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RESUMEN 
 

La realización de este proyecto tiene la finalidad de rediseñar el proceso actual 

de activación de punto venta de una agencia de marketing para su 

implementación en sistemas digitales móviles; obteniendo una ventaja 

competitiva dentro del mercado, al ser pioneros en el uso de estas 

herramientas para ofertar sus servicios. El rediseño se basa en la reducción 

del tiempo de planificación actual del servicio a través de la implementación de 

nuevos formatos. 

 

En el capítulo 1, se realiza una descripción de la organización donde se lleva 

a cabo el proyecto. Además se plantea el problema y los objetivos de este 

trabajo. 

 

En el capítulo 2, se explica brevemente la metodología y herramientas a utilizar 

en el desarrollo del proyecto. 

 

En el capítulo 3, se realiza la descripción de la situación actual. Esta sección 

consta de la definición del problema, su medición y análisis.



 
 

En el capítulo 4, se muestra el planteamiento de la solución y la simulación de 

los escenarios  a partir de las mejoras. 

 

En el capítulo 5, se detalla las conclusiones y recomendaciones obtenidas 

durante el proyecto.
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 INTRODUCCIÓN  
 

El desarrollo del siguiente TFG abarca principalmente lo siguiente: 

En el capítulo 1, se realiza la descripción de la empresa donde se realiza el 

trabajo final de graduación, además que se define el objetivo general y los 

específicos, a los que se llegará con el desarrollo del TFG. 

 

En el capítulo 2, se realiza la investigación conceptual o marco teórico que 

permite entender las distintas herramientas usadas para la realización y 

análisis de los datos recogidos durante la ejecución de las actividades  

ofrecidas por la empresa. Para la realización del TFG se siguió la metodología 

DMAIC de seis sigma, junto con la ayuda de métodos de lean manufacturing.  

 

Con estos medios, en el capítulo 3 se realizará la definición del problema con 

ayuda del 5W+1H, de esta manera se pudo recoger los datos necesarios para 

conseguir mejorar el parámetro definido previamente; documentándolos y 

posteriormente analizándolos. De esta manera se podrá dar con mayor certeza 

recomendaciones y acciones de mejora convenientes para mitigar el 

problema. 

 



 
 

En el capítulo 4, se presenta el grupo de acciones y formatos necesarios para 

reducir el tiempo de ejecución del servicio de activaciones en punto de venta 

y metodologías aplicadas a los mismos; junto con las justificaciones y 

demostraciones correspondientes. Finalmente, en el capítulo 5 se dará las 

respectivas conclusiones y recomendaciones de las mejoras propuestas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



 
 

CAPÍTULO 1 

 

1. ANTECEDENTES 
 

1.1 Diagnóstico Situacional 

 

1.1.1. Descripción de la Organización 

  

La agencia se dedica al servicio de marketing, específicamente en el ámbito 

de soluciones logísticas y creativas a partir del desarrollo de acciones BTL y 

de Trade Marketing.  

 

La agencia inició sus labores en el año 2003, en la zona norte de la ciudad de 

Guayaquil. En el año 2007, debido a la excelente acogida por parte de sus 

clientes, la agencia decide extenderse con una sucursal en la zona norte de la 

ciudad de Quito. 

 

Actualmente la agencia cuenta con personal designado en las principales 

ciudades del país permitiéndole tener cobertura nacional en todos sus 

servicios. 
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1.1.2. Misión 

 

Apasionarnos por tus marcas y retos generando soluciones innovadoras. 

 

1.1.3. Visión 

 

Ser el referente de nuestra industria con un modelo de negocio que integra 

modularmente creatividad y productividad capturando el interés de los 

involucrados. 

 

1.1.4. Valores Institucionales 

 

 Velocidad corporativa 

 Servicio WOW 

 Creatividad Efectiva 

 Comunicación asertiva 

 Diversidad 

 Trabajo en Equipo
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1.1.5. Política de Calidad 

 

Complementar y consolidar las estrategias de mercado y objetivos de venta, a 

través de la creación, planificación, coordinación y ejecución de planes 

especializados de Trade y Marketing promocional. 

 

Mejoramos continuamente nuestro servicio a través del desarrollo de nuestro 

talento, conociendo el mercado, innovando y pensando estratégicamente. 

1.1.6. Ubicación Geográfica 

 

La oficina matriz de la agencia se encuentra ubicada en la zona norte de 

Guayaquil, en la ciudadela Urdesa Central, específicamente en las calles: 

Guayacanes 222 entre la 2da y la 3ra. 

 

La sucursal se ubica en la zona norte de la ciudad de Quito, en el sector de 

Carcelén Industrial, específicamente en las calles: José Andrade Oe 2-52 y 

Mariano Pozo. 

 

Dichas ubicaciones gozan de gran accesibilidad ambas ciudades y se 

encuentran cercanas a centros comerciales, empresas de toda índole y 

parques industriales. 
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1.1.7. Estructura Organizacional 

 

El organigrama de la agencia, se presenta a continuación en la figura 1.1. 

 

1.1.8. Servicios ofrecidos por la agencia 

 

La agencia cuenta con 3 servicios principales. Estos servicios a su vez, se 

dividen en trabajos de mayor especificación. A continuación se detallan los 

servicios especializados en la tabla 1.  

TABLA 1 SERVICIOS OFRECIDOS 

FIGURA 1.1 Organigrama de la empresa 
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1.1.9. Análisis FODA 

 

1.1.9.1. Fortalezas 

 

 Personal altamente capacitado en temas de marketing y diseño gráfico. 

 Vinculación con empresas proveedoras de material POP e insumos 

promocionales. 

 Cobertura a nivel nacional de sus servicios. 

 Reconocimiento dentro del mercado nacional de marketing. 

1.1.9.2. Oportunidades 

 

 Oferta de sus servicios en sistemas digitales móviles. 

 Incursión en mercados internacionales de marketing que se encuentren 

cercanos a nuestro país, tales como: Perú y Colombia 

1.1.9.3. Debilidades 

 

 No poseen indicadores de satisfacción del cliente. 

 No poseen indicadores de productividad orientadas a su equipo 

creativo. 

 Falta de control sobre el personal de campo asignado a la ejecución de 

los servicios. 
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 Limitación a la capacidad de producción de los proveedores de material 

POP. 

1.1.9.4. Amenazas 

 

 Competencia por otras agencias de marketing. 

 Aumento de los precios de insumos para la fabricación de material POP 

por parte del proveedor. 

1.2. Planteamiento y Justificación del Problema 

1.2.1. Análisis de Servicios  

 

Para el planteamiento del problema, se efectúo el análisis de la frecuencia de 

trabajo que la agencia registró en el mes de Junio del año 2015 para cada uno 

de sus servicios. Los resultados se detallan en la figura 1.2. 

 

 
FIGURA 1.2 Frecuencia de trabajo en relación del servicio 
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En la figura 1.2, se denota que el servicio de activaciones de punto de venta 

fue el más solicitado por parte del cliente durante el mes mencionado con un 

porcentaje del 65%. 

 

Adicionalmente, se realiza el análisis de la frecuencia de inconvenientes que 

se presentaron en la ejecución de cada servicio durante el mes de Junio del 

año 2015.  

 

Los resultados se detallan en la figura 1.3. 

 

 

 

En la figura 1.3, se denota que el servicio que presentó un mayor número de 

inconvenientes durante el mes de Junio fue la activación de punto de venta 

con un porcentaje del 57%. 

FIGURA 1.3 Frecuencia de inconvenientes en relación del 
servicio 
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Por ende, se asume que el rediseño de los procesos debe estar enfocado 

hacia el servicio de activación de punto de venta lo que genera mayores 

beneficios para la agencia. 

 

1.2.2. Planteamiento del problema  

 

El servicio de marketing que ofrece la agencia no presenta una ventaja 

competitiva frente a los demás que se presentan en el mercado.  

 

Ya que existe muchos inconvenientes cuando se interpreta el requerimiento 

del cliente y retrasos al momento de realizar un proyecto cuando el cliente lo 

requiere de manera inmediata o cuando se realiza otro proyecto 

simultáneamente, esto porque el tiempo de planificación del servicio es mayor 

o igual al de la competencia; debido a los tiempos perdidos que existen en el 

proceso. Por ende, el cliente no se siente completamente atraído con el 

servicio que brinda la empresa al momento de su selección. 

 

Además, todos los elementos necesarios para llevar a cabo las activaciones 

como productos y suministros, últimamente han elevado sus precios por 

motivo del aumento de impuestos de ciertos componentes importados o por la 

economía local en sí; esto lleva a elevar el costo total de cada proyecto y 

dificultando tener un margen de ganancia considerable. 
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Además, el diseño actual del proceso no permite su implementación en 

sistemas de entorno digital; los cuáles podrían convertirse en el core 

competence de la agencia. 

 

1.2.3. Justificación 

 

 Desde el año 1990, el término de marketing BTL ha venido ganando espacio 

dentro de esta rama del comercio. Tal es el caso, que actualmente el mercado 

del marketing ecuatoriano se encuentra en su totalidad saturado por empresas 

que ofrecen servicios basados en esta nueva corriente. 

 

Esta fragmentación del mercado ha generado que la participación de las 

empresas decaiga paulatinamente en los últimos años, llevándolas a una 

posible disolución. Las medidas tomadas por las agencias para no sucumbir 

ante estos hechos, se ha enmarcado en delinear sus order winners frente a los 

de la competencia. 

 

Siendo una de las principales necesidades, ofertar los servicios a través de 

entornos digitales, ya que en este ámbito pocas agencias han incursionado. 

La creación de sistemas digitales móviles que le permitan acceder al cliente al 

servicio desde cualquier ubicación sobresale como una ventaja competitiva. 
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Para ello, se necesita rediseñar el proceso actual del servicio basándose en 

conceptos de índole ingenieril que permitan identificar las oportunidades de 

mejora y eliminar aspectos que no agreguen valor al producto final que llega  

a manos del cliente.  

 

1.2.4. Objetivo general 

 

Rediseñar los procesos actuales del servicio de activación de punto de venta 

ofrecido por la agencia mediante la reducción del tiempo de planificación para 

su implementación en sistemas digitales móviles.  

1.2.5. Objetivos específicos 

 
 Conocer el servicio y analizar la situación actual mediante la realización 

de diagramas de flujo. 

 Identificar oportunidades de mejora que permitan la reducción del 

tiempo de planificación del servicio. 

 Redefinir los formatos actuales dentro del servicio con el fin de ser 

utilizados en plataformas digitales. 
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1.2.6. Alcance del proyecto 

 

En el presente proyecto, se realizará el rediseño del servicio de activación de 

punto de venta que ofrece la agencia, lo cual comprende la mejora del mismo 

para ser llevado a una aplicación para plataformas móviles. 

 

El proyecto no abarca la programación de la plataforma interactiva que logre 

que el servicio funcione de forma automática.



 
 

CAPÍTULO 2 

2. MARCO TEÓRICO 

2.1  Metodología DMAIC para mejora de procesos 

La metodología DMAIC de Seis Sigma en los últimos tiempos se ha convertido 

en el método más utilizado para la resolución tanto de problemas operativos 

como de diseño; en los problemas de manufactura y en los distintos servicios.  

 

“El DMAIC es una metodología de mejora de procesos usada por Seis Sigma, 

y es un método iterativo que sigue un formato estructurado y disciplinado 

basado en el planteamiento de una hipótesis, la realización de experimentos y 

su subsecuente evaluación para confirmar o rechazar dicha hipótesis” [1]. 

 

DMAIC consta de 5 pasos secuenciales y relacionados de forma lógica 

(Definir, Medir, Analizar, Mejorar, Controlar) ilustrado de mejor forma en la 

figura 2.1. En cada fase se aplica distintas herramientas, las cuales permiten 

responder algunos cuestionamientos específicos en el proceso de mejora. 

 

 

 



15 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Definir 

Es la fase donde se define los proyectos potenciales; y donde, al mismo tiempo 

junto con la dirección de la organización, se procederá a identificar aquel que 

se considere de mayor impacto en la mejora de la empresa. 

 

De acuerdo a Bersbach (2009) [2], para definir correctamente el problema se 

debe formular preguntas como: ¿Por qué se necesita hacer esto?, ¿Cuál es el 

flujo del proceso?, ¿Qué se quiere lograr?, ¿Qué beneficios se obtendrán del 

proyecto?, y ¿Qué es necesario para finalizar el proyecto? 

FIGURA 2.1 Fases de la metodología DMAIC 
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Las herramientas utilizadas generalmente en la fase de definir son (ver figura 

2.2): 

 

FIGURA 2.2 Herramientas para definición del proyecto 

 

Medir 

Una vez que se ha definido el problema o proyecto a realizar se deben definir 

cuáles son las características relevantes que marcan el comportamiento en 

todo el proceso [3]. Para esto se debe establecer cuáles son los requerimientos 

en el producto o servicio que el cliente cataloga como clave, y al mismo tiempo 

los límites que afectan el desempeño del mismo. Se deben aplicar técnicas 

para la recolección de información del desempeño actual y tener una idea de 

que tanto se está llenando la expectativa del cliente. 

 

Según Bersbach [2], en esta fase se deben formular preguntas como: ¿Cómo 

se está llevando el proceso?, ¿Existen y cuáles son los indicadores clave del 

5W + 1H SIPOC
Voz del 
cliente

Árbol crítico 
de la calidad

Project 
charter
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proceso?, ¿Qué actividades se dan durante el desarrollo del producto o 

servicio actualmente? 

 

Por lo general las herramientas que se usan para medición o recolección de 

información son (ver figura 2.3): 

 

FIGURA 2.3 Herramientas para la fase de medición 

 

Analizar 

En esta etapa es donde se realiza un análisis de los datos recolectados 

previamente con las herramientas de la etapa de medición del sistema actual, 

con el fin de definir las causas del mismo y de percatarse de las diferentes 

oportunidades de mejora que puedan existir durante la realización del producto 

o el ofrecimiento del servicio.  

 

Diagramas 
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Diagramas 
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Además en la fase de análisis se debe estructurar un plan de mejoras con 

probabilidad a ser implementadas en un futuro, luego de haber pasado un filtro 

de priorización, dependiendo de la alta dirección y de los impactos que éstas 

puedan causar, siempre y cuando estén alineados a los objetivos. 

 

 

Las preguntas planteadas en esta etapa suelen ser: ¿Qué variables del 

sistema afectan el nivel de calidad del mismo, y cuáles se pueden controlar?, 

¿Qué es lo que representa mayor valor agregado para el cliente? 

 

Las principales herramientas usadas en la fase de análisis son (ver figura 2.4): 

 

FIGURA 2.4 Herramientas para la fase de análisis 

 

Mejorar 

Se debe determinar posibles acciones a realizar, ya que se ha demostrado que 

el problema existe de manera constante y no es un evento aberrante. Porque 

en la etapa de mejoramiento es donde se aprovecha diseñando, 

Análisis 
crítico

Diagramas 
casa efecto

Análisis 
modal de 

fallo y efecto

Estudio de 
correlación

Value stream 
mapping
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implementando y validando las diferentes propuestas, y confirmando que las 

mismas son convenientes; dando de esta forma la solución a la restricción de 

la organización. 

 

Las preguntas comunes que se deben tomar en cuenta de acuerdo a Bersbach 

[2] son: ¿Cuál de todas estas acciones llevará al mayor beneficio de la 

empresa?, ¿Cuál es el proceso para implementar la mejora escogida?, ¿Está 

alineada a las metas de la empresa?, ¿Cómo demuestro que existe una 

mejora? 

 

Para analizar los datos por lo general se usa (ver figura 2.5): 

 

FIGURA 2.5 Herramientas para la fase de mejora 
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Controlar 

Para terminar la metodología se debe definir una manera de que la mejora 

implementada y recomendaciones se mantengan vigentes por un extenso 

período de tiempo, es decir, se necesita realizar y aplicar una estrategia para 

controlar que los procesos se estén llevando de manera eficiente según lo 

acordado en la fase de mejorar. 

 

Se debe cuestionar cosas como: ¿Cómo se pueden mantener controladas las 

fallas eliminadas?, ¿Qué se necesita para que se mantengan las 

recomendaciones? O ¿De qué forma se puede dar seguimiento al proceso? 

Para esto se recomienda el uso de (ver figura 2.6): 

 

 

FIGURA 2.6 Herramientas para control y seguimientos de procesos 
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2.2 Herramientas de la calidad 

 

Herramienta 5W+1H 

Esta herramienta de análisis permite obtener un reconocimiento de los factores 

o limitaciones que causan problemas en los distintos procesos de las 

organizaciones, para lo cual se formula preguntas donde las 5W son (Qué, 

Donde, Cuando, Quién y Porqué), y la H (Cómo) [4]. 

Cada una de éstas tiene el objetivo de recopilar la mayor información 

relacionada a la misma, y adaptándolas a los distintos panoramas en particular 

(ver figura 2.7). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FIGURA 2.7 Herramienta 5W+1H 
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Diagrama de flujo funcional 

El diagrama de flujo funcional es una representación gráfica que permite captar 

la secuencia de los diferentes procesos de una organización, con la 

particularidad de que permite visualizar de manera sencilla las actividades 

designadas a cada uno de los cargos involucrados en los mismos. 

 

Construcción de diagramas de flujo funcional 

Para la construcción del diagrama de flujo funcional se debe considerar lo 

siguiente [5]: 

 

1. Conocer la simbología del diagrama de flujo funcional. 

2. Identificar las actividades del proceso. 

3. Definir el alcance del proceso. 

4. Identificar claramente los cargos involucrados. 

5. Diseñar el flujo tomando en cuenta las responsabilidades de cada 

cargo. 

Simbología de diagrama de flujo funcional 

A continuación, se detalla en la figura 2.8 los símbolos utilizados en la 

realización de los diagramas: 
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Análisis de Modo y Efecto de Falla (AMEF) 

El principal objetivo de las empresas es garantizar que sus productos no 

presenten daños o averías, ya que esto simboliza un factor relevante para el 

mercado. Para ello se utiliza el análisis del modo y efecto de falla (AMEF) 

donde se identifican los posibles defectos de un proceso que llegan a afectar 

la salida del mismo [6].  

 

El AMEF es una técnica analítica muy utilizada para detectar y abordar los 

posibles fallos del proceso, dando una idea de cuáles son los más críticos 

mediante una calificación y finalmente tomando acción sobre cada uno de 

ellos. 

FIGURA 2.8 Simbología del diagrama de flujo 
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Para realizar un buen análisis se debe seguir los siguientes pasos [7]:  

 

1. Identificar el desenlace adverso de cada falla, así como los pasos del 

proceso donde están ocurriendo las mismas.  

2. Enumerar los distintos modos de fallo del proceso, y también enumerar 

las causas de cada uno.  

3. Asignar una calificación a cada causa en aspectos como: Gravedad, 

Ocurrencia y Detección, para luego obtener el (NPR) que permite 

jerarquizar las mismas. Los índices de calificación se pueden observar 

en la tabla 2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. Enumerar e identificar la eficacia para los controles existentes para 

cada causa. 

5. Establecer acciones correctivas y determinar nuevamente el NPR. 

Aspectos Descripción

Gravedad
Cuanto es afectada la empresa por 

ese efecto
01-oct

Ocurrencia Frecuencia de la causa de fallo 01-oct

Detección
Capacidad para detector el modo 

de fallo
01-oct

NPR Número de prioridad de riesgo GxOxD

TABLA 2. CALIFICACIONES PARA LA REALIZACIÓN DE LA 
MATRIZ AMEF 
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Matriz Impacto-Beneficio 

Es una herramienta que permite clasificar las propuestas de mejora realizadas, 

para luego priorizar los recursos en la implementación o puesta en marcha de 

los planes de acción de las mismas de acuerdo a los objetivos planteados con 

anticipación.  

 

La matriz contiene cuatro cuadrantes los cuales permitirán escoger las 

opciones más convenientes; el primero de ellos es el esfuerzo o dificultad que 

exista en la organización en distintos aspectos que lleven a necesitar mayor 

dedicación y asignación de recursos para lograr la mejora. El otro cuadrante 

consiste en asignar el nivel de impacto o mejoramiento del proceso que va a 

dar como resultado en caso de aplicarse una opción de mejora determinada.  

 

Para escoger o priorizar las opciones de deberán realizar primero las mejoras 

que causen mayor impacto en la empresa y que necesiten un esfuerzo 

moderado o bajo, y luego se analizará el orden de implementación de los otros 

grupos según sean las necesidades de la organización y las decisiones de la 

gerencia (ver figura 2.9). 
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FIGURA 2.9 Matriz impacto-beneficio 



 
 

CAPÍTULO 3 

3. DESCRIPCIÓN DE LA SITUACIÓN ACTUAL 
 

3.1 Definición del Problema  

 

Para la definición del problema se utiliza la herramienta del 5W + 1H con el fin 

de identificar los factores y condiciones que se generan durante la planificación 

y ejecución del servicio de activación de punto de venta. 

 

Esta herramienta se desarrolla en conjunto con el personal de la agencia para 

recolectar sus opiniones. 

 

El resultado del uso de esta herramienta se observa en la tabla 3. 

TABLA 3 RESULTADOS DE LA HERRAMIENTA 5W+1H 

Preguntas Respuestas

What /Qué? ¿Qué  se necesita hacer?
Reducir el tiempo de planificación del servicio 

de activación de punto de venta

Who/Quién?
¿Quién esta ofreciendo actualmente el 

servicio de activación  de punto de venta?
Ejecutiva de Ventas/Productores

 When/Cuándo?
¿Cuándo se ofrecen los servicios de 

activaciones en puntos de venta?

Cuando el cliente contacta a una ejecutiva de 

ventas de la empresa

Why/ Por qué? ¿ Por qué se necesita hacer esto?
Porque el tiempo de planificación es igual o 

mayor al de la competencia

Where/ Dónde? 
¿Dónde adquiere el cliente el servicio de 

activaciones en puntos de venta?
Dentro de la empresa

How/Cómo?

¿Cómo se están ofreciendo actualmente los 

servicios de activaciones en puntos de 

venta?

A través de vía telefónica, correos y 

reuniones agendadas con el clientes
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Con ello se pudo establecer la siguiente declaración del problema: El diseño 

actual del proceso de servicio de activación en punto de venta ofrecido por la 

agencia genera un tiempo de planificación extenso. 

 

3.2 Medición 

 

Para la medición de la situación actual de la agencia se utiliza las siguientes 

herramientas: diagramas de flujo funcional y diagramas de Gantt. Además, de 

la recolección de datos para los tiempos de los procesos del servicio de 

activación de punto de venta. 

 

3.2.1 Diagramas de flujo funcional  

En primera instancia se realiza el diagrama de flujo funcional del proceso 

general de la agencia; con el fin de conocer su sistema de gestión cuando sus 

servicios son requeridos (ver figura 3.1). 
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FIGURA 3.1 Diagrama de flujo funcional del proceso general 
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FIGURA 3.1. (Continuación) Diagrama de flujo funcional del proceso 

general 
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Posteriormente, se realiza los diagramas de flujo funcional del servicio de 

activación de punto de venta de acuerdo a su clasificación para identificar los 

departamentos y procesos inherentes. 

A continuación se detalla el diagrama de flujo funcional para el servicio de 

Impulsación, degustación y muestreo en la figura 3.2. 

FIGURA 3.2 Diagrama de flujo funcional para el servicio de 
impulsación, degustación y muestreo 
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FIGURA 3.2. (Continuación) Diagrama de flujo funcional para el 
servicio de Impulsación, degustación y muestreo. 
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Mientras que el diagrama de flujo funcional para el servicio de “casa x casa” y 

“comercio x comercio” se observa en la figura 3.3. 

 

 

 

 

 

FIGURA 3.3 Diagrama de flujo funcional del servicio de "casa x casa" 
y "comercio x comercio" 
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En la sección de ANEXOS se presenta los diagramas de flujo funcional para 

los demás servicios de la agencia. 

FIGURA 3.3. (Continuación) Diagrama de flujo funcional del servicio 
de ''casa x casa'' y ''comercio x comercio'' 
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3.2.2 Diagramas de Gantt 

Previo a la recolección de datos, se realiza diagramas de Gantt para establecer 

un seguimiento a cada uno de los procesos que conforman el servicio.  

Este seguimiento permite identificar los procesos que presentan mayor 

variabilidad en relación con los requerimientos del cliente. 

 

A continuación se observa el diagrama de Gantt del servicio en la clasificación 

de degustación, por medio de la figura 3.4. 

 

 

 

 

 

FIGURA 3.4 Diagrama de Gantt del servicio en la clasificación de 
degustación 
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Mediante la figura 3.5 se detalla a continuación el diagrama de Gantt del 

servicio en la clasificación de impulsación. 

 

Adicionalmente; se realiza el diagrama de Gantt para el servicio de activación 

de marca, ya que dependiendo del lugar designado por el cliente (en este caso 

en un supermercado), este servicio presenta similitudes con el servicio de 

activación en punto de venta. 

Este diagrama se detalla en la figura 3.6. 

FIGURA 3.5 Diagrama de Gantt del servicio en la clasificación de 
impulsación 
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Dentro de estos diagramas, se observa que los tiempos de la elaboración del 

presupuesto tiene una variación entre ellos dependiendo de los requerimientos 

del cliente. 

 

3.2.3 Recolección de datos 

En  la recolección de datos, se registra los tiempos de cada proceso para 15 

servicios que la agencia brindó en un lapso de dos meses. Esta información 

se recaba a través de un estudio de tiempos e investigación de la base de 

datos de la empresa. 

 

 

FIGURA 3.6 Diagrama de Gantt del servicio de activación de marca 
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Los procesos que se registraron son los siguientes: 

 Recepción del requerimiento 

 Elaboración del plan de acción  

 Registro de brief 

 Coordinación de Tráfico 

 Departamento Creativo (Desarrollo de idea) 

 Aprobación de idea 

 Corrección de idea 

 Cotización 

 Envío y aprobación de la cotización, ingreso del presupuesto en el 

sistema y aprobación del presupuesto (Ejecutiva de ventas). 

 Producción (Productor) 

 

Mediante la tabla 4 se detalla los tiempos registrados para la recepción del 

requerimiento. 
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En la tabla 5 se registra los tiempos para la elaboración del plan de acción. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

N° de registro Tiempo (min)

1 62

2 210

3 222

4 18

5 100

6 45

7 68

8 110

9 20

10 40

11 33

12 47

13 28

14 112

15 14

Recepción del requerimiento

N° de registro Tiempo (min)

1 73

2 27

3 10

4 15

5 35

6 31

7 37

8 16

9 80

10 43

11 18

12 155

13 43

14 51

15 29

Elaboración del plan de acción

TABLA 4 TIEMPOS REGISTRADOS PARA LA RECEPCIÓN 

DEL REQUERIMIENTO 

TABLA 5 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA LA 

ELABORACIÓN DEL PLAN DE ACCIÓN 
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En la tablas 6 y 7  se detalla los tiempos recolectados para el proceso de 

coordinación de tráfico y registro de brief respectivamente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En la tabla 8 se registra los tiempos recolectados para el departamento 

creativo. Este departamento se encarga de desarrollar la idea creativa de 

acuerdo al plan de acción que se estableció para el requerimiento del cliente. 

En la tabla 9 se registra los tiempos recolectados para el proceso de 

aprobación de idea. 

N° de registro Tiempo (min)

1 36

2 37

3 11

4 141

5 45

6 59

7 136

8 25

9 127

10 22

11 62

12 32

13 27

14 74

15 10

Registro de Brief

N° de registro Tiempo (min)

1 8

2 41

3 55

4 31

5 16

6 77

7 10

8 13

9 28

10 12

11 152

12 22

13 52

14 100

15 14

Coordinación de tráfico

TABLA 6 TIEMPOS 

RECOLECTADOS PARA EL 

PROCESO DE REGISTRO DE 

BRIEF 

TABLA 7 TIEMPOS 
RECOLECTADOS PARA LA 

COORDINACIÓN DE TRÁFICO 
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N° de registro Tiempo (min)

1 193

2 48

3 116

4 122

5 124

6 312

7 145

8 43

9 120

10 301

11 385

12 105

13 245

14 59

15 36

Departamento creativo

N° de registro Tiempo (min)

1 284

2 77

3 425

4 145

5 38

6 218

7 175

8 71

9 151

10 39

11 60

12 184

13 31

14 208

15 242

Aprobación de idea

TABLA 8 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA EL 

DEPARTAMENTO CREATIVO 

TABLA 9 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA EL PROCESO DE 

APROBACIÓN DE IDEAS 
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TABLA 10 TIEMPOS 

RECOLECTADOS DEL 

PROCESO DE CORRECCIÓN 

DE IDEA 

 

En tabla 10 y 11 se registra los tiempos recolectados para el proceso de 

corrección de idea y cotización respectivamente. 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

N° de registro Tiempo (min)

1 152

2 204

3 411

4 119

5 444

6 144

7 635

8 326

9 152

10 422

11 258

12 643

13 910

14 192

15 186

Cotización

N° de registro Tiempo (min)

1 176

2 152

3 38

4 39

5 53

6 109

7 10

8 66

9 34

10 104

11 50

12 35

13 54

14 94

15 142

Corrección de idea 

TABLA 11 TIEMPOS 

RECOLECTADOS DEL 

PROCESO DE 

COTIZACIÓN 
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En la tabla 12 se registra los tiempos recolectados para el proceso de 

corrección de la cotización. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En la tabla 13 se registra los tiempos recolectados para la ejecutiva de cuentas. 

Dicha persona realiza tres procesos conjuntos. 

 

En la tabla 14 se registra los tiempos recolectados para el productor. Dicha 

persona realiza varios procesos conjuntos previo al montaje y ejecución del 

servicio. 

 

N° de registro Tiempo (min)

1 40

2 29

3 66

4 43

5 39

6 23

7 20

8 204

9 26

10 39

11 50

12 55

13 139

14 29

15 126

Corrección de cotización 

TABLA 12 TIEMPOS RECOLECTADOS DEL PROCESO DE 

CORRECCIÓN DE LA COTIZACIÓN 
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N° de registro Tiempo (min)

1 78

2 52

3 46

4 728

5 229

6 548

7 808

8 55

9 210

10 84

11 23

12 54

13 177

14 323

15 62

Ejecutiva de cuentas

N° de registro Tiempo (min)

1 231

2 243

3 951

4 285

5 197

6 380

7 318

8 430

9 225

10 611

11 512

12 1644

13 731

14 1979

15 644

Productor

TABLA 14 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA 
PRODUCTOR 

TABLA 13 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA 

EJECUTIVA DE VENTAS 
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3.3 Análisis 

Dentro del análisis del proyecto, se lo divide en dos secciones: Análisis 

estadístico y cualitativo. 

 

El análisis estadístico se emplea para los datos de tiempos recolectados del 

servicio, mientras que la sección cualitativa se realiza para determinar los 

procesos que no agregan valor al servicio y las causas raíces inherentes a los 

mismos. 

3.3.1 Análisis estadístico 

Este análisis se realiza para identificar el tipo de distribución que tienden a 

seguir los tiempos recolectados. Para ello, se utiliza el software estadístico 

MINITAB 16. 

 

A continuación, se detalla las hipótesis que se plantean: 

 Hipótesis N° 1 

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑐𝑒𝑝𝑐𝑖ó𝑛 𝑑𝑒𝑙 𝑟𝑒𝑞𝑢𝑒𝑟𝑖𝑚𝑖𝑒𝑛𝑡𝑜 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

 

En la figura 3.7, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de recepción del requerimiento. 
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Weibull de 3 parámetros

A D = 0,223 

V alor P > 0,500

Prueba de bondad del ajuste

Exponencial

A D = 0,480 

V alor P = 0,499

Exponencial de 2 parámetros

A D = 0,184 

V alor P > 0,250
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Weibull - 95% de IC Weibull de 3 parámetros - 95% de IC

 

FIGURA 3.7 Gráfica de probabilidad de recepción del requerimiento 

 

Con un valor P de 0.499 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de recepción del requerimiento no 

siguen una distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución 

para modelar los datos obtenidos. 

 

 Hipótesis N° 2  

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑒𝑙𝑎𝑏𝑜𝑟𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑑𝑒𝑙 𝑝𝑙𝑎𝑛 𝑑𝑒 𝑎𝑐𝑐𝑖ó𝑛 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 
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En la figura 3.8, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de elaboración del plan de acción. 
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A D = 0,307 
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Exponencial - 95% de IC Exponencial de 2 parámetros - 95% de IC

Weibull - 95% de IC Weibull de 3 parámetros - 95% de IC

 

FIGURA 3.8 Gráfica de probabilidad para elaboración del plan de acción 

 

Con un valor P de 0.123 no se rechaza la hipótesis nula; no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de elaboración del plan de acción no 

siguen una distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución 

para modelar los datos obtenidos. 

 

 

 

 



48 
 

 Hipótesis N° 3  

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑟𝑒𝑔𝑖𝑠𝑡𝑟𝑜 𝑑𝑒 𝑏𝑟𝑖𝑒𝑓 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

En la figura 3.9, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de registro de brief. 
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A D = 0,284 
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Weibull - 95% de IC Weibull de 3 parámetros - 95% de IC

 

FIGURA 3.9 Gráfica de probabilidad para registro de Brief 

 

Con un valor P de 0.328 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de registro de brief no siguen una 
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distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución para modelar 

los datos obtenidos. 

 Hipótesis N° 4  

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑜𝑟𝑑𝑖𝑛𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑑𝑒 𝑡𝑟á𝑓𝑖𝑐𝑜 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

En la figura 3.10, se observa el análisis realizado por MINITAB para los 

tiempos de coordinación de tráfico. 
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FIGURA 3.10 Gráfica de probabilidad para coordinación de tráfico 
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Con un valor P de 0.585 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de coordinación de tráfico no siguen 

una distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución para 

modelar los datos obtenidos. 

 Hipótesis N° 5  

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑑𝑒𝑝𝑎𝑟𝑡𝑎𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜 𝑐𝑟𝑒𝑎𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

En la figura 3.11, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de departamento  creativo.
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FIGURA 3.11 Gráfica de probabilidad para departamento creativo 
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Con un valor P de 0.147 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de “departamento creativo” no siguen 

una distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución para 

modelar los datos obtenidos. 

 Hipótesis N° 6  

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑎𝑝𝑟𝑜𝑏𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑑𝑒 𝑖𝑑𝑒𝑎 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

En la figura 3.12, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de aprobación de idea  
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FIGURA 3.12 Gráfica de probabilidad para aprobación de idea 
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Con un valor P de 0.224 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de aprobación de idea no siguen una 

distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución para modelar 

los datos obtenidos. 

 Hipótesis N° 7  

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑟𝑟𝑒𝑐𝑐𝑖ó𝑛 𝑑𝑒 𝑖𝑑𝑒𝑎 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

En la figura 3.13, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de corrección de idea. 
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FIGURA 3.13 Gráfica de probabilidad para corrección de idea 
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Con un valor P de 0.099 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de corrección de idea no siguen una 

distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución para modelar 

los datos obtenidos. 

 Hipótesis N° 8  

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑡𝑖𝑧𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

En la figura 3.14, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de cotización .
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FIGURA 3.14 Gráfica de probabilidad para cotización 
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Con un valor P de 0.056 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de cotización no siguen una 

distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución para modelar 

los datos obtenidos. 

 Hipótesis N° 9 

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑟𝑟𝑒𝑐𝑐𝑖ó𝑛 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑡𝑖𝑧𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

En la figura 3.15, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de corrección de cotización. 
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FIGURA 3.15 Gráfica de probabilidad para corrección de cotización 
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Con un valor P de 0.059 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de corrección de cotización no siguen 

una distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución para 

modelar los datos obtenidos. 

 Hipótesis N° 10 

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑒𝑗𝑒𝑐𝑢𝑡𝑖𝑣𝑎 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

En la figura 3.16, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de ejecutiva de ventas. 
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FIGURA 3.16 Gráfica de probabilidad para ejecutiva de ventas 
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Con un valor P de 0.246 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de “ejecutiva de ventas” no siguen 

una distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución para 

modelar los datos obtenidos. 

 Hipótesis N° 11 

𝐻0: 𝐿𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑝𝑟𝑜𝑑𝑢𝑐𝑡𝑜𝑟 𝑠𝑖𝑔𝑢𝑒𝑛 𝑢𝑛𝑎 𝐷𝑖𝑠𝑡. 𝐸𝑥𝑝𝑜𝑛𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑙 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

En la figura 3.17, se observa el análisis realizado por MINITAB para los datos 

de productor. 
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FIGURA 3.17 Gráfica de probabilidad para productor 
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Con un valor P de 0.126 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que los tiempos de “productor” no siguen una 

distribución exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribución para modelar 

los datos obtenidos. 

 

 

3.3.2 Análisis cualitativo 

Este análisis se realiza con el fin de determinar los procesos que no están 

agregando valor al servicio ofrecido al cliente. Conjuntamente, se identifica las 

causas raíces detrás de estos procesos para expresar acciones de mejora. 

 

 

3.3.2.1 Análisis crítico 

 

Dentro de este análisis, se identifica las actividades que no agregan valor 

(NAV) y las actividades que no agregan valor pero son necesarias (NAVN). 

En la figura 3.18, se observa las actividades (NAV Y NAVN) identificadas a 

través del análisis crítico. 
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FIGURA 3.18 Análisis crítico del servicio de Impulsación, Degustación y 
Muestreo 
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Mediante la figura 3.18, se observa que los procesos que no agregan valor 

son: inspección de requerimientos completos en el brief, solicitud de corrección 

del diseño gráfico, revisión de la cotización y cronograma, y solicitud de 

corrección de la cotización.

FIGURA 3.18. (Continuación) Análisis crítico del servicio de 
Impulsación, Degustación y Muestreo 
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Mediante las tablas 15 Y 16, se detalla el análisis individual para cada 

proceso. 

 
TABLA15 ANÁLISIS CRÍTICO DE ACTIVIDADES QUE NO 

AGREGAN VALOR 
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TABLA16 ANÁLISIS CRÍTICO DE ACTIVIDADES QUE NO AGREGAN 
VALOR PERO SON NECESARIAS 
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3.3.2.2 Diagramas de Ishikawa 

Luego de identificar los procesos que no agregan valor a través del análisis 

crítico, se enumera las causas asociadas a estos problemas mediante 

diagramas de Ishikawa, los cuales se muestran mediante las figuras 3.19, 3.20,  

3.21 y 3.22.

FIGURA 3.19 Diagrama de Ishikawa para el proceso de 
inspección de requerimientos en el brief 
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FIGURA 3.20 Diagrama de Ishikawa para la solicitud de corrección del 
diseño gráfico 
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FIGURA 3.21 Diagrama de Ishikawa para la revisión de cotización y 
cronograma 
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FIGURA 3.22 Diagrama de Ishikawa para la corrección de la cotización 
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3.3.2.3 Análisis de modos y efectos de 

falla (AMEF) 

Con las causas encontradas, se define las causas raíces a través de la matriz 

AMEF con  el fin de proponer acciones de mejora. A continuación se puede 

observar la matriz AMEF en las tablas 17 y 18. 
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TABLA 18 ANÁLISIS MODAL DE EFECTO Y FALLO (CONTINUACIÓN) 



 
 

CAPÍTULO 4 

4. PLANTEAMIENTO DE SOLUCIÓN Y PROTOTIPO 

4.1 Matriz de esfuerzo-impacto 

A partir de las acciones recomendadas en la matriz AMEF, se procede a la 

evaluación de las mismas a través de la matriz de esfuerzo-impacto con el fin 

de determinar las recomendaciones que se ajustan al contexto de la agencia. 

 

Esta evaluación se realiza basándose en los parámetros de facilidad de 

implementación e impacto en el negocio, para ello se establece escalas de 

calificación en cada caso. 

 

Dentro del parámetro de facilidad de implementación, se agrega escalas de 

calificación como: costo de implementación y tiempo de implementación. A 

continuación se detalla las escalas mediante las tablas 19 y 20 

respectivamente. 

 

 

 

 

(1-5) Bajo De $1 a $500

(6-10) Alto Más de $500

Costo de implementación

TABLA 19 ÍNDICE DE CALIFICACIÓN PARA EL COSTO DE 

IMPLEMENTACIÓN 
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El puntaje obtenido con estas dos escalas, se evalúa dentro de una escala 

global que encasilla a la acción recomendada como: fácil o difícil, de acuerdo 

al parámetro de facilidad de implementación. Esta escala global se detalla a 

continuación en la tabla 21. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(1-50) Fácil

(51-100) Difícil

Facilidad de Implementación

(1-5) Corto De 1 a 2 meses

(6-10) Extenso Más de 2 meses

Tiempo de Implementación

TABLA 20 ÍNDICE DE CALIFICACIÓN PARA TIEMPO DE 

IMPLEMENTACIÓN 

TABLA 21 PARÁMETROS DE FACILIDAD DE 

IMPLEMENTACIÓN 
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La matriz de calificación final para el parámetro de facilidad de implementación 

se detalla a continuación mediante las tablas 22 y 23. 

 

 

Acciones 

Recomendadas

Costo de 

Implementación

Tiempo de 

Implementación Total

Facilidad de 

Implementación

Elaborar un 

procedimiento para 

administrar el 

servicio basado en 

la metodología de la 

cadena crítica

5 3 15 Fácil

Elaborar un formato 

didáctico para que 

el cliente brinde la 

información para el 

brief

8 3 24 Fácil

Elaborar un 

presupuesto 

genérico

7 8 56 Difícil

Elaborar un 

checklist de 

materiales para 

ejecución

3 3 9 Fácil

Crear vínculos con 

sitios de mayor 

frecuencia de 

alquiler

6 9 54 Difícil

Elaborar formatos 

de control de 

entregas

7 8 56 Difícil

TABLA 22 TABLA DE CALIFICACIÓN FINAL DE FACILIDAD 
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Dentro del parámetro de impacto en el negocio, se agrega escalas de 

calificación como: impacto económico e impacto en la calidad. A continuación 

mediante las tablas 24 y 25 respectivamente, se detalla las escalas 

anteriormente mencionadas. 

 

Acciones 

Recomendadas

Costo de 

Implementación

Tiempo de 

Implementación Total

Facilidad de 

Implementación

Analizar los datos 

históricos de servicios 

brindados para 

determinar horarios y 

lugares idóneos

2 4 8 Fácil

Mejorar las 

inducciones previas a 

la ejecución del 

servicio

7 8 56 Difícil

Alinear los 

cronogramas de los 

departamentos de 

ventas y producción

1 4 4 Fácil

Establecer un control 

físico de las muestras 

entregadas por el 

cliente para las 

degustaciones 

4 3 12 Fácil

Elaborar una base de 

datos para selección 

del personal

6 9 54 Difícil

Elaborar formatos de 

control de entregas
7 8 56 Difícil

TABLA 23 TABLA DE CALIFICACIÓN FINAL DE FACILIDAD 

(CONTINUACIÓN) 
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El puntaje obtenido con estas dos escalas, se evalúa dentro de una escala 

global que encasilla a la acción recomendada como: bajo o alto, de acuerdo al 

parámetro de impacto en el negocio. Esta escala global se detalla a 

continuación en la tabla 26. 

 

 

 

 

 

 

 

(1-50) Bajo

(51-100) Alto

Impacto en el Negocio

(1-5) Bajo De $1 a $500

(6-10) Alto Más de $500

Impacto Económico

(1-5) Bajo Del 1 al 30%

(6-10) Alto Más del 30%

Impacto en la calidad

TABLA 24 ÍNDICE DE CALIFICACIÓN PARA EL 

IMPACTO ECONÓMICO 

TABLA 25 ÍNDICE DE CALIFICACIÓN PARA EL IMPACTO 

EN LA CALIDAD 

TABLA 26 PARÁMETRO DE IMPACTO EN EL 

NEGOCIO 
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La matriz de calificación final para el parámetro de impacto en el negocio se 

detalla a continuación en las tablas 27 y 28. 

 

 

Acciones 

Recomendadas

Impacto 

Económico

Impacto en 

la Calidad Total

Impacto en el 

Negocio

Elaborar un 

procedimiento para 

administrar el 

servicio basado en 

la metodología de 

la cadena crítica

8 9 72 Alto

Elaborar un 

formato didáctico 

para que el cliente 

brinde la 

información para el 

brief

7 9 63 Alto

Elaborar un 

presupuesto 

genérico

6 9 54 Alto

Elaborar un 

checklist de 

materiales para 

ejecución

8 9 72 Alto

TABLA 27 TABLA DE CALIFICACIÓN FINAL DE IMPACTO EN EL 

NEGOCIO 
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Los resultados obtenidos a través de estas calificaciones se ven reflejados en 

la matriz de esfuerzo-impacto. Dicha matriz se observa en la figura 4.1. 

Acciones 

Recomendadas

Impacto 

Económico

Impacto en la 

Calidad Total

Impacto en el 

Negocio

Crear vínculos con 

sitios de mayor 

frecuencia de alquiler

7 6 42 Bajo

Analizar los datos 

históricos de 

servicios brindados 

para determinar 

horarios y lugares 

idóneos

5 8 40 Bajo

Mejorar las 

inducciones previas 

a la ejecución del 

servicio

5 9 45 Bajo

Alinear los 

cronogramas de los 

departamentos de 

ventas y producción

6 7 42 Bajo

Establecer un control 

físico de las 

muestras entregadas 

4 8 32 Bajo

Elaborar una base de 

datos para selección 

del personal

8 7 56 Alto

Elaborar formatos de 

control de entregas
7 8 56 Alto

TABLA 28 TABLA DE CALIFICACIÓN FINAL DE IMPACTO EN EL 

NEGOCIO (CONTINUACIÓN) 



75 
 

 

 

 

El grupo de acciones recomendadas que se debe implementar es el ubicado 

en el cuadrante superior derecho, ya que tiene un alto impacto en el negocio y 

es de fácil implementación. 

 

FIGURA 4.1 Matriz esfuerzo-impacto 
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Este grupo de acciones es el siguiente: 

 Elaboración de un procedimiento para administrar el servicio basado en 

la metodología de la cadena crítica. 

 Elaboración de un formato didáctico para el cliente. 

 Elaboración de un checklist de materiales para ejecución. 

 Elaboración de una base de datos para selección del personal. 

 

4.2 Plan de acción 

 

Dentro del plan de acción se detalla las acciones de mejora con el fin de reducir  

el tiempo de planificación para el servicio. Cada acción de mejora especifica 

las sub actividades necesarias que implica la ejecución de las mismas, 

conjuntamente con su tiempo destinado de culminación. 

 

Mediante la tabla 29, se observa las acciones de mejora consideradas.
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TABLA 29 PLAN DE ACCIÓN PARA EL PROYECTO 
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4.3 Formatos propuestos 

 

Base de datos para personal de campo de la agencia 

 

La siguiente base de datos se hace con el fin de que realizar el ingreso del 

personal de una forma más ordenada y eficiente. La primera parte consiste en 

una interfaz donde se permite ingresar los datos relevantes de los distintos 

colaboradores; además contiene dos botones: “Guardar”, que permite que los 

datos ingresados previamente se lleven al listado de colaboradores actuales 

de la agencia; y el botón de “Datos” que permite ver el listado, es decir, 

transporta al usuario al listado en sí. A continuación, mediante la figura 4.2 se 

presenta la interfaz inicial de la base de datos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FIGURA 4.2 Interfaz principal de la base de datos del personal 
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La lista de colaboradores contiene los datos ingresados previamente ordenada 

con numeración y secuencia según la fecha en que se adjunta los mismos.  

 

Para entenderlo de mejor manera se tiene la figura 4.3, donde también se 

incluye un botón llamado registro el cual permite ir desde la base de datos 

hasta la ventana de registrar nuevos colaboradores. 

 

 

También se incluye una evaluación del personal, la cual consta de un botón 

llamado “Datos Empleados” con el fin de traer los datos de la base general, 

luego estos se van clasificando según su índice de asistencia que se calcula 

con el número de asistencias versus las actividades realizadas totales, 

permitiendo identificar por colores (verde, amarillo y rojo), siendo el rojo un 

colaborador no satisfactorio hasta el verde como muy satisfactorio, lo cual 

FIGURA 4.3 Base de datos de los Colaboradores de Campo de la 
Agencia 
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permite obtener una idea rápida de la responsabilidad de cada uno de los 

colaboradores.  

 

Para un mejor entendimiento de lo explicado anteriormente, se presenta la 

figura 4.4. 

 

 

FIGURA 4.4 Formato para evaluación del personal 
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Formato para verificación de productos recibidos de los proveedores 

Este formato se realiza con el objetivo de implementar un control permanente 

cada vez que se realiza una recepción de productos, suministros o algún 

material necesario para que se llevar a cabo las activaciones, y así evitar 

aceptar algún producto con no conformidades que pueda llegar a afectar al 

cliente final al momento de una impulsación, degustación o muestreo.  

A continuación se muestra los detalles del mismo, mediante la figura 4.5. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SI

 NO

NOMBRE ENCARGADO DE DESPACHO FIRMA PERSONA QUE RECIBE

Revision de la Muestra 

Etiqueta Legible

Fecha/Elaboracion

Fecha/Vencimiento

Observaciones: Producto derramado, etc.

ACTIVACIONES EN PUNTO DE VENTA

CLIENTE:

Presentacion acordada

Producto en empaque adecuado

FECHA EMISIÓN:

REGISTRO LISTA DE VERIFICACION DE PRODUCTO RECIBIDO 

FECHA 

RECEPCIÓN:

Nombre de Producto 

Cantidad / caja

FECHA DE ACTIVACIÓN:

DESCRIPCION

FORMATO

NO/CONFORMECONFORME 

FIGURA 4.5 Formato para recepción del producto 
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Formato para integrar requerimientos del cliente para los proyectos de 

activaciones en punto de venta. 

Para la recepción de los requerimientos del cliente al momento del contacto 

inicial, se debe dar  un buen servicio, de manera que se necesita recolectar  

de forma sencilla y eficiente los datos que caractericen el proyecto. Este 

formato ayuda a registrar las peticiones del cliente en su totalidad, evitando 

retrasos y re trabajos no planeados. 

Para esto,  se parte de un formato de requerimientos existente en la agencia y 

se lo rediseña para que sea posteriormente incluido en una aplicación para 

dispositivos móviles, lo cual permite al cliente conocer de mejor manera los 

servicios brindados, y tener la oportunidad de ingresar su pedido de una forma 

interactiva. A continuación se tiene la primera parte del formato de 

requerimientos donde se puede elegir el tipo de activación y designar los datos 

para identificar cada proyecto (ver figura 4.6): 

 

FIGURA 4.6 Brief de requerimientos para activaciones en punto de 
venta 
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Después se procede a ingresar los datos correspondientes a la localización, 

ubicación del producto, los días y lugares, donde se quiere ejecutar el servicio 

y el tipo de personal adecuado para el buen desarrollo de los procesos. La 

siguiente figura detalla de mejor manera los ítems contenidos (ver figura 4.7). 

 

 

FIGURA 4.7 Brief de requerimientos para activaciones en punto de 
venta 
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Finalmente, se tiene una sección para detallar o ingresar las fechas y acuerdos 

que se tengan con el cliente,  una vez que se ha dado la activación.  

 

También, se puede incluir algunos elementos especiales que requiera el 

cliente para que posteriormente se cotice, y determine las características de 

los stands que se necesita para llevar a cabo cada trabajo; cómo podemos ver 

a continuación (ver figura 4.8): 

 

 

 

 

 

 

 

FIGURA 4.8 Brief de requerimientos (desmontaje) 
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Administración de las activaciones en punto de venta con cadena crítica 

 

La administración de proyectos mediante la metodología de la cadena crítica 

permite realizar los proyectos de una manera más simple y en un menor tiempo 

en comparación con la manera tradicional, se aplica en los proyectos de 

activaciones de punto de venta que requieran de más recursos y 

requerimientos, lo que conlleva a que se dé más retrasos o inconvenientes y 

por lo tanto mayor tiempo de entrega, o mala distribución de actividades del 

mismo. Para realizar todo lo planteado previamente se realiza el proyecto 

tomando en cuenta en todo momento el estado de los procesos que conforman 

la cadena crítica. 

 

La cadena crítica contiene a todas los procesos independientes que no 

permiten que el proyecto culmine antes de lo pronosticado y cualquier retraso 

en alguna de ellas, ocasiona un retraso general. Para implementarlo en la 

agencia, inicialmente se registra los tiempos correspondientes a la 

planificación del evento, ya que son los procesos comunes entre los diferentes 

requerimientos del cliente; y se coloca en un diagrama de Gantt que permite 

ver la secuencia y duración de cada uno de los pasos.  

Dentro de los conceptos básicos que se considera para la cadena crítica están 

la gestión multitareas que toma en cuenta de no realizar varios procesos al 
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mismo tiempo, ya que con esto se genera retrasos. Otro aspecto es el 

comportamiento humano, se lo relaciona con el síndrome del estudiante, 

donde las personas acostumbran a dejar sus tareas  para realizarlas hasta el 

final del período sin importar cuanto tiempo se les haya asignado. 

 

Luego de tener el diagrama de barras de la planificación, se realiza una 

estimación no conservadora de los tiempos de todas los procesos para tratar 

de asignar lo necesario, se toma aproximadamente la mitad de cada una y se  

asigna la secuencia con respecto a los recursos utilizados, en el caso de las 

activaciones en punto de venta se asigna con respecto a las ejecutivas de 

ventas y los productores.  

 

La recepción de requerimientos del cliente y registro de los formatos, es 

responsabilidad de la ejecutiva de ventas y realizar el presupuesto y contacto 

de los proveedores es responsabilidad de los productores.  

 

Por lo tanto se debe ordenar de manera que se ejecuten en secuencia y evitar 

colocarlas en paralelo con el fin de eliminar las multitareas, en las siguientes 

figuras (ver figuras 4.9, 4.10, 4.11 y 4.12) se observa las estimaciones 

realizadas, luego de esto se procede a quitar el tiempo sobrante por cada 

proceso con respecto a la estimación estándar. 
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Finalmente, se asigna los buffers del proyecto y de alimentación para evitar 

que alguna demora no planeada involucre un retraso en la fecha de ejecución 

de la activación.  

 

El buffer de proyecto se calcula con la suma de todos los tiempos eliminados 

del estándar y dividiendo esta suma para dos, en este caso la suma resulta un 

valor de 15 horas de trabajo; por lo tanto el buffer del proyecto de  activación 

es aproximadamente 7,5 horas de trabajo. 

 

Para los buffer de alimentación se toma en cuenta los procesos que vienen a 

integrarse en algún punto de la cadena crítica y se colocan al final de dichos 

procesos, en este caso particular se colocar los buffers después de la 

capacitación del personal y después de la confección de los uniformes con 

valores de aproximadamente 2 horas de trabajo cada uno.  

 

Se aprecia una reducción significativa de tiempo durante la planificación de las 

activaciones, con lo que se logra reducir desde 40,3 horas (5 días de trabajo) 

a un tiempo de 28,5 horas (3,56 días de trabajo) dependiendo de la cantidad 

de consumo del buffer de proyecto en cada proceso. 
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A continuación; se muestra mediante la figura 4.9, barras con los tiempos 

requeridos para hacer una planificación antes y después de administrar con 

cadena crítica. 

 

 

FIGURA 4.9 Tiempos de planificación según el tipo de administración 
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 FIGURA 4.10 Diagrama de Gantt con tiempos actuales de 
activaciones en punto de venta 
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FIGURA 4.11 Diagrama de Gantt de tiempos no conservadores 
de activaciones en punto de venta 
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FIGURA 4.12 Diagrama de Gantt de activaciones en punto de venta 
con buffers 
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4.4 Actividades necesarias para la implementación de 

aplicaciones para dispositivos móviles 

 

Durante los últimos años los modelos de negocio han cambiado su forma de 

operar por motivo de que el cliente es quien marca las tendencias; hoy en día 

los dispositivos móviles han cambiado los paradigmas en la comunicación. 

Además permite realizar un proceso de negocio complicado y extenso en un 

corto lapso de tiempo mediante el uso de aplicaciones en dispositivos móviles. 

Para el desarrollo de las aplicaciones existen etapas como: Idea, planificación, 

diseño, codificación y lanzamiento. [8] 

 

Lo primero con lo que se procede es contactar a un programador profesional 

o desarrollador de aplicaciones, para así compartir las distintas ideas para el 

desarrollo de la misma. 

 

Definición del requerimiento 

 

Para validar la idea se asegura de que se tome en consideración que la 

aplicación tenga las características y funciones que los usuarios necesiten. 

También es importante definir qué tipo de aplicación móvil se quiere 

desarrollar. Existen las aplicaciones nativas, que son las que deben 
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construirse varias veces para que puedan ejecutarse en distintos sistemas 

operativos y además estas aplicaciones pueden sacar provecho de las 

características de los dispositivos. El otro tipo son aplicaciones en plataformas 

basadas en la web como HTML5 y JavaScript; esto es más rápido, barato y 

permite usarse en varios sistemas pero no pueden usar las características de 

los dispositivos como las nativas. [9] 

 

Planificación 

 

En esta fase se define lo que realiza la aplicación y de qué manera lo hace, 

para lo cual se toma en cuenta la opinión de las personas que trabajan con la 

misma y demás colaboradores de la empresa que forman el equipo de trabajo. 

 

Hacer un inventario.- Se determina que recursos existentes en la empresa 

pueden servir para la aplicación, ver que procesos necesitan ser 

automatizados por la aplicación, que funciones se usan con más frecuencia, 

que tipo de acceso a los datos de la empresa permite el sistema existente. 
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Definición de la aplicación.- Se valida datos como: El propósito de la aplicación, 

a quienes se dirige y como la usan, y además su función principal. Finalmente 

en esta fase se crea un plan de proyecto para mantener un control general. 

 

Diseño  

 

Es necesario tener en cuenta que el diseño de la aplicación sea atractiva para 

el usuario y que priorice a los objetos (Elementos funcionales de la aplicación), 

tareas (Acciones realizadas en objetos) y conceptos (Flujos de trabajo) de una 

manera que sea sencilla de usar [10]. También se define el ícono que distingue 

la aplicación, las pantallas y menús que se aprecian en la misma. 

 

Codificación y verificación. 

 

Se realiza las siguientes fases: 

 Codificación de la aplicación  

 Prueba en dispositivo y pruebas automatizadas en la interfaz de usuario, 

para así lograr corregir los errores que se pudieran dar. 

 Ajuste del diseño y revisión final. 
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Lanzamiento 

 

Una vez que se aprueba el trabajo por parte del cliente se coloca la aplicación 

en una tienda para que pueda ser descargada (iTunes, Google play, etc.). 

Finalmente se debe acordar plan de mantenimiento continuo para 

actualizaciones y posibles inconvenientes. 

 

4.5 Simulación del prototipo 

Para la realización del prototipo, se modeló dos escenarios a través del 

software de simulación PROMODEL. El primer escenario es el proceso que 

actualmente desarrolla la agencia para la prestación del servicio, mientras que 

el segundo escenario es el proceso con la implementación de las acciones 

recomendadas que se determinaron en la matriz de impacto-beneficio. 
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A continuación se observa en la figura 4.13, el escenario actual de la agencia. 

 

 

Este escenario posee un tiempo de planificación de 4 días para el servicio. 

 

Dentro del segundo escenario a través de la implementación de las acciones 

se eliminan los procesos de corrección de idea y corrección de cotización, las 

mismas que generan tiempos de reproceso. 

 

A continuación se observa en la figura 4.14, el segundo escenario propuesto 

para la agencia.  

 

 

FIGURA 4.13 Escenario actual de la agencia 
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Este escenario posee un tiempo de planificación de 3 días para el servicio. 

 

 

4.5.1 Análisis del prototipo 

 

Para el análisis del prototipo, se realizó una prueba hipótesis para la diferencia 

de medias de los tiempos de planificación del servicio de los escenarios 

propuestos.  

 

Para ello, se simuló cada escenario dentro de un intervalo de tiempo de 180 

horas con una cantidad de 30 réplicas. Los datos se registran en las tablas 30 

y 31 respectivamente. 

 

FIGURA 4.14 Segundo escenario propuesto para la agencia 
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Réplica Tiempos (min)

1 2166

2 4056

3 3800

4 1505

5 1808

6 2454

7 2750

8 2780

9 2262

10 4615

11 3432

12 1742

13 1718

14 1423

15 3268

16 2040

17 3088

18 2283

19 2079

20 2331

21 3750

22 3055

23 2200

24 3051

25 3882

26 3039

27 3123

28 5007

29 3053

30 2457

Escenario Actual

Réplica Tiempos (min)

1 2875

2 1875

3 1634

4 2660

5 4545

6 2174

7 4170

8 2739

9 1784

10 1886

11 1529

12 1986

13 3344

14 1894

15 3345

16 2335

17 2365

18 1776

19 3008

20 2427

21 2443

22 1952

23 1905

24 2617

25 1606

26 1687

27 2772

28 1621

29 1455

30 2161

Escenario con mejoras

TABLA 31 TIEMPO DE 

PLANIFICACIÓN DE ESCENARIO 

ACTUAL 

TABLA 30 TIEMPO DE 

PLANIFICACIÓN DE ESCENARIO 

CON MEJORAS 
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4.5.1.1 Prueba de hipótesis para 

varianzas 

 

Previo a la prueba de hipótesis para diferencia de medias, se procedió a 

realizar una prueba de hipótesis para conocer si las varianzas de las muestras 

son iguales o diferentes entre sí. Por ello, se generó la siguiente hipótesis: 

𝐻0: 𝜎2
1

= 𝜎2
2 

𝑣𝑠 

𝐻1: ¬𝐻0 

Donde,  

𝜎2
1: 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑧𝑎 𝑑𝑒 𝑙𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑝𝑙𝑎𝑛𝑖𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑔𝑒𝑛𝑒𝑟𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑒𝑛 𝑒𝑙 𝑝𝑟𝑖𝑚𝑒𝑟 𝑒𝑠𝑐𝑒𝑛𝑎𝑟𝑖𝑜 

𝜎2
2: 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑧𝑎 𝑑𝑒 𝑙𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑝𝑙𝑎𝑛𝑖𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑔𝑒𝑛𝑒𝑟𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑒𝑛 𝑒𝑙 𝑝𝑟𝑖𝑚𝑒𝑟 𝑒𝑠𝑐𝑒𝑛𝑎𝑟𝑖𝑜 

En la figura 4.15, se observa el análisis realizado por MINITAB para esta 

prueba de hipótesis. 

 

FIGURA 4.15 Prueba de Hipótesis para Varianzas 
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Con un valor P de 0.357 no se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que las varianzas no son iguales entre sí. Por lo tanto, 

se utilizará esta premisa para la prueba de hipótesis para diferencia de medias. 

4.5.1.2 Prueba de hipótesis para medias 

Con la premisa acerca de la similitud de varianzas para los datos generados 

por la simulación, se formuló la siguiente hipótesis: 

𝐻0: 𝜇1 − 𝜇2 ≤ 0 

𝑣𝑠 

𝐻1: 𝜇1 − 𝜇2 > 0 

Donde, 

𝜇1: 𝑚𝑒𝑑𝑖𝑎 𝑑𝑒 𝑙𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑝𝑙𝑎𝑛𝑖𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑔𝑒𝑛𝑒𝑟𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑒𝑛 𝑒𝑙 𝑝𝑟𝑖𝑚𝑒𝑟 𝑒𝑠𝑐𝑒𝑛𝑎𝑟𝑖𝑜 

𝜇2: 𝑚𝑒𝑑𝑖𝑎 𝑑𝑒 𝑙𝑜𝑠 𝑡𝑖𝑒𝑚𝑝𝑜𝑠 𝑑𝑒 𝑝𝑙𝑎𝑛𝑖𝑓𝑖𝑐𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑔𝑒𝑛𝑒𝑟𝑎𝑑𝑜𝑠 𝑒𝑛 𝑒𝑙 𝑠𝑒𝑔𝑢𝑛𝑑𝑜 𝑒𝑠𝑐𝑒𝑛𝑎𝑟𝑖𝑜 

En la figura 4.16, se observa el análisis realizado por MINITAB para esta 

prueba de hipótesis. 

 

FIGURA 4.16 Prueba de Hipótesis para Medias 
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Con un valor P de 0.039 se rechaza la hipótesis nula, no existe evidencia 

estadística suficiente de que la media del primer escenario sea menor o igual 

a la media del segundo escenario. Por lo tanto, se puede asumir con un 

estimado de diferencia de 455 minutos que la media para el tiempo de 

planificación en el escenario actual es mayor a la media del escenario con 

mejoras. 

 

La diferencia entre ambas medias se puede observar en la figura 4.17. 

 

Escenario con MejorasEscenario Actual

5000

4000

3000

2000

1000

D
a

to
s

 

 

FIGURA 4.17 Gráfica de caja de escenario actual. escenario con mejoras 
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La gráfica de caja nos permite contemplar la reducción en el tiempo de 

planificación del servicio a través de la implementación de las propuestas.  

 

El tiempo en que se redujo dicha planificación fueron 8 horas, alrededor de un 

día de trabajo según el horario de la agencia (9 horas). 

 

4.6 Viabilidad financiera 

 

Para la realización de la viabilidad financiera, se enlista los distintos recursos 

usados durante todo el proceso de activaciones en el punto de venta de la 

agencia. Los costos de cada uno de ellos y se los clasifica según el origen de 

los mismos como: costos del recurso humano, costo de materiales y costos 

indirectos. 

Mediante la tabla 32 se muestra con mayor detalle el desglose de los costos  

mencionados previamente. 
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En la cual también se realiza la lista de los mismos costos una vez que se han 

implementado las mejoras respectivas. 

En la tabla 33 se muestran los totales de los costos respectivos con y sin 

mejoras en el proceso.  

Actual Con mejoras

Costo de personal

Ejecutiva de ventas 66,67$            50,00$              

Jefe de producción 66,67$            50,00$              

Productor 46,67$            35,00$              

Supervisor 33,33$            25,00$              

chofer 26,67$            20,00$              

Diseñador gráfico 46,67$            35,00$              

Modelos 50,00$            50,00$              

Costo  de materiales

Counters y banners 125,00$          125,00$            

Uniformes 35,00$            35,00$              

Suministros para activaciones 30,00$            30,00$              

Productos 40,00$            40,00$              

Material POP 75,00$            75,00$              

Costos indirectos

Transporte y gasolina 24,00$            24,00$              

Servicios básicos 26,25$            19,95$              

Alquiler equipos de apoyo 40,00$            40,00$              

Viáticos 20,00$            20,00$              

Suministros de oficina 8,00$              6,00$                 

Alimentación 10,00$            10,00$              

Total 769,92$          689,95$            

Costos para la realización de un proyecto 

TABLA 32 COSTOS PERTENECIENTES A PROCESOS EN PUNTO 

DE VENTA 
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El costo total con mejoras se realiza con la suma de los costos después de 

implementarlas, los cuales cambian con respecto al actual, ya que se reduce 

el tiempo de planificación de las activaciones en punto de venta, lo cual 

conlleva a que también disminuyan ciertos costos como: costos del recurso 

humano por motivo que dedicarían menos horas de trabajo para llevar a cabo 

el mismo proyecto; se parte de los valores del salario mensual para poder 

obtener el proporcional de pago correspondiente a cada hora de trabajo de los 

cargos involucrados y se multiplica los mismos por las horas necesarias de un 

proyecto; y para un año de actividades de la empresa en lo que respecta al 

servicio. 

 De forma similar se comportan los costos de los servicios básicos y los 

suministros de oficina donde se reduce de forma considerable el uso de los 

mismos cuando los formatos se encuentren funcionando de forma eficiente en 

la aplicación. 

Actual Con mejoras

Costo de personal 336,67$          265,00$            

Costo de materiales 305,00$          305,00$            

Costos indirectos 128,25$          119,95$            

769,92$          689,95$            

Costo total de proyecto

TABLA 33 COSTOS TOTALES POR PROYECTO 
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Luego se realiza una proyección de los costos a 5 años para lo cual se utiliza 

la inflación con un valor 4,14% [11]. A continuación se muestra a detalle en las 

tablas 34 y 35 respectivamente, los costos a lo largo del período a analizar. 

 

 

 

 

 

Año 1 2 3 4 5

Costo de personal

Ejecutiva de ventas 6.400,00$      6.664,96$        6.940,89$      7.228,24$      7.527,49$             

Jefe de producción 6.400,00$      6.664,96$        6.940,89$      7.228,24$      7.527,49$             

Productor 4.480,00$      4.665,47$        4.858,62$      5.059,77$      5.269,24$             

Supervisor 3.200,00$      3.332,48$        3.470,44$      3.614,12$      3.763,75$             

chofer 2.560,00$      2.665,98$        2.776,36$      2.891,30$      3.011,00$             

Diseñador gráfico 4.480,00$      4.665,47$        4.858,62$      5.059,77$      5.269,24$             

Modelos 4.800,00$      4.998,72$        5.205,67$      5.421,18$      5.645,62$             

Costo  de materiales

Counters y banners 12.000,00$    12.496,80$      13.014,17$   13.552,95$    14.114,05$           

Uniformes 3.360,00$      3.499,10$        3.643,97$      3.794,83$      3.951,93$             

Suministros para activaciones 2.880,00$      2.999,23$        3.123,40$      3.252,71$      3.387,37$             

Productos 3.840,00$      3.998,98$        4.164,53$      4.336,95$      4.516,49$             

Material POP 7.200,00$      7.498,08$        7.808,50$      8.131,77$      8.468,43$             

Costos indirectos

Transporte y gasolina 2.304,00$      2.399,39$        2.498,72$      2.602,17$      2.709,90$             

Servicios básicos 2.520,00$      2.624,33$        2.732,98$      2.846,12$      2.963,95$             

Alquiler equipos de apoyo 3.840,00$      3.998,98$        4.164,53$      4.336,95$      4.516,49$             

Viáticos 1.920,00$      1.999,49$        2.082,27$      2.168,47$      2.258,25$             

Suministros de oficina 768,00$          799,80$            832,91$         867,39$          903,30$                 

Alimentación 960,00$          999,74$            1.041,13$      1.084,24$      1.129,12$             

Totales 73.912,00$    76.971,96$      80.158,60$   83.477,16$    86.933,12$           

Costos actuales proyectados de la agencia para realización de activaciones en punto de venta

TABLA 34 COSTOS ACTUALES PROYECTADOS 
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Luego de esto se tabula los costos totales proyectados tanto actuales como 

con mejoras, en los cuales se obtiene la tendencia de aumentar en ambas 

circunstancias, en la fila de los costos con mejoras se añade el valor de la 

inversión en el año 0; la cual se estima mediante los costos que se da durante 

todo el período de ejecución del proyecto y diseño de los formatos que ayuda 

a eliminar los reprocesos y demoras innecesarias. La inversión sirve para 

realizar posteriormente el análisis de valor actual y cálculo del valor presente 

neto (VPN). A continuación mediante la tabla 36 se muestra el detalle anual 

junto con la inversión. 

Año 1 2 3 4 5

Costo de personal

Ejecutiva de ventas 4.800,00$           4.998,72$          5.205,67$           5.421,18$            5.645,62$          

Jefe de producción 4.800,00$           4.998,72$          5.205,67$           5.421,18$            5.645,62$          

Productor 3.360,00$           3.499,10$          3.643,97$           3.794,83$            3.951,93$          

Supervisor 2.400,00$           2.499,36$          2.602,83$           2.710,59$            2.822,81$          

chofer 1.920,00$           1.999,49$          2.082,27$           2.168,47$            2.258,25$          

Diseñador gráfico 3.360,00$           3.499,10$          3.643,97$           3.794,83$            3.951,93$          

Modelos 4.800,00$           4.998,72$          5.205,67$           5.421,18$            5.645,62$          

Costo  de materiales

Counters y banners 12.000,00$         12.496,80$        13.014,17$         13.552,95$          14.114,05$        

Uniformes 3.360,00$           3.499,10$          3.643,97$           3.794,83$            3.951,93$          

Suministros para activaciones 2.880,00$           2.999,23$          3.123,40$           3.252,71$            3.387,37$          

Productos 3.840,00$           3.998,98$          4.164,53$           4.336,95$            4.516,49$          

Material POP 7.200,00$           7.498,08$          7.808,50$           8.131,77$            8.468,43$          

Costos indirectos

Transporte y gasolina 2.304,00$           2.399,39$          2.498,72$           2.602,17$            2.709,90$          

Servicios básicos 1.915,20$           1.994,49$          2.077,06$           2.163,05$            2.252,60$          

Alquiler equipos de apoyo 3.840,00$           3.998,98$          4.164,53$           4.336,95$            4.516,49$          

Viáticos 1.920,00$           1.999,49$          2.082,27$           2.168,47$            2.258,25$          

Suministros de oficina 576,00$               599,85$              624,68$               650,54$                677,47$              

Alimentación 960,00$               999,74$              1.041,13$           1.084,24$            1.129,12$          

Totales 66.235,20$         68.977,34$        71.833,00$         74.806,89$          77.903,89$        

Costos actuales proyectados de la agencia para realización de activaciones en punto de venta

TABLA 35 COSTOS CON MEJORAS IMPLEMENTADAS 



107 
 

 

Luego de esto se procede con el cálculo del valor actual, en el cual se trae el 

valor del período al momento actual o año de arranque del proyecto, esto 

ayuda para obtener el valor presente neto que permite tener una idea de si la 

alternativa tiene o no razones para ser puesta en marcha según su valor y 

signo del mismo, ya que es el valor actual de los flujos de caja proyectados 

menos el valor de la inversión. 

 

 Finalmente se realiza el análisis por medio del CAUE (Costo anual uniforme 

equivalente) el cuál es un método usado frecuentemente cuando se cuenta 

con proyectos que involucran solo costos, este se basa en las anualidades o 

cuotas establecidas. A continuación mediante la tabla 37 se puede ver con 

mayor detalle los resultados de cada análisis. 

 

TABLA 37 CÁLCULO FINANCIERO 

 

El método CAUE sirve para escoger la mejor opción en base a cuál de ellas 

tiene el menor valor, en el caso de las activaciones en punto de venta se 

Inversión 1 2 3 4 5

Actual -$              73.912,00$   76.971,96$  80.158,60$  83.477,16$   86.933,12$  

Con mejoras 800,00$       66.235,20$   68.977,34$  71.833,00$  74.806,89$   77.903,89$  

Año

Actual Con mejoras

VA $ 266.128,20 $ 238.487,05

vna $ 266.128,20 $ 239.287,05

CAUE $ 79.390,18 $ 71.383,05

TABLA 36 ANÁLISIS DE COSTOS 
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obtiene que el escenario con mejoras es el más beneficioso ya que su valor de 

CAUE de $71,383 es menor al escenario actual y por lo tanto queda 

demostrado que existe un ahorro al momento de implementarse los formatos 

rediseñados.



 
 

CAPÍTULO 5 

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

5.1 Conclusiones 

 

 El análisis de la situación actual realizado a la agencia permite 

identificar que el desarrollo del servicio incurre en dos procesos de 

retrabajo como lo son: corrección de la idea generada por el 

departamento creativo y la corrección de la cotización generada por el 

productor. 

 

 Dichos procesos se pueden eliminar a través de las propuestas que se 

define a partir del análisis cualitativo realizado. La simulación de estos 

cambios estableció que el tiempo de planificación del servicio se reduce 

en 8 horas, es decir un día de trabajo para la agencia.  

 

 Además, se proyecta una reducción en los costos anuales de la agencia 

de $8000.00, estableciendo por completo la ventaja competitiva que se 

necesita para sobresalir dentro de este mercado.
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 Otro punto a considerar es la nueva capacidad que se genera mediante 

la reducción del tiempo de planificación. En el mismo plazo que se 

planifica un proyecto con una estimación tradicional ahora con la 

cadena crítica se puede dar respuesta a los requerimientos de más de 

un proyecto. 

 Los nuevos formatos y aquellos que fueron redefinidos pueden ser 

utilizados sin ningún inconveniente para su implementación en 

plataformas digitales móviles. 

 

5.2 Recomendaciones 

 

 Es preciso que la agencia implemente de manera inmediata un 

indicador que permita recolectar información acerca del tiempo de 

planificación de cada proyecto en relación con la satisfacción del cliente, 

lo cual permite identificar opciones de mejora a largo plazo. 

 

 Considerando que el marketing presenta mucha variabilidad en cuanto 

a los requerimientos del cliente, se debe realizar investigaciones 

periódicas cada dos meses para conocer las tendencias que los 

consumidores están presentando. 
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 El productor debe planificar los requerimientos de suministros y 

productos para la realización de los proyectos con antelación, 

permitiendo que estos materiales  lleguen a las instalaciones de la 

agencia de acuerdo a la necesidad inmediata que se presenta. 

 Se  recomienda  establecer períodos máximos de tiempo para los 

procesos claves de la cadena crítica del procedimiento de planificación, 

con el fin de evitar retrasos con la entrega del servicio. 
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ANEXO A                                                                                           

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE CASA X CASA, COMERCIO X 

COMERCIO/ACTIVACIONES DE MARCA. 

 

 

 

 



 
 

ANEXO A (CONTINUACIÓN)                                                                                           

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE CASA X CASA, COMERCIO X 

COMERCIO/ACTIVACIONES DE MARCA. 

 

 

 

 

 

 

Documentos usados en el proceso 

1. Brief de requerimientos 

2. Cotización del proyecto 

3. Check list de elementos para 

ejecución 

4. Reporte diario de evaluación 



 
 

ANEXO B 

 DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE EVENTOS. 

 

 

 

  

 



 
 

ANEXO B (CONTINUACIÓN) 

 DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE EVENTOS. 

 

 

 

Documentos usados en el proceso 

1. Brief general 

2. Brief logístico 

3. Cotización del proyecto 

4. Solicitud de fondos 

5. Evidencia de ejecución 

6. Reporte diario de evaluación 



 
 

ANEXO C                                                                                         

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE VINCULACIÓN CON EL 

CLIENTE. 



 
 

ANEXO D                                                                                             

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE MERCADERISTAS. 

 



 
 

ANEXO D (CONTINUACIÓN)                                                                                             

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE MERCADERISTAS. 

 

 

 

 

 

 

 

Documentos usados en el proceso 

1. Brief general 

2. Formato de recepción de producto 

3. Reporte diario de evaluación 

4. Cotización del proyecto 

5. Acta semanal de junta 

6. Hojas de control de visitas 



 
 

ANEXO E                                                                                        

FORMATOS DE CONTROL LLENADOS DURANTE LA REALIZACIÓN 

DEL PROYECTO 



 
 

ANEXO E (CONTINUACIÓN)                                                                                        

FORMATOS DE CONTROL LLENADOS DURANTE LA REALIZACIÓN 

DEL PROYECTO 

 

 

 



 
 

ANEXO F      

WORK BREAK DOWN STRUCTURE 
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