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1 Capitulo 1 Entorno Institucional
1.1 Introduccién General

TEXOSTEL es una empresa con operaciones en Ecuador con una trayectoria de
mas de 10 afios en Soluciones de Internet, Centro de Datos, Cloud Computing,

Seguridad Légica Gestionada, Colaboracion, transito e inteligencia Artificial.

Cuenta con una sélida plataforma de infraestructura de Fibra Optica que le ha
permitido ocupar los primeros lugares de proveedores de servicios de

telecomunicaciones en el pais.

Sus centros de datos que cuentan con la certificacion internacional mas alta de la
industria otorgada por el Uptime Institute en la categoria Tier IV albergan la
infraestructura de computacion en la nube de las empresas lideres del pais, debido a
gue ha sido pionero en proyectos tecnolégicos y basa su fortaleza en la busqueda
de la excelencia a través de servicios gestionados de manera profesional y en
constante preparacion técnica obteniendo certificaciones internacionales de las mas

importantes marcas y fabricantes del sector de tecnologia.

La innovacion constante ha sido el norte que han marcado los directivos durante
afos y es su marca reconocida en la industria por lo que destaca en la actualidad
con proyectos de inteligencia artificial con tecnologia de punta compitiendo con las

empresas mas importantes de toda Latinoamérica.

La compaiiia aparte de ser un socio estratégico con el sector privado ha realizado
y sigue haciendo grandes inversiones en proyectos de seguridad ciudadana a traves
de video vigilancia asistida por inteligencia artificial y herramientas de telepresencia
para Educacion y Salud, aporte que fue demostrado de gran manera mientras

estuvimos azotados a nivel mundial por la pandemia.



1.1.1 Hitos Institucionales
¢ Inicio de operaciones afio 2010
e Tendido de primera interconexion a nivel nacional afo 2012
e Construccion del Centro de Datos afio 2015
¢ Implementacion del Centro de Ciber Seguridad afio 2019
e Asociacion del consorcio de cable submarino afio 2020

¢ Inteligencia Artificial 2022

1.1.2 Contexto nacional
TEXOSTEL a nivel nacional se encuentra entre los proveedores con mayor
participacion del mercado en la provision de servicios de telecomunicaciones al

sector corporativo,

Cuenta actualmente con la red de fibra 6ptica de mayor cobertura y con mayor

cantidad de kilometros tendidos de fibra Optica.

Es parte de un holding corporativo con varios frentes donde la ventaja competitiva

es la tecnologia y la innovacion.

Ha registrado 2 emisiones de obligaciones en bolsa de valores por mas de 5
millones de dolares y es considerado como un contribuyente especial por el SRI.

Servicio de rentas Internas.

Se constituye como una de las instituciones que mas personal contratado tiene

dentro del pais como casi 5 mil empleados a nivel nacional.



1.1.3 Contexto Internacional.

A nivel internacional ha sido considerado durante afios como uno de los
proveedores de comunicaciones emblematicos de la region andina y por su buen
manejo financiero y vision forma parte del Consorcio del Cable submarino que une

América del Norte con América del Sur a través de las telecomunicaciones.

Dentro de los hitos mas destacados se encuentran pertenecer a la red mas
grande de centros de datos certificados y de ser nodo de almacenamiento para la

plataforma Facebook, Google y Netflix dentro de las mas conocidas.

Es el principal punto de conexién con las cadenas internacionales de
telecomunicaciones como Telia, British Telecommunication, Cable and Wireless

entre otras.

1.1.4 Gobierno Corporativo

Texostel tiene un Directorio estructurado, el mismo que se reune peridédicamente
para tomar las decisiones estratégicas y el proceso operativo de la compaiiia. De
igual manera, opera en funcion de su administracion manteniendo reuniones
frecuentes donde se analiza la situacién de la empresa en cuanto a presupuestos,
productividad, demas indicadores de relevancia del negocio y control de las
estrategias y cuenta con una unidad de control interno que hace un seguimiento al
cumplimiento de las politicas y procedimientos. La empresa proporciona a sus
grupos de interés un flujo continuo de informacion evidenciando la transparencia de

SuS servicios.

Las estrategias y objetivos son aprobados por la Junta General de Accionistas y

autorizados a su ejecucion y cumplimiento a la Gerencia General.



La directiva de la empresa se encuentra estructurada de la siguiente manera
Gerencia General

Gerencia de innovacién

Gerencia técnica

Gerencia administrativa financiera

Gerencia de Recursos Humanos

Direccion Legal

Gerencia Comercial

1.1.5 Desafios institucionales-
La compafiia Texostel ubicada en Ecuador ha encontrado varios desafios entre

los principales estan:

Aumentar los ingresos por ventas y la rentabilidad sobre los servicios que

brindamos a las compafias ecuatorianas.

e Mantener una red de telecomunicaciones y los centros de datos con un
nivel de disponibilidad del 99%

¢ Mantener el nivel de satisfaccidon de los clientes en un 95% con el mejor

costo para el soporte y mantenimiento de la red.

e Cumplimiento de calidad en el servicio que obligan los entes reguladores.



e Permanecer competitivos con un cambiante mundo tecnoldgico que brinda

mejores servicios con mejores costos para los usuarios.

1.2 Filosofia Institucional

1.2.1 Mision
Buscar la excelencia en la provision de la comunicacion de datos, a través del uso
de la mejor tecnologia disponible y la preparacion continua de nuestros recursos

humanos, en beneficio de la comunidad, cliente y empresa.

Visién
Para el 2025 ser la mejor alternativa e integrar al Ecuador a través de la provision
de servicios de comunicacion de video, voz y datos; siguiendo estandares

internacionales de calidad y usando la mejor y mas moderna tecnologia en

telecomunicaciones.”

1.2.2 Valores
De acuerdo con informacién obtenida tenemos que la organizacién se sostiene
sobre los siguientes valores que gobiernan el accionar y proceder de cada uno de

sus colaboradores y que son:

e Excelencia

e Integridad

e Transparencia
¢ Innovacion

e Proactividad

Excelencia



Trabajamos con altos estandares de calidad y buenas practicas globales,
reinventdndonos continuamente para brindar la mejor experiencia en nuestros

servicios

Integridad

Trabajamos y fomentamos una cultura de integridad desde todos nuestros ejes,

promoviendo una cultura de ética corporativa responsable

Transparencia

Mantenemos informados con transparencia y veracidad de informacién a todos

nuestros grupos de interés

Innovacioén

Innovamos continuamente para brindar soluciones disruptivas a nuestros clientes

y socios de negocios.

Proactividad

Nos anticipamos ante posibles escenarios de riesgo, a través de una cultura de

prevencion.



1.3 Modelo de Negocios Business Model Canvas (BMC)

1.3.1 Segmento de mercado

Durante varios afios se ha posicionado como una de las empresas proveedoras
de servicios de telecomunicaciones en los sectores financieros y banca, también ha
logrado destacar en las empresas publicas, asi como en las empresas pymes del
pais colocando no solo servicios de telecomunicaciones sino de gestion tecnoldgica

en general como servicios de nube y seguridad logica.

La empresa cuenta con una participacion interesante en sector Corporativo,

Pymes y Mediana Empresa.

1.3.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor es brindar Soluciones Tecnoldgicas con un Acuerdo de
nivel de servicios de gran calidad para que las empresas ecuatorianas compitan
eficientemente en un mundo que se esta transformando digitalmente y que puedan

alcanzar los objetivos corporativos para ser lideres en el mercado.

La propuesta de valor de la compafiia es generar servicios integrados de
tecnologia y comunicaciones que se puede ajustar a las medidas y necesidades de
cada cliente en el tiempo bajo el conocido concepto de AAS (as a service), para
esto cuenta con un musculo financiero que reinvierte sus utilidades en la empresa
dando solidez para proyectos de los clientes, desde los ultimos afios ha incorporado
los departamentos de Innovacion y el departamento de investigacion y desarrollo
para generar herramientas de valor para los usuarios que apuntan a la ventaja

competitiva para liderar el mercado.



1.3.3 Relacion con los clientes

Debido a ser productos de tecnologia que requieren la asesoria personalizada de
ejecutivos con los clientes, la compafiia lo realiza mediante reuniones con jefes de
tecnologia o stakeholders de las organizaciones para analizar los puntos de dolor y

hacer propuestas para alcanzar los objetivos corporativos.

Adicional a esto en los ultimos afios esta apoyandose en la tecnologia para lograr
la omnicanalidad y atender a sus clientes por diferentes plataformas como
WhatsApp, Messenger Facebook, correo electronico y robots en sitio web, esto

especialmente orientado a los casos de soporte y servicio al cliente.

1.3.4 Canales de Servicio

La compafia Cuenta con un grupo de 30 asesores corporativos distribuidos en 6
grupos de ventas para atender los clientes, este grupo tiene una amplia experiencia
en el sector de telecomunicaciones con un tiempo promedio de 10 afios de labores

en el sector.

Por la actual situacion cuentan con varios canales de comunicacion para su
contacto, como teléfono convencional, lineas celulares, WhatsApp, correo

electronico y plataformas web de ayuda a través de algoritmos (bots).

1.3.5 Actividades Claves
Las actividades claves de la compaifiia giran en torno a las telecomunicaciones
con enlaces de datos e internet complementados con servicios de nube y Servicios

gestionados de TI, siendo las principales actividades:



e Andlisis de clientes y oportunidades

e Reunion de trabajo de descubrimiento de requerimientos.

¢ Documentar informacion para control y seguimiento.

e Cierre de oportunidades y entrega de proyectos al area técnica.

e Provision de telecomunicaciones como enlaces de datos y servicio de
internet

e Provision de servicios gestionados de tecnologia

Brindar soporte técnico preventivo y correctivo

1.3.6 Recursos Claves
La compafiia cuenta con oficinas propias en las 3 principales ciudades del Pais,

Guayaquil, Quito Cuenca,

Ademas, posee cerca de 2000 km de fibra éptica en 24 provincias del Ecuador,

ademas de ser parte del consorcio de cable submarino que une toda América.

Se cuenta también con tres sedes, una en cada ciudad, la méas pequefia tiene
aproximadamente 2000 metros cuadrados, donde funcionan oficinas administrativas,

técnicas, bodegas y area comercial.

La empresa posee un parque automotor de 200 vehiculos propios que son
camionetas para desempefiar las funciones de implementacion de las

comunicaciones y soporte a la red.

Dentro del ambiente de equipos mas de 200 servidores y mas 300 computadores
personales y laptops para el personal, cerca de un 90% del personal esta equipo
celular mavil provisto por la compariia con un plan de datos ilimitado para nimeros

dentro de la compafiia.
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Personal técnico capacitado en diferentes tecnologias y fabricantes.

1.3.7 Alianzas Claves

Para cumplir los objetivos de calidad TEXOSTEL es socio comercial de los gigantes
mundiales de tecnologia, como HUAWEI, Cisco, HP y empresas de Software para
brindar Soluciones Poderosas para los usuarios ademas para garantizar la provision
de conectividad con el mundo es miembro del consorcio del Cable Submarino del

Caribe y del Pacifico.

1.3.8 Estructura de costos

La estructura de Costos esta clasificada en los siguientes grupos:

e Costos de Investigacion y desarrollo
e Costos de Comercializacion
e Costos de operacion y soporte Técnico

e Costos Administrativos

Y por su volumen de actividad los hemos dividido en:

Gastos variables:

e Beneficios Sociales

e Vacaciones

e Sueldos y Salarios

e Sobretiempos

e Aporte IESS

¢ Indemnizacién de Empleados
e Otros beneficios del personal

e Capacitacion



Uniformes
Gastos de Capacitacion
Transporte de Clientes

Combustible

Gastos fijos

Arriendo

Servicios Béasicos

Telefonia

Salud Ocupacional

Seguridad fisica y vigilancia

Seguro de vehiculos

Mantenimiento de Edificios
Mantenimiento de Equipo
Mantenimiento de Vehiculos

Gastos de marketing y administrativos
Equipos de proteccién e Higiene Industrial (EPP)
Gastos de Viaje

Materiales y equipos de limpieza
Amortizacion

Publicidad

Suministros de oficina

Legal

Otros gastos no operacionales

Otros Servicios por contrato

11
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e Varios

1.3.9 Estructura deingresos

Los ingresos actuales se sostienen a través de las diferentes soluciones como
servicio que integren tecnologia tradicional con las nuevas modalidades, como IOT,
Al, Big Data, etc. pero en su gran mayoria de internet y datos que es el servicio con

mayor antigiiedad en la empresa.

Actualmente el 70% de los ingresos provienen de ventas de servicios de internet y
datos, 16% de servicios gestionados de tecnologia como servicios de nube y de

seguridad légica y un 14% debido a otros ingresos

La composicion de las ventas se concentrd en los servicios de internet y datos
con el 70% y se estima que crezca para el cierre del 2023. Las nuevas tendencias
de mercado basadas en las interacciones digitales podrian suponer una oportunidad
para la empresa para desarrollar lineas de negocio en el area de servicios
gestionados de tecnologia, cuya participacion en las ventas mantiene una tendencia

creciente, junto con el desarrollo de nuevos e innovadores servicios.

Para una mejor revision se lo esta afiadiendo al documento como anexo 1

Imagen 1. Business Model Canvas
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The Business Model Canvas

Key partners Key activities Key propositions Customer relationships Customer segments
what are your key partners What are the key steps to How will you make your How often will you interact Who are your customers?
to get competitive move ahead to your customers' life happier? with your customers? Describe your target
advantage? customers? audience in a couple of
Asesores Corporativos words.
i Especializados
HUAWE! Soluciones integrales Tl con ‘P
Cieco SLA Técnicos especialistas en
- Internet y Enlaces de datos soporte 24 x7 Sector Financiero
Acuerdos de nivel de
Alianza Cable Submarino de‘a\ta CopEmlbiiz) Sector Gobierno
servicio ;
Microsoft SANEEIES L0 Sector Corporativo
Oracle Modelo de negocio Todo recursos de omni canales

\ Sector Pymes
entre otros como servicio

——
| — Key resources Channels

what resources do you need How are you going to reach

to make your idea work? your customers?

3 Sedes a nivel nacional

2000 km fibra optica en Asesores corporativos

pais Visitas presenciales

Acceso al Cable Submarino Soporte técnico 24 x7 con

Oficinas comerciales personal calificado propio

Infraestructura tecnologica Sitio web auto

Personal técnico aprovisionamiento

capacitado Recursos omni canalidad

—— —_—

53 SEIEne X Costos investigacion y desarrollo [T S X 70% Ventas Servicios Internet
How much are you planning to spend Costos de comerdializacion How nuch.are you p%annln% yDatos
on the product development and T to earn in a certain period? 16% Servicios gestionados
marketing for a certain period? Costos Administrativos Compare your costs and revenues. e

149% otros ingresos

Fuente: Elaborado por el autor

1.4 Estrategia Institucional

1.4.1 Estrategia General

Considerando la propuesta de valor de Texostel que es “Brindar Soluciones
Tecnolbgicas con un Acuerdo de nivel de servicios de gran calidad para que las
empresas ecuatorianas compitan eficientemente en un mundo que se esta
transformando digitalmente y que puedan alcanzar los objetivos corporativos para

ser lideres en el mercado.
La estrategia se sustenta en 4 pilares fundamentales que son:

e Brindar soluciones a nuestros clientes basados en analisis de sus
necesidades y tendencias del mercado.

e Aumentar la participacion en el mercado en proyectos en empresas

e Eficiencia de servicios que generamos en calidad, en costos y operacion

e Proveer soluciones de calidad apoyados en las mejores practicas de

tecnologia



Para llevar a cabo la estrategia general de la compafia detallada arriba se

establecen los siguientes objetivos estratégicos:

14



Pilares
Estratégicos
Brindar soluciones
a nuestros clientes
basados en
analisis de sus
necesidades y
tendencias del
mercado.

Aumentar la

participacion en el

mercado en
proyectos en

empresas

Eficiencia de

servicios que

Objetivos Estratégicos

Mejorar el tiempo de desarrollo de propuestas claves
para proyectos integrales en un 75%, que garanticen la
calidad del servicio y tiempo de entrega para los 2
préximos periodos.

Presentar a nuestros clientes soluciones basadas en las

mejores practicas y lideres de la industria

Aumentar los ingresos por ventas de proyectos
integrales en un 30%, en cada uno de los 3 préximos
periodos anuales

Incrementar la cantidad de proyectos ganados del
personal de ventas en un 40% en el primer afio de
implementacion.

Ejecutar proyectos eficientes que brinden una alta

calidad optimizando los costos de inversion obteniendo

Estrategias

Redisefio de Procesos y
Estrategias orientadas a la

Propuesta de soluciones

Actualizacion de metodologias

profesionales en todas las areas

Despliegue de soluciones
innovadoras basadas en analisis
de clientes

Generacion nueva metodologia
para andlisis de necesidades de
Clientes

Profesionalizacion de proyectos y

optimizacioén de costos.

Perspectiva

Procesos Internos

Aprendizaje y

conocimientos

Financiero

Mercado

Financiero

15



generamos en
calidad, en costos
y operacion
Proveer soluciones
de calidad
apoyados en las

mejores practicas

de tecnologia

retornos de inversion no menor a un 25% en el lapso de

18 de meses

Brindar herramientas de autogestion para los
requerimientos de los clientes que actualmente tienen
una intervencion manual de parte del asesor que
involucra tiempos y ha generado molestias en clientes.
Mejorar la operacion y monitoreo de las soluciones que
brindamos ocupando un 25% menos del tiempo que
actualmente ocupa nuestro personal técnico a través de

herramientas automatizadas e iniciativas de servicio.

Apoyo en aliados estratégicos

lideres de la industria

Brindar soluciones de calidad
sustentables en el tiempo para

fidelizar clientes

Mercado

Procesos Internos

16
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1.4.2 Mapa Estratégico
Con base a la propuesta de valor determinada, las estrategias definidas y las
perspectivas resultantes, se presenta el siguiente mapa estratégico dividido en los

ambitos financiero, clientes procesos y aprendizaje.

Imagen 2. Mapa Estratégico

FINANCIERO
EEma Aumentar Rentabilidad Incremento de Ventas y
rentabilidad
MERCADO
Apoyo en aliados Estratégicos Generacion nueva metodologia
lideres a nivel mundial para andlisis de necesidades de
Clientes
PROCESOS
INTERNOS Redisefio de procesos y Brindar Soluciones de calidad
estrategias orientadas a la sustentables en el tiempo para
propuesta de soluciones fidelizar clientes
APRENDIZAJE Y
Actualizacién de metodologias
CONOCIMIENTO
basadas a soluciones integrales
en todas las areas.

Fuente: Elaborado por el Autor
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1.4.3 Cuadro de Mando Integral

Perspectiva Financiera: Aumentar los ingresos y la rentabilidad de la operacion
de la compafiia con la provision de soluciones como servicio en proyectos de gran

valor econémico.

Perspectiva de Mercado: Colaborar con las compafiias para generar proyectos
integrales que usen nuestros servicios y ayudarlos a alcanzar sus objetivos

organizacionales

Generar Plan especial para las municipalidades del Ecuador sobre seguridad

Perspectiva de Procesos Internos: Apoyarnos en automatizacion y tecnologia
para soporte técnico y atencion al cliente lo que nos permitira optimizar costos y

brindar servicio de calidad a nuestros clientes.

Generar alianzas con compariias que dominan tecnologia que nosotros no

dominamos para combinarla con nuestras soluciones

Perspectiva de Aprendizaje y Conocimiento: Transformar a nuestro personal
comercial para descubrir en nuestros clientes corporativos proyectos grandes que

ayuden a alcanzar los objetivos organizacionales



Perspectiva: Mercado

Sentido: Positivo

Frecuencia: Semestral

Valor al inicio: 20%

19

Valor esperado 80%

Objetivos Estratégicos:

Trabajar con al menos el 80% de las
50 empresas de mayor facturacion en
Ecuador en la formulacién de

proyectos

Perspectiva: Financiero

Objetivos Estratégico:

Implementar cada afio 5 proyectos de
36 meses que superen los 250 mil
ddlares cada uno

Procesos internos

Estrategias:

Colaborar con las compaiiias para
generar proyectos integrales que usen
nuestros servicios y ayudarlos a

alcanzar sus objetivos organizacionales

Sentido: Positivo

Frecuencia: Semestral

Aumentar los ingresos y la rentabilidad
de la operacioén de la compafiia con la

provision de soluciones como servicio

Sentido: Positivo

Frecuencia: Semestral

Seguimiento: Gerente
Responsable

Control: Gerente

Valor actual afio 2021: 0

Gerente Comercial

Gerente Financiero

Valor inicial: 5%

Indicador:

NuUmero de empresas
con proyectos aprobados
sobre numero de
empresas del top 50 de
Ecuador

Valor actual afio 2023:

10

Cantidad de proyectos

nuevos al afio

Valor esperado: 40%



Especializar al 40% del personal de
soporte técnico en herramientas de
IOT y automatizacion que ayuden a
dar mejor soporte a los proyectos
vigentes

Procesos Internos

Encontrar 5 alianzas estratégicas
especialmente en las areas de Big

Data, inteligencia Artificial y de IOT

Aprendizaje y conocimiento

Lograr que un 30% del grupo
comercial cuente con cursos

aprobados en las metodologias

Apoyamos en automatizacion y
tecnologia para solucion de
problemas de soluciones y atencion
al cliente lo que nos permitira
alcanzar

Sentido: Positivo

Frecuencia: Semestral

Generar alianzas con compafias que
dominan tecnologia que nosotros no
dominamos para combinarla con
nuestras soluciones

Sentido: Positivo

Frecuencia: Semestral

Transformar a nuestro personal
comercial para descubrir en
nuestros clientes corporativos

proyectos grandes que ayuden a

Subgerente Técnico
Gerente Técnico

nacional

Valor inicial: O

Gerente Técnico

Gerente Comercial

Valor inicial: 2%

Seguimiento:
Subgerente Comercial
Responsable del control

Gerente comercial

Personal que completa
la especializacion

sobre todo el personal

Valor esperado: 5

Informe de cierre
semestral con alianzas

obtenidas

Valor esperado: 30%

Numero de asesores
totalmente con

certificados completos

20
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Procesos internos Sentido: Positivo Valor inicial: 5% Valores esperados:

Frecuencia: mensual 30%

Fuente: Elaborado por el Autor



1.4.4 Iniciativas
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Los datos obtenidos en la ejecucion del cuadro de mando integral se detallan a

continuacion:

Tabla 1. Iniciativas

Perspectiva

Brecha

Iniciativas

Mercado

Procesos Internos

Financiero

Bajo nivel de ventas de
proyectos integrales
debido a personal con
técnicas obsoletas de

negociacion

Costos elevados por
mantener soporte técnico
telefénico con

operadores.

Crecimiento lento en
comparacion de
competidores de la

industria

Evaluacion de asesores
comerciales por parte de
una consultora para
establecer puntos de
mejora

Revision de estrategias
actuales en comité
comercial.

Evaluacion de
herramienta de base de
conocimiento para
soporte de Usuarios del
servicio

Implementacion de lineas
de Seguridad légica
gestionada y
representacion de
servicios internacionales

(office 365 y Azure)



Mercado

Aprendizaje y

Conocimiento

Baja participacion con
proyectos de tecnologia
dentro de las 100
empresas mayores
ingresos

La mayoria de nuestros
profesionales cuentan con
titulos de 3er nivel
obtenidos hace mas de

10 afos
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Eventos de innovacion y
tecnologia dirigidos a

CEOs y CIOS de Ecuador

Implementacién de
proyectos de formacion
ejecutiva a cargo de
centro de educacion
externa y becas a lideres

claves.

Fuente: Elaborado por el Autor
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1.5 Arquitectura Empresarial

En base a toda la informacion obtenida en los puntos anteriormente descritos
podemos detallar la estructura de la empresa, también sus funciones, los procesos, los

recursos y Servicios que genera en su operacion.
A continuacion, la matriz de la Arquitectura:

Tabla 2. Tabla de Arquitectura empresarial

Macroproce Recepciony Elaboracion, Desarrollo de Controly

S0s Andlisis de de proyectos seguimiento
requerimien  Propuestas de delproyecto
tos proyectos de
del cliente telecomunicaci

on
Personas Personal de Gerente de Gerente de Gerente
ventas PMO Proyectos de
Royectos
Gerente de Técnicos de Técnicos de Gerencia
Proyectos implementacion proyectos General
Gerencia Jefe Técnico Gerencia Jefe depto. Legal
General General
Gerencia Coordinador de Técnicos
Comercial ventas Externo
Jefe de Jefe de Producto
Producto
IT/Maquinaria Computador Computador Computador Computador
Teléfono Software 0365  Software 0365 Software 0365
Tablet Impresora Fusionadora Impresora
Sistema de Teléfono Teléfono
facturacion Routers
Vehiculo
Informacién  Requerimiento Requerimiento Contrato firmado Reportes de
de Informacion escrito Control de
las
actividades
Informacién Propuesta Acta de Certificados de
secundaria formal constitucion control de la
calidad
Checklist Brochure Presupuesto Bitacora

empresa Manuales y de
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- Orden de Procedimientos  Registro
compra - Reportes de de
- Facturas Avances |mpI'e men
tacion
- Cotizaciones
Servicios/ Recepciény  Elaboraciony Desarrollo del Control y
Productos Andlisis de envio de proyecto seguimiento del
requerimientos ~ Propuestas Enlace de proyecto
del cliente Datos o
Internet
Regulaciones - Arcotel - Arcotel - Arcotel - Arcotel
-Mintel -Mintel -Mintel -Mintel
- Afiliacion - Afiliacion al - Afiliacion al - Afiliacion al IESS
allESS IESS IESS
- Reglamento - Reglamento - Reglamento - Reglamento
de Seguridad de Seguridad y de Seguridad de Seguridad y
y Salud Salud y Salud Salud
Ocupacional Ocupacional Ocupacional Ocupacional
(Ministerio de  (Ministerio de (Ministerio de  (Ministerio de
Trabajo) Trabajo) Trabajo) Trabajo)
- Permiso de - Matriculacién
Funcionami de vehiculos
ento(BCBG) (ANT yCIH

Fuente: Elaborado por el Autor



1.5.1 Cadenade Valor

Imagen 3. Cadena de Valor
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1.Infraestructura de la empresa

\

-
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= 2. Gestion de recursos humanos Administrativo, Comercial v Técnico \
o
= 3. Desarrollo Tecnolégico de Soluciones \
B¢
4.- Abastecimiento de Insumos Para provision de Equipos \
& 6.
£ = lopfsile: Olperacllon.es, 8. 9. Servicio
a ) area tecnica 7. Logistica Marketing Postventa y
de entrada de _
b JocEulEs _ _ de salida y ventas soporte
gs] , A
E |mple’mentaC| Técnico
= ony
g Configuracié

Infraestructura de la empresa

Fuente: Elaborado por el Autor

La compafiia cuenta con sedes modernas y propias en las que se han habilitado

espacios agradables y comodos para que los colaboradores puedan ejercer sus

labores en un entorno saludable y seguro.
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La compafiia cuenta con sedes en la ciudad de Quito y Guayaquil donde existe
entorno de acuerdo con las operaciones que ahi se desempefian como por ejemplo
campamentos para la parte de operaciones urbanas donde esta el despliegue de toda

la fuerza que realiza instalaciones y mantenimiento a la red de fibra optica.

También cuenta con oficinas en varias ciudades del pais donde se brinda el servicio,

como, por ejemplo, Manta, Quevedo, Cuenca, Ambato, etc.

Es necesario destacar que la compafiia ha invertido en tecnologia de punta para
sacarle provecho a través de herramientas de telepresencia y video conferencia para

acelerar el proceso de transformacion de la empresa.

Una empresa que cuenta con buena reputacion en base a empresas calificadoras de
riesgo posee acceso a créditos bancario y por ser parte de sector estratégico puede

acceder a programas de instituciones internacionales.

Gestion de recursos humanos

Contar con cerca de 500 empleados a nivel nacional, divididos en varias ciudades es
un verdadero reto y Texostel tiene un departamento de DHO (desarrollo humano y

organizacional) para afrontar esa responsabilidad.
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Tiene un estricto proceso de seleccion para el ingreso de personal, sobre todo al
area de operaciones donde se requiere profesionalismo y honestidad ya que es el

contacto mas cercano al cliente.

La empresa tiene como politica promover a personal hacia los nuevos cargos que se
abran y para eso ha disefiado areas de capacitacién constante donde se brinda apoyo
a los colaboradores hacia habilidades basicas y adquisicién de habilidades blandas
para liderar equipos, todo a través de su propia infraestructura de distribucién de

conocimiento.

Adicional a esto la gestion de recursos humanos ha elaborado un plan para
fortalecer la responsabilidad social que tiene la compafiia hacia la comunidad, hacia la

familia del trabajador, hacia el medio ambiente y hacia el colaborador.

Desarrollo Tecnologico

Desde hace algunos afios, Texostel tiene como instrumento estratégico al

departamento de Investigacion y desarrollo trabajando en la creacion de herramientas
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de valor para los clientes y también herramientas que aceleren las operaciones internas

de la compafia para mejorar la experiencia del cliente.

Texostel tiene como socios de negocios a los lideres de la industria tecnolégica
siendo reconocido por ellos como Partner con premiaciones dentro de los ultimos afios

debido a su constante crecimiento.
Abastecimiento

El principal factor para destacar dentro de la cadena de valor en la parte de
Abastecimiento es que Texostel se encuentra tras la certificacion de la ISO 37001
Antisoborno, desde hace 12 meses esté trabajando todo su personal para alcanzar

este objetivo.

El cédigo de Etica de la empresa respeta todas las leyes laborales y asegura la
calidad del servicio a través de buenas practicas como lo indican las certificaciones 1ISO

9001.

Texostel cuenta con dos grandes aliados para la provisiéon del servicio de

Telecomunicaciones, son sus empresas filiales Cable Andino y Latam Fiberhome.

Logistica de entrada

Texostel cuenta con dos grandes grupos de servicio, el primero que brinda

telecomunicaciones donde hemos una gran integracion para proveer el servicio, porque
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el proveedor de uno de los insumos mas importantes es una empresa relacionada,
CABLE ANDINO forma parte del consorcio de Cable Submarino mas grande y robusto

gue une Ecuador al mundo.

Otro componente principal es la fibra Optica que es provista por otra empresa
relacionada del holding; Latam Fiber home desde Duran en la provincia del Guayaquil
provee fibra éptica de 8 16, 24 y hasta 48 hilos para satisfacer la demanda para hogar y

para empresas.

Un componente importante en la provision del servicio son las instalaciones donde
debe estar los equipos de red principales, estos equipos estan en centros de datos
certificados para garantizar la disponibilidad llegando a niveles de 99.995 % de
disponibilidad garantizada y los centros de datos son propiedad de Texostel que

también brinda servicios a otras compafiias como por ejemplo la banca.

Para la provisién del otro grupo que son soluciones administradas Texostel cuenta
con varios socios de negocios que proveen la parte fisica o equipamiento, y por el
volumen permanente de compra hay buenas consideraciones de descuentos lo que

garantizar un buen costo de adquisicion de bienes.
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Texostel cuenta con un amplio staff propio para el mantenimiento y configuracion
de las soluciones, este personal es trabajador permanente de la compafia y es
constantemente capacitado a través de herramientas propias que la compaiiia

administra.

Operaciones

Texostel cuenta con mas de 3000 personas en el area de operaciones para
gestionar integralmente los servicios que contratan el cliente, una vez completada la
etapa documental (contratos y ordenes de servicio) la informacién es enviada al area

de planificacion para empezar a el proceso de instalacion.

La compafia cuenta con sistemas de gestion de calidad y certificacién ISO 9001
aparte de un departamento de Calidad que se encarga de validar toda la

documentacion referente a un producto.

Logistica de salida

Texostel tiene un 90% de su operacidn basada en la provisién de servicios, por lo
gue la logistica est4 enfocada en entregar de manera eficiente los mismos basados en

un Acuerdo de nivel de servicio que establece tiempos y condiciones para el soporte.

La entrega del servicio inicia una vez enviada la orden al area de planificacion para

empezar a el proceso de instalacion.
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Una vez elaborado el plan pasa al &rea de operaciones que debe hacer la solicitud a
bodega de todos los implementos necesarios para llevar a cabo la instalacién de la

parte fisica.

Marketing y Ventas

Contamos con una fuerza comercial aproximado de 60 profesionales que es dirigida
por la vicepresidencia comercial, existen 5 grandes grupos a nivel nacional 4 equipos
de asesores corporativos a nivel nacional con base en las ciudades de Guayaquil y

Quito y un grupo para el resto de las provincias del pais.

Existen programas de capacitacion constante de productos y estrategia comercial,
recientemente el area de gerentes comerciales aprobd un curso internacional para

acelerar empresas hacia la transformacion digital.

Servicio Post Venta y Soporte Técnico

Texostel brinda canales de atencidon a sus clientes para soporte técnico y
requerimientos, ademas esta en camino hacia una vision global de omnicanalidad y
autorizacion de procesos con robots (RPA) que permitan agilitar el servicio de atencion

a los clientes. Que podran auto aprovisionarse de otros servicios
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Riesgos y controles FODA
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A continuacion, hemos clasificados los diferentes factores que son vitales tener en

cuenta para el éxito de

la institucion.

Tabla 3. Tabla de Riesgos y controles FODA
Riesgo Actividad de Evidencia Tipo Responsable
de
control ejecucion

Crecimiento Establecer una  Informe de Proceso Gerente de
desmedido de politica de inspecciones Mercadeo
proveedores de  elaboraciéon de  periddicas
servicios informes de semestrales
similares que analisis de
genere mercado
competencia consecutivo que
desleal y permita
erosione el precio establecer

diferencia sobre

la competencia
Nuevas Politica que Informes Proceso Gerente Nacional
tecnologias de entregue semestrales técnico
comunicacién informes sobre
mas econdmicas semestrales tecnologia

sobre las nuevas para

tecnologias para prestacion de

evaluar en servicios

comité directivo
Sanciones por Auditorias Informe de Proceso Gerente de
incumplimiento  constantes sobre cumplimiento Procesos
de normativa de el servicioy los semestral de
entes reguladores requisitos legales obligaciones
Aumento de Auditorias sobre Indicadores  Proceso Gerente Financiero
cartera vencida indicadores que de gestion

gue provoque
iliquidez

determine el
comité directivo

Fuente: Elaborado por el Autor
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Imagen 4.
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Organigrama institucional
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Fuente: Elaborado por el Autor
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1.5.4 Sistemas de informacion
Para mantener la informacién actualizada y que fluya para tomar las mejores

decisiones la empresa cuenta con los siguientes sistemas de informacién

Tabla 4. Tabla de sistemas de informacion
Sistema Descripcion
TELCOS Sistema transaccional de la empresa que aporta a las gestiones

comerciales, facturaciones, cobranzas, instalaciones y soportes
técnicos entre actividades.

CONTA Sistema Contable en el cual se gestiona los registros contables,
inventarios, cuentas por cobrar y por pagar, movimientos bancarios,
entre otros.

SARH Sistema de administracién de recursos humanos, en el cual se gestion
actividades relacionadas al registro de colaboradores.

Office 365 Gestor de documentacién y herramientas de Ofimatica que incluye

correo y gestor documental

Fuente: Elaborado por el Autor
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1.5.5 Infraestructura Tecnoldgica

La compafiia cuenta actualmente con la red de datos MPLS mas moderna del pais
que recorre mas de 2000 km a nivel nacional también cuenta con un centro de datos en
la ciudad de Guayaquil, dentro del data Center tiene servidores de computo y unidades

de almacenamiento de diferentes proveedores como Cisco, HP, Hitachi, HP.

Cuenta con software de primer nivel para su base de datos como Oracle la

infraestructura de red esta basada con software y hardware Cisco y Huawei.
El licenciamiento es Microsoft en su gran mayoria para herramientas de ofimatica.
Dentro de herramientas de red para fusién son de marca Huawei.

Dentro del Datacenter posee infraestructura de los fabricantes como General Electric,
Siemon, Furukawa, IBM, etc. y los contratos de mantenimiento de estos equipos se los

realiza con Celco, IBm, PowerSurge, entre los principales
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2 Capitulo 2 Caso de Negocio

2.1 Resumen Ejecutivo

2.1.1 Definicién del problema/ oportunidad

El objetivo de toda empresa es aprovechar al maximo las oportunidades del
mercado, en la parte que antecede hemos visto el andlisis de las oportunidades y
amenazas que estan en el mercado, asi también hemos notado que caracteristicas

propias de la organizacion se establecen como fortalezas y otras como debilidades.

El Gerente Comercial considera necesario un cambio radical en la compafia sobre
la manera como se van a alcanzar los objetivos desde el area comercial por lo que
propone un nuevo disefio de estrategia para la modernizacion del area comercial en la
empresa con el objetivo de fortalecernos como proveedores de soluciones integrales de
tecnologia, esto fue la conclusién de la entrevista que le realizamos y que esta adjunta

a este documento como anexo 2.

En la entrevista al gerente general se destaca claramente lo que menciona “Yo estoy
totalmente convencido de que la manera de elaborar la estrategia tiene que cambiar
radicalmente para obtener resultados diferentes con el objetivo de posicionarnos en el

mercado”

La propuesta se sustenta en el analisis FODA ya que notamos que el mercado trae
nuevas oportunidades pero que nuestra compafia no cuenta actualmente con todas las
fortalezas necesarias, asi como algunas debilidades en nuestra area comercial que

deben mejorarse.
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La estrategia de modernizacion del area comercial se fundamenta en que el sector
de tecnologia es uno de los sectores que mayor aporta en productividad a las
empresas y que muchas empresas estan apostando por la tecnologia como ventaja

competitiva para brindar mejores servicios hacia la sociedad en general.

Hoy en dia se requieren asesores que sean capaces de descubrir con metodologias
modernas como colaborar con nuestros clientes a alcanzar los objetivos

organizacionales de los mismos.

El nivel que se requiere es muy avanzado porque estara orientado a asesoramiento
con ejecutivos claves en las empresas lideres del Ecuador que buscan socios que

agreguen valor a sus organizaciones.

Se ha detectado que el mercado requiere asesores especialistas en la industria de

telecomunicaciones para:

e Detectar necesidades en empresas para alcanzar los objetivos

e Elaborar alternativas y colaborar con su andlisis

e Presentar beneficios y apoyar en el proceso de toma de decision con
herramientas

e Elaborar propuestas integrales que den clara visibilidad a los clientes de la

solucién.

En anteriores ocasiones se han cumplido actividades para disefar estrategia, pero a
través de encuesta posterior la tltima reunion de estrategia en la que participaron 25

personas del area comercial se establecio que:

67% de los encuestados consideran que no se cumplen los objetivos trazados
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80% indican que la medicién de los objetivos no fue incluida correctamente en la

estrategia.

90% considera que no se escucho a todos los participantes del area comercial para

el desarrollo de la estrategia.

Mas del 80% consideran que las técnicas usadas en el disefio de las anteriores

estrategias no fueron las correctas.

Mas del 80% de encuestados indicaron que no estuvieron satisfecho con el rol de las

personas que lideraron el disefio de estrategia en oportunidades anteriores.

El 73% de los encuestados reveld que los objetivos planteados no fueron especificos

ni alcanzables basados en reales fuentes de informacion.

El 55% de los encuestados consideran que no hubo las condiciones ideales para la
elaboracion del disefio y mas del 60% comentaron que el tiempo destinado al disefio no

fue el adecuado.

El gerente General también nos entregé como parte de la entrevista dos documentos

gue respaldan su aspiracién como son:

e Encuesta de satisfaccion de clientes de diciembre 2021 (anexo 3)

e Encuesta al personal que trabajo en estrategia 2020 (anexo 4)

2.1.2 Analisis de brechas
La base de esta seccion sera el Cuadro de mando integral presentado en el capitulo
1 donde se establece la tabla de brechas e iniciativas en las diferentes perspectivas y

se han clasificado en las estrategias en 4 grupos.
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Primer grupo Perspectiva financiera encasilla la oportunidad de una mayor

participacion de proyectos tecnoldgicos como ventaja competitiva en las compafias.

En el segundo Grupo perspectiva del cliente encasilla la oportunidad de una

tendencia mundial de realizar proyectos con IOT en las compaiiias.

También encasilla a las oportunidades de seguridad ciudadana basadas sobre

tecnologia.

El tercer grupo, perspectivas de procesos internos identifica la oportunidad de
accesibilidad de tecnologia a mejores costos para mejorar la operacion de los procesos

repetitivos que hacen procesos engorrosos.

El cuarto grupo de perspectivas de aprendizaje y crecimiento la oportunidad a la
reactivacion econémica post pandemia que permitird la inversion de las compafiias en
proyectos que quedaron rezagados donde podremos explotar los conocimientos
adquiridos y por adquirir del &rea técnica, asi mismo encontrando como debilidad que
el personal del &rea comercial requiere capacitarse en técnicas modernas de

formulacién de proyectos tecnolégicos.

Dentro de las brechas que hallamos se encuentran clasificadas en base a su

perspectiva:



Tabla 5. Andlisis de Brechas e iniciativas
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Perspectiva Brecha

Iniciativas

Mercado Bajo nivel de ventas de proyectos
integrales debido a personal con

técnicas obsoletas de negociacion

Procesos Costos elevados por mantener

Internos soporte técnico telefénico con
operadores.

Financiero Crecimiento lento en comparacion de

competidores de la industria

Mercado Baja participacion con proyectos de
tecnologia dentro de las 100

empresas mayores ingresos

Evaluacion de asesores
comerciales por parte de
una consultora para
establecer puntos de mejora
Revision de estrategias
actuales en comité
comercial.

Evaluacion de herramienta
de base de conocimiento
para soporte de Usuarios
del servicio

Implementacién de lineas
de Seguridad l6gica
gestionada y representacion
de servicios internacionales
(office 365 y Azure)

Eventos de innovacion y
tecnologia dirigidos a CEOs

y ClOs de Ecuador



Aprendizajey La mayoria de nuestros profesionales
Conocimiento cuentan con titulos de tercer nivel

obtenidos hace mas de 10 afios
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Implementacion de
proyectos de formacion
ejecutiva a cargo de centro
de educacion externa 'y

becas a lideres claves.

Fuente: Elaborado por el autor



2.1.3 Iniciativas Claves
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Para establecer la prioridad que debe asignarse a las iniciativas planteadas hemos

establecido puntaje de 1 a 5 siendo 5 el valor mas alto para la urgencia y el impacto,

guedando establecido de la siguiente manera:

Tabla 6. Tabla de Iniciativas Claves

Iniciativas

Impacto Urgencia Prioridad

Evaluacion de asesores comerciales por de parte
de una consultora

Revision de estrategias actuales en comité
comercial

Evaluacion de herramienta de base de
conocimiento para soporte de usuarios del
servicio

Implementacién de lineas de seguridad I6gica
gestionada y representacion de servicios
internacionales

Eventos de innovacion y tecnologia dirigidos a

CEO y CIOS de Ecuador

2 3 4
5 4 20
3 3 9
3 3 9
3 2 6
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Implementacion de proyectos de formacion 4 3 12
ejecutiva a cargo de centro de educacion externa

y becas a lideres claves

Fuente: Elaborado por el autor

Después de realizar el analisis se establece que un par de iniciativas que tienen que
ver con estrategia en el area comercial tienen una alta prioridad, para esto es necesario

consolidarlas en el disefio de una estrategia de modernizacion del &rea comercial.

2.2 Estudio de alternativas

Basicamente existen dos alternativas:

Alternativa 1 Generar un proyecto para el disefio de la nueva estrategia que cumpla
con todos los requisitos y supere los trabajos realizados en ocasiones anteriores que
incluya profesionales expertos en técnicas probadas de analisis de organizacion y

manejo de grupo. o

Alternativa 2 Mantener la estrategia actual que ha sido realizada de la manera
tradicional bajo la direccion de personal de la compafia con unas pequefias revisiones

realizadas en un plazo no mayor de 1 semana por los directivos del area comercial.

Para aprovechar todas las oportunidades descubiertas en la parte antecedente y
cubrir las brechas que se han encontrado es necesario modernizar el area comercial
gue cuente con mejores capacidades para atender los requerimientos de los clientes ya
gue nuestra empresa basara su crecimiento en una nueva linea orientada totalmente a

soluciones y proyectos grandes.
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La preferencia de las empresas y la tendencia a nivel mundial no es llenarse de
proveedores, sino mas bien contratar soluciones llave en mano que brinden desde la
adquisicion y se hagan cargo de los servicios durante el ciclo de vida de la solucion
para no incurrir en gastos operativos ni en carga de obligaciones de los empleados
para que no se desgasten en funciones que no son la actividad principal de la

compafiia.

2.2.1 Alcance de la solucion de la Alternativa 1

Contratar una compafia especializada para el disefio de la nueva estrategia que
cumpla con todos los requisitos que se brindaran por parte de la alta direccion y supere
los trabajos realizados en ocasiones anteriores con el fin de orientarnos hacia

soluciones integrales de tecnologia basadas en consultoria.

De incluir profesionales expertos en técnicas probadas de analisis de organizacion y

manejo de grupo de preferencia buscar en instituciones educativas de prestigio.

Invertir en areas externas de trabajo a las de la empresa para obtener un trabajo de

calidad separando tiempo de las labores cotidianas del personal.

Este trabajo tendra un tiempo de elaboracién considerable a lo largo de varias
semanas en horas que se comprometeran por parte del equipo comercial y que

contaran con la guia de profesionales.

Beneficios

Los beneficios que traera esta alternativa son:
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e Incrementar la facturacion con proyectos integrales que ademas de traer
réditos econdmicos a la empresa serviran principalmente para mejorar la
satisfaccion de los clientes al alcanzar verdaderas metas estratégicas.

e Diferenciarnos de la competencia con un guion claro y establecido que tenga
una base sustentable elaborada con todas las personas interesadas dentro y
fuera de la compafia

e Nuevos retos, puede resultar muy interesante para muchos colaboradores de
la organizacion y atraer nuevos talentos.

e La compafia expandira la linea de servicios a los clientes y contara con
novedosos cambios que generaran interés

e Ayudar a las empresas ecuatorianas con el objetivo desarrollo sustentable No.
9 que habla de innovacion y tecnologia.

e Mejorar el nivel profesional de nuestros asesores y darles herramientas para

gue puedan alcanzar mejores resultados, mejorando asi sus ingresos.
Problemas:

A Continuacién, en una matriz colocamos los problemas que encontramos en cada

una de las alternativas

e Requerira una inversion mediana riesgosa que puede requerir mucho tiempo
para ver cambios.
e Incursionaremos en nuevas lineas donde no estemos preparados y pongamos

en riesgo nuestra reputacion.
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Desviaremos atencién de las obligaciones actuales del personal por enfocarse
a un proceso mas largo de creacion de estrategia

No contamos con espacio fisico para alojar estos eventos por lo que nuestro
personal deberd movilizarse y puede ocurrir accidentes

Nuestra competencia puede aprovecharse que estaremos ocupados para

atacar nuestros clientes

Supuestos

Cada alternativa tiene una serie de supuestos para que sea exitoso en caso de

ejecutarse:

Asesores con mejor preparacion profesional obtendran mas proyectos
integrales y por ende mas ingresos.

Contar con herramientas para la recepcion de requerimientos de clientes
subird el nivel de satisfaccion de parte de los clientes.

La integracion de nuestra empresa en alianzas con otras generara el cierre de
oportunidades de proyectos de tecnologia.

Establecer diferenciadores como integracion de tecnologias nos traera mayor
cantidad de negocios

Proyectos tecnoldgicos que integran tecnologia traeran mejores margenes

sobre la inversion que realicemos.

Restricciones

En ninguna de las dos alternativas se permitira que haya cambios en el giro de

negocios principal que es de Tecnologia.
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Asi mismo no estan contemplados cambios de personal o despido de estos.

2.2.2 Alcance de la solucion de la Alternativa 2
El alcance de esta alternativa es mantener la gestion que se ha realizado durante el
tiempo de vida de la compafia en la que el grupo de directivos se relnen y establecen
cambios en la estrategia actual o ajustes de ser necesario sin participacion del

departamento comercial, el cual es informado de manera posterior.

Se lo realiza exclusivamente con el personal de la compafia, especificamente 4 0 5

directivos, generalmente los de mayor trayectoria en la compainia.

El tiempo al ser basicamente una revision no es mas alla de una semana para lo que
eventualmente en ocasiones anteriores por ocupar instalaciones, alimentacion y

viaticos no se ha gastado mas alla de cuatro mil délares.

La compafia es una compariia de prestigio con experiencia y buena reputacion en el
mercado por lo que basicamente este trabajo puede ser analizado por los directivos

tienen experiencia.
Beneficios
Los beneficios que traera esta alternativa son:

e No se realizan inversiones iniciales en procesos de revision de estrategia y se
podrda invertir en otros rubros como publicidad o actividades para los clientes.
e No habra curvas de aprendizaje ya que el personal no tendra propuestas

disruptivas con procesos que ya conoce y continuaran su trabajo sin cambios.
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e Es mas facil que las personas que ingresen se adapten a los procesos
actuales de la organizacion, esto permitira que los lideres actuales se
afiancen con lo que ya conocen.

e La compaiiia se afianzara como lider en su sector con la metodologia que
hasta el momento ha dado éxito

e Nos enfocamos en lo que venimos haciendo bien y donde aportamos al
mercado sin arriesgar nuestra reputacion.

e Nuestros asesores no estaran enfocados en aprender cosas nuevas y podran

dedicar tiempo a conseguir nuevos clientes en nuestras lineas tradicionales.

Problemas:

Los problemas que vemos en la alternativa son:

e Nuestro personal no saldra de su zona de confort ya que mantiene el
esquema tradicional.

e Las lineas actuales estan sufriendo erosion de precios lo cual va afectando
progresivamente los ingresos.

e Daremos espacio para que la competencia brinde servicios nuevos a nuestros
clientes.

e No descubrimos nuevos lideres o daremos espacio a colaboradores con mas
talento.

e Los proveedores internacionales no nos tomaran en cuenta para ofertar

nuevas lineas

Supuestos
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Cada alternativa tiene una serie de supuestos para que sea exitoso en caso de

ejecutarse:

Una pequefia revision de la estrategia actual sera suficiente para evaluar los

cambios del mercado.

e Nuestro personal est4 totalmente capacitado para llevar a cabo estos
procesos

e Podemos ser autosustentables y nuestras areas técnicas y proyectos pueden
cumplir con los nuevos retos con las habilidades que poseen.

e Consolidarnos en nuestras actuales lineas de negocios es mas importante
para asegurar el mercado que nos da la mayor cantidad de ingresos.

e Nuestra compafiia es vista como referente en el area de telecomunicaciones y

eventualmente salen proyectos integrales por lo que es mas importante

afianzarnos en nuestro nicho.
Restricciones

En ninguna de las dos alternativas se permitira que haya cambios en el giro de

negocios principal que es de Tecnologia.
Asi mismo no estan contemplados cambios de personal o despido de estos.

2.2.2.1 Estudio de Mercado de la Alternativa 1
Para analizar la iniciativa en contexto con el mercado lo haré hacia dos enfoques, el
primero en base a lo que opinan los clientes y el segundo analizando lo que esta

haciendo la competencia y cual es su posicion en el mercado.
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Para conocer lo que opinan Los clientes del sector corporativo sobre las estrategias
actuales que utilizan los proveedores de tecnologia y lo que los clientes esperan de su
asesor de tecnologia hemos elaborado una encuesta, la misma que esta referenciada
como Anexo 3y que indica como resultados principales que los clientes corporativos

buscan una especializacion

También voy a revisar informacion publica disponible de las principales empresas del
sector de telecomunicaciones y soluciones tecnoldgicas para conocer a que servicios le
estan dando mayor empuje y cuales son los factores de éxito de los servicios que

ofrecen cada una de ellas en la siguiente matriz

Tabla 7. Compaiiias del sector

« Venta de Housing, Cloud laaS, Cloud Oracle Public,
o Alianza con Microsoft venta de Cloud Azure

CNT « Servicios Profesionales
« Comunicaciones enlaces de datos e internet

« Impulso de la Venta de DC UIO
» Especialistas Cloud Ecuador y Colombia
o Cloud Especializado SAP
CLARO o Venta de Cloud Azure
« Comunicaciones enlaces de datos e internet
e Servicios de telefonia Movil

o Cloud Especializado SAP, JD Edwards
o Cloud Hibrida, DRAAS, IAAS, DC Regionales,

Cllz o » Especialistas internacionales en preventa
« Venta de Cloud Azure, Soluciones Integrales
TELEEONICA ° Cloud Microsoft 365

Especialistas internacionales en preventa
o Comunicaciones enlaces de datos e internet
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o Servicios de telefonia movil

« Venta de internet y enlaces de Datos.

« Venta de Cloud Housing, laaS Local, BAAS, IAAS SAP
Impulso de Venta de Cloud Azure

« Internet Residencial

PUNTONET

Fuente: Elaborado por el autor

También vamos a ver un comparativo de los ingresos y gastos que tienen estas

compaifiias para verificar en que posicion en comparacion a las mismas nos

encontramos.
Tabla 8. Ingresos y utilidad de las empresas del sector
Empresa + Ingresos - Costos = Utilidad Bruta - Gastos Adm. Utilidad Operaci
y de Ventas
onal
CLARO $1.327.121.354| $145.983.902 $1.181.137.452 $946.530.877| $234.606.575
TELEFONICA $652.231.887| $164.391.522 $487.840.365 $484.992.431 $2.847.934
PUNTONET S.A. $43.035.592( $28.995.907 $14.039.686 $12.550.780 $1.488.906
CIRION $29.743.633| $24.505.261 $5.238.372 $2.874.029 $2.364.343

Fuente: Super intendencia de Compafiias

Segun la super intendencia de Compafiia y midiendo contra activos, patrimonio y

utilidad se establecen casi los mismos competidores es por esto por lo que los

agregamos para la comparacion en conjunto con Cirion que es un competidor

multinacional que fue adquirido y que ha publicado que va a realizar grandes

inversiones en Ecuador asi mismo incluimos a Punto Net que es un competidor

nacional que esta sumando ingresos y ganando participacion en los ultimos afos.
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Imagen 5.  Informacién del sector segun la Super Intendencia de compafias

@n SECTOR TIPO DE COMPARIA Provincia
2z . NFORMACION ¥ COMUNICACION. Todas Todas
TOP 5 DE LAS EMPRESAS QUE MAS ACTIVOS POSEEN TOP 5 DE LAS EMPRESAS DE MAYOR PATRIMONIO
100 S6T0.652.472,19
ATOR AN g £0.5 mil b4 I $406.451.909,57
i . 5232 16491037
E - £143 510773 §130772.034456
TEL S0,0 mil M - -
AMOVECUAD OTECELS.A.  PTIE- PHOENIX TELCONET S.A
nTER - -
nambre o b
TOP 5 DE EMPRESAS CON MAYOR UTILIDAD NETA TOP 5 DE EMPRESAS CON MAYOR OBLIGACIONES FINANCIERAS
140 . 520.054.742,09
nombre gl e -
0N A 3 e -
3 sEm £3.660.913,08
N OTECELSA.  TELCONET SA MEGADATOS BM DEL sl < bE
S ECUADORC A T M
nombre S

Fuente: Super intendencia de compaiiias

Matriz de perfil competitivo

Voy a utilizar la matriz de perfil competitivo para comparar nuestra posicion basa en

factores de éxito.

Para esta metodologia hemos consultado a los ejecutivos de la compafiia sobre los
factores de éxito que son necesario para las empresas de este sector de
telecomunicaciones y soluciones tecnoldgicas estableciendo 7 factores que se

encuentran en la siguiente matriz y a cada una se le asigné una ponderacion
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Tabla 9. Matriz de Perfil competitivo
Factor De Exito Peso| Texostel Conecel Cirion Otecel Punto Net
Fortaleza financiera 10%|5| 0.50 5| 0.50 5| 0.50 5| 0.50 [2| 0.20
Calidad en el soporte técnico 25%| 4| 1.00 3| 0.75 3| 0.75 25| 0.63 |3| 0.75
Rapidez en entrega de servicio 8%|2| 0.16 5| 0.40 3| 0.24 3|1 0.24 [3]| 0.24
Innovacion de nuevos productos | 15% | 1| 0.15 5| 0.75 5| 0.75 4| 0.60 |2| 0.30
Personal técnico capacitado 12%| 3| 0.36 3| 0.36 5| 0.60 4| 0.48 |3]| 0.36
Experiencia en proyectos
integrales 20%|1| 0.20 5| 1.00 5| 1.00 5| 1.00 |2]| 0.40
Presencia de marca en el
mercado 10%|5| 0.50 4| 0.40 3| 0.30 3| 030 [3]| 0.30
Total 2.87 4.16 4.14 3.75 2.55

Imagen 6. Matriz MPC

Matriz MPC

Texostel Conecel

Cirion

Otecel

Puntonet

Fuente: Elaborada por el autor

Escala Valor
gran fortaleza 5
mediana fortaleza
valores normales
baja debilidad
gran debilidad

BN WD

Fuente: Elaborada por el autor

Graficamente Podemos observar como lideres de la industria a las 3 multinacionales

gue se encuentran en el centro del Grafico.

Lo que llama la atencion dentro del analisis de la matriz es la diferencia que tiene

con los lideres en la puntuacién en factores como innovacion de nuevos productos y
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experiencia en proyectos integrales (que han sido remarcados en color rosado) estos
puntos son justamente lo que pretende mejorar la iniciativa de elaboracion de nuevas
estrategias, por lo que el analisis de mercado también cataloga como beneficiosa la

alternativa de establecer una nueva estrategia.

2.2.3 Estudio de Mercado de la Alternativa 2
Dentro del Mercado hemos encontrado en Ecuador dos empresas dedicadas a
Telecomunicaciones que encargan la revision de su estrategia a los directivos y lo

realizan cada cierta cantidad de afios.

También encontramos en el vecino pais de Colombia una empresa tradicional
dedicada a sus enlaces de datos e internet, ellos realizan una convencion en la que
relinen a su area comercial y durante 2 dias presentan la estrategia a sus

colaboradores y ciertos clientes especiales.

CNT NEDETEL IFX
Ecuador Ecuador Colombia
Revision tri anual estrategia | Revision incremental Revision bianual de la

bianual de la estrategia estrategia

Elaborada solo por los Elaborada por los Realiza una convencion
directivos de la compaiiia directivos de la compafiia | cada dos afos de 2 dias
gue se reunen cada 3 afios | en la que se incluyen en la que mas que

para revisar estrategias, a cambios incrementales, establecer las politicas da
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pesar de que tienen cambios | la compafiia es la mas las instrucciones a su
de personal por ser una nueva en el mercado area comercial sobre las
estatal se ha mantenido esta | ecuatoriano, aqui nuevas estrategias que
revision por los ultimos 3 participan colaborando ha planificado la directiva
periodos los empleados del area

Comercial.

] X
- -
INEDETEL & _.
e FNetworks

nos une!

corporacion nacional de telecomunicaciones

Elaborado por el autor

2.2.4 Estudio Regulatorio de la Alternativa 1
Todo tipo de trabajo remunerado en Ecuador tiene como codigo de referencial al

cbdigo de trabajo.

Al ser un area comercial la nueva estrategia de modernizacion podria, aunque no
necesariamente es obligatorio contar con alguna revision sobre los ingresos de los

trabajadores del area para lograr objetivos y premiar metas previamente establecidas

En el capitulo VI del codigo del Trabajo vigente a la fecha de la elaboracion de esta
tesis se habla De los salarios, de los sueldos, de las utilidades y de las bonificaciones y

remuneraciones adicionales en el siguiente articulo:
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Art. 81.- Estipulacién de sueldos y salarios. - Los sueldos y salarios se estipularan
libremente, pero en ningun caso podran ser inferiores a los minimos legales, de
conformidad con lo prescrito en el articulo 117 de este Codigo. Se entiende por Salario
Bésico la retribucion econémica minima que debe recibir una persona por su trabajo de
parte de su empleador, el cual forma parte de la remuneracién y no incluye aquellos
ingresos en dinero, especie 0 en servicio, que perciba por razén de trabajos
extraordinarios y suplementarios, comisiones, participacion en beneficios, los fondos de
reserva, el porcentaje legal de utilidades, los viaticos o subsidios ocasionales, las
remuneraciones adicionales, ni ninguna otra retribucion que tenga caracter normal o

convencional y todos aquellos que determine la Ley.

Quedando contemplado que las remuneraciones extraordinarias denominadas
comisiones son negociadas entre ambas partes y que pueden ser evaluados en base a

los resultados obtenidos del trabajo

Dentro del Marco legal y fiscal Los contratos de servicios de comunicaciones internet
son vigilados por La Agencia de Regulacion y Control de las Telecomunicaciones
(ARCOTEL) que es la entidad encargada de la administracion, regulacion y control de

las telecomunicaciones y del espectro radioeléctrico y su gestion.

Los contratos de prestacion de servicios profesionales o gestionados en la
legislacion ecuatoriana son regulados por el codigo civil y pueden ser arbitrados en
caso de litigio por centros de arbitraje como los de la camara de comercio de

Guayaquil.
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Se debera contar con el asesoramiento legal de parte del Abogado de la compafiia
para elaborar contratos de confidencialidad y de alianzas ya que es parte de la

estrategia a elaborar.

Régimen tributario

En el Ecuador la institucion que vigila el aspecto tributario es el SRI, haciendo
cumplir la ley de régimen tributario, un cambio en la estrategia del area comercial no
muestra un probable cambio ya que desde hace algunos afios la compafia ya cuenta
con la actividad econémica de Servicios profesionales de tecnologia dentro de lo

permitido para operar.

Patentes y Marcas

Un disefio de estrategia para modernizacion del area comercial requiere tener
presente el derecho de uso de los fabricantes internacionales con los que trabajamos
para no violar ningun acuerdo internacional, se debera cumplir también con

certificaciones en el caso de que se requiera brindar soluciones especializadas.

En el caso de que se decida incurrir en adquirir algiin material de propiedad
intelectual debera ser considerado dentro de los costos del proyecto o contar con la

autorizacion por escrito de los propietarios.

2.2.5 Estudio Regulatorio de la alternativa 2

No hay nada que impida llevar a cabo la revision de la estrategia por el personal
especialmente por los directivos del area ya que dentro de las funciones de los puestos
de los directivos se encuentra velar por la estrategia y planes de negocios que tenga la

compaifiia.
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Por el marco del codigo del trabajo no se cometeria ninguna violacién.

La parte legal lo que si debiera revisar es un contrato de confidencialidad para los

préximos afios a pesar de que el colaborador salga de la compafia.

Patentes y Marcas

En lo que respecta al uso o pago de uso por patentes No tendremos que incurrir en
gastos adicionales por adquirir propiedad intelectual de terceros ya que trabajamos con

lo que ya contamos actualmente por lo que serd una ventaja trabajar con esta

2.2.6 Estudio administrativo de la alternativa 1

Estructura de la organizacion

La organizacion cuenta con una distribucion de las responsabilidades bien definidas
y el disefio de estrategia de modernizacion tendréa un impacto directo en el area
comercial donde el Gerente Comercial es quien posee la mayor autoridad y reporta

directamente a Gerente General y a la junta Directiva.

Como dato adicional es necesario que se tenga en cuenta siempre a los gerentes de

las otras areas y se los reconozca como personas interesadas en el proyecto.

Este nuevo proyecto podria traer cambios en la organizacién, la sugerencia de
nuevos puestos con nuevos alcances, los mismos que deberan ser llevados a

aprobacion en la junta directiva por parte del Gerente Comercial.

Planificacion de recursos humanos
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Por el momento la compafia no quiere aumentar su némina ni modificar su

estructura comercial o el organigrama.

El trabajo sera interno en la compainiia y sera elaborado por miembros de la
compairiia y en caso de ser necesario el proyecto podria extenderse para contratar a
organizaciones externas para que brinden apoyo en areas que no sean conocidas o

gue se requiera mayor experiencia.

El proyecto contara con la contratacion de empresas especializadas en técnicas para
la elaboracién y disefio de la estrategia que sera quien guiara al grupo a través de un

proceso verificado.

Aspectos laborales y contractuales

Al no requerirse personal nuevo no sera necesario entrar en contratos de trabajo
para personal, los contratos que podran generarse seran por servicios profesionales en

caso de requerirse 0 por servicios a compafiias externas.

Actualmente los empleados de la institucién cuentan entre sus funciones el apoyar a

la empresa en la elaboracion de planes de negocios dentro del horario laboral.

2.2.7 Estudio administrativo de la alternativa 2

Estructura de la organizacion

La estructura de la organizacion no se ve afectada, ya que todas las jefaturas y
gerencias que intervendrian tienen personal a cargo que puede suplir la toma de

decisiones de ser requerido.
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Planificacion de recursos humanos

Para esta planificacion deberia revisarse los meses ideales que no involucren cierren
de periodo comercial y que involucren un espacio que puedan tener los directivos para

destinarlo a la estrategia.

También sera necesario planificarlo con tiempo y que no se cruce con vacaciones de

personal.

Aspectos laborales y contractuales

Al no requerirse personal nuevo no sera necesario entrar en contratos de trabajo
para personal, los contratos que podran generarse seran por servicios profesionales en

caso de requerirse o0 por servicios a compariias externas.

Actualmente los empleados de la institucién cuentan entre sus funciones el apoyar a

la empresa en la elaboracion de planes de negocios dentro del horario laboral.

2.2.8 Andlisis de Riesgos de la Alternativa 1

Se han identificado y analizado 5 riesgos que han sido ponderados por impacto
yprobabilidad de ocurrencia de la siguiente forma:
Tabla 10. Escala de Impacto

Impacto

Bajo
Medio
Alto
Muy Alto

AW IN|PF

Elaborado por: Autor

Tabla 11. Escala de Probabilidad/Ocurrencia
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PROBABILIDAD/OCURRENCIA
1 2%-20%
2 21%-40%
3 41%-60%
4 >60%

Elaborado por: Autor

Esta ponderacion identifica los riesgos potenciales que podrian afectar al
desempefiodel proyecto.

Tabla 12. Riesgos Alternativa 1

ID RIESGO RIESGO EVALUADO IMPACTO PROBABILIDAD
R1 La empresa contratada no brinde 4 2
un buen servicio y no se cumpla el
objetivo
R2 El personal de la empresa no 3 3

cuente con tiempo para asistir
durante todo el evento

R3 Riesgo de salud y vuelva a 3 2
aparecer una pandemia

R4 Que no se obtenga claro el 4 2
requerimiento de parte de la
gerencia por falta de tiempo

R5 Perdida de informacion por virus 4 2
informatico o secuestro de la
informacién

Elaborado por: Autor

Ante los riesgos proponemos los planes de mitigacion

Tabla 13.  Planes de Mitigacion — Riesgos de Alternativa 1

ID RIESGO AREA PLAN DE MITIGACION O
RIESGO EVALUADO RESPONSABLE CONTENCION DEL RIESGO
R1 La empresa Gerencia Solicitaremos propuestas a empresas
contratada no brinde calificadas y que adjunte al menos 2
un buen servicio y no referencias de la industria y de preferencia

se cumpla el objetivo universidades de prestigio.



R2

R3

R4

R5

2.2.9 Andlisis de Riesgos de la Alternativa 2

El personal de la Comercial
empresa no cuente

con tiempo para

asistir durante todo el

evento

Riesgo de salud y Externo
vuelva a aparecer
una pandemia

Que no se obtenga Gerencia
claro el

requerimiento de

parte de la gerencia

por falta de tiempo

Perdida de
informacién por virus
informatico o
secuestro de la
informacién

Tecnologia
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Se planificara con 3 meses de anticipacion y
se propondra no haya salida por vacaciones
de personal clave.

En caso de regresar a la virtualidad el area
de sistemas brindara herramientas de
teletrabajo.

Se solicitara con antelacion reserva de
agendas y se destinara 3 sesiones para
revisar el alcance del requerimiento.

Realizar una certificacion y monitoreo de los
equipos de los colaboradores que
participaran

Elaborado por: Autor

Se han identificado y analizado 3 riesgos que han sido ponderados por

impacto yprobabilidad de ocurrencia de la siguiente forma:

Tabla 14.

Escala de Impacto

Impacto

Medio

AW [IN|(F

Muy Alto

Elaborado por: Autor

Tabla 15. Escala de Probabilidad/Ocurrencia

PROBABILIDAD/OCURRENCIA
1 2%-20%
2 21%-40%
3 41%-60%
4 >60%

Elaborado por: Autor
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Esta ponderacion identifica los riesgos potenciales que podrian afectar al
desempefiodel proyecto.

Tabla 16. Riesgos Alternativa 2

ID RIESGO RIESGO EVALUADO IMPACTO PROBABILIDAD
R1 Los Directivos no tengan tiempo 4 2
para llevar a cabo la revisién de
estrategia
R2 Riesgo informatico por problemas 3 3
de virus o secuestro de
informacion.
R3 Riesgo de salud y vuelva a 3 2

aparecer una pandemia

Elaborado por: Autor

Ante los riesgos proponemos los planes de mitigacion

Tabla 17. Planes de Mitigacion — Riesgos de Alternativa 2

ID RIESGO AREA PLAN DE MITIGACION O
RIESGO EVALUADO RESPONSABLE CONTENCION DEL RIESGO

R1 Los Directivos no Gerencia Se les designara una fecha con anticipacion
tengan tiempo para y se puede verificar la agendade 4 0 5
llevar a cabo la funcionarios, se designara una secretaria de
revision de estrategia gerencia para el seguimiento

R2 Riesgo informéatico Sistemas Se planea revision y monitoreo de equipos
por problemas de de informética por parte de area de sistemas.
virus o secuestro de
informacién.

R3 Riesgo de salud y Externo En caso de regresar a la virtualidad el area
vuelva a aparecer de sistemas brindara herramientas de
una pandemia teletrabajo.

Elaborado por: Autor
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2.2.10 Estudio EconOmico de la Alternativa 1

Después de realizar el estudio de mercado de la alternativa 1 en el que se nota
claramente una tendencia en los clientes hacia adquirir soluciones de valor que utilicen
comunicaciones en lugar de contratar simplemente comunicaciones es necesario
determinar cudles son los impactos de tomar una decision sobre cambiar la estrategia
de la compafiia y crecer gradualmente hacia la venta de servicios gestionados de

soluciones.

Segun el reporte de IDC a nivel mundial establece que las compafias de tecnologia
gue brinden servicios gestionados podrian tener crecimientos sostenidos entre un 15%

y 25% en los ingresos durante los préximos 5 afos.

Con la implementacion de la primera alternativa se tiene como resultado previsto
aumentar los ingresos por venta de servicios gestionados en un 15 % los 3 primeros
afios en comparacion con el anterior y de un 25% el 4to afio y el 5to afio un aumento

de un 30%.

En una entrevista realizada al principal de la compafia considera que en el primer
afo podriamos tener un 20% de crecimiento en estas ventas y luego un crecimiento

sostenido de un 40% en los préximos afos.

La industria también tiene problemas propios, por ejemplo, durante los ultimos afios
se ha mantenido la tendencia de erosion de precios en un 20% cada afo, es decir cada
vez es mas facil tener mas ancho de banda por menor precio y el servicio de
comunicaciones ya tiene una gran cantidad de proveedores lo que hace que el

incremento de clientes sea mas lento que en los 10 afios anteriores.
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Para lograr esto debera invertir unos $ 100.000 en disefiar una nueva estrategia con

las condiciones del mercado actuales entre los valores estimados por propuestas que

hemos solicitado a empresas que prestan este servicio.

En el ultimo ejercicio fiscal los valores que se registraron fueron de:

Tabla 18.  Valores considerados para el estudio financiero

Item pardmetros Valor

1 Erosion anual de precio de ancho de banda 20%
2 Aumento anual de ventas pronostico en cloud y seguridad 20%
3 Aumento anual de gastos administrativos 5%
4 Costo de soluciones integrales 65%
5 Crecimiento anual de ventas de comunicaciones 5%
6 Gastos anuales de Viaticos y movilizacién sobre las ventas 3%
7 Gastos de Ventas Variables en relacién a las ventas 10%
8 Costo de soluciones cloud y SLG 60%
9 Costo de servicios comunicaciones 50%
10 Tasa de descuento 15,60%
1 Gastos fijos de ventas $ 36.000,00
12 Ingresos por servicios integrales periodo previo $ 860.000,00
13 Costos Servicios integrales periodo previo $ 559.000,00
14 Gastos Administrativos periodo previo $ 60.000,00

Fuente: Elaborado por el autor
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Flujo de caja de la Alternativa 1 con el proyecto de disefio de la nueva estrategia

Crecimiento en Ventas 10% 15% 20% 20% 20%
ANO O ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por servicios integrales $ 946.000,00 $ 1.087.900,00 $ 1.305.480,00 $ 1.566.576,00 $ 1.879.891,20
Costos de servicios integrales $ 614.900,00 $ 707.135,00 $ 848.562,00 $ 1.018.274,40 $ 1.221.929,28
Gastos Administrativos $ 63.000,00 $ 66.150,00 $ 69.457,50 $ 72.930,38 $ 76.576,89
Gastos de Ventas $ 130.600,00 $ 144.790,00 $ 166.548,00 $ 192.657,60 $ 223.989,12
Gastos de viaticos $ 28.380,00 $ 32.637,00 $ 39.164,40 $ 46.997,28 $ 56.396,74
Gastos de movilizacién $ 28.380,00 $ 32.637,00 $ 39.164,40 $ 46.997,28 $ 56.396,74
Inversion alternativa 1 $-100.000,00

Flujo antes de impuestos $ 80.740,00 $ 104.551,00 $ 142.583,70 $ 188.719,07 $ 244.602,43
15% Participacion $ 12.111,00 $ 15.682,65 $ 21.387,56 $ 28.307,86 $ 36.690,37
Flujo después de reparto utilidades $ 68.629,00 $ 88.868,35 $ 121.196,15 $ 160.411,21 $ 207.912,07
Impuestos $ 17.157,25 $ 22.217,09 $ 30.299,04 $ 40.102,80 $ 51.978,02
Utilidad Neta $ -100.000,00 $ 51.471,75 $ 66.651,26 $ 90.897,11 $ 120.308,40 $ 155.934,05
Valor Acumulado $ -48.528,25 $ 18.123,01 $ 109.020,12 $ 229.328,53 $ 385.262,58
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Para hacer un estudio econdmico, usaremos una revision histérica de como ha sido

la evolucién de la compaiiia sobre las ventas de soluciones integrales y definir cual

podria ser su tendencia.

Tabla 19. Historial de variacion de ingresos por venta
Afo Monto
2022 5%
2021 5%
2020 20% afio de pandemia
2019 10%
2018 10%
2017 10%
2016 10%
Fuente: Elaborado por el autor
Tabla 20.  Variables y valores para el estudio econémico de la alternativa 2
item Rubro Valor
1 Erosion anual de precio de ancho de banda 20%
2 aumento de ventas pronostico en cloud y seguridad 5%
3 Aumento anual de gastos administrativos 5%
4 Costo de soluciones integrales 65%
5 Crecimiento anual de ventas de comunicaciones 8%
Gastos anuales de Viaticos y movilizacién sobre las
6 ventas 3%
7 Gastos de Ventas en relacion con las ventas 10%
8 Costo de soluciones cloud y SLG 70%
9 Costo de servicios comunicaciones 50%
10 Tasa de descuento 15,60%
11 Gastos fijos de ventas $ 36.000,00
12 ingresos por servicios integrales $ 860.000,00
13 Costos de servicios integrales $ 559.000,00
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14 Gastos administrativos periodo previo $ 60.000,00

Al mantenerse la estrategia también se espera que no haya un crecimiento mayor en

las ventas de los otros servicios de la compaiiia.

También hay una afectacion ya que al no contar con un monto mayor de ventas de
nuevos servicios el margen de operacion de entregar servicios se mantenga alto en

comparacién a la primera alternativa.

El flujo esperado en base a la tendencia de los ultimos afios en caso de que se lleve

a cabo la alternativa 2 es el siguiente:
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5%

5%

5%

5%

5%

afo 0 afo 1 ano 2 afio 3 afio 4 afo 5
ingresos por servicios integrales $ 903.000,00 | $ 948.150,00 | $ 99555750 | $ 1.045.335,38 | $ 1.097.602,14
Costos de servicios integrales $ 586.950,00 | $ 616.29750 | $ 647.112,38 | $ 679.467,99 | $ 713.441,39
Gastos Administrativos $ 63.000,00 | $ 66.150,00 | $ 69.457,50 | $ 72.930,38 | $ 76.576,89
Gastos de Ventas $ 126.300,00 | $ 130.815,00 | $ 135.555,75 | $ 14053354 | $ 145.760,21
Gastos de viaticos $ 27.090,00 | $ 28.44450 | $ 20.866,73 | $ 31.360,06 | $ 32.928,06
Gastos de movilizacion $ 27.090,00 | $ 28.444,50 | $ 29.866,73 | $ 31.360,06 | $ 32.928,06
Flujo antes de impuestos $ 72.570,00 | $ 77.99850 | $ 83.698,43 | $ 89.683,35 | $ 95.967,51
15% Participacion $ 10.885,50 | $ 11.699,78 | $ 12.554,76 | $ 13.45250 | $ 14.395,13
Flujo después de reparto utilidades $ 61.684,50 | $ 66.298,73 | $ 71.143,66 | $ 76.230,84 | $ 81.572,39
Impuestos $ 15.421,13 | $ 16.574,68 | $ 17.785,92 | $ 19.057,71 | $ 12.235,86
Utilidad Neta $ 46.263,38 | $ 49.724,04 | $ 53.357,75 | $ 57.173,13 | $ 69.336,53
Valor Acumulado $ 46.263,38 $ 95.987,42 $ 149.345,16  $ 206.518,30 $ 275.854,83

Fuente: Elaborado por el autor
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2.2.12 Estudio Financiero comparativo entre las dos alternativas

Al tratarse de una empresa que actualmente esta funcionando
hay que analizar cual ser& el incremento en ingresos o los beneficios
gue marcaran entre seguir la alternativa 1 que es la realizacion del
proyecto planteado o no realizar ninguna accion para que sigan las

cosas como han funcionado.

Para realizar esta comparacion los valores para tener en cuenta
seran todos los montos de la utilidad neta de cada afio quedando la

tabla a continuacion:

inversion afo 1 afo 2 afo 3 afio 4 afio 5
Opci6bn1  $-100.000,00 $ 51.471,75 $ 66.651,26 $ 90.897,11 $120.308,40 $155.934,05
Opcion2  $ - $ 46.263,38 $ 49.72404 $ 53.357,75 $ 57.173,13 $ 69.336,53

$-100.000,00 $ 5.208,38 $ 16.927,22 $ 37.539,36 $ 63.13527 $ 86.597,52

Con el resultado de la diferencia obtendremos los indicadores financieros
conocidos como Tasa interna de Retorno (TIR) y Valor actual neto (VNA) para

determinar la viabilidad del proyecto.

2.3 Evaluacién Multicriterio

Las dos alternativas seran evaluadas en base a los resultados que salieron
de sus respectivos analisis sin embargo al ser el principal aspecto afectado el
comercial financiero se ha establecido la siguiente tabla de criterios de

evaluacion:
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Tabla 21.  Criterios de Seleccion

Tipo Peso Evaluacion Designacion del puntaje

Financiero | 25% EL VNA del proyecto Si el VNA del incremental
diferencial debera ser | es mayor a O se le asignara
mayor a 0 el 100% de la ponderacion

Financiero | 25% EL indicador TIR Del Si el TIR del incremental es
incremental debera ser | mayor a 0 se le asignara el
positivo 100% de la ponderacion

Financiero | 25% El tiempo de retorno Si el retorno de la inversion
de la inversion deberd | es menor a 18 meses se le
ser menor a 18 meses | asignaréa el 100% de la

ponderacion
Estratégico | 25% Bajo interés de parte Si se evidencia que hay un

de la Gerencia

bajo interés de parte de la
gerencia se asignara solo

un 33% de la ponderacion

Interés medio de parte
de la Gerencia en

ejecutar el proyecto

Si hay un interés medio se
le asignara un 66% de la

ponderacion

Alto interés de parte
de la Gerencia en

ejecutar el proyecto

Si hay un interés alto de la
gerencia en el proyecto se
asignara el 100% de la

ponderacion.

Fuente: Elaborado por el autor
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Tabla 22. Matriz de priorizacion

Matriz de priorizacion

Criterio Valor Factor de puntuacién Puntaje
VNA $109.407,75 100% 25%
TIR 21% 100% 25%
Tiempo de Menor al2 100% 25%
Recuperacion de meses
inversion
Estratégico Alto interés de 100% 25%
parte de la
Gerencia
Total 100%

Fuente: Elaborado por el autor

2.4 Justificacion de la seleccion

En este caso al tratarse de una alternativa que se ejecuta en una companiia
en funcionamiento el puntaje que debe alcanzar para que se decida continuar
con la alterativa del disefio de la nueva estrategia es que alcance al menos el

puntaje de 75% de la maxima calificacién.

2.5 Enfoque de implementacion

Una vez realizado el estudio de ambas alternativas se notificara
documentado todo el estudio a la gerencia general y junta directiva como punto

a tratar en el comité mensual siguiente
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Se publicaran los resultados y la justificacion de la seleccién

También se solicitara la planificacion dentro de los préximos meses e iniciar
todo el proceso administrativo que debera partir con el nombramiento del

gerente de proyecto dentro de la compafiia.

El proyecto debera contar con todo lo recomendado en el PMBOK como son

los siguientes componentes:

e Acta de Constitucion del Proyecto
e Gestion de la Integracion

e Gestion del Alcance
e Gestion de Cronograma

e Gestion de Presupuesto

e Gestion de Calidad

e Gestion de Recursos

e Gestién de Comunicaciones
e Gestion de Adquisiciones

e Gestion de Riesgos

o Gestion de los Interesados

De esta manera se cumplira con el reglamento interno y la documentacion
necesaria para que por mayoria de votos de la junta directiva se apruebe el
proyecto y se dé inicio de manera oficial con el acta de constitucion del
proyecto.

Al final del proyecto, el mismo debera contar con los siguientes documentos:

® Acta de cierre del proyecto.
¢ Finalizacion de contratos a proveedores y a terceros involucrados.

¢ Realizacion del documento de entregables.
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Recepcion del documento de inconformidad y de cambios solicitados
por el cliente.

Documentos de lecciones aprendidas.

Liguidacién y pago final de los servicios una vez finalizada la entrega.
Entrega del producto y/o servicio.

Cierre final y firmas correspondientes entre los interesados.
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3 Capitulo 3 Acta de Constitucion del proyecto

3.1 Nombre del Proyecto

Disefio de estrategia de modernizacion del area comercial en una empresa de

soluciones tecnologicas en el Ecuador

3.2 Proposito y justificacion del proyecto

Disefiar una estrategia que modernice el area comercial permitira a la
compafiia enfrentar los nuevos retos y aprovechar las oportunidades del
mercado actual, las ventas se incrementaran en hasta un 30% en relacién con

el afio anterior de manera incremental por los préximos 5 afios.

Las ventas de las nuevas soluciones apuntan a mejorar el margen de utilidad
al pasar de productos y servicios que sufren erosion de precio y que tienen
mayor competencia a servicios que cuentan con una demanda creciente en el

mercado y tienen un mejor margen debido a la especializacion que requieren.

El proyecto es también necesario debido a la evolucion constante que sufre
el sector tecnolégico evidenciado en las preferencias de la encuesta reveladas
en un estudio a CIO y CEO que demuestra que los clientes requieren

habilidades nuevas de parte de los asesores.

El estudio también revela que se requiere apoyar los procesos de atencion
de requerimientos en la tecnologia y que requiere mas canales de atencion a

los clientes.

La empresa espera un retorno de la inversion en este disefio mayor al 25%
superando asi el 20% que es el exigido minimo en los proyectos de inversion

anteriores que ha realizado la compaifiia.
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Se invertiran 100 mil délares en el disefio de la nueva estrategia que estara
a cargo de personal de la empresa y de asesores externos que apoyaran en la

facilitacion para lograr el objetivo.

3.3 Descripcion del Proyecto y Entregables

3.3.1 Descripcion General

El proyecto consiste en disefiar la estrategia que le permita al &rea comercial
de la compafiia aprovechar las oportunidades del mercado actual que esta en

constante evolucion.

La compafia espera crecer en proyectos integrales con nuestras soluciones
ya que muchos de los servicios que se brindan actualmente sufren erosion de

precios y una disminucion en los margenes por la competencia.

La compafiia quiere alcanzar estos objetivos al actualizarse en las técnicas y
meétodos para encontrar las necesidades de las empresas y como ofrecer los
servicios que actualmente la compafiia ofrece incluido en soluciones integrales

gue ayuden a alcanzar los objetivos empresariales de las clientes.

El patrocinador del proyecto sugiere trabajar sobre cuatro ejes:

+ Habilidades requeridas a fortalecer en el personal del area comercial

para descubrir oportunidades de los clientes.

* Herramientas y procedimientos para atender los requerimientos de los

clientes.

* Analisis de las oportunidades y amenazas del mercado actual
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Técnicas y procedimientos para seguimiento, monitoreo y cumplimiento

de objetivos del area.

3.3.2

3.4

Principales Entregables

Estudio de mercado actualizado con clientes actuales y potenciales

Andlisis de caracteristicas y personal actual de ventas
Andlisis de servicios actuales que ofrece la compaiiia.
Andlisis de procesos del area comercial

Plan de automatizacion de procesos y requerimientos.
Plan de capacitacion del personal del area

Plan de Seguimiento y control de resultados

Plan sueldos e incentivos

Plan de comunicacion cliente externo.

Plan de Campainia digital

Estrategia de Modernizacién del &rea Comercial

Requerimientos de Alto Nivel del Proyecto

Revisar la situacion del mercado tecnolégico en el Ecuador
Establecer oportunidades y amenazas

Revisar la situacion del personal y estructura del area comercial
Establecer plan de capacitacion

Disefar el plan de mejoras de procesos del area comercial

Establecer Estrategia del area Comercial para presentar a la
gerencia General

3.5 Objetivos del Proyecto

3.5.1

Objetivos Estratégicos

Incrementar los ingresos por ventas en 25% anual durante los
préximos 3 afios a la elaboracion de la nueva estrategia

Aumentar la venta de servicios integrados en un 15% anual con
mejor rentabilidad que crezca cada afio en un 2% durante los
proximos 3 afios
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» Brindar a nuestros clientes mejor atencién en preventa, venta y
posventa subiendo el indice de satisfaccion en un punto cada afio
en la encuesta anual durante los proximos 3 afios.

= Apoyar a las empresas ecuatorianas a alcanzar objetivos
estratégicos con bases en la tecnologia posicionandonos con al
menos en 2 proyectos que superen el millon de délares por cada
afo dentro de los proximos 3 afos

3.5.2 Indicadores de Exito

= Lograr la aprobacion del disefio de parte del Gerente Comercial, el
Gerente de Mercadeo, los subgerentes comerciales

= Contar con la aprobacion de una institucion externa que asesore en el
disefo.

= Cumplir con la entrega de todos los documentos que se establezcan
como entregables.

= Llegar a una calificacion promedio de 4 sobre 5 de aceptacion en
encuesta realizada a toda el area comercial que participara en la
actividad

3.6 Premisas y Restricciones

3.6.1 Premisas

La premisa sera garantizar que la estrategia que se disefiara sea apegada a la ley
y beneficie al pais, que no se cometan irregularidades o perjudiquen a la sociedad
ecuatoriana

3.6.2 Restricciones

El proyecto contempla restricciones para modificar procesos de otras areas,
pero si podra sugerir cambios y oportunidades de mejoras detectadas a la
gerencia general para que evallen las otras gerencias.

Tampoco podra modificar o solicitar cambios de personal de otras &reas.

3.7 Riesgos de Alto Nivel

* Negativa del personal del area comercial a cambios requeridos por el
mercado

= Que no se involucre a todos los interesados

= Que se retire el apoyo de parte de la directiva

* Que la tecnologia que se solicite involucre altos costos

= Pandemia que obligue a replantear los objetivos de la empresa

= Ineficiente control de calidad sobre el trabajo a realizar.



= Conflictos por personalidades

* Que el presupuesto no sea el

en grupos de trabajo

adecuado

3.8 Cronograma de Hitos del Proyecto

Hito o evento significativo
Inicio del proyecto

Fecha programada

3 de enero del 2023
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Documentacion de Gestion del
proyecto

18 de enero del 2023

Entrega de informe de situacion
actual

2 de marzo del 2023

Informe de mejora de Recurso
Humano

2 de marzo del 2023

Entrega del plan para la
comunicacion con el cliente

18 de marzo del 2023

Informe del Mercado Ecuatoriano

8 de abril del 2023

Entrega de Plan de trabajo

25 de abril del 2023

Entrega de estrategia a Patrocinador

30 de abril del 2023

Fin del proyecto

5 de mayo del 2023

3.9 Presupuesto Estimado

La empresa asigna y aprueba un presupuesto de US$100,000.00 (Cien Mil

00/100 dolares de los Estados Unidos de Norteamérica)

3.10 Lista de Interesados

Interesados \ Poder Interés  Fuerza Posicion
Patrocinador 5 5 25 Positivo
Gerente General 4 5 20 Positivo
Gerente de 4 4 16 Positivo
Marketing
Gerente Técnico 4 5 20 Positivo
Subgerente Regional 4 5 20 Positivo
Asesores_, 3 5 15 Positivo
Corporativos
Gerente de Procesos 3 4 12 Positivo
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Junta Directiva 5 3 15 Positivo
Arcotel 5 2 10 Positivo
Jefe departamento 5 5 25 Positivo
Jefe de Sistemas 2 4 8 Positivo
Jefe de Facturacion 2 4 8 Positivo

3.11 Requisitos de Aprobacion de Proyecto

= Aceptacion y conformidad de los planes de parte de Subgerentes y

Gerente Comercial

= Entrega de documento final de Estrategia Comercial al Gerente

Comercial.

= Entregables aprobados por Gerencia Comercial.
» Listado de entregables aceptados.
= Acta de cierre formal del proyecto.

3.12 Asignacion del director del proyecto

Nombre y Apellidos Ing. Rubén Alcivar
Cargo en la organizacion Asesor Corporativo

3.13 Autoridad del director del proyecto

Aspecto

Descripcién de autoridad

Autoridad en determinar los equipo y
recursos

El nivel de autoridad es ALTO, El director
de Proyectos es encargada de seleccionar
al equipo de trabajo dentro del area
comercial, los recursos de otras areas
deberan ser solicitados a Gerencia
General para el desarrollo del proyecto.

Autoridad sobre el presupuesto y los
limites de variacion

El director del proyecto contara con una
alta autoridad sobre el presupuesto y no
existira restricciones siempre y cuando se
mantenga en el monto aprobado por el
patrocinador, de existir cambios mas alla
del presupuesto aprobado solo podra ser
autorizado por el Patrocinador.

Autoridad de Aprobacién

El director del Proyecto NO tendra
autoridad para incrementar o modificar los
recursos sobre el presupuesto aprobado,
En caso de existir cambios deberan seguir
lo que indica el PMBOK ® sobre cambios y
se aprobara a través de los Controles
Formales de Cambio.

Autoridad en Gestion de tiempo y

El director del Proyecto tiene una baja
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variaciones autoridad en la gestion del tiempo y sus
variaciones. Las modificaciones al
cronograma podran unicamente ser
aprobadas por el patrocinador.

3.14 Asignacion y Autoridad Patrocinador del Proyecto

Ing. Marco Luzuriaga

o1 [I X RENeI (e LIVl )i Gerente -comercial

PG |Sobre creacion, incremento y cambios
del presupuesto, los recursos, tiempo y
sus variaciones. Todas estas sobre la
formalidad del control de cambios.

3.15 Aprobaciones del proyecto

El Gerente del proyecto debe presentar formalmente los cambios y cumplir todo lo
recomendado por las buenas practicas del PMBOK para ser aprobados. La
autoridad principal es el Patrocinador quien aprobaré con voto dirimente, en
comision con el director del Proyecto y los subgerentes comerciales, quienes
tendran solo voz, pero no voto.
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4 Planificacion del Proyecto

4.1 Gestion de la Integracion

La Gestidn de la Integracion del proyecto incluye los procesos y actividades
para identificar, definir, combinar, unificar y coordinar los diversos procesos y
actividades de direccién del proyecto dentro de los grupos de procesos de la
direccion de proyectos. En el contexto de la direccion de proyectos, la
integracion incluye caracteristicas de unificacion, consolidacion, comunicacion
e interrelacion, Estas acciones deberian aplicarse desde el inicio del proyecto

hasta su conclusion. (Project Management Institute, Inc., 2017)

4.1.1 Procedimiento y direccién del proyecto

El proyecto sera dirigido por el Project Manager, quien reportara al
patrocinador, también entre sus miembros se elegira a 3 personas para que
sean en conjunto con el Project Manager y el patrocinador formaran el comité

de control de cambios

4.1.2 Ciclo deviday enfoque del proyecto

Imagen 7.  Ciclo de vida y consideraciones del proyecto
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Wida del Proy

Fases del proyecto

Entregables del
proyecio

Conzideraciones parainicio
de |a Faze

Conszideraciones para el
cierre de la fase

Gestidn del proyecta

Plan de gestion del
proyecto

Estafazse esiniciada una vez
que =& tenga aprobada el
Acta de Constitucicn,

Se cierra con las
entregables aprobados

Diagndstico

Informe del
diagnostico de la
situacion interna del
area

Informe de la situacidn
actual del merzado

iniciara con laFase anterior
terminada y aprobado todo el
plan de ge=stidn del proyecto
por parte del patrocinador

Los dos informes deben
de zer aprobados por el
sponsor y difundidos al
comité para su evaluacion
previa ala definicidn de
objetivos

Definician de Objetivos

Informe de Defincidn
de objetivos

se iniciarh una vez hayan sido
difundido los informes de la
etapa anterior que serviran de
insumos parala definicidn de
objetivos

Elinforme de definician de
objetivos deberi ser
aprobado por el comité con
al menos un 50 de los
wotos Y en caso de empate
el patrocinadar tendra wato
dirimente

E=trategia
de Optimizacian de la
operacion del area

Informe de
Optimizacion del Area

E=taetapainicia una vez
aprobado y establecida los
objetivos del area comercial
para el siguiente periodo

Elinforme de optimizacian
de la operacidn del area
debe ser aprobado por el
comité con al menos un
B0 de los wokos y en caso
de empate el patrocinador
rendrd woto dirimente

Optimizacion de
extrategia de
comunicacian esterna

Informe de Estrategia
de comunicacion
eRterna

Parainicar esta etapa es
Mecesario que e encuenkre
aprobado por el patrocinador
del proyecto la optimizacidn
de estrategia de
cOMmunicacion externa

Elinforme de optimizacidon
de la comunicacian externa
debe ser aprobado por el
comité con al menos un
A0 de los wokos y en caso
de empate &l patrocinador
rendrd woto dirimente

Presentacion de
extrategia

Informe de difusicn y
socializacion de la
exstrategia

Fiequisre iniciar unicamente
después de la aprobacion de
lo=s informes de
optimizaciaon del area y de la
estrateqgia de comunicacian
externa

Salo podra concluir con la
aprobacidn de todas las
fazes previas y el informe
de difusidny la
sacializacion de la
exstrategia terminada

Cierre

Informe de cierre de
etapas yde proyecto

Solo puede iniciar con la
etapa previa finalizada

Oeberan haberse cancelado
todas las Facturas
pendientes par los
seruicios prestado, el
informe de aceptacidn
firmada por el patrocinador
y por el Gerente General de
la compani a, tambien se
deberi constatar que el
archivo que acumula todos
lo= entregables haya sido
digitalizado y permanezca
en el archivo digital de la

Fuente: elaborado por el autor

4.1.3 Enfoque del proyecto

Debido a que encontramos similitud con un proceso estratégico que toda
area comercial debe realizar para establecer su manera de trabajar y de
acuerdo con juicio de expertos consultados en fase previa se decide que el

proyecto tenga un enfoque predictivo para alcanzar el éxito de este ya que las
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tareas pueden y deben seguir un orden y cumplir un tiempo de entrega y

presupuesto asignado para continuar operaciones con la nueva estrategia

4.1.4 Desempeiio del Proyecto

Para llevar el control del desempefio del proyecto sera necesario que el
Project Manager presente al patrocinador principal y a los interesados claves
un informe semanal que debera incluir la informacién detallada en el anexo 7

conocido como informe de estado del proyecto

4.1.5 Situacion Actual del Proyecto
Para unificar criterios y que la informacion sea facilmente comprensible para
todos los miembros interesados del proyecto utilizaremos los indices de la

Gestion del Valor Ganado.

Para analizar como va el desempefio del proyecto con relacién al
cronograma sera necesario que se presente en el informe el SPI (indice de
desempeiio del cronograma), utilizando el valor ganado (EV) y dividiendo este

valor para el valor planificado (PV).

Si el indice en cuestion es mayor que 1 significa que el proyecto esta
adelantado en el cronograma, pero si es menor que 1 indica que se esta
realizando menos trabajo de lo planificado. Para conocer que tan desviado esta
el proyecto sobre el cronograma planteado se debera incluir en el reporte la

variacion del costo (SV).

Para conocer el desempefio del proyecto en relacion con el Presupuesto se
debera incluir en el reporte el indice de desempefio del costo o por sus iniciales
conocido como CPI asi evaluaremos la eficiencia sobre lo que vamos gastando

en el proyecto. Este indice se obtendra dividiendo el valor ganado (EV) para el
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monto del costo actual (AC). Para entender este indice si es mayor a 1, nos
indicaréa que el proyecto tiene un alto grado de eficiencia en costos y en caso
de que sea menor a 1 implicara que debera revisarse y que tenemos

problemas en la administracion de los recursos financieros.

También se debe incluir en el informe la variacion del Costo (CV), el mismo
que indicara que tan lejos esta el proyecto del costo presupuestado. Dentro del
informe también debera incluir los indices que permiten pronosticar como va a

finalizar el proyecto y estos son: EAC, ETC y BAC.

Se deberé incluir dentro del informe el estado de los riesgos del proyecto,
ademas en una seccion especial se debera adjuntar el analisis y resoluciones

de los cambios realizados en el proyecto, detallando el impacto en el proyecto.

4.1.6 Procedimiento de Monitoreo y control
A continuacién, detallaremos el tipo de reuniones y la periodicidad para

monitorear y controlar la gestion del proyecto.

Tabla 23. Procedimiento de Monitoreo y Control

Tipo de Coordinacion Temas Alcance Frecuencia

Reunién de Coordinacidon Revision de informe de Se La reunidn sera
desempeio del proyecto coordinardn  todos los lunes
Estado de los entregables las alas10dela
Coordinacion de actividades actividades, mafianay sera

asi mismo se convocada por
estableceran el Project
compromisos Manager, en
entre los caso de que no
asistentesy  se pueda tener
serd el lugar la reunion, por
paratomar  diferentes

las motivos se la
decisiones, reagendard
en esta para el
reunion siguiente dia
podran laborable a la

participar misma hora.



Reunionesy
comunicaciones
informales

Reunidn con el
Patrocinador

Varios propios de la gestion

Segun agenda y por demanda

todos los
miembros
del equipo.

Reuniones
para
coordinacion
de
actividades
propias de la
gestion del
proyecto
Informacién
de estado y
avance de
presupuesto,
cronograma
y
entregables.
Revisiones y

aprobaciones

del
Patrocinador
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Cada vez que se
origine el
evento

Cada vez que lo
solicite el
director y/o
patrocinador
del proyecto
previa
coordinacion
de agendas

El formato que se utilizara para registrar lo que suceda en la reunion de

seguimiento se muestra en el anexo 10

417 Procedimiento de Control de cambios

Fuente: elaborado por el autor

En esta seccidén dejamos por escrito cual sera el procedimiento para solicitar

un cambio en el proyecto, asi como cuales seran los requisitos que se deberan

cumplir para conocer si el cambio es aceptado o es rechazado. También

estableceremos las funciones y acciones permitidas para cada uno de los

miembros del equipo en la gestion de cambios

Existen cambios en el proyecto que no deberan pasar por el proceso de

control de cambios para su ejecucion, pero para eso deberan cumplir con la

condicion de no exceder el monto acordado como reservas de contingencia, sin



88

embargo, esto no los exime de ser objeto de analisis por parte de los miembros
del comité de control de cambios, ademas que podran ser aprobadas

Gnicamente por el Project Manager

Estas acciones podran ser correctivas o preventivas y podran ser solicitadas

en cualquier momento durante el ciclo de vida del proyecto.

El siguiente procedimiento se deberé realizar para generar un cambio en el

plan del proyecto:

Tabla 24. Procedimiento para control de cambios

Orden Descripcién Instrucciones
1 Solicitud de cambio Por correo electrénico dirigido al
presentada por el Project Manager y con copia al alias del
interesado Comité de control de cambios se debera

adjunto el formato de solicitud de cambio.
Analisis del impacto El andlisis sera realizado en todos los

2 grupos de procesos del proyecto, lineas
base, etc., los integrantes del comité de
gestion de cambios seran quienes
analicen la solicitud, y los encargados de
presentar un informe al Patrocinador del
proyecto que incluird la resolucién si se
debe aceptar o rechazar y las
recomendaciones en caso de que existan.

3 Implementar el cambio  El patrocinador del proyecto después de

recibir el informe del comité mediante
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correo electrénico dirigido al Project
Manager daré las instrucciones para la
implementacion de cambios aprobados,
también autorizaré al cambio de los
documentos del proyecto que se vean
afectados. Una vez ejecutado el cambio,
el Project Manager debera notificar a las
personas interesadas de los cambios y
confirmar al Patrocinador del proyecto que

ha sido completado el proceso.

Fuente: elaborado por el autor

El formato de solicitud de cambio en el proyecto se encuentra como anexo 8
y el formato para el seguimiento a los cambios aprobados se encuentra en el

anexo 9.

Para tener claro cuéles son las funciones y roles de los miembros del comité

hemos realizado la siguiente matriz:



Tabla 25.

Funciones y roles del proyecto
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Persona Rol

Responsabilidad

Nivel de

autoridad

Patrocinador del

proyecto

Project Manager  Miembro del comité de

control de cambios

Subgerente Miembro del comité de
Comercial control de cambios
Jefe de Miembro del comité de
Mercadeo control de cambios

Analisis del impacto
general que tendra el
proyecto por cada una
de las solicitudes de
cambios Cuenta con
voz y voto para aprobar
o rechazar los cambios
que se solicitan
Analisis del impacto
general que tendra el
proyecto por cada una
de las solicitudes de
cambios Cuenta con
voz y voto para aprobar
o rechazar los cambios
gue se solicitan
Analisis del impacto
general que tendra el
proyecto por cada una
de las solicitudes de

cambios Cuenta con

Total, y en caso de
empate en
votacioén tendra el
voto de
desempate

Podran aceptar o
rechazar las
solicitudes de
cambio del

proyecto



Sugerente

Regional

Miembro del comité de

control de cambios

voz y voto para aprobar
o rechazar los cambios

gue se solicitan

Analisis del impacto
general que tendra el
proyecto por cada una
de las solicitudes de
cambios Cuenta con
voz y voto para aprobar
o rechazar los cambios

gue se solicitan
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Fuente: elaborado por el autor

4.1.8 Registro de lecciones Aprendidas

Para mantener uniformidad de los registros desplegaremos el formato para

que se complete con la informacién relevante

Formato de Registro de Lecciones aprendidas

REGISTRO DE LECCIONES APRENDIDA

NOMBRE DEL PROYECTO

DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL AREA

COMERCIAL EN UNA EMPRESA DE SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN

EL ECUADOR

FECHA

Codigo de la leccion aprendida

Entregable afectado
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Descripcion del problema
Causa

Accion Correctiva
Resultado Obtenido

Leccién aprendida

4.1.9 Procedimiento de Cierre del Proyecto

El Patrocinador podra solicitar, colateral al informe de cierre del proyecto,
una auditoria que confirme que todos los procesos establecidos y aprobados
hayan cumplido las politicas de la empresa y requerimientos de alcance y

calidad aprobados para los entregables del proyecto.

Politicas

e Se procederd al cierre del proyecto cuando todos los entregables hayan

sido aceptados.

e Elinforme que documenta las lecciones aprendidas ha sido generado en

su version final.

e El Patrocinador del proyecto sera el nico autorizado a aprobar el cierre

del proyecto.
Procesos para el cierro del proyecto

Tabla 26. Procesos para el cierre del proyecto
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Solicitud El director del proyecto presentara al Patrocinador
del proyecto toda la documentacion necesaria que
respalde la solicitud de cierre del proyecto.

Aplicacion y/o toma Los criterios que justifiquen el cierre del proyecto

de decision seran emitidos por el patrocinador.

Evaluacion El auditor de calidad verificara la calidad de los
entregables y calificara el éxito o fracaso del proyecto

Implantacion Documentar las lecciones aprendidas

Cierre El director y patrocinador deben cerrar el proyecto y
anunciar al resto del equipo, deben hacer la

transferencia de los entregables.

Fuente: elaborado por el autor

A continuacion, la matriz que define los roles y responsabilidades de las

personas involucradas en el proceso de cierre de fases y proyecto

Tabla 27. Matriz de roles para cierre de fases del proyecto

Rol Persona Asignada  Responsabilidad Nivel de Autoridad
Patrocinador Aprobar o rechazar Maxima Autoridad
el cierre del
proyecto
Director del Recopilar toda la Solicitar el cierre

Proyecto documentacion y del proyecto
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solicitar el cierre

del proyecto
Auditor de Subgerente Aprobar o rechazar
calidad comercial el éxito de los

entregables
Auditor de Subgerente Aprobar o rechazar
Calidad comercial el éxito de los

entregables

Fuente: elaborado por el autor

Para tener uniformidad en la documentacion del proyecto se adjunta los

formatos que se deben usar:

Imagen 8. Formato de cierre de proyecto



Fecha Mombre de proyecto Siglas del proyecto

Informacion del proyecto
Patrocinador: Fecha de inicio:
Director de proyecto: Fecha de fin:
Descripcion del proyecto

Alcance

Tiempo

Costo

Otros

Beneficio 1

Beneficio 2

Mombre y firma del Project Manager Mombre y firma del patrocinador

Fuente: elaborado por el autor

4.2 Gestion del Alcance

4.2.1 Plan de Gestién del Alcance

Dentro del Plan de Gestidn del Alcance se procede a definir cuales van a ser
las especificaciones, caracteristicas y lineamientos del proyecto. Se procede a
determinar actividades para realizar este trabajo, el fin es crear un producto con
los pardmetros establecidos desde el inicio (Project Management Institute, Inc.,

2017)



Fecha
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Gestion del Alcance

Nombre del Proyecto Siglas del proyecto

20/12/2021
Elaboracion y Aprobacion del

1 Elaboracion Plan

Enunciado del Alcance del proyecto

El Project Manager tendra la responsabilidad de elaborar el
enunciado del alcance, parala elaboracién debe considerar lo
detallado en el acta de constitucion del proyectoy enla
documentacion de requisitos de interesados.

2 Evaluacién

El Project Manager enviara al Patraocinador el resultado para
ser aprobado.

3 Implantacion

Se difunde el enunciado a todos los interesados, parala
revision y aprobacién en un plazo maximo de 5 dias.

4 Solicitud de Cambios

En caso de existir solicitudes de cambios en el alcance por parte
de los interesados, se pondrd a consideracion del director del
proyecto para su revision

5 Evaluacién

El director del proyecto analiza el impacto sobre el cronograma
y costos.

6 Aplicacion y/op toma de de

De ser aceptada la solicitud de cambio, estas se enviaran al
Patrocinador para su revision y aprobacién.

7 Implementacidn

Se realizara una reunion con el director del proyecto para
realizar los ajustes y correcciones para su aceptacion final.

8 Cierre

Se procedera con enviar por correo los documentos a los
involucrados para que confirmen por ese medio la aceptacion.

El formato que usaremos para el acta de constitucién del proyecto se

encuentra en el anexo 6
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Elaboracion y Aprobacién del EDT

Para establecer los niveles de la EDT usaremos el listado a continuacién con la descripcion de
los niveles para su uso

Nivel O Nombre del Proyecto
Nivel 1 Fases

Nivel 2 Entregable

Nivel 3 Paquete de Trabajo

1. Elaboracién de EDT
La elaboracion de la Estructura de desglose de trabajo EDT
estard a cargo del

equipo del proyecto, esto servira para determinar los
entregables del

proyecto.

Los entregable seran identificados por un cédigo en cada nivel
dela

EDTy a su vez se realizard la descomposicién hasta establecer
paquetes de trabajo.

2. Aplicacion y/o toma de
decision El Project Manager y el patrocinador seran quienes aprueben la
EDT

3. Implementacién

Cuando sea aprobado el Edt sera inlcuido en el plan de
direccion del proyecto, la EDT serd enviada a los involucrados

principales para su revision a través del correo electrénico

Proceso para la elaboracion del Diccionario EDT

La estructura de Desglose de Trabajo (EDT) nos permite visualizar con mayor detalle los
componetes o fases del proyecto

1. Identificacion
Actividades El director del proyecto se apoyard en los involucrados, ademas

podra consultar y solicitar el criterio y juicio de especialistas
para identificar caracteristicas y las actividades principales que
se requieren para la obtencion de cada uno de los entregables.
2. Aplicaciéon y/o El director del proyecto lo envia al Patrocinador para su

toma de decisién aprobacion

3. Implementacién

Si no es aprobado por el patrocinador, y el director realizaran las
correcciones necesarias. Si se lo requiere el director del
proyecto debera reunirse con los involucrados y especialistas
hasta obtener la aceptacion definitiva.
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Proceso para Verificacion del Alcance

1. Verificar Avances . L, .
En las reuniones semanales de coordinacion, el director del

proyecto recibira la retroalimentacién de parte del equipo de
trabajo sobre el avance de las actividades asignadas.

2. Elaborar Informe de

Avance El director del proyecto elaborard los informes de avances de
proyecto y difundira esta informacion a todos los interesados.

3. Elaborar Informe de Mensualmente, el director del proyecto elaborard el informe de

Desempefio desempeiio donde justificard y documentara la validacién de
cada entregable o paquete de trabajo declarando el porcentaje
de

avance de este.

Proceso para control del Alcance

1. Identificacion de Hitos

Se detallara el porqué del cambio, quien lo solicita,
justificacién del cambio, impacto de la linea base de costos,
tiempo y alcance.

2. Evaluacién
El director de proyecto tendra 3 dias laborables para aprobar o
rechazar dicha solicitud.

3. Aplicacion y/o toma de

decision El director de proyectos procederd a activar el Plan de Gestidn
de Cambios.
4. Implementacion Se realizaran las actividades para su implementacién pudiendo

afectar al alcance, tiempo y costo del proyecto. Si la solicitud de
cambio es negada, esta se archivara.

5. Cierre ) , )
De aprobarse el cambio se procedera a actualizar los

documentos de los procesos afectados con el cambio y se
informarad al resto del equipo del proyecto.de cambio es
negada, esta se archivara.
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Proceso para gestidn de los Entregables

1 Identificacién de Hitos Cada entregable sera identificado como un hito en el
cronograma del proyecto.

2. Implementacién Cada hito tendra un responsable de control y seguimiento con
base alos criterios de aceptacion indicados en el Diccionario del
EDT

Los responsables del control de cada actividad estaran
asignados en el Diccionario de la EDT.

3. Evaluacion Las revisiones de los entregables completados se realizaran
durante las reuniones de avance del proyecto, las cuales se
realizaran los lunes de cada semana

4 Aplicacion y/o toma de El o los auditores de calidad revisaran que cumplan con los
decision criterios de aceptacion descritos en la EDT
5. Implementacion En caso de aprobar, el director del proyecto informara al

respecto al Patrocinador y demds miembros del equipo.

En el caso en el entregable no cumpla con las especificaciones
se presentard un documento de correcciones al responsable de
ese entregable. El documento contendra las mejoras que se
deben realizar.

5. Cierre Cuando el entregable es aceptado por el patrocinador se llenara
el Acta de aceptacion del entregable para el registro del
proyecto.

Proceso para la elaboracion de la Matriz de Trazabilidad de Requisitos

La matriz de trazabilidad de requisitos es un cuadro que permite relacionar cada reuisito del
proyecto con el entregable que lo satisface.

1. Identificacion
Actividades El director del proyecto se apoyard en los involucrados, ademas

podra consultar y solicitar el criterio y juicio de especialistas
para identificar caracteristicas y las actividades principales que
se requieren para la obtencién de cada uno de los entregables.
2. Aplicacién y/o El director del proyecto lo envia al Patrocinador para su

toma de decisién aprobacion

3. Implementacién

Si no es aprobado por el patrocinador, y el director realizaran las
correcciones necesarias. Si se lo requiere el director del
proyecto debera reunirse con los involucrados y especialistas

hasta obtener la aceptacion definitiva.
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4.2.2 Enunciado del Alcance

4.2.2.1 Descripcion

El proyecto consiste en la elaboracion de varios documentos.

Se requiere un informe de diagndstico interno que determine la situacion
actual del area comercial, tanto de los procesos que se realizan para
comercializar los bienes y servicios de la compafiia como de las caracteristicas

con que cuenta el recurso humano del area.

También se debe realizar un informe que recopile toda la informacién sobre
el mercado ecuatoriano que indigue las preferencias de consumo y las
tendencias de servicios que van a requerir los posibles clientes para canalizar

los esfuerzos del area en base a los hallazgos del informe.

Con estos dos informes previos se debe elaborar un documento que:

¢ Defina claramente los objetivos que tendra el area para los proximos 36
meses

e Establezca las metas que se van a alcanzar dentro de los préximos 36
meses

e En numere los proyectos o actividades macro que se deben realizar en
el area durante los proximos 36 meses.

e Detalle en un alto nivel los recursos que seran necesarios para estos
proyectos.

Los documentos requeridos seran elaborados por personal del area
comercial, que contaran con el apoyo de consultores externos que serviran de
facilitadores profesionales que sirvan para integrar y guiar en el proceso de
elaboracion de la estrategia que permitira al area modernizarse para obtener

resultados.
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El area comercial podra solicitar al resto de areas de la compafiia

cooperacion para la generacion de estos documentos.

4.2.2.2 Criterios de Aceptacion del Producto
Debera utilizarse solamente informacién estadistica o encuestas de mercado

no mayor a 3 afos atras contandose desde la fecha del inicio del proyecto.

Se podré utilizar informacion de Latinoamérica para estudios de mercado, no

serd valida informacién de otros continentes.

Debera ser expresado en lenguaje claro y contener un completo glosario que

permita entender términos técnicos a personas ajenas al

Los informes y presentaciones deberan tener caracteristicas ejecutivas
siendo muy cuidadosos de la buena redaccién y una correcta ortografia, el
idioma predominante es el espafiol y en caso de adjuntar documentos en otro

idioma, esta debera tener un documento con su traduccion.

4.2.2.3 Entregables del proyecto
Al ser un trabajo totalmente intelectual los entregables son informes y

presentaciones de diapositivas de los resultados.

Tabla 28. Entregables Proyecto

Fases del proyecto Entregables del proyecto



Gestion del proyecto

Diagnastico

Definicion de Objetivos

Estrategia de Optimizacion de la

operacion del area

Optimizacion de estrategia de

comunicacion externa

Presentacion de estrategia

Cierre
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Plan de gestién del proyecto

Informe del diagndstico de la
situacién interna del &rea
Informe de la situacién actual del
mercado

Informe de Definicion de objetivos

Informe de Optimizacion del area

Informe de Estrategia de

comunicacion externa

Informe de difusion y socializacion

de la estrategia

Informe de cierre de etapas y de

proyecto

Fuente: elaborado por el autor
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4.2.2.4 Exclusiones del proyecto:
Se excluye del proyecto el seguimiento de los resultados de la estrategia

planteada, eso sera parte de las funciones de departamento comercial.

También se excluye la planificacion o ejecucion de certificaciones que se

requieran como parte de la estrategia.

4.2.2.5 Restricciones del proyecto:

No deberé realizar la planificacion completa de otros proyectos del &rea.

No tocara procesos de otras areas ni funciones de otros departamentos,
pero si podra sugerir mesas de trabajo en conjunto para exponer las ideas de

mejoras

No ser& para abordar temas de remuneraciones, pero si podra incluir dentro

de los planes los incentivos por objetivos de venta o sanciones.

4.2.2.6 Supuestos

Internos de la organizacion

Se contempla que todos los miembros del comité que elaborara los informes
tienen experiencia en el area comercial de al menos 3 afios y que cuentan con

formacién académica de areas afines.

También contamos con el supuesto de que todas las personas son capaces
de manejar diferentes herramientas para teletrabajo y video conferencia en

caso de gque sea necesario usar estos medios.

Externos de la organizacion
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Se supone que en el Ecuador existira dentro del afio en curso una
estabilidad politica y econémica respetando la democracia lo que permitira
hacer planes a mediano plazo dentro de un marco juridico que respete la

propiedad privada.

Que dentro de lo que se puede la comunidad cientifica esta haciendo
esfuerzos por controlar la pandemia y que cada vez con la presencia de mayor

cantidad de poblacion vacunada se pueda controlar la pandemia.
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4.2.3 EDT Estructura de descomposicién del Trabajo

Imagen 9. EDT Estructura de descomposicion del trabajo
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1.2.31 Solicitud de Propuestas

Fuente: elaborado por el autor
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4.2.4 Diccionario de la EDT
Consideraciones Criterios de Aprob | Dura | Fecha Costo
ID Descripcion Denominacion Contractuales aceptacion Responsable | ador cion: | final: estimado
Debe cubrir el
cumplimiento de los
objetivos estratégicos
Elaborada entre el
Determinar al director del Proyecto patrocinador y la
y su autoridad, el proposito, directora del proyecto
supuestos, restricciones, Describir los
Acta de presupuesto del proyecto, asi como pardmetros de
Constitucion del los De acuerdo con el actuacion de la Director del Patroc
1.1.1 | proyecto interesados. PMBOK directora del Proyecto | Proyecto inador 1| 11/1/2023 $ 00.00
Reporte debe
contener toda la
informacién de
contacto
Levantar informacion clave de Realizar un
quien(es) tienen poder/influencia e levantamiento del
interés interés y poder de los
en el desarrollo del proyecto y su interesados
éxito, asi como gestionar y Indicar cuales son los
mantener medios de
Registro de los informado para incorporarlos al De acuerdo con el comunicacion Director del Patroc
1.1.2 | interesados proyecto PMBOK asertivos al interesado | Proyecto inador 5| 18/1/2023 $ 00.00
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Presentar todos los
procesos a realizar del
proyecto
Ejecutar los planes de
acuerdo con el
PMBOK 6
Presentar los
Plan Direccion del | Desarrollar el proyecto de acuerdo | De acuerdo con el cronogramas en MS Director del Patroc
1.1.3 | proyecto con el PMBOK 6 PMBOK Project Proyecto inador 6/2/2023 $ 00.00
El informe debera
detallar que se ha
Todo el proceso necesario desde la cumplido todo el
solicitud de informacion hasta el proceso de manera
proceso de seleccién del proveedor correcta y siguiendo
especializado que cumpla las Cumplimiento las buenas préacticas Director del
funciones de facilitador, con la acorde a lo ofertado | del PMBOK sobre Proyecto
Designacion de experiencia necesaria para guiar al |y requerimientos de | gestion de Patrocinador | Patroc
1.2.1 | facilitador equipo la empresa adquisiciones Comité inador 14/2/2023 $ 00.00
El informe debera
detallar que se ha
cumplido todo el
proceso de manera
Durante toda la provisién del correcta y siguiendo
proyecto se requerira muchos Cumplimiento las buenas practicas
materiales e insumos para cumplir | acorde a lo ofertado | del PMBOK sobre
Insumos y con el objetivo por lo que todo y requerimientos de | gestion de Director del Patroc
1.2.2 | recursos de trabajo | deberd ser planificado previamente |la empresa adquisiciones Proyecto inador 2/3/2023 $ 00.00
El informe debera
detallar que se ha
El espacio de trabajo ahora debe cumplido todo el
ser un hibrido entre lo virtual y lo proceso de manera
fisico ya que nuestro personal correcta y siguiendo
requiere para lograr el objetivo de Cumplimiento las buenas practicas
acuerdo con una nueva normalidad | acorde a lo ofertado | del PMBOK sobre
Seleccion de gue permita ser agil y que todos y requerimientos de | gestion de Director del Patroc
1.2.3 | espacio de trabajo | puedan cubrir la empresa adquisiciones Proyecto inador 16/3/2023 $ 00.00
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El informe debera
cumplir con todas las
caracteristicas
Emision de todos los documentos e solicitadas como
informacién audiovisual que sirva requisitos, asi mismo
para diagnosticar la situacion actual | Cumplimiento deberéa ser aprobado
Informe de del area e identificar debilidades y | acorde a lo ofertado | el informe por el
evaluacion interna | fortalezas para generar planes de y requerimientos de | Patrocinador del Director del Patroc $
1.3.1 | de la compaiiia trabajo. la empresa proyecto Proyecto inador 2713/2023 30.000.00
El informe debera
cumplir con todas las
Generacion de reportes del caracteristicas
mercado ecuatoriano, la solicitadas como
participacion de la compafiia y sus requisitos, asi mismo
productos en relacion de los Cumplimiento debera ser aprobado
informe de competidores del mercado, revisar | acorde a lo ofertado | el informe por el
mercado las tendencias y aspiraciones de los |y requerimientos de | Patrocinador del Director del Patroc $
1.3.2 | ecuatoriano potenciales clientes. la empresa proyecto Proyecto inador 13/4/2023 20.000.00
El informe debera
cumplir con todas las
caracteristicas
solicitadas como
requisitos, asi mismo
En base a la informacion levantada | Cumplimiento debera ser aprobado
en la fase anterior acordar los acorde a lo ofertado | el informe por el
Objetivos objetivos que establecera la y requerimientos de | Patrocinador del Director del Patroc $
1.4.1 | estratégicos compafiia para los préximos afios la empresa proyecto Proyecto inador 4/5/2023 30.000.00
El informe debera
cumplir con todas las
caracteristicas
Con objetivos definidos, el equipo solicitadas como
debera emitir y aprobar de manera requisitos, asi mismo
consensuada el conjunto de Cumplimiento debera ser aprobado
actividades que serviran para acorde a lo ofertado | el informe por el
Plan de trabajo alcanzar los objetivos trazados en el | y requerimientos de | Patrocinador del Director del Patroc $
1.4.2 | trianual entregable anterior la empresa proyecto Proyecto inador 23/5/2023 20.000.00
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El informe debera
cumplir con todas las
Como parte de las actividades es caracteristicas
necesario dejar establecido cuales solicitadas como
son los pasos para seguir y definir requisitos, asi mismo
claramente que se va a hacer para | Cumplimiento deberéa ser aprobado
Plan de comunicar eficientemente los acorde a lo ofertado | el informe por el
comunicacion beneficios de los productos y y requerimientos de | Patrocinador del Director del Patroc
1.5.1 | externa servicios a los clientes nacionales la empresa proyecto Proyecto inador 2| 8/6/2023 $ 80.00
El informe debera
cumplir con todas las
caracteristicas
Toda la empresa tiene que ser parte solicitadas como
de esta estrategia por lo que requisitos, asi mismo
elaborar el plan de comunicacion de | Cumplimiento debera ser aprobado
la nueva estrategia y como acorde a lo ofertado | el informe por el
Documentacién de | mejoraremos la vida de nuestros y requerimientos de | Patrocinador del Director del Patroc
1.6.1 | socializacién clientes es fundamental la empresa proyecto Proyecto inador 54 | 14/6/2023 $160.00
El informe debera
cumplir con todas las
caracteristicas
Involucrar a toda la compafiia en un solicitadas como
evento interno donde se daré a requisitos, asi mismo
conocer todo lo que ha trabajado el | Cumplimiento debera ser aprobado
equipo y cudl sera el rumbo de la acorde a lo ofertado | el informe por el
Presentacion de compafiia durante los préximos y requerimientos de | Patrocinador del Director del Patroc $
1.6.2 | Estrategia afios la empresa proyecto Proyecto inador 2| 16/6/2023 10.000.00
El informe debera
cumplir con todas las
caracteristicas
solicitadas como
Las personas encargadas del requisitos, asi mismo
proyecto elaboraran la debera ser aprobado
documentacion y generacion de Siguiendo las el informe por el
Elaboracién de informes que garantizaran que buenas practicas de | Patrocinador del Director del Patroc
1.7.1 | informes todas las fases se han cumplido PMBOK proyecto Proyecto inador 1| 19/6/2023 $ 00.00
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Todos los informes de
cierre deberan ser
revisados por el
comité principal,
debera adjuntarse el
informe de que todo lo
contratado ha sido
cancelado y estos
Se solicitara las facturas a los Se solicitara la informes deberan ser
proveedores a los que se les informacion y aprobados por el
Recepcion de adeude valores por servicios documentos director del proyecto y | Director del Patroc
1.7.2 | Facturas prestados durante el proyecto brindados el patrocinador Proyecto inador 20/6/2023 $ 80.00
Se gestionara el pago para la Cumplimiento
compafiia que brindé el acorde a lo ofertado
factura compafia | acompafiamiento en la elaboracién |y requerimientos de
1.7.3 | facilitadora de la estrategia la empresa
Cumplimiento
Se gestionara el pago para la acorde a lo ofertado
factura de compafiia que brindé las y requerimientos de
1.7.4 | instalaciones instalaciones la empresa
El informe debera
cumplir con todas las
caracteristicas
solicitadas como
requisitos, asi mismo
Una de las partes que mas servird a | Cumplimiento debera ser aprobado
la compafia para el futuro seré el acorde a lo ofertado | el informe por el
Lecciones registro de todas las lecciones y requerimientos de | Patrocinador del Director del Patroc
1.8.1 | Aprendidas aprendidas la empresa proyecto Proyecto inador 19/6/2023 $ 160.00
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1.8.2

Cierre de proyecto

Todo proyecto debe llegar a su finy
como consecuencia debe cerrar
todas las fases documentando
perfectamente y recogiendo las

Cumplimiento
acorde a lo ofertado
y requerimientos de
la empresa
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4.2.5 Matriz de trazabilidad de los requisitos
A continuacion, presentaré los requisitos que he levantados ordenados en la

matriz de requisitos indicando los datos mas importantes de cada uno.

Documentacion de Requisitos

Fecha Nombre de Proyecto Siglas del Proyecto
1/4/2022
|Cc’)digo |Descripcién de los Requisitos |Tipo |Interesado |Prioridad |Criteri0 de Aceptacion |
El presupuesto del proyecto no debe exceder de un
25% mas de lo aprobado por gerenciay declarado en Aprobacidn del informe de
REQO01 el ACP Proyecto Patrocinador Alta objetivos
El proyecto debe finalizarse dentro del plazo
establecido y aprobado por gerencia, con una Aprobacion del plan de direccion
REQO02 desviacion maxima de 5 dias Proyecto Patrocinador Media del proyecto

Para el analisis que se realice en |a etapa de
evaluacion se deberd utilizar informacion no mayor a

3afios, citandos las fuentes que deben ser publicas y Aprobacion del plan de direccidn
REQO03 verificables Proyecto Patrocinador Alta del proyecto

La empresa que brinde los servicios de facilitacion

deberd ser una empresa que cuente con experiencia Aprobacion del plan de direccidn
REQO04 en estos proyectos de al menos 5 afios Proyecto Patrocinador MEdia del proyecto

Se requiere una presentacion y exposicion de

socializacion de las nuevas estrategias atodo el Aprobacion del plan de direccién
REQO05 personal de la empresa Proyecto Patrocinador Alta del proyecto

Se debera mantener la mayor confidencialidad

posible de lainformacion con la que se trabaje y los que todos los miembros del

miembros deberan firmar un acuerdo de proyecto firmen el acuerdo de
REQO06 confidencialidad Proyecto Patrocinador Alta confidencialidad

El plan de trabajo debera estar orientado a maximixar
los resultados, las utilidades de la compafiiay
aumentar la participacion de nuestra empresa en el

mercado Ecuatroriano brindando servicios que cubran Aprobacidn del plan de direccion
REQO07 la demanda actual y futura de nuestros clientes Negocio Patrocinador Alta del proyecto

Cambios del proyecto deberan ser aprobados en un

plazo no mayor de 24 horas y deberan ser Aprobacién del plan de direccion
REQO08 implementados en un plazo no mayor a 48 horas Proyecto Patrocinador Alta del proyecto

La gerencia General ha solicitado que |a estrategia

esté orientada a alcanzar un 50% de ingresos Aprobacién del plan de direccion
REQO09 adicionales en los primeros 24 meses Negocio Patrocinador Alta del proyecto

No contratara permanentemente personal ni firmara
REQO11 acuerdos con otras compaiiias Negocio PAtrocinador

El proyecto debe involucrar principalmente el area

comercial perotambien debe anexar representantes Se validara através del acta de
REQO03 de areas de apoyo de la empresa Proyecto Patrocinador conformacion de equipos

4.3 Plan de gestion del Tiempo

La gestion del tiempo es la que agrupa todos los procesos que aseguran que

todas las actividades del proyecto estén dentro del plazo indicado.

Los procesos que entran en esa seccion son: planificar la gestion del
cronograma, definir las actividades, secuenciarlas, estimar los recursos y la

duracion de cada una, el desarrollo del cronograma y su control.
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En este plan de gestidn del tiempo se documentard como seré creado el
cronograma y como se llevara a cabo su gestion con todas las actividades.
Este Plan contiene detalles que incluyen el nivel de exactitud, unidades de

medida en relacion con recursos y los umbrales de varianza permitidos.

4.3.1 Plan parala gestion del cronograma

Plan para la gestion del cronograma

Fecha Siglas del Proyecto

4/4/2022 ESTRATEC

Nombre del Proyecto

DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL AREA COMERCIAL

EN UNA EMPRESA DE SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR

Politicas

El director del proyecto presentara al patrocinador del proyecto el avance
del proyecto a través de indicadores de gestién en cada una de las reuniones
semanales.

Al final de todo el proyecto también se hara un analisis completo de todo el
cronograma como un informe de desempefio del proyecto.

Se usaran las siguientes reglas para medir el desempefio del cronograma:

Se mide el porcentaje completado de acuerdo con el reporte de la linea
base del cronograma con su porcentaje de avance actual de cada una de las

actividades del proyecto.
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(SPI).

Metodologia del Cronograma

Para medir el desempefio del cronograma, se evalla la desviacion

estandar del cronograma (SV) y el indice de desempefio del cronograma

Estimacién de duracion

Identificacion

Planificacion Método de Ruta Critica a través del Gantt de
Seguimiento con seguimiento sobre la herramienta
MS Project.

Control Para controlar usaremos el Método del valor
ganado

Técnicas de Estimacion Analoga (datos histéricos de

Herramientas del cronograma

Las herramientas que usaremos para medir el cronograma son:
Reuniones semanales con los miembros del equipo del proyecto.
Oferta de proveedores de bienes y servicios para calcular el tiempo.

Software de gestion de proyectos (MS Project).

Proceso de definicion y secuencialidad de actividades

actividades o experiencia en proyectos similares

gue pueden incluir juicio de expertos)
Estimacion en base a parametros y valores

individuales para calcular las horas y coste del

personal.

Para producir cada entregable enunciado en la
EDT ser& necesario identificar y detallar cada

actividad
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Evaluacion

El patrocinador debera aprobar el enunciado del

alcance, EDT y su diccionario.

Implementacion

Con Microsoft Project crearemos el cronograma
del proyecto ingresando cada una de las
actividades con los cédigos que estan registrados

en el EDT.

Definicién de Orden

Después de definir las actividades se da un
orden cronoldgico, se las enumera y se establecen

dependencias y secuencias entre las actividades

Determinacion de

dependencias

Para llevar el control vamos a establecer el
orden y las dependencias de cada actividad
nombrando asi las tareas predecesoras y
sucesoras, esta informacion también sera

ingresada en el Microsoft Project.

Definicién de fechas:

Las fechas se definirAn en base al proceso
I6gico que siguen las actividades y pueden incluir
adelantos o retrasos a la fecha en que una

actividad deba iniciar.

Proceso de estimacion de recursos y duracion de las actividades

Asignacion de

Todas las actividades contaran con un andlisis

recursos para determinar que recursos ya sean materiales o
de personal se requieren para completar la misma.
Configurar Para cada recurso se debera definir la
Disponibilidad disponibilidad en porcentajes, la cantidad a

necesitar y el supuesto a considerar
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Estimacion de la Definir el alcance de la actividad, la
duracion complejidad, disponibilidad de recursos y cantidad
junto con el esfuerzo (trabajo) y recursos exigidos

por la actividad.

Proceso del desarrollo del cronograma, monitoreo y control

Definicidn linea Base Con las actividades y su secuencia
establecidas, se estiman los recursos y tiempos de
ejecucion, se cuenta con toda la informacion
necesaria para elaborar el cronograma del
proyecto utilizando la herramienta MS Project.
Este documento seria la Linea Base del

Cronograma.

Monitoreo y Control El cronograma sera el instrumento que se
utilizara para el monitoreo y control en la etapa de

ejecucion con fechas reales de inicio y finalizacion.

Evaluacion Una vez concluido el cronograma el director del
Proyecto lo presenta al Patrocinador para su

revision y aprobacion.

Aplicacion y/o toma Se realizara el seguimiento del avance del
de decisiones cronograma mediante la herramienta MS Project
para detectar las desviaciones con respecto a la

linea base.

Cierre Se emitiran reportes semanales de desempefio
del proyecto, el mismo que lo aprobara el

patrocinador del proyecto.
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Proceso de control de Cambios

Solicitud Todas las solicitudes de cambios en el
cronograma se realizaran al director del proyecto
Evaluacion El director del proyecto sera quien revisaray

analizara el cambio solicitado considerando los
cambios en el alcance y presupuestos, podra
solicitar apoyo o informacién a otras personas del

proyecto

Aplicacion y/o toma

de decision

La decision de aprobar o negar cualquier
cambio del cronograma sera en conjunto entre el
director del proyecto y el patrocinador, sin
embargo, si llega a sobrepasar un cambio en el
presupuesto referencial de un 10% el Unico
autorizado para aprobar el cambio sera el

Patrocinador.

Implementacion

Si es aprobado se autoriza la implementacion y
se debera documentar en todos los documentos

del proyecto.

Cierre

El director del proyecto Debera comunicar el
cambio a todos los involucrados segun reza el plan

de comunicaciones del proyecto.
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Métricas

Nivel de Exactitud Unidades de Medida Umbral de Control

90% Tiempo +/- 10%

(dias/horas/laborables)

Formatos y reportes del cronograma

Formatos para desarrollar
Frecuencia
el cronograma
Listado de actividades Una vez al inicio de la planificacion
Secuencia de actividades Una vez al inicio de la planificacion
Estimacion de recursos de Una vez al inicio de la planificacion
las actividades
Estimacion de la duracién Una vez al inicio de la planificacion
de las actividades
Reportes Control del
Frecuencia
Cronograma
Informe de desempefio del Quincenal
proyecto
Informe de avance del Semanal
proyecto
Solicitud de cambio Bajo aprobacion del director del proyecto
y del Patrocinador.
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4.3.2 Fases del proyecto

Tabla 29. Fases del proyecto

FASES DEL PROYECTO
Diseiio Estrategia Modernizacion
Plan de gestidn de Proyecto
Equipo y Entorno de trabajo
Diagndstico y Evaluacién
Definicion de Objetivos y Plan de Trabajo
Campaia de Comunicacién
Presentacion de Estrategia Comercial
Cierre administrativo de proyecto

Cierre
Fuente: Elaborado por el autor
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4.3.3 Cronograma del Proyecto (Ms Project)

A continuacion, presentaré un resumen del cronograma

Imagen 10. Cronograma del proyecto

tri 1, 2023 tri 2, 2023 tri 3, 2023
Nombre de tarea + Duracién + | Comienzo  +  Fin - dic ene feb mar abr may Jun Jul
4 Disefio Estrategia Modernizacion 148 dias mar 10/01/2: jue 10/08/23
4 1Plan de Gestion de Proyecto 29 dias mar 10/01/23 vie 17/02/23 [—
1.1 Acta de Constitucion del proyecta 2 dias mar10/01/23  mié 11/01/23 4 10 enero 2023
> 1.2 Registro de los interesados 14 dias jue12/01/23  mar 31/01/23 [r—
> 1.3 Plan Direccién del proyecto 13 dias mié 01/02/23 vie 17/02/23 —
4 2 Equipoy Entorno de trabajo 33.5dias mié 22/02/23 mar 11/04/23 [———
» 2.1 Designacién de facilitador 15.5 dias mié 22/02/23 mié 15/03/23 [—
> 2.2 Insumos y recursos de trabajo 14 dias mar07/03/23 lun 27/03/23 [——
> 2.3 Seleccion de espacio de trabajo 14 dias mar 21/03/23 mar 11/04/23 [r—
4 3 Diagnostico y Evaluacién 27 dias mar 11/04/23 vie 19/05/23 [—
> 3.1 Informe de evaluacién interna de la compaiiia 13 dias mar 11/04/23 vie 28/04/23 —
> 3.2 Informe de Mercado Ecuatoriano 14 dias vie 28/04/23  vie 19/05/23 [r—
4 4 Definicion de Objetivos y Plan de Trabajo 27 dias vie 19/05/23  mié 28/06/23 [—
> 4.1 Objetivos estratégicos 9 dias vie 19/05/23  vie 02/06/23 [—
> 4.2 Plan de trabajo trianual 18 dias vie 02/06/23 mié 28/06/23 [r—
4 5 Campafia de Comunicacién 12.5 dias mié 28/06/23 vie 14/07/23 —
> 5.1Plan de comunicacion externa 12.5 dias mié 28/06/23 vie 14/07/23 [r—
4 6 Presentacion de Estrategia Comercial 59.5 dias vie 28/04/23  lun 24/07/23 P ——
> 6.1 Documentacion de socializacion 57.5 dias vie 28/04/23  jue 20/07/23 P ——
> 6.2 Presentacion de Estrategia 2dias vie 21/07/23  lun 24/07/23 n
> 7 Cierre administrativo de proyecto 10 dias mar 25/07/23 lun 07/08/23 | e |
> 8 Cierre 13 dias mar 25/07/23 jue 10/08/23 r—

Fuente: Elaborado por el autor

Imagen 11. Hitos del proyecto

Fuente: Elaborado por el autor

ago
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EDT

11
111

1.1.2
1121
1.1.2.2
1.13

1131

1.1.3.2
1.1.33
1.1.34

1.1.35
1.1.3.6
1.1.3.7

1.1.3.8
1.1.3.9
1.1.3.10
1.1.3.11

1.1.3.12

1.2
1.2.1
1.21.1
1.2.1.2

1.2.13

1214
1.2.1.5
1.2.2

1221
1.2.2.2

Linea base del Cronograma

Nombre de tarea Duracion

Disefio Estrategia Modernizacion 148 dias

Plan de Gestidén de Proyecto 29 dias
Acta de Constitucion del ,
2 dias
proyecto
Registro de los interesados 14 dias
Validacién de los interesados |12 dias
Verificacion de los interesados 2 dias
Plan Direccién del proyecto 13 dias
Plan de Gestién del ,
1 dia
Cronograma
Plan de Gestion del Costo 1dia
Plan de Gestion de la calidad 1 dia

Plan de Gestién de los recursos 1 dia

Plan de Gestién de la

comunicacion 1 dia
Plan de Gestién de Riesgos 1 dia
Plan de Gestién de ,

Adquisiciones 1 dia
Plan de gestion de Interesados 1 dia
Linea base del alcance 1dia
Linea base del cronograma 1 dia
Linea Base del Costo 1dia
Revisidén y aprobacién Plan de 5 dias

direccién de proyecto

Equipo y Entorno de trabajo 33.5 dias
Designacidn de facilitador 15.5 dias

Solicitud de Propuestas 1.5 dias
Revisidon de Propuestas 6 dias
Seleccidn y Notificacion de ,

resultados ' 2 dias
Documentacidn contractual 2 dias
Desembolso Anticipo facilitador 4 dias

Insumos y recursos de trabajo 14 dias

Solicitud de Propuestas 1 dia
Revisién de propuestas 6 dias

Comienzo
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Fin

mar 10/01/23 jue 10/08/23

mar 10/01/23
mar 10/01/23

jue 12/01/23
jue 12/01/23
lun 30/01/23
mié 01/02/23

mié 01/02/23

jue 02/02/23
vie 03/02/23
lun 06/02/23

mar 07/02/23
mié 08/02/23
jue 09/02/23

vie 10/02/23
lun 13/02/23
mar 14/02/23
mié 15/02/23

jue 16/02/23

mié 22/02/23
mié 22/02/23
mié 22/02/23
jue 23/02/23

vie 03/03/23

mar 07/03/23
jue 09/03/23

mar 07/03/23
mar 07/03/23
mié 08/03/23

vie 17/02/23
mié 11/01/23

mar 31/01/23
vie 27/01/23
mar 31/01/23
vie 17/02/23

mié 01/02/23

jue 02/02/23
vie 03/02/23
lun 06/02/23

mar 07/02/23
mié 08/02/23
jue 09/02/23

vie 10/02/23
lun 13/02/23
mar 14/02/23
mié 15/02/23

vie 17/02/23

mar 11/04/23
mié 15/03/23
jue 23/02/23
vie 03/03/23

mar 07/03/23

jue 09/03/23
mié 15/03/23
lun 27/03/23
mié 08/03/23
jue 16/03/23



1.2.2.3
1224
1.2.2.6

1.2.25
1.23

1.2.31
1.2.3.2

1233

1.2.34
1.23.5
13

13.1

13.11

13.1.2
13.13
1.3.14

1.3.2

13.21

1.3.2.2
1.3.2.3

1.3.24

14

14.1
14.1.1

1.4.1.2

14.13
14.2
1421
1.4.2.2
1.4.23
1.5
1.5.1

1511

1.5.1.2

Seleccion y Notificacion de

Resultados

Proceso de Adquisicidon
Recepcion de factura y emision

de retencién

Cancelacidn de facturas
Seleccion de espacio de trabajo
Solicitud de Propuestas
Revisidn de propuestas
Seleccion y Notificacidn de

Resultados

Documentacién Contractual
Cancelacion anticipo
Diagnéstico y Evaluacién
Informe de evaluacion interna

de la compaiiia

Solicitud de informe a varias

areas

Revision de la informacion
Elaboracién del informe

2 dias
1dia
1dia

3 dias
14 dias
1dia

6 dias

2 dias

1 dia
4 dias
27 dias

13 dias

2 dias

2 dias
6 dias

Aprobacidn del Informe Interno 3 dias

Informe de Mercado

Ecuatoriano

Adquisicién de informacién de

Mercado

Revision de la informacion
Elaboracién de informe

Aprobacidn de Informe de
mercado ecuatoriano

definicidn de Objetivos y Plan de

Trabajo

Objetivos estratégicos
Revisidn de la informacién
Elaboracién de objetivos

estratégicos

Aprobacion de objetivos

Plan de trabajo trianual
Revision de la informacion
Elaboracién del plan de trabajo
Aprobacidn del plan de trabajo

Campaiia de Comunicacion

Plan de comunicacion externa

Revision de Informacion de la

estrategia

Elaboracién del plan de

comunicacion

14 dias

3 dias

3 dias
6 dias

2 dias

27 dias

9 dias
3 dias

7 dias

2 dias

18 dias

3 dias

7 dias

8 dias
12.5 dias
12.5 dias

7.5 dias

3 dias

jue 16/03/23
lun 20/03/23
mar 21/03/23

mié 22/03/23
mar 21/03/23
mar 21/03/23
mié 22/03/23

jue 30/03/23

lun 03/04/23
mar 04/04/23
mar 11/04/23

mar 11/04/23

mar 11/04/23

jue 13/04/23
lun 17/04/23
mar 25/04/23

vie 28/04/23

vie 28/04/23

jue 04/05/23
mar 09/05/23

mié 17/05/23

vie 19/05/23

vie 19/05/23
vie 19/05/23

vie 19/05/23

mié 31/05/23
vie 02/06/23
vie 02/06/23
mié 07/06/23
vie 16/06/23
mié 28/06/23
mié 28/06/23

mié 28/06/23

lun 10/07/23
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lun 20/03/23
mar 21/03/23
mié 22/03/23

lun 27/03/23
mar 11/04/23
mié 22/03/23
jue 30/03/23

lun 03/04/23

mar 04/04/23
mar 11/04/23
vie 19/05/23

vie 28/04/23

jue 13/04/23

lun 17/04/23
mar 25/04/23
vie 28/04/23

vie 19/05/23

jue 04/05/23

mar 09/05/23
mié 17/05/23

vie 19/05/23

mié 28/06/23

vie 02/06/23
lun 29/05/23

mié 31/05/23

vie 02/06/23
mié 28/06/23
mié 07/06/23
vie 16/06/23
mié 28/06/23
vie 14/07/23
vie 14/07/23

vie 07/07/23

mié 12/07/23



1.5.1.3

1.6
1.6.1

16.11

1.6.1.2

1.6.1.3

16.14

1.6.1.5

1.6.2
1.6.2.1
1.6.2.2
1.7
1.7.1
1.7.2

1.7.3

174

1.8
1.8.1
1.8.2

Aprobacidn de plan de

., 2 dias
comunicacion

Presentacion de Estrategia
Comercial

Documentacion de socializacion 57.5 dias

Elaboracién Material de

., 4 di
Informe de Evaluacion 1as
Elaboracién Material de ,
. L 3 dias
informe de Objetivos
Elaboracién Material de ,
3 dias

informe de Plan de Trabajo

Elaboracién Material de plan de

., 2 dias
comunicacion

Aprobacidn de Material y

contenido audiovisual de 2 dias
presentacion
Presentacion de Estrategia 2 dias
Convocatoria a invitados 1 dia
Evento de presentacion 1 dia
Cierre administrativo de proyecto 10 dias
Elaboracién de informes 3 dias
Recepcidén de facturas 2 dias

Cancelacion de factura Compaiiia

Facilitadora > dias

Cancelacion de factura de

Instalaciones > dias
Cierre 13 dias
Lecciones aprendidas 2.5 dias

Cierre de proyecto 3 dias

59.5 dias

jue 13/07/23

vie 28/04/23
vie 28/04/23
vie 28/04/23

vie 19/05/23
mié 28/06/23

lun 17/07/23

mié 19/07/23

vie 21/07/23
vie 21/07/23
lun 24/07/23
mar 25/07/23
mar 25/07/23
vie 28/07/23

mar 01/08/23

mar 01/08/23

mar 25/07/23
mar 25/07/23
mar 08/08/23
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vie 14/07/23

lun 24/07/23
jue 20/07/23
vie 05/05/23

mié 24/05/23
lun 03/07/23

mar 18/07/23

jue 20/07/23

lun 24/07/23
vie 21/07/23
lun 24/07/23
lun 07/08/23
jue 27/07/23
lun 31/07/23

lun 07/08/23

lun 07/08/23

jue 10/08/23
jue 27/07/23
jue 10/08/23
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4.3.5 Listado de Actividades e Hitos y secuencia miento

Identificacion Nombre de tarea Descripcion Predecesoras EDT Hito

1. Diseiio Estrategia Modernizacion No

1.1 Plan de Gestion de Proyecto No

1.1.1 Acta de Constitucion del proyecto  Elaborar el acta de constitucién Si

1.1.2 Registro de los interesados f:umplir todo el proceso para registrar a los No
interesados del proyecto

1.1.2.1 Validacién de los interesados se valida con patrocinador los interesados 1.1.1 No

1.1.2.2 Verificacion de los interesados se entrega informe de verificacion 1.1.2.1 Si

1.13 Plan Direccion del proyecto planes principales del proyecto 1.1.2.2 Si

1.1.3.1 Plan de Gestion del Cronograma  elaborar el cronograma del proyecto 1.1.2.2 No

1.1.3.2 Plan de Gestion del Costo elaborar la matriz de costos del proyecto  1.1.3.1 No

1.1.33 Plan de Gestién de la calidad establecer las politicas para la calidad del 1.1.3.2 No
proyecto

1.1.34 Plan de Gestién de los recursos establecer la matriz de los recursos que se 1.1.33 No
utilizaran en el proyecto

1135 Plan de Gestion de la generar el plan de comunicacién que se 113.4 No

comunicacion utilizard durante el proyecto

1.1.3.6 Plan de Gestion de Riesgos gin:ggrfsl listado y el plan para la gestion 1.1.35 No

1.1.3.7 Plan de Gestion de Adquisiciones ek Ias‘pf)l'l'ticas y el plan para la gestion 1.1.3.6 No
de las adquisiciones

1.1.3.8 Plan de gestion de Interesados generar el plan de la gestion de interesados 1.1.3.7 No

1139 Linea base del alcance generar la linea base del alcance con la que 1138 No

se medird el proyecto



1.1.3.10

1.1.3.11

1.1.3.12

1.2
1.21

1.2.11

1.2.1.2

1.2.13

1214

1.2.1.5

1.2.2

1.2.21

1.2.2.2

1.2.23

1224

1.2.2.6

Linea base del cronograma
Linea Base del Costo

Revision y aprobacién Plan de
direccion de proyecto

Equipo y Entorno de trabajo

Designacién de facilitador

Solicitud de Propuestas

Revision de Propuestas

Selecciéon y Notificacion de
resultados

Documentacidn contractual

Desembolso Anticipo facilitador
Insumos y recursos de trabajo

Solicitud de Propuestas

Revision de propuestas

Seleccion y Notificacion de
Resultados

Proceso de Adquisicion

Recepcion de factura y emision de

retencion

generar la linea base del cronograma del 11.3.9
proyecto
generar la linea base del costo del proyecto 1.1.3.10
El patrocinador del proyecto revisara con el
Gerente del proyecto el plan de direcciéon de1.1.3.11
trabajo
1.1.3.11
1.1.3.11
solicitar las cotizaciones para contratar a la
empresa que facilité le guie el procesode 1.1.3.12
estrategia

revisar las propuestas de las compaiiias

para facilitacion del proceso estd 21
establecimiento de la compafiia que les va a 1.2.1.2
guiar y notificacién a la misma
elaboracion y seguimiento de los contratos 1213
con su firma
Gestionar' |(:)S Ppagos que se entregaran 1.2.1.4
como anticipo

1.1.3.11
solicitud de propuestas para los materiales 1213
gue se usardn durante todo el proyecto
revisiéon y elaboracién de matrices para 1221
seleccionar al proveedor
reunidn de seleccidn y notificacion de 1222

resultados
cumplimiento del proceso de adquisicion  1.2.2.3

Recepcidn y revisién de documentos

. . . 1.2.2.4
necesarios para emitir la cancelacion

No

No

Si

No
No

No

No

No

Si

No
No

No

No

No
Si

No
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1.2.25

1.23

1231

1.2.3.2

1233

1.234

1.2.35
13

13.1

1.3.1.1

1.3.1.2

1.3.13

1314

1.3.2

1.3.21

1.3.2.2

1.3.23

Cancelacion de facturas

Seleccion de espacio de trabajo
Solicitud de Propuestas

Revision de propuestas

Seleccién y Notificacion de
Resultados

Documentacién Contractual

Cancelacién anticipo
Diagnéstico y Evaluacién
Informe de evaluacién interna de la
compaiiia

Solicitud de informe a varias areas
Revision de la informacidn
Elaboracién del informe

Aprobacion del Informe Interno
Informe de Mercado Ecuatoriano

Adquisicion de informacién de
Mercado

Revision de la informacién

Elaboracién de informe

gestidn para cancelar los valores que genera

. 1.2.2.6
la compra de estos materiales
1.2.23
solicitud de propuestas para la seleccion d
las instalaciones donde se elaborara la 1.2.2.4
estrategia
revisién de propuestas 1.2.3.1
seleccién y notificacion el resultado del 1232
ganador
elaboracion de contrato y seguimiento de la
. 1.2.3.3
firma de estos
1.2.34

solicitud de informacion a todas las areas
para elaboracién de estrategia

revision de la informacién solicitada 1.3.1.1

elaboracion del informe con la informacion

solicitada 13.12

revision y aprobacion del informe elaborado 1.3.1.3
1.3.14

adquisicion de informacidn de fuentes

externas e internas sobre el mercado 1.3.1.4

ecuatoriano

revisién de la informacién obtenida 1.3.2.1

elaboracion del informe con informacion

1.3.2.2
obtenida 3

1.2.1.5,1.2.25,1.2.3.5

No

No

No

No

No

Si

No
No

No

No
No
No
Si

No

No

No

No
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1.3.24

14

14.1
14.11

14.1.2

14.13

14.2

14.2.1

1.4.2.2

14.23

15
15.1

1511

15.1.2

1513

1.6
1.6.1

16.1.1

Aprobacion de Informe de
mercado ecuatoriano

definicion de Objetivos y Plan de
Trabajo

Objetivos estratégicos
Revisidon de la informacién

Elaboracién de objetivos
estratégicos

Aprobacion de objetivos

Plan de trabajo trianual
Revision de la informacidn
Elaboracién del plan de trabajo
Aprobacion del plan de trabajo

Campaiia de Comunicacion
Plan de comunicacidn externa
Revision de Informacion de la
estrategia
Elaboracién del plan de
comunicacion

Aprobacion de plan de
comunicacion

Presentacion de Estrategia Comercial

Documentacion de socializacion

Elaboracién Material de Informe
de Evaluacion

debate y aprobacién del informe finalizado

debate y revisién de objetivos estratégico

elaboracion de documentos de objetivos
estrategia

debate y elaboracidon del acta final
aprobando los objetivos

revision de toda la informacién previa
realizada ese momento

elaboracion del plan de trabajo

aprobacion del plan de trabajo para la
estrategia del proyecto

revisiéon de los informes realizados en las
diferentes fases del proyecto

informe para el plan de comunicacién a
toda la compaiiia

aprobacion del plan de comunicacién por
parte del patrocinador del proyecto

elaboracion de documentos de socializacién

diagramacion y elaboracién del informe de
evaluacidn qué compaiiia

1.3.23

1.3.2.4

1.3.24
1.3.24

1.4.1.2

1.4.13
1421

1.4.2.2

1.4.23

14.2.3

1.5.11

1.5.1.2

13.1.4

Si

No

No
No

No

Si
No
No
No
Si

No
No

No

No

Si

No
No

No
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1.6.1.2

1.6.1.3

16.14

1.6.1.5

1.6.2

16.2.1

1.6.2.2
1.7

1.7.1

1.7.2

1.7.3

174

1.8

1.8.1

1.8.2

Elaboracién Material de informe
de Objetivos

Elaboracién Material de informe
de Plan de Trabajo

Elaboracién Material de plan de
comunicacion

Aprobacion de Material y

contenido audiovisual de presentacion

Presentacion de Estrategia
Convocatoria a invitados

Evento de presentacion
Cierre administrativo de proyecto

Elaboracién de informes

Recepcion de facturas

Cancelacion de factura Compafiia
Facilitadora

Cancelacion de factura de
Instalaciones

Cierre
Lecciones aprendidas

Cierre de proyecto

diagramacidn y elaboracién del informe de

. 1.3.24
los objetivos
diagramacion y documentacion del informe
. 1423
del plan de trabajo
elaboracion del plan de comunicacion 1.5.1.3

aprobacion de todo el material graficoy
audiovisual para la presentacién

convocatoria a todos los invitados para el

evento de presentacion 1.6.15
evento de presentacion de la estrategia 1.6.2.1
recopilacion de los informes para

consolidarlo en uno solo 16.2.2
recepcion de los documentos necesarios

para la cancelacion de los saldos pendientes
generacion del pago desde la compaiiia 171
para valores adeudados

generacion del pago desde la compaiiia 171
para valores adeudados

elaboracion de informes de lecciones 16.2.2
aprendidas durante todo el proyecto

cierre del proyecto 1.8.1,1.7.4

1.6.1.1,16.1.2,1.6.1.3,1.6.1.4

No

No

No

Si
No
Si

Si
No

No

No

No

No
No
No

Si
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4.3.6

129

Estimacion de Recursos de Actividades

Cddigo Proyecto

ESTRATEC

Nombre Proyecto

I?ISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL
AREA COMERCIAL EN UNA EMPRESA DE
SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR

Director Proyecto

Ing. Rubén Alcivar

Aprobado por

Patrocinador del proyecto

EDT

111
1.1.2
1.1.21
1.1.2.2
1.1.3
1131
1.1.3.2
1.1.33
1134
1.1.35
1.1.3.6
1.1.3.7
1.1.3.8
1.1.3.9
1.1.3.10
1.1.3.11

1.1.3.12
1.2
121

1211
1.2.1.2
1213

1.2.1.4
1.2.2

Tarea

Disefio Estrategia Modernizacion
Plan de Gestion de Proyecto

Acta de Constituciéon del proyecto
Registro de los interesados
Validacién de los interesados
Verificacidn de los interesados
Plan Direccidn del proyecto

Plan de Gestién del Cronograma
Plan de Gestién del Costo

Plan de Gestién de la calidad

Plan de Gestién de los recursos
Plan de Gestidon de la comunicacion
Plan de Gestién de Riesgos

Plan de Gestién de Adquisiciones
Plan de Gestién de Interesados
Linea base del alcance

Linea base del cronograma

Linea Base del Costo

Revisidon y aprobacién Plan de direccion
de proyecto

Equipo y Entorno de trabajo
Designacion de facilitador

Solicitud de Propuestas
Revisién de Propuestas
Seleccion y Notificacidn de resultados

Documentacién contractual
Insumos y recursos de trabajo

Recurso

Director del proyecto

Director del proyecto
Director del proyecto

Director del proyecto
Director del proyecto
Director del proyecto
Director del proyecto
Director del proyecto
Director del proyecto
Director del proyecto
Director del proyecto
Director del proyecto
Director del proyecto
Director del proyecto

Director del proyecto, Patrocinador,
Asistente Proyecto

Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto

Director del proyecto, Patrocinador
Director del proyecto

Asistente Proyecto, director del
proyecto




1.2.21
1.2.2.2
1.2.23

1.2.24
1.2.3

1231
1.2.3.2
1.2.33
1.2.34

1.3
131

1.3.11

1.3.1.2

1.3.13

1.3.1.4
1.3.2

1.3.21

1.3.2.2

1.3.23

1.3.2.4
14
141

1411

Solicitud de Propuestas
Revisidn de propuestas
Seleccion y Notificacidon de Resultados

Proceso de Adquisiciéon
Seleccién de espacio de trabajo

Solicitud de Propuestas

Revisién de propuestas

Seleccion y Notificacidn de Resultados
Documentacién Contractual
Diagnéstico y Evaluacién
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Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto
Director del proyecto, Patrocinador

Director del proyecto, Patrocinador
Asistente Proyecto, director del
proyecto

Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto

Director del proyecto, Patrocinador
Director del proyecto, Patrocinador
Asistente Proyecto, Asistente Proyecto 2

Informe de evaluacién interna de la compaiiia

Solicitud de informe a varias areas

Revision de la informacién

Elaboracién del informe

Aprobacidn del Informe Interno
Informe de Mercado Ecuatoriano

Adquisicién de informacion de Mercado

Revisién de la informacion

Elaboracién de informe

Aprobacidn de Informe de mercado
ecuatoriano

Definicion de Objetivos y Plan de Trabajo

Objetivos estratégicos

Revision de la informacién

Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto, Patrocinador,
instalacion hotel [1]

Asistente Proyecto, director del
proyecto, Equipo comercial, Facilitador
contratado, instalacion hotel [1]
Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto, Equipo
comercial, Facilitador contratado,
Gerente de mercadeo

Comité comercial, director del proyecto,
Patrocinador, instalacion hotel [1]

Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto, Equipo
comercial, Facilitador contratado,
instalacion hotel [1]

Asistente Proyecto, director del
proyecto, Equipo comercial, Facilitador
contratado, instalacidn hotel [1]
Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto, Facilitador
contratado, Gerente de mercadeo,
instalacion hotel [1]

Comité comercial, director del proyecto,
Facilitador contratado, Patrocinador,
instalacion hotel [1]

Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto, Equipo
comercial, Facilitador contratado,
Gerente de mercadeo, instalacion hotel

(1]



14.1.2

14.13
14.2

14.21

1.4.2.2

1.4.23
1.5
151

1511

1.5.1.2

1513

1.6

16.1

1.6.11

1.6.1.2

16.1.3

16.1.4

1.6.15
1.6.2

16.2.1

Elaboracién de objetivos estratégicos

Aprobacidn de objetivos
Plan de trabajo trianual

Revision de la informacién

Elaboracién del plan de trabajo

Aprobacidn del plan de trabajo
Campafia de Comunicacién
Plan de comunicacidn externa

Revisidn de Informacidn de la estrategia

Elaboracién del plan de comunicacién

Aprobacidn de plan de comunicacion
Presentacién de Estrategia Comercial
Documentacion de socializacidn
Elaboracién Material de Informe de
Evaluacion

Elaboracién Material de informe de
Objetivos

Elaboracién Material de informe de Plan
de Trabajo

Elaboracién Material de plan de
comunicacién

Aprobacidn de Material y contenido
audiovisual de presentacién

Presentacién de Estrategia

Convocatoria a invitados
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Director del proyecto, Equipo comercial,
Facilitador contratado, Gerente de
mercadeo, Patrocinador, instalacion
hotel [1]

Comité comercial, director del proyecto,
Facilitador contratado, Patrocinador,
instalacion hotel [1]

Asistente Proyecto, director del
proyecto, Equipo comercial, Facilitador
contratado, Gerente de mercadeo,
Patrocinador, instalacion hotel [1]
Asistente Proyecto, director del
proyecto, Equipo comercial, Facilitador
contratado, Gerente de mercadeo,
Patrocinador, instalacion hotel [1]
Comité comercial, director del proyecto,
Facilitador contratado, Patrocinador,
instalacion hotel [1]

Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto, Equipo
comercial, Facilitador contratado,
Gerente de mercadeo, instalacion hotel
(1]

Comité comercial, director del proyecto,
Facilitador contratado, Gerente de
mercadeo, instalacién hotel [1]

Comité comercial, Facilitador
contratado, Patrocinador, instalacién
hotel [1]

Disefiador grafico, Disefador Grafico 2,
Gerente de mercadeo, Patrocinador

Disefiador grafico, Disefador Grafico 2,
Gerente de mercadeo

Disefiador grafico, Disefador Grafico 2,
Gerente de mercadeo

Asistente Proyecto, director del
proyecto, Disefiador grafico, Disefiador
Gréfico 2, Gerente de mercadeo
Director del proyecto, Disenador
grafico, Facilitador contratado, Gerente
de mercadeo, Patrocinador

Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto



1.6.2.2

1.7

1.7.1

1.7.2

1.7.3

1.7.4

1.8

1.8.1

1.8.2

4.3.7

Evento de presentacion
Cierre administrativo de proyecto

Recepcién de facturas

Elaboraciéon de informes

Cancelacion de factura Compaifiia
Facilitadora

Cancelacion de factura de
Instalaciones

Cierre

Lecciones aprendidas

Cierre de proyecto
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Asistente Proyecto, Asistente Proyecto
2, director del proyecto, Facilitador
contratado, Patrocinador

Director del proyecto, Asistente del
proyecto
Director del proyecto, Asistente del
proyecto

Director del proyecto, Departamento
Pagaduria

Director del proyecto, Departamento
Pagaduria

Comité comercial, director del proyecto,
Facilitador contratado, Gerente de
mercadeo, Patrocinador

Comité comercial, director del proyecto,
Facilitador contratado, Gerente de
mercadeo, Patrocinador

Estimacién de duracion de actividades

Para la estimacion de la duracién de actividades usaremos el método de los

3 valores en el cual a través de una formula previamente establecida como

buena practica se utilizaran el tiempo optimista, un tiempo promedio y un

tiempo pesimista para terminar cada una de las actividades.

EDT

11
111
1.1.2
11.21
1.1.2.2
1.1.3
1.2
1.2.1
1211

Nombre de tarea

Disefio Estrategia modernizacion
Plan de gestion de Proyecto
Acta de Constitucién del proyecto
Registro de los interesados
Validacion de los interesados
Verificacidn de los interesados
Plan Direccion del proyecto
Equipo y Entorno de trabajo
Designacidn de facilitador
Solicitud de Propuestas

opt medio pesimista estimado

4 7 16 8
1 2 3 2

13 20 13
1 2 3 p
1 1.5 2 1.5




1.2.1.2
1.2.13
1.2.14
1.2.15
1.2.2

1.2.21
1.2.2.2
1.2.23
1.2.24

1.2.25

1.2.2.6
1.23
1.2.31
1.2.3.2
1.2.33
1.2.34
1.2.35
13

13.1

1.3.11
1.3.1.2
1.3.13
1.3.1.4
13.2

13.21
1.3.2.2
1.3.23

1.3.24

1.4
14.1
14.1.1
14.1.2
1413
1.4.2
1421
1.4.2.2
1423
1.5
1.5.1
1511
1.5.1.2
1513

Revisién de Propuestas

Seleccion y Notificacion de resultados

Documentacidn contractual

Desembolso anticipo Facilitador
Insumos y recursos de trabajo

Solicitud de Propuestas

Revisidon de propuestas

Seleccion y Notificacidon de Resultados

Proceso de Adquisiciéon

Recepcién de factura y emision de
retencion

Cancelacion de facturas

Seleccion de espacio de trabajo
Solicitud de Propuestas
Revisidn de propuestas
Seleccion y Notificacidon de Resultados
Documentacién Contractual
Cancelacion anticipo

Diagndstico y Evaluacién
Informe de evaluacidn interna de la
compaiiia

Solicitud de informe a varias areas
Revisidn de la informacién
Elaboracién del informe
Aprobacidn del Informe Interno

Informe de Mercado Ecuatoriano
Adquisicién de informacién de Mercado
Revisidn de la informacién
Elaboracién de informe

Aprobacidn de Informe de mercado
ecuatoriano

definicion de Objetivos y Plan de Trabajo
Objetivos estratégicos
Revisidn de la informacién
Elaboracién de objetivos estratégicos
Aprobacidn de objetivos
Plan de trabajo trianual
Revision de la informacion
Elaboracién del plan de trabajo
Aprobacion del plan de trabajo
Campaiia de Comunicacion
Plan de comunicacion externa
Revisidon de Informacion de la estrategia
Elaboracién del plan de comunicacién
Aprobacidn de plan de comunicacion
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3 6 9 6
1 2 3 2
1 2 3 2
3 4 5 4
1 1 1 1
5 6 7 6
1 2 3 2
1 1 1 1
1 1 1 1
2 3 4 3
1 1 1 1
3 6 9 6
1 2 3 2
1 1 1 1
3 4 5 4
1 2 3 2
1 2 3 2
4 6 9 6
2 3 4 3
2 3 4 3
2 3 4 3
6 9|6.16667
3
1 2 2
3 4 3
7 11 7
2 3 2
3 4 3
7 11 7
7 16 8
7 11 7
3 4 3
2 3 2




1.6
1.6.1

1.6.11

1.6.1.2

1.6.13

1.6.1.4

1.6.15

1.6.2
16.2.1
1.6.2.2
1.7
1.7.1
1.7.2
1.7.3
1.7.4
1.8
1.8.1
1.8.2

Presentacion de Estrategia Comercial
Documentacion de socializacion

Elaboracién Material de Informe de
Evaluacién

Elaboracién Material de informe de
Objetivos

Elaboracién Material de informe de Plan
de Trabajo

Elaboracién Material de plan de
comunicacion

Aprobacidn de Material y contenido
audiovisual de presentacion
Presentacion de Estrategia
Convocatoria a invitados
Evento de presentacion
Cierre Administrativo del proyecto
Elaboracién de informes
recepcion de facturas
Cancelacion de factura compaiiia facilitadora
Cancelacion de factura de instalaciones
Cierre
Lecciones Aprendidas
Cierre de Proyecto
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5
3 4 4
16
4 7 8
4
2 3 3
3
1 2 2
1 2 3 2
1 1 1 1
1 1 1 1
2 3 4 3
2 3 4 3
4 5 6 5
4 5 6 5
1 2 3 2
1 2 3 2




4.3.8 Ruta Critica

Imagen 12. Ruta Critica del proyecto

|1. 4 Disefio Estrategia Modernizacién

1.1 4 1Plan de Gestion de Proyecto
111 1.1 Acta de Constitucion del El
proyecto
1.1.2 4 1,2 Registro de los interesados
1.1.2.1 1.2.1 validacién de los SE
interesados
1.1.2.2 1.2.2 Verificacion de los s€
interesados
1.1.3 4 1.3 Plan Direccion del proyecto pl
1.1.3.1 1.3.1Plan de Gestion del el
Cronograma
1.1.3.2 1.3.2 Plan de Gestion del Cos el
1.1.3.3 1.3.3 Plan de Gestiondela e
calidad pi
1.1.34 1.3.4 Plan de Gestion de los e
FECcUrsos ut
1.1.3.5 1.3.5Plan de Gestigndela gt
comunicacién ut
1.1.3.6 1.3.6 Plan de Gestidgn de Ries g¢
1.1.3.7 1.3.7 Plan de Gestidn de gk
Adqguisiciones gk
1.1.3.8 1.3.8 Plan de Gestion de gt
Interesados in
1.1.3.9 1.3.9 Linea base del alcance  g¢
1.1.3.10 1.3.10 Linea base del cronogr ge
1.1.3.11 1.3.11 Linea Base del Costo gt
1.1.3.12 1.3.12 Revision y aprobacion El
Plan de direccidn de el
1.2 4 2 Equipo y Entorno de trabajo
1.2.1 4 2.1 Designacion de facilitador
1.2.1.1 2.1.1 Solicitud de Propuestas st
1.2.1.2 2.1.2 Revision de Propuestas re
1.2.1.3 2.1.3 Seleccidny el
Notificacion de resultados  a
1.2.2 4 2.2 Insumos y recursos de traba
1.2.21 2.2.1 Solicitud de Propuestas st
1.2.2.2 2.2.2 Revision de propuestas re

1 10 enero 2023

lDirl?c:!:nr del proyecto

Director del proyecto
Director del proyecto

lDirect:l:r del proyecto
lDirECtDr del proyecto

lDirectur del proyecto
Director del proyecto

Director del proyecto

lDirectnr del proyecto
lDirector del proyecto

=]

del proyecto

¢

¢

1
l.i\sistente Proyecto, Asistente Proyecto 2, Director del proyecto
Director del proyecto,Patrocinador

Director del proyecto

q :
Asi Proyecto, Asi Proyecto 2, Director del proyectfe
1I:)ired:l:r del proyecto,Patrocinador :
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"

1.2.2.3 2.2.3 Seleccién y Notificacién de Resultados reunién Director del proyecto, Patrocinador

1.2.2.4 2.2.4 Proceso de Adquisicidn cumplim

1.2.3 4 2.3 Seleccion de espacio de trabajo :

1.2.3.1 2.3.1 Solicitud de Propuestas salicitud Asistente Proyecto, Asistente Proyecto 2, Director del ptf'eyecto

1.2.3.2 2.3.2 Revsisidn de propuestas revisidn Director del proyecto,Patrocinador :

1.2.3.3 2.3.3 Seleccidn y Notificacién de Resultados seleccidi Director del proyecto, Patrocinador

1.2.3.4 2.3.4 Documentacidn Contractual elaborac %’

1.2.3.5 2.3.5 Cancelacion anticipo

1.3 4 3 Diagnostico y Evaluacion

1.31 4 3.1 Informe de evaluacion interna de la compaiiia :

1.3.1.1 icitud de informe a varias areas salicitud Asistente Proyecto, Asistente Proyecto 2,Direc!::or del proyecto, Patrocinador,instalacion hotel

1.3.1.2 3.1.2 Revision de la informacion revision 1:Asis!:ern:e- Proyecto,Director del prnyecto,qufiipe comercial Facilitador contratado,instalacion hotel

1.3.1.3 3.1.3 Elaboracion del informe elaborac 1Elaboraciér| del informe :

1.3.1.4 3.1.4 Aprobacidn del Informe Interno revision

1.3.2 4 3.2 Informe de Mercado Ecuatoriano :

1.3.21 3.2.1 Adquisicién de informacién de Mercado adquisil Asistente Proyecto, Asistente Preyem:é 2,Director del proyecto,Equipo comercial, Facilitador contratado,instalacion hotel

1.3.2.2 3.2.2 Revision de la informacion revisian Asistente Proyecto, Director del proyecto,Equipo comercial,Facilitador contratado, instalacion hotel

1.3.2.3 3.2.3 Elaboracion de informe elaborac Asistente Proyecto, Asistente Profyecto 2,Director del proyecto, Facilitador contratado,Gerente de mercadeo,instalacion hotel
1.3.24 3.2.4 Aprobacion de Informe de mercado Ecuatoriano debate y :

1.4 4 4 Definicion de Objetivos y Plan de Trabajo

1.4.1 4 4.1 Objetivos estratégicos :

14.1.2 4.1.2 Elaboracion de objetivos estrategicos elaborac Director del proyectn,Equi;fw comercial, Facilitador contratado,Gerente de mercadeo, Patrocinador,instalacion hotel
1.4.1.3 4.1.3 Aprobacion de objetivos debate y :

1.4.2 4 4.2 Plan de trabajo trianual :

1.4.2.1 4.2.1 Revision de la informacion revision lAsistem:e Proyeﬂo,Dirednr del proyecto,Equipo comercial,Facilitador contratado,Gerente de mercadeo,Patrocinador,instalacion hotel
1.4.2.2 4.2.2 Elaboracion del plan de trabajo elaborac —Asistente Proyectn,D;irector del proyecto,Equipo comercial,Facilitador contratado,Gerente de mercadeo, Patrocinador,instalacion hotel
1.4.2.3 4.2.3 Aprobacion del plan de trabajo aprobaci :

15 + 5 Campaiia de Comunicacién

1.5.1 4 5.1 Plan de comunicacion externa :

1.5.1.1 5.1.1 Revision de Infarmacion de la estrategia revision Asistente Prfnyeao,Asistente Proyecto 2,Director del proyecto,Equipo comercial,Facilitador contratado,Gerente de mercadeo,instalacion hi
1.5.1.2 5.1.2 Elaboracidn del plan de comunicacién informe Comité co:merciaI,Direaor del proyecto,Facilitador contratado,Gerente de mercadeo,instalacion hotel
1.5.1.3 5.1.3 Aprobacion de plan de comunicacion aprobaci } :

1.6 < 6 Presentacion de Estrategia Comercial , 1

1.6.1 4 6.1 Documentacion de socializacion elaborac I | :

1.6.1.4 6.1.4 Elaboracion Material de plan de comunicacion elaborac 1 Asistemée Proyecto, Director del proyecto,Disefiador grafico, Disefiador Grafico 2, Gerente de mercadeo
1.6.1.5 6.1.5 Aprobacion de Material y contenido audiovisual de  aprobaci :

presentacidn audiovis



1.6.2
1.6.2.1
1.6.2.2
1.7
1.7.3
171
174
1.8
1.8.2

4 6.2 Presentacion de Estrategia
6.2.1 Convocatoria a invitados
6.2.2 Evento de presentacion
< 7 Cierre administrativo de proyecto
7.1Elaboracion de informes
7.2 Recepcion de facturas
7.4 Cancelacién de factura de Instalaciones
4 8 Cierre
8.2 Cierre de proyecto

convocal

eventoc
recopilat
recepcid

generaci

cierre de

et

137

Fuente: elaborado por el autor
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4.4 Plan de Gestion del Costo

4.4.1 Plan de Gestién del presupuesto

Gestion de Costos
Fecha Nombre Del Proyecto Siglas Del
Proyecto

04/02/2022 DISENO DE ESTRATEGIA DE ESTRATEC
MODERNIZACION DEL AREA
COMERCIAL EN UNA EMPRESA DE
SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL
ECUADOR

Sobre el presupuesto

El proyecto solo podra tener una variacion entre + 5% del presupuesto
inicialmente asignado.

El presupuesto total del proyecto no podra exceder un maximo del 10%
de variacion en sus costos en la relacion que guarde con su planificacién
inicial. Una variacion final superior sera considerada como causa
asignable y necesitara ser auditada para verificar la transparencia del
proyecto.

El método de control del presupuesto sera el valor ganado y el gasto
generado en la ejecucion.

Recurso Persona US$/hora
(trabajo)

Recursos material o Costo por Unidades
equipos

Formula de Prondstico de Valor Ganado

Tipo de Prondstico Férmula Modo: quién, como,
cuando, donde

Variacion del EV - PV El director de Proyecto
cronograma (SV) debera realizar el Reporte

indice de desempefio del EV/ PV mensual del desempefio.
cronograma

(SPI)

Variacion del costo (CV) EV -AC

indice de desempefio del  EV/AC
costo (CPI)



Estimacion de la
conclusion (EAC)
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AC + (BAC —
EV) /CPI

Proceso de Gestion de Costos

1. Estimar de costos

2. Elaboracioén del
presupuesto

3. Controlar los tiempos

4. Control sobre los
costos

5. Generar Reportes

Al tratarse de una actividad que ha tenido
actividades similares en anteriores afios en la
compainiia, podemos tener data historica que nos
puede servir para realizar estimaciones
analogas, sin embargo, solicitaremos propuestas
para estudios de mercado y que estén divididas
por unidades para realizar estimaciones
paramétricas basadas en sus elementos.

En lo que sea posible se dara preferencia a
realizar las estimaciones de manera paramétrica.

Para calcular el presupuesto total del proyecto
sumaremos el resultado de los costos de cada
fase del proyecto y se le sumara la reserva de
contingencia con el que se piensa cubrir si
aparecen los riesgos que se detecten en el plan
de gestion de riesgos.

La Gerencia General de la compafia desde
hace varios afios ha determinado que el costo
méaximo de la reserva de gestién de cada
proyecto se establecerd en 5% del presupuesto
total del proyecto.

La elaboracion del proyecto estara a cargo del
director del proyecto, la revision y aprobacién
estara a cargo del patrocinador.

En cada fase del proyecto al final de cada
semana el director del proyecto elaborara un
informe sobre el avance del proyecto que
detallara que entregables se han cumplido o el
porcentaje de avance de estos.

El director de Proyecto emitira al finalizar la
semana laboral el informe de avance del
proyecto con especial énfasis en revisar que
costos se han incurrido en la presente semana 'y
cual es su relacion en base a lo planificado.

El director del Proyecto seréa el responsable
de compactar la informacion en el cronograma,
debera actualizar el proyecto en base a los
reportes y tendra que replanificar el proyecto en
caso de ser necesario con la ayuda de la
herramienta para control de Proyectos de
Microsoft.



6. Evaluacion

7. Aplicacién y/o toma de
decision.

8. Implementacion

9. Cierre
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Cada semana el director del proyecto
comparara el avance esperado con el avance
gue se ha llevado a cabo del proyecto.

Cada mes el director del proyecto debera
realizar un informe en el que se detallara el
desempefio de este para el andlisis con los
principales interesados.

En caso de que la variacion del costo sea
mayor en un 10% a lo planificado, es obligatorio
gue se realice un informe de auditoria para que
sea evaluado por el director del proyector, que
determinara la accion a seguir en el presupuesto
para informar al Patrocinador los efectos que
tendra en el presupuesto y el alcance del
proyecto.

Se actualiza el estado del proyecto y se emite

el informe semanal del desempefio del proyecto.

Si se replanifica el proyecto y este margen es
superado se necesita emitir una solicitud de
cambio, la cual debera ser revisada y aprobada
por el director de Proyecto y el Patrocinador.

Para todos los casos en que la variacion entre
lo planificado y lo real supere el 5% debera
adjuntarse lo que se realiz6 en el informe de
lecciones aprendidas para futuros proyectos.

Formatos para la Gestion de Costos

Plan de gestion de
costos

Linea base del costo

Costeo del proyecto

Presupuesto por fase y
entregable

Presupuesto en el
tiempo

Documento que informa la planificacién para
la gestion del costo del proyecto.

Linea base de los costos del proyecto que no
incluye las reservas de gestion.

Informe que detalla los costos a nivel de las
actividades de cada entregable, segun el tipo de
recurso que intervenga.

El formato de presupuesto por fase y
entregable informa los costos del proyecto
divididos por fase y cada fase divididos por
entregables, el formato se encuentra como
anexo 11

El formato presupuesto en el tiempo también
conocido como Curva S nos mostrard la grafica
del costo presupuestado y del costo acumulado

en un periodo de tiempo.
Fuente: Elaborado por autor
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4.4.2 Estimacion de Costos
EDT Nombre de tarea nombre recurso unidades cantidad costov costo total tlp(.) de ., gradc_J de bas_es d?,la
unitario estimacion exactitud estimacion
1 Disefo Estrategia
modernizacion
1.1 Plan de gestion de Proyecto
basado en dias
Acta de Constitucion del .
1.1.1 empleados de la S de actividades
proyecto o , . o
compafiia dias 2 - paramétrica |+ 5% previas similares
1.1.2 Registro de los interesados
112 basado en dias
1' o Validacion de los interesados | empleados de la S de actividades
compaiiia dias 12 - paramétrica |+5% previas similares
1.1.2. Verificacidn de los basadg .en dias
. empleados de la S de actividades
2 interesados o , - e
compaifiia dias 2 - paramétrica |+ 5% previas similares
1.1.3 Plan Direccion del proyecto
1.2 Equipo y Entorno de trabajo
1.21 Designacion de facilitador
121 basado en dias
1' o Solicitud de Propuestas empleados de la S de actividades
compafiia dias 1 - paramétrica |+ 5% previas similares
121 basado en dias
2' o Revision de Propuestas empleados de la S de actividades
compaifiia dias 6 - paramétrica |+ 5% previas similares
. e basado en dias
1.2.1. Selecciéon y Notificacion de .
empleados de la S de actividades
3 resultados oy , . e
compaiiia dias 2 - paramétrica |+ 5% previas similares




1.2.1.
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basado en dias

trabajo

4 Documentacion contractual |empleados de la S de actividades
compaiiia dias 0|- paramétrica |+5% previas similares
1.2.1. Desembolso anticipo basadQ ?n dias
- empleados de la S de actividades
5 Facilitador o , o L
compahia dias 0]- paramétrica |+ 5% previas similares
1.2.2 Insumos y recursos de trabajo
129 basado en dias
1' o Solicitud de Propuestas empleados de la S de actividades
compaiiia dias 0f- paramétrica |+5% previas similares
12 basado en dias
2' o Revision de propuestas empleados de la S de actividades
compaiiia dias 0f- paramétrica |+5% previas similares
. e g basado en dias
1.2.2. Seleccién y Notificacion de . !
empleados de la S de actividades
3 Resultados oy , _ S
compaifiia dias 0]- paramétrica |*5% previas similares
122 basado en dias
4' o Proceso de Adquisicion empleados de la S de actividades
compaiiia dias 0]- paramétrica |+5% previas similares
. basado en dias
1.2.2. Recepcion de facturay .
L ., empleados de la de actividades
5 emisién de retencién g , S
compafiia dias previas similares
basado en
129 presupuestos
6' o Cancelacion de facturas obtenidos de
materiales de materiales
oficina 2.000| S 2,000.00 analogo +5% similares
1.2.3 Seleccidn de espacio de




1.2.3.

143

basado en dias

1 Solicitud de Propuestas empleados de la S de actividades
compaiiia dias 0|- paramétrica |+5% previas similares
123, basado en dias
5 Revision de propuestas empleados de la S de actividades
compaiiia dias 0|- paramétrica |+5% previas similares
1.2.3. Selecciéon y Notificacion de basad<.) ?n dias
3 Resultados empIeaNqos dela , S o de aFtlvu.ia(.ies
compaiiia dias 0|- paramétrica |+ 5% previas similares
123 basado en dias
4' e Documentacion Contractual |empleados de la S de actividades
compafiia dias 0]- paramétrica |+ 5% previas similares
123 basado en dias
5' e Cancelacion anticipo empleados de la S de actividades
compafiia dias 0]- paramétrica |+ 5% previas similares
13 Diagndstico y Evaluacion
13.1 Informe de evaluacidn interna
de la compaiiia
Uso de
instalaciones
para 29 personas
con estacion de
1.3.1. Solicitud de informe a varias beblqas y break
1 Areas de alimentos por
instalaciones dias 900| $ 1,800.00 |paramétrica |+5% 5 horas
Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultoria dias 1.000| S 2,000.00 |paramétrica |+*5% Consultora
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Especializada de
5 horas

1.3.1.

Revision de la informacidn

instalaciones

dias

900

$1,800.00

paramétrica

5%

Uso de
instalaciones
para 30 personas
con estacion de
bebidas y break
de alimentos por
5 horas

Consultoria

dias

1.000

$2,000.00

paramétrica

5%

Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultora
Especializada de
5 horas

1.3.1.

Elaboracién del informe

instalaciones

dias

900

S 5,400.00

paramétrica

+5%

Uso de
instalaciones
para 30 personas
con estacion de
bebidas y break
de alimentos por
5 horas

Consultoria

dias

1.000

S 6,000.00

paramétrica

+5%

Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultora
Especializada de
5 horas

1.3.1.

Aprobacion del Informe
Interno

empleados de la
compaiiia

dias




1.3.2

Informe de Mercado
Ecuatoriano
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1.3.2.

Adquisicidn de informacién
de Mercado

instalaciones

dias

900

$ 2,700.00

paramétrica

5%

Uso de
instalaciones
para 30 personas
con estacion de
bebidas y break
de alimentos por
5 horas

Consultoria

dias

1.000

$ 3,000.00

paramétrica

5%

Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultora
Especializada de
5 horas

1.3.2.

Revisidn de la informacion

instalaciones

dias

900

$2,700.00

paramétrica

+5%

Uso de
instalaciones
para 30 personas
con estacion de
bebidas y break
de alimentos por
5 horas

Consultoria

dias

1.000

$3.000.00

paramétrica

+5%

Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultora
Especializada de
5 horas

1.3.2.

Elaboracién de informe

instalaciones

dias

900

$5.400.00

paramétrica

5%

Uso de
instalaciones
para 30 personas
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con estacion de
bebidas y break
de alimentos por
5 horas

Consultoria

dias

1.000

$ 6,000.00

paramétrica

5%

Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultora
Especializada de
5 horas

1.3.2.

Aprobacion de Informe de
mercado ecuatoriano

empleados de la
compaiiia

dias

paramétrica

basado en dias
de actividades
previas similares

14

Definicién de Objetivos y Plan
de Trabajo

14.1

Objetivos estratégicos

1.4.1.

Revision de la informacidn

instalaciones

dias

900

S 2,700.00

paramétrica

5%

Uso de
instalaciones
para 30 personas
con estacion de
bebidas y break
de alimentos por
5 horas

Consultoria

dias

1.000

S 3,000.00

paramétrica

*5%

Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultora
Especializada de
5 horas

1.4.1.

Elaboracién de objetivos
estratégicos

instalaciones

dias

900

S 6.300.00

paramétrica

+5%

Uso de
instalaciones
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para 30 personas
con estacion de
bebidas y break
de alimentos por
5 horas

Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultora
Especializada de
Consultoria dias 7 1.000| S 7,000.00 paramétrica |+5% 5 horas

14.1. Aprobacion de objetivos empIeaNqos de la ,
compaiiia dias 2 0

1.4.2 Plan de trabajo trianual

Uso de
instalaciones
para 30 personas
con estacion de
bebidas y break
de alimentos por
Revision de la informacién instalaciones dias 3 900 | $2,700.00 paramétrica |+5% 5 horas

Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultora
Especializada de
Consultoria dias 3 1.000| S 3,000.00 |paramétrica |*5% 5 horas

1.4.2.

Uso de

1.4.2. Elaboracién del plan de instalaciones

2 trabajo para 30 personas
instalaciones dias 7 900 | $6,300.00 paramétrica |*5% con estacion de
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bebidas y break
de alimentos por
5 horas

Jornada de
acompafiamient
o de Empresa
Consultora
Especializada de

Consultoria dias 1.000| S 7,000.00 paramétrica |+5% 5 horas
1.4.2. Aprobacion del plan de empleados de la
3 trabajo compaiiia dias 0
1.5 Campaia de Comunicacién
1.5.1 Plan de comunicacion externa
1.5.1. Revision de Informacién de basadc.) ?n dias
. empleados de la S de actividades
1 la estrategia g , - L
compaiiia dias 0|- paramétrica |+5% previas similares
., basad di
1.5.1. Elaboracién del plan de asa (.)?n 1as
. empleados de la S de actividades
2 comunicacion o , . . ..
compaiiia dias 0|- paramétrica |+5% previas similares
basado en dias
1.5.1. Aprobacion de pland .
pro .a'aon € plan de empleados de la S de actividades
3 comunicacion o , . . ..
compaiiia dias 0|- paramétrica |+5% previas similares
Presentacion de Estrategia
1.6 .
Comercial
1.6.1 !)o-cunjfentacmn de
socializacion
1.6.1. Elaboracién Material de basadc') ?n dias
., empleados de la S de actividades
1 Informe de Evaluacion . , . L
compaiiia dias 0|- paramétrica |+5% previas similares
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basado en dias

1.6.1. Elaboracién Material de .
. . empleados de la de actividades
2 informe de Objetivos g , - L
compahia dias 8 0 paramétrica |+ 5% previas similares
., . n di
1.6.1. Elaboracién Material de basadc.)fe dias
. . empleados de la de actividades
3 informe de Plan de Trabajo . , " o
compahia dias 3 0 paramétrica |+ 5% previas similares
., . basado en dias
1.6.1. Elaboracién Material de plan .
S empleados de la de actividades
4 de comunicacién o , . L
compaiia dias 2 0 paramétrica |+ 5% previas similares
Aprobacion de Material y basado en dias
1.6.1. . L o
5 contenido audiovisual de empleados de la de actividades
presentacion compafiia dias 2 0 paramétrica |+ 5% previas similares
1.6.2 Presentacion de Estrategia
16.2 basado en dias
1' o Convocatoria a invitados empleados de la de actividades
compaiiia dias 1 0 paramétrica |+5% previas similares
Asistentes al
evento de
1.6.2. ., resentacion
Evento de presentacion P
2 cocotal de la
Servicio de salén estrategia
de eventos Asistentes 100 80 $ 8.000,00 | paramétrica |+ 10% comercial
1.7 Cierre Administrativo del
) proyecto
basado en dias
1.7.1 Elaboracién de informes empleados de la de actividades
compaifiia dias 3 0 paramétrica |+ 5% previas similares
basado en dias
1.7.2 recepcion de facturas empleados de la de actividades
compaifiia dias 3 0 paramétrica |+ 5% previas similares
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basado en dias

1.7.3 o o empleados de la S de actividades
compaiiia facilitadora g , - L
compaiiia dias - paramétrica |+5% previas similares
basado en dias
Cancelacion de factura de .
1.74 |. . empleados de la S de actividades
instalaciones g , o L
compaiiia dias - paramétrica |+5% previas similares
1.8 Cierre
basado en dias
1.8.1 Lecciones Aprendidas empleados de la S de actividades
compaiiia dias - paramétrica |+5% previas similares
basado en dias
1.8.2 Cierre de Proyecto empleados de la S de actividades
compaiiia dias - paramétrica |+5% previas similares

Total

$ 89,800.00
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4.4.3 Presupuesto del proyecto

FASES DEL PROYECTO COSTO
Diseino Estrategia Modernizacién
1.1 Plan de gestién de Proyecto ) -
1.2 | Equipoy Entorno de trabajo S 2,000.00
1.3 | Diagnéstico y Evaluacién S 41,800.00
1.4 | Definicion de Objetivos y Plan de Trabajo S 38,000.00
1.5| Campaiia de Comunicacion S -
1.6 Presentacidn de Estrategia Comercial S 8,000.00
1.7 | Cierre administrativo de proyecto S -
1.8 Cierre S -
Total, del proyecto S 89,800.00
Reserva de contingencia S 5.700.00
Total, del proyecto mas contingencia S 95,500.00
Reserva de Gestion 3% S 2,865.00
Total, del Proyecto mas reservas S 98,365.00
4.44 Timeline del proyecto (curva S)
Curva S
$100,000.00
$90,000.00
$80,000.00
$70,000.00
$60,000.00
$50,000.00
$40,000.00 [/
$30,000.00
$20,000.00
$10,000.00
$0.00 —— L
1 6 18 24 30 33 34 35 36

Semanas transcurridas en el proyecto

. Monto Acumulado
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45 Gestion de la Calidad

4.5.1 Plan de Gestién de la Calidad

Planificar la gestidon de la Calidad es el proceso de identificar los requisitos
y/o estandares de calidad para el proyecto y sus entregables, asi como de
documentar como el proyecto demostrara el cumplimiento de estos. El
beneficio clave de este proceso es que proporciona guia y direccién sobre
cOmo se gestionara y verificara la calidad a lo largo del proyecto. (Project

Management Institute, Inc., 2017)

4.5.1.1 Politica de La Calidad del Proyecto
El actual proyecto ha establecido como Politica seguir las buenas practicas y
recomendaciones del PMBOK, asi como la planificacion establecidos en

diferentes planes que son parte de este documento.

El formato que se utilizara para registrar la politica de calidad se encuentra

como anexo 18

4.5.1.2 Linea Base de la calidad del proyecto

Tabla 30. Linea Base de la calidad del proyecto

Factor de Objetivo de la  Métrica por utilizar Frecuenciay Frecuenciay
calidad calidad momento de  momento de
relevante medicion reporte
Actividades Cumplimiento  Numero de Frecuencia: Frecuencia:
ejecutadas de las actividades Semanal, Quincenal, al
actividades planificadas lunes en la envio del
planificadas realizadas/Nimero mafiana. informe de

de actividades estatus,
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Cumplimiento
de Hitos

Performance
del proyecto

Performance
del proyecto

Hitos +<=5
dias = 90%

planificadas
totales

Cumplimiento de

Hitos

Frecuencia
Semanal

cumplimiento

CPI>=0.95

SPI1 >=0.95

CPI= cost
Performance index
accumulate

SPI = Schedule
performance index
accumulate

45.1.3 Actividades de la calidad

Medicion
lunes en la
tarde

Frecuencia

semanal
medicién
lunes en la
tarde

Frecuencia

semanal,
medicion
lunes en la
tarde

martes en la
mafiana.
Frecuencia
semanal
Reporte el
martes en la
mafiana
Frecuencia
semanal
Reporte,
martes en la
mafiana.
Frecuencia
semanal
Reporte
martes en la
mafiana

Tabla 31. MATRIZ DE ACTIVIDADES DE LA CALIDAD
CODIGO DE ENTREGABLE Estandar de Actividades de Actividades de
LA EDT Calidad prevencion Control
aplicable
1.1.3 Plan de Gestién PMBOK versién Revisién del Aprobacién por
del proyecto 6 facilitador el director de
contratado proyecto
1.3.1 Informe del Basada en la Revisién del Aprobacién por
diagnéstico de la  metodologia facilitador el director de
situacion interna recomendada contratado proyecto
del 4rea por la primera
etapa del libro
“El proceso
Estratégico” de
Fernando
d’Alessio
1.3.2 Informe de la Basada en la Revision del Aprobacién por
situacién actual metodologia facilitador el director de
del mercado recomendada contratado proyecto
por la primera
etapa del libro
“El proceso
Estratégico” de
Fernando
d’Alessio
14.1 Informe de Que los Revision del Aprobacién por
definicion de objetivos sean facilitador el director de
objetivos definidos bajo contratado proyecto

el método
SMART
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16.1

1.7.2
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Definicion de plan Basada en la Revision del Aprobacién por
de Trabajo metodologia facilitador el director de

recomendada contratado proyecto

por la primera

etapa del libro

“El proceso

Estratégico” de

Fernando

d’Alessio
Informe de Basada en Revisién del Aprobacién por
estrategia de recomendacion  facilitador el director de
comunicacion de la seccion contratado proyecto
externa de

comunicaciones

de PMBOK

version 6
Documentacion Basada en Revisién del Aprobacién por
de socializacion recomendacion  facilitador el director de

de la seccién contratado proyecto

de

comunicaciones

de PMBOK

version 6
Informe de cierre  PMBOK version Revision del Aprobacién por
de etapas y de 6 facilitador el director de
proyecto contratado proyecto

45.1.4 Roles de la Gestion de Calidad

Rol No. 1:
GERENTE
COMERCIAL

PATROCINADOR

Objetivos del rol:
Aprobar la Gestién de la Calidad del Proyecto

Funciones del rol:
Aprobacién de los entregables del Proyecto.

Niveles de autoridad:
El mé&s alto en el proyecto

Reporta a:
Gerente General, Junta Directiva

Supervisa a:
Director de Proyectos, Consultor Externo, Comité Comercial

Requisitos de conocimientos:
Ninguno

Requisitos de habilidades:
Liderazgo, Negociacion

Requisitos de experiencia:

5 afios de experiencia a cargo de la direccién de equipos comerciales en
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empresas de telecomunicaciones

Rol No. 2:
DIRECTOR
PROYECTO

Objetivos del rol:
Gestionar la calidad en el proyecto

Funciones del rol:

Revisién, medicion, aprobacion segln los estandares incluidos en este plan
de los entregables.

Niveles de autoridad:
Cumplimiento de los entregables

Reporta a:
Patrocinador Gerente Comercial

Supervisa a:
Consultor Externo, Comité Comercial

Requisitos de conocimientos:
Gestion de Proyectos

Requisitos de habilidades:
Liderazgo, Comunicacién, Negociacion, Motivacion, y Solucion de Conflictos

Requisitos de experiencia:
3 afos de experiencia en direccién de proyectos

Rol No. 3:
FACILITADOR
CONTRATADO

Objetivos del rol:

Guiar y Capacitar en todo el proceso de disefio de estrategia de
modernizacion del area comercial

Funciones del rol:

Disefar las capacitaciones y guiar en la generacién de informacion, definicion
de problemas a resolver, definicion de objetivos y generacion de informes de
resultado de

actividades y entregables que se requieren para los entregables del proyecto.

Niveles de autoridad:

Solicitar documentacion pertinente a su tarea a los miembros del equipo.
Reporta a:

Director del Proyecto
Supervisa a:

Comité Comercial, Equipo Comercial
Requisitos de conocimientos:

PMP, Metodologias agiles, Design Thinking
Requisitos de habilidades:

Liderazgo, Comunicacién y Solucion de Conflictos
Requisitos de experiencia:

5 aflos de experiencia en proyectos similares

Objetivos del rol:

Evaluar previamente y colaborar como lideres de grupos de todo el trabajo




Rol No. 4:,
COMITE

COMERCIAL
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gue realice el equipo comercial

Funciones del rol:
Colaborar con todo el equipo comercial guiando y gestionando los grupos

comerciales para la elaboracién de la informacion requerida.
Nivel de autoridad:
Solicitar documentacidn pertinente a su tarea a los miembros del equipo.
Reporta a:
Director del Proyecto
Supervisa a:
Equipo Comercial
Requisitos de conocimientos:
Conocimiento del mercado ecuatoriano en el sector de telecomunicaciones
Requisitos de habilidades:
Liderazgo, Comunicacién y Solucion de Conflictos

Requisitos de experiencia:

2 afios de experiencia en proyectos similares

4.5.1.5 Organizacion para la calidad del proyecto

Imagen 13. Organigrama para la calidad del proyecto
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Gerente General /
Junta directiva

Gerente Comercial

Director del proyecto

Facilitador Comité Equipo
contratado Comercial Comercial

Fuente: elaborado por el autor

4.5.1.6 Documentos Normativos para la calidad

'Documentos Normativos para la Calidad

Plan de Gestion de Calidad

Formatos Plan de Mejoras de Procesos

Métricas de Calidad (anexo 12)

Lista de Verificacién de la Calidad (anexo 13)
Informe de Estado del proyecto (anexo 7)
Solicitud de cambios (anexo 8)

Matriz de seguimiento de cambios (anexo 9)

4.5.1.7 Proceso de Gestion de la calidad
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Enfoque de Aseguramiento dela Calidad

e Uso de herramientas y técnicas para le gestién de la Calidad del
proyecto.

e Auditorias por parte del director de Proyecto para verificar el
cumplimiento delos tiempos y costo planificados del proyecto.

¢ Revision de solicitudes de cambio por parte de los interesados.

Enfoque de Control de laCalidad

Comparar el desempefio con los planes.
Solucionar problemas que se plantean.
Mantener a todos informados

Revision de la Lista de Verificacion.

Enfoque de Mejora de Procesos

Para analizar un proceso que debe mejorarse se debe seguir el
procedimiento:

Identificar el proceso o problema a mejorar

Identificar las causas que originan el problema

Definir las acciones correctivas para mejorar el proceso

Aplicar las acciones correctivas

Verificar si las acciones correctivas han sido efectivas

Registrar y comunicar las acciones correctivas
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Plan de mejoras del proceso

Plan de Mejora de Procesos

A continuacion, las acciones para analizar procesos que deben tener una
mejora

Identificar y definir con toda la claridad las areas de mejora con base en los
objetivosestablecidos en el Acta de Constitucion del Proyecto.

2 Definir los objetivos y resultados que se requieren, a partir del analisis
realizado.

3 Identificar las posibles causas que del problema con la técnica de Espina de
Pescado.

Definir las acciones relevantes a realizar, siempre y cuando éstas sean ser
4 realistas yconcretas.

Estimar y programar los recursos necesarios ya sea materiales o humanos
5 para laconsecucion de los objetivos y acciones a realizar.
Establecer un cronograma para el cumplimiento del Plan de Mejora, en un
6 plazo maximode 7 dias.
7 Asignar responsables del proceso de implementacion y seguimiento del
Plan de Mejora.
8 Aplicar las acciones correctivas identificadas.
9 Verificar luego del plazo méximo vigente si las acciones fueron efectivas
10 De existir novedades luego de la verificacion volver al punto 3
11 Documentar el nuevo proceso/problema solucionado, de responsabilidad en
el punto 7.

452 Métricas de la calidad

Métrica de: Actividades ejecutadas
Factor de Calidad Relevante

(Especificar cual es el factor de calidad relevante que da origen a la
métrica)

Actividades ejecutadas

Definicion del Factor de Calidad

(Definir el factor de calidad involucrado en la métrica y especificar

porqué esrelevante)

Cumplimiento de las actividades planificadas

Propésito de la Métrica

(Especificar para qué se desarrolla la métrica)

Es indispensable poder cumplir las actividades de acuerdo con lo
planificado en elCronograma del Proyecto.

Definicion Operacional
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(Definir como operara la métrica, especificando el quién, qué, cuando,
donde,coémo)

El director de proyectos tomara estas medidas de acuerdo con el
Cronograma delProyecto cada semana.

Método de medicion
(Definir los pasos y consideraciones para efectuar la medicion)

Se tomaréa de acuerdo con lo detallado en el Cronograma de
Actividades del Proyecto el nimero de actividades a desarrollarse en la
semana este se determinaraluego de la medicién tomada de las
actividades realmente cumplidas en esa semana y se obtendra el
cociente.

Resultado Deseado

(Especificar cual es el objetivo de calidad o resultado deseado para la
métrica)
Responsable del factor de calidad

(Definir quién es la persona responsable de vigilar el factor de calidad, los
resultados de la métrica, y de promover las mejoras de procesos que sean
necesarias)

El responsable es el director del Proyecto.

Métrica de: Cumplimiento de Hitos
Factor de Calidad Relevante

Cumplimiento de Hitos

Definicién del Factor de Calidad

Hitos +<=5 dias = 90% cumplimiento

Propésito de la Métrica

Para que el proyecto no salga de lo presupuestado en costo y tiempo es
necesario llevar el control sobre el cronograma

Definicion Operacional

(Definir como operara la métrica, especificando el quién, qué, cuando,
donde,como)

El director de proyectos tomara estas medidas de acuerdo con el
Cronograma delProyecto cada semana.

Método de medicién

Se tomara de acuerdo con lo detallado en el Cronograma de
Actividades del Proyecto la cantidad de hitos que deben cumplirse en
base al avance de cada semana para indicar cuales han sido alcanzado y
cuales o con que diferencia de dias se han obtenido.
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Resultado Deseado

En base a una mediciébn semanal se requiere una medida mayor a 0,9
Responsable del factor de calidad
El responsable es el director del Proyecto.

Métrica de: Performance del proyecto
Factor de Calidad Relevante

Performance del proyecto

Definicion del Factor de Calidad

CPI >=0.95

Propésito de la Métrica

Para que el proyecto no salga de lo presupuestado en costo y tiempo es
necesario llevar el control sobre el presupuesto

Definicién Operacional

El director de proyectos tomara estas medidas de acuerdo con el
Cronograma delProyecto cada semana.

Método de medicion

Se tomaréa de acuerdo con lo detallado en el Cronograma de
Actividades del Proyecto la informacion del valor ganado y del costo real
gue deben cumplirse en base al avance de cada semana para indicar en
base a esta relacidon cual es nuestro cumplimiento sobre el proyecto.

Resultado Deseado

En base a una medicién semanal se requiere una medida mayor a 0,95
Responsable del factor de calidad

El responsable es el director del Proyecto.

Métrica de: Performance del proyecto
Factor de Calidad Relevante

Performance del proyecto
Definicion del Factor de Calidad
SP| >=0.95

Propésito de la Métrica

Para que el proyecto no salga de lo presupuestado en costo y tiempo es
necesario llevar el control sobre el cronograma

Definicion Operacional

El director de proyectos tomara estas medidas de acuerdo con el
Cronograma delProyecto cada semana.

Método de medicién
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Se tomaréa de acuerdo con lo detallado en el Cronograma de
Actividades del Proyecto la informacion del valor ganado y el valor
planeado que deben cumplirse en base al avance de cada semana para
indicar en base a esta relacidén cual es nuestro cumplimiento sobre el
proyecto.

Resultado Deseado

En base a una mediciébn semanal se requiere una medida mayor a 0,95

Responsable del factor de calidad

El responsable es el director del Proyecto.

45.3 Listas de verificacion de la calidad

ENTREGABLE CRITERIO DE Conforme OBS
ACEPTACION v X

11 | GESTION DE Cumple los elementos
LA de inicio de
INTEGRACION | planificacién del
proyecto.

En base a la
recomendaciéon y
buenas practicas de
PMBOK VERSION 6
como minimo

Informe del Provee un listado

1.1.2| diagnéstico de la | completo con las fichas
profesionales de cada

Plan de Gestion
1.1.1| del proyecto
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situacion interna
del area

una de las personas del
area, con su perfil
académico, experiencia
previa, certificaciones
adquiridas,
Organigrama y
descriptivo de funciones
de cada uno de los
puestos

1.13

Informe de la
situacion actual
del mercado

Debe incluir con un
informe completo de las
fuentes de informacion y
su referencia, la
participacion de los
principales competidores
en los diferentes
servicios que provee la
compafiia.

Debera contar con un
informe de la
metodologia de trabajo
de al menos 5 empresas
competencia directay 5
indirectas.

Analisis FODA de cada
una de las compaiiias
gue son competencia

1.14

Informe de
definicion de
objetivos

Debe poseer objetivos tipo
SMART

Debera ser aprobada por el
Patrocinador, comité
comercial y facilitador
contratado

Debe mostrar toda la
metodologia que se utilizé
para la determinacion de
objetivos desde la
definicién de problemas
hasta la seleccion de
opciones para resolverlos.

1.15

Informe de
optimizacion del
area

Provee instrucciones
para el desarrollode
todas las actividades, los
responsables de que se
ejecuten, el presupuesto
que se espera designar,
los objetivos que se
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deben alcanzary el

listado de beneficios que
traerd para la compaiiia.
Informe de Contener un plan detallado
estrategia de de los objetivos de la
comunicaciéon estrategia, las métricas
externa para determinar el éxito de
las campanas, el tiempo
gue debera tener cada una
de las actividades, el
presupuesto sugerido, asi
como los responsables a
ejecutar en las fechas
programadas.

Informe de Debera establecer los
difusion y diferentes niveles de
socializacion de la | Distribucion de la
estrategia informacion dentro de la
compaiiia, definir cual sera
la informacién que se
podra compartir
publicamente y cual sera
informacion clasificada solo
para personas claves
dentro de la organizacion,
los canales en los que
estara disponible la misma
y quienes seran las
personas encargadas de
generar el contenido para
su difusion.

El informe de cierre y de
proyecto debera contar con
las mejores practicas y
especificaciones brindadas
por el PMI en el PMBOK.

1.2

1.2.1

Informe de cierre
de etapas y de
proyecto

1.2.2

4.6 Gestion de los recursos

46.1 Plan de Gestién de los recursos

Nombre del DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL AREA COMERCIAL
Proyecto: EN UNA EMPRESA DE SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR

Organigrama del proyecto
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Imagen 14. Estructura organizacional del proyecto

Gerente
General

Gerente
Comercial
(patrocinador)

Comite Director del Gerente de

Comercial proyecto Marketing

Equipo Facilitador Disefiador Disefiador
Comercial Contratado Grafico 1 Grafico 2

Asistente Asistente
Proyecto 1 Proyecto 2

Fuente: elaborado por el autor

Roles y Responsabilidades

(Especificar la matriz RACI)
Ver Matriz de Asignacion de Responsabilidades

Plantilla de Matriz RACI
Descripcion de roles

(Nombre del rol, objetivos, funciones, niveles de autoridad, a quién reporta, a quién

supervisa, requisitos de conocimientos, habilidades y experiencia para desempenar el
rol

Adquisicion del personal del proyecto

(Cémo, de donde, cuando, cuanto, etc.)

Criterios de liberacién del personal del proyecto

(Cuanto, como, hacia dénde)

RO _riterio de . Como~ Destino de
liberacién Asignacion
Gerente General Al t6rmino de Comunicado del 'g\rﬁ'\/rlgsages de la
director de P
proyecto Proyecto
Gerente Comercial | Ajt&rmino de Comunicado del érﬁlp;/rlgsages dela
(patrocinador) proyecto director de
Proyecto
Director del proyecto | A tarmino de Comunicado del érﬁ'\/r'ggges dela
director de P
proyecto
Proyecto
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Comité Comercial

Al término de

Comunicado del

Actividades de la

. empresa
director de
proyecto Proyecto
Gerente de o Comunicado del Actividades de la
Al término de : empresa
Mercadeo t director de
proyecto Proyecto
Asistente L ' Actividades de la
Proyecto 1 Al término de C_omunlcado del empresa
director de
proyecto Proyecto
i ] i Actividades de la
Asistente Proyecto 2 | | t¢rmino de E:Ii?g::ltjc?rlijaedo del empresa
proyecto Proyecto
Facilitador , . Comunicado del Proceso dg
Contratado Al término de director de contratacion
proyecto Proyecto
icaf A fi ] i Actividades de la
Disefador Grafico 1 Al término de E:”chér(l:ttJ:rl%aedo del empresa
proyecto Proyecto
Disenador L. Comunicado del Actividades de Ta
Grafico 2 Al término de director de empresa
proyecto Proyecto
i i . i Actividades de la
Equipo Comercial Al término de (Cj:i(r)g:;onrl(élaédo del empresa
proyecto Proyecto

Capacitacién, entrenamiento, mentoring requerido

(Qué, porqué, cuando, cdmo, dénde, por quién, cuanto)
Se realizaran reuniones de control semanal en la que patrticipara el
director del Proyecto, el facilitador contratado y el comité
comercial para recibir retroalimentacion acerca del rendimiento de
los equipos y del desempefio para lograr la finalizacion exitosa del
proyecto

El comité comercial estd conformado por las personas de mayor experiencia en el
area ellos seran quienes lideraran los equipos de trabajo y brindaran asi toda su

experiencia guiando a cada uno de los miembros del equipo.

Se ha considerado que al inicio de cada taller y/o reunion el facilitador contratado
dard las pautas y las mejores practicas para desarrollar el trabajo en una induccion
gue puede llevar de 1 a 3 horas de duracién.
También hemos considerado una plataforma web en la que podremos pedir

asistencia y generar trabajo de manera asincrona en caso de requerir informacién o

ayuda

El director del proyecto trabajara coordinadamente con el personal de la empresa

consultora contratada

Sistema de reconocimiento y recompensas

(Qué, porgué, cuando, cémo, dénde, por quién, cuanto)
Se realizara una votacion entre todas las personas que participen para designar a
la persona que mas ha colaborado, a la persona con ideas mas innovadoras que

saldran del equipo comercial y también se nombrara por votacion al lider guia que
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estara entre las personas del comité comercial y destacaremos su participacion
ante toda la empresa en el evento de presentacion de la estrategia comercial con
un reconocimiento simbolico y publicacién en las redes sociales de la compaiiia.
Cumplimiento de regulaciones, pactos y politicas

(Qué, porqué, cuando, como, donde, por quién, cuanto)
La empresa que brindara el servicio de facilitacion del proyecto debera regirse
acorde a las politicas de la empresa y consultar con la autorizacion del director de

poe

Las personas que participaran en el disefio de la estrategia seran todas del
equipo comercial y representantes de otras areas que sean requeridas por el
patrocinador y/o por el director del proyecto
Requerimientos de seguridad

(Qué, porqué, cuando, como, donde, por quién, cuanto)

Las instalaciones que se contraten para reunir al personal deberan contar con
todas las garantias de seguridad fisica para albergar al personal de preferencia
salones de hoteles 4 estrellas o superior en la ciudad de Guayaquil.

La compafia que resultara ganadora de la provision del servicio de facilitacion de
proyecto debera responder en caso de algun siniestro que pudiera ocurrir al
facilitador durante el proyecto y de ser necesario asignar a una persona que pueda
suplir sus funciones en caso de no poder continuar, esta persona debera tener
iguales o superiores capacidad académica y experiencia.

Para mantener la seguridad de la informacion al tratarse de temas sensibles para
la compaiiia, se admitira que solo se trabaje con equipos homologados por el area
de Helpdesk de nuestra compafiia que cuente con el software antivirus y
herramienta para evitar fuga de informacion.

Todas las personas que asistan deberan firmar el acuerdo de confidencialidad de
la informacién al inicio del proyecto.
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4.6.2 Matriz de Asighaciones de personal al proyecto

P
GC bp GM CC EC FC AP1 AP2 DG1 DG2

ACTIVIDAD Lideres Interesados influyentes Interesados poco influyentes

Plan de Gesiion de Proyect ----------

Acta de Constitucion del
proyecto

Registro de los interesados

Validacioén de los interesados m

_ Verificacion de los A C C
interesados

Plan Direccion del proyecto

Plan de Gestion del
Cronograma

Plan de Gestion del Costo

Plan de Gestion de los
recursos




Plan de Gestion de la
comunicacion

Plan de Gestion de Riesgos -m--

Plan de Gestion de
Adquisiciones

Plan de Gestion de
Interesados

Linea base del alcance

Linea Base del Costo

--ﬂ--
|__Equipoy Entorodetrabajo | |

Designacion de facilitador

Solicitud de Propuestas m
Revision de Propuestas m

Seleccion y Notificacion de A
resultados

Documentacién contractual m

Insumos y recursos de
trabajo

Solicitud de Propuestas
Revision de propuestas

Seleccién y Notificacion de
Resultados
Proceso de Adquisicion

Seleccion de espacio de
trabajo
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Solicitud de Propuestas m mm
Revision de propuestas m

Seleccion y Notificacion de
A
Resultados

Documentacion Contractual m
Diagnostico y Evaluacion

Informe de evaluacién
interna de la compafia

Solicitud de informe a varias A
areas

REECSLUCEE N A | RI R R RI Rl R| R
ANCUEECL. A | AR R_R_R R R
A

Aprobacioén del Informe
Interno
Informe de Mercado
Ecuatoriano

Adquisicion de informacion A
de Mercado

Aprobacién de Informe de
mercado ecuatoriano

Definicion de Objetivos y Plan de
Trabajo

Objetivos estratégicos
Revision de la informacion

Al R R|_RI_R_R R _R

A
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e
estratégicos
A R/

Aprobacion de objetivos

Plan de trabajo trianual

Revision de la informacion | R R| R] R| R| R| R|

N -
trabajo

Aprobacion del plan de
trabajo

Campatia de Comunicacion ----------

Plan de comunicacioén
externa

Revision de Informaciéon de
la estrategia

Elaboracion del plan de
comunicacion

Aprobacién de plan de
comunicacion

Presentacion de Estrategia
Comercial
Documentacién de

socializacion

Elaboracion Material de
Informe de Evaluacion

Elaboracion Material de A
informe de Objetivos
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Elaboracion Material de A R
informe de Plan de Trabajo

Elaboracion Material de plan A
de comunicacién

Aprobacion de Material y
contenido audiovisual de A
presentacion

Presentacion de Estrategia

R R R R

Convocatoria a invitados

R R

Evento de presentacion mm mm
. cere .. | [ ! [ ! ! [ ! | [ |
Lecciones aprendidas | Al R R/ Rl € Cc c|] c| c| cC|

Cierre de proyecto

P GC Patrocinador Gerente Comercial
DP Director del proyecto
GM Gerente de Marketing
CcC Comité Comercial
EC Equipo Comercial
FC Facilitador Contratado
AP1 Asistente del proyecto 1
AP2 Asistente del proyecto 2
DG1 Disefiador Grafico 1
DG2 Disefiador Grafico 2
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4.6.3 Descripciéon de Roles

Nombre del Rol

PATROCINADOR

Objetivos del Rol
(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)

- Persona que autorizé el financiamiento del proyecto

- Participar de manera activa en la definicion del alcance inicial.
Responsabilidades
(Temas puntuales por los cuales es responsable)

- Aprobar el Acta de Constitucion

- Aprobar el Plan del proyecto

- Aprobar el cierre del proyecto

- Revisar todos los informes mensuales del proyecto

Funciones
Funciones especificas que debe cumplir

- Designar de manera formal al director del Proyecto
- Autorizar el presupuesto para el proyecto.

Niveles de Autoridad
(Qué decisiones puede tomar con relacién al alcance, tiempo, costo, calidad,
recursos humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables,
adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)
Decide sobre recursos humanos y materiales asignados al proyecto.
Decide sobre modificaciones a las lineas base del proyecto.
Decide sobre planes y programas del proyecto.
Reporta a
(A quién reporta dentro del proyecto)
Gerente General - Junta Directiva
Supervisa a
(A quienes supervisa dentro del proyecto)
Requisitos del rol
(Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol)
Conocimientos: N/A
Qué temas, materias,
o especialidadesdebe

conocer,
manejar o dominar.

Habilidades: - Liderazgo
Qué habilidades - Comunicacion

. - Negociacion
especificas debe - Soiucion de Conflictos
poseery en qué
grado.

Experiencia: N/A
Qué experiencia debe tener,
sobrequé temas o situaciones,
y de qué nivel.

Otros: N/A
Otros requisitos especiales tales
como género, edad, nacionalidad,
estado de salud, condiciones
fisicas, etc.
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Nombre del Rol |

Objetivos del Rol ‘
(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)
- La planificacion, direccién y control de las operaciones relacionadas al proyecto,
determinandocon su equipo de trabajo, las acciones que deban tomarse en beneficio
del proyecto.

Responsabilidades
(Temas puntuales por los cuales es responsable)
- Elaborar el Acta de Constituciéon
- Elaborar el Plan del proyecto
- Elaborar los informes de desempefio del proyecto
- Realizar la reunidn de control semanal
- Elaborar las contrataciones
- Cerrar las contrataciones
- Elaborar Acta de Cierre del Proyecto
- Registrar las lecciones aprendidas
Funciones
(Funciones especificas que debe cumplir)
- Establecer en conjunto con el patrocinador, los objetivos requeridos y la factibilidad en
base a lasexpectativas.
- Participar en conjunto con el patrocinador en la firma de contratos para adquisiciones
necesarias en elproyecto.
- Garantizar el suministro oportuno de recursos dentro del proyecto.
- Realizar el seguimiento oportuno en el proyecto.
- Participar en el proceso de seleccién del personal del proyecto.
- Levar a cabo periédicamente reuniones con las partes interesadas del proyecto.
- Validar el cierre del proyecto.

Niveles de Autoridad
(Qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos humanos y materiales, planes
y programas,informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)

Decide sobre la programacion detallada de los recursos humanos y materiales
asignados alproyecto.
Decide sobre la informacién y los entregables del proyecto.
Decide sobre los proveedores y contratos del proyecto, siempre y cuando no
excedan lo presupuestado.
Reporta a
(A quién reporta dentro del proyecto)
Patrocinador
Supervisa a
(A quienes supervisa dentro del proyecto)
Facilitador Contratado
- Comité Comercial

Conocimientos: Administracion y control de proyectos
Que temas, materias, o - Metodologia Project Management
especialidadesdebe conocer, _ Manejo del Microsoft Project
manejar o dominar. ) ., .
- Administracion de empresas o afines
- Titulo de 4to nivel de preferencia
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Habilidades: - Liderazgo
Qué habilidades especificas - Comunicacion
debeposeer y en qué grado. - Negociacion
- Solucion de Conflictos
- Moativacion
Experiencia: - Experiencia en proyectos (3 afios)

- Certificacion PMP vigente
- Experiencia previa de manejo de herramienta MS Project

Nombre del Rol |
FACILITADOR CONTRATADO

Objetivos del Rol

(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)

- GUIAR EL PROCESO DE DISENO DE ESTRATEGIA A TRAVES DE TECNICAS AGILES,
BASADAS EN METODOLOGIAS PROBADAS Y BUENAS PRACTICAS PARA
ALCANZAR

Responsabilidades

(Temas puntuales por los cuales es responsable)

Elaborar el plan de trabajo para que el equipo comercial pueda disefiar la estrategia comercial

- Guiary colaborar en la elaboracién de los informes que estén apegados a lo requerido como
parametros de calidad en el proyecto.

Funciones
(Funciones especificas que debe cumplir)

Evaluar el sistema actual de la empresa.

- Documentar procesos y procedimientos técnicos operativos.

- Capacitar y sensibilizar al personal sobre técnicas para investigacion, descubrimiento de
problemas, analisis de alternativas y priorizacion de proyectos.

- Desarrollar e implementar documentacion (manuales, procedimientos y registros) en
conformidad conrequisitos del SGC 1SO 9001 2015.

Niveles de Autoridad

(Qué decisiones puede tomar con relacién al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos humanos y materiales, planes y programas,
informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)

Reporta a

(A quién reporta dentro del proyecto)
Director Proyecto

Supervisa a
(A quienes supervisa dentro del proyecto)

Requisitos del rol

(Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol)
Conocimientos: Habilidades Gerenciales
Qué temas, materias, o especialidades | - Sjstemas de informacion

debe conocer, manejar o dominar. _ Design Thinking

- Facilitacién de procesos

- Ofimatica

- Metodologias agiles

- Estadistica e investigacion de mercados.




176

Habilidades: - Liderazgo

Qué habilidades especificas debe - Negociacién

poseer y en qué grado. - Solucién de Conflictos

Experiencia: - Experiencia en facilitacion de procesos comerciales(5 afios)

Que experiencia debe tener, - Instructor de areas de metodologias de trabajo agiles

zzgrﬁi\‘jgle temas o situaciones, y de | _ E|ahoracion de informes comerciales para empresas de la region.
Otros: Entusiasta, Dindmico y proactivo

Otros requisitos especiales tales como [Dominio del tema que instruye
género, edad, nacionalidad, estado de |Organizacion, disciplinay control del tiempo
salud, condiciones fisicas, etc. Lenguaje claro sencillo y conciso para transmitir ideas

Nombre del Rol

ASISTENTE DE PROYECTO 1

Objetivos del Rol
(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)

- Colaborar durante todo el proceso de disefio de la estrategia como apoyo para los
grupos de trabajo y facilitador contratado

Responsabilidades
(Temas puntuales por los cuales es responsable)

- Dar apoyo al equipo de proyecto durante la elaboracién de la estrategia
- Dar apoyo al equipo de proyecto en la elaboracion de todo material de difusion de la estrategia en
las fases finales del proyecto

Funciones
(Funciones especificas que debe cumplir)

- Asistir al director de Proyecto y la empresa consultora en actividades a llevarse a cabo en la
elaboracion del disefio de estrategia de modernizacion de area comercial de la compafiia.
- Asistir en la elaboracion de material para la difusion y el evento sobre la estrategia de la compafiia.

Niveles de Autoridad

(Qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos humanos y materiales, planes y programas,
informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)

Reporta a
(A quién reporta dentro del proyecto)
Director de Proyecto

Supervisa a
(A quienes supervisa dentro del proyecto)

Requisitos del rol
(Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol)
Conocimientos: - Estudios superiores o cursando carrera en Administracion de

Qué temas, materias, o especialidades | empresas o afines
debe conocer, manejar o dominar.

Habilidades: - Trabajo bajo presion
Qué habilidades especificas debe - Trabajo en equipo
poseer y en qué grado.

Experiencia: - Experiencia (2 afios)
Qué experiencia debe tener, sobre
qué temas o situaciones, y de qué
nivel.

Otros:

Otros requisitos especiales tales
como género, edad, nacionalidad,
estado de salud, condiciones fisicas,
etc.
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Nombre del Rol |

ASISTENTE DE PROYECTO 2

Objetivos del Rol

(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)
- Colaborar durante todo el proceso de disefio de la estrategia como apoyo para los
grupos de trabajo y facilitador contratado

Responsabilidades
(Temas puntuales por los cuales es responsable)

- Dar apoyo al equipo de proyecto durante la elaboracidn de la estrategia
- Dar apoyo al equipo de proyecto en la elaboracion de todo material de difusion de la estrategia en
las fases finales del proyecto

Funciones
(Funciones especificas que debe cumplir)

- Asistir al director de Proyecto y la empresa consultora en actividades a llevarse a cabo en la
elaboracion del disefio de estrategia de modernizacion de area comercial de la compafiia.
- Asistir en la elaboracion de material para la difusion y el evento sobre la estrategia de la compafiia.

Niveles de Autoridad

(Qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos humanos y materiales, planes y programas,
informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)

Reporta a
(A quién reporta dentro del proyecto)

Director de Proyecto

Supervisa a
(A quienes supervisa dentro del proyecto)

Requisitos del rol
(Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol)
Conocimientos: - Estudios superiores o cursando carrera en Administracion de

Qué temas, materias, o especialidades | empresas o afines
debe conocer, manejar o dominar.

Habilidades: - Trabajo bajo presion
Qué habilidades especificas debe - Trabajo en equipo
poseery en qué grado.

Experiencia: - Experiencia (2 afios)
Qué experiencia debe tener, sobre
qué temas o situaciones, y de qué
nivel.

Otros:

Otros requisitos especiales tales
como género, edad, nacionalidad,
estado de salud, condiciones fisicas,
etc.
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Nombre del Rol

GERENTE DE MERCADEO

Objetivos del Rol

(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)

Brindar la informacion de mercado disponible, andlisis de la competencia, del
producto y todo lo que esté al alcance del departamento para elaborar el
disefio de modernizacion.

Responsabilidades

(Temas puntuales por los cuales es responsable)

- Participar en el levantamiento de informacion para la situacién actual
- Participar en la elaboracion de la estrategia con todo el equipo comercial.

(Funciones especificas que debe cumplir)

- Brindar informacién verificada sobre la situacion del mercado

- Aportar el conocimiento del mercado para la elaboracion de informes de situacion actual
- Brindar apoyo para la elaboracion de la nueva estrategia

- Guiar al equipo comercial con técnicas para descubrimiento de oportunidades.
Niveles de Autoridad

(Qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos humanos y materiales, planes y programas,
informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)

Funciones ‘

Reporta a
(A quién reporta dentro del proyecto)

Director Proyecto

Supervisa a

(A quienes supervisa dentro del proyecto)
Disefiador Gréafico 1 y Disefiador Grafico 2

Requisitos del rol

(Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol)

Conocimientos: - Ingenieria en Marketing o Ventas

Qué temas, materias, o Titulo de 4to nivel en marketing digital o afines
especialidadesdebe conocer,
manejar o dominar.
Habilidades: Liderazgo

Qué habilidades especificas - Trabajo bajo presion
debeposeer y en qué grado. - Trabajo en equipo
Experiencia: - Experiencia (5 afios)
Qué experiencia debe tener,
sobrequé temas o situaciones,

y de qué nivel.

Otros: Conocimiento del mercado de tecnologia
Otros requisitos especiales tales Conocimiento de estadistica

como género, edad, nacionalidad, Conocimiento de estrategia comercial

estado de salud, condiciones fisicas,
etc.
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Nombre del Rol
DISENADOR GRAFICO 1

Objetivos del Rol

(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)

- Generar el material audiovisual para la presentacion de la
estrategia a toda la comunidad, a la interna de la empresa y

Responsabilidades
(Temas puntuales por los cuales es responsable)

- Recibir todo el material de informacion desde los diferentes grupos de
trabajo, realizar revision de informacion a comunicar

- Generar todo el contenido audiovisual que se usara en la campana
audiovisual para la difusion de la estrategia.

Funciones

Funciones especificas que debe cumplir

Complementar todo el trabajo de elaboracion de estrategia y plasmarlo en
material audiovisual para que sea facilmente comprensible y que muestre
toda la informacion relevante

Niveles de Autoridad

(Qué decisiones puede tomar con relacién al alcance, tiempo, costo, calidad,

recursos humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables,

adquisiciones, contratos, proveedores, etc.
|

Reporta a

A quién reporta dentro del proyecto

Director del proyecto y/o Gerente de Marketing
Supervisa a _
(A quienes supervisa dentro del proyecto)

Requisitos del rol

(Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol)
Conocimientos: - Estudios superiores en disefno grafico y

Qué temas, materias, o especialidades | comunicacion
debe conocer, manejar o dominar.

Habilidades: - Trabajo bajo presion
Qué habilidades especificas debe - Trabajo en equipo
poseery en qué grado.

Experiencia: - Experiencia (2 anos)

Qué experiencia debe tener, sobre
qué temas o situaciones, y de qué
nivel.

Otros: Herramientas de disefio Adobe Photoshop e llustrador

Otros requisitos especiales tales . . .. .
como género, edad, nacionalidad, |HIEIT@MIientas de medio audiovisuales como Premiere o

estado de salud, condiciones fisicas, |Similares

o Redaccion profesional
Creatividad

Comunicacion organizacional




180

Nombre del Rol

DISENADOR GRAFICO

Objetivos del Rol

(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)
- Generar el material audiovisual para la presentacion de la

estrategia a toda la comunidad, a la interna de la empresa
Responsabilidades
Temas puntuales por los cuales es responsable

- Recibir todo el material de informacion desde los diferentes grupos de
trabajo, realizar revision de informacion a comunicar
- Generar todo el contenido audiovisual que se usara en la campafa
audiovisual para la difusidon de la estrategia.
Funciones especificas que debe cumplir

Complementar todo el trabajo de elaboracion de estrategia y plasmarlo en
material audiovisual para que sea facilmente comprensible y que muestre
toda la informacion relevante

Niveles de Autoridad » , ,
(Qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad,
recursos humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables,
adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)

Reporta a

(A quién reporta dentro del proyecto)

Director del proyecto y/o Gerente de Marketing
Supervisa a ,

(A quienes supervisa dentro del proyecto)

Requisitos del rol _
(Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol)
Conocimientos: - Estudios superiores en disefno grafico y

Qué temas, materias, 0 especialidades | comunicacion
debe conocer, manejar o dominar.

Habilidades: - Trabajo bajo presion
Qué habilidades especificas debe - Trabajo en equipo
poseery en qué grado.

Experiencia: - Experiencia (2 afnos)

Qué experiencia debe tener, sobre
qué temas o situaciones, y de qué
nivel.

Otros: Herramientas de disefio Adobe Photoshop e lllustrator

Ot isit iales tal . . .. .
Como génere. edad madionalidad, [Herramientas de medio audiovisuales como Premiere o

estado de salud, condiciones fisicas, [similares

o Redaccion profesional
Creatividad

Comunicacion organizacional
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Nombre del Rol |

Equipo comercia

Objetivos del Rol

(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)

- Analizar la informacién obtenida de la empresa y del entorno de
la industria para realizar los informes y disefiar la estrategia
comercial de la empresa con la guia de la empresa consultora
contratada

Responsabilidades
Temas puntuales por los cuales es responsable

- Investigar la informacién necesaria, tabularla y generar soporte para toma
de decisiones.

- Generar informes que sustenten hipétesis y/o contenido que sirva para la
elaboracion de las acciones que se deberan cumplir en base a una
estrategia que la compafia usara como rumbo dentro de los préximos
anos.

Funciones

Funciones especificas que debe cumplir

- Complementar todo el trabajo de elaboracion de estrategia y plasmarlo en
material audiovisual para que sea facilmente comprensible y que muestre
toda la informacion relevante

Niveles de Autoridad

(Qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad,

recursos humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables,
adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)

En este caso el equipo comercial deberé acatar las decisiones del comité

comercial, del equipo de la consultora contratada y las instrucciones del Project

manager

Reporta a
(A quién reporta dentro del proyecto)
Comité Comercial, Gerente del Proyecto,

Supervisa a
(A quienes supervisa dentro del proyecto)

Requisitos del rol

(Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol)
Conocimientos: - Estudios superiores en areas comerciales o

Qué temas, materias, 0 administrativas
especialidadesdebe conocer,

manejar o dominar.
Habilidades: - Trabajo bajo presion

Qué habilidades especificas - Manejo de programas de ofimética
debeposeery en qué grado. - Conocimientos de inglés basico
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- Manejo de herramientas de analitica de datos
basica

Experiencia: - Como es un grupo de 19 asesores corporativos la
Qué experiencia debe tener, experiencia puede variar, pero tendra como minimo de
sobrequé temas o situaciones, 6 meses en cargos de asesores comerciales.
y de qué nivel.
8”051 " s tal Debera generar espacio en sus agendas para contar
Gome género. eda oo 0% ftodos los dias que sea requerido en el horario de las
nacionalidad, estado de salud, sesiones de trabajo_
condiciones fisicas,etc.

Nombre del Rol

omité comercia

Objetivos del Rol

(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)

- Liderar los grupos de trabajo y ya que son las personas que
cuentan con mayor experiencia guiar en el desarrollo de la
estrategia a los que tienen menos afios en la empresa, seran los
responsables de transmitir a la interna de los equipos las
instrucciones que recibiran de parte de la empresa consultora.

- Es un grupo de 4 subgerentes comerciales y un gerente de
Marketing.

Responsabilidades

(Temas puntuales por los cuales es responsable)

- Supervisar y guiar dentro de los equipos de trabajo la elaboracién de los
diferentes documentos e informes que se tendran que presentar como
parte de la estrategia que sera el documento final entregable del proyecto.

Funciones

(Funciones especificas que debe cumplir)

- Participacion y supervision de la Elaboracion de los diferentes entregables
de la estrategia comercial de la compafia

Niveles de Autoridad
(Qué decisiones puede tomar con relacién al alcance, tiempo, costo, calidad,
recursos humanos y materiales, planes y programas, informes y entregables,
adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)
Estaran a cargo de grupos de trabajo de asesores comerciales y mantendran
constante comunicacion con el Project Manager y el Facilitador designado por la
compafiia consultora.
Reporta a
(A quién reporta dentro del proyecto)

Director del proyecto y/o Gerente comercial

H
(A quienes supervisa dentro del proyecto)

Al equipo comercial




Conocimientos:

Qué temas, materias, 0
especialidadesdebe conocer,
manejar o dominar.
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- Estudios superiores en administracion de
empresas y ventas

Habilidades:
Qué habilidades especificas
debeposeer y en qué grado.

- Liderazgo
- Organizacion _
- Resolucion de conflictos

Experiencia:

Qué experiencia debe tener,
sobrequé temas o situaciones,
y de qué nivel.

- Experiencia en direccion de area comercial (5
afios 0 mas)

- Manejo de personal

- Participacién en procesos similares

Otros:

Otros requisitos especiales tales
como género, edad,
nacionalidad, estado de salud,
condiciones fisicas,etc.

Conocimiento de mercado ecuatoriano
Disposicion de tiempo para cumplir el horario




4.6.4 Matriz de adquisicién del personal

Tabla 32. Matriz de adquisicion del personal

TIPO DE FUENT MODALIDAD LOCAL DE

TRABAJO
ASIGNADO

ADQUISICION EDE DE

ADQUISICION ADQUISICION

FECHA DE
INICIO DE
RECLUTAMIENT
o

FECHA
REQUERIDADE

DISPONIBILIDAD

DE PERSONAL

MIENTO

Patrocinador Previamente Actualmente en Empresa No Aplica Inicio de proyecto No Aplica
Asignado Empresa

Director del Proyecto Previamente Actualmente en Demspn:el Empresa No Aplica Inicio de proyecto No Aplica
Asignado Empresa | atrocinador

Gerente Marketing Previamente Actualmente en DeC|S|_o n del Empresa No Aplica Inicio de proyecto No Aplica
Asignado Empresa |atrocinador

Comité Comercial Previamente Actualmente en Decm_on del Empresa No Aplica Inicio de proyecto No Aplica
Asignado Empresa  |Patrocinador

i . isio Empr . - .

Equipo I Previamente Actualmente en |[2€cision del presa No Aplica Inicio de proyecto No Aplica

comercia Asignado Empresa Patrocinador

Asistente Previamente Actualmente en Decm_on del Empresa No Aplica Inicio de proyecto \o Aol

Proyecto 1 Asignado Empresa Patrocinador 0 Aplica

Asistente Previamente Actualmente en DeC|5|_on del Empresa No Aplica Inicio de proyecto No Aplica

Proyecto 2 Asignado Empresa Patrocinador

Disefiador Gréfico 1 Previamente Actualmente en Decmpn del Empresa No Aplica Inicio de proyecto No Aplica
Asignado Empresa | atrocinador

Disefiador Grafico 2 Previamente Actualmente en Deaspn del Empresa No Aplica Inicio de proyecto No Aplica
Asignado Empresa | atrocinador

Empresa Facilitador Concurso Contrato dab Empresa Inicio proyecto Inicio fase 2

contratado Contratacion Publica No Aplica
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4.7 Comunicaciones

4.7.1 Plan de gestién de las comunicaciones

Nombre DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL AREA
del COMERCIAL EN UNA EMPRESA DE SOLUCIONES
Proyecto: TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR

Comunicaciones del Proyecto

(Especificar la matriz de comunicaciones del proyecto)

OIRe|V|s|ar Matriz de Comunicaciones del proyecto a continuacion
el plan

Procedimiento gestion de incidentes

Proceso para tratar incidentes:

1- Se comunica el incidente por correo electrénico corporativo dirigido al
director del Proyecto o Project Manager adjuntando toda la informacion
requerida o evidencia necesaria.

2- Este incidente es revisado de proceder segun lo plasmado en la

planificacion del Proyecto dependiendo deltipo de incidente:
Plan de Gestion de la configuracion

Plan del Alcance

Plan del Cronograma

Plan de la Calidad

Plan de RRHH

Plan del Costo

Plan de Comunicaciones

Plan de Riesgos

i. Plan de Adquisiciones

3- Luego de la revision por el director de Proyectos de ser necesario se realiza

una Solicitud de Cambiosy su proceso respectivo. _
4- Se realiza el registro del incidente en el formato correspondiente.

5- Se determinan posibles soluciones y se detalla todo el impacto como
los interesados afectados.
6- Se revisa de manera quincenal en el informe de estatus si estos
incidentes han sido solucionados.
7- De no resolverse en primera instancia por el personal designado se
escalard y resolvera en conjunto el director del proyecto con el Patrocinador
Procedimiento para actualizar el plan de gestion de comunicaciones

S@ o o0 oW
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El Plan de Gestion de las Comunicaciones debera ser revisado y/o actualizado
cada vez que:

o Exista una solicitud de cambio aprobada que impacte el Plan de Proyecto.
o Exista una accion correctiva que impacte los requerimientos o
necesidades de informacion de losinteresados.

e Se identifiquen nuevos interesados a lo largo del proyecto o salgan
personas del proyecto.

e Silos roles dentro de los integrantes del equipo del proyecto han cambiado.

Para la actualizacion del Plan de Gestion de las Comunicaciones se debera
realizar lo siguiente:

« ldentificacion y clasificaciéon de los Interesados.

o Especificacion de requerimientos de informacion.

e Revision de la Matriz de Comunicaciones del Proyecto.

e Actualizacién del Plan de Comunicaciones.

« Aceptacion del Plan de Gestion de Comunicaciones.

« Divulgacién del nuevo Plan de Gestidbn de Comunicaciones.
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GUIA PARA LAS REUNIONES

Las reuniones deberan ser anunciadas con el objetivo de la reunion, los
participantes que son obligatorios y cuales opcionales, debera contar con
una agenda con el tiempo designado para tratar cada tema y la informacion
que debera llevarse a la reunion

Se debe empezar y culminar de manera puntual.

Se debe emitir un Acta de Reunion, la cual se debe repartir a los
participantes (previa revision porparte de ellos).

Deberan ser notificadas con al menos 48 horas de anticipacion y a través
de al menos dos medios, que se sugieren sean correo electronico y
llamada telefonica.

GUIA PARA USO DE CORREO ELECTRONICO

Las comunicaciones se daran por medio de la herramienta ofimatica Microsoft
365.

1-

2-

Cada usuario mantiene una cuenta en el correo corporativo de la
empresa y existira un alias para todo el proyecto
estrategia@empresa.com

Se recibiran notificaciones y quedaran registradas al mail del director del
proyecto.

GUIA PARA USO DE WHATSAPP

1-

Cada persona tiene una cuenta en la aplicacion WhatsApp, este
se utilizara para podercomunicarse en el proyecto y poder
enviar mensajes de texto de manera informal.

Se tendran activadas las notificaciones de la aplicacién de la lectura de
los mensajes.

No se admitiran llamadas telefénicas por medio de esta via solo
mediante mensajes de texto paracomunicaciones rapidas, quedando los
registros respectivos de las mismas.

El grupo de WhatsApp creado sera solo para uso exclusivo de los
integrantes del proyecto

GUIA PARA LAS CAPACITACIONES

1-

Tomar en cuenta las 5P para reuniones eficaces:
a. Propésito, se refiere a la razén por la que se realiza una reunion.
b. Participantes, se refiere a los individuos invitados a asistir.
c. Planeacion, se refiere a la preparacion de la agenda para la reunion.
d. Participacion, se refiere al proceso real de las reuniones y los

meétodos utilizados paraasegurar que se incluya a todos los
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presentes y

e. Perspectiva, evaluar cada junta de trabajo y registrarse en el acta de
reunion.

2- Se mantendra atencion a las capacitaciones brindadas para esto
se deberd dejar el teléfonoapagado.

3- Previamente para la capacitacion respectiva dejar coordinado las
actividades y delegadas a otroresponsable hasta culminar la
capacitacion para que esta sea efectiva.

4- Luego de terminada la capacitacion se dara tiempo prudencial para
asimilacion de los conceptos5- Liego de ello se tendra que presentar a

evaluacion dejando coordinadas nuevamente todas las
actividades para evitar interrupciones.
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Formatos de las Comunicaciones

(Defina los formatos de los informes que se utilizan para gestionar y
controlar las comunicaciones requeridas por losinteresados del proyecto)
Informe de Estado del Proyecto - Preparado por el director del proyecto
segun lafrecuencia indicada en la Matriz de Comunicaciones.

Informe Ejecutivo — Utilizado para comunicar la informacion indicada en la
Matriz de Comunicaciones. Anexo 15

Minuta de Reunién —Cada reunién deberd emitir una minuta y estara a cargo de
la persona que convoca la reunién. Anexo 16

Solicitud de Cambios —Preparado por algun interesado para el analisis segun lo
planteado enel proceso de Gestion de Cambios.

Certificado de Aceptacion —: Preparado por el director del Proyecto para

el cierre delproyecto o Fase.

Registro de lecciones aprendidas —: Preparado por el director del Proyecto
anexo 17
Flujo de la informacién

(Defina los niveles, jerarquias y plazos de los involucrados referentes al
manejo de las comunicaciones)
Imagen 15. Diagrama del flujo de la informacion

Gerente General /
Junta directiva

Gerente Comercial

Director del proyecto

Facilitador Comité Equipo
contratado Comercial Comercial
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Tabla 33. Matriz de Comunicaciones del Proyecto

Tipo de Formato Frecuencia Nivel de Método de Comunicacion Responsable Grupo Receptor
Informacion Detalle
Inicio del Acta de Una sola vez Bajo Email — Cartelera- Director del Proyecto  Toda la organizacion
Proyecto constitucion Publicacién corporativa

del

proyecto
Informe de Informe de  Mensual Alto Plataforma digital - Director del Proyecto  Patrocinador
Desempefio estado del Reunién
Mensual proyecto
Informe de Informe de  Quincenal Alto Plataforma digital - Director del Proyecto  Patrocinador
Estatus estado del Reunion
Quincenal proyecto
Invitacion a Invitacion Una solavez Bajo Plataforma Digital - email Director del Proyecto  Toda la organizacion
presentacion de por correo
estrategia electrénico
Invitacién a Invitaciéon Una solavez Alto Plataforma Digital - email Director del Proyecto  Equipo comercial —
formar parte del por correo Comité Comercial
equipo a electrénico
desarrollar la
estrategia
Invitacién a Invitaciéon Una solavez Alto Oficio - email Director del Proyecto  Proveedores invitados
presentacion de por correo
oferta de electronico



servicios
facilitacion
Invitacion a
presentacion de
oferta de
servicios de
Espacio de
trabajo
Invitacion a
presentacion de
oferta de
insumos de
trabajo
Solicitud de
informacion a
Recursos
humanos
Solicitud de
informacion a
Area de
Sistemas
Informe de
cierre del
proyecto

Invitacion
por correo
electrénico

Invitacion
por correo
electrénico

Oficio
Ejecutivo

Oficio
Ejecutivo

Informe de
cierre

Una sola vez

Una sola vez

Una sola vez

Una sola vez

Una sola vez

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Oficio - email

Oficio - email

Plataforma Digital - email

Plataforma Digital - emalil

Plataforma Digital — email

- Reunién

Director del Proyecto

Director del Proyecto

Director del Proyecto

Director del Proyecto

Director del Proyecto
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Proveedores invitados

Proveedores invitados

Gerencia de Recursos
humanos

Gerencia de Sistemas

Toda la organizacion



4.8 Gestion de Riesgos

4.8.1

Plan de Gestion de Riesgos

Plan de Gestion de Riesgos

Metodologia para la Gestion de Riesgos
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Se utilizaran las buenas practicas basadas en el PMBOK utilizando la
siguiente metodologia para la planificacién de las respuestas ante los riesgos.

Metodologia para la Gestion de Riesgos

nUevos riesgos

Proceso Descripcion Herramientas Fuentes de
Informacion

Planificacion de | Elaborar Plan de | Guia del PMBOK | Director del
Gestion de Gestion de Proyecto
Riesgos Riesgos
Identificacion de | Determinar que Revision planes, | Caso de
Riesgos riesgos pueden Andlisis de Negocio,

afectar el supuestos Restricciones y

proyecto Supuestos, EDT.
Analisis Calificar el riesgo | Matriz de Director de
cualitativo de con base en su probabilidad e Proyecto, Equipo
riesgos probabilidad e impacto de proyecto

impacto

mediante valores

relativos
Andlisis Cuantificar los Director de
cuantitativo de riesgos Proyecto, Equipo
riesgos determinando el de proyecto, EDT

Valor Monetario

Esperado (VAE)

para cuantificar

el valor de

reserva de

contingencia
Planificacion de | Definir la Director de
respuesta a los estrategia a Proyecto, Equipo
riesgos seguir de proyecto
Seguimiento y Verificar la Informe de Director de
control de ocurrencia de desempeiio Proyectos
riesgos riesgos

supervisar y

verificar

aparicion de
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***Se excluye el andlisis cuantitativo de los riesgos por no tener una
inversion muy alta en el presente proyecto. ***

Presupuesto para gestionar los riesgos

Se contara con un 5% para respuestas a contingencias y 5% de presupuesto
para reservas de gestion.

Uso y aprobacion de las reservas de contingencia

La reserva de contingencia estara para el uso del director de Proyectos de
acuerdo con losriesgos identificados en el presente plan, la reserva de gestion
debe pasar por la aprobaciéndel Patrocinador para su uso de acuerdo con lo

indicado en el Proceso de Gestion de los Cambios.

Definicion de escalas para probabilidad e impacto

Utilizaremos una matriz que utilice una escala de 1 a 5 para la probabilidad de

que suceda y de 1 a 5 sobre el impacto que tendra en el desempefio del

proyecto
Amenazas Oportunidades

Probabilidad

1 2 1
5 5 10 5
4 4 8 4
3 3 6 3
2 2 4 2
1 1 2 3 4 5 5 4 3 2 1

Utilizando los colores para identificar la clasificacién presentada.
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demandara acciones correctivas de alto nivel
involucrando la participacion del Patrocinador.

siguiente tabla

Bajo Tiene un costo minimo sobre el costo, tiempo o calidad
del proyecto

Moderado Este tipo de afectaciones requerirdn acciones
correctivas para solucionar el problema, debera haber
especial atencion de parte del director del proyecto.

Alto La afectacion al costo, tiempo o calidad del proyecto

Para identificar cada uno de los valores asignados a la calificacién presento la

Criterio Escala de impacto
Muy Bajo1l | Bajo 2 Moderado | Alto 4 Muy alto 5
3
Costo | Aumento Aumento Aumento | Aumento Aumento
del costo del costo < | del costo | del costo del costo
insignificant | 3% del 3-5% | del 6-15% | del > 15%
e
Tiempo | Aumento Aumento Aumento | Aumento Aumento
del tiempo del tiempo < | del tiempo | del tiempo | del tiempo
insignificant | 3% entre3—- |entre 6 — > 15%
e 6% 15%
Alcanc | Disminucion | Areas Areas Variaciones | El elemento
e del alcance | secundarias | principale | en el final del
poco del alcance | s del alcance no | proyecto es
perceptible | afectadas alcance aceptable inaceptable
afectadas | para el
patrocinado
r
Calidad | Disminucion | Afectacione | La Reduccion | Reduccién
de la sala reduccion | de calidad | de calidad
calidad calidad de de la inaceptable | inaceptable
poco los calidad para el para el
perceptible | entregables | requiere director del | patrocinado
subsanable | aprobacié | proyecto r
s facilmente | n del
director
del
proyecto

Elaborado por: Autor
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El momento de la elaboracién de la gestion de riesgos el director del proyecto
debera generar una reunion que puede ser por videoconferencia para revisar el
EDT del proyecto y en conjunto con el patrocinador y el comité comercial
establecer cuales son los riesgos que detectan para describirlos llegando a
acuerdos se pondran dentro de la matriz de riesgos

cuando se encuentren en la matriz de riesgo en una votacion sélo entre el
patrocinador y el director del proyecto en la que se tendran que indicar por
cada riesgo qué probabilidad y qué impacto tiene.

Para calificar el impacto se utilizard una escala del uno al 5 donde 5 es la que
tendra mayor afectacion al proyecto y en el caso de probabilidad 5 denotara
que tiene la mayor probabilidad de aparecer, luego se obtendra un producto
entre estas 2 valoraciones y se establecera el impacto y la probabilidad para

cada riesgo detectado

Imagen 16. Mapa de Calor de Riesgos

Probabilidad

Fuente: Elaborado por el autor
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Imagen 17. Mapa de calor de oportunidades

N

Pmpacte’

[a—y

2 3
Probabilidad

Fuente: Elaborado por el autor



4.8.2

Tabla 34.

Registro de riesgos del proyecto

Registro de riesgos
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ID

LISTA DE LOS RIESGOS
IDENTIFICADOS

CATEGORIA

TIPO

RO1

que el presupuesto que tengamos
como referencial sea errébnea y no
contemos con proveedores que
cumplan dentro de lo
presupuestado

proyecto
planificacion

negativo

R0O2

gue durante el desarrollo del
evento la proveedora de las
instalaciones sufra algun
inconveniente que obliga a
cancelar el contrato

externo
proveedores

negativo

RO3

que no estén claros los alcances
el trabajo que se requiere y por
ende el entregable final no esta a
la altura de lo pensado por el
patrocinador

interno
procedimiento

negativo

RO4

gue la gerencia comercial y/o
algun ejecutivo del equipo
comercial salgan de la compaifiia.

organizacionales
recursos

negativo

RO5

que de parte del area financiera
no se levanten los presupuestos ni
se otorgue fluidamente los pagos
para los proveedores

organizacionales
financiamientos

negativo

RO6

gue el resto de los departamentos
no entreguen la informacién que
se requiere, pero el analisis
interno de la organizacién

interdependencias

negativo

RO7

gue no encontremos informacién
actualizada para el analisis del
mercado

externos mercado

negativo

R0O8

que el personal no tenga los
conocimientos requeridos para
realizar este trabajo

capacitacion

negativo
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R0O9

gue exista apatia o desinterés por
el desarrollo de la actividad en el
equipo comercial

motivacional

negativo

R10

Que existan conflictos de
personalidad en el equipo y/o
comité comercial

interno

negativo

R11

gue el establecimiento de
objetivos comerciales no cumpla a
cabalidad con el alcance
requerido

proyecto control

negativo

R12

gue la persona contratada como
facilitador tenga algun
inconveniente y no podra
continuar con la operacion

externd los
proveedores

negativo

R13

gue el equipo comercial no cuente
con tiempo disponible para llevar
a cabo el Disefio de la estrategia

interno

negativo

R14

que la gerencia comercial no esté
disponible para aprobar los
diferentes documentos
entregables

interno

negativo

R15

riesgo informatico de pérdida de
informacion del disefio de la
estrategia

tecnolégico

negativo

R16

que las etapas de analisis y
descubrimiento de objetivos se
vuelvan muy extensa debido a
largos debates

procedimientos

negativo

R17

gue exista repuntes de la
pandemia 10 algun otro tipo de
enfermedad y que se tenga que
suspender las actividades
presenciales

externo medio
ambiente

negativo

R18

gue el personal se entusiasme
con este trabajo y quiere extender
un poco mas el alcance

organizacionales
recursos

Positivo




199

R19 que el facilitador o el comité organizacionales | Positivo
comercial requieran de incluir recursos
otras personas de la empresa a la
actividad para obtener mejores
resultados
R20 que el personal participe de organizacionales | positivo

manera muy entusiasta acortando
tiempos de entrega del material
requerido ocupemos menos
tiempo las instalaciones
contratadas

recursos

Fuente: Elaborado por el autor

El formato que se usara también se aflade como anexo 22
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4.8.3 Planes de Respuesta

ID LISTA DE LOS RIESGOS IDENTIFICADOS | ESTRATEGIA | PLAN DE RESPUESTA DUENO

RO1 gue el presupuesto que tengamos como Mitigar Solicitar apoyo total al area de Director del
referencial sea errbnea y no contemos con compras que ya tiene mas proyecto
proveedores que cumplan dentro de lo experiencia y conoce proveedores
presupuestado

R0O2 que durante el desarrollo del evento la TRANSFERIR | colocaremos una clausula dentro del | Director del
proveedora de las instalaciones sufra algun contrato que incluya una proyecto
inconveniente que obliga a cancelar el indemnizacion en caso de que ocurra
contrato esta situacion que sera igual al valor

gue falte por devengar

RO3 gue no estén claros los alcances el trabajo MITIGAR Generaremos varias reuniones entre | Director del
que se requiere y por ende el entregable el facilitador y los principales proyecto
final no esta a la altura de lo pensado por el interesados para que se certifique el
patrocinador alcance

R0O4 que la gerencia comercial y/o algun ACEPTAR no creemos que sea posible debido a | Director del
ejecutivo del equipo comercial salgan de la gue contamos con un equipo proyecto

compaifiia.

comprometido sobre todo en el
comité comercial sin embargo y
sucede no queda mas que aceptar
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RO5 qgue de parte del area financiera no se MITIGAR se solicitara al patrocinador del Director del
levanten los presupuestos ni se otorgue proyecto que en conjunto con el proyecto
fluidamente los pagos para los proveedores director del proyecto se mantenga

una reunion y se establezcan
compromisos con el director del area
financiera

RO6 gue el resto de los departamentos no mitigar se solicitara al patrocinador del Director del
entreguen la informacion que se requiere, proyecto que en conjunto con el proyecto
para el analisis interno de la organizacion director del proyecto se mantenga

una reunién y se establezcan
compromisos con los directores de
cada area con advertencia de
afectacion al kpi de no colaborar

RO7 que no encontremos informacion mitigar gue solicitara a la empresa que Director del
actualizada para el analisis del mercado acompariara brinda el servicio de proyecto

facilitacion traiga dentro de su
informacion todas las fuentes que
considere necesarias para alcanzar el
objetivo

RO8 gue el personal no tenga los conocimientos | aceptar Es probable que algunos miembros Director del
requeridos para realizar este trabajo no tengan la experiencia y el proyecto

conocimiento, por eso estamos
contratando una compafiia que sirva
de guia para mejorar esta situacion

R0O9 gue exista apatia o desinterés por el eliminar Se instalaran compromisos que de no | Director del
desarrollo de la actividad en el equipo cumplirse afectaran a los ingresos del | proyecto
comercial area comercial a través de kpi.

R10 Que existan conflictos de personalidad en el | Transferir En caso de que existan sera Director del
equipo y/o comité comercial responsabilidad y tendré atribuciones | proyecto
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para hacer cambios en grupos de
trabajo el Facilitador del proyecto

R11 que el establecimiento de objetivos Transferir Se colocaré en el contrato que sea Director del
comerciales no cumpla a cabalidad con el necesario una revision y validacion proyecto
alcance requerido de estos objetivos de parte de la

compaiiia que brinde la facilitacion

R12 gue la persona contratada como facilitador Eliminar Se colocaréa dentro del contrato de Director del
tenga algun inconveniente y no podra servicios que la compafiia debera proyecto
continuar con la operacion presentar al momento de la

contratacién un suplente de similares
caracteristicas y en caso de que sea
necesario estar lo mas pronto posible
para integrarse al proyecto

R13 gue el equipo comercial no cuente con Mitigar Se comunicara a toda la empresa la | Director del
tiempo disponible para llevar a cabo el planificacién de este proyecto y se proyecto
Disefio de la estrategia solicitara toda la colaboracion a

través del patrocinador, el KPIl y las
actividades seran priorizadas para
llevar a cabo este proyecto.

R14 que la gerencia comercial no esté disponible | Mitigar Se comunicara con tiempo el Director del
para aprobar los diferentes documentos cronograma y las fechas claves proyecto

entregables

donde se requiera la participacion del
patrocinador para evitar su ausencia
sin embargo de poder asistir se
enviara la informacién por correo
electronico para aprobacion
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R15 riesgo informatico de pérdida de informacion | Mitigar Se solicita la colaboracion e Director del
del disefo de la estrategia implementacion de buenas practicas | proyecto
al area de Tl de la compafiia para
planificar una revision previa de las
herramientas y politicas de seguridad
gue guardaran para los equipos de
los colaboradores de la compaifiia,
ademas se colocara la informacion en
la nube para que sea accesible y
vigilado el acceso a la misma.
R16 gue las etapas de analisis y descubrimiento | Transferir Se establece como responsabilidad Director del
de objetivos se vuelvan muy extensa debido directa para el facilitador que ejerza proyecto
a largos debates las mejores técnicas para llevar a
cabo las actividades dentro del
tiempo
R17 gue exista repuntes de la pandemia IO Aceptar En caso de que aparezca se Director del
algun otro tipo de enfermedad y que se continuara con el proyecto, pero de proyecto
tenga que suspender las actividades manera virtual y como tenemos un
presenciales grupo grande se espera que los
contagios no afecten al mismo tiempo
a todo el grupo.
R18 gue el personal se entusiasme con este Mitigar Aunque puede ser una oportunidad Director del
trabajo y quiere extender un poco mas el para mejorar la calidad de trabajo proyecto

alcance

esto podria generar que se extienda
el tiempo de entrega y se aumente el
presupuesto por lo que se advertira
gue nos limitaremos a alcanzar el
objetivo trazado al inicio.
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R19 que el facilitador o el comité comercial Aceptar En caso de que consideren integrar Director del
requieran de incluir otras personas de la mas personas al trabajo en alguna proyecto
empresa a la actividad para obtener mejores parte del trabajo se considera que
resultados sera necesario y que debe aceptarse

R20 gue el personal participe de manera muy Potenciar Esto es muy bueno y por Director del
entusiasta acortando tiempos de entrega del consiguiente se han dispuesto proyecto

material requerido ocupemos menos tiempo
las instalaciones contratadas

premios y reconocimientos para que
el equipo haga un excelente trabajo.




4.8.4 Anadlisis Cualitativo de los riesgos

No. Riesgo Riesgo Evaluado Impacto Probabilidad

que el presupuesto que tengamos como referencial sea errénea y no contemos con

1 proveedores que cumplan dentro de lo presupuestado 3 12
qgue durante el desarrollo del evento la proveedora de las instalaciones sufra algin

2 inconveniente que obliga a cancelar el contrato 1
gue no estén claros los alcances el trabajo que se requiere y por ende el entregable

3 final no esta a la altura de lo pensado por el patrocinador 2 10
que la gerencia comercial y/o algin ejecutivo del equipo comercial salgan de la

4 compaiiia.
que de parte del drea financiera no se levanten los presupuestos ni se otorgue

5 fluidamente los pagos para los proveedores
que el resto de los departamentos no entreguen la informacidn que se requiere, pero

6 el andlisis interno de la organizacién

7 gue no encontremos informacion actualizada para el andlisis del mercado

8 que el personal no tenga los conocimientos requeridos para realizar este trabajo 9

9 que exista apatia o desinterés por el desarrollo de la actividad en el equipo comercial 3 12
que existan conflictos de personalidad en el equipo y/o comité comercial durante el

10 desarrollo 2 8
que el establecimiento de objetivos comerciales no cumpla a cabalidad con el alcance

11 requerido
que la persona contratada como facilitador tenga algln inconveniente y no podra

12 continuar con la operacidn
que el equipo comercial no cuente con tiempo disponible para llevar a cabo el Disefio

13 de la estrategia

205
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gue la gerencia comercial no esté disponible para aprobar los diferentes documentos
14 entregables 3 3
15 riesgo informatico de pérdida de informacién del disefio de la estrategia

que las etapas de analisis y descubrimiento de objetivos se vuelvan muy extensa
16 debido a largos debates 4 3

9
12
gue exista repuntes de la pandemia IO algun otro tipo de enfermedad y que se tenga
17 que suspender las actividades presenciales 2 2

Oportunidades

No. Riesgo Riesgo Evaluado Probabilidad

gue el personal que realiza el disefio quiera extender un poco mas el alcance debido a
18 una buena gestién 4 3 12

que el personal participe de manera muy entusiasta acortando tiempos de entrega del
19 material requerido ocupemos menos tiempo las instalaciones contratadas 3 3 9

que el facilitador o el comité comercial requieran de incluir otras personas de la
20 empresa a la actividad para obtener mejores resultados 3 3 9

pacto O e a
1| Casi Nulo 1 <1%
2| Bajo 2 2-20%
3 | medio 3 21-40%
4 | Alto 4 41%-60%
5| Muy Alto 5 > 60%
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En base al cuadro anterior de los riesgos tomaremos en consideracion que el

proyecto no se va a suspender por su importancia para la compainiia, sin

embargo los riesgos lo que si pueden afectar en el cumplimiento a cabalidad de

la calidad requerida y de los alcances , por lo que de darse estos riesgos se

tendra que incurrir en mas horas de trabajo y por ende en costo por mantener

al grupo reunido y bajo la direccion de la compafiia que nos guia en el proceso

de la elaboracion de la estrategia comercial.

Los riesgos que se consideran que podrian afectar el cronograma y por ende

los gastos incurridos en el proyecto estan detallados en la siguiente tabla:

Tabla 35. Riesgos destacados que requieren accion
Impacto Impacto
Afectacion | Probabilid X
en Dias ad de | probabili
ID | Descripcion laborables | ocurrencia dad
gue la persona contratada como
facilitador tenga algun
inconveniente y no podra
R12 |continuar con la operaciéon 5 20% 1
gue el equipo comercial no cuente
con tiempo disponible para llevar
R13 |a cabo el Disefio de la estrategia 5 30% 15
riesgo informatico de pérdida de
informacién del disefio de la
R15 |estrategia 2 25% 0.5
Totales 3

Fuente: Elaborado por el autor

El costo total de un dia que incluye las instalaciones mas el servicio de

acompafnamiento de la compafia se describe en la siguiente tabla:
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Tabla 36.  Calculo de reserva para contingencia de riesgos

Impacto

Cuantificad

ID |Descripcion Monto | dias 0

Uso de instalaciones 900 3| $2.700,00

Guia para acompafamiento 1.000 3| $3.000,00
Total, destinado para Reserva

de contingencia $5.700,00

Fuente: elaborado por el autor

4.9 Adquisiciones

Nombre DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL
del AREA COMERCIAL EN UNA EMPRESA DE
Proyecto: SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR

Procedimientos de Planificacion de Adquisiciones

Para el contrato de la empresa FACILITADORA que se encargara de Guiar al
personal de la compaifiia en el disefio de la estrategia de modernizacién, se
realiza el siguiente proceso:

Establecer el alcance del proyecto relacionado al disefio de la estrategia
de modernizacién del &rea comercial.

Se determinaran los entregables que se solicitaran en el transcurso y al
final del proyecto.

Se solicitaran cotizaciones a las distintas instituciones

académicas y compaiiias privadas de prestigio y con

experiencia en este tipo de servicios.

Se validaran mediante puntuaciones el cumplimiento de cada uno de
los términos de referenciasolicitados por la compafiia de Soluciones
Tecnologicas del Ecuador

Se seleccionaran a los tres oferentes mejores puntuados en la matriz

de criterio de seleccidon deproveedores.

Se realizaran las entrevistas presenciales a los oferentes para seleccionar a
la empresa escogida.
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Se definiran el tipo de contrato a elaborar y los requerimientos que debe
tener.
Se realizaran las firmas del contrato con el proveedor.

Para el contrato de Proveedor de materiales a usar en el disefio de la
estrategia, se realizara el siguiente proceso:

Se definiran los suministros de oficina que utilizaran todos los miembros del
equipo que realizara el disefio de la estrategia de modernizacion

Se solicitaran cotizaciones a las distintas empresas ubicadas en Ecuador,
guecomercialicen suministros de oficina por contacto telefénico o mediante
correos electronicos.

Se validaran mediante puntuaciones el cumplimiento de cada una de las
especificaciones técnicassolicitados por la empresa de Soluciones
Tecnoldgicas

Se seleccionaran a los tres oferentes mejores puntuados en la matriz
de criterio de seleccién de proveedores.

Se definiran el tipo de contrato a elaborar los tiempos de entrega, las formas
de pago y las condiciones comerciales en general
Se realizaran las firmas del contrato con el proveedor.

Para el contrato de Proveedor de las instalaciones para el desarrollo del disefio
y presentacion de la estrategia, se realiza el siguiente proceso:

Se definiran los requerimientos de las instalaciones, los servicios requeridos
y caracteristicas del area

Se solicitaran cotizaciones a las distintas empresas ubicadas dentro de la
ciudad de Guayaquil, que presten este servicio de preferencia Hoteles de 4
estrellas o superior con seguridad y parqueo.

Se validaran mediante puntuaciones el cumplimiento de cada una de las
especificaciones técnicassolicitadas por la empresa de

telecomunicaciones

Se seleccionaran a los tres oferentes mejores puntuados en la matriz

de criterio de seleccién de proveedores.

Se procedera a firmar el contrato estandar que poseen las empresas
proveedores para este servicio

Se realizaran las firmas del contrato con el proveedor.
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Formatos estandar para utilizar

Especificar cuales son los formatos de adquisicion que se deben utilizar
Formato Anexo 20: Enunciado de la adquisicion: Contiene alcance y
términos de referencia oespecificaciones técnicas del servicio, producto o
entregable que se desea contratar.

Solicitud de Cotizacion: Para solicitar informacion que permita realizar de manera
optimala Selecciéon de Proveedores.

Formato Anexo21: Matriz de Seleccién de Proveedores — Se utilizara el en el
cual se definen losrequerimientos que se utilizaran para evaluar a los oferentes
de un trabajo o servicio.

Modelo de Contrato — El contrato se elaborara en base a la naturaleza del
servicioy de las condiciones comerciales a cumplir por ambas partes, el

dpto. legal debera facilitar el modelo base.

Procedimiento de administracién de Proveedores

(Coordinacién con el cronograma, reporte de Desempefio, coordinacion
de fechas contractuales con el cronograma del proyecto, etc.)

La firma del contrato con la empresa que brindara el servicio de facilitacion y
guia para el disefio de la estrategia de area comercial debe ser realizada a mas
tardar la fecha establecida en el cronograma de actividades

La firma del contrato con el Proveedor de suministros de oficina debe ser
realizada a mas tardar la fecha establecida en el cronograma

La firma del contrato con el Proveedor de Mobiliario debe ser realizada a mas
tardar la fecha establecida en el cronograma

El plazo de entrega de todos los entregables relacionados con el servicio de
facilitacion y guia para el desarrollo de la estrategia sera en base al cronograma
establecido.

El plazo de entrega para los materiales que usara el personal de la compafiia
para el disefio de la estrategia podra entregarse hasta 3 dias antes del inicio de
las sesiones de trabajo con el equipo comercial.
Coordinacion con la gestion de proyectos de los proveedores
(Coordinacién con la gestién de proyectos de proveedores, enlaces de
procesos, procedimientos, formatos y/o metodologias)

- Una vez firmado el contrato con la empresa externa que facilitara el

proceso de disefio de estrategia, el proveedor proporcionara al director
de Proyecto el plan de trabajo en base a las fechas previamente
acordadas y con los hitos que se solicitan.

- Periddicamente, el director del proyecto revisara el cumplimiento de cada
una de las actividadesacorde al cronograma, para lo que firmaran en
conjunto con el representante de la empresa externa el acta de avance
de trabajo.

- Una vez concluida todas las actividades contempladas para el disefio de la
estrategia, se procederda a firmar un acta final por la terminacién de las

actividades, suscrita entre el
Director de Proyecto de la empresa y el representante de la empresa
facilitadora.
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- Los materiales que se usaran seran recibidos por el director del proyecto
en conjunto con los dos asistentes del proyecto y la entrega de este
material al equipo comercial en conjunto con su inventario estara a cargo
de estas mismas personas durante todo el proyecto, en caso de sobrar
material debera ser devuelto al area de proveeduria de la compaiia.

- Una vez firmado el contrato con el proveedor de servicio de
instalaciones debera entregar cada dia que se usen las instalaciones un
registro con el evento realizado y su relacion con el cronograma para
llevar un control sobre lo contratado.

Procedimiento de creacion de orden de requisicion

(Coordinacién con el cronograma, reporte de Desempefio, coordinacion
de fechas contractuales con el cronograma del proyecto, etc.

El director del proyecto en conjunto con los dos asistentes del proyecto
procedera a recolectar y documentar en lenguaje claro y sencillo, pero a su vez
muy especifico el requerimiento que incluira alcance del servicio requerido,
fechas involucradas en el servicio, instrucciones de entrega y condiciones
comerciales sugeridas.

Esta informacién sera enviada al menos a 5 proveedores de los servicios y
maximo 10, se podré solicitar recomendaciones de este servicio a la gerencia
comercial, al comité comercial y a la gerencia de Recursos humanos, la
informacion sera enviada por oficio de manera fisica y también por correo
electronico

Se debera colocar informacion de contacto para recibir inquietudes o
sugerencias de parte de los proveedores para completar la oferta.

Se receptaran las ofertas en las fechas establecidas y solo bajo autorizacion
del patrocinador del proyecto y el director de proyecto se receptaran ofertas
extemporaneas.

El proceso de seleccion sera basado en el criterio de seleccion de cada
servicio y estara a cargo del director del proyecto y el patrocinador del proyecto.

Se le notificara por correo electrénico y oficio fisico enviado el mismo dia de la
seleccién al proveedor y la persona que enviara esta notificacion sera el director
del proyecto.

Al dia siguiente de la seleccion y notificacion se debera tener listo el borrador
del contrato para su revisién y firma y estara a cargo del asistente de proyecto

Con el contrato firmado se dara por completado este proceso de orden de
requisicion, el seguimiento de la firma estara a cargo de Asistente de proyecto

Procedimiento de establecimiento de criterios
(Coordinacién con el cronograma, reporte de Desempefio, coordinacion
de fechas contractuales con el cronograma del proyecto, etc.)

1. Eldirector del proyecto deberéa reunirse con el patrocinador principal del
proyecto el patrocinador principal del proyecto podra solicitar el apoyo de
uno o 2 miembros del comité comercial para establecer cuales son los
criterios qué se debe tomar en cuenta para la contratacién de los 3
servicios involucrados en la elaboracion del disefio de la estrategia
comercial.

2. El director del proyecto elaborara una matriz en la que en la primera
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columna colocara cada uno de los criterios y en la siguiente columna el
peso que tendréa dicho criterio.

3. la suma de los pesos d estos criterios debera ser igual a 100.

4. Se establecerd este proceso por cada uno de los bienes o servicios que
se requieran para el proyecto

Matriz de requisito de Adquisiciones

Actividad del Servicio facilitacion y Acompafiamiento para el

proyecto desarrollo de la estrategia Comercial

Cbdigo EDT 1.2.1.4 Monto USD$42,000.00

Entregable Cumplimiento de todos los informes solicitados y
aprobados para la presentacién a la compaiiia

Detalle de Se contratara una compafia con experiencia para que

Requerimiento pueda guiar a todo el equipo comercial facilitando con
técnicas modernas y cumpliendo el objetivo de disefiar
una estrategia moderna para la compafia

Tipo de Contrato | Precio Fijo

Proveedor | Se definiré por criterios establecidos

Actividad del Utiles de oficina para uso de equipo que elaboraré el

proyecto disefio de estrategia

Cédigo EDT 1.2.2.4 Monto USD$ 2.000,00

Entregable Listado completo de utiles de oficina en buen estado
solicitados por contrato

Detalle de utiles de oficina que se usaran durante todas las

Requerimiento reuniones de trabajo que tendra el equipo comercial que
servirdn de apoyo para realizar la gestion se incorporaran
muchas herramientas de trabajo ludico para que el
equipo pueda plasmar ahi un buen trabajo

Tipo de Contrato | Precio fijo

Proveedor | Se definira por criterios establecidos

Actividad del Alquiler de instalaciones y servicios como sede para
proyecto el equipo que elaborara la estrategia

Cédigo EDT 1.2.3.4 Monto USD$47.8000,00
Entregable Instalaciones en buen estado y con informe de

cumplimiento de cada una de las reuniones de trabajo
mas el evento de presentacion

Detalle de se contratara una institucion que posee a salones de
Requerimiento eventos que brinda alimentacion y todas las herramientas
necesarias como proyectores pantallas equipo de
amplificacion y todo lo relacionado para que el equipo
pueda realizar la estrategia de disefio
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Tipo de Contrato | Precio fijo

Proveedor | Se definiré por criterios establecidos

Enunciado de trabajo de Adquisiciones

ENUNCIADO DEL TRABAJO
UTILES DE OFICINA PARA EL DISENO DE LA
ESTRATEGIA DE MODERINIZACION
Nombre DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL
del AREA COMERCIAL EN UNA EMPRESA DE

Proyect SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR
o

Descripcidon General del Proyecto

(Informacidén general y resumida sobre el proyecto)

El proyecto consiste en elaborar una nueva estrategia de modernizacion para el
area comercial en la empresa de soluciones tecnolégicas.

Componente de la EDT a contratar
(Especificar qué entregable de la EDT esta relacionado con la adquisicion)
1.2.2.4 Utiles de oficina

Alcance del Producto/Bien/Servicio a adquirir

(Caracteristicas y funcionalidades del Producto/Bien/Servicio que se

reqguiere)

- Materiales de oficina a utilizarse en el proyecto elaboracion de disefio de
modernizacién del &rea comercial de una empresa de soluciones
tecnolégicas

Los suministros tales como:

100 cuadernos etiquetados y personalizados con informacion de la compafia

200 plumas TIPO AAA para ejecutivos de la empresa

5 tableros de corcho

4 pizarrones

100Marcadores

3000Etiquetas autoadhesivas Post IT de colores variados

4000Hojas Bond

100 carpetas archivadoras Grandes

6 toner Impresoras a color hp

Todos los bienes contratados deben ser de buena calidad a fin de que sean
usados en el proyecto.
Exclusiones

(Especificar qué bienes/servicios/procesos no incluye la adquisicion)
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Ubicacién del Trabajo
Especificar la direccién de dénde se efectuara el trabajo o la entrega

- Ladireccion de la empresa DE SOLUCIONES TECNOLOGICAS es en
la ciudad de Guayaquil, calles 11 Y AVENIDA 12.

Requisitos de Tiempo y Precio

(Fechas o hitos importantes respecto al producto a adquirir y precio

maximo ofertado)

Tiempo:

- Los suministros deberén ser entregados en un lapso no mayor a
CINCO dias posterior a la firma delcontrato.

Precio:

Precio maximo ofertado XXXX

Forma de Pago:
Pago fijo contra entrega del producto.

Politicas de confidencialidad y responsabilidades civiles
(Especificar si se aplicara alguna politica de confidencialidad exigida por
la empresay las responsabilidades civiles que asumirael proveedor)

Desglose del trabajo del producto/servicio a adquirir

(Entregables del producto/bien/servicios esperados)
Entregable Criterios Requisito

de dd
AceptaC

ion

Fecha Entrega

mm aa

e Cuadernos
etiquetado
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personaliza
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S
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variados

e Hojas
Bond

e Carpetas
archivador
as
Grandes

e Toner
Impresoras
a color hp

ENUNCIADO DEL TRABAJO
SERVICIO DE FACILITACION Y
ACOMPANAMIENTO PROFESIONAL PARA
EL DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE
MODERNIZACION
Nombre DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL

del AREA COMERCIAL EN UNA EMPRESA DE

Proyect SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR

0:

Descripcidon General del Proyecto

(Informacidén general y resumida sobre el proyecto)

El proyecto consiste en elaborar una nueva estrategia de modernizacion para el
area comercial en la empresa de soluciones tecnoldgicas.

Componente de la EDT a contratar

(Especificar qué entregable de la EDT esta relacionado con la adquisicion)

1.2.1.4 Servicio de Facilitacion y acompafamiento profesional para el

desarrollo de estrategia de modernizacion

Alcance del Producto/Bien/Servicio a adquirir

(Caracteristicas y funcionalidades del Producto/Bien/Servicio que se

requiere)

-se desea contratar una compafiia con experiencia en la implementacién de
este tipo de estrategias para compafias.

se requiere el apoyo profesional de una organizacién que pueda delegar a uno
0 varias personas que funcionan como equipo apoyando al equipo comercial
en el desarrollo de la estrategia.

esta compafia debera trabajar en base a una planificacién de un conjunto de
actividades que ayuden a obtener cada uno de los informes y los
documentos que serviran para elaborar el disefio de la estrategia comercial

El informe entregable final debera contar con:
¢ Informe de evaluacién interna de la compafia

informe de mercado ecuatoriano

definicion de objetivos estratégicos

plan de trabajo trianual

plan de comunicacion externa

material de difusion a la interna de la compafia
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e contenido audiovisual para la presentacion y socializacion a la empresa
e acompafiamiento durante el evento de presentacion

Como punto trascendental para el informe debera incluir la participacion
concurrente en cada sesion de al menos el 80% de todo el equipo
comercial.

Se requiere que la compafiia tenga entrevistas previas con el director del
proyecto y el patrocinador para definir especificamente los objetivos del
proyecto.

Se aceptaran sugerencias y recomendaciones que puedan adaptarse a este
proyecto, pero deben estar dentro del tiempo planificado

El proyecto sera exclusivamente para la compafiia no se podra incluir personas
ajenas a la proveedora.

El evento ser4 acompafiado permanentemente por una o varias personas que
sean parte del equipo de la empresa proveedora como facilitadores y guia
para el desarrollo de las actividades de manera presencial en la ciudad de
guayaquil

La compafiia proveedora debera presentar la hoja de vida y experiencia de
cada una de las personas que funcionara como el facilitador.

La comparfiia proveedora también debera validar la calidad y cumplimiento de
cada uno de los informes a satisfaccion del director del proyecto i del
patrocinador.

La presentacion de la propuesta econdémica deberd incluir certificados de
trabajos similares anteriormente realizados y las certificaciones
internacionales o locales que puedan apoyar para lograr el objetivo del
proyecto

Exclusiones

- no se incluyen certificaciones al personal de cualquier tipo, perola
proveéedora si podréa entregar distinciones i certificados de participacion si lo
considera

Ubicacién del Trabajo

- Ladireccion de la empresa DE SOLUCIONES TECNOLOGICAS es en
la ciudad de Guayaquil, calles 11 Y AVENIDA 12, sin embargo, el

servicio sera requerido en las instalaciones que se van a contratar
Requisitos de Tiempo y Precio

Tiempo:

- no puede extenderse de lo planificado y debera Ajustarse al tiempo que
puede reunir todo el comité comercial en la compafia

Precio:

Precio maximo ofertado XXXX

Forma de Pago: _
50% al firmar el contrato 50% al cierre del proyecto.

Politicas de confidencialidad y responsabilidades civiles
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Entregable

Criterios
de
Aceptac
ion

Requisito

Fecha Entrega

dd

mm aa

El informe
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mercado
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e contenido
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durante el
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Aceptado y
firmado por
Patrocinador y
director del
proyecto
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conlo
solicitado
por
Patrocinador
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10 22
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presentaci
on

ENUNCIADO DEL TRABAJO
SERVICIO DE ESPACIO DE TRABAJO Y SERVICIOS
VARIOS PARA EL DISENO DE LA ELABORACION DE
LA ESTRATEGIA Y SU PRESENTACION

Nombre DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL
del AREA COMERCIAL EN UNA EMPRESA DE
Proyecto: SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR
Descripcion General del Proyecto
(Informacidén general y resumida sobre el proyecto)

El proyecto consiste en elaborar una nueva estrategia de modernizacion para el
area comercial en la empresa de soluciones tecnolégicas.

Componente de la EDT a contratar

(Especificar qué entregable de la EDT esta relacionado con la adquisicion)
1.2.3.4 Servicio de espacio de trabajo y servicios varios para el disefio de la
elaboracion de la estrategi presentacion a la compaiia.

Alcance del Producto/Bien/Servicio a adquirir

(Caracteristicas y funcionalidades del Producto/Bien/Servicio que se

requiere

Se desea contratar una compafiia que brinde instalaciones adecuadas para
todo el personal del equipo comercial que va a realizar el disefio de la
estrategia de modernizacion durante todo el periodo programado en el
cronograma.

las fechas en que se utilizarén las instalaciones estan definidas por cada uno de
los eventos el cronograma.

Debera brindar espacio de trabajo y la ubicacion de las mesas y sillas sera de
acuerdo con la coordinacion que se requiera para elaborar las diferentes
fases de trabajo estas podrian ser tipo auditorio podrian ser en grupos de
trabajo tipo u o incluso mesas mas pequefias de trabajo para proyectos
puntuales.

debera proveerse el servicio de internet durante todo el evento y tomas de
puntos de energia eléctrica para que los asistentes puedan conectar los
diferentes equipos.

se requiere de una sala amplia que permite una proyeccion en una pantalla de
al menos 6 por 8 m la pantalla, los equipos de proyeccion los equipos de
amplificacion y el personal de soporte para estos equipos deben estar
incluidos dentro del servicio.

la alimentacién que debe incluir break en la mafiana almuerzo al medio jornada
y break en la tarde debe estar encargada en su totalidad la compaifiia
proveedora.

La alimentacion debe brindarse en una sala adicional a la sala de trabajo, pero
esta sala debe estar en las mismas instalaciones de todo el complejo

de brindarse estaciones permanentes de café aguas aromaticas bebidas sin
alcohol durante todo el evento.
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se requiere que la empresa proveedora cuente con un departamento médico
para cubrir alguna emergencia durante el evento y en caso de ser necesario
brindar un soporte para llamar a ambulancias y traslado seguro de alguno
de los miembros del equipo.

se debe proporcionar un espacio para posibles reuniones privadas del equipo
de trabajo en el que se puedan juntar hasta 6 personas en una sala privada
esa sala sera usada bajo demanda y sin costo adicional.

para el evento de presentacion de la estrategia que se elaborara es necesario
que durante cuatro horas se provea de un salén con una capacidad para
100 personas que seran los invitados para la socializacién del proyecto

durante este evento de presentacion se requiere también la prestacion del
servicio de un coctel y de bebidas no alcohdlicas para los asistentes.

Las instalaciones del proveedor deben estar ubicados en la ciudad de guayaquil
dentro del perimetro urbano, debera brindar parqueo para los asistentes al
evento de disefio y también contar con suficiente espacio para el evento de
la presentacion.

El proyecto sera exclusivamente para la compafiia no se podra compartir el
area de trabajo con otra institucion.

El evento sera acompafiado permanentemente por una o varias personas de la
proveedora para dar asistencia en caso de requerirlo

Exclusiones
(Especificar qué bienes/servicios/procesos no incluye la adquisicion)

- hospedaje de ninguna persona, ni hada que no esté expresamente incluido
en el contrato.

Ubicacion del Trabajo
(Especificar la direccion de dénde se efectuara el trabajo o la entrega)

- Ladireccion de la empresa de proveedora.

Requisitos de Tiempo y Precio

(Fechas o hitos importantes respecto al producto a adquirir y precio

maximo ofertado)

Tiempo:

- no puede extenderse de lo planificado y deber& Ajustarse al tiempo que
puede reunir todo el comité comercial en la compafiia

Precio:

Precio maximo ofertado 47.800

Forma de Pago:. _
50% al firmar el contrato 50% al cierre del proyecto.

Politicas de confidencialidad y responsabilidades civiles
(Especificar si se aplicara alguna politica de confidencialidad exigida por
la empresay las responsabilidades civiles que asumirael proveedor)

Desglose del trabajo del producto/servicio a adquirir

(Entregables del producto/bien/servicios esperados)
Entregable Criterios Requisito

Fecha Entrega




220

de dd mm aa
Aceptac
ion
Informe de ﬁfrﬁgé%d80¥ De acuerdo 09 10 22
usode | patrocinadory colr_] l.? g
instalacion | director del solicitado
es de proyecto por
acuerdo Patrocinador
con lo
solicitado
durante el
cronogram
a del

evento




Evaluacion y selecciéon de proveedores

Criterios

CRITERIOS DE SELECCION COMPANIA FACILITADORA Y DE
APOYO PARA ELABORACION DE DISENO DE ESTRATEGIA.

Nombre del Proyecto: DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACIO,N DEL AREA COMERCIAL EN UNA
EMPRESA DE SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR

Aceptacion

Rango aceptado
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Oferta

Experiencia La compafiia posee experiencia [Minimo dos empresas que [Si son 4 0 mas se entregara 100% de este puntaje,
en acompafamiento a certifiquen que han sido si cumple con el minimo requerido tendra un 40
empresas para realizar el acompafadas por el puntaje del 60% de total, en caso de no cumplir no
disefio de la estrategia proveedor se entregara puntaje
Costo El costo debe estar acorde al Costo méximo de USD Si la oferta es més econdmica que el maximo
presupuesto aprobado por la 42,000.00 establecido se entregaran los 15 puntos, si la oferta
Gerencia para el proyecto. es igual que el méximo establecido entregamos 12
puntos, si la oferta supera hasta en un 25% del
presupuesto estimado se le entregaran 10 puntos, 15
si supera mas de un 25 % del presupuesto se le
dara 5 puntos
Enfoque al giro |La compafiia posee experiencia |Debe presentar al menos  [Minimo 1, si posee 1 certificado de compaiiia en
de negocio de |en acompafiamiento a empresas (un certificado de una nuestro sector recibira 20 puntos, si posee 2 0 mas
nuestra en nuestro giro de negocio o de |empresa que es de nuestro [recibird 25 puntos, si no posee no se entregaran
empresa telecomunicaciones giro de negocio o de puntos 25
telecomunicaciones
Experienciay [Poseer titulos de 4to nivel en Al menos 1 titulo de 4to Si el facilitador posee titulos de 4to nivel de
hoja de vida de jareas relacionadas a negocios  |nivel universidades dentro de las 100 primeras del sitio
Facilitador topuniversities.com se le daran 20 puntos, dentro 20
de las 200 se otorgaran 15, en otro caso se le dara
10
TOTAL | 100




Nombre del Proyecto:
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CRITERIOS DE SELECCION DE SUMINISTROS DE OFICINA

DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACI(’)'N DEL AREA COMERCIAL EN UNA
EMPRESA DE SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR

Criterios Especificacion Rango de Puntaje Peso Oferta Oferta Oferta
aceptacion
Ubicacion El proveedor posee El proveedor posea | 50 puntos
establecimiento en la establecimiento en (establecimientos en
provincia del Guayas Ecuador Guayas), 25 puntos
otras provincias
50
Costo Costo acorde al Costo méximo 50 puntos al
Gerencia. gestién de costos economico de todos los
que presenten, 40 50

puntos al segundo, 35
al tercero

TOTAL

100
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CRITERIOS DE SELECCION DE ESPACIO DE TRABAJO Y SERVICIOS VARIOS |

Nombre del Proyecto: DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL AREA COMERCIAL EN UNA
EMPRESA DE SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR

Especificacion

Rango de
aceptacion

Puntaje

Peso Oferta

Instalaciones|Las instalaciones deben  Debe cumplir con el [30 puntos si las instalaciones tienen
cumplir de acuerdo con lo |minimo requerido en |mejores beneficios que lo solicitado, 25 30
solicitado en el enunciado el enunciado puntos si cumple con lo minimo requerido
de trabajo

Alimentacion Se utilizara juicio de Debe cubrir con el La suma de calificacion de 1 a 5 siendo 5 el
patrocinador y jefe de minimo solicitado en |mejor por parte del patrocinador y director
proyecto sobre la la especificacion del |de proyecto dara al mejor puntuado 20 20
alimentacion que brinde el [servicio puntos, al segundo 15, al tercero 10, al
hotel resto de existir les daréa 8

Servicios Se utilizara juicio de Debe cubrir con el La suma de calificacion de 1 a 5 siendo 5 el

extras patrocinador y jefe de minimo solicitado en |mejor puntaje por parte del patrocinador y
proyecto sobre todos los  |la especificacion del (director de proyecto dara al mejor puntuado 20
servicios que brinde el servicio 20 puntos, al segundo 15, al tercero 10 al
hotel resto de existir les daréa 8

Costo Costo acorde al Costo maximo 20 puntos (igual o menor al costo 20
presupuesto aprobado por estimado USD aprobado), 10 puntos (mayor al costo
Gerencia. 47.800,00. aprobado).

Canje Posibilidad de cruzar Es recomendable que [Si el proveedor acepta mayor un 50% del 10
cuenta con canje de permitan un canje de palor del contrato en canje se brindara 10
servicios de nuestra al menos el 50% del |puntos, hasta un 50% 8 puntos, hasta un
empresa valor 25% 5 puntos

TOTAL [100




Nombre

1 Juan Carlos Rodriguez

2 Marco Luzuriaga
3 Blanca Gomez
4 Carlos Montero
5 Flor Alarcon

6 Nathaly Garcia

7 Cesar Calderon
8 Jorge Rosero
9 Fabian Puga

10 Gustavo Castillo

11 Karen Vallejo

12 Kathiuska Caicedo
13 Isaac Drouet

14 Alberto Yépez

15 Francisco Vinces
16 Jose Luis Macias
17 Carmen Zambrano
18 Maria Auxiliadora Reyes
19 Katherine Robles
20 Franklin Zamora
21 Enrique Gutierrez
22 Pablo Bonilla

23 Manuel Cabrera
24 Julio Alvarez

25 Xavier Valencia
26 Ruben Vergara

27 Paulina Flores

28 Eduardo Castillo
29 Sandra Lopez

30 Daniela Carrillo
31 Rosario Robalino
32 Carla Guevara

33 Facilitador Externo

4.10 Gestion de interesados

4.10.1 Registro de los interesados

Imagen 18. Registro de los interesados

Cargo

Gerente General

Gerente Comercial

subgerente Comercial
subgerente Comercial
subgerente Comercial
Gerente de Marketing

Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Cliente

Cliente

Proveedor

Proveedor

gerente Recursos Humanos
Gerente de Sistemas
Disefiador Grafico
Empresa consultora

Email

JRodriguez@texostel.com.ec

MLuzuriaga@texostel.com.ec
BGomez@texostel.com.ec
CMontero@texostel.com.ec
FAlarcon@texostel.com.ec
NGarcia@texostel.com.ec

CCalderon@texostel.com.ec
JRosero@texostel.com.ec
FPuga@texostel.com.ec

GCastillo@texostel.com.ec

KVallejo@texostel.com.ec
KCaicedo@texostel.com.ec
IDrouet@texostel.com.ec
AYépez@texostel.com.ec
FVinces@texostel.com.ec
JMacias@texostel.com.ec
CZambrano@texostel.com.ec
MReyes@texostel.com.ec
KRobles@texostel.com.ec
FZamora@texostel.com.ec
EGutierrez@texostel.com.ec
PBonilla@texostel.com.ec
MCabrera@texostel.com.ec
JAlvarez@texostel.com.ec
XValencia@texostel.com.ec
RVergara@launica.com
PFlores@Solarium.mx
ECastillo@Nesys.com
Slopez@Hentel.com
DCarrillo@texostel.com.ec
RRobalino@texostel.com.ec
CGuevara@texostel.com.ec
SSolis@texostel.com.ec

Requerimientos

mayores ingresos de la compaiiia, tener la mayor participacion del
mercado, generar un gran ambiente profesional en la empresa,

Alcanzar los objetivos planteados dentro del tiempoy que el equipo
comercial viva con entusiasmo para generar un buen ambiente de
trabajo

completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
Que los objetivos empresariales sean ambiciosos y se disefie todo el
camino para alcanzarlos con buenas herramientas

completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
demostrar el talento que se tiene en lanueva estrategia para escalar
puestos en la organizacién

que ladireccion de la empresa realice una estrategia eficiente y provea
de herramientas necesarias para el mercado

que termine rapido el proceso porque no esta convencido del éxito
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos
completar el proceso con una buena estrategia dentro de los tiempos

La atencién hacia su empresay que los precios y servicios que les ofrecer
Encontrar verdadero socio de negocios que le sirva a la compaiiia para al
Lograr posicionar mas servicios en la compaiiia aumentar su cuotade m
Proveer mas servicios a traves de |la compaiiia de solucionse

La mayor productividad del personal en un ambiente laboral saludable y «
Mantener segura la informacion de la compafiia ser agil con la informacié
que laimagen a proyectar sea claray transmita pertenencia a todos los m
superar las espectativas a la empresa contratante y cumplir con tiempos y

Fase de
Poder1 Interes mayor
al10  1al10 interes

10 10 todas

10 10 todas
8 10 estrategia
8 10 estrategia
8 10 estrategia
8 10 estrategia

5 8 estrategia
5 8 estrategia
5 8 estrategia
5 8 estrategia

8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia
8 estrategia

7

6 estrategia
9 estrategia
7 analisis

NN OONNWWRARRARAAMARAAERERSROOOO

8 todas

Origen

interno

interno
interno
interno
interno
interno

interno
interno
interno

interno

interno
interno
interno
interno
interno
interno
interno
interno
interno
interno
interno
interno
interno
interno
interno

8 comunicacié externo
8 comunicacié externo

externo
externo
interno
interno

3 comunicacié interno

externo

compromiso

apoyo

apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo

apoyo
apoyo
apoyo

apoyo

resistente
resistente
neutral
neutral
neutral
neutral
neutral
neutral
neutral
neutral
neutral
neutral
neutral
neutral
neutral
inconsciente
inconsciente
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
lider

tipo

directivos

directivos
directivos
directivos
directivos
directivos

empleados a
empleados a
empleados a

empleados a

empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
empleados a
clientes

clientes

proveedores
proveedores
trabajadores
trabajadores
trabajadores
proveedor e;
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4.10.2 Clasificacion de los interesados

Imagen 19. Clasificacion de interesados

o)

Juan Carlos Rodriguez

Marco Luzuriaga

Nathaly Garcia
O e

Blanca Gomez

Carlos Montero
Flor Alarcon

O Facilitador ExtpRig!a Carrillo 8

Sandra Lopez Karen Vallejo

O Rosario Robalino -
Gustavo-Castillo

Paulina Ficres Isaac Drouet jgrge Résero

Eduardo Castillo C $— Cesar Calderon

Alberto Yépez ~ = Kathiucka Caicadg
wdrinen cdinuramo

. Fabian Puga . /~ Francisco Vinces
Julio Alvarez3 2 Enrique Gutielrez

. Maria Auxiliadora Reyes Katherine Robles
Franklin Zamora Xavier Valencia

Ruben Vergara

ol Lul@l%aucéiliabrera

O cCarla Guevara

5

interes
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4.10.3 Plan de Gestion de los interesados

Nombre del DISENO DE ESTRATEGIA DE MODERNIZACION DEL
Proyecto: AREA COMERCIAL EN UNA EMPRESA DE
SOLUCIONES TECNOLOGICAS EN EL ECUADOR
Proceso para Identificar y Registrar a los Interesados

(Descripcion detallada del proceso para identificar y registrar a los interesados a partir del listado preliminar del Acta de
Constitucion. Definicion de qué, quién, como, cuando, dénde, y con qué)

La identificacion y registro de interesados se llevara a cabo de la
siguientemanera:

Posterior a la aprobacion del Acta de Constitucién, se identificaran a los
involucrados e interesados dentro del proyecto.

Con el listado inicial de los interesados, se mantendran reuniones con el
objetivode obtener informacion por parte de cada uno de ellos.

Toda la informacion relacionada a los interesados y sus requerimientos
seregistrar en la matriz como se muestra en la figura 20 en el punto 4.10.1

La matriz de Registro de Interesados culminada se la presentaréa al

Patrocinador para su aprobacion.

Proceso para Clasificar a los Interesados

(Descripcion detallada del proceso para clasificar a los interesados a partir del Registro de Interesados. Definicion de
g, quién, como, cuando, donde, y con qué

El proceso para la clasificacion de los interesados sera el siguiente:

El director de Proyectos procedera a clasificar a los interesados

acordes a losniveles de poder e interés.
La matriz estrategia de gestion de interesados servird para gestionar a
los mismos dentro del proyecto y se presenta dentro a continuacion en el
punto 4.10.4




4.10.4 Estrategia de gestion de los interesados

No.

Interesado

1 Juan Carlos Rodriguez

2 Marco Luzuriaga

3 Blanca Gomez

4 Carlos Montero

5 Flor Alarcon

6 Nathaly Garcia

7 Cesar Calderon

8 Jorge Rosero

9 Fabian Puga
10 Gustavo Castillo
11 Karen Vallejo
12 Kathiuska Caicedo
13 Isaac Drouet
14 Alberto Yépez
15 Francisco Vinces
16 Jose Luis Macias
17 Carmen Zambrano
18 Maria Auxiliadora Reyes
19 Katherine Robles
20 Franklin Zamora
21 Enrique Gutierrez
22 Pablo Bonilla
23 Manuel Cabrera
24 Julio Alvarez
25 Xavier Valencia
26 Ruben Vergara
27 Paulina Flores
28 Eduardo Castillo
29 Sandra Lopez
30 Daniela Carrillo
31 Rosario Robalino
32 Carla Guevara
33 Facilitador Externo

Puesto

Gerente General
Gerente Comercial
subgerente Comercial
subgerente Comercial
subgerente Comercial
Gerente de Marketing
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 1
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Cliente

Cliente

Proveedor

Proveedor

gerente Recursos Humanos
Gerente de Sistemas
Disefador Grafico
Empresa consultora

Clasificacion poder /interes
actor clave

actor clave

actor clave

actor clave

actor clave

actor clave

mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
mostrar consideracion
satisfacer necesidades
satisfacer necesidades
satisfacer necesidades
satisfacer necesidades
actor clave

mostrar consideracion
menos importante
actor clave

Nivel de participacion2
Consciente de liderazgo
Consciente de liderazgo
apoyo
apoyo
resistente
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
resistente
resistente
resistente
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
apoyo
resistente
resistente
neutral
neutral
inconsciente
inconsciente
apoyo
neutral
neutral
apoyo
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Estrategia para recibir apoyo o reducir obstaculo

Gestionar altamente
Gestionar altamente
Gestionar altamente
Gestionar altamente
Gestionar altamente
Gestionar altamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
Gestionar atentamente
mantener informado
mantener informado
mantener informado
mantener informado
mantener informado
mantener informado
monitorear

mantener informado
mantener informado
mantener informado
gestioonar altamente
mantener informado
monitorear

Gestionar altamente




4.10.5 Flujo de interrelaciones de interesados

Imagen 20. Flujo de interrelaciones de interesados

1

Director de Proyecto

1

1

Facilitador

contratado
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Comité
_> Comercial /
G Equipo

Comercial

Otros

participantes

4.10.6 Requisitos de informacion de interesados

Fuente: elaborado por el autor

Identificados los interesados, sus roles, poder e interés en la tabla adjunta se determina los

requisitos de comunicacion y la frecuencia de informacion que deben recibir durante el

desarrollo y avance del proyecto.



Imagen 21. Estrategia para aplicar con los interesados

No.

Interesado
1 Juan Carlos Rodriguez
2 Marco Luzuriaga
3 Blanca Gomez
4 Carlos Montero
5 Flor Alarcon
6 Nathaly Garcia

7 Cesar Calderon

8 Jorge Rosero

9 Fabian Puga

10 Gustavo Castillo

11 Karen Vallejo

12 Kathiuska Caicedo

13 Isaac Drouet

14 Alberto Yépez

15 Francisco Vinces

16 Jose Luis Macias

17 Carmen Zambrano

18 Maria Auxiliadora Reyes

19 Katherine Robles
20 Franklin Zamora
21 Enrique Gutierrez
22 Pablo Bonilla

23 Manuel Cabrera
24 Julio Alvarez

25 Xavier Valencia
26 Ruben Vergara
27 Paulina Flores

28 Eduardo Castillo

29 Sandra Lopez
30 Daniela Carrillo

31 Rosario Robalino

32 Carla Guevara

33 Facilitador Externo

Gerente General
Gerente Comercial
subgerente Comercial
subgerente Comercial
subgerente Comercial
Gerente de Marketing

Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 1

Vendedor Corporativo 2

Vendedor Corporativo 2

Vendedor Corporativo 2

Vendedor Corporativo 2

Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Vendedor Corporativo 2
Cliente

Cliente

Proveedor

Proveedor
gerente Recursos Humanos

Gerente de Sistemas
Disefiador Grafico

Empresa consultora

Estrategia para reci

reducir obstaculo

Gestionar altamente
Gestionar altamente
Gestionar altamente
Gestionar altamente
Gestionar altamente
Gestionar altamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

Gestionar atentamente

mantener informado

mantener informado

mantener informado

mantener informado

mantener informado

mantener informado

monitorear

mantener informado

mantener informado

mantener informado
Gestionr altamente

mantener informado

monitorear

Gestionar altamente

Reunién, Reporte, Correo
Reunién, Reporte, Correo
Reunidn, correo
Reunidn, correo
Reunién, correo
Reunidn, correo

Correo

Correo

Correo

Correo

Correo

Correo

Correo

Correo

Correo

Correo

Correo

Correo

Correo
Correo
Correo
Correo
Correo
Correo
Correo
correo
correo
correo

correo
Reunién, Reporte, Correo

correo
correo

Reunién, Reporte, Correo

4.10.7 Seguimiento de gestion de interesados

Patrocinador
Patrocinador

Reporte avances del proyecto
Reporte avances del proyecto
Reporte avances del proyecto
Reporte avances del proyecto
Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacion,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacion,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacion,
notificaciones, avance del
proyecto

Solicitud de informacién,
notificaciones

Solicitud de informacion,
notificaciones

Solicitud de informacién,
notificaciones

Solicitud de informacién,
notificaciones

Solicitud de informacién,
notificaciones

Solicitud de informacién,
notificaciones

Solicitud de informacion,
notificaciones

Solicitud de informacién,
notificaciones

Solicitud de informacion,
notificaciones

Solicitud de informacién,
notificaciones

Reporte avances del proyecto
Solicitud de informacién,
notificaciones

Solicitud de informacién,
notificaciones

Reporte avances del proyecto,
notificaciones

Frecuencia

semanal y en demanda
semanal y en demanda
semanal

semanal

semanal

semanal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal

quincenal
mensual

mensual

mensual

mensual

mensual

mensual

por requerimiento
por requerimiento
por requerimiento

por requerimiento
quincenal

mensual

semanal
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Fuente: elaborado por el autor
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El director del proyecto debera realizar el seguimiento oportuno del cumplimiento de los
requisitos de los interesados mediante la aplicacion del plan de comunicacion, reporte de

desempeiio, solicitudes de cambio, entre otros.



5 Anexos

Anexo 1.

Business Model Canvas

The Business Model Canvas

Key partners
What are your key partners
to get competitive

Key activities
wWhat are the key steps to
move ahead to your

Key propositions
How will you make your
customers' life happier?

Customer relationships
How often will you interact
with your customers?
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Customex segments
Who are your customers?
Describe your target

advantage? customers?
HUAWEI Soluciones integrales Tl con
Cisco SLA
HP Internet y Enlaces de datos
Alianza Cable Submarino de alta disponibilidad
Microsoft Soluciones Al, IOT
Oracle Modelo de negecio Todo

entre otros como servicio

Key resources
wWhat resources do you need
to make your idea work?

3 Sedes a nivel nacional
2000 km fibra optica en
pais

Acceso al Cable Submarino
Oficinas comerciales
Infraestructura tecnologica
Personal técnico
capacitado

e —
Cost Structure

How much are you planning teo spend
on the product development and
marketing for a certain period?

Costos investigacion y desarrollo ERUHLE SR
Costos de comercializacién
Costos de operacion y soporte

Costos Administrativos

Anexo 2. Entrevista al Gerente General
Entrevista al Gerente General

Fecha de la entrevista: 15 enero 2021

Entrevistador: Ing. Rubén Alcivar Dpto. Comercial.

Asesores Corporativos
Especializados

Técnicos especialistas en
soporte 24 x7

Acuerdos de nivel de
servicio

recursos de omni canales

Channels

audience in a couple of
words.

Sector Financiero
Sector Gobierno
Sector Corporativo
Sector Pymes

How are you going to reach

your customers?

Asesores corporativos
Visitas presenciales
Soporte técnico 24 X7 con
personal calificado propio
Sitio web auto
aprovisionamiento
Recursos omni canalidad

—_—

How much are you planning
to earn in a certain period?
Compare your costs and revenues.

70% Ventas Servicios Internet
y Datos

16% Servicios gestionados
tecnologia

14% otros ingresos

Fuente: elaborado por el autor

Pregunta 1 ¢Cual es larealidad de la compaifiiay su aporte a la industria nacional?
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Nuestra compafia actualmente lidera el sector tecnolégico y brinda muchos servicios a los
clientes mas importantes del ecuador sin embargo estamos viviendo un momento de transicion

mundial el cual nos obliga a ser mejor cada dia i brindar esa excelencia a nuestros clientes.

Debemos adquirir nuevas metodologias para ayudar a las empresas en su rumbo a la
transformacion digital, hoy en dia las empresas estan basando su ventaja competitiva sobre

tecnologia.

Me preocupa que en reuniones que he mantenido con 7 gerentes generales de nuestros
mejores clientes hemos detectado inconformidad con el desempeiio de la parte comercial de

nuestra compafiia

Justamente me acerqué a los 7 representantes de las compariias después de escuchary
revisar la encuesta anual de satisfaccion que realiza la compafia que con mucho gusto les

puedo entregar los resultados para que lo adjunten a su informacion

En la tabulacion de la encuesta se revela que ellos no ven a nuestro personal que aporte con
buenas y nuevas caracteristicas a la formulacién de proyectos y encuentro de necesidades que

aporten para el desarrollo tecnolégico de sus empresas.

Ya en una conversacion a profundidad con nuestros clientes hemos detectado que no ha
existido en todos los casos un acercamiento que vaya mas alla del area de sistemas y su
objetivo ha sido la promocioén de productos de nuestra compaiiia sin conocer objetivos
corporativos que es donde les gustaria a nuestros clientes que se profundicen mucho mas ya
gue estan muy interesados en encontrar verdaderos socios de valor que propongan ideas

innovadoras y traigan tecnologias que aporten.

Pregunta 2 Notamos que la preocupaciéon que ha dejado esta encuesta de satisfaccion
a los clientes es la atencion que reciben de parte de sus asesores ¢qué otra cosa le

preocupa?
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En realidad, no es solamente la atencidon de los asesores comerciales sino como la empresa
esta brindando soluciones a la compaifiia a los clientes como encuentra sus necesidades y
como la atiende para que hagan un verdadero aporte con nuestros servicios para generar

satisfaccion de los clientes.

Entonces a su criterio quién debe de hacer la empresa hacia donde debe dirigirse

me puse a revisar sobre los 2 ultimos trabajos de elaboracion de la estrategia y encontré que
al final de cada una existe la encuesta sobre el trabajo realizado que es un material que no le
habiamos prestado mayor atencion, en este documento se puede conocer la percepcion que
tienen los colaboradores que han participado, ahi en este documento ustedes podran notar que
existe una inconformidad bastante alta en la manera como se han llevado a cabo estos
procesos de revision de la estrategia por ejemplo de los puntos mas importantes que puedo
revisar es que la gran mayoria no esta de acuerdo ni con la metodologia ni con el rol que han
tenido las personas que dirigen este trabajo ni el tiempo que se le ha asignado para esta
revision.

Pregunta 3 (Cémo ha sido la elaboracion de la estrategia en ocasiones anteriores que

deberia corregirse y como podemos hacerlo?

En ocasiones anteriores ha sido el personal de la compafiia que se encarga do de realizar la
han tomado tiempo de sus obligaciones bien algo asi como 30 dias han elaborado la estrategia
ha sido dentro de las instalaciones de la compafia y han liderado los que tienen mayor rango

dentro del &rea a su vez son los que cuentan con mayor experiencia en la compania.

sobre metodologia hemos dejado que ellos sean los encargados de elegir la mejor manera
para la participacion de todos sin embargo por lo que aprecian las encuestas es uno de los
puntos que debemos tratar y profesionalizar creo que seria bueno encargar a una compaiiia

profesional nos apoye en la elaboracién de la futura estrategia.
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Hemos notado que no existe toda la documentacion posterior a la entrega de la estrategia

sobre como va a ser revisado el avance y cumplimiento de los pasos establecidos

Pregunta 4 ;Qué hace el resto del mercado?, la competencia por ejemplo para elaborar

este tipo de estrategias

He visto por publicaciones de otras compafias que hacen eventos especiales en el que
extraen al personal clave para que se pueda concentrar sin las obligaciones diarias y este
dedicado a la elaboracion de la estrategia, contratan a oficinas salones de hotel y sobre todo
personal académico neutral que garantice la participacion equitativa de todos y que se obtenga

el mejor provecho de cada uno de los integrantes para la elaboracion de la estrategia

Pregunta 5 ¢Considera usted que deberiamos agregarle algo mas al trabajo que ya se
viene haciendo o cree que tiene que haber un cambio integral sobre el desarrollo de la

estrategia?

Yo estoy totalmente convencido de que la manera de elaborar la estrategia tiene que
cambiar radicalmente para obtener resultados diferentes con el objetivo de posicionarnos en el
mercado como la empresa lider satisfaciendo la demanda de nuestros clientes ayudandolos a
encontrar las soluciones a sus necesidades y convertirnos en un verdadero socio de valor que

brinde soluciones que se conviertan en ventaja competitiva para sus empresas.

Consideré que el tiempo es un factor que debe cambiarse que debe encargarse esto de
manera profesional con personas que puedan cumplir y hacer cumplir los objetivos marcados

gue se garantice que todos los recursos este previamente definidos para elaborar la estrategia.

Creo yo que es fundamental extraer a nuestro personal de las obligaciones diarias y debe
haber un lider de la actividad que sea capaz de levantar claramente los requisitos del trabajo

entregable
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Pregunta 6 Aparte de la retroalimentacion que ha obtenido de parte de los clientes
¢qué otrainformacion motivaria a que se genere esta actividad de una manera diferente a

como se harealizado en anteriores ocasiones?

Al finalizar la anterior estrategia generamos una encuesta para contar con la opinién de las

25 personas que fueron parte del equipo sobre el trabajo realizado.

La verdad me preocupa demasiado la percepcion que tiene nuestro propio personal referente
al trabajo que se ha realizado por eso quiero darle un giro total a la nueva jornada de

elaboracion de la estrategia.

Anexo 3. Encuesta de satisfaccion de clientes de diciembre 2021

Encuesta de Satisfaccion de
Clientes

Diciembre 2021
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Antecedentes

* Cada aino al finalizar un periodo se elabora una encuesta de
satisfaccion y se escoge 7 clientes dentro de 4 niveles en los que se
tiene clasificado a las empresas clientes por el volumen de
aportacion a la facturacion.

* Este informe corresponde al grupo de mayor aportacién de
facturacion de la compaiiia.

* Se realizaron 6 preguntas para medir el nivel de satisfaccion hacia la
gestion comercial

Nombre Apellido
Uorge Zenk 2 2 1 1 1 4
Viteri 2 2 1 1 1 4

nih Espana 2 2 2 2 2 4

Alexandra Palacios 2 z 2 2 z 4

Guadalupe Rosas 4 4 3 4 3 4

Carlos Julio Freire 2 2 1 1 1 4

Hose Llaguno 3 z 1 1 1 4

Muy de

Acuerdo 5 o 0 o 0 0 0

Algo de

Acuerdo 4 1 1 o 1 0 7

Ni de acuerdo

ni en

desacuerdo 3 1 o] 1 0 1 0

algo en

desacuerdo 2 5 [ 2 2 2 4]

Muy en

desacuerdo 1 o 0 4 4 ]

-



EL ASESOR COMERCIAL QUE ATIENDE A SU EMPRESA HA APORTADO CON LOS
OBJETIVOS ESTRATEGICOS DE SU COMPANIA, EN ESPECIAL EN LA PARTE DE
TECNOLOGIA

Muy en desacuerdo__________ Algo de Acuerdo
0% B 14%

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo
14%

algo en desacuerdo
72%

CONSIDERA QUE EL ASESOR COMERCIAL LES HA DADO A CONOCER
TENDENCIAS Y NUEVAS TECNOLOGIAS CON CASOS DE EXITO PARA SU
BENEFICIO.

Muy de Acuerdo, 0%
Muy en desacuerdo, 0% B Algo de Acuerdo, 14%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo, 0%

algo en desacuerdo, 6%
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CONSIDERA QUE PUEDEN INTEGRAR A SU ASESOR COMERCIAL A LAS REUNIONES DE TRABAJO
DE SU EQUIPO PARA ALCANZAR SUS OBIETIVOS.

Ni de acuerdo ni en desacuerdo,
14%

Muy en desacuerdo, 57% algo en desacuerdo, 29%

LAS SOLUCIONES QUE HAN ADQUIRIDO A TRAVES DE RECOMENDACIONES DEL ASESOR HAN SIDO
IMPORTANTES PARA LA COMPARIA Y FUERON BASADAS EN ESTUDIO DE NECESIDADES.

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo, 0%

Muy en desacuerdo, 57% algo en desacuerdo, 29%



CONSIDERA QUE ES MUY UTIL LA ESTRATEGIA ACTUAL DE DESCUBRIMIENTO DE NECESIDADES
QUE SE HA DESARROLLADO

N algo en desacuerdo, 29%

Muy en desacuerdo, 57% _

LAS ALTERNATIVAS QUE SE LE HAN BRINDADO COMO SOLUCION EFECTIVAMENTE HAN
DEMOSTRADO CUBRIR LOS REQUERIMIENTOS Y SATISFECHO SUS NECESIDADES.

—_— !ulu\rdeAn.le_i_'t_:_ln,I}%""--

Mi de acuerdo ni en desacuerdo, 096

Algo de Acuerdo, 100%
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Anexo 4.  Encuesta al personal que trabajo en estrategia 2020

Medicion de desempefo en
elaboracion Estrategia

Enero 2020

iConsidera quese | La medicion de los | Considera que Fueron acertadas | Fsta satisfecho con | Los ohjetivos
cumplen los objetivos esta bien | fueron escuchados |las técnicas usadas | elrol de las planteados fueron
objetivos trazados | definida en la todos los en el disefio de las | personas que especificos y

en la elaboracion | estrategia. participantes del anteriores lideraron el disefio

de la estrategia? area comercial para | estrategias de estrategia en
el desamolio de la oportunidades
Apeliido estrategia anteriores

Juan Carlos Redriguez 2 2 L 1 1 1 1 L
Luzuriaga 2 2 2 2 1 [ 2 2
Gomez 2 2 L 2 1 4 2 2
Montero 2 2 2 2 1 1 2 2
Marcen 2 2 L 2 2 2 2 2
I Neihly Saa 2 2 2 2 2 2 4 2
Calderpn 2 2 L 1 2 2 2 2
Rosero 2 2 2 1 2 2 2 2
Puga 2 2 L 1 2 2 2 L
Castillo 2 2 2 2 2 2 2 L
vallsio 2 2 i 2 2 2 1 i
Caicedo 1 2 2 2 2 2 1 1
Drouet 1 2 L 2 2 2 1 2
I /iberto ¥épez 1 2 2 2 2 2 1 2
I Francisco Vinces 1 2 1 2 2 2 4 3
I Jose Luis Macias 1 2 2 2 2 4 1 3
Bl c=rmen Zambrano 3 2 1 Z 2 2 4 1
B 1502 Auxiliadora Reyes 3 2 2 3 2 2 4 I
ECI Katherine Robles 3 2 L 2 2 2 4 4
Franklin Zamora 3 4q 2 2 2 2 4 2
ENl =rrioue Gutignez 3 2 1 2 4 2 4 4
B3l Fzbic Bonilla 5 3 2 3 3 3 4 4
Manuel Cabrera 5 3 1 3 3 3 4 4
Ell vic Aarez 4 5 4 3 5 3 4 5
Bl evier valenda 4 3 4 3 3 3 4 5
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Resumen

Escala de Likert Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta 6 Pregunta 7 Pregunta 8
2 o] 4] 0 o 1] 0 2

Muy de Acuerdo
Algo de Acuerdo 2 1 2 a 1 2 11 (3

en desacuerdo 3 5 4 0 5 4 4 0 2
d 2 11 20 11 16 16 17 B 10

Muy en
desacuerdo 1 5 1] 12 4 4 2 6 5

Considera que se cumplen los objetivos trazados en la elaboracion de la estrategia?

Muy de Acuerdo
Muy en desacuerdo 8%
20%
Algo de Acuerdo
8%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
20%

algo en desacuerdo
44%

Muy de Acuerdo = Algo de Acverdo B Mi de acverdo ni en desacuerdo W algo en desacuerdo W Muy en desacuerdo



La medicién de los objetivos esta bien definida en la estrategia.
~_Muy de Acuerde

Muy en desacuerdo _Ni de acuerdo ni en desacuerdo
0% [ 16%

algo en desacuerdo
80%

Muy de Acuerdo = Algo de Acuerdo u Ni de acuerdo ni en desacuerdo u algo en desacuerdo u Wuy en desacuerdo
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CONSIDERA QUE FUERON ESCUCHADOS TODOS LOS PARTICIPANTES DEL AREA COMERCIAL PARA
EL DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA

——_ Ni de acuerdo ni en
desacuerdo
0%

Muy en desacuerdo
43%

algo en desacuerdo
A44%

Fueron acertadas las técnicas usadas en el disefio de las anteriores estrategias

Muy de Acuerdo Algo de Acuerdo

Muy en desacuerdo 0% 0%
16% Ni de acuerdo ni en desacuerdo

20%

algo en desacuerdo
64%

Muy de Acuerdo W Algo de Acuerdo W Ni de acuerdo ni en desacuerdo M 3lg0 en desacuerda B Muy en desscuerdo
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ESTA SATISFECHO CON EL ROL DE LAS PERSONAS QUE LIDERARON EL DISENO DE ESTRATEGIA EN

OPORTUNIDADES ANTERIORES
Algo de Acuerdo
- A%

Muy en desacuerdo -

16% Ni de acuerdo ni en desacuerdo

16%

algo en desacuerdo
B4%

Considera que hubo las condiciones ideales para la elaboracion del disefio

Muy en desacuerdo
245

Algo de Acuerda
4485

algo en desacuerdo
32%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
0%

Muy de Acuerdo = Algo de Acwerdo B Ni de acuerdo ni en desacuerdo M algo en desacuerdo B Muy en desacuerdo
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El tiempo destinado al disefio fue el adecuado.

Muy de Acuerdo

3%
Muy en desacuerdo
20%

Algo de Acuerdo
249%

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
8%

algo en desacuerdo
40%

WMuy de Acuerdo w Algo de Acuerdo m Ni de scuerdo ni en desacuerdo o 2lgo en desacuerdo o Muy en desacuerdo
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Anexo 5.

EDT

246

Disefo Estrategia Modernizacion
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Anexo 6. ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

CODIGO | NOMBRE

INFORMACION ADMINISTRATIVA DEL PROYECTO
PATROCINADOR

DIRECTOR
ASIGNADO
JUSTIFICACION DEL PROYECTO (Motivos, razones, o argumentos que justifican la

ejecucion del proyecto.

"OBJETIVOSDELPROYECTO(SMART)

OBJETIVOS DEL CRITERIOS DE EXITO PERSONA QUE APRUEBA
PROYECTO
ALCANCE:

TIEMPO:

COSTO:

OTROS:

REQUISITOS DE ALTO NIVEL (Negocio, interesados, solucion, proyecto, transicion)

SUPUESTOS Y RESTRICCIONES DE LOS REQUISITOS

SUPUESTO RESTRICCION

DESCRIPCION DEL PROYECTO Y PRINCIPALES ENTREGABLES (Qué, quién, cémo,

cuando, donde)
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RIESGOS DE ALTO NIVEL

REQUISITOS DE APROBACION DEL PROYECTO

HITOS CLAVE

RESUMEN DEL PRESUPUESTO APROBADO
Concepto [MACRO NIVEL] Monto ($)

Total

INTERESADOS CLAVE

Se declara la Autoridad del director del Proyecto sobre:

Lugar y Fecha:

Aprobado por

Validado por

Elaborado por
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Anexo 7. INFORME DE ESTADO DEL PROYECTO
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Anexo 8. SOLICITUD DE CAMBIO
SOLICITUD DE
CAMBIO

PROYECTO: |
CLIENTE:
PAQUETE DE TRABAJO AFECTADO (CODIGO
JUSTIFICA

EN CRONOGRAMA: ANALIZADO POR: FIRMADO:
IMPACTO DE LA SOLICITUD DE

EN COSTE:

DIRECTOR DE PROYECTO REPRESENTANTE DEL CLIE
ACERIGERDACION Y S| NO S NO
FIRMA:
NOMBRE:
FECHA:
Anexo 9. SEGUIMIENTO DE CAMBIOS
PROYECTO:
CLCTENTE:
REVISTON: [PAGINA: [DE:
EFECTO SOBRE No.
1D PAQUETE DE DESCRIPCION DEL CAMBIO EFECTO SOBRE EL SOLICITUD DE APROBADA FECHA DE, OBSERVACIONES
TRABAJO EL COSTE CRONOGRAMA CAMBIO POR APROBACION




Anexo 10. REUNIONES DE SEGUIMIENTO

INFORMACION GENERAL |

Fecha: Hora:
Lugar: Moderador:
Titulo: Objetivo:

Nombre y apellido

PARTICIPANTES
Cargo

Firma

Tema

Situacion / Pasos a seguir

Responsables

SINTESIS DE TEMAS TRATADOS

Fecha

NOTAS

TEMAS

PROXIMA REUNION

251
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Anexo 11. PRESUPUESTO DEL PROYECTO POR FASE

F ENTREGA MON

TOTAL, $
FASE 0,00

TOTAL,

FASESRESERVA DE

CONTINGENCIA 5%

RESERVA DE GESTION

PRESUPUESTO TOTAL DEL

Anexo 12. METRICAS DE LA CALIDAD

Métrica de:

Factor de Calidad Relevante
(Especificar cual es el factor de calidad relevante que da origen a la métrica)

Definicion del Factor de Calidad
(Definir el factor de calidad involucrado en la métrica y especificar porqué es relevante)

Propésito de la Métrica
(Especificar para qué se desarrolla la métrica)

Definicion Operacional
(Definir como operara la métrica, especificando el quién, qué, cuando, dénde, como)

Método de medicion

(D definir los pasos y consideraciones para efectuar la medicion)

Resultado Deseado
(Especificar cuél es el objetivo de calidad o resultado deseado para la métrica)

Responsable del factor de calidad

(Definir quién es la persona responsable de vigilar el factor de calidad, los resultados de la métrica, y de promover las mejoras de procesos que sean
necesarias)

Anexo 13. LISTAS DE VERIFICACION DE LA CALIDAD



LISTAS DE VERIFICACION

ENTREGABLE CRITERIO DE ACEPTACION OBSERVACIONES

CONFORME
NO CONFORME

Anexo 14. DESCRIPCION DE ROLES DEL PROYECTO

Nombre del Rol
]

Objetivos del Rol

(Objetivos que debe lograr el rol dentro del proyecto)

Responsabilidades
(Temas puntuales por los cuales es responsable)

Funciones
(Funciones especificas que debe cumplir)

Niveles de Autoridad

(Qué decisiones puede tomar con relacion al alcance, tiempo, costo, calidad, recursos humanos y materiales, planes y programas,
informes y entregables, adquisiciones, contratos, proveedores, etc.)

Reporta a

(A quién reporta dentro del proyecto)
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Supervisa a
(A quienes supervisa dentro del proyecto)

Requisitos del rol

(Qué requisitos deben cumplir las personas que asuman el rol)

Conocimientos:
Qué temas, materias, o especialidades
debe conocer,

manejar o dominar.

Habilidades:
Qué habilidades especificas debe
poseery en qué grado.

Experiencia:

Qué experiencia debe tener, sobre
qué temas o situaciones, y de qué
nivel.

Otros:

Otros requisitos especiales tales como
género, edad, nacionalidad, estado de
salud, condiciones fisicas, etc.
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Anexo 15.

INFORME EJECUTIVO

FORMATO DE RESUMEN EJECUTIVO

Caodigo:
Version:
Fecha:

NOMBRE DEL PROYECTO:

INTEGRANTES DEL PROYECTO:

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

JUSTIFICACION:

OBJETIVO GENERAL

OBJETIVO ESPECIFICO:

ALCANCE DEL PROYECTO:

ACTIVIDADES RELEVANTES DEL PROYECTO:

PRODUCTO O RESULTADO ALCANZADO:

CONCLUSIONES:

SUGERENCIAS:

BENEFICIARIOS DEL PROYECTO:

BIBLIOGRAFiA:
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Anexo 16. MINUTA DE REUNION

INFORMACION GENERAL

Fecha: Hora:
Lugar: Moderador:
Titulo: Obijetivo:

Nombre y apellido

Cargo

Firma

PARTICIPANTES

Tema

Situacion / Pasos a seguir

Responsables

Fecha

SINTESIS DE TEMAS TRATADOS

NOTAS

TEMAS

PROXIMA REUNION
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Anexo 17. LECCIONES APRENDIDAS

LECCIONES APRENDIDAS

Informacién del Proyecto

Nombre del Sitio/Enlace:

Fase del Proyecto:

Fecha:

&Qué SALIO BIEN y deberiamos REPLICAR en el futuro?

&Qué SALIO MAL y deberiamos MEJORAR en el futuro?

Recomendaciones

|Asistentes

Nombres: Nombres:
Nombres: Nombres:
Nombres: Nombres:
Nombres: Nombres:
Nombres: Nombres:
Nombres: Nombres:
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Anexo 18. POLITICA DE LA CALIDAD

POLITICA DE LA CALIDAD

Cddigo:
Version:
Fecha:

PROPOSITOS DE LA POLITICA:

ALCANCE:

RESPONSABLE:

FRECUENCIA DE LA REVISION:

POLITICA DE LA CALIDAD:

BITACORA DE CAMBIOS:
ELABORO:

REVISO:

APROBO:

ANEXOS
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Anexo 19. MATRIZ DE ADQUISICIONES DEL PROYECTO

i Areal/Rol i
Requerimien Proveedo
Responsa|lManejode
tode Blaeeln resPre-
° CronogramadeA dquisicionesRequeridas

Multiples
P do

Estimacione Adquisici Calificad
. rovee
Producto S s on os
Tipode Con res

ervicioadq

PR trato

uirir Planif. Solic.R Selecc.P Admin

Independien
Contrat esp rovyed Cont

tes Delal Delal Delal Delal

Anexo 20. ENUNCIADO DEL TRABAJO DE LAS ADQUISICIONES

ENUNCIADO DEL TRABAJO

Descripcion General del Proyecto
(Informacion general y resumida sobre el proyecto)

Componente de la EDT a contratar

(Especificar qué entregable de la EDT esta relacionado con la adquisicion)

Alcance del Producto/Bien/Servicio a adquirir

(Caracteristicas y funcionalidades del Producto/Bien/Servicio que se requiere)

Exclusiones
(Especificar qué bienes/servicios/procesos no incluye la adquisicion)

Ubicacion del Trabajo

(Especificar la direccion de donde se efectuara el trabajo o la entrega)

Requisitos de Tiempo y Precio

(Fechas o hitos importantes respecto al producto a adquirir y precio maximo ofertado)




260



Anexo 21.

CRITERIOS

ESPECIFICACION RANGO DE PUNTAJE

ACEPTACION

MATRIZ DE SELECCION DE PROVEEDORES

PESO OFERTA 1

OFERTA 2
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TOTAL|l 100%
Anexo 22. REGISTRO DE RIESGOS
LISTA DE RIESGOS IDENTIFICADOS CATEGORIA TIPO

RO1

RO2

RO3

OFERTA 3
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