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RESUMEN

La realizacion de este proyecto tiene la finalidad de redisefiar el proceso actual
de activacion de punto venta de una agencia de marketing para su
implementacion en sistemas digitales moviles; obteniendo una ventaja
competitiva dentro del mercado, al ser pioneros en el uso de estas
herramientas para ofertar sus servicios. El redisefio se basa en la reduccion
del tiempo de planificacion actual del servicio a través de la implementacion de

nuevos formatos.

En el capitulo 1, se realiza una descripcion de la organizacion donde se lleva
a cabo el proyecto. Ademés se plantea el problema y los objetivos de este

trabajo.

En el capitulo 2, se explica brevemente la metodologia y herramientas a utilizar

en el desarrollo del proyecto.

En el capitulo 3, se realiza la descripcion de la situacion actual. Esta seccion

consta de la definicion del problema, su medicion y analisis.



En el capitulo 4, se muestra el planteamiento de la solucidn y la simulacién de

los escenarios a partir de las mejoras.

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

durante el proyecto.
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INTRODUCCION

El desarrollo del siguiente TFG abarca principalmente lo siguiente:

En el capitulo 1, se realiza la descripcién de la empresa donde se realiza el
trabajo final de graduacion, ademas que se define el objetivo general y los

especificos, a los que se llegara con el desarrollo del TFG.

En el capitulo 2, se realiza la investigacion conceptual o marco teérico que
permite entender las distintas herramientas usadas para la realizaciéon y
andlisis de los datos recogidos durante la ejecucién de las actividades
ofrecidas por la empresa. Para la realizacion del TFG se siguié la metodologia

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

Con estos medios, en el capitulo 3 se realizara la definicion del problema con
ayuda del 5W+1H, de esta manera se pudo recoger los datos necesarios para
conseguir mejorar el parametro definido previamente; documentandolos y
posteriormente analizandolos. De esta manera se podra dar con mayor certeza
recomendaciones y acciones de mejora convenientes para mitigar el

problema.



En el capitulo 4, se presenta el grupo de acciones y formatos necesarios para
reducir el tiempo de ejecucion del servicio de activaciones en punto de venta
y metodologias aplicadas a los mismos; junto con las justificaciones y
demostraciones correspondientes. Finalmente, en el capitulo 5 se dara las

respectivas conclusiones y recomendaciones de las mejoras propuestas.



CAPITULO 1

1. ANTECEDENTES

1.1 Diagnostico Situacional

1.1.1. Descripcién de la Organizacién

La agencia se dedica al servicio de marketing, especificamente en el &mbito
de soluciones logisticas y creativas a partir del desarrollo de acciones BTL y

de Trade Marketing.

La agencia inicio sus labores en el afio 2003, en la zona norte de la ciudad de
Guayaquil. En el afio 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 pais permitiéndole tener cobertura nacional en todos sus

servicios.



1.1.2. Misién

Apasionarnos por tus marcas y retos generando soluciones innovadoras.

1.1.3. Visién

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

e Servicio WOW

e Creatividad Efectiva

e Comunicacion asertiva

e Diversidad

e Trabajo en Equipo



1.1.5. Politica de Calidad

Complementar y consolidar las estrategias de mercado y objetivos de venta, a
través de la creacion, planificacion, coordinacién y ejecuciéon 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. Ubicacion Geogréfica

La oficina matriz de la agencia se encuentra ubicada en la zona norte de
Guayaquil, en la ciudadela Urdesa Central, especificamente 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, especificamente 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 indole y

parques industriales.



1.1.7. Estructura Organizacional

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

Director General

T

]

Departamento
de proyectos Departamento
T administrativo/financierd
Ejecutivos de lefe de
ventas productores VGerente
financiero
Productor de
Productor Pto. o
de venta activaciones y Contador
eventos
s . J Lideres de _‘ Asistente
upervisores activacion administrativo
Personal de J Personal de J asistente GTH
campo campo

Departamento
creativo

—

trafico

Coordinador de

Redactor
creativo

Disefiador
industrial

Grafico
Sr(Unilever)

Grafico Sr

Graficolr

Grafico
Jr(colgate)

FIGURA 1.1 Organigrama de la empresa

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 especificacion. A continuacion se detallan los

servicios especializados en la tabla 1.
TABLA 1 SERVICIOS OFRECIDOS

Desarrollo Creativo

Generacion de promociones

Desarrollo de material POP

Activacion de Punto de Venta

Impulso, degustacién y muestreo

Casa x Casa

Generacidn y Produccidon de acciones BTL

Eventos, congresos y ferias

Activaciones de marca




1.1.9. Anélisis FODA

1.1.9.1. Fortalezas

Personal altamente capacitado en temas de marketing y disefio grafico.

Vinculacién 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 moviles.

Incursion en mercados internacionales de marketing que se encuentren

cercanos a nuestro pais, tales como: Pert y Colombia

1.1.9.3. Debilidades

No poseen indicadores de satisfaccion del cliente.

No poseen indicadores de productividad orientadas a su equipo

creativo.

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

los servicios.



e Limitacion a la capacidad de produccion de los proveedores de material

POP.

1.1.9.4. Amenazas

e Competencia por otras agencias de marketing.

e Aumento de los precios de insumos para la fabricacion de material POP

por parte del proveedor.

1.2.Planteamiento y Justificacion del Problema

1.2.1. Andlisis de Servicios

Para el planteamiento del problema, se efectto el andlisis de la frecuencia de
trabajo que la agencia registro en el mes de Junio del afio 2015 para cada uno

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

10% Desarrollo Creativo
25%
Activaciones de Punto de
Venta
Generacion y Produccion de
65% acciones BTL

FIGURA 1.2 Frecuencia de trabajo en relacion del servicio



En la figura 1.2, se denota que el servicio de activaciones de punto de venta
fue el mas solicitado por parte del cliente durante el mes mencionado con un

porcentaje del 65%.

Adicionalmente, se realiza el andlisis de la frecuencia de inconvenientes que
se presentaron en la ejecucion de cada servicio durante el mes de Junio del

afno 2015.

Los resultados se detallan en la figura 1.3.

13% Desarrollo Creativo
30%
Activaciones de Punto de
Venta
Generacion y Produccion de
57% acciones BTL

FIGURA 1.3 Frecuencia de inconvenientes en relacién del
servicio

En la figura 1.3, se denota que el servicio que presenté un mayor nimero de
inconvenientes durante el mes de Junio fue la activacién de punto de venta

con un porcentaje del 57%.
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Por ende, se asume que el redisefio de los procesos debe estar enfocado
hacia el servicio de activacion 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 demas 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
simultaneamente, esto porgue el tiempo de planificacién 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 atraido con el

servicio que brinda la empresa al momento de su seleccion.

Ademas, todos los elementos necesarios para llevar a cabo las activaciones
como productos y suministros, ultimamente han elevado sus precios por
motivo del aumento de impuestos de ciertos componentes importados o por la
economia local en si; esto lleva a elevar el costo total de cada proyecto y

dificultando tener un margen de ganancia considerable.
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Ademas, el disefio actual del proceso no permite su implementacion en
sistemas de entorno digital; los cuales podrian convertirse en el core

competence de la agencia.

1.2.3. Justificacion

Desde el afio 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

gue ofrecen servicios basados en esta nueva corriente.

Esta fragmentacion del mercado ha generado que la participacion de las
empresas decaiga paulatinamente en los ultimos afos, llevandolas a una
posible disolucién. 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 &mbito pocas agencias han incursionado.
La creacién de sistemas digitales moviles que le permitan acceder al cliente al

servicio desde cualquier ubicacion sobresale como una ventaja competitiva.
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Para ello, se necesita redisefiar el proceso actual del servicio basandose en
conceptos de indole 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

Redisefar los procesos actuales del servicio de activacion de punto de venta
ofrecido por la agencia mediante la reduccion del tiempo de planificacion para

su implementacion en sistemas digitales moviles.
1.2.5. Objetivos especificos

e Conocer el servicio y analizar la situacién actual mediante la realizacion

de diagramas de flujo.

e l|dentificar oportunidades de mejora que permitan la reduccion del

tiempo de planificacion del servicio.

e 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 realizara el redisefio del servicio de activacion de
punto de venta que ofrece la agencia, lo cual comprende la mejora del mismo

para ser llevado a una aplicacion para plataformas moviles.

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

gue el servicio funcione de forma automatica.



CAPITULO 2

2. MARCO TEORICO

2.1 Metodologia DMAIC para mejora de procesos
La metodologia DMAIC de Seis Sigma en los ultimos tiempos se ha convertido
en el método mas utilizado para la resolucién tanto de problemas operativos

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

“El DMAIC es una metodologia 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 hipétesis, la realizacion de experimentos y

su subsecuente evaluacién para confirmar o rechazar dicha hipétesis” [1].

DMAIC consta de 5 pasos secuenciales y relacionados de forma ldégica
(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 especificos en el proceso de mejora.
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Controlar

Va5
&

FIGURA 2.1 Fases de la metodologia DMAIC

Definir

Es la fase donde se define los proyectos potenciales; y donde, al mismo tiempo
junto con la direccion de la organizacién, se procedera 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?, ¢ Cual es el
flujo del proceso?, ¢ Qué se quiere lograr?, ¢ Qué beneficios se obtendran del

proyecto?, y ¢ Qué es necesario para finalizar el proyecto?
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Las herramientas utilizadas generalmente en la fase de definir son (ver figura

2.2):
SW + 1H SIPOC Voz del
cliente
Arbol critico Project
de la calidad charter
FIGURA 2.2 Herramientas para definicion del proyecto
Medir

Una vez que se ha definido el problema o proyecto a realizar se deben definir
cuales son las caracteristicas relevantes que marcan el comportamiento en
todo el proceso [3]. Para esto se debe establecer cuéles son los requerimientos
en el producto o servicio que el cliente cataloga como clave, y al mismo tiempo
los limites que afectan el desempefio del mismo. Se deben aplicar técnicas
para la recoleccién de informacion del desempefio actual y tener una idea de

que tanto se esta llenando la expectativa del cliente.

Segun Bersbach [2], en esta fase se deben formular preguntas como: ¢ Cémo

se esté llevando el proceso?, ¢ Existen y cuales son los indicadores clave del
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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 medicion o recoleccion de

informacion son (ver figura 2.3):

Diagramas Diagramas Graficos de
de flujo de Gantt Pareto

Recoleccidon Graficos de
de datos control

FIGURA 2.3 Herramientas para la fase de medicion

Analizar

En esta etapa es donde se realiza un analisis de los datos recolectados
previamente con las herramientas de la etapa de medicion 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 realizacion del producto

o el ofrecimiento del servicio.
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Ademas en la fase de analisis se debe estructurar un plan de mejoras con
probabilidad a ser implementadas en un futuro, luego de haber pasado un filtro
de priorizacion, dependiendo de la alta direccion 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 cuales se pueden controlar?,

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

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

Analisis
modal de
fallo y efecto

Andlisis DIETFINES
critico casa efecto

Estudio de Value stream
correlacién mapping

FIGURA 2.4 Herramientas para la fase de analisis

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 disefiando,
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implementando y validando las diferentes propuestas, y confirmando que las
mismas son convenientes; dando de esta forma la solucién a la restriccion de

la organizacion.

Las preguntas comunes que se deben tomar en cuenta de acuerdo a Bersbach
[2] son: ¢Cuél de todas estas acciones llevara al mayor beneficio de la
empresa?, ¢ Cual es el proceso para implementar la mejora escogida?, ¢Esta
alineada a las metas de la empresa?, ¢Como demuestro que existe una

mejora?

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

~ Andlisis
modal de
fallo y efecto

Lluvia de Herramientas
ideas Lean

Redisefio de Pruebas de
formatos hipdtesis

FIGURA 2.5 Herramientas para la fase de mejora
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Controlar

Para terminar la metodologia se debe definir una manera de que la mejora
implementada y recomendaciones se mantengan vigentes por un extenso
periodo de tiempo, es decir, se necesita realizar y aplicar una estrategia para
controlar que los procesos se estén llevando de manera eficiente segun lo

acordado en la fase de mejorar.

Se debe cuestionar cosas como: ¢ Cémo 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):

Control Estandarizacién Controles
estadistico de procesos visuales

Mantenimiento Planes de
preventivo contingencia

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

Herramienta 5W+1H

Esta herramienta de analisis 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 (Como) [4].

Cada una de éstas tiene el objetivo de recopilar la mayor informacién
relacionada a la misma, y adaptandolas a los distintos panoramas en particular

(ver figura 2.7).

Who.- Quién participa en el problema?
What.- Qué es lo que se esta dando mal?
When - Cuando sucede el problema?

Where .- Donde se esta dando el problema?

Why.- Por qué ocurre el problema?

How.- Como ocurre el probema?

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

El diagrama de flujo funcional es una representacion grafica que permite captar
la secuencia de los diferentes procesos de una organizacion, con la
particularidad de que permite visualizar de manera sencilla las actividades

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

Construccion de diagramas de flujo funcional

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

siguiente [5]:

1. Conocer la simbologia del diagrama de flujo funcional.

2. ldentificar las actividades del proceso.

3. Definir el alcance del proceso.

4. Identificar claramente los cargos involucrados.

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

cargo.
Simbologia de diagrama de flujo funcional

A continuacion, se detalla en la figura 2.8 los simbolos utilizados en la

realizacion de los diagramas:
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Inicio o Término: Indica el principio o el fin del flujo. Puede
denotar una accion o un lugar. ademas, se usa para indicar
una unidad administrativa o persona que recibe o
proporciona informacién

Actividad: Describe las funciones que desempefan las
personas involucradas en el procedimiento

Documento: Representa cualquier documento que entre. se
utilice. se genere o salga del procedimiento

Decision o Alternativa: Indica un punto dentro del flujo en
donde se debe tomar una decision entre dos o mas
opciones

Almacenar Datos: Indica la accion del almacenamiento de
datos en una Tabla o Archivo de Datos

Base de Datos: Indica la existencia de un conjunto de
Tablas con Datos almacenados previamente.

Conector de Pagina: Representa una conexion o enlace
con otra hoja diferente, en la que continia el diagrama de
flujo

Conector: representa una conexion o enlace de una parte
del diagrama de flujo con otra parte del mismo

ol @O0

FIGURA 2.8 Simbologia del diagrama de flujo
Analisis de Modo y Efecto de Falla (AMEF)

El principal objetivo de las empresas es garantizar que sus productos no
presenten dafos o averias, ya que esto simboliza un factor relevante para el
mercado. Para ello se utiliza el analisis 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 analitica muy utilizada para detectar y abordar los
posibles fallos del proceso, dando una idea de cuales son los mas criticos
mediante una calificacion y finalmente tomando accion sobre cada uno de

ellos.
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Para realizar un buen analisis se debe seguir los siguientes pasos [7]:

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

proceso donde estan ocurriendo las mismas.

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

las causas de cada uno.

3. Asignar una calificacion a cada causa en aspectos como: Gravedad,
Ocurrencia y Deteccion, para luego obtener el (NPR) que permite
jerarquizar las mismas. Los indices de calificacion se pueden observar

en la tabla 2.

TABLA 2. CALIFICACIONES PARA LA REALIZACION DE LA
MATRIZ AMEF

Aspectos Descripcion

Cuanto es afectada la empresa por

Gravedad 01-oct
ese efecto
Ocurrencia Frecuencia de la causa de fallo 01-oct
Deteccion Capacidad para detector el modo 0L-oct
de fallo
NPR Numero de prioridad de riesgo GxOxD

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

cada causa.

5. Establecer acciones correctivas y determinar nuevamente el NPR.
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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 implementacién o puesta en marcha de
los planes de accion de las mismas de acuerdo a los objetivos planteados con

anticipacion.

La matriz contiene cuatro cuadrantes los cuales permitiran escoger las
opciones mas convenientes; el primero de ellos es el esfuerzo o dificultad que
exista en la organizacion en distintos aspectos que lleven a necesitar mayor
dedicacion y asignacion 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 opcién de mejora determinada.

Para escoger o priorizar las opciones de deberan realizar primero las mejoras
gue causen mayor impacto en la empresa y que necesiten un esfuerzo
moderado o bajo, y luego se analizara el orden de implementacion de los otros
grupos segun sean las necesidades de la organizacion y las decisiones de la

gerencia (ver figura 2.9).



alto 1

impacto
ignorar
2 no aporta
bajo valor

bajo  coste / dificultad alto

FIGURA 2.9 Matriz impacto-beneficio
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CAPITULO 3

3. DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL

3.1Definicién del Problema

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

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

y ejecucion del servicio de activacion 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

Reducir el tiempo de planificacién del servicio

venta?

What /Qué? ¢Qué se necesita hacer? L
/a €a de activacién de punto de venta
., ¢Quién esta ofreciendo actualmente el . .
Who/Quién? . . Ejecutiva de Ventas/Productores
servicio de activaciéon de punto de venta?
When/Cuindo? ¢Cuando se ofrecen los servicios de Cuando el cliente contacta a una ejecutiva de
en/Cuando? L
activaciones en puntos de venta? ventas de la empresa
Why/ Por qué? ¢ Por qué se necesita hacer esto? Porque el tiempo de planificacion .es igual o
mayor al de la competencia
, ¢Ddnde adquiere el cliente el servicio de
Where/ Donde? L Dentro de la empresa
activaciones en puntos de venta?
¢Coémo se estan ofreciendo actualmente los A través de via telefoni
, . L ravés de via telefdnica, correos
How/Cémo? servicios de activaciones en puntos de ! Y

reuniones agendadas con el clientes
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Con ello se pudo establecer la siguiente declaracion del problema: El disefio
actual del proceso de servicio de activacion en punto de venta ofrecido por la

agencia genera un tiempo de planificacion extenso.

3.2Medicién

Para la medicion de la situacion actual de la agencia se utiliza las siguientes
herramientas: diagramas de flujo funcional y diagramas de Gantt. Ademas, de
la recoleccion de datos para los tiempos de los procesos del servicio de

activacion 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 gestion 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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/ Documentos usados en el proceso \

1. Datos del cliente.

Brief general.

Brief creativo

Arte terminado

Presupuesto de proyecto

Orden de compra y ejecucion
Reporte de ejecucion /

NP KRN

-

FIGURA 3.1. (Continuacion) Diagrama de flujo funcional del proceso
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Posteriormente, se realiza los diagramas de flujo funcional del servicio de
activacion de punto de venta de acuerdo a su clasificacion para identificar los

departamentos y procesos inherentes.

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

Impulsacion, degustacion y muestreo en la figura 3.2.

Ejecutivo de Coordinadora de

: PO———
ventas trafico Productor upervisor

INICIO

Contacta
empresa
¥
Indica . | Define plan de
requerimientos " accion

L

NO

Realiza brief I——

1
Solicita Da a conocer Desarrolla idea
N COrreccion gV SIS detallada
del cliente
Reviza y envia
7
(e idea
Sl
B Realiza
Cotizacion
Revisa y envia ﬂ
Lot 41 | | cotizaciony e
Cronograma
Sl
L
Aprusba Ingresa
presupuesto en -4 Presupuesto en
sistema el sistema

o

FIGURA 3.2 Diagrama de flujo funcional para el servicio de
impulsacién, degustacion y muestreo

Fase




Ejecutivo de Coord.

CISRIE ventas trafico

Creativo Productor Supervisor

Envia reporte de

.| Genera orden
“| de ejecudion

¥

¥
Envia disefio a Envia disefio a Verifica perfiles
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Vlr ¢ Preselecciona
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FIGURA 3.2. (Continuacién) Diagrama de flujo funcional para el

servicio de

Impulsacién, degustacion y muestreo.
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Controla
- ejecucion del
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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.

Cliente Ejecutiva de ventas i Productor Supervisor

Indica
requerimientos

Define plan de
accidn

Realiza brief |

A
MO ¥
A J
Aprusbea v Elsbora
Acepta? = Presenta = presupuestoe en
presupessto sistems
—
Solicita Da a conocer _
=5l »| desarrollo de 'y »| requerimientos | Deztt:}:!:dfea
idea del clients
MO > SDlICIt_a'
correccion
Acepta idea? o F!euisa_yI enviala|
idea
sl

FIGURA 3.3 Diagrama de flujo funcional del servicio de "casa x casa"
y "comercio x comercio"
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: Ejecutiva de . : :
Cliente . Trafico Creativo Productor Supervisor
ventas
Selecciona
personal
Prueba
uniformes
Genera check * -
list de Capacita
) parsonal
materiales -
Verifica que se
encuentren
> _Entrega ChF.:l:k > todos los
list a supervisor
=y elemeantos en el
lugar
Toma fotos del
trabajo
realizado
¥
Entrega reporte
diario y
evaluacion ‘
4] 6
©
L

FIGURA 3.3. (Continuacion) Diagrama de flujo funcional del servicio
de "casa x casa" y ""'comercio x comercio"

En la seccion de ANEXOS se presenta los diagramas de flujo funcional para

los demas servicios de la agencia.
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3.2.2 Diagramas de Gantt
Previo a la recoleccion 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 relacion con los requerimientos del cliente.

A continuacién se observa el diagrama de Gantt del servicio en la clasificacion

de degustacion, por medio de la figura 3.4.

mié 10/06 vie 12/06 dom 14/06 mar 16/06 jug]
Mombre de tarea - Duracié v  Comienze - Fin - o 0 0 o o o 0 o
4 Modelo de ejecucién de 7,48 dias lun 08/06/15 mié 17/06/15 1
una degustacion
Inicio 0 dias lun 08/06/15 lun 08/06/15
4 Vinculacién con 0,08 dias lun 08/06/15 lun 08/06/15
cliente
Requerimientos 0,08 dias lun 08/06/15 lun 08/06/15
del cliente
4 Presupuesto 1dia lun 08/06/15 mar 09/06/15
Realizacion del 0,17 dias lun 08/06/15 lun 08/06/15
prespuesto
Aprobacion de 0,83 dias lun 08/06/15 mar 09/06/15
presupuesto
4 produccién 2 dias mar 09/06/15 jue 11/06/15
Contratacion y 1dia mar 09/06/15 mié 10/06/15
capacitacion del
personal
Confeccién de 2 dias mar 09/06/15 jue 11/06/15
uniformes :
Montaje 0,2dias  jue 11/06/15 jue 11/06/15 l :
Ejecucion 4 dias jue 11/06/15 mié 17/06/15 l :
Desmantaje 0,2dias  mié 17/06/15 mié 17/06/15 l :
Fin Odias  mié 17/06/15 mié 17/06/15 + 17/06

FIGURA 3.4 Diagrama de Gantt del servicio en la clasificacion de
degustacion
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Mediante la figura 3.5 se detalla a continuacion el diagrama de Gantt del

servicio en la clasificacion de impulsacion.

mié 24/06 dom 28/06 mar 30/06 jue 02/07 sab 04/07 lun 08/07
Nombre de tarea v Duracién « Comienze = Fin - 0 o 0 0 0 0 0 0
4 Modelo de ejecucion  7,91dias  jue 25/06/15 lun 06/07/15
de una impulsacién
Inicio 0 dias jue 25/06/15 jue 25/06/15
4 Vinculacion con 0,08 dias jue 25/06/15 jue 25/06/15
cliente
Requerimientos 0,08 dias jue 25/06/15 jue 25/06/15
del cliente
4 Presupuesto 2,08 dias jue 25/06/15 lun 29/06/15
Realizaciondel  1dia jue 25/06/15 vie 26/06/15
prespuesto
Revisién del 0,08 dias vie 26/06/15 vie 26/06/15
prespuesto
Aprobaciénde  1dia vie 26/06/15 lun 29/06/15
presupuesto
4 Produccién 2,25 dias lun 29/06/15 mié 01/07/15
Contratacién y 1dia lun 29/06/15 mar 30/06/15
capacitacidn del
personal
Confeccidn de 2 dias lun 29/06/15 mié 01/07/15
uniformes
Viaje a Cuenca 0,25 dias mié 01/07/15 mié 01/07/15
Montaje 0,3 dias mié 01/07/15 mié 01/07/15
Ejecucidn 3 dias mié 01/07/15 lun 06/07/15
Desmontaje 0,2 dias lun 06/07/15 lun 06/07/15
Fin 0 dias lun 06/07/15 lun 06/07/15

FIGURA 3.5 Diagrama de Gantt del servicio en la clasificacion de
impulsacion

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

activacion en punto de venta.

Este diagrama se detalla en la figura 3.6.
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Nombre de tarea ~ Duracibn + Comienzo w Fin - L M X J v s D L M X J v s D L M
4 Modelo de ejecucién 9,33 dias mar 23/06/15 lun 06/07/15 I 1
activacion de marca : :
Inicio 0 dias mar 23/06/15 mar 23/06/15 & 23/06
4 Vinculacién con cliente 0,2 dias mar 23/06/15 mar 23/06/15 %I

Regquerimientos del ¢l 0,2 dias mar 23/06/15 mar 23/06/15 i
4 Presupuesto 1,85 dias mar 23/06/15 jue 25/06/15 h
Realizacién del prespu 1 dia mar 23/06/15 mié 24/06/15 1
Revisidn del prespuesi 0,1 dias mié 24/06/15 mié 24/06/15 : l
Correccion de presupu 0,25 dias mié 24/06/15 mié 24/06/15 l
Aprobacion de 0,5 dias mié 24/06/15 jue 25/06/15 :
presupuesto
4 Diseio de arte 1,38 dias jue 25/06/15 vie 26/06/15 : 17
Generacién deidea  1dia jue 25/06/15 vie 26/06/15 :
creativa : 1
Revision de laidea 0,25 dias vie 26/06/15 vie 26/06/15 l
Aprobacion de laidea 0,13 dias vie 26/06/15 vie 26/06/15

4 Produccién 2,5 dias vie 26/06f15 mar 20/06/15
Contratacién y 1dia vie 26/06/15 lun 29/06/15
capacitacion del
Confeccidn de uniforr 2 dias vie 26/06/15 mar 30/06/15
Produccion de 2,5 dias vie 26/06/15 mar 30/06/15
material POP :
Montaje 0,2 dias mar 20/06/15 mié 01/07/15 il :
Ejecucidn 3dias mié 01/07/15 lun 06/07/15 : 1 :
Desmontaje 0,2dias  Iun06/07/15 lun 06/07/15 !
Fin 0 dias lun 06/07/15 lun 06/07/15 ; & 05/07

FIGURA 3.6 Diagrama de Gantt del servicio de activacién de marca

Dentro de estos diagramas, se observa que los tiempos de la elaboracién del
presupuesto tiene una variacion entre ellos dependiendo de los requerimientos

del cliente.

3.2.3 Recoleccion de datos
En la recoleccion de datos, se registra los tiempos de cada proceso para 15
servicios que la agencia brind6é en un lapso de dos meses. Esta informacion
se recaba a través de un estudio de tiempos e investigacién de la base de

datos de la empresa.
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Los procesos que se registraron son los siguientes:

Recepcion del requerimiento

Elaboracion del plan de accién

Registro de brief

Coordinacioén de Trafico

Departamento Creativo (Desarrollo de idea)

Aprobacion de idea

Correccion de idea

Cotizacion

Envio y aprobacion de la cotizacion, ingreso del presupuesto en el

sistema y aprobacion del presupuesto (Ejecutiva de ventas).

Produccion (Productor)

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

requerimiento.



TABLA 4 TIEMPOS REGISTRADOS PARA LA RECEPCION
DEL REQUERIMIENTO

Recepcion del requerimiento
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

En la tabla 5 se registra los tiempos para la elaboracién del plan de accion.

TABLA 5 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA LA
ELABORACION DEL PLAN DE ACCION

Elaboracion del plan de accién
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
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En la tablas 6 y 7 se detalla los tiempos recolectados para el proceso de

coordinacioén de tréafico y registro de brief respectivamente.

TABLA 6 TIEMPOS

TABLA 7 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA EL

RECOLECTADOS PARA LA

COORDINACION DE TRAFICO PROCESO DE REGISTRO DE
BRIEF
Coordinacion de trafico Registro de Brief
N° de registro [Tiempo (min) N° de registro| Tiempo (min)
1 8 1 36
2 41 2 37
3 55 3 11
4 31 4 141
5 16 5 45
6 77 6 59
7 10 7 136
8 13 8 25
9 28 9 127
10 12 10 22
11 152 11 62
12 22 12 32
13 52 13 27
14 100 14 74
15 14 15 10

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 accion que se establecio para el requerimiento del cliente.

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

aprobacion de idea.



TABLA 8 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA EL
DEPARTAMENTO CREATIVO

Departamento creativo

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

TABLA 9 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA EL PROCESO DE
APROBACION DE IDEAS

Aprobacion de idea

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

41
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En tabla 10 y 11 se registra los tiempos recolectados para el proceso de

correccion de idea y cotizacion respectivamente.

TABLA 10 TIEMPOS TABLA 11 TIEMPOS
RECOLECTADOS DEL ) RECOLECTADOS DEL
PROCESO DE CORRECCION PROCESO DE
DE IDEA COTIZACION
Correccion de idea Cotizacion

N° de registro [Tiempo (min) N° de registro [Tiempo (min)
1 176 1 152

2 152 P 204

3 38 3 411

4 39 4 119

5 53 5 444

6 109 6 144

7 10 7 635

8 66 8 326

9 34 9 152

10 104 10 422

11 50 11 258

12 35 12 643

13 54 13 910

14 94 14 192

15 142 15 186
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En la tabla 12 se registra los tiempos recolectados para el proceso de

correccion de la cotizacion.

TABLA 12 TIEMPOS RECOLECTADOS DEL PROCESO DE
CORRECCION DE LA COTIZACION

Correccion de cotizacion

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

En latabla 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 ejecucion del

servicio.



TABLA 13 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA
EJECUTIVA DE VENTAS

Ejecutiva de cuentas
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

TABLA 14 TIEMPOS RECOLECTADOS PARA

PRODUCTOR
Productor
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
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3.3Analisis
Dentro del analisis del proyecto, se lo divide en dos secciones: Andlisis

estadistico y cualitativo.

El andlisis estadistico se emplea para los datos de tiempos recolectados del
servicio, mientras que la seccion cualitativa se realiza para determinar los
procesos que no agregan valor al servicio y las causas raices inherentes a los

mismos.

3.3.1 Analisis estadistico
Este andlisis se realiza para identificar el tipo de distribucién que tienden a
seguir los tiempos recolectados. Para ello, se utiliza el software estadistico

MINITAB 16.

A continuacion, se detalla las hipétesis que se plantean:

e Hipdtesis N° 1

Hy: Los tiempos de recepcion del requerimiento siguen una Dist. Exponencial
vs

Hl: _IHO

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

de recepcion del requerimiento.



i3
o

v
o

Porcentaje
=
o

90

50

10

Porcentaje

Exponencial - 95% de IC

1 10 100

1000

Recepcion del requerimiento

Weibull - 95% de IC

1 10 100

1000

Recepcion del requerimiento

Exponencial de 2 parametros - 95% de IC

90

v
=)

Porcentaje
=
o

1
0,1 1 10 100 1000

Recepcion del requerimiento - Valor umbr

Weibull de 3 pardmetros - 95% de IC

e}
o

Prueba de bondad del ajuste

Exponencial
AD = 0,480
Valor P = 0,499

Exponencial de 2 parametros
AD = 0,184
Valor P > 0,250

Weibull
AD = 0,363
Valor P > 0,250

Weibull de 3 parametros
AD = 0,223
Valor P > 0,500

T
(=]

Porcentaje
—
o
@

10 100 1000

Recepcion del requerimiento - Valor umbral

FIGURA 3.7 Grafica de probabilidad de recepcion del requerimiento
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Con un valor P de 0.499 no se rechaza la hipétesis nula, no existe evidencia

estadistica suficiente de que los tiempos de recepcion del requerimiento no

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

para modelar los datos obtenidos.

e Hipotesis N° 2

Hy: Los tiempos de elaboracién del plan de accion siguen una Dist. Exponencial

vs

Hl: _IHO
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En la figura 3.8, se observa el analisis realizado por MINITAB para los datos

de elaboracion del plan de accién.

Exponencial - 95% de IC Exponencial de 2 parametros - 95% de IC
90 90 b Prueba de bondad del ajuste
Exponencial
o 50 2 50 AD = 0,949
2 2 Valor P = 0,123
(] Q
o o ,
s 10 e s 10 Exponencial de 2 pardmetros
= ° = AD = 0,307
Valor P > 0,250
1 1 Weibull
0,1 1 10 100 1000 0,1 1 10 100 1000 | AD = 0,441
Elaboracion del plan de accion Elaboracién del plan de acci6n - Valor umby v 50r p > 0,250
Weibull - 95% de IC Weibull de 3 pardmetros - 95% de IC Weibull de 3 parametros
AD = 0,283
90 90 Valor P > 0,500
o 50 o 50
— =
3 3
c € )
o o
o o
s 10 e s 10 @
a o
[ J [
1 1
1 10 100 10 100
Elaboracion del plan de accion Elaboracion del plan de accién - Valor umbral

FIGURA 3.8 Gréafica de probabilidad para elaboracién del plan de accién

Con un valor P de 0.123 no se rechaza la hipotesis nula; no existe evidencia
estadistica suficiente de que los tiempos de elaboracién del plan de accién no
siguen una distribucion exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribucion

para modelar los datos obtenidos.
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e Hipotesis N° 3

Hy: Los tiempos de registro de brief siguen una Dist. Exponencial
vs

Hl: _lHO

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

de registro de brief.

Exponencial - 95% de IC Exponencial de 2 parametros - 95% de IC
90 9 Prueba de bondad del ajuste
Exponencial
2 50 2 30 AD = 0,620
2 £ Valor P = 0,328
o o
o o
s 10 s 10 ° Exponencial de 2 parametros
o N o AD = 0,284
Valor P > 0,250
1 1 Weibull
0,1 1 10 100 1000 0,1 1 10 100 1000 | AD = 0,404
Registro de Brief Registro de Brief - Valor umbral Valor P > 0,250
Weibull - 95% de IC Weibull de 3 parémetros - 95% de IC Weibull de 3 parametros
AD = 0,333
90 90 o Valor P > 0,500
@ 50 o 50 2
T I
L) L
c c
o o
o o
o 10 5 10} .-
(Y a
° °
1 1
1 10 100 1000 10 100 1000
Registro de Brief Registro de Brief - Valor umbral

FIGURA 3.9 Grafica de probabilidad para registro de Brief

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

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

los datos obtenidos.

e Hipotesis N° 4

Hy: Los tiempos de coordinacion de trafico siguen una Dist. Exponencial

vs

Hl: ﬁHO

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

tiempos de coordinacién de tréafico.

Exponencial - 95% de IC Exponencial de 2 parametros - 95% de IC
90 90
0 50 o 50 £
= =
b L
c c
] ]
< <
510 5 10
o o
®
1 1
0,1 1 10 100 1000 0,1 1 10 100 1000
Coordinacion de Trafico Coordinacion de Trafico - Valor umbral
Weibull - 95% de IC Weibull de 3 pardmetros - 95% de IC
90 90
o 50 o 50
c c o,
o ]
o o
o 10 o 10
o [
°
1 1
0,1 1 10 100 1000 1 10 100 1000
Coordinacion de Trafico Coordinacion de Trafico - Valor umbral

Prueba de bondad del ajuste

Exponencial
AD = 0,416
Valor P = 0,585

Exponencial de 2 parametros
AD = 0,284
Valor P > 0,250

Weibull
AD = 0,399
Valor P > 0,250

Weibull de 3 parametros
AD = 0,200
Valor P > 0,500

FIGURA 3.10 Gréfica de probabilidad para coordinacion de trafico
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Con un valor P de 0.585 no se rechaza la hipotesis nula, no existe evidencia
estadistica suficiente de que los tiempos de coordinacion de trafico no siguen
una distribucidon exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribucion para

modelar los datos obtenidos.

e Hipodtesis N° 5

Hy: Los tiempos de departamento creativo siguen una Dist. Exponencial
vs

Hl: ﬁHO

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

de departamento  creativo.

Exponencial - 95% de IC Exponencial de 2 parametros - 95% de IC
90 9 Prueba de bondad del ajuste
Exponencial
2 50 2 30 AD = 0,887
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s 10 9. s 10 Exponencial de 2 pardmetros
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1 1 Weibull
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Weibull - 95% de IC Weibull de 3 parémetros - 95% de IC Weibull de 3 pardmetros
AD = 0,328
90 90 Valor P > 0,500
o 50 o 50
g g
c ® c
g . g
o 10 o 10
a o
°
1 1
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Departamento Creativo Departamento Creativo - Valor umbral

FIGURA 3.11 Gréfica de probabilidad para departamento creativo
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Con un valor P de 0.147 no se rechaza la hipdtesis nula, no existe evidencia
estadistica suficiente de que los tiempos de “departamento creativo” no siguen
una distribucidon exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribucién para

modelar los datos obtenidos.
e Hipodtesis N° 6

Hy: Los tiempos de aprobacion de idea siguen una Dist. Exponencial
vs

Hl: ﬁHO

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

de aprobacion de idea

Exponencial - 95% de IC Exponencial de 2 parametros - 95% de IC
90 90 Prueba de bondad del ajuste
Exponencial
@ 30 o 50 AD = 0,744
2 5 2 Valor P = 0,224
] ) o
o Q
o 10 e 10 Exponencial de 2 parametros
(= ° o AD = 0,386
Valor P > 0,250
1 1 Weibull
1 10 100 1000 1 10 100 1000 AD = 0,329
Aprobacion de idea Aprobacién de idea - Valor umbral | yi0r p > 0,250
Weibull - 95% de IC Weibull de 3 pardmetros - 95% de IC Weibull de 3 pardmetros
AD = 0,349
90 9 Valor P = 0,487
9 50 o 50
[} [o]
£ o £
] o
o o
6 10 5 10
a a
()
1 1
1 10 100 1000 10 100 1000
Aprobacion de idea Aprobacion de idea - Valor umbral

FIGURA 3.12 Grafica de probabilidad para aprobacion de idea
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Con un valor P de 0.224 no se rechaza la hipotesis nula, no existe evidencia
estadistica suficiente de que los tiempos de aprobacion de idea no siguen una
distribucion exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribucion para modelar

los datos obtenidos.

e Hipotesis N° 7

Hy: Los tiempos de correccion de idea siguen una Dist. Exponencial
vs

Hl: ﬁHO

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

de correccién de idea.
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FIGURA 3.13 Gréfica de probabilidad para correccion de idea
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Con un valor P de 0.099 no se rechaza la hipotesis nula, no existe evidencia
estadistica suficiente de que los tiempos de correccion de idea no siguen una
distribucion exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribucién para modelar

los datos obtenidos.
e Hipodtesis N° 8

Hy: Los tiempos de cotizacion siguen una Dist. Exponencial
vs

Hl: ﬁHO

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

de cotizacion.
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= o = AD = 0,247
Valor P > 0,250
1 1 Weibull
1 10 100 1000 1 10 100 1000 AD = 0,512
Cotizacion Cotizacion - Valor umbral Valor P = 0,191
Weibull - 95% de IC Weibull de 3 parametros - 95% de IC Weibull de 3 pardmetros
AD = 0,306
90 90 Valor P > 0,500
o 50 o 50
) )
c L) c
o o
o o
5 10 . 5 10
o o
°
1 1
10 100 1000 10 100 1000
Cotizacion Cotizacion - Valor umbral

FIGURA 3.14 Gréfica de probabilidad para cotizacion
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Con un valor P de 0.056 no se rechaza la hipotesis nula, no existe evidencia
estadistica suficiente de que los tiempos de cotizacion no siguen una
distribucion exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribucion para modelar

los datos obtenidos.

e Hipodtesis N° 9

Hy: Los tiempos de correccion de cotizacion siguen una Dist. Exponencial
Vs

Hl: ﬁHO

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

de correcciéon de cotizacion.

Exponencial - 95% de IC Exponencial de 2 parametros - 95% de IC
90 90 Prueba de bondad del ajuste
Exponencial
2 50 2 30 AD = 1,212
S 3 Valor P = 0,059
c = r
] ]
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1 1 Weibull
1 10 100 1000 0,1 1 10 100 1000 | AD = 0,949
Correccion de cotizacion Correccion de cotizacion - Valor umbral| yiorp = 0,014
Weibull - 95% de IC Weibull de 3 parémetros - 95% de IC Weibull de 3 parametros
AD = 0,391
90 90 Valor P = 0,406
50 @ 50
3 e 3
c c
o ]
o o
o 10 ' o 10
o [
1 1
1 10 100 1000 1 10 100 1000
Correccion de cotizacion Correccion de cotizacion - Valor umbral

FIGURA 3.15 Gréfica de probabilidad para correccion de cotizacion
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Con un valor P de 0.059 no se rechaza la hipotesis nula, no existe evidencia
estadistica suficiente de que los tiempos de correccion de cotizacién no siguen
una distribucidon exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribucion para

modelar los datos obtenidos.

e Hipotesis N° 10

H,: Los tiempos de ejecutiva de ventas siguen una Dist. Exponencial
vs

Hl: ﬁHO

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

de ejecutiva de ventas.

Exponencial - 95% de IC Exponencial de 2 parametros - 95% de IC
90 9 Prueba de bondad del ajuste
., .,
Exponencial
2 50 2 30 AD = 0,714
2 £ Valor P = 0,246
o ]
o o
s 10 e 10 Exponencial de 2 pardmetros
= = AD = 0,796
Valor P = 0,106
1 1 Weibull
1 10 100 1000 1 10 100 1000 AD = 0,647
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Weibull - 95% de IC Weibull de 3 parametros - 95% de IC Weibull de 3 pardmetros
AD = 0,519
90 90 Valor P = 0,198
o 50 o 50
S (] S
c c
o o
o o
5 10 9. s 10
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°
1 1
0,1 1 10 100 1000 10 100 1000
Ejecutiva de ventas Ejecutiva de ventas - Valor umbral

FIGURA 3.16 Gréfica de probabilidad para ejecutiva de ventas
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Con un valor P de 0.246 no se rechaza la hipotesis nula, no existe evidencia
estadistica suficiente de que los tiempos de “ejecutiva de ventas” no siguen
una distribucidon exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribucion para

modelar los datos obtenidos.

e Hipodtesis N° 11

Hy: Los tiempos de productor siguen una Dist. Exponencial
vs

Hl: ﬁHO

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

de productor.

Exponencial - 95% de IC Exponencial de 2 parametros - 95% de IC
90 90 Prueba de bondad del ajuste
Exponencial
o 50 o 0 o AD = 0,940
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FIGURA 3.17 Grafica de probabilidad para productor
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Con un valor P de 0.126 no se rechaza la hipotesis nula, no existe evidencia
estadistica suficiente de que los tiempos de “productor” no siguen una
distribucion exponencial. Por lo tanto, se utiliza esta distribucion para modelar

los datos obtenidos.

3.3.2 Analisis cualitativo
Este analisis se realiza con el fin de determinar los procesos que no estan
agregando valor al servicio ofrecido al cliente. Conjuntamente, se identifica las

causas raices detras de estos procesos para expresar acciones de mejora.

3.3.2.1 Andlisis critico

Dentro de este andlisis, 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 analisis critico.
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FIGURA 3.18 Analisis critico del servicio de Impulsacion, Degustacion y
Muestreo
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FIGURA 3.18. (Continuacion) Analisis critico del servicio de
Impulsaciéon, Degustacion y Muestreo

Mediante la figura 3.18, se observa que los procesos que no agregan valor
son: inspeccién de requerimientos completos en el brief, solicitud de correccion
del disefio grafico, revision de la cotizacién y cronograma, y solicitud de

correccion de la cotizacion.
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Mediante las tablas 15 Y 16, se detalla el andlisis individual para cada

proceso.

TABLA15 ANALISIS CRITICO DE ACTIVIDADES QUE NO

AGREGAN VALOR
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TABLA16 ANALISIS CRITICO 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 analisis
critico, se enumera las causas asociadas a estos problemas mediante
diagramas de Ishikawa, los cuales se muestran mediante las figuras 3.19, 3.20,

3.21y3.22.
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FIGURA 3.19 Diagrama de Ishikawa para el proceso de
inspeccién de requerimientos en el brief
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Analisis de modos y efectos de

3.3.2.3

falla (AMEF)

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

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

observar la matriz AMEF en las tablas 17 y 18.

TABLA 17 ANALISIS MODAL DE EFECTO Y FALLO
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TABLA 18 ANALISIS MODAL DE EFECTO Y FALLO (CONTINUACION)
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CAPITULO 4

4. PLANTEAMIENTO DE SOLUCION Y PROTOTIPO

4.1 Matriz de esfuerzo-impacto
A partir de las acciones recomendadas en la matriz AMEF, se procede a la
evaluacion de las mismas a traves de la matriz de esfuerzo-impacto con el fin

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

Esta evaluacion se realiza basandose en los parametros de facilidad de
implementacion e impacto en el negocio, para ello se establece escalas de

calificacion en cada caso.

Dentro del pardmetro de facilidad de implementacion, se agrega escalas de
calificacion como: costo de implementacion y tiempo de implementacion. A
continuacion se detalla las escalas mediante las tablas 19 y 20

respectivamente.

TABLA 19 INDICE DE CALIFICACION PARA EL COSTO DE
IMPLEMENTACION

Costo de implementacion

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

(6-10) Alto Mas de $500
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TABLA 20 INDICE DE CALIFICACION PARA TIEMPO DE
IMPLEMENTACION

Tiempo de Implementacion

(1-5) Corto De 1 a2 meses

(6-10) Extenso Mds de 2 meses

El puntaje obtenido con estas dos escalas, se evalla dentro de una escala
global que encasilla a la accion recomendada como: facil o dificil, de acuerdo
al pardmetro de facilidad de implementacion. Esta escala global se detalla a

continuacion en la tabla 21.

TABLA 21 PARAMETROS DE FACILIDAD DE
IMPLEMENTACION

Facilidad de Implementacion

(1-50) Facil

(51-100) Dificil
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La matriz de calificacion final para el parametro de facilidad de implementacion

se detalla a continuacion mediante las tablas 22 y 23.

TABLA 22 TABLA DE CALIFICACION FINAL DE FACILIDAD

Acciones Costo de Tiempo de Facilidad de
Recomendadas Implementacion Implementacion Total |Implementacion

Elaborar un
procedimiento para
administrar el
servicio basado en
la metodologia de la
cadena critica

5 3 15 Facil

Elaborar un formato

didactico para que

el cliente brinde la 8 3 24 Facil

informacion para el
brief

Elaborar un
presupuesto 7 8 56 Dificil
genérico

Elaborar un
checklist de
materiales para
ejecuciéon

3 3 9 Facil

Crear vinculos con
sitios de mayor
frecuencia de
alquiler
Elaborar formatos
de control de 7 8 56 Dificil

entregas

6 9 54 Dificil




71

TABLA 23 TABLA DE CALIFICACION FINAL DE FACILIDAD
(CONTINUACION)

Acciones
Recomendadas

Costo de
Implementacion

Tiempo de
Implementacion

Total

Facilidad de
Implementacion

Analizar los datos
historicos de servicios
brindados para
determinar horarios y
lugares idoneos

Facil

Mejorar las
inducciones previas a
la ejecucion del
servicio

56

Dificil

Alinear los
cronogramas de los
departamentos de
ventas y produccién

Facil

Establecer un control
fisico de las muestras
entregadas por el
cliente paralas
degustaciones

12

Facil

Elaborar una base de
datos para seleccion
del personal

54

Dificil

Elaborar formatos de
control de entregas

56

Dificil

Dentro del parametro de impacto en el negocio, se agrega escalas de

calificacion como: impacto economico e impacto en la calidad. A continuacion

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

anteriormente mencionadas.
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TABLA 24 INDICE DE CALIFICACION PARA EL
IMPACTO FCONOMICO

Impacto Econémico

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

(6-10) Alto Mas de $500

TABLA 25 INDICE DE CALIFICACION PARA EL IMPACTO
EN LA CALIDAD

Impacto en la calidad

(1-5) Bajo Del 1 al 30%

(6-10) Alto Mas del 30%

El puntaje obtenido con estas dos escalas, se evalla dentro de una escala
global que encasilla a la accion recomendada como: bajo o alto, de acuerdo al
pardmetro de impacto en el negocio. Esta escala global se detalla a

continuacion en la tabla 26.

TABLA 26 PARAMETRO DE IMPACTO EN EL
NEGOCIO

Impacto en el Negocio
(1-50) Bajo
(51-100) Alto
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La matriz de calificacion final para el parametro de impacto en el negocio se

detalla a continuacion en las tablas 27 y 28.

TABLA 27 TABLA DE CALIFICACION FINAL DE IMPACTO EN EL
NEGOCIO

Acciones
Recomendadas

Impacto
Econdémico

Impacto en
la Calidad

Total

Impacto en el
Negocio

Elaborar un
procedimiento para
administrar el
servicio basado en
la metodologia de
la cadena critica

72

Alto

Elaborar un
formato didactico
para que el cliente

brinde la
informacion para el
brief

63

Alto

Elaborar un
presupuesto
genérico

54

Alto

Elaborar un
checklist de
materiales para
ejecucion

72

Alto
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TABLA 28 TABLA DE CALIFICACION FINAL DE IMPACTO EN EL

NEGOCIO (CONTINUACION)

Acciones
Recomendadas

Impacto
Econdmico

Impactoenla
Calidad

Total

Impacto en el
Negocio

Crear vinculos con
sitios de mayor
frecuencia de alquiler

42

Bajo

Analizar los datos
histdricos de
servicios brindados
para determinar
horarios y lugares
idéneos

40

Bajo

Mejorar las
inducciones previas
ala ejecucion del
servicio

45

Bajo

Alinear los
cronogramas de los
departamentos de
ventas y produccién

42

Bajo

Establecer un control
fisico de las
muestras entregadas

32

Bajo

Elaborar una base de
datos para seleccion
del personal

56

Alto

Elaborar formatos de
control de entregas

56

Alto

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.
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[ Facilidad de Implementacion }

- Anélisis de los datos
histéricos brindados para
determinar horarios y
lugares idoneos.

-Alinear los cronogramas
del departamento de
ventas y produccion.

-Control fisico de las
muestras entregadas por
el cliente para
degustaciones.

-Creacion de vinculos con
sitios de mayor frecuencia
de alquiler.

-Mejorar las inducciones
previas a la ejecucion del
servicio.

75

-Elaboracion de un
procedimiento para
administrar el servicio
basado en la metodologiia
de la cadena critica.

-Elaboracién de un
formato didactico para el
cliente

--Elaboracion de un
checklistde materiales
para ejecucién

Elaboracion de una base
de datos para seleccion
del personal.

-Elaboracion de formatos
de control de entregas

-Elaboracion de un
presupuesto genérico

[ Impacto en el negocio ]

FIGURA 4.1 Matriz esfuerzo-impacto

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 facil implementacion.
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Este grupo de acciones es el siguiente:

e Elaboracion de un procedimiento para administrar el servicio basado en

la metodologia de la cadena critica.

e Elaboracion de un formato didactico para el cliente.

e Elaboracion de un checklist de materiales para ejecucion.

e Elaboracion de una base de datos para seleccion del personal.

4.2Plan de accidén

Dentro del plan de accion se detalla las acciones de mejora con el fin de reducir
el tiempo de planificacion para el servicio. Cada accion de mejora especifica
las sub actividades necesarias que implica la ejecucion de las mismas,

conjuntamente con su tiempo destinado de culminacion.

Mediante la tabla 29, se observa las acciones de mejora consideradas.
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TABLA 29 PLAN DE ACCION PARA EL PROYECTO
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4.3Formatos 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 mas ordenada y eficiente. La primera parte consiste en
una interfaz donde se permite ingresar los datos relevantes de los distintos
colaboradores; ademas contiene dos botones: “Guardar”, que permite que los
datos ingresados previamente se lleven al listado de colaboradores actuales
de la agencia; y el botén de “Datos” que permite ver el listado, es decir,
transporta al usuario al listado en si. A continuacion, mediante la figura 4.2 se

presenta la interfaz inicial de la base de datos.

BASE DE DATOS DEL PERSONAL

Ingresar datos del colaborador

GUARDAR DATOS

0

=1
=

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 numeracién y secuencia segun la fecha en que se adjunta los mismos.

Para entenderlo de mejor manera se tiene la figura 4.3, donde también se
incluye un botén llamado registro el cual permite ir desde la base de datos

hasta la ventana de registrar nuevos colaboradores.

REGISTRO ‘
Numero Nombres Apellidos ‘Género| Dir io Telef Celul Correo | Tipo servicio

10 KARLA FERNANDA |POMCE RIVAS F LAS ACACIAS 2345698 998764569 KPONCE@GMAIL.COM ACTIVACION

9 ELOISA MERCEDES |LEON MERA F URDESA 2135432 987767845|ELOILEON@GMAIL.COM IMPULSACION

8 JANINE DAYANNA  |MIORA MENDIETA F DURAN 2135467  99786467| DMORA@HOTMAILES ACTIVACION

7 MARCELA LUISA WVERA ACOSTA F LOS ESTEROS 2453456| 978563425 | MVERA@GMAIL.COM ACTIVACION

6 JOSTIN HERNAN GONZALES VERA M NOBOL 2134562| 998764567|JVERA@HOTMAIL.COM DEGUSTACION

5 MARIA BELEN CAMPUZANC VELEZ M GARZOTA 2145324| 987653456/ MCAMO@HOTMAILCOM | DEGUSTACION

4 ANDREA CAROLINA |RIZO VARGAS F DAULE 99314986| 999614988|ARIZO@ESPOL.EDU.EC DEGUSTACION

3 LUIS FERNANDO CHAVEZLINO M GUAYACANES 2135424| 987787654|LCHAVEZ@GMAIL.COM IMPULSACION

2 KARLA ANDREA CARRANZA BEJAR F SAUCES 9 2135416 981186786|DBEJAR@HOTMAIL.ES DEGUSTACIONES
1 DIXON ERNESTO GOMEZ CAMPUZANO M KM 30 ViA A DAULE 2135204| 981198870|DIXEGOME@ESPOL.EDU.EC [ACTIVACIONES

FIGURA 4.3 Base de datos de los Colaboradores de Campo de la
Agencia

También se incluye una evaluacion del personal, la cual consta de un boton
llamado “Datos Empleados” con el fin de traer los datos de la base general,
luego estos se van clasificando segun su indice de asistencia que se calcula
con el numero 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
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permite obtener una idea rapida de la responsabilidad de cada uno de los

colaboradores.

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

figura 4.4.

DATOS EMPLEADOS _)

KARLA FERNANDA PONCE RIVAS 12 15
ELOISA MERCEDES LEGN MERA 13 15
JANINE DAYANNA MORA MENDIETA 14 15

MARCELA LUISA VERA ACOSTA 15 15
JOSTIN HERNAN GONZALES VERA 12 15
MARIA BELEN CAMPUZANO VELEZ 11 15
ANDREA CAROLINA RIZO VARGAS 13 15
LUIS FERNANDO CHAVEZ LINO 15
KARLA ANDREA CARRANZA BEJAR 15
DIXON ERNESTO GOMEZ CAMPUZANG 13 15

FIGURA 4.4 Formato para evaluacion del personal
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Formato para verificacién de productos recibidos de los proveedores

Este formato se realiza con el objetivo de implementar un control permanente
cada vez que se realiza una recepcion de productos, suministros o algun
material necesario para que se llevar a cabo las activaciones, y asi evitar
aceptar algun producto con no conformidades que pueda llegar a afectar al

cliente final al momento de una impulsacion, degustacién o muestreo.

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

ACTIVACIONES EN PUNTO DE VENTA

REGISTRO LISTA DE VERIFICACION DE PRODUCTO RECIBIDO

FECHA

FECHA EMISION: RECEPCION:

FORMATO

CLIENTE:
FECHA DE ACTIVACION:

DESCRIPCION CONFORME NO/CONFORME

Nombre de Producto

Presentacion acordada

Sl
NO

Producto en empaque adecuado

Cantidad / caja

Etiqueta Legible

Fecha/Elaboracion

Fecha/Vencimiento

Observaciones: Producto derramado, etc.

Revision de la Muestra

NOMBRE ENCARGADO DE DESPACHO FIRMA PERSONA QUE RECIBE

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

activaciones en punto de venta.

Para la recepcion 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 redisefia para que sea posteriormente incluido en una aplicacion para
dispositivos moviles, 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 continuacion se tiene la primera parte del formato de
requerimientos donde se puede elegir el tipo de activacion y designar los datos

para identificar cada proyecto (ver figura 4.6):

BRIEF GENERAL DE ACTIVACIONES EN PUNTO DE VENTA

1) ANTECEDENTES

Cliente: Cuenta: ¥ Proyecto

Nombre del Proyecto: Fecha solicitud:; 20/09/2015

Objetivo principal de la
actividad
Mecanica ( Indicar si adjunta
PPT)

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 localizacion,
ubicacion del producto, los dias 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 items contenidos (ver figura 4.7).

DALA A DAD
Donde se encuentran los materiales a usar en la actividad? Debemos considerar costos para retiro

EL material o producto que retiraremos necesita. Materioes cn bodega del diente ‘

ateria bodegas d otros lugare
No debemas considerar costos de retiro, cliente entrega todo el material en bodega.

Se necesita almacenar? ‘

Persona con quien coordinar retiros.
3) CRONOGRAMA GENERAL DE LA ACTIVIDAD

CRONOGRAMA GENERAL
MES: | | DAs LiM{m|J|v|s|p|LmM[m|s|v|s|Dp/L[m[mM|[J|V|s|D|L|M
FECHA
Accion Lugar Horario
Fecha del montaje Lugar Horario

Regulacién a considerar |

5) PERSONAL PARA LA ACTIVIDAD

TIPO SEXO Detallar r idad de especialidad para el perfil. CANTIDAD| DIAS HORARIO

-

Animador A

Atache

Modelo A&

Modelo &

Promotara

Impulsadora

Supenvisor ‘V

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

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

También, se puede incluir algunos elementos especiales que requiera el
cliente para que posteriormente se cotice, y determine las caracteristicas de
los stands que se necesita para llevar a cabo cada trabajo; como podemos ver

a continuacion (ver figura 4.8):

6) DESMONTAIE

Fecha Limite desmotaje ora Limite Entregar a bodegas del cliente este mismo dia?
Horario de

En caso ser negativo, indicar fecha de entrega a cliente

entrega
Direccién de Entrega? |
7) DETALLE DE ELEMENTOS A COTIZAR
Nombre ITEM Dimensiones Material Tipo Impresion| Acabados Especiales Cantidad

8) SAMPLING

Numero de muestras a entregar: Perfil de la persona a la que entregamos:
Elemento de visibilidad que usaremos. En que se sostendran las muestras:
Descripcion Uniforme:

FIGURA 4.8 Brief de requerimientos (desmontaje)
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Administraciéon de las activaciones en punto de venta con cadena critica

La administracion de proyectos mediante la metodologia de la cadena critica
permite realizar los proyectos de una manera mas simple y en un menor tiempo
en comparaciéon con la manera tradicional, se aplica en los proyectos de
activaciones de punto de venta que requieran de mas recursos Yy
requerimientos, lo que conlleva a que se dé mas retrasos o inconvenientes y
por lo tanto mayor tiempo de entrega, o mala distribucion 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 critica.

La cadena critica 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
planificacion 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 duracién de cada uno de los pasos.

Dentro de los conceptos basicos que se considera para la cadena critica estan

la gestion multitareas que toma en cuenta de no realizar varios procesos al



86

mismo tiempo, ya que con esto se genera retrasos. Otro aspecto es el
comportamiento humano, se lo relaciona con el sindrome del estudiante,
donde las personas acostumbran a dejar sus tareas para realizarlas hasta el

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

Luego de tener el diagrama de barras de la planificacion, se realiza una
estimacion no conservadora de los tiempos de todas los procesos para tratar
de asignar lo necesario, se toma aproximadamente la mitad de cada unay 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 recepcidn 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 estimacion estandar.
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Finalmente, se asigna los buffers del proyecto y de alimentacion para evitar
gue alguna demora no planeada involucre un retraso en la fecha de ejecucion

de la activacion.

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

es aproximadamente 7,5 horas de trabajo.

Para los buffer de alimentacion se toma en cuenta los procesos que vienen a
integrarse en algun punto de la cadena critica y se colocan al final de dichos
procesos, en este caso particular se colocar los buffers después de la
capacitacién del personal y después de la confeccion de los uniformes con

valores de aproximadamente 2 horas de trabajo cada uno.

Se aprecia una reduccion significativa de tiempo durante la planificacion de las
activaciones, con lo que se logra reducir desde 40,3 horas (5 dias de trabajo)
a un tiempo de 28,5 horas (3,56 dias de trabajo) dependiendo de la cantidad

de consumo del buffer de proyecto en cada proceso.
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A continuacion; se muestra mediante la figura 4.9, barras con los tiempos
requeridos para hacer una planificacion antes y después de administrar con

cadena critica.

=N N W W s A
v O n O »nn O U

Tiempo(Horas de trabajo)
(=
o

o o

Actual CCPM

Administracion

FIGURA 4.9 Tiempos de planificacion segun el tipo de administracion
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4.4 Actividades necesarias para la implementacion de

aplicaciones para dispositivos moviles

Durante los ultimos afios los modelos de negocio han cambiado su forma de
operar por motivo de que el cliente es quien marca las tendencias; hoy en dia
los dispositivos moviles han cambiado los paradigmas en la comunicacion.
Ademas permite realizar un proceso de negocio complicado y extenso en un
corto lapso de tiempo mediante el uso de aplicaciones en dispositivos moviles.
Para el desarrollo de las aplicaciones existen etapas como: Idea, planificacion,

disefio, codificacién y lanzamiento. [8]

Lo primero con lo que se procede es contactar a un programador profesional
o desarrollador de aplicaciones, para asi compartir las distintas ideas para el

desarrollo de la misma.

Definicion del requerimiento

Para validar la idea se asegura de que se tome en consideracion que la
aplicacion tenga las caracteristicas y funciones que los usuarios necesiten.
También es importante definir qué tipo de aplicacion movil 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 ademas estas aplicaciones pueden sacar provecho de las
caracteristicas de los dispositivos. El otro tipo son aplicaciones en plataformas
basadas en la web como HTML5 y JavaScript; esto es mas rapido, barato y
permite usarse en varios sistemas pero no pueden usar las caracteristicas de

los dispositivos como las nativas. [9]

Planificacion

En esta fase se define lo que realiza la aplicacion y de qué manera lo hace,
para lo cual se toma en cuenta la opinion de las personas que trabajan con la

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

Hacer un inventario.- Se determina gque recursos existentes en la empresa
pueden servir para la aplicacion, ver que procesos necesitan ser
automatizados por la aplicacion, que funciones se usan con mas frecuencia,

gue tipo de acceso a los datos de la empresa permite el sistema existente.
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Definicion de la aplicacion.- Se valida datos como: El propésito de la aplicacion,
a quienes se dirige y como la usan, y ademas su funcion principal. Finalmente

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

Disefio

Es necesario tener en cuenta que el disefio de la aplicacion sea atractiva para
el usuario y que priorice a los objetos (Elementos funcionales de la aplicacion),
tareas (Acciones realizadas en objetos) y conceptos (Flujos de trabajo) de una
manera que sea sencilla de usar [10]. También se define el icono que distingue

la aplicacion, las pantallas y menus que se aprecian en la misma.

Codificacion y verificacion.

Se realiza las siguientes fases:

e Caodificacion de la aplicacion
e Prueba en dispositivo y pruebas automatizadas en la interfaz de usuario,
para asi lograr corregir los errores que se pudieran dar.

e Ajuste del disefio y revision final.
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Lanzamiento

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

4.5Simulacién del prototipo
Para la realizacion del prototipo, se modeldé dos escenarios a través del
software de simulacion PROMODEL. El primer escenario es el proceso que
actualmente desarrolla la agencia para la prestacion del servicio, mientras que
el segundo escenario es el proceso con la implementacién de las acciones

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

[Llegada de Cliente

FIGURA 4.13 Escenario actual de la agencia

Este escenario posee un tiempo de planificacién de 4 dias para el servicio.

Dentro del segundo escenario a través de la implementacién de las acciones
se eliminan los procesos de correccion de idea y correccién de cotizacion, las

mismas que generan tiempos de reproceso.

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

para la agencia.
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Llegadz de Client

FIGURA 4.14 Segundo escenario propuesto para la agencia

Este escenario posee un tiempo de planificacién de 3 dias para el servicio.

4.5.1 Analisis del prototipo

Para el andlisis del prototipo, se realizd una prueba hipétesis para la diferencia
de medias de los tiempos de planificacion del servicio de los escenarios

propuestos.

Para ello, se simul6 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.



TABLA 31 TIEMPO DE
PLANIFICACION DE ESCENARIO

ACTUAL
Escenario Actual

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

TABLA 30 TIEMPO DE
PLANIFICACION DE ESCENARIO
CON MEJORAS

Escenario con mejoras

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

98
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4.5.1.1 Pruebade hip6tesis para
varianzas

Previo a la prueba de hipétesis para diferencia de medias, se procedio a
realizar una prueba de hipoétesis para conocer si las varianzas de las muestras

son iguales o diferentes entre si. Por ello, se generd la siguiente hipétesis:

Donde,
o?,:varianza de los tiempos de planificacién generados en el primer escenario
02, varianza de los tiempos de planificacién generados en el primer escenario

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

prueba de hipétesis.

Pruebas

Eatadistica
Metodo GL1 GL2 de prueba Valor I—‘i
Prueka F (nocrmal) 29 29 1,41 0,357
Prueka de Lewvene (cualdquiera continua) 1 58 1,36 0,249

FIGURA 4.15 Prueba de Hipotesis para Varianzas
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Con un valor P de 0.357 no se rechaza la hipotesis nula, no existe evidencia
estadistica suficiente de que las varianzas no son iguales entre si. Por lo tanto,

se utilizara esta premisa para la prueba de hipoétesis para diferencia de medias.

4.5.1.2 Prueba de hipétesis para medias
Con la premisa acerca de la similitud de varianzas para los datos generados
por la simulacion, se formul6 la siguiente hipétesis:
Ho:pty —pp =0
vs
Hytpy —pp >0
Donde,

U1: media de los tiempos de planificacion generados en el primer escenario

U,:media de los tiempos de planificacion generados en el segundo escenario

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

prueba de hipétesis.

eaténdar

de la

N Media Desv.Est. media

Escenaric Rctual 30 2807 902 165

Escenaric con Mejoras 30 2352 759 1349
Diferencia = mi (Escenaric Actual) - ma (Escenaric con Mejoras)

Estimado de la diferencia: 455

IC de 95% para la diferencia: (24. BE&)

Prueba T de diferencia = 0 (v3. no =): Valer T = 2,11 Valor P = 0,039 &L = 58
Bmbos utilizan Desv.Est. agrupada = 833,4403

FIGURA 4.16 Prueba de Hipotesis para Medias
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Con un valor P de 0.039 se rechaza la hipdtesis nula, no existe evidencia
estadistica 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
planificacion 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.

5000 -
*®
4000 -
()]
£ 3000
a o —
e
2000 A
1000 - . :
Escenario Actual Escenario con Mejoras

FIGURA 4.17 Gréfica de caja de escenario actual. escenario con mejoras
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La grafica de caja nos permite contemplar la reducciéon en el tiempo de

planificacion del servicio a través de la implementacion de las propuestas.

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

dia de trabajo segun el horario de la agencia (9 horas).

4.6Viabilidad financiera

Para la realizacion 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 segun 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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TABLA 32 COSTOS PERTENECIENTES A PROCESOS EN PUNTO

DE VENTA
Costos para la realizacion de un proyecto
Actual Con mejoras
Costo de personal
Ejecutiva de ventas S 66,67 | S 50,00
Jefe de produccion S 66,67 | S 50,00
Productor S 46,67 | S 35,00
Supervisor S 33,33 | S 25,00
chofer S 26,67 | S 20,00
Disefiador grafico S 46,67 | S 35,00
Modelos S 50,00 | S 50,00
Costo de materiales
Counters y banners S 125,00 | S 125,00
Uniformes S 35,00 | S 35,00
Suministros para activaciones | S 30,00 | S 30,00
Productos S 40,00 | S 40,00
Material POP S 75,00 | S 75,00
Costos indirectos

Transporte y gasolina S 24,00 | S 24,00
Servicios basicos S 26,25 | S 19,95
Alquiler equipos de apoyo S 40,00 | S 40,00
Viaticos S 20,00 | S 20,00
Suministros de oficina S 8,00 (S 6,00
Alimentacidn S 10,00 | S 10,00
Total S 769,92 | S 689,95

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.
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TABLA 33 COSTOS TOTALES POR PROYECTO

Costo total de proyecto
Actual Con mejoras
Costo de personal S 336,67 | S 265,00
Costo de materiales S 305,00 | S 305,00
Costos indirectos S 128,25 | S 119,95
S 769,92 | S 689,95

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 planificacion de las activaciones en punto de venta, lo cual
conlleva a que también disminuyan ciertos costos como: costos del recurso
humano por motivo que dedicarian 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 afio de actividades de la empresa en lo que respecta al

servicio.

De forma similar se comportan los costos de los servicios basicos 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 aplicacion.
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Luego se realiza una proyeccion de los costos a 5 afios para lo cual se utiliza

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

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

TABLA 34 COSTOS ACTUALES PROYECTADOS

Costos actuales proyectados de la agencia para realizacion de activaciones en punto de venta
Afio | 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Costo de personal
Ejecutiva de ventas S 6.400,00|S 66649 |S 6.940,89 S 7.22824|S 7.527,49
Jefe de produccién S 640000 |S 66649 |S 6.940,89 S 7.22824|S 7.527,49
Productor S 4.480,00|S 466547 |S 4.85862|S 505977 (S 5.269,24
Supervisor S 3.20000 | S 3.332,48|S 3.470,44 (S 361412 |S 3.763,75
chofer $ 2560,00|$ 2.66598 (S 277636 |S 2.891,30 | $ 3.011,00
Disefiador grafico S 4.480,00|S 466547 |S 4.85862 (S 505977 (S 5.269,24
Modelos $ 4.800,00|$ 499872($ 520567 % 5.421,18 (S 5.645,62
Costo de materiales
Countersy banners S 12.000,00 [ $ 12.496,80 | $ 13.014,17 [ $ 13.552,95 | $ 14.114,05
Uniformes S 3360,00 S 3.499,10|S 3.643,97 S 3.79483|S 3.951,93
Suministros para activaciones | $ 2.880,00 [ S 2.999,23 | $ 3.12340 (S 3.252,71| S 3.387,37
Productos S 3.840,00| S 3.99898|S 4.16453|S$S 433695 S 4.516,49
Material POP S 7.20000|S 7.498,08|S 7.80850 (S 8.131,77|S 8.468,43
Costos indirectos
Transporte y gasolina S 230400|S 239939|S 249872|S 260217 ]S 2.709,90
Servicios basicos S 2.520,00 [ $ 262433 | S 273298 | S 2846,12 | S 2.963,95
Alquiler equipos de apoyo S 3.840,00|S 399898 |S 4.16453|S 433695 S 4.516,49
Viaticos S 1.920,00 | $ 1.999,49 [ S 2.082,27 | S 2.168,47 | S 2.258,25
Suministros de oficina S 768,00 | S 799,80 | S 832,91 | S 867,39 | S 903,30
Alimentacion S 960,00 | S 999,74 [ S 1.041,13 S 1.084,24 | S 1.129,12
Totales $ 73.912,00 [ S 76.971,96 | $ 80.158,60 | S 83.477,16 | S 86.933,12
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TABLA 35 COSTOS CON MEJORAS IMPLEMENTADAS

Costos actuales proyectados de la agencia para realizacion de activaciones en punto de venta
Afio | 1 | 2 | 3 | 4 | 5
Costo de personal

Ejecutiva de ventas S 4.800,00 | S 4.998,72 | $§ 5.205,67 | $ 5.421,18 | $ 5.645,62
Jefe de produccidn S 4.800,00 | $ 4.998,72 | $ 5.205,67 | S 5.421,18 | S 5.645,62
Productor S 3.360,00 | $ 3.499,10 | $ 3.643,97 | S 3.794,83 | S 3.951,93
Supervisor S 2.400,00 | $ 2.499,36 | S 2.602,83 | S 2.710,59 | S 2.822,81
chofer S 1.920,00 | $ 1.999,49 | § 2.082,27 | S 2.168,47 | S 2.258,25
Disefiador gréfico S 3.360,00 | $ 3.499,10 | $ 3.643,97 | S 3.794,83 | S 3.951,93
Modelos S 4.800,00 | $ 4.998,72 | $ 5.205,67 | S 5.421,18 | S 5.645,62

Costo de materiales
Counters y banners S 12.000,00 | S 12.496,80 | S 13.014,17 | S 13.552,95 | S 14.114,05
Uniformes S 3.360,00 | $ 3.499,10 | $ 3.643,97 | S 3.794,83 | S 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 S 2.304,00 | $ 2.399,39 | $ 249872 | $ 2.602,17 | S 2.709,90
Servicios basicos S 191520 | $ 1.994,49 | $ 2.077,06 | S 2.163,05 | S 2.252,60
Alquiler equipos de apoyo S 3.840,00 | § 3.998,98 | $ 4.164,53 | S 4.336,95 | $ 4.516,49
Viaticos S 1.920,00 | $ 1.999,49 | $ 2.082,27 | S 2.168,47 | S 2.258,25
Suministros de oficina S 576,00 | $ 599,85 | § 624,68 | $ 650,54 | $ 677,47
Alimentacién S 960,00 | $ 999,74 | $§ 1.041,13 | S 1.084,24 | S 1.129,12

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

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 afiade el valor de la
inversion en el afio 0; la cual se estima mediante los costos que se da durante
todo el periodo de ejecucion del proyecto y disefio de los formatos que ayuda
a eliminar los reprocesos y demoras innecesarias. La inversion sirve para
realizar posteriormente el analisis de valor actual y calculo del valor presente
neto (VPN). A continuacién mediante la tabla 36 se muestra el detalle anual

junto con la inversion.
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Ao
Inversion 1 2 3 4 5
Actual S - S 73.912,00 | S 76.971,96 | $ 80.158,60 | $ 83.477,16 | $ 86.933,12
Con mejoras| S 800,00 | $ 66.235,20 | $ 68.977,34 | $ 71.833,00 | $ 74.806,89 | $ 77.903,89

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

valor del periodo al momento actual o afio 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 segun su valor y

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

menos el valor de la inversion.

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

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

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

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

mayor detalle los resultados de cada analisis.

TABLA 37 CALCULO FINANCIERO

Actual Con mejoras
VA $266.128,20 |$238.487,05
vna $266.128,20 |$239.287,05
CAUE | $79.390,18 [($71.383,05

El método CAUE sirve para escoger la mejor opcion en base a cual de ellas

tiene el menor valor, en el caso de las activaciones en punto de venta se
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obtiene que el escenario con mejoras es el mas 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

redisefiados.



CAPITULO 5

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1Conclusiones

e EIl andlisis de la situacion actual realizado a la agencia permite
identificar que el desarrollo del servicio incurre en dos procesos de
retrabajo como lo son: correccion de la idea generada por el
departamento creativo y la correccion de la cotizacién generada por el

productor.

e Dichos procesos se pueden eliminar a través de las propuestas que se
define a partir del analisis cualitativo realizado. La simulacion de estos
cambios establecié que el tiempo de planificacién del servicio se reduce

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

e Ademas, se proyecta una reduccion 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.



110

Otro punto a considerar es la nueva capacidad que se genera mediante
la reduccién del tiempo de planificacién. En el mismo plazo que se
planifica un proyecto con una estimacion tradicional ahora con la
cadena critica se puede dar respuesta a los requerimientos de mas de

un proyecto.

Los nuevos formatos y aquellos que fueron redefinidos pueden ser
utilizados sin ningun inconveniente para su implementacion en

plataformas digitales moviles.

5.2Recomendaciones

Es preciso que la agencia implemente de manera inmediata un
indicador que permita recolectar informacion acerca del tiempo de
planificacion de cada proyecto en relacion con la satisfaccion 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
periodicas cada dos meses para conocer las tendencias que los

consumidores estan presentando.
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El productor debe planificar los requerimientos de suministros y
productos para la realizacion de los proyectos con antelacion,
permitiendo que estos materiales lleguen a las instalaciones de la

agencia de acuerdo a la necesidad inmediata que se presenta.

Se recomienda establecer periodos méaximos de tiempo para los
procesos claves de la cadena critica del procedimiento de planificacion,

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.

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL CASA X GASA. COMERCIO X COMERCIO/ ACTIVACION DE MARCA

Cliente Ejecutiva de ventas Trafico Creativo Productor Supervisor
Contacta
empresa
Indica _ Define
reguerimientos "| planificacién
Realiza brief u
NO >
Y
Aprueba y Elabora
Acepta? - Pr it ot presupuesto en
presupuesto sistema
Solicita Da a conocer .
L Desarrolla idea
Sl »| desarrollo de »| requerimientos = detallada
idea del cliente
o N Sollmt_a’
correccion
Revisa y enviala|
idea




ANEXO A (CONTINUACION)

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE CASA X CASA, COMERCIO X

COMERCIO/ACTIVACIONES DE MARCA.

DIAGRAMA DE FLUJQ FUNCIONAL CASA X CASA, COMERCIO X COMERCIO/ ACTIVACION DE MARCA

Cliente

Fase

Ejecutiva de
ventas

Genera check
list de
materiales

Trafico Creativo Productor Supervisor
Selecciona
personal
Prueba
uniformes
Capacita
-
personal
Verifica que se
encuentren
Iii?gi%la c:ﬁ:ﬁf |f — todos los
_pe elementos en el
lugar
Toma fotos del
trabajo
realizado
L 2
Entrega reporte
diarioy
evaluacion

\_

Documentos usados en el proceso

Brief de requerimientos

. Cotizacioén del proyecto

Check list de elementos para
ejecucion
Reporte diario de evaluacion

~




ANEXO B

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE EVENTOS

Fase

Cliente

Ejecutivo de
ventas

Define plan de
accion

|

Trafico

Realiza brief

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE EVENTOS.

Productor

solicita equerimientos
desarrollo de c-{:m tc-Js'?
idea HRerOs:
|
¥
— Da a conocer .
Salicita L Desarrolla idea
*| correccion ¥ requerimientos " detallada
del cliente
| |Revisayenviala|
idea
Entrega brief
logistico al
productor a
MNO >
h J
Reviza y envia Cotiza
presupuestoa [« produccion y
cliente E logistica
Establece
5l »| a@cuerdo con
proveedores

v

Lider de
activacion




ANEXO B (CONTINUACION)

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE EVENTOS.

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE EVENTOS

Ejecutivo de Trafico  Creativo Productor u:_jer de
ventas activacion

®

Solicita fondo
para actividad

MO * “

h 4

Cliente

Envia resultados |
de casting

Realiza casting

Da induccion de
a _ marca y

| funciones al
personal

L Verifica gue se
Prueba encuentren
uniformes todos los
elementos en el
lugar
¥
Realiza ensayo
con personal

v

Toma fotos del
trabajo
realizado
hJ
Sube fotos v
videos al Home

!
Evalds el | Realiza reporte | Evalla
trabajo | de sctividad | actividad

@ - H

h 4

Fase

/ Documentos usados en el proceso \

1. Brief general

Brief logistico

Cotizacién del proyecto

Solicitud de fondos

Evidencia de ejecucion

Reporte diario de evaluacion J

oghkwn




ANEXO C
DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE VINCULACION CON EL

CLIENTE.

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE VINCULACION CON EL CLIENTE

: : : Gerente Asesor de
Cliente Ejecutiva de Ventas Productor Finangero Contabilidad

|
| Entrags kit de
¥ 24n
w
Racepta ||
requerimiento
Genera
Genera brief *| presupuesto
Enwiz
presupussta 3 |+
cliznte
Inicia
szguimiznto de
postventa
Firma 0
contrato? *
&l Eolicita anticipo
- MO de |3 actividad
U=na brief Apruzha
'\‘Eﬂlm?
I Al
—
Entrega
documentos || Abre proyecto |

- en el sistema |




ANEXO D

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE MERCADERISTAS.

DIAGRAMA DE FLUWJO FUNCIONAL DE SERVICIO DE MERCADERISTA

Ejecutiva de GTH

- Supervisor Mercaderista

Cliente

>

Contacta N solicita
emprasa " informacion

—
Define puntos &
visitary
frecuencia

selecciona
personal

Ingresa @
¥ bodega vy

- Hel  Agigna rutas | solicita firma a
D4 induccion y J_

caparitacién gerente del
local

2

Reviza stock de
productos v
equipo de frio
ki
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ovedad?

ko]

¥

Reporta

verifica nowedad y 3

novedad || | registraenal | MO
‘1‘ informe

comicy —— -

novedad SEalAC ¥

wverifica

| cantidad de

"| producto por
perchar

Retira producto
en bodega

Quitar producto
wencido,
contabilizando

¥

FY

Fase




ANEXO D (CONTINUACION)

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE MERCADERISTAS.

DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL DE SERVICIO DE MERCADERISTA

Ejecutiva de

Cliente
ventas

GTH Supervisor Mercaderista

Limpiar percha

Ordena producto
por fecha y
planometria
v
Registra cantidad
de producto
vencido

v

Revisa precios y
estado de material
publicitario

v

Verifica stock y
genera pedido

v

Solicita firma del
administrador del
local

v

Visita los puntos e Entrega control
de venta | U diaric e informe al

Ssupervisor ‘
Llena acta semana
de junta y
Revisa y envia | Entrega hojas de
informes | control de visitas y

FIN

&

Documentos usados en el proceso

1. Brief general

Formato de recepcién de producto
Reporte diario de evaluacion

Cotizacién del proyecto

Acta semanal de junta

Hojas de control de visitas /

o0k wN

-




ANEXO E
FORMATOS DE CONTROL LLENADOS DURANTE LA REALIZACION

DEL PROYECTO

PROJECT CHARTER TEMPLATE

This template enables you to accurately record all the necessary details in one document
to formally announce the existence and commencement of a project. The project charter
document provides the selected project manager with the authority to organize and
control the defined resources of the organization for the duration of the project. Esta
plantilla le permite registrar con precision todos los detalles necesarios en un solo
documento para anunciar formalmente la existencia y el inicio de un proyecto. El
documento ofrece carta del proyecto el director del proyecto seleccionado con la
autoridad para organizar y controlar los recursos definidos de la organizacion durante la
duracion del proyecto.

CONTACT POINTS FOR KEY INDIVIDUALS OF THE PROJECT
E. g name, title, organization, phone number & email

NAME & TITLE ORGANIZATION PHONE EmaiL

ING. OSCAR SERRANO ESPOL No. omserrani@espol.edu.ec
NicoLLE DAPELO(EJECUTIVA Agencia BTL

DE VENTAS)

DANIEL NOBLECILLA
(GERENTE GENERAL)

PROJECT PURPOSE — the issue/problem to be solved by the project. PROPOSITO
DEL PROYECTO - el tema / problema a resolver por el proyecto.

REDISERO DEL PROCESO DE ACTIVACIONES DE PUNTO DE VENTA PARA SU IMPLEMENTACION
EN SISTEMAS DIGITALES MOVILES

Busivess OeJECTIVES - as they relate to the organizations strategic plan.

= CONDCER EL SERVICIO Y ANALIZAR LA SITUACION ACTUAL MEDIANTE LA
REALIZACION DE DIAGRAMAS DE FLUJO.

=  TOMA DE DATOS DE LOS DISTINTOS TIPOS DE PROYECTO S, PARA SU POSTERIOR
ANALISIS,

*  |DENTIFICAR OPORTUNIDADES DE MEJORA QUE PERMITAN LA REDUCCION DEL
TIEMPO TOTAL DEL SERVICIO.

DESCRIPTION OF THE PROJECT.

PARA EL REDISENGC SE REALIZARA UN RECONOCIMIENTO DE LOS DIFERENTES SERVICIOS
OFRECIDD S POR LA EMPRESA, LUEGD SERA NECESARIC UN ANALISIS CRITICO DE LOS MISMOS
FARA ASi AFROVECHAR LAS OFORTUNIDADES DE MEJORA ¥ CREAR UNA DIFERENCIACION CON
RESPECTO A EL TIEMPO DE ENTREGA DE LA EJECUCION DEL PROYECTO.




ANEXO E (CONTINUACION)
FORMATOS DE CONTROL LLENADOS DURANTE LA REALIZACION

DEL PROYECTO

Dernimion - of the project scope and its identified limits

EN EL PRESENTE PROYECTO SE REALIZARA EL REDISENO DEL SERVICIO DE ACTIVACIONES DE
PUNTCO DE VENTA GUE OFRECE LA AGENCIA, LO CUAL COMPFRENDE LA MEJORA DEL MISMO
FARA PODER SER LLEVADO A UNA APLICACION PARA PLATAFORMA S MOVILES.

EL PROYECTO NO ABARCA LA PROGRAMACION DE LA APLICACION INTERACTIVA QUE LOGRE
QUE EL SERVICIO FUNCIOME DE FORMA AUTOMATICA.

OVERVIEW OF MAJOR MILESTONES AND DELIVERAELES FOR THE PROJECT.

DIAGRAMAS DE FLUJO FUNCIONAL DE LOS PRINCIPALES SERVICIOS BRINDADOS FOR LA
EMFPRESA

DEFINICION DEL FROBLEMA PRINCIFAL EN LA EMFPRESA, PARA LA REALIZACION DEL FROYECTO
RECOLECCION DE DATOS PARA SU POSTERIOR ANALISIS E INTERPRETACION

PRESENTACION DEL AVANCE F'ARCIA.LlAL TUTOR

PROJECT AUTHORITY - definition of roles and responsibilities
(Attach a project organization chart)

NAME PROJECT ROLE RESPONSIBILITY

Seguimiento continuo de las
actividades y progresos del
Sponsor proyecto, realizar recomendaciones
ING. MARCELO SERRANO acerca de la ejecucién del redisefio.

Realiza las vinculaciones con las
diferentes areas de la empresa,

ING. NicoLLE DAPELO Contacto en la permite y facilita la informacion de la

empresa forma en que se realizan la
diferentes actividades en CNC-
lobby
DixoN GOMEZ CAMPUZANO Estudiantes Responsables de la realizacion de
VicTor ORTIZ MOROCHO los avances planificados y las

actividades necesarias para la
realizacion o alcance de los
objetivos planteados.




ANEXO F
WORK BREAK DOWN STRUCTURE

Rediseno del proceso de activaciones en
punto de venta para su implementacion en
aplicaiones moviles

Definicion/ planificacién

Presentacion final
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