 05/12/2017  8:35 8:39
Silvia

87 Montoya Morricelli, | o5/15/5017 | g.40 8:44

Martha
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Ramos Arancibia,

88 ! 05/12/2017 | 9:00 9:02
José

89 Angeles Herrera, | 45155017 | 9:08 9:13
Sergio

90 Ayala Huapaya, | 45159017 |  9:15 9:17
Juan
Camacho . .

91 Alvarado, Aqustin | 05/12/2017 | 917 9:19

92 Castafieda 05/12/2017  9:21 9:23
Abanto, José

93 Cruz Valdivia, 05/12/2017  9:26 9:29
Juana

94 Figueroa Chavez, | o0i150917 | 9:30 9:35
Gustavo

95 Figueroa 05/12/2017  9:35 9:39
Sevillano, Victor
Hudson, Michael ) )

96 Anthony, 05/12/2017  10:11 10:14

97 Rodriguez 05/12/2017 = 10:15 10:17
Villaordufia, César ) )

08 Warthon Quintana, | 4z 155017 10:20 10:26
Ricardo

99 Gudrum de 05/12/2017 | 10:50 10:54
Bornemisza

100 Machuca Ramirez, | oc/155017 | 10:56 10:59
Elizabeth
Machuca Ramirez, . .

101 Rose Morcedes | 05/12/2017 | 11:00 11:04
Bruiget Sivirichi, . .

102 Roserio Crising, | 05/12/2017 | 11:46 11:54

103 De Pando 05/12/2017  11:46 11:54
Zuzunaga, Oscar

104 Molina de Begazo, ' /159017 | 11:00 11:04

Gladys




239

Checkley Soria, . .

105 Juan Carlo 05/12/2017 11:20 11:24 4
Stewart Rotondo, . .

106 Howard 05/12/2017 12:52 12:55 3
Chiappe de . .

107 Alvarado, Hilda 05/12/2017 1:05 1:10 5

108 Braun Gutierrez, | oo/159017  1:00 1:06 6
Ricardo

PROMEDIO TOTAL
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ANEXO N2 11: FICHA DE OBSERVACION — INDICADOR TIEMPO DE CONSULTA DE
DEUDA DEL CLIENTE

NxZ?xpxq

" d* x(N—1)+Z x pxq
a
N= Tamario de la Poblacion: 150
Z= Nivel de Confianza: 1.96
P= Probabilidad de éxito: 50%
Q= Probabilidad de Fracaso: 50%
D= Precision: 5%

n= Muestra: 108

Hora Hora

Producto D . Minutos
Inicio Final
Acevedo
1 Manriquez Maria | 09/12/2017 8:30 8:38 8
Mireya
if 09/12/2017
2 Acevedo Mejia 8:38 8:39 1
Enrique
09/12/2017
3 Acosta Canto 8:40 8:48 8
Tomas José
i 09/12/2017
4 Aguilar Dorantes 9:00 9:10 10
Irma
4 09/12/2017
5 Acosta Gamez 9:11 9:16 5
Celina
i 09/12/2017
6 Aguilar Lemus 9:16 9:17 1
Maria Ofelia
i 09/12/2017
7 Aguilar Loranca 9:17 9:19 >
Marcela
Aguilar Pérez 09/12/2017 _ _
8 Fredy Francisco 9:25 9:29 4
Alarcon Licona 09/12/2017 . .
9 Salomén 9:30 9:39 9
Alarcon Lépez 09/12/2017 _ _
10 Gerardo Genaro 9:39 9:49 10
ifi 09/12/2017
11 Llontop Quifiones, 9:49 959 10
Ruth
. 09/12/2017
12 Polo Rojas, Rosa 10:11 10:14 3
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13 Quiroz, Cecilia 09/12/2017 10:15 10:20 5
Flores Pavila, 09/12/2017 _ _
14 Rosario 10:20 10:26 6
Morales Robles, 09/12/2017 _ _
15 Carmon 10:50 10:59 9
i i 09/12/2017
16 Ramirez Leguia, 10:59 11:05 6
Lucia
- 09/12/2017
17 Olortegui Torres, 11:05 11:12 7
Nara
; 09/12/2017
18 Aleman Mundo 11:20 11:28 8
Marcial
09/12/2017
19 Almogabar Santos 12:52 12:59 7
Rocio
09/12/2017
20 Alonso Ibarra 1:05 115 10
Pascual Gerardo
Alonso Navarro . .
21 Tadioon 10/12/2017 | 8:30 8:38 8
Altamirano Garcia . .
22 Enrique Al 10/12/2017 | 8:38 8:39 1
23 | AlvaradoBarbosa | /1515017 g0 8:48 8
Jesus David
24 Alvarado Mendoza | 14155017 9:00 9:10 10
Oscar
25 Alvarez . 10/12/2017 | 911 9:16 5
Martinez Veronica
26 Alvarez Medellin 1 15155017 916 9:17 1
Felipe
27 Andrade Bujanda | 14955017 917 9:19 2
Rafael
28 Angulo Garfias 10/12/2017 | 9:25 9:29 4
Raul
29 Aquiles Villasefior | 14155017 9:30 9:39 9
Gustavo
Arbea Pérez . )
30 Aborto 10/12/2017 | 9:39 0:49 10
31 Arguello Melgar | 14155017 9:49 9:59 10

Ernesto
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Arias Rodriguez

32 10/12/2017 1011 10:14 3
Socorro

33 Arredondo Ovalle | 14155417 10:15 10:20 5
Javier Leonardo

34 Avalos Mendoza | 14155017 10:20 10:26 6
Miguel

35 Bacab Pech 10/12/2017  10:50 10:59 9
Guillermo

36 Balderas 10/12/2017  10:59 11:05 6
Flores Luis Alberto ) )

37 Baltazar Cedefio | 17,155017 | g:30 8:38 8
Luis Rubén

38 Barreto Lopez 11/12/2017  8:38 8:39 1
Juan Ramodn

39 Bastidas Iribe 11/12/2017  8:40 8:48 8
Audel
Bermudez

40 Manrique Salvador | 11/12/2017 9:00 9:10 10
Antonio

41 Bolanos Sanchez | /155017 911 0:16 5
César

42 Brisefio Arias Abel | 11/12/2017 9:16 9:17 1

43 Caballero Green | 11/155017 | 917 9:19 2
Francisco

44 Campos Campos | 441515017 | 9:25 9:29 4
Maria de Lourdes

45 Cano Figueroa 11/12/2017 9:30 9:39 9
Erick Fernando
Céardenas

46 Cornejo Marco 11/12/2017 9:39 9:49 10
Antonio

47 Cardona Salazar | 11155017 9:49 9:59 10
Marcos

48 Cardoso Capistran | 11/155017  10:11 10:14 3

Laura Olivia
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Carrillo Trujillo

49 Mayra del Carmen | 11/12/2017 | 10115 10:20 5
50 Casas Garcia 11/12/2017 | 10:20 10:26 6
Gabiriel
Castafon _ _
51 Guténes Baltagar | 11/12/2017 | 1050 10:59 9
Castro
52 Lépez Manuel 11/12/2017 10:59 11:05 6
Augusto
53 Chacon Garcia 11/12/2017 = 11:05 11:12 7
Eva Josefina
Chaim Camacho . .
54 Shver 11/12/2017 | 11:20 11:28 8
55 Cisneros Najar 11/12/2017 | 12:52 12:59 7
Paulina
56 Coria Martinez 11/12/2017  1:05 115 10
Gabiriel
57 Cortes Ortiz Oscar | 14159017 1:18 1:24 6
Saul
58 Cuéllar Diaz JesUs | 11155017 1:30 1:37 7
Arturo
59 De la Medina Soto | 4,155917|  1:37 1:42 5
Mario
60 Diaz Cruz Carlos 11/12/2017 1:37 1:42 5
Diaz Vivaldo José . .
61 Vicente 11/12/2017 | 1:37 1:42 5
62 E;LI," Chi Cesar 11/12/2017 | 1:50 1:55 5
63 Erazo Bernal 11/12/2017  1:55 2:00 5
Carlos Luis
Escobedo Navar ) )
64 Oecar Horacio 12/12/2017  8:30 8:33 3
12/12/2017
65 F_aZ Mendoza Ma. 8:35 8:39 4
Cira
Cermandes H 12/12/2017
ernandez Haggar _ _
66 Maria Enriqueta 8:40 8:44 4
i 12/12/2017
67 Ferreira Centeno 9:00 9:02 2

Angel Virgilio
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Figueroa 12/12/2017
68 Salmoran Rémulo 9:08 9:13 5
Amadeo
) 12/12/2017
69 Flores Cruz Jaime 9:15 9:17 2
Forment 12/12/2017
70 Hernandez Maria 9:17 9:19 2
Antonieta
Fuentes Cerdan 12/12/2017 _ _
71 Omar 9:21 9:23 2
i 12/12/2017
72 Galindo Andrade 9:26 9:29 3
Carlos
i 4 12/12/2017
73 Garcia Beltran 9:30 935 5
Juan Carlos
i 12/12/2017
74 Garcia Campos J. 9:35 9:39 4
Elias
i 4 12/12/2017
75 Garcla Gonzalez 10111 10:14 3
Miriam Aidé
Garcia Lopez José | 12/12/2017 _ _
76 Alfonso 10:15 10:17 2
Garcés Yanome 12/12/2017 _ _
77 José de Jestis 10:20 10:26 6
4 12/12/2017
78 Galvez Montero, 10:50 10:54 4
Bertha
i i 12/12/2017
79 Olivera Broggi, 12:52 12:59 7
Carmen
Dawson, Maria 12/12/2017 _ _
80 Juana 1:05 1:15 10
= 12/12/2017
81 Pacheco Sanchez. 118 1:24 6
Abel
Reliz, Carmen 12/12/2017 _ _
82 Aida 1:30 1:37 7
ia Ri 12/12/2017
83 Garcla Rivera, 1:37 1:42 5
Matilde
Segura Espinoza, @ 12/12/2017 _ _
84 Rosa 1:37 1:42 5
) . 12/12/2017
85 Ruiz Rubio, Nancy 1:37 1:42 5
86 Brescia Lugon, 13/12/2017 8:38 8:39 1
Silvia
icelli. | 13/12/2017
87 Montoya Morricelli, 8:40 848 8

Martha
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ibi 13/12/2017
88 Ramos Arancibia, 9:00 9:10 10
José
A 13/12/2017
89 Ange_les Herrera, 911 916 5
Sergio
13/12/2017
90 Ayala Huapaya, 916 9:17 1
Juan
c h 13/12/2017
amacho ) )
91 Alvarado, Agustin 9:17 9:19 2
fi 13/12/2017
92 Castafieda 9:25 9:29 4
Abanto, José
ivi 13/12/2017
93 Cruz Valdivia, 9:30 9:39 9
Juana
] b 13/12/2017
94 Figueroa Chavez, 8:38 8:39 1
Gustavo
i 13/12/2017
95 Figueroa 9:35 9:39 4
Sevillano, Victor
Hudson, Michael 13/12/2017 _ _
96 Anthony 10:11 10:14 3
Rodri 13/12/2017
odriguez ) )
97 Villaordufia, César 10:15 10:17 2
Warth ] 13/12/2017
98 /arthon Quintana, 10:20 10:26 6
Ricardo
13/12/2017
99 Gudrum de 1050 10:54 4
Bornemisza
Mach Rami 13/12/2017
achuca Ramirez, ) )
100 Elizabeth 10:56 10:59 3
Mach Rami 13/12/2017
achuca Ramirez, ) )
101 Rosa Mercedes 11:00 11:04 4
Bruiget Sivirichi, 13/12/2017 _ _
102 Rosario Cristina 11:46 11:54 8
De Pand 13/12/2017
103 € rando 11:46 11:54 8
Zuzunaga, Oscar
i 13/12/2017
104 Molina de Begazo, 11:00 11:04 4

Gladys
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Checkley Soria, 13/12/2017 _ _
105 Juan Carlo 11:20 11:24 4
St { Rotond 13/12/2017
ewart Rotondo, _ _
106 Howard 12:52 12:55 3
Chiappe de 13/12/2017 _ '
107 Alvarado, Hilda 1.05 1:10 S
ié 13/12/2017
108 Braun Gutiérrez, 1-00 106 5
Ricardo

PROMEDIO TOTAL 7 min
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ANEXO N2 12: FICHA DE OBSERVACION - INDICADOR TIEMPO DE REPORTE
ESTADISTICO DE VENTAS

NxZ’xpxq
n=
d*x(N-1)+Zxpxq

N= Tamario de la Poblacion: 150
Z= Nivel de Confianza: 1.96
P= Probabilidad de éxito: 50%
Q= Probabilidad de Fracaso: 50%

D= Precision: 5%

n= Muestra: 108

Cant. Fecha Hora Minutos
Producto Inicio

1 5 28/11/2017 8:30 8:48 18
2 3 28/11/2017 9:10 9:20 10
3 7 28/11/2017 9:35 9:50 15
4 8 28/11/2017 . 10:.01 10:18 17
5 10 28/11/2017 . 10:25 10:45 15
6 19 28/11/2017 . 10:45 10:50 5

7 4 28/11/2017 | 11:00 11:17 17
8 3 28/11/2017 . 11:20 11:27 7

9 7 28/11/2017 . 11:30 11:47 17
10 4 28/11/2017 | 11:50 12:07 17
11 10 28/11/2017 | 11:50 12:07 17
12 13 28/11/2017 . 11:50 12:07 17
13 29 28/11/2017 | 11:50 12:07 17
14 40 28/11/2017 . 11:50 12:07 17
15 17 28/11/2017 . 11:50 12:07 17
16 16 28/11/2017 . 12:10 12:16 15
17 22 28/11/2017 | 12:20 12:31 11
18 55 28/11/2017 . 12:36 12:46 10
19 47 28/11/2017 1:00 1:12 12
20 7 28/11/2017 1:20 1:37 17
21 5 29/11/2017 8:30 8:48 18
22 3 29/11/2017 9:10 9:20 10




23 7 29/11/2017 9:35 9:50 15
24 8 29/11/2017 10:01 10:18 17
25 10 29/11/2017 10:25 10:45 15
26 19 29/11/2017 10:45 10:50 5
27 4 29/11/2017 11:00 11:17 17
28 3 29/11/2017 11:20 11:27 7
29 7 29/11/2017 11:30 11:47 17
30 4 29/11/2017 11:50 12:07 17
31 10 29/11/2017 11:50 12:07 17
32 13 29/11/2017 11:50 12:07 17
33 29 29/11/2017 11:50 12:07 17
34 40 29/11/2017 11:50 12:07 17
35 17 29/11/2017 11:50 12:07 17
36 16 29/11/2017 12:10 12:16 15
37 22 04/11/2017 12:20 12:31 11
38 55 04/11/2017 12:36 12:46 10
39 a7 04/11/2017 1:00 1:12 12
40 7 04/11/2017 1:20 1:37 17
41 20 04/11/2017 8:30 8:48 18
42 48 04/11/2017 9:10 9:20 10
43 7 04/11/2017 9:35 9:50 15
44 8 04/11/2017 10:01 10:18 17
45 64 04/11/2017 10:25 10:45 15
46 5 04/11/2017 10:45 10:50 5
47 12 04/11/2017 11:00 11:17 17
48 2 04/11/2017 11:20 11:27 7
49 16 04/11/2017 11:30 11:47 17
50 22 04/11/2017 11:50 12:07 17
51 55 04/11/2017 11:50 12:07 17
52 47 04/11/2017 11:50 12:07 17
53 7 04/11/2017 11:50 12:07 17
54 20 04/11/2017 11:50 12:07 17
55 48 04/11/2017 11:50 12:07 17
56 7 04/11/2017 12:10 12:16 15
57 8 04/11/2017 12:20 12:31 11
58 64 04/11/2017 12:36 12:46 10
59 5 04/11/2017 1:00 1:12 12
60 12 04/11/2017 1:20 1:37 17
61 2 04/11/2017 1:40 1:47 7
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62 41 04/11/2017 1:50 1:59 9
63 7 04/11/2017 2:00 2:17 17
64 3 05/11/2017 9:10 9:20 10
65 6 05/11/2017 9:35 9:50 15
66 88 05/11/2017 10:01 10:18 17
67 45 05/11/2017 10:25 10:45 15
68 25 05/11/2017 10:45 10:50 5
69 13 05/11/2017 11:00 11:17 17
70 22 05/11/2017 11:20 11:27 7
71 46 05/11/2017 11:30 11:47 17
72 90 05/11/2017 11:50 12:07 17
73 64 05/11/2017 11:50 12:07 17
74 5 05/11/2017 11:50 12:07 17
75 12 05/11/2017 11:50 12:07 17
76 2 05/11/2017 11:50 12:07 17
77 41 05/11/2017 11:50 12:07 17
78 7 05/11/2017 12:10 12:16 15
79 3 05/11/2017 12:20 12:31 11
80 6 05/11/2017 12:36 12:46 10
81 88 05/11/2017 1:00 1:12 12
82 45 05/11/2017 1:20 1:37 17
83 25 05/11/2017 1:40 1:47 7
84 13 05/11/2017 1:50 1:59 9
85 22 05/11/2017 2:00 2:17 17
86 46 06/11/2017 8:30 8:48 18
87 90 06/11/2017 9:10 9:20 10
88 64 06/11/2017 9:35 9:50 15
89 5 06/11/2017 10:01 10:18 17
90 12 06/11/2017 10:25 10:45 15
91 2 06/11/2017 10:45 10:50 5
92 41 06/11/2017 11:00 11:17 17
93 7 06/11/2017 11:20 11:27 7
94 3 06/11/2017 11:30 11:47 17
95 6 06/11/2017 11:50 12:07 17
96 88 06/11/2017 11:50 12:07 17
97 45 06/11/2017 11:50 12:07 17
98 25 06/11/2017 11:50 12:07 17
99 13 06/11/2017 11:50 12:07 17
100 22 06/11/2017 11:50 12:07 17
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101 46 06/11/2017 12:10 12:16 15
102 90 06/11/2017 12:20 12:31 11
103 100 06/11/2017 12:36 12:46 10
104 4 06/11/2017 1:00 1:12 12
105 7 06/11/2017 1:20 1:37 17
106 9 06/11/2017 1:40 1:47 7
107 13 06/11/2017 1:50 1:59 9
108 6 06/11/2017 2:00 2:17 17

PROMEDIO TOTAL



Objetivo

General

Establecer la estrategia de Gestién comercial aplicando el sistema de

informacién “DataApp” para el manejo de informacion y toma de decision en

la empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C".

ANEXO: N° 13

CUADRO DE RESULTADOS ESPERADOS

251

Objetivo Especifico Resultados Esperados Indicador Formula Instrumento
GESTION
Analizar los procesos del negocio para | Incremento de aceptacion de cada | Nivel de aceptacion (productos vendido / mismos | Cuestionario
determinar las actividades de | actividad. de los productos. clientes)*100
comercializacion
Gestionar estrategia de ofertas comerciales | Incremento en el nivel de aceptacion de Nivel de calidad del | Nivel alcanzado / nivel
orientadas a clientes en general. los productos. servicio de Atencion al | propuesto Cuestionario
Cliente.
INGENIERIA

Organizar actividades de

comercializacion.

del proceso

e Reducir el tiempo de busqueda de los |
productos solicitados en venta.
e Almacenar datos del producto y cliente

Tiempo final — tiempo inicio

con la debida seguridad.

e Controlar mediante alertas las deudas | °
pendientes al cliente y al encargado de
ventas.

Tiempo de
bldsqueda de
producto.

Tiempo de
Registro del

producto y cliente.

Tiempo final — tiempo inicio

Ficha Observacién

¢ Informacion y seguimiento de los ) ] ) ] o
nuevos pedidos del cliente. + Tiempo de | Tiempo final — tiempo inicio
consulta de deuda
del cliente.
+ Tiempo de reporte
de producto | Tiempo inicio — Tiempo fin
Estadistico de
ventas.
SOPORTE
Evaluar los resultados de las actividades. Incremento de nivel de satisfaccion del Niveles de | Nivel alcanzado / nivel Cuestionario
cliente. satisfaccion del | propuesto

cliente.




ACTIVIDADES
PRINCIPALES

SOLICITUD
PRODUCTO

ESPERA
CONFIRMACION
PRODUCTO

COMPRA
PRODUCTO

PEDIDO
PRODUCTO

CANCELACION
PRODUCTO

ENTREGA
PRODUCTO

COMPRA
MATERIA PRIMA

SOLICITUD
FERTILIZANTES
OTROS PAISES

FRECUENCIA

DE

DE

DE

DE
EN

ANEXO N°14
MATRIZ DE ACTIVIDAD CON PROBLEMA

TIPOS DE PROBLEMA

Ineficiencias en el

Control de inventario

x

Deficiencia en la
Cobranza

manejo de

informacion

Poco

los

de

productos y clientes

Nivel deficiente en la

Atencién del Cliente

TOTAL ACTIVI
DE DA DES
ACTIVI CON

D VALOR
AD AGREG
POR AD
ACTIVI 0
D
AD
1 AV
3 NAV
1 AV
2 AV
3 AV
2 AV
0 AV
0 AV
12

252



253

ANEXO N° 15
DIAGRAMA DE ISHIKAWA

Tecnologia

Falta y tardanza reiteradas
Falta de compromiso
del personal

\

Perdida de productos por entregar

Escaso de compromiso /

del personal

Falta de un Sistema

de Comercializacion \

Retraso en Ventas

Facturacion Manual /

Perdida del control y seguridad

N de las Ventas

" | por la deficiencia en la Gestién

Proceso de Inventario deficiente Mo hay pl_an de de comercializacion
al I trabajo
por el parsona Deficiencia en las cuentas
por cobrar por falta
Retraso de los de recordatorio

Productos a entregar

Mo se realizo de /

la forma adecuada

Perdida de Informacién

Reglas no establecidas Baja recaudacién de deudas

por parte de la empresa

Alta rotacion de personal

Procedimiento



ANEXO N° 16
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ACTA DE REUNION

Empresa: Sociedad Agricola Tierra S.A.C

Acta N°: 1

Citada por: Acosta Bendezu Erika Stephany Fecha: 10/03/2017

Patrocinador: Orue Orue Carlos

S.AC

Lugar: Sociedad Agricola Tierra

PARTICIPANTES

No. Nombre Cargo Teléfono
1 | Acosta Bendezu Erika Director de Proyecto 945033800
2 | Orue Orue Carlos Patrocinador 954863259
3 | Huamani Juan Encargado de Ventas 957665522
4 | Melgar Chacén Diego Analista 965833474
5 | Bendezu Cheglio Gian Programador 965864472
6 | Espino Ramirez José Base de Datos 987541200

PUNTOS DE DISCUSION

Andlisis de las necesidades de la Empresa

Necesidades

Recaudacién de Informacién sobre la empresa

Requerimientos

Andlisis del Mercado

o g1 B~ W N P

Desarrollo de un Sistema




255

CONCLUSIONES

No

Responsable

Periodo de cumplimiento

Tarea
Recoleccion de
1 Ir_n‘orm_elxuon sobre la Juan Huamani 2 dias
situacion actual de las
Ventas
2 | Apuntacién de los Diego Melgar / Erika > dias
requerimientos Acosta
3 | Analizar las competencias | Diego Melgar / Erika .
3 dias
y Sus procesos de venta Acosta
Integracion de un Sistema | piego Melgar / Erika
4 para mejorar sus procesos | Acosta / Gian Cheglio / 4 dias

de venta

José Espino
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DISENO DE PROTOTIPO DEL SISTEMA

CONTROL DE VERSIONES

Version

0.1

Aprobada por:

Sociedad Agricola Tierra S.A.C

Hecha por:

Acosta Bendezu Erika | Fecha

28 de Noviembre 2016

Revisada por:

Sociedad Agricola Motivo

Tierra S.A.C

Avance del Proyecto

Disefio de Prototipo Falso

Por tu puntualidad tienes
acceso a descuentos
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CLIENTE
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SOCIEDAD AGRICOLA
TIERRA S.A.C.

OFFRTAM

I ' /'- '

e e e LI UL
- —




ANEXO GENERALES



260

ANEXO N°18

ACTORES DEL NEGOCIO

(—b ) L <$'5 4 )i:j """"""""""""""""""""" f\_r—i‘Q

Asesona Legal st : g Contabilidad

——

"3
\

Comerciakzacitn Pte Fcwica Produccion dé Plants
: Administrador
R 28
A 2
.Y "\ L
Markating »
Logstica
LISTA DE ACTORES DEL NEGOCIO
Nombre de Actor Carlos Orue Orue
Responsabilidad v' Representante de la Empresa

Dirigir y controlar el desempefio de las areas

Liderar la gestion estratégica.

Establecer ventajas competitivas

Definir politicas generales de administracion

Desarrollar metas a corto y largo plazo

Gerente

Atender a las contingencias que pueden surgir

AN N N RN

Cubrir rApidamente los puestos en los casos de
gue algun empleado se vea imposibilitado.

v Firmar cheques y decidir acerca de politicas
financieras de la empresa.

v Atender a los posibles impactos ambientales dela

actividad productiva.

Nombre de Actor Carlos Orue Orue
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Q

Administrador

Responsabilidad

v' Se encarga de aprobar la compra de la materia
prima

v' Tiene decisiones financieras

v" Revisa lista de asuntos a resolver para poder
resolverlos

v' Supervisar las labores de sus subordinados

v Contrata a nuevos personales

Logistica

Nombre de Actor

Carlos Orue Orue

Responsabilidad

- Verificar las ganancias
- Analizar los procedimientos de distribucién de las
operaciones comerciales

- Optimizar el transporte

Comercializacion

Nombre de Actor

Fernando Poggi

Responsabilidad

e Mantener contacto continuo con los proveedores.

e Preparar los planes, pronésticos y presupuestos
de ventas.

e Certificar a la empresa
e Supervisa a ventas

e Elaborar las previsiones de ventas junto al
departamento de marketing.

e Motivarlos y dinamizarlos para que consigan los
objetivos marcados.

e Plantear las estrategias del mercado

e Gestionar la cartera de clientes
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o)

Marketing

Nombre de Actor

Fernando Poggi

Responsabilidad

Promocionar los productos

Definir las estrategias de marketing para la oferta

de productos o servicios
Escuchar las necesidades del cliente

Comunicarse con el resto de la empresa

Ventas

Nombre de Actor

Juan Huamani

Responsabilidad

Vender los productos
Satisfacer al cliente

Atender reclamos
Proporcionar ofertas al cliente

Analiza las ventas para reportarlas
Comercializacion

a

)

Parte Técnica

Nombre de Actor

Mauro Nafiez

Responsabilidad

Verificar los componentes quimicos de los
fertilizantes

Realizar reporte del producto que se elabor6 con

Produccion de Planta

N

Produccion de Planta

Nombre de Actor

Santos Paredes

Responsabilidad

Ver el Ph del agua

Almacenar los productos en envases en buen
estado

Controla los componentes que Parte técnica le
informa

Coordina con ventas los productos en stock
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Asesoria Legal

Nombre de Actor

Roberto Carhuayo

Responsabilidad

Redacta contratos que la empresa realiza con los
proveedores
Asesora a la empresa en nuevos reglamentos que
se presenta

Contabilidad

Nombre de Actor

Janet Hernandez

Responsabilidad

Contabilizar los ingresos y egresos de las ventas
semanalmente

Lleva el control de las facturas que emite la
empresa

DIAGRAMA DE AREAS DE LA EMPRESA

=]

| Comercializacion

v

| Marketing

| Asesoria Legal|

+
‘ Ventas

Administacon

H

Logstica

Caontabiidad

S N—

l

Parte Tecnica |

Produccion de
Plarma

CASO DE USO DEL PROCESO Y SUBPROCESO DE VENTAS

1

Cobranza
(from Use Case View)

1

Ventas
(from Use Case View)

W
1
Produccion de

Planta

Parte Tecnica
(from Use Case View)
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CASO DE USO DEL NEGOCIO EN EL PROCESO DE VENTAS Y COBRANZA

: Recepciona los peddos de pagos pendientes

Zrinforma pedidos nuevos o antiguos

35 = ?? Cobranza
\ //
—— i
/ — y -
/ \ > g - \ A ( : e (3
S N L Ty : | "
Vemas \\\ ! -~ \J '—‘M—‘—‘J——
. Informa sobee nuevos pedidos /’ \ \ A
- / 7N Venfca bos pedidos en producciin _—" A"
£ /’ ' '
™
N g ey Parte Tecnica

Q™ O

Entrega de pedidos solictados
Designa componentes Quimcos

VERIFICACION DE PRODUCTO

/Se comunica @

T
@ consulta el sto-:/ \
X Selicita fenilizante\ @ e

cliente
\ confirmael producto
forma el stock
: ventas

Comgya el producto

consulta la fomta de pago / envia’producto

confirma envio y pago
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PEDIDO DE PRODUCTO

produccicn

1 \ )
A\ % y
Realzay l;xi—qta_s‘dd precip”

\ r/‘ ;
X ﬂ /
\ \ ) /

\ ¥ s /!

So‘f(ih}.p_u":g up:éuous

Informa enti adeJ/producto

Confimma la entrega

IDENTIFICACION DE LOS CASO DE USO DEL NEGOCIO EN EL PROCESO DE VENTAS Y
COBRANZA

NOMBRE DESCRIPCION

DEL CASO
DE USO

Este caso de uso hace referencia entre la conexion entre Ventas y

1 Informacién Cobranzas, se realiza esta comunicacion cuando se vende un producto
de pedidos | por cuotas y obligatoriamente el encargado de Ventas tiene que informar
nuevos 0 | que producto se vendid y en cuanto tiempo solicita las cuotas del pago
antiguos para que Cobranza almacene esa informacion.

El encargado de cobranza guardara los pedidos que el cliente ha

2 Recepcion de | solicitado con las cuotas respectivas, esta informacion es guardada en
pedidos 0 | unos talonarios que brindan a contabilidad para la contabilidad de sus
pagos ingresos mensualmente y el cliente tendra que firmar ese talonario
pendientes dando como respuesta el pago en los dias previstos.

Ventas es el Ginico quien tiene un enlace comunicativo con el cliente, en

3 Informacién este caso de uso ya el cliente solicito la compra de un producto que
de nuevos | puede estar en stock y Produccion de Planta hace la entrega a ventas o
pedidos caso contrario no cuente con el abastecimiento de ese producto tendran

gue producirlo en un plazo ya comunicado al cliente.
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Verifica los
pedidos en
Produccién

Como habia mencionado en el caso de uso anterior Produccién de
Planta tendrd que fabricar el producto solicitado pero habra un
supervisor en el momento de la produccién del fertilizante y ese
Encargado de la Parte Técnica de la empresa quien verifica que los
componentes que se deben incluir sea en la cantidad apropiada para
que la calidad del producto siga siendo Organico.

Designa
componente
guimicos

Cada Fertilizante tiene categorias y se componen de distintos
componentes quimicos y la Parte Técnica se encarga de entregar los
materiales para la fabricacion ya que la Parte Técnica esta encargada
por un Ingeniero Agrénomo y un Quimico Especializado en estos temas
de Abonos.

6 Entrega de
pedidos

Solicitados

Cuando el producto solicitado ya esta listo para la entrega la Produccién
de Planta hace un llamado a Ventas para que informe al cliente que el
producto esta listo para su envio, ya que la Empresa Sociedad Agricola
Tierra S.A.C se encarga de enviar sus productos a las empresas
Agricolas personalmente.

ESPECIFICACION DEL CASO DE USO DEL NEGOCIO EN EL PROCESO DE VENTAS

Y COBRANZA

— A

Ventas

Informa pedidos nuevos o antiguos

Cobranza recepciona los pagos de pedidos pendientes

TERMINOS DEFINICION

CASO DE USO Informa pedidos nuevos o antiguos / Recepciona los pagos de pedidos
pendientes

DESCRIPCION Caso de uso que describe, la formulacion de una necesidad del Area de

GENERAL Vent

periodos que los clientes solicitaron.

as para controlar las deudas que se tendran que ir cobrando durante los

PRECONDICION

Haber analizado las necesidades del cliente a la hora de obtener un producto

con las facilidades de pago.
ACTORES Ventas
Paso | Accion
1 Ventas informa sobre los productos que cuenta la empresa al cliente
2 El cliente solicitara producto a su necesidad de cuidado a su cultivo,
DESCRIPCION y ventas detallarg si cuenta f:c.)n el producto en. stoclf 0 por,reahzar.
DETALLADA 3 En caso que el cliente lo solicite, Ventas cuestionara los dias que
establezca el cliente para el pago del producto.
4 Ventas informara a cobranza que guarde la informacion del cliente
con el respetivo nombre del producto y las cuotas que solicito.
5 Cobranza guarda en un talonario los datos y el cliente tendra que

firmar para la consideracion de la cobranza final.

Paso

Accién




267

EXCEPCIONES 6 Si el pedido ya fue cancelado cobranza ya no tendra por qué seguir
con la accién de cobranza, pero si el cliente solicita un nuevo
producto ese pago se incluye por la misma cantidad que solicito el
cliente.

@ —;\-b
i taforma sobre nuevos pedido,
entas Produccidon de Planta

Entrega los pedidos solicitados

TERMINOS DEFINICION

CASO DE USO Verifica los pedidos en produccién / Designa componentes quimicos
DESCRIPCION Caso de uso que describe, la formulacién de una necesidad de Parte Técnica
GENERAL por brindar un producto con la calidad que se identifica la empresa.
PRECONDICION Consultar a Produccién de Planta los nuevos pedidos por fabricar
ACTORES Produccion de Planta y Parte Técnica
Paso | Accion
1 Venta solicita la produccién del producto
2 Produccidn de Planta informa a Parte Técnica que se debera fabricar
DESCRIPCION un NUEvo pgdldo - - —
DETALLADA 3 Parte Técnica consulta que tipo de producto el cliente solicito y en
cuantas cantidades
4 Produccidn de Planta presenta los detalles del pedido a la Parte
Técnica y comienza a designar los materiales para la produccion
5 Las dos &reas comienzan a agregar quimicos para la elaboracién de
fertilizante orgénico.
EXCEPCIONES Paso | Acci6n
6 Si el cliente desea un fertilizante mas potente con componente
quimicos mas acelerados para la cosecha del cultivo se tendra que
consultar con el gerente si se podré realizar un fertilizante quimico y
ya no orgénico si el Gerente da la aceptacion se realiza pero con
responsabilidad del cliente si este fertilizante pueda causar dafios al
ser humano.

O — o

o @ .2

I\ = N PR A
c Wnhics ks pedidos e producin- /

e o

74 ﬂ Parte Técnica
|
\

S

Produccion de Planta

GEEgNS COMPONENt &5 QUIMKCOS
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TERMINOS DEFINICION

CASO DE USO Informa sobre nuevos pedidos / Entrega de pedidos solicitados
DESCRIPCION Caso de uso que describe, la formulacion de una necesidad del Area de
GENERAL Ventas por entregar el producto que el cliente ha solicitado.

PRECONDICION

Consultar el stock del producto en la empresa, caso contrario fabricarle el
producto al cliente.

EXCEPCIONES

ACTORES Ventas y Produccion de Planta
Paso | Accidn
1 Ventas informa a Produccién de Planta los productos en venta pero
por entregar al instante o fabricarlo para su entrega
DESCRIPCION 2 Zr\c/)edntiggon de Planta informa su stock y hace la entrega de inmediato
DETALLADA
3 Otra opcidn es si no hay en stock Produccién tendra que producirlo
con la ayuda de la Parte Técnica
4 Una vez culminado el proceso de fabricacion informa a ventas la
entrega del producto al cliente.
5 Ventas llama al cliente e informa la entrega del producto a su
empresa.
Paso | Accion

6 Si el cliente ya no desea el producto ventas elimina el pedido pero
caso que sea demasiado tarde no se podra cambiar el producto.

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL PROCESO DE VENTAS

Ot Verta Prasdusaon
! |
[ Lm\fent“de l — | “Venta stienda |
3 la tama
" solicha elemio
_delos productos |
e N, No [ Ovdana s produccion
Thafiooa o sk "1 del proccto

s

e =R /‘
informa cuando
estan of paddo

X
[ semalza b wnta y sobcita |
‘I ia dreccion de entrega l

] = T
cancula si paga en  [©
cuota o cancela

L
¥
. -} T e Yy
se india cuando
C“ "3 ’i tew0 y cuando paga
; 1z o )

| 8

ae amite |a faclura
con b cancelacion

2 "‘!j_.i"l




ACTORES DEL SISTEMA
OR D

Nombre
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Descripcion

Administrador del sistema

El encargado de la Area de Ventas podra controlar con el
Aplicativo mévil las deudas y pedidos en lo que es oferta y
ya no tendra que llenar talonarios sino que en tiempo real los
informes de pedidos en cobranza pendiente o por culminar

seran informados para tener un recordatorio mas sencillo.

Usuarios

Los clientes de la empresa tendran acceso al sistema
mediante un Usuario y contrasefia para tener el control de
sus pagos pendientes mediante alertas que se le enviarana

su movil para el conocimiento de sus deudas por vencer.

Administrador de BD

Se encargara de llenar datos de los clientes y las

informaciones de los pedidos que el cliente ha solicitado
mediante el modulo oferta.

CASO DE USO DEL SISTEMA GENERAL

S D
ahgeasaal Szoma':"-»,_

7 Resa moduls Catabge

Cormiita en o Modulo Dfertan

> )

— Schcta producto en alerts

S
( )
n"’*q‘u productss en pagos
. Pendiemte

4 )

Rwank o arioce & b Pugea wali
g la erpmna
-~ >

A MarGaes @ sdmnstado
dol witema

uSeans =
( & | ===
=37 R - @)
Agrega delos =y
{ e Adm. BO
[f =
e / -
S / |
Asal st il 60 Ceadeh l \ Modca Catoa
estadsticos / [ |
= |' | >

Venlc 2 i sabdes dai 1D de los

| Reporta wemacion de las
| whctudas

Rewns pededos |

)
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CASO DE USO DEL SISTEMA (LOGIN DEL USUARIO)

|
-

~"Ingreza w4y cortrazena

nipes d bl

(

Fleracl.a con o motus

CASO DE USO DEL SISTEMA (DEUDAS DEL USUARIO)

-l an by comesxeiia
P o )

e Conscla fo astade e cuenta
CUFNT= 1 o )

i 1
S =
. \erhca oz pagos sordentes y
zarcuaio

Consuka modudo okires

CASO DE USO DEL SISTEMA (INGRESO PAGINA WEB DEL USUARIO)

/Ingresa su ld y contraseiia

CLIENTNSE a la interfaz

-

Interactua con los modulos

-

Ingresa al modulo Pagina web

-

Se enlaza a la web
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CASO DE USO DEL SISTEMA (MODULO DE MENSAJERIA DEL USUARIO)

O

/Ingresa su Id y contrasefia

CLIENTE
Ingresa a la interfaz

-

Envia mensaje a Ventas

CASO DE USO DEL SISTEMA (REGISTRAR USUARIO)

SIngress My costraasiiy
- Opcibn de moticar

Regslm al chents

VENTAS
Tamads drecta

Actusliza & mocduln Chantes e

comeo instamaneo

CASO DE USO DEL SISTEMA (MODULO MENSAJERIA)

/Ingresa Id v costrasefia

SERE

VENTAs\ Revisa modulo de mensajeria

-

Verifica los mensajes de los
cliente
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CASO DE USO DEL SISTEMA (MODULO OFERTA)

Ingresa Id y costrasefia

g |

VENTAS Agrega preductos

S Modfica 8 modio

= A
[ )
Sramociona s afarlas alos
cliertes

CASO DE USO DEL SISTEMA (REVISAR PEDIDO)

% /Ingresa Id y costrasefia

\Q ..................... D

Revisa productos en modulo Modifica deudas
Deuda

CASO DE USO DEL SISTEMA (ADMINISTRADOR DE BD)

o

Agregara login para cada usuario

actualiza la BD

-

Modifica datos

o

1
Envia informe de cada solicitud de
pedido

272
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DESCRIPCION DE CADA ACTIVIDAD Y TAREA DEL CASO DE USO DEL PROCESO
DE VENTAS

N° NOMBRE DEL DESCRIPCION
CASO DE USO

1 Ingreso deidy Para que un usuario ingresa a la interfaz del App es necesario tener una
contrasefia id y contrasefa que sera almacenada en la BD de la empresa, cada

cliente cuenta con una id distinta.

2 Ingresar a la Unavezingresado el login tendra acceso al Aplicativo y podra
interfaz interrelacionarse con los médulos que cuenta cada cliente

3 Interactuar con El usuario tiene opciones para escoger y poder verificar las ofertas que
los médulos la empresa propone, las deudas pendientes, los productos que se vende

y hasta mensajeria instantanea para cualquier consulta.

4 Consulta del En el médulo de Deuda el cliente puede verificar las deudas que ya se
estado de cancel6 o deudas pendientes con las caracteristicas del producto
cuenta comprado.

6 Verifica los Elcliente en el médulo de deuda hay 3 opciones para que elija entre ella
pagos es las deudas canceladas, pendiente y las ofertas, se realizé de esta
pendientes y manera las alternativas para separar las deudas y para que el cliente y
cancelados el Administrador verifigue ordenadamente los pagos o deudas.

7 Consulta En lo que es oferta es cuando el cliente eligié la compra de un producto
maddulo oferta  en oferta y esa deuda queda como pendiente con la descripcion de los

dias de deuda que solicito.

8 Enlace a la Hayun médulo donde se dara un clic y se enlaza con la pagina web
pagina web donde podran descargar archivos sobre el producto que requieren.

9 Envié de En caso que el cliente necesite hacer una consulta sobre un producto o
mensaje a el medio de pago hay un chat que directamente se le envia al area de
ventas ventas y cobranza para hacer validez a su consulta.

10 Registro de El area de ventas es la misma persona que administra la App con la BD
cliente y tiene la opcion de registrar a nuevos clientes con sus datos respectivos

y se actualiza en tiempo real en el Modulo cliente que manejaVentas.

11 Actualiza En el momento que registra los datos del cliente dentro del médulo hay
madulo opcién de llamada y correo instantaneo con un solo clic.
clientes

12 Verifica los Cuando el cliente envi6 el mensaje Ventas recepciona los mensajes y
mensajes de tiene la facilidad de responder a sus dudas del cliente.
los clientes

13  Agrega En el médulo Catalogo Ventas agrega o elimina productos que venden
productos en la empresa, se hace con el propdsito de que el cliente tenga un

catalogo a la mano con los precios respectivos y con las ofertas.

14 Modifica El Administrador de la App y de la BD puede modificar cualquier dato o
madulo informacién de cada médulo para una actualizacion o ingreso de

productos nuevos.

15 Promociona El médulo Oferta se realiza con el propésito de captar mas compras por
las ofertas a el mismo cliente y poderlo retener de una u otra manera.
los clientes

16 Revisar El Area a de ventas diariamente verifica las deudas de cada uno de los
productos en clientesy si en caso ya cancelo se le actualiza la deuda pendiente por
maoddulo deuda  una deuda cancelada.

17  Agregalogina El Administrador de la BD necesariamente agregara una ID y una

cada usuario

contrasefia para cada cliente para su ingreso a la App
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HERRAMIENTA WEB

CASO DE USO DEL SISTEMA
(INGRESO PAGINA WEB DEL

USUARIO)

-

/Ingresa su Id y contrasefia

CLIENTE\WE a la interfaz

-

Interactua con los modulos

>

Ingresa al modulo Pagina web

-

Se enlaza a la web

Requisitos Cliente: Enlace a la Pagina Web
Asociados:

Actor Cliente

Iniciador:

Descripcion: En uno de los modulos de la App

contiene un enlace con la Pagina
Web de la Empresa, el cliente podra
visitarlo para verificar los datos de la

empresa como también los
productos con su ficha técnica para
descargar.

Precondicion:

El usuario este dentro del sistema
para acceder a los médulos

Poscondicioén:

Verificacion de cualquier dato que el
cliente requiera.

Curso Normal

CASO DE USO
SISTEMA  (LOGIN
USUARIO)

o lrgresa 2 I y cortrazedin

reraclug con e mod s

1. Ingreso al médulo Pagina Web

2. El usuario se enlazara
inmediatamente a la Web de la
empresa

3. Podra revisar la ficha técnica de
cada producto, revisar los datos
generales de la empresa.

CASO DE HERRAMIENTA WEB

uso

Requisitos Cliente: Ingresar el Sistema

DEL Asociados:
DEL .

Actor Cliente

Iniciador:

Descripcion: Para acceder al sistema de Cobranza el
usuario debe de ingresar su Id y
contrasefia para que la BD verifique y
autorice el ingreso a la Plataforma Movil.

Pre El cliente debe tener una cuenta para

condicién: tener acceso a sus datos de la empresay
de sus deudas.

Pos El cliente puede verificar sus deudas y

condicion: algunas Ofertas que la empresa brinda.

Curso o  Elusuario tendra que ir al Aplicativo para

Normal colocar su Id y contrasefa que se le
entrego

o Ingresa a la plataforma del sistema
o Tiene las opciones de los médulos asus

disposicién para elegir
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Pos Acceso a la informacion del médulo
condicion: Deuda, en la cual podra verificar sus
pagos.
Curso v' El usuario una vez ingresado al sistema
Normal se informara de las deudas
v" El modulo deuda se divide en 3 sub
modulos:
e Deuda pendiente
e Deuda cancelada
Deuda por Oferta
3. Tiene las opciones de disposicion para que
pueda cumplir con su pago
correspondiente.
CASO DE HERRAMIENTA WEB
uso
Requisitos Cliente: Enlace a la Pagina Web
Asociados:
CASO DE USO DEL SISTEMA .
(INGRESO PAGINA WEB DEL Actor Cliente
USUARIO) Iniciador:
Descripcion: En uno de los modulos de la App

/Ingresa su ld y contrasefia

contiene un enlace con la Pagina
Web de la Empresa, el cliente podra
visitarlo para verificar los datos de la
empresa como también los
productos con su ficha técnica para
descargar.

CLIENTE\HQFSSE a la interfaz Precondic

El usuario este dentro del sistema
para acceder a los médulos

Verificacion de cualquier dato que el
cliente requiera.

Interactua con los modulos POSCOhdiC
- o
Ingresa al modulo Pagina web CurSO

Q Normal

Se enlaza a la web

Ingreso al modulo Pagina Web

El usuario se enlazara
inmediatamente a la Web de la
empresa

Podra revisar la ficha técnica de
cada producto, revisar los datos
generales de la empresa.
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CASO DE HERRAMIENTA WEB

uso

Requisitos Cliente: Envié de mensaje
CASO DE USO DEL SISTEMA Asociados:
(MODULO DE MENSAJERIA i
DEL USUARIO) Actor Cliente

Iniciador:

Descripcion: Una vez ingresado a la

plataforma de la App el
cliente podra enviar un
mensaje a Ventas para
cualquier tipo de consulta

O Pre- Ingreso al Sistema

/Ingresa su Id y contrasefia condicion:
?Q\ Post- Acceder al maédulo
\O condicion: Mensajeria

CLIENTE
Ingresa a la interfaz
Curso 1 El cliente puede ingresar al
Normal sistema para poder consultar
O cualquier producto o medio de
pago
Envia mensaje a \entas 2 Al momento del envi6 del

mensaje se guardara en la BDde

ventas para mostrarselo

3 Ventas reenviara el mensaje con
el mensaje correspondiente para
que el cliente lo revise
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CASO DE USO HERRAMIENTA WEB

CASO DE USO DEL SISTEMA
(MODULO MENSAJERIA)

Requisitos Ventas: Revisién de mensajeria
Asociados:

Actor Ventas

Iniciador:

Descripcion: Una vez ingresado al sistema

ventas recibird el mensaje que el
cliente envi6 y el encargado
responderd a su consulta que

2 realizo.
@ )
2 2 Pre-condicion: Ventas debio ingresar al sistema
i 3 2 para recibir los mensajes del
> é’ r cliente
r E B
g’, 2 E £ Post- Ventas puede reenviar mensajes y
~ & ES condicion: estos son guardados
2 directamente a la BD.
2 Curso Normal 1. Ventas ingresa Appy le alerta los
mensajes recibidos
o 2. Responde consultas de los clientes
~ < & 3. Podra solucionar sus problemas
@ 4. En caso que el cliente ya cancelo
la deuda y en el sistema aun sigue
apareciendo sus deudas
pendientes el cliente podré recurrir
a ventas para que actualice los
datos del pago.
CASO DE USO HERRAMIENTA WEB
CASO DE USO DEL SISTEMA Requisitos Ventas: Control de datos
(MODULO OFERTA) Asociados:
= Actor Iniciador: Ventas
( )
o Ly ot Descripcion: Ventas debera promocionar los
% productos que tiene la empresa
S para captar la confianza de los
Agrega productos clientes.
. "?-.4- d;? Pre-condicion: Haber ingresado al sistema
& > Modfica & meddo
) T Post- Haber analizado el mercado y sus
) condicion: necesidades.
Pramnciona @as afartas a los
cliertes Curso Normal 1.

MEESE pBalRioR mhsdfic USRS

de las ofertas o del mismo catalogo
de productos
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CASO DE USO HERRAMIENTA WEB

CASO DE uso DEL Requisitos Ventas: Revision de pedidos
SISTEMA (REVISAR Asociados:
PEDIDO) _

Actor Iniciador: Ventas

Descripcion: Ventas en la Unica persona

encargada de controlar los pagosque
deben realizar los clientes y es por
ello y va observando nuevos pedidos
y nuevas deudas pendientes

Modifica deudas

Pre-condicion: Ingresar al sistema de Cobranza

Post-condicion: Constante seguimiento a las deudas
de los clientes para mayor control de
los ingreso a la empresa

Ingresa Id y costrasefia

Revisa productos en modulo
Deuda

Curso Normal 1. Ventas ingresa el login
correspondiente para seguir
con el control de cobranzas.

2. A la vez ventas puede
supervisar si un cliente

solicito un producto en
oferta.

3. Actualizara informaciéon de
las deudas canceladas.

VENTAS

DIAGRAMA DE SECUENCIA DEL SISTEMA

LOGIN DEL USUARIO

2 I SONENN®.

B

s}

- Login

- Usuario '
1: Abre el aplicativo ! _

D 2: Ingresa sus |d, Pasword

3: Verifica Datos

4: Envia la confrmacion

5: Confirma los datos

i 6: Permite el Ingreso a la Interfaz

]




SISTEMA DEL AREA DE VENTAS

HISTORIAL DEL CLIENTE

.
. ®
T Eell @
d 2 Verfica su —.m
. 3: Corfirma dato ;i
3 4 Musstes tedaz

5 Ingresa al modula Histosial del diente

8 Muestra is cartera del chente

& Solcita eformacion

7 Emia infor rocion

% Selecciona 8! chente deseado

12 Muestra datos ol cliente

10 Sclicta datos del cliente

1t Erma bos datos solcitados

] 13 Agrega a un chente nuewo

16 Musstra los resultados

14. Emaa oz datos regstrados

15 Reporta y

Almacens los datos

DEUDA

X

- Adm Sistema

1: Selecciona modulo Deuda

Sistema

2: Muestra 2 opciones: Deuda hoy, pendiente

3: Selecciona una opcion

; 6: Muestra tabla de los clientes deudores

4

: Solicita la Informacion de los deudores

5: Envia datos

>
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ESTADISTICA
% % I
Sistema Q
: Ventas -BD

1: Ingresa al modulo Estadistica

H 2- Consulta datos

3: Devuele datos

4: Muestra Grafico estadistico de ventas

MENSAJERIA

:Adm. Sistema R -BD

1: Ingresa al modulo Mensajeria

27 Consulta informacion

3: Envia informacion

4: Muestra mensaje del cliente
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OFERTALISTADO

A ®

- Adm. Sistema _ “BD

: 1: Ingre sa modulo Oferta :

I_I 2- consulta datos

3: Envia datos

4: Muestra lista de ofertas

8- muestra opcion de modificacioh

6: modifica productos en ofertas

7: Guarda los registros modficados

8: Confirma el almacenamiento

9: Muestra lanueva lista

I

OFERTA CLIENTE

-Adm. Sistema

1: Ingresa al modulo oferta |

2- Muestra modulo

3: Solicita lista de cliente que solicito productos en oferta

e 0D

4: Procesa la informacion !

5: Envia datos

6: Muestra |a solicitud de productos en oferta de cada cliente




SISTEMA DEL CLIENTE

CATALOGO
Sistema Q
: Cliente
' 1: Ingresa (id, password) H
U 2: Verifica datos
3: Confirma su id
4: Muestra module de catalogo
5: Wisualiza los productos de la empresa '
DEUDAS
: Cliente Sistema
) 1: Ingresa modulo deuda ;
H 2: Consulta informacion de deuda del cliente
3: Remite datos
i-d-: Envia informacion de la deuda pendiente
OFERTA a
A O
L Qiente X

1. Accade al modulo deuda

UA deen

2 procesa datos

3 Erwia datos (1atéa de pago) J

B 4 mwestrs los pagos
5 Visushza I cancelacion
& Muast= la opcon de afanta
< -
7 selecciona el producto en oferta )
8 cC
i 10 Mussta us productos
11 Solicta el groducto
U 2
s 14 Confema groducto sobcitado
r 16. Muestss precuo. cuotss de pago
16" Selecona las coctas de pago
——e @ e e e B |
P 19 Reporta of packdo on Ls tadia de deuds

of producto con sus cwxlem:bcm

9 Devunhw informacion J

Agrega ls sohctud pars alncegaéo
>
13 Confma opacacion

17 Guasda sndormacion

18 Emaa los datkes
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PAGINA WEB

|

1 ingresa 3 modulo de Pag Web

. _
£

H
X

2 Misestra el enlace

3 Acceds 313 web
MENSAJE
- Cliente Sistema

1: Ingresa al modulo mensaje

2: Muestra modulo

3: Escribe mensaje

6: Muestra mensaje enviado

4: Almacena

e

5: Confirma

MODELAMIENTO DE BASE DE DATOS

Telephone
1
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FORMATO 1:

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO
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Versién 0.1 Aprobada por: | Sociedad Agricola Tierra
S.AC
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 7 de Marzo 2017
Revisada por: Sociedad Agricola Tierra | Motivo Avance del Proyecto
S.AC

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra
S.AC

DESCRIPCION DEL PROYECTO

El Proyecto de investigacion propone una solucién a la problematica en el proceso de Ventas

mediante la implementacion de un Aplicativo Movil.

* Lo que se busca con el proyecto es mejorar los procesos de venta con un manejo de
informacién en tiempo real y mantener comunicacion constante con el cliente mediante el
chat que integra la aplicacién para las venta de productos organicos.

+ El criterio de la construccién de esta aplicativo es elevar las ventas de fertilizantes y controlar
las deudas de cada cliente.

+ El impacto que se espera con el “DataApp” es disminuir el tiempo en la gestidon de ventas y

el control de deudas.

Los responsables del proyecto seran:
Lic. Carlos Orué Orué — Gerente General de Sociedad Agricola Tierra S.A.C.
Erika Stephany Acosta Bendezu — Jefe del Proyecto.

El Proyecto se desarrollara en la Agricola Sociedad Agricola Tierra S.A.C Ubicado en CC.PP.
Nuestra Sefiora de Guadalupe Mz. G lote 13 Panamericana Sur Km 290 Salas - Ica

DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO

El proyecto consta de la implementacion de un Aplicativo Movil multiplataforma “DataApp” para
la Gestion de Comercializacién para Sociedad Agricola Tierra S.A.C.
Mediante los Informes el Gerente exige la revision del Proyecto entre ellas estan:

v" Planteamiento del proyecto DataApp con el Disefio que se integrara

v' Obtener mensualmente un Informe del Proyecto del Aplicativo Movil.




Para el desarrollo de la implementacion se debera tener en cuenta el cronograma de la

Definicion, Medicion, Analisis, Implementacion y Control

DEFINICION DE REQUERIMIENTOS DEL PROYECTO

Los informes de las actividades que se realizaran mensualmente seran entregados al Gerente

General de la empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C. la cual sera revisada para darle la

aprobacion del Proyecto.
OBJETIVOS DEL PROYECTO

Concepto Objetivos Criterio de éxito

1. Alcance Se llevara una Gestion Comercial de los Satisfacer las necesidades
fertilizantes en Sociedad Agricola Tierra que carece la empresa con
S.A.C. mediante el Aplicativo Movil el solo fin de llegar acumplir
“DataApp” para el manejo de con ellabory con elcliente
informacién ytoma de decisiones para la
empresa.

2. Tiempo Considerando las actividades se Entregar el Proyecto en el
determina el desarrollo del sistema en 9 dia que se acordd para no
meses desde Marzo hasta Diciembre. hacer cambios en loscostos

y alcances.

3. Costo PRE: Gastos Administrativos, Mantener el presupuesto
Reuniones, Adquisiciones, Analisis del que se realiz6 en el
proyecto momento que se acordd
=>S/. 7178.00 para hacer el proyecto.
OPERATIVO: Disefio del Sistema,

Pagina Web y Ejecucion
=>S/. 14,093.00
POST: Capacitaciones
=>S/. 1513.00
DESIGNACION DEL PROJECT MANAGER DEL PROYECTO

Nombre Acosta Bendezu Erika Stephany Niveles de Autoridad

Reporta a Sociedad Agricola Tierra S.A.C. Llevar un control de los informes

Supervisa a Acosta Bendezu Erika Stephany entregables.

CRONOGRAMA DE HITOS DE PROYECTO
Hito o Evento Significativo

Marzo 2017
Mayo 2017

Inicio del proyecto

Planificacion

Fecha Programada



287

Ejecucion Julio 2017
Monitoreo Noviembre 2017
Control Noviembre 2017

Fin del proyecto

Diciembre 2017

ORGANIZACION O GRUPOS QUE INTERVIENEN EN EL PROYECTO

Organizacion o Grupo Organizacional

Rol que Desempefia

Gerente General de Sociedad Agricola
Tierra S.A.C.

Mantiene un interés exhaustivo sobre el
proyecto, ya que su Unica aficion es darle
soluciones a problemas que afronta su

empresa mediante un proyecto tecnolégico.

Gerente del Proyecto

Encargado de gestionar el proyecto y el
Unico responsable del éxito del proyecto, es
el Unico que mantiene las reglas en orden
con sus trabajadores para lograr culminar

exitosamente el Proyecto.

PRESUPUESTO PRELIMINAR DEL PROYECTO

Concepto Monto
1. Personal S/. 19,833.5
2. Otros Costos S/. 1,400
TOTAL LINEA BASE S/. 21,233.5
3. Reserva de Contingencia S/.1,550.5
TOTAL PRESUPUESTO S/. 22,784.00

PRESUPUESTO PRELIMINAR DEL PROYECTO

Nombre Empresa

Cargo Fecha

Sociedad
Tierra S.A.C.

Lic. Carlos Orué Orué Agricola

Gerente General 2016
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Version 0.1 Aprobada por: | Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika | Fecha 7 de Marzo 2017
Revisada por: Sociedad Agricola | Motivo Avance del Proyecto

Tierra S.A.C

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacién para la Empresa Sociedad Agricola Tierra

S.AC

Realizado a
Contenido de la Presentacion del satisfaccién Observaciones
Plan de Proyecto
(si /no)
Objetivo de la presentacion definido S|
Contenido de la presentacion o
Agenda establecida S
Definicion del Proyecto S|
Definicion del Producto del Proyecto |
Principales Interesados del proyecto | Quienes forman parte de este proyecto
y él porque
Necesidades del negocio a satisfacer S| Explicar sus mayores riesgos en su
negocio.
Finalidad del proyecto Sl Especificar las razones del proyecto
Exclusiones conocidas del proyecto S|
Principales supuestos del proyecto S|
Principales restricciones del proyecto |
Linea Base del Alcance (EDT a 2do
Nivel) NO
Linea Base del Tiempo NO

Linea Base del Costo

NO
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Objetivos de calidad por factor

relevante de calidad NO
Organigrama del proyecto NO
Matriz RAM resumida NO
Matriz de calidad del proyecto NO
Matriz de comunicaciones del
proyecto NO
Principales riesgos del proyecto y
respuestas planificadas NO
Matriz de adquisiciones del proyecto NO

Sistema de Control de cambios

NO
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ANEXO N° 21
FORMATO 3:

IDENTIFICACION DE LOS INTERESADOS
CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: | Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika | Fecha 7 de Marzo 2017
Revisada por: Sociedad Agricola | Motivo Avance del Proyecto

Tierra S.A.C

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra
S.AC

ROL GENERAL INTERESADOS

PATROCINADOR Carlos Orue Orue

DIRECTOR DE PROYECTO

EQUIPO DE PROYECTO Erika Acosta Bendezu

EQUIPO DE GESTION DE PROYECTO
Erika Acosta Bendezu

USUARIOS / CLIENTES Juan Huamani

OTROS INTERESADOS Agricolas, Fundos
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FORMATO 4:

PLAN DE GESTION DE PROYECTO

CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra
S.A.C.
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
Revisada por: | Sociedad Agricola Tierra | Motivo Avance del Proyecto
S.A.C.

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacién para la Empresa Sociedad Agricola Tierra
S.AC
CICLO DE VIDA DEL PROYECTO

Ciclo de Vida del Proyecto

1. Iniciacién del proyecto: Desarrollo del acta de constitucion.

2. Planificacion: Desarrollar un plan para la direccién del proyecto, que permita recopilar los

requisitos necesarios y definir los alcances.

3. Ejecucion: Dirigir y gestionar la ejecucion del proyecto.

4. Monitoreo y control: El patrocinador y el jefe del proyecto haran un seguimiento y monitoreo

gue permitird el mejoramiento del desarrollo ya que ayudara a corregir errores en el sistema que

se implementara, ya que al terminar este ciclo tendra que funcionar.

5. Prueba del sistema: Necesariamente se tiene que realizar una prueba del sistema para

verificar si esta funcionando correctamente como se plane6, y si hay fallas corregirlas.

6. Cierre: Mediante la prueba final del sistema se dard como concluido la implementacioén, en

la cual se hara entrega con los manuales correspondientes para el plantel de la empresa.
PROCESOS DE GESTION DE PROYECTO

Proceso Nivel de Modo de Trabajo Herramientas y

Implantacion Técnicas

Desarrollo del Iniciando el Reuniones entre el Patrocinador y el
Acta de Proyecto se Gerente del Proyecto
Constitucion  realizara por

del Proyecto Unica vez

Checklist de Iniciando el Iniciando el Proyecto se realizara por
presentacion  Proyecto se Unica vez
para reunidon realizara por

de kickoff Unica vez

Desarrollar el Iniciando el El plantel de Proyecto se retinen para

Plan de Proyecto se desarrollar lo establecido




Gestion  del

Proyecto

Definicion del
del
proyecto ydel

alcance

producto
Requerimient
0s
Estructura del
Desglose de
Trabajo (EDT)
Supervisar y
controlar €
trabajo del
proyecto
Informar el
rendimiento

realizara y se
ira modificando
mediante el

transcurso

Durante todo €l

desarrollo del

proyecto
Desde la
ejecucion  del
proyecto

ENFOQUE DEL TRABAJO
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Reuniones del equipo del proyecto

Reuniones del equipo del proyecto

Reuniones del equipo del proyecto para
dar inicio a la redaccion del diccionario
EDT

coordinacién

Reuniones de y de

informacion del estado del proyecto

Informe de continuidad del proyecto

El proyecto se planted con todo los objetivos que impuso la empresa y el equipo se compromete

con entregar el Sistema en la fecha determinada con la responsabilidad del caso.

Se detallara las siguiente pautas:

1. Como inicio el equipo del proyecto realiza una reunién para analizar cuéles sonlos

alcances que se debe de llegar.

2. Se debera tomar en cuenta las documentaciones respectivas del acuerdo conla

empresa para dar como inicio el proyecto legalmente.

3. Eljefe de proyecto comenzard a derivar las funciones de cada uno del equipo del

proyecto y dar una fecha exacta del entregable del Sistema.

4. Cada semana se haran reuniones sobre el proyecto que se realiza y dar a conocer

como van los avances y se tendra de entregar Informes por parte de cada integrante y

verificar si el costo, calidad y tiempo esté integrado.
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5. Al culminar el proyecto se verificara el estado de sistema entregado y adicionalmente

entregar documentos que confirmen el cierre del proyecto.

GESTION DE LINEA BASE
Se llevara un control exhaustivo sobre los avances del proyecto para ello

Linea Base del se tendra en cuenta lo siguiente:

cronograma: Aceptable: En caso que un miembro del proyecto no cumpla con los
avances diarios tendra que hacer llegar un informe explicando los motivos.
Marginal: En caso que no entregue el avance después de 4 dias se le
sancionara con un descuento del 1.5% de su salario, ya que no se permite
fallas dentro de un proyecto acordado.
Inaceptable: Si en caso que el responsable de entregar el avance no lo
hace después de 4 dias se le retraera su sueldo y se le descuenta por dia
un 3%, y se tomara en cuenta buscar un reemplazante ya que no es
eficiente con su labor.

El costo estimado del proyecto es de S/. 4,855.00 el cual se tendra en

Linea base del consideracion lo siguiente.
costo: Aceptable: El proyecto quedd con un presupuesto acordado con esa
suma.

Marginal: En el caso que en una de las fases se necesite mas presupuesto

de lo acordado se remitira un informe sobre que gastos necesitan hacer y

por lo tanto la empresa cubra esos gastos.

Inaceptable: En el caso que en una de las fases del proyecto se tendra

que contar mas del presupuesto el jefe de proyecto tendra la obligacion de

correr con el gasto ya que se hizo el contrato por un monto, mas nose

acordd en el transcurso aumentar cifras.

El Proyecta incluird la entrega de una App que ayudara al proceso de
Linea base del almacenamiento de la deuda de sus clientes, estar en contactos con los
alcance: clientes para proporcionarle nuevas ofertas de sus productos, se le hara

entrega de un manual de usuario como también de soporte técnico para

gue sepan coOmo manejar el sistema.

El cual se tomaran en cuanto a los siguientes indicadores:

Aceptable: Entrega total del proyecto con su respectivo manual.

Marginal: En caso que el proyecto se retrase la empresa le cobrard una

penalizacion de un 5% y no se le pagara por el proyecto hasta que se le

entregue completo.



Inaceptable: Si hubiera falla en algunos de los médulos del sistemay la

empresa se siente disconforme le retendra el pago y le hara pagar una

penalizaciéon de un 10% por hacer pérdida de tiempo y costo.

LINEA BASE Y PLANES SUBSIDIARIOS

Linea Base Planes Subsidiarios
Documento Adjunto Tipo de Plan
(Si/No)
Linea Base del Alcance  Si Plan de Gestion de Alcance

Plan de Gestién de Requisitos

Plan de Gestion de Schedule
Linea Base del Tiempo Si Plan de Gestién de Costos

Plan de Gestion de Calidad

Plan de Mejora de Procesos
Linea Base del Costo Si Plan de Recursos Humanos

Plan de Gestion de Comunicacion

Plan de Gestién de Riesgos

Plan de Gestién de Adquisiciones

Adjunto
(Si/No)
Si

Si

Si

Si

Si

No

Si

Si

Si

Si
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ANEXO N° 23

FORMATO 5:
DEFINICION DEL ALCANCE DEL PROYECTO Y DEL PRODUCTO -

PROJECT CHARTER

CONTROL DE VERSIONES

Versién 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016

i Sociedad Agricola Tierra }
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C

DESCRIPCION DEL PROYECTO

El proyecto “DataApp” consiste en ayudar a la empresa a controlar las Cobranzas que realizan los
clientes con la compra de un producto en Cuotas que expira hasta los 180 dias maximos, y a la vez
Gestionan las ventas mediante el andlisis de los reportes graficos mensualmente.
Con la implementacion del sistema “DataApp” se lograra llevar un control en tan solo minutos desde un
Mavil.
Este sistema consta de 5 Médulos para la plataforma del Cliente

1. Oferta

2. Deudas

3. PéaginaWeb

4. Mensajeria

5. Catalogo
Para el encargado de gestionar este sistema contara también con 5 Modulos:

6. Estadistica de Ventas por (Afio, Mensual, Semanal)

7. Deudas (Pendientes, Canceladas, Oferta)

8. Mensajeria

9. Oferta

10. Historial de Cliente
El proyecto seré realizado desde el 9 de Marzo del 2017 hasta el 11 de Diciembre del 2017.

1. El Patrocinador es: Lic. Carlos Orue Orue

2. Elresponsable del proyecto es : Erika Stephany Acosta Bendezu

DEFINICION DEL PRODUCTO DEL PROYECTO:
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FUNCIONES:
Se desarrollara el siguiente sistema:
- Gestionar la cantidad de clientes
- Controlar las deudas por la categoria de los producto
- Gestionar las ventas de sus productos mediante andlisis de reportes diarios
- Comunicacién mediante mensajeria por Correo Electrénico que se hara enlace desde la

plataforma de la App

INFORMES:
El cliente exige la presentacion de los siguientes informes:
1. Disefio de prototipo del sistema

2. Informes Mensuales sobre los avances del proyecto

DEFINICION DE REQUISITOS DEL PROYECTO

El Patrocinador tiene los siguientes requisitos: Cumplir con los acuerdos presentados en la propuesta, y

respetar los requerimientos de la empresa tal cual como se acordd.

El Cliente tiene los siguientes requisitos:
e Elsistema debe serinteractivo
e Conocimiento del producto

¢ Multiplataforma

OBJETIVOS DEL PROYECTO.

CONCEPTO OBJETIVOS CRITERIO DE EXITO

Cumplir con la elaboracion de los
siguientes entregables:

- Sistema de control de
1. ALCANCE Cobranza “DataApp” Aprobacién de todos los entregables
- Manuales de Usuario por parte del cliente.
- Capacitaciones
- Base de Datos
- App con Licencia en Play
Store
- Pagina Web en un Servidor
que soporte el peso de la
informacién que contenga.

Concluir el proyecto en el plazo Concluir el proyecto del 9 de Marzo y
2. TIEMPO solicitado por el cliente. hasta el 11 de Diciembre.
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Cumplir con el presupuesto estimado | No exceder el presupuesto del
3. COSTO del proyecto de S/. 22,784.00 proyecto.
FINALIDAD DEL PROYECTO

Generar ingresos para la empresa.
JUSTIFICACION DEL PROYECTO
JUSTIFICACION CUALITATIVA JUSTIFICACION CUANTITATIVA
Generar ingresos para la empresa. Flujo de Ingresos.
Ampliacion de clientes de la empresa. Flujo de Egresos.
DESIGNACION DEL PROJECT MANAGER DEL PROYECTO
Nombre Erika Acosta Bendezu NIVELES DE AUTORIDAD
Reporta Lic. Carlos Orue Orue . -
Exigir el cumplimiento de los

Diego Melgar Chacén entregables del proyecto.
Supervisa a Gianmarco Bendezu Cheglio

José Antonio Espino Ramirez

CRONOGRAMA DE HITOS DEL PROYECTO

HITO O EVENTO SIGNIFICATIVO

FECHA PROGRAMADA

Inicio del Proyecto.

Jueves 9 de Marzo

Gestion del Proyecto.

Del 9 de Marzo al 11 de Diciembre

Fin del Proyecto.

11 de Diciembre del 2017
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PLAN DE GESTION DE ALCANCE

298

CONTROL DE VERSIONES

» Sociedad Agricola Tierra
Versién 0.1 Aprobada por:
S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
] Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra
S.AC

PROCESO DE DEFINICION DE ALCANCE

La definicion del Alcance del Proyecto Implementacion de una aplicacion moévil “DataApp” para
el proceso de Cobranza y gestién de los productos y se desarrollara de la siguiente Manera:
e Enreunién con el equipo del proyecto y el sponsor revisaran el Alcance del Proyecto

y los requerimientos.

PROCESO PARA ELABORACION DE WBS

e EIEDT del proyecto identificara los entregables que se hara conocer al sponsor y esta
establecida por 4 fases.

¢ Los entregables se basara en los costd, tiempo y calidad del producto final

PROCESO PARA LA ELABORACION DEL DICCIONARIO WBS

EI WBS del proyecto debe ser elaborado por parte de todo el equipo de proyecto, revisado y
aprobado.
Después de la descomposicion de desglose de trabajo se tendra que elaborar el Diccionario
de la EDT.

e El Diccionario WBS se elabora mediante una plantilla.

¢ Listado de actividades

e Se detalla el objetivo de cada paquete de trabajo.

¢ Se hace una descripcion breve del paquete de trabajo.

e Se asigna responsabilidades.

PROCESO PARA VERIFICACION DEL ALCANCE

Cada entregable debe ser presentado al Sponsor del Proyecto, y se encargara de aprobar o
solicitar cambios.
Si sponsor aprueba los entregables se comenzara a proceder con el avance.

PROCESO PARA EL CONTROL DE ALCANCE
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El Project Manager se encarga de verificar que el entregable cumpla con lo acordado en el
acta de Alcance.
Casos que se pueden presentar:

e Siel entregable es aprobado se envia al Cliente, pero si no es aprobado es devuelto
al encargado de la redaccion de la EDT, junto con un documento que sefala las
correcciones que se deben hacer.

e El Cliente también puede reunirse con el Project Manager para ajustar o modificar
algunos cambios del entregable. Una vez aprobada el entregable se requiere la firma
que compruebe la aceptacion de los entregables enviados.
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ANEXO N° 25
ORMATO 6
REQUER O
CONTROL DE VERSIONES
Version 0.1 Aprobada por:  Sociedad Agricola TierraS.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
Revisada por: Sociedad Agricola Tierra Motivo Avance del Proyecto

S.AC
NOMBRE DEL PROYECTO
Gestion Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra
S.AC
NECESIDAD DEL NEGOCIO U OPORTUNIDAD A APROVECHAR.

e Obtener ingresos para la empresa.
e Ofrecer un buen servicio al cliente, para establecer posibles vinculos para otros proyectos.

OBJETIVOS DEL NEGOCIO Y DEL PROYECTO

e  Cumplir los requerimientos establecidos por Sociedad Agricola Tierra S.A.C para
el desarrollo del sistema de Cobranza y Gestion de Informacion mediante una App.

e Concluir con el proyecto en el plazo solicitado por el cliente, y con el presupuesto sugerido.

REQUISITOS FUNCIONALES

Prioridad Requerimientos
Stakeholder Otorgada
por el Requerimiento Cédigo Descripcion
Stakeholder
Catalogo De REO1 El cliente tendrad Ila

Sociedad Muy alto Producto oportunidad que saber
Agricola mas sobre los productos
Tierra gue se venden y cuales
S.AC son sus componentes.
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Esté mddulo es parte de
Alto Deseo REO2 una estrategia para que
el cliente almacena sus
productos que desea

comprar a futuro.

Cada venta que se
Muy alto Deuda REO3 realice en ocasiones el
cliente solicitara plazos
de pago y es donde este
maodulo ingresa a tallar la
informacion  de  los
productos que se le
vendid y en el tiempo de
plazo de la cancelacion

de la deuda

Cuando necesite el
Medio Chat REO4 cliente realizar alguna
consulta puede hacerlo
desde el chat online que

brinda el aplicativo.

Se tendra un enlace con
Bajo Web Site REO5 la Pagina Web de la
empresa que se le
desarroll6 para que
puedan observar las
certificaciones contactos

Se tendrd un inventario
Alto Inventario REO06 de los productos en
Stock para minimizar la
consulta en almacén e
no incomodar la espera

del cliente.
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Muy Alto

Estadistica

REO7

Las ventas que serealice
se acumulara para que
el sistema realice
estadistica en graficos y
reportes con los datos
completos para que el
Gerente lleve un control
de rentabilidad y toma

decisiones.

Alto

Historial de

Clientes

REOS8

Ventas tendra una
cartera de Clientes para
mantenerlos informados
sobre sus deudas

pendientes.

Stakeholder

Prioridad
Otorgada
por el
Stakeholder

REQUERIMIENTOS

Requerimiento

Cdédigo

Descripion

Alto

Multiplataforma

REO09

El sistema debe ser
multiplataforma para la
aceptacion de los

clientes

Alto

PDF

RE10

Descarga de la Ficha
Técnica de la Pagina
Web

Muy Alto

Manual

RE11

El sistema debe contar
con un manual para el
estudio del manejo de

cada maédulo.

Alto

Usabilidad

RE12

Debe ser facil de usar,

con interfaz intuitiva




303

Muy Alto Capacitaciones RE13 Cada interesado sera
capacitado para
utilizar de una manera

adecuada el sistema.
REGLAS DEL NEGOCIO

- Comunicacién constante entre el equipo de proyecto, respecto a la ejecucion del proyecto.
- Emitir informes periédicos del rendimiento del proyecto, y tomar acciones correctivas de ser el
caso.

- La gestion del proyecto se realiza de acuerdo a la Metodologia de Gestion de Proyectos.
IMPACTOS EN OTRAS AREAS ORGANIZACIONALES

Ninguno.

IMPACTOS EN OTRAS ENTIDADES
Se espera que como resultado del proyecto el personal de Sociedad Agricola Tierra S.A.C

obtenga la optimizacién del proceso de cobranza y mantener a los clientes satisfecho por
integrarse con una nueva tecnologia en mano, y de una u otra manera marcar en alto un

factor tecnoldgico y sociocultural
SUPUESTOS RELATIVOS A REQUISITOS
- El cliente no cambiara las fechas programadas para la capacitaciéon del manejo del sistema.

- Se cuenta con el personal y sistema de cobranza para manejar bien los recordatorios.

- Gestionar informacion de sus productos y ventas.
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ANEXO N° 27

FORMATO 8:

DICCIONARIO DE LA EDT

CONTROL DE VERSIONES

Sociedad Agricola Tierra
S.AC
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016

Version 0.1 Aprobada por:

i Sociedad Agricola Tierra ]
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

Se analizara
quiénes son los
involucrados dentro
del proyecto interno
y externo

Se hara un
cuestionario de
1.2.1 Identificacién de los requerimientos preguntas sobre que
procesos  quieren
mejorar

1.1.1 Identificacién de Stakeholders

Inicio

Se analizara
quienes seran las
1.2.2 Identificacion de las Areas areas de la empresa
involucradas involucradas con el
problema a
solucionar

FASE 1

Se realizard una
reunion con el
equipo de proyecto

1.3.1 Reunién de Equipo de Trabajo para analizar I

informacion
obtenida y el
problema que

afronta la empresa
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1.4.1 Buscar una Solucién a Implementar

Con el equipo de
proyecto se analizé
y se planteé una
idea para la mejora
del proceso en
problema

1.4.2 Propuesta de una solucién

Se realizara una
reunion con el
gerente de la
empresa, para
explicar sobre la
solucibn que se
implementara en la
empresa.

1.5.1 Elaboracién de la Acta de
Constitucion

Se elaborara un
contrato conste del

costo y tiempo que
se desarrollara la
solucioén al problema

1.5.2 Elaboracioén de los planes parala
Gestion del proyecto

Se asignara
responsabilidad a
cada persona

integrada en el
proyecto 'y las
actividades
gestionar

1.6.1. Requisito Interno

Informacién general
de la empresa y de
sus movimientos
comerciales

1.6.2. Requisito Externo

Analisis del entorno
de la empresa,
informe de sus
ventas a distintas
empresa y como es
el manejo actual

1.6.3. Requisito Tecnoldgico

La capacidad de uso
de la tecnologia
dentro de la
empresa, o0 algin
contacto y
requerimiento para
el mejoramiento de
su problematica




FASE 2: Planificaciéon
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2. Gestién del Proyecto

Se desarrollara los
planes para la
Gestion del proyecto
que se esta
Planificando

2.1 Presentacion de Actividades

Se comenzard a

detallar las
actividades
responsable de

cada miembro del
proyecto

2.2 Plan de Gestion de Integracién

Se realizara el
contrato que
autorice el avance
del proyecto con los
requerimientos  de
los interesados.

2.3. Plan de Gestion del Alcance

Se documentara
todas los
requerimientos de la
empresa y nuestro
aporte a la mejora

2.4. Plan de Gestion de Tiempo

Mencionar los
tiempos sera
importante 'y  se
encargara el Jefe de
Proyecto

2.5. Plan de Gestion de Costo

Los costos sera
cotizado por el Jefe
del proyecto
indicando cada
costo de los
integrantes por hora,
y aquellos
materiales que se
podran utilizar

2.6. Plan de Gestion de Calidad

Se presentara el
proyecto con la
calidad que se
requiere y con bases
de prueba
anticipados.
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2.7. Plan de Gestion de Recursos Humanos

Se documentara los
roles y
responsabilidades de
cada miembro del

equipo y se
tendra que controlar
los avances del
proyecto.

2.8. Plan de Gestion de Comunicaciones

Hacer seguimiento y
control de las
comunicaciones para
garantizar que las
necesidades de
informacion de los
interesados se
cumplen.

2.9. Plan de Gestion de Riesgo

Se tomara un plan
para medir y controlar
riesgos que afecten al
proyecto.

2.10. Plan de Gestion de Adquisicién

Se hara un analisis si
se requerira hacer
tratos con
proveedores para
terminar elproyecto.

2.11. Plan de Gestién de Interesados del
Proyecto

Es importante
realizar esta Gestion
para mantener un
contacto con los
Interesados para
mejorar el proyecto
con ideas que brindan.

2. Sistema “DataApp”

Herramienta
Tecnolbgica que
apoyara a una
buena Gestién
Comercial y manejo
de Informacion
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2.12. Interfaz Cliente
2.12.1. Médulo Catalogo
- Categoria de Producto

Ficha Técnica

Carro de Compras

Lista de Deseos

El cliente tendra la
oportunidad desaber
méas  sobre  los
productos que se
venden y cuales son
sus componentes.

2.12.2. Médulo Deseo
- Lista de productos deseados

- Carro de Compras

Esté mobdulo es
parte de una
estrategia para que
el cliente almacene
sus productos para
una compra futura

2.12.3. Médulo Deuda
- Cuadro de resultados

- Estado de cuenta

Cada venta que se
realice en ocasiones
el cliente solicitara
plazos de pago y es
donde este modulo
ingresa a tallar la
informacién de los
productos que se le
vendid y en el tiempo
de plazo de la
cancelacion de la
deuda

2.12.4. Médulo Chat

Cuando necesite €l

cliente realizar
alguna consulta
puede hacerlo

desde el chat online
que brinda el
aplicativo

2.12.5. M6dulo WebSite

Se tendra un enlace
con la Pagina Web
de la empresa que
se le desarrollo para
que puedan
observar las
certificaciones
contactos.




310

2.13. Interfaz Area de Ventas

Este aplicativo
también cuenta con
modulo para el
Administrador  del
aplicativo para llevar
control de la
informacién de los
productos yclientes.

2.13.1. M6dulo Inventario

- Producto por categoria

Se tendra un
inventario de los
productos en stock
para minimizar el
tiempo en consulta
en almacén para la
proxima venta e
incomodar al cliente
en la espera de la
informacion.

2.13.2. M6dulo Estadistica

- Reporte estadistico de venta
en Grafico y Cuadros de datos.

Las ventas que se

realice se
acumulara para que
el sistema realice
estadistica en
gréficos y reportes
con los datos

completos para que
el Gerente lleve un

control de
rentabilidad y toma
decisiones.

2.13.3. M6édulo Deuda

- Filtro de Busqueda por dia, semana,
mes, Afo.

Tanto como elcliente
y ventas llevaran un
control de las
deudas de cada
usuario y darse
seguimientos a sus
pagos proximos.




FASE 3: Ejecucién

FASE 4: Control
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2.13.4. Médulo Cliente
- Filtro de Blusqueda
- Detalles del Cliente (Editar)

- Filtro de Activacion 0
Desactivacion del cliente en el

App

- Opcidn de llamar
directamente mediante un Botén

- Opcién de enviar Email desde
un Boton

- Agregar nuevo Cliente

Ventas tendra una
cartera de Clientes
para  mantenerlos
informados con

Mailchimp de
nuevas ofertas o
estrategias de

ventas que puedan
interesar al cliente.

2.13.5. M6édulo Chat

El area de ventas
tendra que
responder cualquier
consulta por parte de
los clientes.

3.1. Disefio de prototipo de la App

El programador
tendra que disefiar la
plantilla del sistema

3.2. Desarrollo de la App

El programador con
el jefe de proyecto
tendran la
responsabilidad del
desarrollo de la App

3.2. Integracion de la App

Necesariamente se
incluird un enlace de
la Pag. Web de la
empresa

4.1. Pruebas del funcionamiento del
sistema

Por cada fase

terminada del
desarrollo que
indica la

metodologia se hara
respectivas pruebas
para el buen
funcionamiento
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FASE 5
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5.1. Elaboracion de Manual

Se elaborard un
manual de usuario
para los integrantes
de esa éarea del
problema para un
mejor uso

5.2. Realizacion de capacitacion

Cada miembro de la
empresa sera
capacitado para el
manejo de la App

5.3. Puesta en produccidn la App

Concluido el
proyecto en buena
circunstancia se
hace entrega de la
App Final
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ANEXO N° 28
. - A\ . O
ORGA RAMA D PRO O
CONTROL DE VERSIONES
» Sociedad Agricola
Versién 0.1 Aprobada por:
Tierra S.A.C.
Acosta  Bendezu
Hecha por: ) Fecha 28 de Noviembre 2016
Erika
] Sociedad Agricola )
Revisada por: | Motivo Avance del Proyecto
Tierra S.A.C.
NOMBRE DEL PROYECTO
Implementacién de una App para la Cobranza de la empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C

Sponsor

Carlos Orue Orue
Gerente

PrOject Manager Gestidn del Proyecto

Erika Acosta Bendezu

Desarrollador Base de Dato

Equipo de Ejecucién del Proyecto
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ANEXO N° 29
FORMATO 10:

ENTREGABLES DEL PROYECTO

CONTROL DE VERSIONES

Versién 0.1 Aprobada por: | Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika | Fecha 7 de Marzo 2017
Revisada por: Sociedad Agricola | Motivo Avance del Proyecto

Tierra S.A.C

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra

S.AC

ENTREGABLES DEL PROYECTO

Entregable

Descripcion

Acta de constitucion

del proyecto

Mediante este documento se tendra que especificar los
objetivos y los alcances para el proyecto, incluyendo el costo,
tiempo y calidad del proyecto.

Presentacion de
lanzamiento del

proyecto (Kickoff)

Muestra el resultado de si se logré lo planteado y si hay

observaciones para detallarlos y mejorarlos.

Identificacion de los
interesados

Se identifica a las personas que patrticiparan en el proyecto.

Plan de gestion del

proyecto

Se identificaran las fases a seguir para el cumplimiento del

proyecto.

Definicién del alcance
del proyecto y del
producto

Se determina la elaboracién de la EDT y sus respectivas

aprobaciones por parte del Patrocinador e Interesados.

Requerimientos

Los requerimientos solicitados por parte del Patrocinador e

Interesados.

Estructura de desglose
de trabajo -EDT

Disefio de un mapa de como las actividades estaran
establecidas mediante la metodologia que se esté ejecutando
con sus respectivas Fases.

Diccionario de la
estructura dedesglose
de trabajo - EDT

Se describe cada actividad que se establecié en el EDT.




Organigrama del

proyecto

Entregables del

proyecto

Definicion de las
actividades

Hitos del proyecto

Cuadro de
responsabilidades de
las tareas

Cronograma de

actividades

Linea de Base

Identificacion de
Recursos

Plan de gestion de
costos

Cuadro de costos

Presupuesto

Organizacion

Matriz de asignacién de
responsabilidades
Plan de gestién del

personal
Directorio de
Stakeholders

Lista de Riesgos

Plan de

comunicaciones
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Personas que participaran en el desarrollo del proyecto
mediante la jerarquia de trabajo.

Se detalla cuales seran los entregables que se haréan llegar a
los interesados de la empresa para su aprobacion.

Actividades que participaran en el desarrollo del proyecto y su
avance controlado por el Jefe de Proyecto.

Es un documento que determina la culminacién exitosa de una

fase o una actividad importante en el proyecto.

Responsabilidad que asume cada integrante del equipo de

proyecto.

Mostrara como se trabajara con el tiempo en el proyecto desde
el inicio hasta el final con sus respectivos responsables de cada
actividad.

Se identificard la linea base del alcance, tiempo y costo.

Se determina los recursos que seran utilizados en el proceso

de desarrollo del proyecto.
La estimacién de un presupuesto del proyecto.

La cotizacién de cada recurso que sera utilizado dentro del
proyecto.

La planeacion del costo final del proyecto por fases.

Se determina como se encuentra conformada el personal de la
empresa

Responsabilidad que se le encarga a cada miembro del equipo

para cumplir con el avance de cada actividad.

Se determina al personal que participara en el proyecto.

Informacion personal de cada interesado del proyecto.

Documento donde se especifica los posibles riesgos que
pueden suceder en el transcurso del proyecto.
Gestionar la comunicacion de manera que se pueda solucionar

cualquier tipo de riesgo con un plan de contingencia frente a el.




Identificacion,
estimacién y
priorizacion de riesgos
Documento de analisis
de riesgos del proyecto
Infraestructura,
equipos, materiales y

accesorios

Plan de adquisiciones

Planificacién de la
calidad

Identificacion de
estandares y métricas

Disefo de formatos de
aseguramiento de la
calidad

Manual de usuario

Capacitaciones
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Se determina la forma de como se identificaran los riesgos en

el proyecto y como estos seran estimados y priorizados.

Andlisis sobre los riesgos presenciados en el proyecto y como
combatir frente a este.

Detalle de los elementos que se utilizaran en el proyecto

Documento donde se especifica que adquisiciones de terceros
se ha realizado, si fue compra o alquiler de algun tipo de
espacio en la web para el almacenamiento del sistema.
Establecer y medir los objetivos para que el proyecto culmine
favorablemente.

Detallar las métricas que permitan medir la calidad en cada
actividad del proyecto.

Se realizaran checklist para determinar el correcto avance del

proyecto.

Documento que detalla el funcionamiento del sistema.
Ensefiar y evaluar el desempefio de cada interesado con el

sistema.
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DEFINICION DE LAS ACTIVIDADES

CONTROL DE VERSIONES

Versién 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 7 de Marzo 2017
Revisada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestién Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C

AQUETE DE TRABAJO ACTIVIDAD DEL PAQUETE DE ACT. PREDECESORA | RESTRICCIONES FECHA PERSONA ZONA GEOGRAFICA
TRABAJO TIPO DE RELACION O SUPUESTOS IMPUESTA | RESPONSABLE
Cobico EDT NOMBRE CODIGO A NOMBRE
ADELANTO/ATRASO
11 INICIO 01 Anélisis General AlJ OFICINA
de la Empresa
02 Identificaciéon de | 01 AlJ OFICINA
stakeholders
03 Reunién con los | 02 Al SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA
stakeholders S.A.C
04 Identificacién de | 03 AlJ OFICINA
requerimientos
05 Identificaciéon de | 04 AlJ OFICINA
las Areas
involucradas
06 Identificacién de | 05 AlJ OFICINA
Problematica
07 Reunién de 06 AlJlpPlB OFICINA
equipo de
trabajo
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08

Planteamiento
de Solucién

07

AlJlpPlB

OFICINA

09

Buscar una
Solucién a
Implementar

08

AlJlpPlB

OFICINA

10

Propuesta a una
solucion a
implementar

09

AlJlpPlB

OFICINA

11

Estipulacion de
Contrato

10

OFICINA

12

Elaboracion de
la Acta de
Constitucion

11

OFICINA

13

Elaboracion de
los planes para
la Gestion del
proyecto

12

OFICINA

2.1

PLANIFICACION

2.1.a01

Presentacion de
Actividades

1.1.A06

SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA
S.AC

2.1.a02

Plan de Gestion
de Integracion

2.1.a01

OFICINA

2.1.a03

Plan de Gestién
del Alcance

2.1.a02

OFICINA

2.1.a04

Plan de Gestién
de Tiempo

2.1.a03

OFICINA

2.1.a05

Plan de Gestién
de Costo

2.1.a04

OFICINA

2.1.a06

Plan de Gestién
de Calidad

2.1.a05

OFICINA

2.1.a07

Plan de Gestién
de Recursos
Humanos

2.1.a06

OFICINA

2.1.a08

Plan de Gestién
de
Comunicaciones

2.1.a07

OFICINA

2.1.a09

Plan de Gestién
de Riesgo

2.1.a08

OFICINA
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2.1.a10 | Plan de Gestion 2.1.a09 J OFICINA
de Adquisicién
2.1.a11 | Plan de Gestion 2.1.a10 J OFICINA
de Interesados
del Proyecto
Interfaz Cliente
2.1.a12 | Mddulo Catalogo | 2.1.all J OFICINA
2.1.a13 | Mddulo Oferta 2.1.a12 J OFICINA
2.1.a14 | Modulo Deuda 2.1.a13 J OFICINA
2.1.a15 | Mobdulo Chat 2.1.a14 J OFICINA
2.1.a16 | Modulo Web Site 2.1.a15 J OFICINA
Interfaz Ventas
2.1.a17 | Modulo Inventario | 2.1.al16 J OFICINA
2.1.a18 | Mobdulo 2.1.al7 J OFICINA
Estadistica
2.1.a19 | Mdédulo Deuda 2.1.a18 J OFICINA
control
2.1.a20 | Moddulo Cliente 2.1.a19 J OFICINA
2.1.a21 | Mobdulo Chat 2.1.a20 J OFICINA
3.1 EJECUCION 3.1.a01 | Desarrollo de la 2.1.a20 P/ B OFICINA
App
3.1.a02 | Integracion de la 3.1.a01 P/ B OFICINA
App con otras
plataformas
4.1 CONTROL 4.1.a01 | Pruebas del 3.1.a01 P/ B/ J SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA
funcionamiento S.A.C
del sistema
5.1 CIERRE 5.1.a01 | Elaboracion de 4.1.a01 Jp SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA
Manual S.AC
5.1.a02 | Realizacion de 5.1.a01 P/J SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA
capacitacion S.AC
5.1.a03 Puesta en 5.1.a02 J SOCIEDAD AGRICOLA TIERRA
produccién la App S.A.C
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Hecha por: Acosta Bendezu Erika | Fecha 7 de Marzo 2017
Revisada por: Sociedad Agricola | Motivo Avance del Proyecto

Tierra S.A.C

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra

S.AC
HITOS DEL PROYECTO
Id Nombre Descripcion Fecha entrega
o Se empieza con el
H-1 Inicio del Proyecto 06/03/2017
desarrollo del proyecto
Aprobacién del Acta Aceptacion de la Acta por
H-2 o ) 08/04/2017
de Constitucion parte del Patrocinador
Se elabora un cronograma
Cronograma del de tiempo para evaluar
H-3 27/04/2017
Proyecto cada actividad desarrollada
por el responsable
Elaboracion de un
Presupuesto del
H-4 presupuesto de todo lo que 03/05/2017
Proyecto
costara el proyecto
Culminacién del Se culmina el desarrollo del
H-6 ) 28/11/2017
desarrollo del Sistema sistema
Se elabora como una guia
H-8 Manual de Usuario del sistema para los 2/12/17
usuarios
Capacitacion y Se capacita al personal
H-9 Lanzamiento del para el buen uso del 5/12/2017
Sistema sistema DataApp
H-10 Fin del Proyecto Proyecto culminado 11/12/2017
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Version 0.1 Aprobada por: | Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika | Fecha 7 de Marzo 2017
Revisada por: Sociedad Agricola | Motivo Avance del Proyecto

Tierra S.A.C

NOMBRE DEL PROYECTO

S.AC

Gestion Comercial aplicando sistema de informacién para la Empresa Sociedad Agricola Tierra

NOMBRE DEL RoOL

PATROCINADOR

OBJETIVOS DEL RoOL

del proyecto y por ello es la que apoya y defiende el proyecto.

Es aquella persona que patrocina el proyecto, la principal persona interesada en el éxito

RESPONSABILIDADES

- Aprueba el acta de constitucidén del proyecto

- Aprueba los planes de gestion, tiempo, costo, calidad, comunicaciény
adquisicion

- Revisa el diccionario y la estructura de desglose de trabajo

- Revisa el cronograma de actividades

- Aprueba el presupuesto del proyecto

- Aprueba el manual de usuario

- Aprueba las capacitaciones por 6 horas

- Revisa el sistema final

FUNCIONES

- Firma el contrato del servicio por el Proyecto

- Confirma el inicio y avance del proyecto

- Aprueba la planificacion del proyecto

- Controla el estado del proyecto

- Revisa los avances del cronograma

- Realiza reuniones para anunciar algin comunicado de apoyo al proyecto
- Desembolsa el dinero por el proyecto al Director de Proyecto.

NIVELES DE AUTORIDAD

- Decide sobre los cambios de requerimientos
- Decide sobre los planes del proyecto

REPORTA A:

SUPERVISA A:

Director del Proyecto

NOMBRE DEL RoOL

Director del Proyecto
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OBJETIVOS DEL ROL
Es aquella persona que gestiona el proyecto, es persona principal que dara éxito al
proyecto, y ademas que genera liderazgo y administracion en los recursos del proyecto
para lograr los objetivos por parte del patrocinador
RESPONSABILIDADES
- Elabora el acta de constitucidon del proyecto
- Elabora los planes de gestidn, tiempo, costo, calidad, comunicacién y adquisicion
- Elabora el diccionario y la estructura de desglose de trabajo
- Elabora el cronograma de actividades
- Elabora el presupuesto del proyecto
- Elabora el manual de usuario
- Supervisa el sistema finalizado
FUNCIONES
- Ayuda al patrocinador y da inicio al proyecto
- Planifica el proyecto
- Ejecuta el proyecto
- Controla el proyecto
- Cierra el proyecto
- Gestiona los recursos del proyecto
- Se encarga en adquirir la licencia y espacio de la web
NIVELES DE AUTORIDAD
- Decide las responsabilidades de cada miembro
Decide la informacion y entregables del proyecto
Decide que adquisicidn realizar
Controla los riesgos
Decide como mitigar los riesgos
REPORTA A:
Patrocinador
SUPERVISA A:
- Equipo Interno del Proyecto
REQUISITOS DEL ROL:

- MS Project
CONOCIMIENTOS - Gestion de Proyecto
HABILIDADES - Liderazgo

- Comunicacion

- MS Project (1/2 afio)
- Gestién de Proyecto 5 afios como minimo

EXPERIENCIA
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ANEXO N° 33

FORMATO 15:

LINEA DE BASE
CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: | Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika | Fecha 7 de Marzo 2017
Revisada por: Sociedad Agricola | Motivo Avance del Proyecto

Tierra S.A.C

NOMBRE DEL PROYECTO
Gestion Comercial aplicando sistema de informacion DataApp en la Empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C

LINEA BASE DE CALIDAD
FACTOR DE OBJETIVO
CALIDAD DE METRICA A USAR MOMFET\IET%UggﬂEADTOON FRECUENCIA Y MOMENTO DE REPORTE
RELEVANTE CALIDAD
- Frecuencia - Frecuencia semanal
Performance SV=Variacion semanal
SV=0 .
del Proyecto del Cronograma - Frecuencia por
actividad
s - i - Frecuencia semanal
CPI=Indice de Frecuencia
Performance CPI=0 Desempefio del semanal
del Proyecto Copsto - Frecuencia por
actividad
. ., . - - Al momento de - Reporte al momento de obtener la informacion
Satisfaccion SC=Satisfaccion .
del Cliente SC>=4.0 del Cliente realizar la
encuesta




CONTROL DE VERSIONES

ANEXO N° 34

FORMATO 16:

IDENTIFICACION DE RECURSOS
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Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C.
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016

) Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C

Actividad

Tipo de Recurso: Personal

SULEEE Nombre de recurso I(DDuiraa;cién Trabajo (h- hombre 3: %:%iﬁgi%r? ases Forma de caleulo
1.1 Analisis General 1.1.1 Identificacion de .
de la Empresa stakeholders Analista 3d 3h
1.2.1 Identificacién de )
. requerimientos Analista 3d 3h
1.2 Reunién con los
Stakeholders 122 Identificacion de las )
Areas involucradas Analista 3d 3h
1.3 Identificacion de 1.3.1 Reunion de equipo | Jefe de Proyecto/
: de trabajo ;
Problematica J Analista/ 6d 6h
Programador/ BD
1.4.1 Buscar una Solucion | jefe de Proyecto/
. a Implementar Anali 5d 3h
1.4 Planteamiento de nalista
Solucion 1.4.2.Propuesta @ Una analista / Jefe de
solucién a implementar 5d 3h

Proyecto
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1.5.1 Elaboracién de la

L Jefe de Proyecto 5d 3h
1.5 Estipulacién de Acta de Constitucién
Contrato 1.5.2.Elaboracion de los Jefe de P t
planes para la Gestién del : el‘ (,: royecto / 14d 5h
proyecto nalista
1.6.1 Requisito Interno
Jefe ‘de Proyecto / 34 3h
Analista
1.6.Requisitos parala | 1:6-2. Requisito Externo | jefe de Proyecto / 3d 3h
App Analista
1.6.3. Requisito
Tecnolégico Programador 3d 3h
2.1.1 Presentacion de
Actividades Analista 5d 3h
2.1.2. Plan de Gestién de
Integracion Jefe de Proyecto 5d 5h
2.1.3.Plan de Gestion de | jefe de Proyecto /
1 4h
Alcance Analista d
2.1.4. Plan de Gestion de | Jefe de Proyecto /
Tiempo ;
Analista/ 3d 5h
2.1 Planificacion Programador/Base
de Datos
2.1.5. Plan de Gestion de | Jefe de Proyecto /
Costo Analista/ 2 5h
Programador/Base
de Datos
2.1.6. Plan de Gestién de
Calidad Jefe de Proyecto 2d 4h
2.1.7. Plan de Gestién de
Recursos Humanos Jefe de Proyecto 1d 3h
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2.1.8. Plan de Gesti6n de

Comunicaciones Jefe de Proyecto 2d 1:30h

2.1.9. Plan de Gestién de

Riesgo Jefe de Proyecto 3d 3h

2.1.10.Plan de Gestién de

Adquisicion Jefe de Proyecto 2d 2h

2.1.11. Plan de Gestién de

Interesados del Proyecto | Jefe de Proyecto 1d 2h

Disefio de prototipo de la | jefe de Proyecto /

3d
App Programador
Interfaz Cliente
Médulo Catalogo Programador / Base | 2d
4h

de Datos

Médulo Oferta Programador / Base | 2d 4h
de Datos

Médulo Deuda Programador / Base | 2d 4h
de Datos

Mddulo Chat Programador / Base | 2d 4h
de Datos

Médulo Web Site Programador / Base | 2d 4h
de Datos

Interfaz Ventas

Médulo Inventario Programador / Base | 2d 4h
de Datos

Mddulo Estadistica Programador / Base | 2d 4h
de Datos

Médulo Deuda Programador / Base | 2d 4h

de Datos
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Modulo Cliente Programador / Base 2d 4h
de Datos
Médulo Chat Programador / Base | 2d 4h
de Datos
3.1.1. Desarrollo de la App
Programador /BD | 5d 5h
3.1 Ejecucion vy
Control 3.1.2. Integracién de la
App con otras plataformas | Programador / BD 10d 5h
4.1.1. Pruebas del
. . Jefe de Proyecto /
4.1. Control funcionamiento del 8d 8h
sistema Programador / BD
5.1.1 Elaboracién de
Manual Programador 12d 5h
51 Cierre y 5.1.2 . Rgalizacién de
capacitacion capacitacion Jefe de Proyecto 10d 4h
5.1.3. Puesta en
Jefe de Proyecto 5d 5h

produccion la App
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ANEXO N° 35
FORMATO 17:

PLAN DE GESTION DE COSTOS
CONTROL DE VERSIONES

» Sociedad Agricola Tierra
Versién 0.1 Aprobada por:
S.A.C.
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
] Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacién DataApp en la Empresa Sociedad
Agricola Tierra S.A.C

TIPOS DE ESTIMACION DEL PROYECTO

Tipo de estimacion Modo de formulacién Nivel de precision

Orden de Magnitud Formulacién por Analogia 20% al +70%

Presupuesto Bottom up -10% al +20%

Definitivo Bottom up -5% al +10%

UNIDADES DE MEDIDA

Tipo de recurso Unidades de medida

Recurso Personal Costo / Hora

Recurso Material Unidades

PLAN DE CUENTAS DE CONTROL

Cuenta de Fechas
Entregables Presupuesto Responsable o

Control Inicio-fin

No aplica para el | No aplica para el | No aplica para el | No aplica para el | No aplica para el
proyecto proyecto proyecto proyecto proyecto
PLANIFICACION GRADUAL

Componentes de | Fecha de Emision
Etapa L Responsable
Planificacién de Presupuesto
No aplica para el No aplica para el No aplica para el No aplica para el
proyecto proyecto proyecto proyecto

UMBRALES DE CONTROL

Alcance: L . Accion a tomar si variacion
Variacion permitida .
Proyecto/fase/entregable Excede lo permitido




Proyecto Completo

METODOS DE MEDICION DE VALOR GANADO

Alcance:

proyecto/fase/entregable

Proyecto Completo

N Investigar  variacion para
+/- 10% costos planificado y )
tomar accién correctiva
Método de medicion Modo de medicién
Reporte Semanal del
Valor Acumulado
Proyecto

NIVELES DE ESTIMACION Y DE CONTROL

Tipo de estimacién
De costos

Orden de Magnitud
Presupuesto

Definitiva

Nivel de estimacién de |
Nivel de control de costos
costos
Por fase No Aplica
Por Actividad El mismo
Por Actividad El mismo

PROCESOS DE GESTION DE COSTOS

Proceso de gestion de

Costos

Estimacion de Costes

Preparacion de su

Prepuesto de Costes

Control de Costes

Descripcion

Se estima los costes del proyecto en base al tipo de estimacién
por presupuesto y definitiva. Esto se realiza en la planificacion
del proyecto y es responsabilidad del Project Manager

Se elabora el presupuesto del proyecto y las reservas de
gestién del proyecto. Este documento es elaborado por el
Project Manager.

Se evaluara el impacto de cualquier posible cambio del costo,
informando al Sponsor los efectos en el proyecto, en especial
las consecuencias en los objetivos finales del proyecto

(alcance, tiempo y costo).

FORMATOS DE GESTION DE COSTOS

Formato de gestion de

Costos

Plan de Gestién de Costos

Linea Base del Costo

Descripcion

Documento que informa la planificacion para la gestién del
costo del proyecto.
Linea base del costo del proyecto, sin incluir las reservas de

contingencia.
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Esté informe detalla los costos a nivel de las actividades de
Costeo del Proyecto i . o
cada entregable, segun el tipo de recurso que participe.
El formato de Presupuesto por Fase y Entregable informa los
Presupuesto por Fase y o o
costos del proyecto, divididos por Fases, y cada fase dividido
Entregable
en entregables.
El formato de Presupuesto por Fase y por Tipo de Recurso
Presupuesto por Fase y por ] o
] informe los costos del proyecto divididos por fases, y cada fase
Tipo de Recurso ) . o
en los 3 tipos de recursos (personal, materiales, maquinaria).
) El formato Presupuesto en el Tiempo muestra la grafica del
Presupuesto en el Tiempo ) .
valor ganado del proyecto en un periodo de tiempo.
SISTEMA DE CONTROL DE TIEMPOS
Descripcién
El Project Manager se encarga de compactar la informacion del equipo de proyecto en el
Schedule, actualizando el proyecto segun los reportes del equipo, y procede a replanificar
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 duracion del proyecto puede tener una variacion de +/- 10 % del total planeado, si como
resultado de la re planificacion del proyecto estos margenes son superados se necesitara
emitir una solicitud de cambio.
SISTEMA DE CONTROL DE COSTOS
Descripcién
El Project Manager se encarga de compactar la informacion del equipo de proyecto en el
Schedule, actualizando el proyecto segun los reportes del equipo, y procede a replanificar
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 variacion de +/- 10 % del total planeado, si como
resultado de la re planificacion del proyecto estos margenes son superados se necesitara
emitir una solicitud de cambio, la cual tendr& que ser revisada por el Project Manager y
Aprobada por el Sponsor
SISTEMA DE CONTROL DE CAMBIOS DE COSTOS
El Sponsor y el Project Manager son los responsables de evaluar, aprobar o rechazar las
propuestas de cambios.
Se aprobaran automaticamente aquellos cambios de emergencia que potencialmente puedan
impedir la normal ejecucioén del proyecto, y que por su naturaleza perentoria no puedan esperar

ala reunion del Comité Ejecutivo, y que en total no excedan del 5% del presupuesto aprobado
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del proyecto. Estos cambios deberan ser expuestos en la siguiente reunion del equipo del
proyecto.
Todos los cambios de costos deberan ser evaluados integralmente, teniendo en cuenta para
ello los objetivos del proyecto y los intercambios de la triple restriccion. Los documentos que
seran afectados o utilizados en el Control de Cambios de Costos son:

e Solicitud de Cambios

e Acta de reunion de coordinacién del proyecto

e El Plan del Proyecto (replanificacién de todos los planes que sean afectados).
En primera instancia el que tiene la potestad de resolver cualquier disputa relativa al tema es
el Project Manager, si esta no puede ser resuelta por él, es el Sponsor que asume la

responsabilidad.

332



333

ANEXO N° 36

FORMATO 18:

CUADRO DE COSTOS

CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
Revisada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion para la Empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C

Entregables Actividad Tipo de Recurso: Personal
Nombre Del Recurso Unidades Cantidad Costo Costo total
unitario
1.1 Analisis General Analista Hr - H 1 175.00 175.00
de la Empresa 1.1.1 Identificacion de
stakeholders
1.2. Reunion con 1.2.1 Identificacibn de Analista Hr-H 1 175.00 175.00
los Stakeholders requerimientos
1.2.2 Identificacion de las Analista Hr - H 1 175.00 175.00
Areas involucradas
1.3 Identificacién de 1.3.1 Reunion de equipo de = Jefe de Proyecto/ Hr-H 4 280.00 717.50
Problematica trabajo Analista / 175.00
Programador / BD 140.00
122.50
1.4 Planteamiento de = 1.4.1 Buscar una Solucién a Jefe de Proyecto/ Hr-H 2 280.00 455.00
Solucién Implementar Analista 175.00
1.4.2. Propuesta a una Jefede Proyecto/ Hr-H 2 280.00 455.00

solucion a implementar Analista 175.00



1.5 Estipulacion
Contrato

1.6 Requisitos para

la App

2.1 Planificaciéon

de

1.5.1 Elaboracion de la Acta
de Constitucién

1.5.2. Elaboracién de los
planes para la Gestién del
proyecto

1.6.1. Requisito Interno

1.6.2. Requisito Externo

1.6.3.Requisito Tecnolégico

2.1.1 Presentacion de
Actividades

2.1.2. Plan de Gestién de
Integracién

2.1.3.Plan de Gesti6on de
Alcance

2.1.4. Plan de Gesti6n de
Tiempo

2.1.5. Plan de Gesti6n de
Costo

2.1.6. Plan de Gesti6n de
Calidad

2.1.7. Plan de Gesti6n de
Recursos Humanos

Jefe de Proyecto

Jefe de Proyecto /
Analista

Jefe de Proyecto /
Analista

Jefe de Proyecto /
Analista

Programador

Analista

Jefe de Proyecto

lefe de Proyecto /
Analista

lefe de Proyecto /
Analista/
Programador/Base
de Datos

Jefe de Proyecto /
Analista/
Programador/Base
de Datos

Jefe de Proyecto

Jefe de Proyecto

Hr-H

Hr - H

Hr - H

Hr-H

Hr-H

Hr-H

Hr-H

Hr-H

Hr - H

Hr-H

Hr - H

Hr - H

280.00

280.00
175.00

280.00
175.00

280.00
175.00

140.00

175.00

175.00

280.00
175.00

280.00
175.00

280.00
175.00

280.00
175.00

280.00

280.00

455.00

455.00

455.00

140.00

175.00

175.00

455.00

455.00

455.00

455.00

280.00
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2.2 Disefio
prototipo de la App

de

2.1.8. Plan de Gesti6n de
Comunicaciones

2.1.9. Plan de Gesti6on de

Riesgo

2.1.10.Plan de Gestion de

Adquisicion

2.1.11. Plan de Gestion de

Interesados del Proyecto

2.1.12.Modulo de Catélogo

2.1.13. Médulo de Oferta

2.1.14. Médulo de Deuda

2.1.15. Médulo de Chat

2.1.16.
Site

2.1.17.
Inventario

2.1.18.
Estadistica

Modulo

Moédulo

Modulo de Web

de

de

Jefe de Proyecto
Jefe de Proyecto
Jefe de Proyecto

Jefe de Proyecto

Programador/Base
de Datos

Programador/Base
de Datos

Programador/Base
de Datos
Programador/Base
de Datos
Programador/Base
de Datos

Programador/Base
de Datos

Programador/Base
de Datos

Hr-H

Hr - H

Hr-H

Hr-H

Hr-H

Hr-H

Hr - H

Hr-H

Hr-H

Hr - H

Hr - H

280.00

280.00

280.00

280.00

280.00
140.00
122.50
280.00
140.00
122.50

160.00

70.00

61.50

160.00

70.00

280.00

280.00

280.00

280.00

542.50

542.50
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3.1 Ejecucion

4.1. Control

51 Cierre
capacitacién

y

2.1.19. Médulo de Cliente

3.1.1. Desarrollo de la App

3.1.2. integracion de la App
con otras plataformas

4.1.1. Pruebas del
funcionamiento del sistema

511 Elaboracion de
Manual

5.2.1 Realizacién de
capacitacion

5.3.1 Puesta en produccién
la App

Programador/Base
de Datos

Programador/Base
de Datos

Programador/Base
de Datos

Jefe de Proyecto /
Programador / BD

Jefe de Proyecto

Programador

Jefe de Proyecto

Hr-H

Hr - H

Hr-H

Hr-H

Hr-H

Hr-H

Hr-H

61.50

11,093.00

280.00
140.00
122.50
280.00

140.00

280.00

11,093.00

542.50

280.00

140.00

280.00
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ANEXO N° 37
FORMATO 19:

337

PRESUPUESTO DEL PROYECTO

- POR FASE Y POR ENTREGABLE -

CONTROL DE VERSIONES

» Sociedad Agricola Tierra
Versién 0.1 Aprobada por:
S.A.C.
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
i Sociedad Agricola Tierra }
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Tierra S.A.C

PROYECTO FASE

1.0
Inicio

Gestion
Comercial
aplicando
sistema de
informacion
DataApp en la
Empresa
Sociedad
Agricola Tierra
S.AC

Total Fase

ENTREGABLE

1.1 Anadlisis General de
la Empresa

1.2 Reunién con los
Stakeholders

1.3 Identificacion
de Problematica

1.4 Planteamiento de
Solucién

1.5 Estipulacion de
Contrato

1.5 Requisitos para la
App

2.1 Presentacion

de Actividades

2.2. Plan de Gestién de
Integracién

2.3.Plan de Gestién de
Alcance

2.4. Plan de Gestién de
Tiempo

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion DataApp en la Empresa Sociedad Agricola

MONTO

175

175

717.50

455

455

595
2,575.5
175

175

280
175

280
175




2.0
Planificacion

2.5. Plan de Gestién de
Costo

2.6. Plan de Gestién de
Calidad

2.7. Plan de Gestién de
Recursos Humanos

2.8. Plan de Gestién de
Comunicaciones

2.9. Plan de Gestién de
Riesgo

2.10.Plan de Gestion
de Adquisicién

2.11. Plan de Gestién
de Interesados del
Proyecto

2.1.12. Disefio del
prototipo de la App

2.1.13.Modulo de
Catalogo

2.1.14. Modulo de
Oferta

2.1.15. Modulo de
Deuda

3.1.16. Moédulo de
Chat

2.1.17 Modulo de
Web Site

3.1.18. Moédulo de
Inventario

3.1.19. Moédulo de
Estadistica

280
175

280
175

280

280

280

280

280

262.5

8.000

542.5
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2.1.20. Modulo de
Cliente

Total Fase
3.1.1. Desarrollode la 11,093
App
3.1.2.Integracién de la
3.0 App con otras
Ejecucion plataformas
Total Fase 11,093.00
4.1 Pruebas del 100
4.0 funcionamiento del
Control sistema
Total Fase 100
5.1 Elaboracion de 50
Manual
50 5.2 Realizacibn de 250
Cierre y capacitacién
Capacitacion 5.3. Puesta en 0
produccion la App
Total Fase 300.00
TOTAL FASES 19,83
Reserva de Contingencia 1000
Reserva de Gestion 1000

PRESUPUESTO DEL 22,78
PROYECTO 4
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ANEXO N° 38
FORMATO 20:

ORGANIZACION

CONTROL DE VERSIONES

» Sociedad Agricola Tierra
Versién 0.1 Aprobada por:
S.A.C.
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
] Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestidon Comercial aplicando sistema de informacién DataApp en la Empresa Sociedad Agricola
Tierra S.A.C

ORGANIZACION

Datos de la organizacion

Nombre

Sociedad Agricola Tierra S.A.C.

Datos en general del gerente del proyecto

Responsable del proyecto

Acosta Bendezu Erika

Teléfono 945033800
Grupo de desarrollo del proyecto
Gerente del proyecto Acosta Bendezu Erika
Desarrollador del Proyecto Acosta Bendezu Erika
DATOS IMPORTANTES

v

Si un integrante del equipo del proyecto no podra asistir debera informarlo al gerente
del proyecto ya sea por via correo o telefénica, debera de confirmar que el gerente del

proyecto recibi6 el mensaje.

Las reuniones se haran fisicamente o por Skype
Cada informacion de la empresa y del proyecto debe tener una copia de respaldo.
El Director del Proyecto tener poseer datos personales de los interesados del

proyecto.

Todos los avances se presentan cada semana o al culminar la fase del proyecto.
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ANEXO N° 39

FORMATO 21:

MATRIZ DE ASIGNACION DE RESPONSABILIDADES
CONTROL DE VERSIONES

. Sociedad Agricola Tierra
Version 0.1 Aprobada por:
S.A.C.
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
] Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion DataApp en la Empresa Sociedad Agricola
Tierra S.A.C

Paguete de Trabajo / Actividad Responsabilidades

D Descripcion Paguete de Trabajo o Actividad Colaborador 1 Colaborador 2 Colaborador 3 Colaborador 4

1 Inicio
2| Analisis General de la Empresa
3|ldentificacion de stakeholders Analista
4|REUNION CON LOS STAKEHOLDERS
5|ldentificacion de requerimientos Analista
6|Identificacion de las Areas involucradas Analista
7|ldentificacion de Problemdtica
E|Reunion de equipe de trabajo Analista Jefe de Proyecto |Programador Base de Datos
9| Planteamiento de Solucién
10|Buscar una Solucion a Implementar Analista Jefe de Proyecto
11|Propuesta a una solucion a implementar Analista Jefe de Proyecto
12| Estipulacidn de Contrato
13|Elaboracion de la Acta de Constitucion Jefe de Proyecto
14|Elaboracion de los planes para la Gestion del proyecto Analista Jefe de Proyecto
15 | Requisitos para la App
16(Requisito Interno Analista Jefe de Proyecto
17|Requisito Externo Analista Jefe de Proyecto
18[Requisitos Tecnologicos Programador
13 Planificacién
20(Documento de Alcance del Proyecto Analista
21|Presentacion de Actividades Analista
22|Plan de Gestion de Alcance Analista Jefe de Proyecto
23|Plan de Gestion de Tiempo Analista Jefe de Proyecto
24|Plan de Gestion de Costos Analista Jefe de Proyecto
25|Plan de Gestion de Calidad Analista Jefe de Proyecto
26 ECUCid
27|Diseno del prototipo de la App Programador Base de Datos
2B(Desarrollo de la App lefe de Proyecto |Programador Base de Datos
258(Integracion de la App lefe de Proyecto |Programador Base de Datos
Control
[Pruebas del funcionamientodel sistema________________| ________[lefedeProyecto [Programador__|Base de Datos |
Cierre y Capacitacion
33|Elaboracion de Manual Programador
34|Realizacion de capacitacion Jefe de Proyecto
35|Puesta en produccion la App lefe de Proyecto
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ANEXO N° 40
FORMATO 22:

PLAN DE GESTION DEL PERSONAL

CONTROL DE VERSIONES

. Sociedad Agricola Tierra
Versién 0.1 Aprobada por:
S.A.C.
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
i Sociedad Agricola Tierra }
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion DataApp en la Empresa Sociedad Agricola
Tierra S.A.C

ORGANIGRAMA DEL PROYECTO
Ver Organigrama del Proyecto Anexo N° 18

ROLES Y RESPONSABILIDADES
Ver Matriz de Asignacion de Responsabilidades (RAM) Anexo N° 30

CRITERIOS DE LIBERACION DEL PERSONAL DEL PROYECTO

. . DESTINO DE
ROL CRITERIO DE LIBERACION ¢, COMO? ASIGNACION
Patrocinador Al termino del proyecto
Director del Proyecto | Al termino del proyecto | Comunicacién del

Patrocinador

CAPACITACION, ENTRENAMIENTO REQUERIDO
1. Las capacitaciones se deberdn realizar en las instalaciones de Sociedad Agricola
Tierra S.A.C para ello se tendrd que evaluar constantemente al usuario en su
manejo del sistema.

CUMPLIMIENTO DE REGULACIONES, PACTOS, Y POLITICAS

1. Todo el personal de la empresa que participa en el proyecto, realizara una
evaluacién que permita saber el desempefio y uso del sistema.
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ANEXO N° 41
FORMATO 23:

DIRECTORIO DE STAKEHOLDERS

CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
Revisada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacién DataApp en la Empresa Sociedad Agricola Tierra S.A.C

IDENTIFICACION EVALUACION CLASIFICACION
Nombre Empresa y | Ubicaci | Rol en el | Informacién | Requerimientos Expectativas | Influencia | Fase De | Interno | Apoyo /
Puesto on Proyecto del Contacto | Primordiales Principales potencial Mayor / Neutral /
Interés Extern | Opositor
0

Orué Orué | Sociedad

Carlos Agricola Tierra | Ica Patrocinador | 951696316 Mejorar sus | Complacido Fuerte Todo el | Interno | Apoyo
S.A.C — Gerente procesos de | con el Proyecto
General Cobranza y | Proyecto
Marketing
Acosta
Bendezu, Jefe del | Ica Project 945033800 Satisfacer con el | Proyecto Mediana Todo el | Interno | Apoyo
Erika Proyecto Manager cumplimiento del | exitoso Proyecto

Stephany Proyecto
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Sociedad

Agricola Tierra | Ica Responsable | 956257894 Ejecutar el | Ejecutar el | Mediana Ejecucion Interno | Apoyo
Juan S.A.C — Jefe del de la Sistema Sistema del Sistema
Huamani Area de Ventas ejecucion del

proyecto

Sociedad

Agricola Tierra | Ica Responsable | 978451456 Ejecutar el | Ejecucion  del | Mediana Ejecucion Interno Apoyo
Fernando S.A.C — Area de de la Sistema proyecto del Sistema
Poggi Comercializacié ejecucion del

n proyecto

Sociedad
Carlos Agricola Tierra | Ica Responsable | 951696316 Ejecutar el | Ejecucion  del | Mediana Ejecucion Interno Apoyo
Orué Orué | S.A.C - de la Sistema proyecto del Sistema

Administrador

ejecucion del

proyecto
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ANEXO N° 42
FORMATO 24:

PLAN DE GESTION DE LAS COMUNICACIONES
CONTROL DE VERSIONES

» Sociedad Agricola Tierra
Versién 0.1 Aprobada por:
S.A.C.
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
] Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestidon Comercial aplicando sistema de informacién para la Empresa Sociedad Agricola Tierra
S.AC

PROCEDIMIENTO PARA ACTUALIZAR EL PLAN DE GESTION DE LAS COMUNICACIONES

El Plan de Gestion de Comunicaciones debera ser revisado y/o actualizado dependiendo de:
1. Existe una solicitud de cambio aprobada que se realice en el Plan del Proyecto.
2. Haya personas que ingresan o salen del proyecto.
3. Haya cambios en las asignaciones de personas a roles del proyecto.
4, Haya quejas, sugerencias, comentarios o evidencias de requerimientos de informacion
no satisfechos.
5. Exista evidencias de resistencia al cambio.

GUIAS PARA EVENTOS DE COMUNICACION

Guia para reuniones.- Para realizar una reunion se seguiran las siguiente pautas:
Se debera revisar la agenda

Se debe coordinar la fecha, hora y lugar

Se debera empezar a tiempo

Se debe tener en cuenta los objetivos de la reunion y los procesos enequipo
Se debe terminar puntual

Se debera emitir el Acta de Reunidn, el cual se entrega a cada participante.

ounkhwne

GUIAS PARA DOCUMENTACION DEL PROYECTO

Guia para el almacenamiento de documentos: Los documentos deberan ser almacenados
siguiendo las siguientes pautas:

1. Al cierre de una fase o al finalizar el proyecto cada miembro del equipo debera eliminar
los archivos temporales de trabajo y se quedara con las versiones controladas vy
numeradas, las cuales se enviaran al Director de Proyecto.

2. Los miembros de equipo borraran sus carpetas de trabajo para eliminar redundancias
de informacion y multiplicidad de versiones.

GUIAS PARA EL CONTROL DE VERSIONES

En caso se realice un control de versiones, se debera realizar ciertos cambios: Cada vez que
se emita una version del documento, se debera llenar la fila de la cabecera, escribiendo la
version, quien emitié el documento, quién lo revisé, quién lo aprobd, a qué fecha corresponde
la version, y por qué motivo se emitio dicha version.

RESTRICCIONES

Las reuniones se realizaran de manera semanal, de forma que se estipula en la agenda

Cada reunidn debera tener un tiempo de 3 horas y deberd iniciar puntual




346

FORMATO 25:

LISTA DE RIESGOS

CONTROL DE VERSIONES

» Sociedad Agricola Tierra
Versién 0.1 Aprobada por:
S.A.C.
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
] Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

NOMBRE DEL PROYECTO

Gestion Comercial aplicando sistema de informacion DataApp en la Empresa Sociedad Agricola
Tierra S.A.C

CODIGO DEL DESCRIPCION : ENTREGABLES
RIESGO DELRIESGO = CAUSARAIZ 1 TRIGGER AFECTADOS
Nuevos Nuevas e Plan de
requerimientos por | politicas Gestion del
parte del integradas en Alcance
Patrocinador e los procesos de e Plan de
R0OO1 Interesados. la clinica Gestion del
Tiempo
e Plan de
Gestion del
Costo
Retraso de Retraso del
R0O02 informacién que el | tiempo en el * (P;Iant_c!e del
Patrocinador que avance del AI?:Zrlm?:re] €
tiene que enviar. proyecto
Mal Poco control del e Plan de
funcionamiento del | avance del Gestion de la
sistema sistema Tiempo
diariamente e Plan de
Gestion de la
R0O03 Calidad
e Plan de
Gestion de la
Costo
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FORMATO 26:
IDENTIFICACION, ESTIMACION Y PRIORIZACION DE RIESGOS

PROBABILIDAD VALOR IMPACTO VALOR NUMERICO TIPO DE RIESGO PROBABILIDAD X IMPACTO
NUMERICO
Muy Improbable 0.1 Muy Bajo  0.05 Muy Alto Mayor a 0.50
Relativamente 0.3 Bajo 0.10 Alto Menor a 0.50
Probable
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
Cédigo Descripcion Causa Raiz Trigger Entregables Estimacién  Objetivo Estimacion Prob x Tipo de
del del Riesgo Afectados de Afectado  de Impacto Impacto Riesgo
Riesgo probabilidad
Cambios en los Nuevas Conversacién = 2.1.2. 0.5 Alcance 0.60 0.30 Muy Alto
REO1 requerimientos  Politicas con los Presentacion Tiempo 0.60 0.30
de los Internas directivos de - Costo 0.15 0.05
stakeholders Actividades i
Calidad
Total Probabilidad X 0.65
Impacto
REO2 Desaprobacion = Incumplimiento ~ Conversacion = Informes 0.2 Alcance Moderado
de los enlostérminos = con los Tiempo 0.60 0.12
entregables de contrato directivos Costo
Calidad
Total Probabilidad X 0.12
Impacto
REO3 Retraso de las  Extension en el Realizar una 2.1.2. 0.3 Alcance 0.50 0.15 Alto
actividades desarrollo delas Reuniéon de Presentacion Tiempo 0.50 0.15
actividades Equipo de Costo 0.30 0.3
Actividades .
Calidad
Total Probabilidad X 0.33

Impacto
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FORMATO 27:
DOCUMENTO DE ANALISIS DE RIESGOS DEL PROYECTO
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Versién 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
Revisada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C Motivo Avance del Proyecto
Ame Prgb Respo Tip
- abi- . Respon
Cédig | naza . Entrega . Tipo | nsa- o]
Descrip- Lida sa-Ble Fecha
o del |/ . Causa . -Bles De Ble Respues-Tas | De o . .
. cion  Del : Trig-Ger d . o De La | Planifica | Plan De Contingencia
Riesg | Opor : Raiz Efecta- Ries | Del Planifi-Cadas | Res
. Riesgo Por ; Respue | da
0] tuni- Dos | go Riesg pue sta
Dad mpa o] sta
cto
IC(;::mbios en 2.1.2 Equipo Reunion con la Al Evaluar incumplimiento
Ame | requerimien Nuevas | Conversaci | pregent Muy | de empresa para | EQuipo | finalizar Informar al proveedor
REO1 Politicas on con los i6n d 0.65 llegar a de
naza | tos de los | directi acion de Alto proyec gar cada .
stakeholder nternas irectivos Activida to nuevos proyecto “ Tomar medidas
S des acuerdos Sesion correctivas
REO2
Evaluar
Incumplim Preparar  un ; .
iento  en _ Equipo p _ Al incumplimiento
Desaproba Conversaci nueva ... | Equipo finalizar
Ame . los . Mode | de Miti
cion de los | . . on con los | Informes | 0.12 estructura de de Informar al proveedor
naza términos o rado | proyec N gar d
entregables d directivos ¢ disefio para el proyecto | cada )
€ 0 sistema sesién Tomar medidas
contrato
correctivas
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REO3

Ame
naza

Retraso de
las
actividades

Extension
en el
desarrollo
de las
actividade
S

Realizar
una
Reunién de
Equipo

2.1.2
Present
acion de
Activida
des

0.33

Alto

Equipo
de
proyec
to

Evaluacion de
los  tiempos
por cada
miembro  del
equipo

Miti
gar

Equipo
de
proyecto

Al
finalizar

cada
sesion

Evaluar incumplimiento
Informar al proveedor

Tomar medidas

correctivas
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FORMATO 28:
INFRAESTRUCTURA, EQUIPOS, MATERIALES Y ACCESORIOS

CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
Revisada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C Motivo Avance del Proyecto
CRONOGRAMA DE ADQUISICIONES
ODUCTO ) REQUERIDAS
o CODIGO PROCEDIMIEN | FORMADE | REQUERIMIENT | AREA/ROL/ | \\ANEJODE | PROVEEDOR . | Solic ,
SERVICI DE PO DE TO DE CONTACTAR s PERSONA | MOLTIPLES ES PRE Planif. Selecc. | Admin. | Cerrar
0A ELEMENTO CONTRAT CONTRATACIO | PROVEEDOR ESTIMACIONES | RESPONSAB PROVEEDOR | CALIEICADO Contr Res Provee | Contrat = Contrat
ADQUIRI EDT o N ES INDEPENDIENT LE DE LA = e at d. o o
ES COMPRA 2
R Del Del
Del al Del al Del al
al al
Contrato Contacto Director del | Proveedor PHS 4-12- | 5- 02-12- | 5-12- 5-06-
2.10. de Revision de | mediante Proyecto Unico Perd.com 2017 | 12- 2017 2017 2018
Hosting Plan de Precio Cotizacidon las web 2017
y Gestion | Fijo - NO
Domini de Costo Transferenci
o Adquisici | Unitario | a bancaria
on anual del pago
2.10 Plan Contrato | Revision de | Contacto Director del | Proveedor Google Play | 4-12- | 5- 02-12- | 5-12- 5-06-
. . ' de Cotizacién mediante Proyecto Unico 2017 | 12- 2017 2017 2018
Licenci de . 2017
-, Precio las app
a de Gestidn . .
Play de Fijo - Transferenci NO
Store AquISICI Costo a bancaria
6n Unitario | del pago
anual
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FORMATO 29:

PLAN DE ADQUISICIONES

CONTROL DE VERSIONES

. Sociedad Agricola Tierra
Version 0.1 Aprobada por:
S.AC
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
i Sociedad Agricola Tierra }
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

VER MATRIZ DE ADQUISICIONES DEL PROYECTO
Mediante el contrato que se hizo para el desarrollo del sistema para mejorar sus procesos de

cobranza se llegd a un acuerdo con la empresa para realizar los siguientes procesos:
- Se comunica al Sponsor el inicio del desarrollo de la App
- Se solicita los requerimientos del Sponsor y de las Areas involucradas.
- Se coordina con el cliente para las reuniones que se realizaran.
- Se confirma con el Sponsor los tiempos, costos y alcance que se establecera en el
contrato.
- Se estipulara los miembros del equipo del proyecto y sus costos respectivos
- No se especificara proveedores porque no se necesitara

- No habra materiales por comprar

COORDINACION CON OTROS ASPECTOS DE LA GESTION DEL PROYECTO

En la Planificacion del Proyecto se establecieron las siguientes fechas para la realizacién delos
contratos:

v Iniciacién del proyecto por el Project Manger: 6 de marzo del 2017.

v" Primer Avance del proyecto al Sponsor: 3 de Abril del 2017.

v" Planificacion de los costo6, tiempo, alcance, calidad y la planificacion de las
Actividades: 20 de Junio del 2017

v" Ejecucion del sistema: 23 de Junio del 2017

Control de desarrollo del sistema: 14 de Noviembre del 2017.

v Cierre del proyecto con las capacitaciones a los trabajadores de la empresa: 11 de
Diciembre del 2017.

\
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RESTRICCIONES Y SUPUESTOS

Las restricciones y/o supuestos que han sido identificados y que pueden afectar las
adquisiciones del proyecto son las siguientes:
- Solicitudes de cambio en el presupuesto del proyecto, debido a la modificacion del factor

Ambiental

RIESGOS Y RESPUESTAS

1. Cambios en los requerimientos de los stakeholders: Se modificara los cronogramas y
presupuestos

2. Desaprobacioén de los entregables: Reunir con el equipo del proyecto para analizar las
fallas y darle un mejor manejo para la aprobacién del Sponsor aunque el tiempo se podra

retrasar
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FORMATO 30:

PLANIFICACION DE LA CALIDAD

CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016

] Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

Este proyecto debe cumplir con los requisitos de calidad, es decir acabar dentro del tiempo y el
presupuesto planificados, y también debe cumplir con los requisitos de calidad de la empresa Sociedad

Agricola Tierra S.A.C, es decir satisfacer sus necesidades de recordatorio de cobranza.

LINEA BASE DE CALIDAD DEL PROYECTO

Factor De Calidad | Objetivo De Métrica A Frecuencia Y Frecuencia Y Momento
Relevante Calidad Utilizar Momento de Medicion De Reporte
CPl= Cost e Frecuencia, e Frecuencia
Perfomance del CPI>=0.95 Perfomance semanal semanal
Proyecto Index e Medicion, e Reporte, lunes
Acumulado Iun?s en la en la tarde
mafiana
KPI= Indicador e Frecuencia, e Frecuencia
Perfomance del clave de semf':lr?al semanal
Proyecto SPI >=0.95 desempefio e Medicion, e Reporte, Ilunes
lunes en l en la tarde
mafana
Nivel de e« Frecuencia, e Frecuencia, una
Satisfaccion= una encuesta vez por cada
Satisfaccion de los Nivel de |Promedio entre por cada sesion
Participantes a los | Satisfaccion | 1a5de 14 sesion e« Reporte, al dia
Cursos >=4.0 factores sobre e Medicion, d siguiente de k
Material, dia siguiente medicion
Instructor, vy de la
Exposicién encuesta

PLAN DE MEJORA DE PROCESOS:
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Cada vez que se deba mejorar un proceso se seguiran los siguientes pasos:

1. Delimitar el proceso

Determinar la oportunidad de mejora

Tomar informacién sobre el proceso

Analizar la informacién levantada

Aplicar las acciones correctivas

Verificar si las acciones correctivas han sido efectivas

2
3
4
5. Definir las acciones correctivas para mejorar el proceso
6
7
8

Estandarizar las mejoras logradas para hacerlas parte del proceso

MATRIZ DE ACTIVIDADES DE CALIDAD

PAQUETE DE | ESTANDAR O | ACTIVIDADES DE | ACTIVIDADES DE CONTROL
TRABAJO NORMA DE PREVENCION
CALIDAD
APLICABLE
1.11 Project Formato exigido Aprobacién por Sponsor
Charter por. Somgdad
Agricola Tierra
S.AC
1.1.2 Scope | Metodologia RAD Aprobacién por Sponsor
1.2 Plan de | Metodologia RAD Aprobacién por Sponsor
1.3 Informe de Exigido por Aprobacién por Sponsor
Sociedad Agricola
Estado Tierra S.A.C
1.4 Reunidn Exigido por Aprobacién por Sponsor
1.5 Cierre de Metodologia RAD Project Manager
Proyecto
2.1 Identificacion Metodologia RAD Revision por Project
del problema Manager
2.2.Bq§queda de Metodologia RAD Revision por Project
solucién Manager
g'll' ificacio Metodologia RAD Revision por Project
i alml Icacion Manager/ Aprobado por
el proyecto Sponsor
4.1.Ejecucion  del | Metodologia RAD Project Manager Supervisa
desarrollo del
sistema
4.2 P_rueba; Metodologia Aprobacién  por  Project
del funcionamiento RAD

Manager
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5.1.Puesta en | Metodologia RAD Aprobacion por Sponsor
produccién la App

5.2. Capacitacion al Exigido por Project Manager ejecuta la
personal Sociedad Agricola actividad de capacitacién
Tierra S.A.C

ROLES PARA LA GESTION DE LA CALIDAD

Obijetivos del rol: Responsable ejecutivo y final por la calidad del proyecto

Funciones del rol: Revisar, aprobar, y tomar acciones correctivas para
mejorar la calidad

Niveles de autoridad: Domina la aceptacidén o negacién del proyecto para
darle el inicio.
Rol N°1 El Sponsor tiene la autoridad de volver a negociar dentro de un contrato

SPONSOR para beneficio renegociar contratos a beneficio propio.

Reporta a: Directorio

Supervisa a: Project Manager

Requisitos de conocimientos: Project Management y Gestién en General

Requisitos de habilidades: Liderazgo, Comunicacién, Negociacion,
Motivacién, y Soluciéon de Conflictos

Requisitos de experiencia: mas de 20 afios de experiencia en el ramo

Objetivos del rol: Gestionar operativamente la calidad

Funciones del rol: Revisar estandares, revisar entregables, aceptar
entregables o disponer su reproceso, deliberar para generar acciones

correctivas, aplicar acciones correctivas

Rol N°2 Niveles de autoridad : Exigir cumplimiento de entregables al equipo de
PROJECT proyecto
MANAGER Reporta a: Sponsor

Supervisa a: Equipo de Proyecto

Requisitos de conocimientos: Gestion de Proyectos
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Requisitos de habilidades: Liderazgo, Comunicaciéon, Negociacion,

Motivacion, y Solucién de Conflictos

Requisitos de experiencia: 3 afios de experiencia en el cargo

Rol N° 3
MIEMBROS DEL
EQUIPO DE
PROYECTO

Objetivos del rol: Elaborar los entregables con la calidad requerida y segin

estandares

Funciones del rol : Elaborar los entregables

Niveles de autoridad: Aplicar los recursos que se le han asignado

Reporta a: Project Manager

Supervisa a:

Requisitos de conocimientos: Gestion de Proyectos y las especialidades

que le tocan seguln sus entregables asignados

Requisitos de habilidades: Especificas segun los entregables

Requisitos de experiencia: Especificas segun los entregables

DOCUMENTOS NORMATIVOS PARA LA CALIDAD:

PROCEDIMIENTO

1 .Para Mejora de Procesos

2. Para Auditorias de Procesos

3. Para Reuniones de Aseguramiento de Calidad

4. Para Resolucion de Problemas

PLANTILLAS

FORMATOS

1. Métricas
2. Plan de Gestion de Calidad

1. Métricas

2. Linea Base de Calidad

3. Plan de Gestién de Calidad

PROCESO DE GESTION DE LA CALIDAD

ENFOQUE DE
ASEGURAMIENTO
DE LA CALIDAD

El aseguramiento de calidad se hara monitoreando continuamente la

perfomance del trabajo, los resultados del control de calidad, y sobre todo las

De esta manera se descubrira tempranamente cualquier necesidad de

auditoria de procesos, o de mejora de procesos

Los resultados se formalizardn como solicitudes de cambio y/o acciones

correctivas/preventivas
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Asimismo se verificara que dichas solicitudes de cambio, y/o acciones

correctivas/preventivas se hayan ejecutado y hayan sido efectivas

ENFOQUE DEL
CONTROL DE

El control de calidad se ejecutara revisando los entregables para ver si estan

conformes o no

Los resultados de estas mediciones se consolidaran y se enviaran al proceso

de aseguramiento de calidad

LA CALIDAD

Asimismo en este proceso se hara la medicion de las métricas y se
informaran al proceso de aseguramiento de calidad
Los entregables que han sido reprocesados se volveran a revisar para
verificar si ya se han vuelto conformes
Para los defectos detectados se tratara de detectar las causas raices de los
defectos para eliminar las fuentes del error, los resultados y conclusiones se
formalizaran como solicitudes de cambio ylo acciones
correctivas/preventivas
Cada vez que se requiera mejorar un proceso se seguira lo siguiente:

ENFOQUE 1. Delimitar el proceso

DE Determinar la oportunidad de mejora

'\D"gJORA Tomar informacidn sobre el proceso

PROCESOS Analizar la informacion levantada

Definir las acciones correctivas para mejorar el proceso

Aplicar las acciones correctivas

Verificar si las acciones correctivas han sido efectivas
Estandarizar las mejoras logradas para hacerlas parte del proceso

©NOoORWDN
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ANEXO N° 49
FORMATO 32:
DISENO DE FORMATOS DE ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD
CONTROL DE VERSIONES
Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
Revisada por: zi:ice:dad Agricola Tierra Motivo Avance del Proyecto

Checklist etapa de definicion del proyecto Realizado a Observaciones

satisfaccion (Si/No)

Iniciacion SI -

Planificacion SI -

Ejecucion NO En proceso

Control y seguimiento NO En proceso

Cierre NO En proceso

Checklist etapa de andlisis del proyecto de Realizado a | Observaciones

sistema de informacion satisfaccion -
(Si /No)

Identificacion de la problemética, Sl -

oportunidades y necesidades

Determinar los requerimientos Sl -

Andlisis de las necesidades SI -

Disefio del sistema SI -

Desarrollo y documentacion NO En proceso

Pruebas y mantenimiento NO En proceso

Implementacion y evaluacion NO En proceso

Checklist etapa de disefio del proyecto de Realizado a | Observaciones

sistemas de informacién satisfaccion -
(Si/No)

Creacion de prototipo falso Sl -

Creacion de prototipo funcional Sl -

Disefio UML Sl -

Avance del Sistema Sl El sistema esta a un

15%
Integracion NO En proceso
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ANEXO N° 50
FORMATO 34:

CAPACITACION DEL EQUIPO INTERNO
CONTROL DE VERSIONES

Versién 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
) Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: Motivo Avance del Proyecto
S.AC
FECHA DE AUDITORIA EQUIPO DE AUDITORIA
15 DE OCTUBRE DEL 2017 DIRECTOR DE PROYECTO — GERENTE

OBJETIVOS DE LA AUDITORIA

EL PROYECTO DEBE GESTIONARSE DE FORMA QUE SE CONSIGAN LOS MEJORES RESULTADOS TENIENDO EN
CUENTA LAS RESTRICCIONES DE TIEMPO Y RECURSOS

DEBE ESTABLECERSE UN MECANISMO PARA LA RESOLUCION DE PROBLEMAS.

DEBEN PARTICIPAR USUARIOS DE TODAS LAS UNIDADES A LAS QUE AFECTA EL SISTEMA.

RESULTADOS DE LA AUDITORIA

TEMA AUDITADO EVALUACION COMENTARIO

Control informatico El entorno tecnoldgico debe La evaluacion de los estandares deben ir
estar definido de forma claray | acorde con lo establecido por su
conforme a los estandares. metodologia de Implementacion

Cumplimiento de las Debe programarse, probar y La documentacién debe estar en

normas laborales documentar cada una de los constante actualizaciones
componentes.

Control de calidad del | Deben realizarse las pruebas Antes que se entregue el proyecto se

proyecto del sistema que se debe hacer pruebas de su funcionamiento
especificaron.

EVALUACION GENERAL DE LO AUDITADO

Para cumplir con los controles y andlisis que se debe determinar es necesario que el equito registre
diariamente algunos riesgos o problemas que se presente para mitigarlo con un plan de riesgo y a la
vez darle la solucién que el auditor solicita.

ACCIONES RECOMENDADAS

Presentar los documentos de actualizacion del proyecto

Cumplimiento de las fases de su proyecto

NOMBRES DE LOS ADJUNTOS

FORMATOS DE ENTREGABLES DEL PROYECTO, PLAN DE GESTION DE RIESGO, CRONOGRAMA DE TIEMPO
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ANEXO N° 51
FORMATO 35:

ACTA DE REUNION DE EQUIPO INTERNO
CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
i Sociedad Agricola Tierra }
Revisada por: Motivo Avance del Proyecto
S.AC
Proyecto Gestién Comercial aplicando Sistema de Informacion “DataApp” en la Empresa Sociedad
Agricola Tierra S.A.C
22-09-2017
Fechay hora Convocada por Carlos Orue Orue
10:40 a.m.
Lugar Oficina Facilitador Acosta Bendezu Erika
Objetivo Progreso del Proyecto
Asistentes
Persona Cargo/Area Empresa
Carlos Orue Orue Gerente Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Juan Huamani Area de Ventas Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Acosta Bendezu Erika Director del Proyecto Oficina
Documentacion
Acta de Reunion Director del Proyecto
|Informe de Desempefio de Trabajo Director del Proyecto
Cronograma Actualizado Director del Proyecto

Conclusiones

01 | Presentacion de los avances del proyecto

02 | Entrega de Tarifas de las Adquisiciones para el sistema

04 | Presentar manual de usuario al culminar el proyecto con su debida capacitaciones

Acciones Responsable Fecha Limite

Elaborar acta de reunion Director del 21/09/17
Proyecto

Presentar tarifas de adquisicion con sus Director del 5/10/17

beneficios Proyecto

Elaborar manual de usuario para la Director del 6/12/17

capacitacion Proyecto
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ANEXO N° 52
ORMATO 36
ACTA DE APROBACION D REGAB

CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
i Sociedad Agricola Tierra ]
Revisada por: Motivo Avance del Proyecto
S.AC
ACEPTACION DE LOS PRODUCTOS O ENTREGABLES
Entregable Aceptacién (si 0 no) Observacion
Acta de constitucion SI -
Cronograma de tiempo Sl -
Presupuesto Sl -
EDT SI

Diccionario de la EDT

Matriz de Asignacion de
Responsabilidades

Prototipo falso Sl -
Prototipo funcional SI Modificar algunos disefios de
sistema para mejorar la interfaz
Base de Datos SI Actualizar el almacenamiento de
los cliente, productos, pedidos y
cobranzas
Avance del sistema Sl Que el funcionamiento del
sistema cumpla con las calidades
esperadas
Tarifa de Adquisiciones SI Capacidad de alojamiento
para el Sistema requerida al costo que se
presente.

Cronograma Actualizado Sl
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ANEXO N° 53

FORMATO 37:

INFORME DE ESTADO EXTERNO

CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016

) Sociedad Agricola Tierra .
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

ESTADO ACTUAL DEL PROYECTO

1.- SITUACION DEL ALCANCE

INDICADOR FORMULA CALCULO RESULTADO
% AVANCE REAL Ev/BAC =2650.00/5100.00 =51.96%
% AVANCE PLANIFICADO Pv/BAC =2750.00/5100.00 =53.92%

2.- EFICIENCIA DEL CRONOGRAMA

INDICADOR FORMULA CALCULO RESULTADO
SV (VARIACION DEL CRONOGRAMA) Ev - pv =2650.00-2750.00 =s/.(-100.00)
SPI ("ND'EREODNEOZERS;&"/SENO DEL Ev/pv =2650.00/2750.00 | =0.96
3.- EFICIENCIA DEL COSTO
INDICADOR FORMULA CALCULO RESULTADO
CV (VARIACION DEL COSTE) Ev-aAcC =2650.00-2650.00 =s/. 0.00
CPI (iNDICE DE DESEMPERNO DEL COSTO) Ev/Ac =2650.00/2650.00 =1.00

4.- CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS DE CALIDAD

Configuracion del Sistema DataApp

120
100

80 \ ]

60

40

20
0

Segundo Mes Cuarto Mes Sexto Mes Octavo Mes
Resultados 100 75 80 94
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PROBLEMAS Y PENDIENTES:

El Director del Proyecto necesita controlar los tltimos dos meses el funcionamiento del sistema con la
calidad que se debe de entregar a la empresa.

OTROS COMENTARIOS U OBSERVACIONES

Se necesita cancelar los servicios de Licencia y Alojamiento de la Pagina Web para verificar su
funcionamiento en la web.
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ANEXO N° 54
FORMATO 38:

SOLICITUD DE CAMBIO

CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016

) Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

TIPO DE CAMBIO REQUERIDO

GENERACION DE ACCION CORRECTIVA: REPARACION DE DEFECTO:

GENERACION DE ACCION PREVENTIVA: X ACTUALIZACIONES:

DEFINICION DEL PROBLEMA O SITUACION ACTUAL

Se ha modificado el Cronograma de Actividades pero el tiempo sigue siendo el mismo ya que solo se reajusto
los tiempos.

DESCRIPCION DETALLADA DEL CAMBIO SOLICITADO

El cambio que se realizo fue mediante un acuerdo mutuo entre el Equipo Interno del Proyecto ya que es de
suma importancia tomar actividades de la Planificacion que integre el desarrollo del sistema, es por ello que se
agreg6 10 actividades solo para el prototipo de disefio.

RAZON POR LA QUE SE SOLICITA EL CAMBIO

Para un buen bosquejo del desarrollo de la Aplicacion.

OBSERVACIONES Y COMENTARIOS ADICIONALES

Los cambios solicitados seran aplicados al finalizar la reunién en cuanto al avance y desarrollo del proyecto.

REVISION DEL COMITE DE CONTROL DE CAMBIOS

FECHA DE REVISION 22 DE SETIEMBRE DEL 2017
EFECTUADA POR EQUuIPO DE PROYECTO
RESULTADOS DE REVISION Aprobada

RESPONSABLE DE APLICAR/INFORMAR DIRECTOR DEL PROYECTO
OBSERVACIONES ESPECIALES NINGUNA
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FORMATO 39:

365

CONSTANCIA DE RECEPCION DE ENTREGABLE

CONTROL DE VERSIONES

S.AC

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016

) Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: Motivo Avance del Proyecto

Fecha de entrega del Proyecto: Fecha de inicio del Proyecto:

11 de Diciembre del 2017 9 de Marzo del 2017

Costo Final del Proyecto Aporte final del Patrocinador

S/. 22,784.00 Confirma la recepcion de todo los entregables en

la fecha indicada con la debida aceptacion.

Entregable Aceptacion (si o no) Observacion

Acta de constitucion SI -

Cronograma de tiempo SI -

Presupuesto Sl -

EDT SI -

Diccionario de la EDT -

Matriz de Asignacién de

Responsabilidades

Prototipo falso Sl -

Prototipo funcional Sl -

Base de Datos Sl -

Avance del sistema Sl -

Tarifa de Adquisiciones para SI -

el Sistema

Cronograma Actualizado Sl -

Sistema DataApp Sl -

Manual de usuario del SI -

sistema

Capacitaciones por 6 horas SI -

al Area de Ventas
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ANEXO N° 56

FORMATO 40:

DIAGRAMA DE PROCESO TOTAL (ASIS)
CONTROL DE VERSIONES

Version 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016

] Sociedad Agricola Tierra )
Revisada por: SAC Motivo Avance del Proyecto

Cliente solicita Atiende su Verificacion de lal
producto requerimiento y Produccidn verifica Transferancia
realiza orden stock de producto Bancaria del
de compra / producto vendidg
/ Informa fabricacion
Gestiona cobranza de producto

Confirmacion de

.2

Pago por
Entrega de Entregan Traslado Empaquetan parte dei cliente
Gerencia Ventas realiza  comprobante  prodyctay del pedido el producto
reportessobre las 9 PEE0 fron orden de venta
ventas de cada de entrega

productos
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ANEXO N° 57
ORMATO 4
DIAGRAMA DE PRO O TOTA OB
CONTROL DE VERSIONES
Versién 0.1 Aprobada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C
Hecha por: Acosta Bendezu Erika Fecha 28 de Noviembre 2016
Revisada por: Sociedad Agricola Tierra S.A.C Motivo Avance del Proyecto

. -
d =}
‘q

Cliente
ingresa o su
cuenta de la
app

Cliente reallza s
transacclan def pago
als cuenta de la
empresy

Ingresa al modelo Catalogo

©

-
¥
&

T R . ® &
m" £ BCE L )O-’ “Aa:

Realiza el padido

El drea de ventas
recepdionas el pedido
&n su app

Solicits los productes
& produccion

Envia los datos del
diente y realiza la
orden de compra y la
factura

Verifica
constantemente las
deudas de los clientes

o =0

Transportan Q}J productos & i
direccidn indicads

Empocs los productos con
los datos ded cliente con
su respectivo orden de
compra

B

Gerente Toma Envia a gerencla un Archive ks ordény Almacena Firma la orden y recibe ¢l Entrega al chonte la
decisidn en cusnto repocte estadistico da segulmionto en orden de compra producto orden de compra
alas ventas que realiza ks app 105 pagos al clionte y @ lo entrega al para a firma
realizadas por mes wariaments drea de ventas
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cancelscion del
paga
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PROYECTO

Rentabilidad: Relacion existente entre los beneficios que proporciona una determinada
operacion o cosa y la inversion o el esfuerzo que se ha hecho; cuando se trata del

rendimiento financiero; se suele expresar en porcentajes.

Biodegradable: permite calificar a la sustancia que se puede degradar mediante el

accionar de un agente biolégico.
Contenedor: recipiente de gran tamafio para el depdsito de algun material.
Progreso Social: es el cambio de la sociedad hacia su ideal.

Posicionamiento del mercado: definir donde se encuentra tu producto o servicio en
relacion a otros que ofrecen articulos o servicios similares en el mercado, asi como enla

mente del consumidor.
Suministrar: Proporcionar a una persona lo gue necesita.

Procesos Operativos: Empieza con la recepcion de un pedido del cliente y termina con
la entrega del producto o servicio al cliente.

Conocimiento Técnico: Se sigue un conjunto de reglas y normas gue se utiliza como

medio para alcanzar un fin.

Estrategia Competitiva: Acciones se deben emprender para obtener mejores resultados

en cada uno de los negocios en los gque interviene la empresa.

Ventaja Competitiva: compara el prestigio de otras empresas respecto a la propia,
tomando en cuenta, las estrategias que se hayan adoptado para alcanzar elmencionado

prestigio.

Cadena de Valor: es una herramienta estratégica usada para analizar las actividades de

una empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja competitiva.

Analisis Estratégico: es el proceso que se lleva a cabo para investigar sobre el entorno
de negocios dentro del cual opera una organizacion y el estudio de la propia organizacion,
con el fin de formular una estrategia para la toma de decisiones y el cumplimiento de los

objetivos.
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Gestiéon Comercial: Encargada de hacer conocer y abrir la organizaciébn al mundo
exterior, se ocupa de dos problemas fundamentales, la satisfaccion del cliente y el

aumento de su mercado.

Estrategia CRM: orientada a la satisfaccion y fidelizacién del cliente, por lo que a veces

también es denominado Customer Service Management (Gestion de Servicio al Cliente).

Sistema de Informacién: ayudan a administrar, recolectar, recuperar, procesar,
almacenar y distribuir informacién relevante para los procesos fundamentales y las

particularidades de cada organizacion.

Toma de decision: proceso mediante el cual se realiza una eleccién entre las opciones

o formas para resolver diferentes situaciones.

PRODUCTO

App: programa que usted puede descargar y al que puede acceder directamente desde

su teléfono o desde algun otro aparato movil.

E-commerce: comercio electrénico es un método de compraventa de bienes, productos

o servicios valiéndose de internet como medio, es decir, comerciar de manera online.

Acta de Constitucion: es un documento en el que se define el alcance, los objetivos y
los participantes del proyecto. Da una visién preliminar de los roles y responsabilidades,

de los objetivos, de los principales interesados y define la autoridad del Project Manager.

Patrocinador: principal interesado en el proyecto, se encarga de firmar documentos de

iniciacion del proyecto, entre otros.

EDT: herramienta fundamental en la descomposicion jerarquica, orientada al entregable

del trabajo a ser ejecutado por el equipo de proyecto, para cumplir con los objetivos.

MS Project: es un software de administracion de proyectos disefiado, desarrollado y
comercializado por Microsoft para asistir a administradores de proyectos en el desarrollo
de planes, asignacion de recursos a tareas, dar seguimiento al progreso, administrar

presupuesto y analizar cargas de trabajo.

Matriz de asignacion de Responsabilidad: se utiliza para relacionar actividades sin

recursos de trabajo.
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Adquisiciones: Los procesos de Gestién de las Adquisiciones del Proyecto implican
contratos, que son documentos legales que se establecen entre un comprador y un
vendedor. Un contrato representa un acuerdo vinculante para las partes en virtud del cual
el vendedor se obliga a proveer los productos, servicios o resultados especificados, y el
comprador se obliga a proporcionar dinero

Diagrama AS-IS: descripcion de los procesos tal como esta
Métricas: mide el trabajo o producto

Indicadores: son hechos cuantificables cuyos valores nos permiten medir la la eficacia y
la eficiencia de nuestro proyecto.

Filtros: Los filtros en un aplicativo mévil ayudan a ordenar fuentes de informacion, con

datos necesarios para la rapida consulta.

Ficha de observacion: Se usa para registrar datos que aportan otras fuentes como son

personas, grupos sociales o lugares donde se presenta la problematica.

Lecciones aprendidas: Se utiliza para especificar cual es el uso que se le da a un

concepto que se pone en practica en el proyecto.
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