INSTITUTO TECNOLOGICO DE COSTA RICA
AREA ACADEMICA DE GERENCIA DE PROYECTOS

MAESTRIA EN GERENCIA DE PROYECTOS

’ I ‘ I |: ( : Tecnologico
de Costa Rica
“Propuesta de un plan de gestion para el Proyecto de Diversificacion de Cartera de

Clientes para el Departamento Comercial de la compafiia Alimentos Fresh”

Proyecto Final de Graduacion para optar por el titulo de
Master en Gerencia de Proyectos en el énfasis de proyectos empresariales

con el grado académico de Maestria.

Realizado por:

Mariela Ramirez Sanchez

Cartago, Noviembre 2023



DEDICATORIA

A las mujeres de mi vida, mi mam4, quien se merece todo lo mejor del mundo. Mis
hermanas que sin ellas no seria tan valiente y fuerte, mis sobrinas, quienes representan el amor

mas puro, mis amigas quienes se han convertido en parte esencial de mi vida.

A todas ellas, gracias, por cuidarme, apoyarme y completar mi vida.



AGRADECIMIENTOS

A Dios, por permitirme vivir este momento.

A mi futura familia, Kenneth Vallecillo, quien, con su inteligencia y amor, me apoyo,
soporto, entendiod y respeto la montafia de emociones que experimente con este viaje. Gracias por
ser mi inspiracion a nivel personal y laboral.

A mis compafieros, Carlos Siles, Diana Calderon, Jimmy Salazar, Jossette Romero, Karen
Bolafios, Gabriela Duran y Mauricio Valerin, quienes fueron pilares fundamentales durante esta
etapa de mi vida. Gracias por todos los momentos en los que reimos para no llorar.

Por ultimo, un agradecimiento total a mi profesor tutor José Roberto Santamaria, quien,
con su conocimiento, experiencia y compresion, logrd6 encaminarme hacia el mundo de la

administracion de proyectos. Le estaré eternamente agradecida.



EPIGRAFE

“No es el mas fuerte, ni el mas inteligente el que sobrevive, sino el que mejor se adapta al
cambio”.

Charles Darwin



INDICE GENERAL

DEDICATORIA c...c.ovevsisisessissssmssssssssssssisssssssssssssssssssmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnss i
AGRADECIMIENTOS .....osusisesisnssisesssssssmsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnes il
EPIGRAFE .......oosssssseeeeesssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssssssssss 554555 AR AR RS R RRRRES iii
INDICE GENERAL..coccoovmmmmsmmmsmssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss iv
INDICE DE FIGURAS ..cvvvvvevsvsrsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssassssssssssssssassssassssassssasssssanees X
INDICE DE TABLAS ...ovvvevevsssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssassssasssssssssssssassssassssassss xiv
INDICE DE CUADROS.....oooouvuusssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses xv
LISTA DE ABREVIATURAS ...oovvsvvissisessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnsssssssssssssssnss xvi
RESUMEN ...cuvitisisuisssssssssissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssusssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnes xvii
ABSTRACT ...coveisistismssissssissssisssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses Xix
INTRODUCCION .....covverrsserrssssssssssisssssssssssssssssssasssssssssassssassssasssssssssassssassssassssssssssassssassssassssan 21
Capitulo1 Generalidades de 1a iINVEStIGACION ........ccouresrsesesssssissssesesssssessssssssssssssssnns 23
1.1 Marco de referencia organizacional.......——— 23
1.1.1  Historia de AlIMENtOS FIESh. ...t sssss s s ssssss s sssssssssssssssseses 23

1.1.2  Modelo actual de negocio de Alimentos Fresh.... i eeeeeeeessesseeseesseeseesseesseesseees 24

1.1.3  EStrUCLUrA Y MAICO ESITAEGICO. oorvmerrrsessrsssessssssessssssssssssssssssssesss oo 25

114 Proyectos en la OFGaNiZACION. cm..mmmmrmmrmmssmsssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssmsssssssssssssssee 28

1.2 El problema y Su impacto ... 31
1.3 L0 1 0 34




O ST O o) 1= 0 A0 I o= 4 ) =Y PP 35

1.1.6  ODJEtiVOS ESPECITICOS. .ureeeerueeerresseerssesssesesssessesssesssss s sssesssss s b ss s ss bbb bbb s 35
1.4 Alcance y iImitaciones ... sssssssssssasas 35
R N (o7 1 Lol 35
0 9 44D 13 (0 0 U= 37
Capitulo 2 MaTCO L@OTICO.....ccuvusissrresesssesessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssenes 38
2.1 g 07T of 0 . 38
2.1.1  DefiNiCION A€ PrOYECEOS.coccuuueeeeerueeerssesesssesesssesesssesssssesssssesssssssssssessssssssssesssssessssssssssssssssesssssasssssesssssesssans 38
2.1.2  Ciclo de vida de UN PrOYECTO. ..irerirerssssssessssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssans 40
2.1.3  Criterios de éXit0 €N UN PrOYECLO. ....rrerirerssrerssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssans 44
2.2 GeStiON de ProYECtOS... v 46
2.2.1  COmo se deben gestionar 10S ProYECLOS. .oressesssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssans 46
2.2.2  Herramientas para la gestion de PrOYECLOS. . reeemeesssessseessssesssssesssssesssssssssesssssssssssesssans 48
2.3 Marcos de trabajo para la gestion de proyectos. ... 50
2.3.1  Marcos de trabajo de proyectos EXiSLENTES. .....ccneernmesimremeesseesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssans 50
2.3.2  Marcos de trabajo adaptatiVOs .. eeeerseseesssssseesseesssssesssesssessssssssesssesssssssssssssesssssssssssssssss 54
2.3.3  Marcos de trabajo PrediCtiVos. .. eeerereessssesessseesssssseessesssssssssssssesssessssssssssssessssssssesssssssss 58
2.4 Project Management Body Of Knowledge ..........ccoumseimnmnssmsnmnssnsssssnsissmssssssssssasasens 60
2.4.1  Fundamentos del PMBOK® 612 @ICION ....rrerureermseseesssmesesssssessssssesssssssesssssssssssssssesssssssessssssssssssssnes 60
2.4.2  Innovaciones en el PMBOK® 7M2 @AICION .c.vuurerrressmeesmmesssmsesssmssssssssssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssns 61

2.4.3  Enfoque en los cambios significativos en las principales dreas de conocimiento y los

procesos de 1a direCCiON A& PIrOYECLOS. .. ieeeierneisessssessssssessssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssssassanes 62
2.5 Recurso humano en una organiZacion ........s—————— 64
2.5.1  Comportamiento del recurso humano dentro de una organizacion ... 64



2.5.2 Como impactar a las personas de una OrganiZacion .......eeseessssesssssssesssns 66

2.6 Metodologia del Design ThinKing........mmmssssssssssssssssssssns 68
2.6.1  Introduccion al Design ThinNKiNg .....ereeeseessseessseessssssssesssssessssssssssssesssesesssesssssesssssesssans 68
2.6.2  Principios del Design ThiNKING .....ereiereeeessseseesseesssesesssesssessssssssesssessssssssssssessssssssessseesss 69
2.6.3  Pasos para aplicar la metodologia del Design Thinking ........ceenseeneeneessseseessseenns 70

2.7 Diversificacion de Mercados.....mmmmss——————— 72
2.7.1  Concepto y definicion de diversificacion de Mercados .......eeeneenseeneessseesssssssesssseenns 72
2.7.2  Beneficios de la diversificacion de Mercados ... 73
2.7.3  Tipos de Estrategias para la diversificacion de mercados......eeesesesneessssesesns 75

Capitulo3 Marco MetodOlOGiCO ..........cuurssirisisisisessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 78

3.1 Categorias y variables de la investigacion ..., 78

3.2 Poblacion y muestra - Sujetos de investigacion ... 80

3.3 Fuentes de informacion ... 81

3.4 Técnicas y herramientas para la recopilacion de datos........cocooisesssrsnsesssasans 83
341 ENETOVISTAu iR 83
3142 ENCUESTAS ecrcrsiesiesssss st ss s bbb S b RR 84
R T 0 T IF=11 153 o {0 o721 - T o 10000 85
344  ReViSiOn DIDHIOGIAfICA: e ese s s s ssess s 85
3.4.5  Modelo de idoneidad: ... 86

3.5 Procesamiento y productos de la investigacion.........coomnmsmssnssssssssssssasens 86

3.6 Técnicas de ProcesSamiento ... ————————————— 90

Capitulo 4 Andlisis de ReSUILAAOS .......cccouvusevevisissssesssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 92

Vi



4.1 Analisis de los requisitos, caracteristicas y herramientas de gestion del

proyecto. 92

4.1.1  ReqUISItOS del PrOYECLO cocuuceeeeereeeerrees e s s sssss s ss s s s ss s sssessaes 92
= Metas definidas para el proyecto: ... 94
4.1.2  CaracteristiCas del PrOYECLO ..uernnresserrsesissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssns 101
4.1.3  Herramientas de gestion de 12 EMPIreSa.... i eseeseesseessssssseesssssssssesssesssssesssssesssas 115
4.1.4 Descripcidn del alcance actual del Proyecto. ... enmeemeerseesssssssessesssessssessssssssessssssssssssens 118

4.2 Analisis de marco de trabajo de acuerdo con las caracteristicas del proyecto

Diversificacion de cartera de ClIENTES. ...uoeirmrerimsmmmsmsssrsssssssssssss s ssassnssassassns 121

4.2.1  Andlisis de Afinidad de Marcos de Trabajo para la Diversificacion de la Cartera de

4.2.2  Aplicaciéon de modelo de idoneidad al proyecto Diversificacion de Cartera de

(00 =Y £ LT 123

4.2.3  Guia de los fundamentos para la direcciéon de proyectos del PMI utilizada en Proyectos

de Desarrollo en la Industria de AlIMENTOS. ... sssssssssssssssssesssas 127
4.2.4  Andlisis de las caracteristicas del marco de trabajo predictivo. .......nereeenseeenn: 129

4.2.5 Andlisis de las caracteristicas del marco de trabajo adaptativo.......eeeneesseeseesnneens 137

4.2.6  Practicas identificadas asociadas al enfoque de Desing ThinKing: .......cnrerneeenn: 139

4.3 Estilos de aprendizaje del equipo de Proyecto.........couunmsmnmsmsmssssssssssssssssnens 140
Capitulo 5 Propuesta de SOIUCION.........ccuuuseusisssnssssessssssssssssesssssssssssssssssesssssasssssensssesss 142
5.1 Marco de gobernanza: Politicas y estructura de roles.........umn. 142

5,101 POIEICAS terureerueersseesseesssesssseessssesssssesss s sssesessse s s ss s ss s s sssse s s sss s sssses s sssesesssesssasesssaneses 142

5.1.2  Estructura de roles ...143

5.2 Competencias para el equipo de Proyecto. ... 147

vii



5.2.1 Competencias definidas para el Gerente Comercial como lider de proyecto........ccccoueees 148

5.2.2  Competencias definidas para los Asesores Comerciales como equipo de proyecto. ...151

5.3 Ciclo de vida del proyecto ... 152
5.3.1 Disefio del ciclo de vida del ProyeCtO. .oenenrenrensessesssserssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssees 152
5.3.2  Definicidn de las etapas del ciclo de vida del proyecto. .....enmeenseeesseesseessseessseenens 153

5.4 Procesos para la gestion del proyecto. ... 155
5.4.1 Procesos de gestion para las etapas con necesidades adaptativas del proyecto............ 156
5.4.2  Procesos de gestion para las etapas con necesidades predictivas del proyecto............. 156

5.5 Estrategia de integracion del plan de gestion del proyecto de diversificacion

de cartera de CliEeNteS ... —————————————_—————" 269
5.5.1  Objetivo general de la estrategia de INteZracion. ... ceeeesmeeeseeesneesssneesssssesssssesssesesssesesseses 269

5.5.2  Objetivos especificos de la estrategia de iNtegracion. ... 269

5.5.3  Definicion de roles y responsabilidades de la estrategia de integracion. ... 269

5.5.4  Recursos, herramientas y técnicas para el plan de integracion. ........enenneerneeennens 270

5.5.5  Cronograma del plan de iNteZraciOn. .......ceeeeeeererseessseeseessessssessssesssesssessssssssssssesssssssess 272

5.5.6  Contenido de las sesiones de la estrategia de integracidn del proyecto. .......oomeeernreens 274

5.5.7  Evaluacién y seguimiento del resultado de la estrategia de integracion. ........cceceveeenees 276
Capitulo 6 Conclusiones y RecOMENAACIONES.......couvuvesssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 277
6.1 L0701 Tl LT 1) ¢ LT 277
6.2 RecOMENdACIONES ... ———— 278
Capitulo 7 Referencias DiDliOGrAfiCaS.......cmvmsmssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 280
Capitulo 8 APENAICES ..uvuverevevesisissesisssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 284

viii



8.1 Apéndice A: Guia de entrevista G1. Requerimientos del proyecto de

Diversificacion de cartera de Clientes. ... —————— 284
8.2 Apéndice B: Cuestionario G1. Etapas y requerimientos del proyecto.......... 285
8.3  Apéndice C: Revision de ficha bibliografica.........omn. 286
8.4 Apéndice D: Matriz RACI. Para la definicion de roles y responsabilidades

LY T 00 0007 o T 286

8.5 Apéndice E: Resultados Guia de entrevista G1. Requerimientos del proyecto

de Diversificacion de cartera de clientes.........n s ————— 287
8.6 Apéndice F: Resultados cuestionario Gl........msssssssssssssssns 288
CaPILUIO 9 ANECXOS ...csrsesessissssssssesssssessssssnsssssnssssssssssssssssnssssssssssssssssassssssssssssssssssssssnsussesss 292

9.1 Anexo 1: Cuestionario G2. Encuesta de Valores y principios agiles, adecuado

al proyecto de Diversificacion de cartera de clientes.......s———————" 292
9.2 Anexo 2: Cuestionario G3. Test de estilos de aprendizaje........c.cccocurmreresnsnsnss 293
9.3 Anexo 3: Resultados del cuestionario G2. ... 294
9.4 Anexo 4: Modelo de idoneidad aplicado al proyecto.........csmsmsmsssssnsasanns 294
9.5 Anexo 5: Grafico del modelo de idoneidad aplicado al proyecto.................. 295



INDICE DE FIGURAS

Figura 1-1 Organigrama AIIMENEOS FTESH........crrvcrverreerssessseriseesesssssessssssssssssesssssissessasssssesssssssessassesssssasssssssesssssasssssssssssessnsses 25
Figura 1-2 Proyectos de la organizacion de Alimentos Fresh y SUS CAraCteriStiCAS. ....unmmemirinesmsrinsernsressesassesseees 28
Figura 1-3 Proyectos de 0 0rganiZAaCION Y SUS @EAPDAS. .....ceuveererereeesesransesssesisssssssesssesissessesssssessssssssssassesssssasssssssssssessssssssssasssssssses 29
Figura 1-4 Proyectos del plan eStrAtEGICO 2023.....roerorrerinmserisssessssssssssssssssssssssssssasssssssssssssssssssssssssssssesssssessssssanssssanss 31
Figura 2-1 Ciclo de VIAdQ Al PIrOYECEO ......cvweeverreerrierissersesiseesssesssesissessesssssesssssssssssssesssssissessssassesssssssessassesssssassssssesssssasssssssassessnsses 40
FIgUra 2-2 Ciclo A VIAA PYrOAICEIVO ......euoveereeeirereresessassisasesisssssssesssesasssssesssssesssssasssssssssssessssssssssassessssssssssassesssssasssssssssssessssssssssssssssssses 41
Figura 2-3 Ciclo de vida con enfoque de deSarrollo iNCYEMENEAL ...........coeervcrverreerseseonsernsessessnsesssssessessesssssesnssssessassessnsses 42
Figura 2-4 Ciclo de vida con enfoque de deSarrollo iNCYEMENEAL ...........coreerververoreersisesseriseessessnsesssssessessesssssesnssssessassessnsses 43
Figura 2-5 Metodologia Agil y Kanban como CONJUNLOS A@ LEAN ...........wwwwmvveesssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnss 55
Figura 2-6 Comparacion de caracteristicas entre el PMBOK 6ta edicion y 7ma ediCion .........roeronserissserinss 61
Figura 2-7 Proceso de deSATTOII0 PEISONAL.........crreereernscrsseriseesseseassesisssssesssssesssesassessassssessssssssssassesssssassesssssssessssssessassessnsses 65
Figura 2-8 Pasos para aplicar DeSign TRINKING .........ccorimrimriniimsssissssissssssssssssssssssssssssssssssssessssesssssesssssssassssinss 70
Figura 3-1 Categorias de INVESLIGACION ........coccvcrmsersmsirismserismsesismsesisssesisssesisssssassssssssssssssssssssssassssssssssssssssssssssssssssssessssssssssssanss 79
FIGUT A 3-2 SUJELOS A€ INfOTINACION. cccvvvrererereererireeesisrissesisesiseessssessesassessessassesssssassssassesssessssesssssssesssssssessassesssssasssssssssssssansssssssassessnsses 81
Figura 3-3 FUENEES A€ INfOTTNACION. ...c.ucerreerreeerseirissirisssirissserisssesisssesisssesisssssisssssassssssssssssssssssssssassssssssssssssssssssssssssasssesssssssanssssanss 82
Figura 3-4 Detalle de los productos de la investigacion N 88

Figura 4-1 Etapas, entregables y fechas programadas de entrega del Proyecto de Diversificacién de Cartera de

ClIENteS A€ AIIMENEOS FTEOSN....uicvirvssirinsirissirisnsissssisisssisisssisisssssisssssasssssasssssssssssssssasssssasssssassssssss s sasssssssssssssssesssssisssssissssssansssns 106
Figura 4-2 Rolesy responsabilidades de AlIMENEOS FIESH.........crrironeersssersssessssesssssssssssssesisssesssssesisssesasssesasssessssses 111
Figura 4-3 Pirdmide de roles del proyecto de Diversificacion de Cartera de ClIeNtes..........oeoeroneeonserneersnerens 111
Figura 4-4 Plantilla de control de deSarrollo d@ PrOAUCLOS.........croreonrenseriseesissssersssisessssesssssissessasssssssassssessassessnssans 116
Figura 4-5 Plantilla de SEGUIMIENTO (€ VENTAS...........ccowconierrsnsiersssssessisssssssisssssssisssssssasssssssasssssssasssssssasssssssasssssssnsssssasnssssses 117
Figura 4-6 Grdfico de ventas de Alimentos Fresh- AGOSt0 2023.....weovnseerosssiernosnssessissssssssssssssossssssssssessassssssassssesses 117
Figura 4-7 Resumen de caracteristicas y afinidad con los marcos de trabajo predictivo y adaptativo ................. 121
Figura 4-8 Respuestas de drea de cultura- Modelo de idONeidad. ............ierornseerosnseercsnsiericsssiessosssessisssessisssesses 123



Figura 4-9 Etapas, entregables y fechas programadas de entrega del Proyecto de Diversificacion de Cartera de

Clientes de AlIMENEOS FTeS .. ievsivirisisivirisisivsrssisisssssisissssssssssssssssssssssssssssssssssassas w124

Figura 4-10 Respuestas de drea de equipo- Modelo de idONEIAAQ. ...........owewverveeerrrneeriserrisrssersserissesesssssesssssssssassesssssens 126
Figura 4-11 Grdfico de radar, resultados del modelo de idoneidad para el Proyecto de Diversificacién de Cartera

Lo Lo (= £ =S TP 127

Figura 4-12 Preguntas y fases de Desing Thinking para las etapas adapatativas del

L0 =T X o 140
Figura 5-1 Estructura de roles para el proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes..........oeoseroneenes 145
Figura 5-2 Ciclo de vida del proyecto de Diversificacion de cartera de Clientes............oomnomomm 152
Figura 5-3 Grupos de proceso presentes en el ciclo de Vida del PrOYECtO.... o roiriseroriressisssssisssssessissesssssssssassesssssens 155
Figura 5-4 Esquema de entradas, herramientas y salidas para el acta de CONSEILUCION ........c.owverrererrererresrronseriseeres 168
Figura 5-5 Acta de CONSEIEUCION PIOYECEO. ....crurreireerserissresissassesisssissssassesssssisssssssssssessssssssssassessssssssssssssssssssssssssssssessssssssssassesssssens 170
Figura 5-6 Esquema de herramientas, entradasy salidas para el plan de la direccion del proyecto.................... 171
Figura 5-7 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacién de la gestién del alcance........... 173
FIGUIT A 58 EDT AEI PIOYECTO  ..cooeerereeeereriserseriseessssesssesinsessassassesasssssessassesssssansessssssssesassesssssasesassssssssassesssesssssssessassessnsssssssansessnssens 184
Figura 5-9 Diccionario de EDT del PrOYECEO ......cromcrinmserismsersssesssssssssssssesssssssssssssssssssnssssssssssssesssssesssssssassssassssanssses 186

Figura 5-10 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacién de la gestién del cronograma.

............................................................................................................................................................ 187
Figura 5-11 Secuencia y duracién de las actividades del Proyecto diversificacion de cartera de clientes............ 191
Figura 5-12 Cronograma el PIOYECLO ........ccevenverreeusisessesisesssessassesssssissessasessesasssssssassessssssssssassesssesssssssssssssasssssssassessnssans 193
Figura 5-13 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacion de la gestién de los costos ..... 194
FIGUIA 5-14 ESEIMQAT [0S COSEOS.ccuuvrumeeririerissserssissssisissesisssesisssesisssesssssssassssssssssssssssssssssasssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssanssssanssssanssses 196
Figura 5-15 Estimacion de coStoSy CONtINGENCIAS POT AP .....cvurvereeereeeriseerisseesisssessssssssssssssssesisssesssssesssssssassssanssssanssses 198
FIGUTA 4-16 PreSUPUESEO AEI PIOYECEO .....cu.eveerereeeeserserisesasissassesasesissssassesssssassessssssssessssessssassessssssssssssssssssssssssssssssesssssssssassesssssens 200

Figura 5-17 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacién de la gestién de los recursos. 201

Figura 5-18 EStimacion de [0S TECUTSOS..........ccurwmm i seuis et sescas s s ses s ses s ses st ssss e s s s s sen s sen s sssens s 205

Xi



Figura 5-19 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacion de las
(60 (1 Lo ol 0] =AY /|
Figura 5-20 Esquema de entradas, herramientas y salidad para la planificacién de 1os riesgos...........c.c..c.c.... 210
Figura 5-21 Identificacion y clasificacion de 10S ri@SGOS...........cccuwemeeoeseenerisneinesissesesssesnesssessnssssses s ensies s sonse s b 12
Figura 5-22 Clasificacion de la estrategia para [0S FiESGOS.........cuvuuueouserineeesieriee e es e seaneeees s e ns i s aresesses s 214
Figura 5-23 Matriz de respuesta de riesgos del proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes................c.....217
Figura 5-24 Esquema de entradas, herramientas y salidad para la planificacion de la gestion de los
L= Ao L1 N 218

Figura 5-25 Matriz de poder/interes del proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes...............ccc.ocee0ce. 220
Figura 5-26 Matriz de compromiso del proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes............c.cccocneernnenn 221
Figura 5-27 Acciones a ejecutar por tipo de interesado y responsable @ Cargo.........c..c..ccoovvevvcrneevronevvnernnnennn 222
Figura 5-28 Esquema de entradas, herramientas y salidas para dirigir y gestionar el trabajo del
L0 2o X o 223
Figura 5-29 Plantilla para dirigir y gestionar el trabajo del Proyecto...........ccoecemrecemreeneeie e reee s e e 226
Figuro 5-30 Esquema de entradas, herramientas y salidas para gestionar el conocimiento del proyecto..........227
Figura 5-31 Esquema de entradas, herrramientas y salidad para desarrollar y dirigir al equipo de
L0 =Tl X o T TRRNo”2
Figura 5-32 Responsabilidades de [0s miembros del Proyecto............ouomreeoereiienesirinerissssesiesnens e cerenesiesene s e 231

Figura 5-33 Esquema de entradas, herramientas y salidas para gestionar las comunicaciones durante el proceso
o (2] =Tl Loh Lo £ DTS 233

Figura 5-34 MQtriZ d@ COMUNICACIONES...........cccoeeeeesoreies st eesessesseaes reeaseresesssaes e sas s sesses s sassessesses e sassnssessesses e suseres 235
Figura 5-35 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la implementacion de respuesta a los riesgos
durante el proceso de EJECUCION.............c..ccvuueceverioesiriossiris s sttt sttt s ses s ses s sssns st s s s s s s ssi s ses s ens s B3 O
Figura 5-36 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la gestién de los interesados en el proceso de
oL Lol o PPN 237

Figura 5-37 Acciones por iNEereSAAO. ............coucoevvenieceni sttt et s s sen s s s s s e B3O

Xii



Figura 5-38 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la integracion durante el proceso de monitoreo y
o)1 1) OO TSP I/
Figura 5-39 Tablero de control de ventas del PrOYECO...........ccoweceuireerieeeesseeriress e st e srinne s s e ens s e s ene e s s D42
Figura 5-40 Tablero de control de clientes del PrOYecto.........cvuwciiireceriereorie st crseren s ses s e s ennse e e 243
Figura 5-41 Tablero de contratos del PrOYECto..........occucmweeoreierosseeerrevos e s sesesnesssesonimsesssns s sssenenssessnnsesonnsenens B4
Figura 5-42 Tablero de proSPect0S Al PIOYECLO..........cuwuece e ieeesceiieeeerie et ettt ers st s et ese st s s s i e sss s e s e 246
Figura 5-43 Plantillas de control y monitoreo de etapas con naturaleza adaptativa. Etapa de ejecucion y
Loli )21 os [0 T (=Bl =3 L =X ST 249
Figura 5-44 Plantilla de control y monitoreo de etapas con naturaleza adaptativa. Etapa de desarrollo y
DRt Lol Ted e 2 2 e L Lol S 250
Figura 5-45 Esquema de entradas, herramientas y salidas para el proceso de control de cambios...................... 253
Figura 5-46 Diagrama del proceso de solicitud de cambios del proyecto.............c..ccuovcvvvvssieinevinnicinesinsiiininne 255
Figura 5-47 Plantilla para SOlICItUd d@ CAMDIOS..........c.cccvucureioeseriis sttt st et st st e e srs s sen s 257

Figura 5-48 Esquema de entradas, herramientas y salidas para el control general del proyecto............c....c.c......258

Figura 5-49 Plantilla para el control general del PrOYeCto...........uuoaicoeirereevereereee e ensie e e ses nersesessene e ene 260
Figura 5-50 Esquema de entradas, herramientas y salidas para el proceso de cierre del proyecto.................... 267
Figura 5-51 Check list de finalizacion del PrOYECHO.............ooowcwmveereeeissecetre et eses e s e e aneens e s s s een e 268

Figura 5-52 Plantilla de informe de cierre del Proyecto.............cocoouweoeoeiosneeiemnecosaiesesiesneessonssessnesisesnesiesnssesnnsenn 209
Figura 5-53 Matriz RACI de las actividades para el plan de integracion................ccocovcneevnneinecrnneineernssineernne 271
Figura 5-54 Cronograma de la estrategia de iNtEGTaACION............coouuerereeoeeeserceiercseeearssiense e sesesencssaisennseenmne e 2. L 4
Figura 5-55 Plantilla de comprobaciénde conocimientos del plan de intregracion................ccecevveeveeiinneeccrenen 276

Figura 5-56 Encuesta de plan de iNtEGTACION.............cccuceeeoeveeireiesee ettt st sttt s as s i st e sas st st s s sss s enenes 277

Xiii



INDICE DE TABLAS

Tabla 5.1 Mapa de calor/impacto €n tieMPO. .........orwcrrormrorerssemsssssssssissssssssssssssssasssssses jError! Marcador no definido.

Tabla 5.2 Mapa de calor/iMPaCLO €N COSLO. .....ouwwnurrerrrrnserserisessssessssissssssesssesassessessanees jError! Marcador no definido.

Xiv


file:///C:/Users/maras/Desktop/Maestria%20TEC/TESIS/TFG-%20Mariela%20Ramirez%20V8.docx%23_Toc151758139
file:///C:/Users/maras/Desktop/Maestria%20TEC/TESIS/TFG-%20Mariela%20Ramirez%20V8.docx%23_Toc151758140

INDICE DE CUADROS

Cuadro 4-1 Resultados de la encuesta de eStiloS de APTENAIZAE. .......cvveverreervieenecrinersessnserisesissessmsesssesissssssssssesssssassesanss 141
Cuadro 5-1 Matriz RACI PATQ €1 PTOYECLO  ..eeeereereereeeeriserisessassesssssissssssssssesassssssssassessssssssssasssssssssssesssssassessssssssssassssssssssesanss 144
Cuadro 5-2 Calendario de capacitacion para el equipo del PTrOYECLO ..........cwweorrerorerereersserssirissessssssssessssssssssassssssssassessnss 152
Cuadro 5-3 Etapas del proyecto y cantidad de iteraciones permitidas POr €EAPA.........occverreeronrerneerseenserinsersserinsesinss 155
Cuadro 5-4 Diagrama de procesos para el proyecto de Diversificacion de cartera de clientes. .............oee.. 167

XV



LISTA DE ABREVIATURAS

PMBoK®: Project Management Body of Knowledge.
PMI®: Project Management Institute.

APA: American Psychological Association

XVi



RESUMEN

La empresa conocida como Alimentos Fresh es la organizacion en la cual se realizo el
proyecto final de graduacion llamado “Propuesta de un plan de gestion para Proyecto de
Diversificacion de Cartera de Clientes para el Departamento Comercial de la compafiia de
Alimentos Fresh”. Esta compaiia, tiene un proyecto de diversificar su cartera de clientes, el cual
no ha podido desarrollar con éxito afios atras, debido a una falta de conocimiento acerca de coémo
gestionar dicho proyecto por parte del personal involucrado, ya que en otras ocasiones los
responsables de ejecutar este proyecto no lo han realizado bajo una estructura formal de gestion,
permitiendo a factores que promueven el fracaso como la falta de organizacidn, seguimiento,
control y desarrollo del proyecto, perjudicando a la organizacion, ya que actualmente contintan
manteniendo una alta dependencia sobre un Unico cliente, sin oportunidad de ampliar su cartera y
fortalecer su rentabilidad.

Por esa razon, se plante6 el presente proyecto gque tiene como objetivo general proponer el
plan de gestion como producto del Proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes por medio
de una estructura definida fundamentada en buenas practicas que incremente la probabilidad de
éxito del proyecto del Departamento Comercial. Para llevar a cabo este proyecto se plantea un
método de trabajo cualitativo con categorias de investigacién como la gestion de proyecto, de las
cuales nacen las subcategorias como proyectos, marcos de buenas practicas de gestion de
proyectos y recurso humano, con el fin de obtener los elementos necesarios para la construccion y
desarrollo de este plan de gestion, incluyendo la aplicacién de técnicas como entrevistas, analisis
de documentacion y aplicacion de cuestionarios. Una vez concluido este anélisis, se evidencia
como resultado obtenido que la empresa realmente carecia de competencias y conocimientos para

gestionar los proyectos. A partir de esto se determina que de acuerdo con las caracteristicas que
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posee este proyecto, su ciclo de vida es mayormente predictivo con un enfoque adaptativo en tres
de sus etapas. Por ende, se utilizé el PMBoK como marco de trabajo de referencia para el desarrollo
de proyecto, el cual permitio organizar el proyecto de una manera secuencial, incluyendo en
algunas etapas elementos del campo iterativo que permitira ejecutar de forma ordenada y en tiempo
controlado la ejecucion y captacion de clientes propuestos y el desarrollo de proyectos por
comercializar.

Finalmente, el resultado de este proyecto es un plan de gestion que incluye una estructura
de gobernanza y roles de trabajo, mas de diez procesos para el inicio, la planificacion, ejecucion,
control y monitoreo y cierre del proyecto, aunado a las plantillas de trabajo que permitiran al
equipo controlar el desarrollo de este.

En conclusion, de acuerdo con el plan de gestion desarrollado se determiné que el proyecto
es de gran valor para la compafiia, ya que incluye elementos que permiten organizar y estructurar
el trabajo como el desarrollo de procesos de planificacion, ejecucion y control y monitoreo,
generando un resultado exitoso. Por ultimo, es necesario que la compafiia inicie un proceso de
capacitacion que permita introducir al personal en el mundo de la gestion de proyectos, con el fin

de aumentar el conocimiento y crear una cultura evidentemente necesaria para la compafiia.

Palabras Clave:

Gestion de proyectos, proyecto, planificacion, procesos, gobernanza, estructura de roles,

induccion y recurso humano.
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ABSTRACT

The company known as Alimentos Fresh is the organization in which the final graduation
project titled "Proposal of a management plan for the customer portfolio diversification project for
the commercial department of the Alimentos Fresh company" will be carried out. As indicated,
this company has a project to diversify its customer portfolio, which has not been successfully
developed in previous years, due to a lack of knowledge about how to manage this project by the
staff. In past attempts, those responsible for executing this project did not follow a formal
management structure, allowing factors that promote failure such as lack of organization, follow-
up, control, and development of the project, harming the organization since they continue to
maintain high dependence on a single client, without the opportunity to expand their portfolio and
strengthen their profitability.

Therefore, the current project is proposed with the general objective of planning the
management of the customer portfolio diversification project through a defined structure based on
good practices that allow optimal and effective management of the commercial department's
project. To carry out this project, a qualitative work method is proposed with research categories
such as project management, from which subcategories such as projects, frameworks of good
project management practices, and human resources emerge to obtain the necessary elements for
the construction and development of this management plan, including the application of techniques
such as interviews, documentation analysis, and questionnaire application. Once this analysis is
concluded, it is evident that the company lacked the competencies and knowledge to manage the
projects. From this, it was determined that according to the characteristics of this project, its life
cycle is mostly predictive with an adaptive approach in three stages. For this reason, the PMBOK

is used as a reference work framework for project development, which will allow organizing the
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project in a sequential manner, including in some stages elements of the iterative field that will
allow orderly and time-controlled execution and capturing of proposed clients and the
development of projects to be marketed.

Finally, the result of this project is a management plan that includes a governance structure
and work roles, more than ten processes for the initiation, planning, execution, control, monitoring,
and closing of the project, in addition to work templates that will allow the team to control the
development of this.

In conclusion, according to the developed management plan, it was determined that this is
of great value to the company as it includes elements that allow organizing and structuring work
such as the development of planning, execution, and control and monitoring processes, generating
a successful outcome. Lastly, it is necessary for the company to initiate a training process that
allows introducing the staff to the world of project management, to increase knowledge and create

a culture that is evidently necessary for the company.

Key Words:

Project Management, Project, planning, processes, governance, role structure, induction

and human resources.
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INTRODUCCION

Las comparfiias comercializadoras de servicios tienden a ejecutar proyectos con diferentes
objetivos de acuerdo con la necesidad que presente la empresa. La forma en la que se ofrecen y
ejecutan estos servicios puede convertirse en un proyecto cuando se habla de oportunidades de
negocio que puedan ampliar los beneficios para la compafiia. No obstante, no toda idea o iniciativa
se desarrolla bajo este concepto, el cual incluye caracteristicas y elementos que faciliten esa
gestion. Existiendo una oportunidad de transformar una idea en un resultado solido proveedor de
beneficios para una compafiia. Por lo tanto, es necesario el desarrollo de una gestion adecuada que
permita planificar, ejecutar, monitorear y controlar las etapas que compone un proyecto, con el
objetivo de llevarlo a cabo de forma exitosa y al mismo tiempo introduciendo una cultura de
gestion de proyectos que contribuya al desarrollo de la organizacion hacia la mejora continua bajo
una estructura de trabajo eficiente.

Para esto, es necesario entender a profundidad el proyecto, a como evaluar las condiciones
de laempresa, incluyendo al equipo de trabajo, las limitaciones de recursos y el producto o servicio
que se quiere crear. Esto con el fin de disefiar un plan que potencie la planificacion, ejecucién y
control del proyecto, ofreciendo una seria de procedimientos, proceso y herramientas, aunadas a
un ciclo de vida adaptado a la necesidad del proyecto. Contribuyendo de manera significativa a la
adaptabilidad de la empresa en un entorno empresarial cada vez mas cambiante y competitivo, al
brindarle las herramientas y solidez para enfrentarse a los retos comerciales.

Para toda organizacién la diversificacion del mercado es necesaria y en algunos casos
obligatoria para subsistir, ya que en la actualidad existe un alto nivel de competencia para el
desarrollo de servicios, por eso la importancia de las empresas de crear una estrategia que permita

ampliar su mercado y conservar la existencia de estas durante afios. En el caso de la organizacion
21



de Alimentos Fresh, la diversificacion de su cartera de clientes es esencial, ya que permite eliminar
la dependencia sobre clientes especificos y contribuyendo de forma directa a la rentabilidad de la
compariia, es por eso que este proyecto de graduacion busca proponer un plan para la gestion del
proyecto de “Diversificacion de la cartera de clientes” para el Departamento Comercial, por medio
de una estructuracion definida y fundamentada en las buenas préacticas de los diferentes marcos de
trabajo que existen en el mundo de los proyectos, permitiendo una gestion optima y efectiva del
proyecto por parte del Departamento Comercial.

Por lo tanto, de acuerdo con lo expresado, se describe a grandes rasgos, el contenido del
documento el cual consta de nueve capitulos, los cuales abarcaran aspectos clave sobre la gestion
del proyecto. En el capitulo 1 se presenta de forma detallada el contexto de la empresa, el problema
a resolver, el objetivo general y especificos de este proyecto, asi como su alcance y limitaciones.
El capitulo 2 establece un marco tedrico fundamental para comprender la gestion de proyectos y
la diversificacion de mercados. La metodologia utilizada se describe en el capitulo 3, mientras que
en el capitulo 4 se desarrolla el andlisis de los resultados obtenidos de la recopilacion de datos. En
el capitulo 5 se plantea una propuesta de solucion al problema que esta afectando a la empresa,
mientras que en el capitulo 6 se brindan las conclusiones y algunas recomendaciones que se
proponen. Seguidamente, los capitulos 7 y 8 contienen las referencias bibliogréficas y los
apéndices, respectivamente, y finalmente, el capitulo 9 se muestran los anexos de la investigacion.
Todos los capitulos integran la estructura de los fundamentos y analisis que se requieren para

abordar a fondo la problematica y objetivos planteados en el presente proyecto de graduacion.
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Capitulo 1 Generalidades de la investigacion
En este capitulo se presenta el marco de referencia de la organizacion donde se elaboré el
presente estudio, asi como el planteamiento del problema y la justificacion. Se exponen los
objetivos propuestos, el alcance de la investigacion y las limitaciones encontradas.

1.1 Marco de referencia organizacional

En la presente seccion se describen las caracteristicas de la compafiia desde sus inicios en
el 2005 hasta la actualidad. Incluyendo su estructura organizacional, marco estratégico, su enfoque
y los proyectos que ejecuta.

1.1.1 Historia de Alimentos Fresh?.

Alimentos Fresh es una compafiia que nace en el afio 2005 bajo la idea de dos amigos,
quienes, en un evento, deciden vender sandwiches listos para consumo durante la festividad,
visualizando una oportunidad de ofrecer productos listos para consumo, sin necesidad de cocinar
ni hornear, una oferta sana e innovadora que permitiera a las personas adquirir un producto a un
precio justo para consumirlo en el momento deseado.

Debido al éxito de la idea, esta madura bajo un enfoque de producto listo para consumir no
solo en festividades especificas, sino en la oportunidad de ofrecer esta alternativa de desarrollo de
comida preparada para suplir una cadena de tiendas de conveniencia del pais, ampliando sus
categorias de producto como arroces y lineas de desayuno como gallo pinto.

En el 2007 Alimentos Fresh abre su primera planta de produccién ubicada en Zapote y
pasa a formar parte de un grupo empresarial donde se encuentran mas de cinco empresas, lo cual

permite fortalecer el musculo de la Compafiia.

! Por temas de confidencialidad, la compafiia solicita que se maneje un nombre de fantasia para el desarrollo
del trabajo.
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En el 2014, la empresa continta creciendo gracias al éxito de sus productos y se toma de
decision de realizar la apertura de una planta de produccion mas grande, ubicada en los alrededores
de San José.

En la actualidad, la empresa cuenta con sesenta y siete colaboradores, se mantiene ubicada
en San José, consume un area de 1500m? y ha ampliado su oferta de productos de comida preparada
a mas de cinco categorias de productos. Innovando en categorias de comida preparada congelada.

1.1.2 Modelo actual de negocio de Alimentos Fresh

En la actualidad, la compafiia se dedica a la produccion y desarrollo de recetas especificas
para sus clientes, con el fin de mantener la innovacién activa como uno de sus pilares
fundamentales y de mayor atraccion.

Adicional al enfoque de recetas personalizadas y exclusivas, amplian su oferta a productos
congelados de comida preparada visualizando una oportunidad importante en el campo de la
comida rapida como las pizzas, pero bajo una estrategia artesanal, con materias primas estrellas
como masa madre dentro de sus recetas y una produccién y almacenamiento bajo un ambiente de
congelado que permite ampliar la oferta del mercado y ofrecer alternativas de consumo en otras
categorias ajenas a la comida lista para consumir.

La empresa también ha desarrollado dentro de su modelo de negocio la alternativa de
produccién de productos utilizados en la Industria de Alimentos como rellenos para reposteria
salada, con el fin de suplir las necesidades de las plantas de panificacién del pais, ofreciendo
recetas Unicas desarrolladas por sus chefs del departamento de Investigacion y Desarrollo.

Por ultimo, dentro de sus enfoques estratégicos en el negocio de la comida preparada, han

ampliado sus categorias con productos de tamarios familiares con el fin de proponer una alternativa
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para el hogar de comida sana, con porciones mas amplias que permitan suplir las necesidades de
todos los miembros en la familia en cuando a su alimentacion.

1.1.3 Estructura y marco estratégico.
A continuacién, se presenta la estructura organizacional de la compafiia y su marco

estratégico.

Estructura organizacional.
En el organigrama representado en la Figura 1.1 se muestra la linea de reporte de directa a

la Gerencia General de la compafiia.

Figura 1-1 Organigrama Alimentos Fresh

Director general

Gerencia
General

Gerencia

Dpto. Logisticay Dpto. Talento

Gerencia Cali Gerencia Gerencia
alidad e
compras humano

produccién Comercial Finanzas

Inocuidad

Dpto.
Mantenimiento

Dpto. Salud
ocapacional

Nota: La estructura presentada corresponde al organigrama de la compafiia Alimentos Fresh.
Adaptado de informacion de induccion de Alimentos Fresh, por Alimentos Fresh, 2023.

Marco Estratégico
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El marco estratégico de la compafiia estd compuesto su mision, su vision, sus valores y sus
objetivos estratégicos; todos expresados en el plan de negocios actual para el presente afio.

e Mision.

La compafiia no posee una mision descrita en prosa, sin embargo, manejan pilares
fundamentales para la mision como una célula que compone la empresa, los cuales son: pasion por
la calidad, desarrollo de talento humano, tecnologia de punta, mejoramiento continuo, respeto al
medio ambiente y rentabilidad (Alimentos Fresh, 2023).

e Vision.

La compafiia no posee una vision descrita en prosa, sin embargo, maneja pilares
fundamentales para la visibn como una célula que compone la empresa, los cuales son:
Satisfaccion al cliente, responsabilidad social, satisfaccion de colaboradores, proveedores y

accionistas (Alimentos Fresh, 2023).

e Valores.

A continuacion, se exponen los valores de la compafiia.

Pasidn: la pasion es definida en la compafiia como la férmula perfecta para el trabajo diario,
la comida que se prepara en las instalaciones de Alimentos Fresh, es comida desarrolla y producida
con pasion y amor para sus clientes (Alimentos Fresh. Comunicacion personal, 27 de junio del
2023).

Creatividad: La creatividad es un valor que identifica a los duefios de la compafiia y es el
valor de la familia de Alimentos Fresh, en el &ambito de la comida preparada el ser creativo es un
ingrediente principal de la receta del negocio. Innovar de la mano de la creatividad, impulsara
nuevos negocios y abrira nuevas oportunidades (Alimentos Fresh. Comunicacion personal, 27 de

junio del 2023).
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Positivismo: Se vela por manejar un ambiente positivo en la compafiia, enfocado en la
motivacion y agradecimiento hacia los colaboradores (Alimentos Fresh. Comunicacién personal,
27 de junio del 2023).

Trabajo en equipo: Este valor es clave para este tipo de negocio, todo departamento y
colaborador de la compaiiia debe entender el trabajo de los demas y apoyar como una familia que
somos, el trabajo en equipo es un conjunto de esfuerzos los cuales velan por un bien comun
(Alimentos Fresh. Comunicacion personal, 27 de junio del 2023).

Aprendizaje: Este valor es caracteristico de una Industria de Alimentos, la promocion del
aprendizaje y la oportunidad de crecimiento del conocimiento de los colaboradores de Alimentos
Fresh, hacen que la compariia, sea una empresa sélida y con conocimiento amplio en el tema
(Alimentos Fresh. Comunicacion personal, 27 de junio del 2023).

e Objetivos Estratégicos.

Los objetivos estratégicos de la compafiia se presentan a continuacion:

Desarrollar nuevos negocios para las categorias de comida preparada y la optimizacion de
portafolio, eliminando las categorias no estratégicas para la compafiia.

Optimizar los procesos productivos de la planta, con el fin de mejorar las lineas de proceso
mas utilizadas en la compafiia.

Desarrollar un sistema de calidad que permita un control adecuado de la documentacion,
basado en el control de recetas con el fin de mantener productos estandares y disminuir la cantidad
de quejas de clientes.

Implementar un programa de bienestar en la compafiia que permita un mejor ambiente

laboral, el crecimiento y fortalecimiento de los colaboradores a nivel de salud y satisfaccion.
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Creacion de una estrategia de marketing que apoye el Departamento Comercial y posicione
a la compaiiia y la marca de esta.

Fortalecer el Departamento de Finanzas por medio de la creacion y desarrollo de un
Departamento de Control Interno para la compafiia.

1.1.4 Proyectos en la organizacion.

La organizacion actualmente gestiona multiples proyectos en cada departamento, aunque
la empresa no se dedica principalmente a proyectos, sino que centra la mayor parte de sus
actividades en la operacidn diaria. No obstante, el Gerente General y los Gerentes Departamentales
establecen una lista de proyectos en los que deben trabajar a lo largo del afio. En el caso del
Departamento Comercial, el proyecto especifico consiste en diversificar su cartera de clientes.

A continuacion, se expone algunos de los proyectos de la organizacion y sus principales
caracteristicas como area responsable, nombre del proyecto, frecuencia de evaluacion, monto

estimado y su fecha de cierre en la figura 1-2.

Figura 1-2 Proyectos de la organizacion de Alimentos Fresh y sus caracteristicas.

Area responsable Proyecto Frecuencia de evaluacion Monto estimado para el proyecto  Fecha de cierre
Comercial Plan de diversificacion de cartera de clientes Mensual (£40.500.000 Diciembre 2023
Logistica y operaciones Control de negociaciones con proveedores de materias primas Mensual NA Agosto 2023
Produccidn Automatizacion en las lineas de proceso con equipos de primer nivel Mensual 126.140.000 Diciembre 2023
Calidad Plan de control de recetas y disminucion d quejas de calidad Mensual 5.724.000 Diciembre 2023
Recursos hmanos Desarrollo de seminario de bienestar laboral Mensual (2.650.000 Junio 2023
Mercadeo Desarrollo y posicionamiento de marca a traves de un plan de marketing Mensual NA Diciembre 2023
Finanzas Plan de control tnterno para el departamento de finanzas Mensual (2.650.000 Marzo 203

Nota: La estructura presentada corresponde a los proyectos que posee la compafiia de alimentos
Fresh, por Alimentos Fresh, 2023.
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Ademas se presenta el desgloce de cada proyecto en la figura 1-3 con sus etapas y fechas

de ejecucion.

Figura 1-3 Proyectos de la organizacion y sus etapas.

Area responsable Proyecto Fecha de ejecucion

Productos mievos para clientes 1 v 2. Desarrollo de productos de marca privada I Trimestre 2023

Comercial Plan de diversficacién de cattera de clientes Desarrollo de canal para hoteles, restaurantes y cafeterias i Tr‘tT:uestre 2023
Desarrollo de productos de recetas francesas [T Trimestre 2023

Desarrollo de productos de pasteleria IV Trimestre 2023

Negociacion productos secos I Trimestre 2023

Negociacion productos frescos 1T Trimestre 2023

Logistica y operaciones Control de negociaciones con proveedores de materias primas Negociacion productos proteicos II Trimestre 2023
Negociacion grasas y aceites 1T Trimestre 2023
Negociacion productos de empaque [T Trimestre 2023

Ambientacion de lineas de proceso I Semestre 2023

Automatizacion de linea de producto 1 1 Semestre 2023

Produccion Automatizacion en las lineas de proceso con equipos de primer nivel Compra de equipo de frio 1T Semestre 2023
Aplicacion de trazabilidad y documentacion IT Semestre 2023

Laboratorio de desarrollo productos muevos IT Semestre 2023

Plan de control de recetas 1 I Semestre 2023

Calidad Plan de control de recetas v disminucion de quejas de calidad Plan de control de recetas 2 I Semestre 2023
Definicion programa de quejas de calidad Il Semestre 2023

Programa de refrescamiento mision, vision y valores I Bimestre 2023

Recursos humanos Desarrollo de seminario de bienestar laboral Programa de bienestar II Bimestre 2023
Programa de atraccion v desarrollo IIT Bimestre 2023

L . . . Desarrollo de estructura I Semestre 2023

Mercadeo Desarrollo y posicionamiento de marca a través de un plan de marketing Desmrollo de mdicadores T Semestre 2023

Nota: La estructura presentada corresponde a los proyectos y etapas que posee la compafiia de

alimentos Fresh, por Alimentos Fresh, 2023.

Cada proyecto se desarrolla siguiendo las indicaciones y entregables establecidos por el
Gerente del Departamento para lograr los objetivos propuestos. Sin embargo, actualmente no tiene
un procedimiento claro con los pasos a seguir para abordar estos proyectos. EIl seguimiento se
realiza de manera general y no se enfatiza en las razones por las cuales los proyectos no avanzan;
simplemente se posponen los avances o0 se cambia la idea.

Los Gerentes Departamentales se reunen mensualmente con la Gerencia General para

revisar el estado del departamento, las metas, los indicadores y la situacion actual. Sin embargo,
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no se destina un tiempo especifico para revisar el estado de los proyectos, su etapa de desarrollo
y, en caso de haber retrasos, las razones detras de ellos.

En el caso especifico del proyecto de Diversificacion de cartera de clientes, se tiene claro
que el proyecto debe avanzar porque la empresa necesita ampliar su numero de clientes, teniendo
como parte de la estrategia de la compariia la ampliacion del negocio y cartera de clientes. Sin
embargo, el seguimiento y la forma en la que se ejecuta el mismo como si fuera una tarea diaria,
no permite un avance controlado y regulado, sino mas bien de forma empirica y reactiva. Este
proyecto pretende ampliar su cartera de clientes para el presente afio en un 8% sobre el total de las

ventas.

1.1.4.1 Proyecto de diversificacion de cartera de clientes

El Proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes de Alimentos Fresh, tiene mayor
prioridad ante los demas proyectos e iniciativas de la compafiia, ya que este proyecto se ha
intentado ejecutar en afios anteriores y no ha logrado los objetivos propuestos.

Por parte del Gerente General, se explica que este proyecto tiene alta importancia porque
la empresa puede enfrentarse a situaciones complejas, ya que actualmente el cliente A, refleja el
90% de los ingresos de la compafiia, y si este cliente A pasa por alguna situacion critica, laempresa
Alimentos Fresh se ve afectada de forma directa (Andnimo. Comunicacion personal, 19 de julio
del 2023), como ejemplo de una situacion de estas, se expone el caso que ocurrio en el afio 2020
durante los inicios de la pandemia del COVID-19 en Costa Rica, ya que el cliente A, sufrié una
disminucion en sus ventas de comida preparada debido a las restricciones de circulacion en la
poblacién y aumento de la modalidad del teletrabajo, aplicadas por el gobierno. Esto aunado a la
falta del desarrollo de una alternativa de entrega de pedidos a domicilio. El cliente A debi6

disminuir sus pedidos de comida preparada y en esa ocasion la empresa Alimentos Fresh, se vio
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impactada en sus ventas, teniendo una caida en los primeros meses de pandemia de un 45% del
volumen total de sus ventas. (Anonimo. Comunicacion personal, 20 de julio del 2023)

Por las razones antes expuestas, es que el proyecto de diversificacion de cartera se convierte
en un proyecto concluyente para fortalecer el negocio, aumentar la rentabilidad de la compafiia y
disminuir la dependencia sobre el cliente A, en particular, logrando la estabilidad, sostenibilidad
y presencia de la compafiia Alimentos Fresh a lo largo de los afios en el mercado de la comida
preparada.

1.2 El problemay su impacto

En la actualidad, la empresa llamada Alimentos Fresh se encuentra ante el desafio de
expandir y diversificar su cartera de clientes de cara a los periodos 2023-2024, con el objetivo de
fortalecer su rentabilidad, optimizar al maximo la capacidad de sus equipos industriales y
aprovechar las oportunidades de crecimiento mediante la adquisicion de nuevos contratos y la
incorporacion de clientes adicionales. Para abordar esta meta, Alimentos Fresh ha formalizado la
iniciativa a través del proyecto de diversificacion de su cartera de clientes, que ha sido incluido en
su plan estratégico empresarial y que en la figura 1-4, se muestran los proyectos y metas
establecidas por la compafiia para el afio en curso.

Figura 1-4 Proyectos del plan estratégico 2023.

Proyectos del plan estratégico 2023

Proyectos 2023 Meta 2023
Plan de diversificacion de clientes Representar un 8% de las ventas totales
Control de negociaciones con proveedores de materias primas No superar el 3% de aumento en materias primas.

Automatizacion en las lineas de proceso con equipos de primer nivel Automatizacion de 3 lineas de proceso.
Plan de control de recetas y disminucion de quejas de calidad 120 quejas anuales.
Desarrollo de seminarios de bienestar laboral 48 talleres al mes.

Desarrollo y posicionamiento de la marca a través del plan de mercadeo Desarrollo de departamento de marketing.
Plan de control interno para el departamento de finanzas Desarrollo del departamento de control interno.
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Nota: La estructura presentada corresponde a los proyectos que componen el plan estratégico de
Alimentos Fresh, por Alimentos Fresh, 2023.

El problema que presenta la compariia es que el Proyecto de Diversificacion de Cartera de
Clientes puede verse amenazado en sus resultados debido a que la empresa no tiene como fin el
gestionar proyectos, su conocimiento en este tema es empirico y ademas no cuenta con
herramientas formales para abordar esta modalidad. A diferencia de los demas proyectos de la
compariia expuestos en la figura 1-4, este proyecto presenta una priorizacion mayor por su impacto
en la continuidad de los demas proyectos y en la rentabilidad de la compafiia, tal y como se detalla
en la seccion 1.1.4.1 Proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes del Area Comercial del
presente documento.

Debido a esta situacion, el Gerente General es consciente y expone que la empresa tuvo
que tomar un giro en el Departamento Comercial a nivel estructural con el fin de buscar en este
2023 una expansion que logre alcanzar la meta propuesta para el 2023 de acuerdo con el plan
estratégico de la compafia. (Anonimo. Comunicacion personal, 12 de junio del 2023)

Este Departamento Comercial, conformado por un Gerente Comercial y tres Asesores
Comerciales dentro de su formacion cuentan con experiencia en ventas y administracion
empresarial y, para el desarrollo de sus proyectos ejecutan modelos de trabajo basados en
experiencia, empirismo y resultados obtenidos en el pasado y que, ellos han considerado exitosos
como el desarrollo de productos de comida preparada y mejoras aplicadas a través del tiempo para
un cliente especifico al cual se le maquila bajo su propia marca.

Durante el afio 2021, el Departamento Comercial ejecutd dos proyectos, mientras que en

el 2022 solo se logro ejecutar uno. De acuerdo con lo mencionado, a continuacion, se detalla un
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caso no exitoso ocurrido durante el afio 2022 con un cliente nombrado Techo Rojo, el cual buscaba
desarrollar nuevas lineas de producto para su negocio.

Sin embargo, surgieron una serie de situaciones tras la renuncia del Encargado Comercial
de la compafiia de Alimentos Fresh, quien era el lider del proyecto y tenia la responsabilidad del
desarrollo de la cuenta del cliente Techo Rojo para las etapas de negociacion y planificacion.
Debido a la falta de un procedimiento claro para ejecutar este tipo de proyectos, el Encargado
Comercial de Alimentos Fresh manejé este proyecto de acuerdo con su criterio y experiencia en
el negocio. Dentro de las situaciones que sufrié la comparfiia con la salida del Encargado de
Comercial de Alimentos Fresh, fue la cancelacion del proyecto, ya que el resto del equipo
comercial no tenian claros los procedimientos por seguir para el desarrollo de proyectos porque la
persona que renuncio era la Unica en la empresa encargada de manejar este tipo de proyectos. Esto
es una consecuencia del modelo aplicado por la compafiia basado en la personalizacion de cada
proyecto como lo indicé el Gerente General. (Andénimo. Comunicacion personal, 08 de junio del
2023) De acuerdo con el ejemplo anterior, se explican brevemente los principales impactos que
gener0 este proyecto comercial en la compafiia:

La empresa experimentd una pérdida del 12% en las ventas totales, correspondiente al
cliente conocido como Techo Rojo, el cual ocupaba una posicion destacada como el tercer cliente
mas importante para la compafiia. Esta pérdida ha tenido un impacto significativo en los ingresos
y en la estabilidad financiera de la empresa.

Lamentablemente, hasta la fecha no se ha logrado renovar la relacion comercial con este
cliente. A pesar de los esfuerzos realizados, las negociaciones no han resultado exitosas, lo que

representa una importante brecha en la cartera de clientes actual de la empresa.

33



Los competidores méas fuertes del mercado al enterarse del rompimiento de la relacion
comercial han aprovechado esta situacion para capitalizarla a su favor, logrando ofrecer al cliente
Techo Rojo los productos y servicios que necesita, lo que ha llevado a la empresa Alimentos Fresh
a perder la oportunidad de mantener su participacion en el mercado y de garantizar su crecimiento
continuo.

Esta situacion ha creado un desafio significativo para Alimentos Fresh, ya que se encuentra
en una posicidn desventajosa en términos de mantener su base de clientes y su competitividad en
el mercado. La empresa debe buscar estrategias innovadoras y solidas para recuperar y diversificar
su cartera de clientes, con el fin de minimizar los efectos negativos de esta pérdida y restaurar su
posicién como lider en el sector.

Si el problema no se aborda correctamente, puede tener efectos negativos significativos
como no lograr la expansién de su cartera de clientes y por ende el incumplimiento del plan
estratégico de concretar un 8% de sus ventas totales provenientes de clientes nuevos para el 2024.
Ademas, el crecimiento se vera estancado durante otro afio y como consecuencia, el presupuesto
invertido de este afio no generara ningln impacto para la compafiia. Es importante destacar que, si
el proyecto no tiene éxito, la inversion realizada por la compafiia se convertira en un monto
congelado en lugar de representar una oportunidad de inversion y crecimiento.

Por las razones expuestas, se declara que el problema que presenta la compafiia es que el
Proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes puede verse amenazado en sus resultados
debido a que la empresa no tiene como fin el gestionar proyectos, su conocimiento en este tema es
empirico y ademas no cuenta con herramientas formales para abordar esta modalidad.

1.3 Objetivos

A continuacion, se presenta el objetivo general y los objetivos especificos del proyecto.
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1.1.5 Objetivo general

Proponer la planificacion de la gestion del proyecto Ilamado Diversificacion de cartera de
clientes por medio de una estructuracion definida fundamentada en buenas practicas que permita
incrementar el éxito del proyecto del Departamento Comercial.

1.1.6 Objetivos especificos.

Determinar las caracteristicas, requisitos y alcance del proyecto por medio de un andlisis
exhaustivo con el equipo comercial para la obtencion de los requisitos del proyecto.

Analizar diferentes marcos de trabajo considerando las caracteristicas, requisitos y alcance
del proyecto para la seleccion de las politicas, procesos y herramientas aplicables a la necesidad
del proyecto.

Desarrollar un plan de gestién que integre las practicas identificadas para la formalizacion
del proceso de gestion del proyecto bajo un ordenamiento de la realizacion de este.

Crear una estrategia de integracion y seguimiento a la ejecucion del plan aplicando técnicas
de capacitacion, procesos y entregables para el cumplimiento y uso correcto del plan de gestion
propuesto.

1.4 Alcancey limitaciones
A continuacion, se presentan el alcance y las limitaciones del presente proyecto. Es una

seccion de suma importancia para demostrar qué se realizara en el proyecto, ademas de marcar los
aspectos que serén excluidos del proyecto.

1.4.1 Alcance

El alcance de este proyecto final de graduacion tiene como meta proponer un plan de
gestion para la diversificacion de clientes en la empresa Alimentos Fresh. Este proyecto busca
contribuir en el crecimiento y expansion de la empresa en el mercado de comida preparada,

aprovechando una oportunidad de mejora en su cartera de clientes. A pesar de no ser una empresa
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orientada a proyectos, se plantea este proyecto con el propoésito de impulsar el avance y desarrollo
en esta area especifica.

El alcance del trabajo se delimita al Departamento Comercial y se enfoca especificamente
en el proyecto de Diversificacion de clientes. Para ello se definen los siguientes entregables:

Informe completo y detallado del proyecto de Diversificacion de cartera de clientes: Este
informe proporcionara una vision clara y comprension profunda del proyecto. Desglosard y
explicard todos los aspectos relevantes, permitiendo al desarrollador la propuesta comprender
plenamente el proyecto en cuestion y realizar la propuesta mas adecuada. Algunas de las
herramientas por utilizar para este entregable son flujogramas, Microsoft Word, Excel y
organigramas con el fin de ordenar la informacidn de manera que la interpretacion de esta sea facil
y entendible.

Lista de pautas, procesos y herramientas: En este entregable se definira una lista de pautas,
procesos y posibles herramientas por utilizar, segun las necesidades identificadas en el proyecto.
Se seleccionarén instrumentos adecuados, teniendo en cuenta las caracteristicas evaluadas de cada
marco de trabajo analizado con el fin de proporcionar las herramientas idoneas que se ajusten a la
naturaleza del proyecto y que funcionen de manera eficiente. Para este entregable se deberan
utilizar algunas herramientas como una matriz de seleccién que permita evaluar cada requisito de
acuerdo con el marco de trabajo investigado versus las necesidades del proyecto con el fin de
proporcionar un analisis veraz de lo que necesita el proyecto comercial.

Plan de gestion de proyectos: El entregable corresponde brindar a la compafiia un plan de
gestion de proyectos que integre las mejores practicas identificadas y que esté alineado con el
alcance del proyecto en el Departamento Comercial. El plan de gestidn incluye los procesos, las

estrategias, las areas de conocimiento como cronograma, presupuesto, riesgos, comunicacion, etc.
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y las acciones necesarias para alcanzar los objetivos del proyecto. En este entregable existe un
sinfin de herramientas por utilizar, que inician desde un mapa conceptual, una matriz RACI y un
software para la gestion de proyectos.

Plan de integracion de acuerdo con el plan de gestion propuesto: este permitird a las
personas conocer sobre el plan de gestion e inducira a los miembros del Equipo comercial
encargados del proyecto hacia la aplicacion del plan de forma correcta con el fin de mejorar la
gestion, aplicar las herramientas recomendadas, facilitar el proceso y lograr los objetivos del
proyecto Diversificacion de cartera de clientes. Algunas de las herramientas por utilizar en este
entregable son presentaciones y materiales visuales que faciliten el aprendizaje, a como guias y
cronograma con la informacion clave del plan propuesto e ideas de talleres dindmicos que faciliten
el aprendizaje.

Se establece que el proyecto final de graduacion en cuestion se enfoca en la propuesta de
un plan de gestion, por lo tanto, la implementacién practica, recomendaciones y la ejecucion de
las acciones definidas en el plan de gestion quedan excluidas del alcance del proyecto.

1.4.2 Limitaciones.

La Unica limitacion que posee este trabajo es el recurso del tiempo por parte del Gerente
General para aportar la informacidn necesaria en el tiempo indicado y el recuso del tiempo del

Equipo comercial para las sesiones del plan de integracion.
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Capitulo 2 Marco teorico
En este capitulo se exponen los conceptos tedricos en los cuales se fundamenta y encuadra
el presente estudio.

2.1 Proyectos

Los proyectos son iniciativas que nacen bajo una necesidad de solventar o mejorar alguna
situacion, existen diferentes tipos de proyectos y cada compariia maneja cada uno de ellos de
acuerdo con la naturaleza del negocio. Para obtener una definicion mas detallada del tema, a
continuacion, se definen los siguientes conceptos.

2.1.1 Definicion de proyectos

La palabra proyecto es una expresion comunmente utilizada para englobar ideas o
iniciativas. sin embargo, su significado real va més alla de una simple designacion y para aclarar
su significado, de acuerdo con el Project Management Institute [PMI], (2017, p. 542) “Un proyecto
es esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un producto, servicio o resultado Unico”. Con
base en esta definicion del PMBOK, se puede definir que un proyecto esta compuesto por una serie
de actividades, que poseen una fecha de inicio y fin con el fin de lograr un objetivo en un plazo
especifico. Es por esta razon que no todas las ideas se convierten en proyectos y, que muchas
empresas trabajan bajo una modalidad de llamar proyectos a sus iniciativas, sin ser estas evaluadas
y analizadas para entender si realmente son proyectos de la organizacién. Bajo esta perspectiva el
Project Management Institute [PMI], (2021, p. 4) agrega al concepto anteriormente mencionado
que, “La naturaleza temporal de los proyectos indica un principio y un final para el trabajo del
proyecto o una fase del trabajo del proyecto. Los proyectos pueden ser independientes o formar

parte de un programa o portafolio”. Y es con esta Ultima frase del PMBOK que refuerza el concepto
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de la importancia del tiempo para un proyecto, con el fin de que no se vuelva interminable sin
obtener resultados para la compafiia.

Si bien es cierto como indica el texto anterior, no todos los proyectos estan necesariamente
asociados a un programa o portafolio. Sin embargo, lo ideal es que cada proyecto esté vinculado
con la estrategia de la compafiia. De esta forma, se facilitara la visualizacion de la relacién entre
el proyecto, los beneficios que conlleva y valor que aportara a la empresa.

De acuerdo con Bataller (2016) “Un proyecto es una accion en la que los recursos humanos,
financieros y materiales se organizan de una nueva manera para realizar una tarea diferente” (p.14).

Uno de los factores criticos de un proyecto es la clara definicion de su alcance. En varias
ocasiones, se intenta trabajar en un proyecto sin tener una decisién precisa de su alcance, lo cual
resulta en que el proyecto se convierte en una tarea interminable. La falta de un alcance claro
provoca la pérdida del objetivo y la razdn fundamental por la cual el proyecto fue iniciado, cayendo
en un desperdicio de los recursos invertidos.

Un proyecto es un conjunto de pasos y acciones que tiene como objetivo alcanzar un
resultado final especifico. Cumplir con cada uno de estos pasos y utilizar los recursos de manera
adecuada permitira resolver deficiencias en las empresas. No obstante, se debe tener en cuenta que
todo proyecto conlleva riesgos e incertidumbre por analizar y enfrentar durante su desarrollo.

Por esa razon, es fundamental que cualquier iniciativa que se convierta en un proyecto esté
respaldada por un resultado sustentable para la compafiia y sea ejecutado de la mejor manera
posible.

El éxito de un proyecto se basa en la capacidad para generar valor y beneficios en una

compafiia. EI cumplimiento de este permitira el crecimiento y éxito en las organizaciones.
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2.1.2 Ciclo de vida de un proyecto.

“El ciclo de vida de un proyecto es la serie de fases que atraviesa un proyecto desde su
inicio hasta su conclusion” (PMI, 2017, p. 547).

Con la definicién anterior brindada por el PMBOK, se tiene claro que todo proyecto, debe
atravesar una serie de fases, sin embargo, de acuerdo a la naturaleza de cada proyecto y al tipo de
negocio, estas fases pueden variar, esto quiere decir que, no todos los proyectos poseen las mismas
fases, no precisamente un proyecto de construccion va a estar compuesto de la misma forma que
un proyecto de origen tecnoldgico o enfocado en la Industria de Alimentos, lo que es claro es que,
cada una de sus etapas debe tener un inicio y un fin para que al final del ciclo de vida se pueda
obtener el resultado final.

El PMI (2017, p. 547), representa el ciclo de vida genérico tal y como se muestra en la
figura 2-1 con la siguiente figura un ciclo de vida genérico.

Figura 2-1 Ciclo de vida del proyecto

Ciclo de Vida del Proyecto

Inicio del ' Organizacidn ' Ejecucidn ' Finalizar el
Proyecto 1y Preparacion f del Trabajo 1 Proyecto

' ' '
A A N

9 @ QI

A Y ¥
' ' '

Fases genéricas

Nota: Adaptado de la Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (p.547) por

PMI, 2017, Project Management Institute, Inc.
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Para los proyectos de una organizacion es posible aplicar un ciclo de vida genérico con el
fin de ser utilizado en toda la compafiia, siempre y cuando exista una conexion entre los proyectos
por ejecutar. En el caso de que no exista una vinculacion definida entre ellos, es necesario crear
un ciclo de vida especifico para cada proyecto o considerar algunas fases complementarias con el
fin de garantizar una cobertura completa sin dejar de lado alguna fase crucial para el resultado
exitoso del mismo.

Para los proyectos que posean un ciclo de vida predictivo el PMI presenta un ejemplo del
ciclo de vida predictivo como se puede visualizar en la figura 2-2.

Figura 2-2 Ciclo de vida predictivo

Ejemplo de Ciclo de Vida Predictivo

Viabilidad

Disefio

Construceion

Prueba

Despliegue

Cierre

Grafico 2-9. Muestra de Ciclo de Vida Predictivo

Nota: Adaptado de la Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (p.43) por
PMI, 2021, Project management Institute, Inc.

Los proyectos que poseen ciclos de vida de predictivos estan asociados a proyectos que
estan confirmados por una serie de etapas que estan alineadas y ordenadas de modo que una etapa

no inicia, hasta que la siguiente finalice. Es un enfoque mas rigido que permite al lider de proyecto
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tener mapeadas todas las fases por ocurrir y facilita el control y las actividades ejecutadas para
cada fase, al tener el cierre completo de esta, antes de iniciar una nueva.

Para entender el ciclo de vida de desarrollo incremental en la figura 2-3 en PMI lo define
de la siguiente manera

Figura 2-3 Ciclo de vida con enfoque de desarrollo incremental

Ejemplo de Cicle de Vida con un Enfogque de Desarrollo Incremental

:
:

Grafico 2-10. Ciclo de Vida con un Enfoque de Desarrollo Incremental

Nota: Adaptado de la Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (p.44) por
PMI, 2021, Project Management Institute, Inc.

Este ciclo de vida se aplica en proyectos donde es necesario proporcionar entregables
finales al cliente o0 a la compafiia que puedan ser utilizados mientras las demas fases estan en
proceso de desarrollo. Este tipo de ciclo de vida es utilizado en industrias donde los proyectos
suelen ser extensos y se requiere una entrega gradual para que el cliente pueda ir obteniendo
resultados, lo cual permite que este experimente un avance tangible desde etapas tempranas hasta
alcanzar el resultado completo del proyecto.

Para el ciclo de vida con enfoque de desarrollo adaptativo se presenta la figura 2-4, la cual

muestra este enfoque de una forma grafica.
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Figura 2-4 Ciclo de vida con enfoque de desarrollo incremental

Ciclo de Vida Utilizando Enfogue de Desarrollo Adaptativo

Definir Visidn
@ Proyecto
y de Producto

Hteracion 1 Ieracion 2 Heracion 3

—

Retroalimentacidn

Retroalimentacidn
Teabajo pendients
Priorizacion

Trabajo pendiante
Priorizacién

Grafico 2-11. Ciclo de Vida con Enfoque de Desarrollo Adaptativo

Nota: Adaptado de la Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (p.45) por
PMI, 2021, Project management Institute, Inc.

Este ciclo de vida ofrece la flexibilidad necesaria para realizar los ajustes y mejoras en cada
entregable durante cada una de sus fases del proyecto, aunado a la retroalimentacién que se recibe
entre cada iteracion. Este tipo de ciclo de vida es adecuado para proyectos con una naturaleza
variable y adaptandose a las necesidades especificas de cada industria. Debido a esta modalidad
que presenta el ciclo de vida adaptativo, las iteraciones sucesivas permiten refinar el resultado
final, asegundando una mayor satisfaccion y alineamiento con las expectativas de los involucrados.
Una vez presentados los ciclos de vida de los proyectos, la definicion ciclo de vida que aporta
Castillo, Vega y Meneses (2020) “El ciclo de vida de un proyecto es una secuencia de fases que
conectan el inicio con el fin de un proyecto. Permiten definir qué trabajo técnico se debe realizar
en cada fase; cuando se deben generar los productos entregables, quien esta involucrado en cada

fase y como controlarla y aprobar cada una de ellas” (pp. 634-635).
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Con esta definicion previamente expuesta, se fortalece el entendimiento de que sin importar
el tipo de ciclo de vida del proyecto que sea seleccionado. Es necesario que en cada fase se cuente
con una definicion clara de los elementos que la conforman. Esto incluye identificar y controlar
cada entregable que debe ser finiquitado en cada una de las fases, a como los responsables con el
fin de obtener una ejecucidén completa para cada fase.

Al cumplir con los entregables que han sido definidos para cada fase, contribuye a que el
proyecto alcance los objetivos establecidos, logre su propdsito y permita que sea finalizado con
éxito, obteniendo los beneficios esperados para la compafiia.

2.1.3 Criterios de éxito en un proyecto.

De acuerdo con lo expuesto por Padilla, Pino, Amaya, (2021). Indican que “Es fundamental
establecer los objetivos y beneficios del proyecto a realizar a través de su mision, interpretar de
forma correcta lo que el cliente necesita, contar con un equipo de proyectos con la capacidad de
resolucion de problemas, gestionar adecuadamente la comunicacion y a como el monitoreo y
retroalimentacion durante todo el ciclo de vida del proyecto” (p. 145).

Al hablar de criterios de éxito para un proyecto, es necesario analizar de forma detallada
diversas variables que juegan un papel fundamental para el resultado exitoso. Se conoce que
existen diferentes tipos de proyectos y ciclos de vida asociados a cada uno. La implementacion y
control de estas variables permitiran que cada proyecto alcance un final exitoso.

Dentro de estas variables se pueden detallar la comunicacion efectiva, la cual es clave para
cualquier evento o proyecto, muchos problemas existen por mala comunicacién, por lo que
garantizar que exista una comunicacion efectiva y una escucha activa entre los miembros del

equipo de proyecto y su cliente final es fundamental.
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La aceptacion del cliente es lo que determina si el proyecto cumplio o no con la expectativa
de este, es el punto donde se evalua el resultado del proyecto y si logro cumplir con su alcance y
brindar al cliente un producto final funcional para el éxito de una organizacion.

Contar con miembros altamente calificados en el equipo, capaces de trabajar en conjunto
y afrontar situaciones complejas durante las fases del ciclo de vida del proyecto, a como mantener
una comunicacion clara es necesario para asegurar una gestion adecuada y obtener entregables
exitosos en cada etapa del proyecto.

El establecer objetivos claros y beneficios, contribuye a alinear a los miembros del equipo
de proyectos hacia donde deben ir, tendran una misién por cumplir y una guia clara durante todo
el proceso de gestion de este.

También bajo otra perspectiva, se encuentra los indicadores mencionados en el PMBOK
en su séptima edicién PMI (2021), explica “Los indicadores clave de desempefio (KPI) para
proyectos son medidas cuantificables utilizadas para evaluar el éxito de un proyecto. Existen dos
tipos de indicadores clave de rendimiento: indicadores adelantados e indicadores rezagados” (p.
95). Ahora dentro de esta definicidn se habla de dos tipos de indicadores, segun PMI (2021). “Los
indicadores adelantados predicen cambios o tendencias en el proyecto. Los indicadores rezagados
miden los entregables o eventos del proyecto” (p. 96).

Ambos aportes de los autores antes mencionados, permite entender que existen practicas
que contribuiran al éxito del proyecto, a como indicadores de desempefio que permiten identificar
desviaciones durante el proceso y plantear acciones correctivas que permitan alinear el proyecto
con el fin de lograr los resultados esperados, a como los indicadores que guiaran el proceso de
gestién para entender si el proyecto esté siendo ejecutado de acuerdo con lo acordado con el cliente

y evitar situaciones criticas al cierre del proyecto, como retrasos en la entrega, aumento en el
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presupuesto o la materializacion de riesgos no previstos que puedan paralizar el proyecto dejando
al cliente sin el beneficio final esperado.

Es fundamental el poder implementar y aplicar estas practicas e indicadores de desempefio
con el fin de garantizar el avance y éxito del proyecto.

2.2 Gestion de proyectos

La gestion de proyectos es el proceso en el cual se coordinan las diferentes areas y procesos
asociados a un proyecto, con el fin de que este cumpla sus etapas y sea llevado a cabo con éxito.

2.2.1 CoOmo se deben gestionar los proyectos.

De acuerdo con lo indicado por Ollé y Cerezuela (2017). La gestion de proyectos “Es el
proceso que nos permite planificar, programar y controlar las actividades que se deben realizar
mientras dure el proyecto para alcanzar los objetivos definidos” (p. 6).

Con esta definicion, se comprende que al agregar la palabra gestion al &mbito de proyectos,
se adopta una perspectiva mas amplia y diferente sobre su la ejecucion. La gestién permite
establecer un proceso que contribuya a la planificacion y desarrollo del proyecto, asegurando un
control efectivo en cada etapa con el fin de lograr los resultados esperados.

La forma de gestionar proyectos es fundamental para cualquier administrador de proyectos,
ya que implica comprender como supervisar cada paso del proyecto a nivel macro y alcanzar un
resultado exitoso, especialmente cuando se manejan diferentes proyectos al mismo tiempo. Al
utilizar una gestién comuan para proyectos de una misma naturaleza, se abre una mayor oportunidad
para avanzar con eficacia.

No todas las organizaciones trabajan bajo una gestion de proyectos, incluso se llevan a

cabo proyectos. Sin embargo, implementar una gestion integral para el manejo de todos los
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proyectos de la compafiia es una alternativa para mejorar el proceso y asegurar el logro de los
resultados deseados.

Toala et al., (2019), en su libro Introduccién a la gestion de proyectos, explica dentro de su
contenido que “La gestion de proyectos, es mucho mas que mostrar las habilidades organizativas
y supervisar a los demas, implica aplicar los conocimientos, usar varios recursos y técnicas para
conseguir los objetivos del proyecto” (p. 24).

Al unificar esta decision con la anterior, se enfatiza la importancia y el papel que
desempefia un administrador de proyectos en gestion de estos. Es indispensable que el
administrador posea conocimientos especificos, conozca herramientas adecuadas y disefie,
implemente y ejecute procesos bien definidos, ademas de contar con un nivel de influencia que
contribuya a una administracion efectiva.

La falta de compromiso y habilidades por parte del administrador de proyectos puede
generar complejidades y crear un ambiente hostil frente a la gestion de proyectos.

De acuerdo con el PMI (2017, p.542), al hablar sobre la direccidn de proyectos se especifica
que “La direccion de proyectos es la aplicacion de conocimientos, habilidades, herramientas y
técnicas a las actividades del proyecto para cumplir con los requisitos de este”.

Por lo tanto, una gestion de proyectos es el proceso o conjunto de procesos que permiten
controlar las areas de conocimiento participes en un proyecto como cronograma, presupuesto,
alcance, etc., de forma paralela con el equipo de trabajo y los objetivos del proyecto. Un modelo
de gestion de proyectos a aplicado a una compafiia, representa un nivel de compromiso y avance
hacia un camino estandar y ordenado para la ejecucion de proyectos, logrando los beneficios

esperados en la compafiia.
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2.2.2 Herramientas para la gestion de proyectos.

De acuerdo con la informacién brindada por Equipo editorial (2020, p.8), en su libro de
Herramientas para la gestion de proyectos, explica que “Dentro de las herramientas que conforman
las aplicaciones y recursos de la gestion de proyectos, son”:

= Informes, reportes, cuadros y documentos para realizar el trabajo.
= Software para la gestion de proyectos, que permita generar graficos e informes,

seguimiento, comunicacion y compartir informacion a todos los miembros del equipo.

Para el area de proyectos, existen compafiias y lideres que manejan sus proyectos con
diferentes tipos de herramientas, adaptandolas a la naturaleza y complejidad de cada proyecto.
Algunos proyectos se apoyan en herramientas de uso manual y sencillo, debido a un
desconocimiento de opciones tecnolégicas mas avanzadas. Otros consideran utilizar herramientas
de construccion manual porque confian en sus habilidades para crear formulas personalizadas en
lugar de depender de un software automatizado. Hay quienes se resisten al cambio con el uso de
la tecnologia y por lo ultimo, esta el grupo de personas que consideran que el uso de herramientas
tecnoldgicas es un beneficio para la gestion de proyectos, ya que permite una mayor optimizacion
y cumplimiento de las metas.

Lo cierto es que existen diversas herramientas que pueden ser utilizadas en el campo de la
gestidn de proyectos, sean herramientas de construccion manual o software. EI control adecuado
de los procesos y las fases que conformen el ciclo de vida de un proyecto, a como el seguimiento
de sus entregables e indicadores claves, son fundamentales para el éxito. Por lo tanto, la
organizacion como el lider de proyectos deben analizar cual herramienta se asemeja mas al tipo de

negocio, proyecto y equipo de trabajo.
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Lo maés relevante es que el uso de herramientas para la gestion de proyectos proporciona
una vision mas amplia del progreso y avance de este, marcando la diferencia y aumentando el
rendimiento de los procesos.

Para el PMI (2021, p. 136), en su seccion de Herramientas, indica que “La seleccion de las
herramientas (por ejemplo, software o equipamiento), que el equipo del proyecto utilizara para el
mismo es una forma de adaptacion. A menudo, el equipo del proyecto posee la mejor comprension
de las herramientas mas adecuadas para la situacion, pero esas opciones podrian necesitar ser
moderadas en funcion de los costos asociados”.

En el &mbito de la tecnologia existe diversos softwares para la gestion de proyectos, se
mencionan algunos como Monday, Asana, Trello, Jira, entre otros. Todos altamente utilizados en
diferentes industrias, sin embargo, la seleccion de uno de ellos debe pasar por un andlisis detallado,
en cual permita evaluar las opciones del mercado, de acuerdo con lo que el proyecto necesita,
alineado con el presupuesto que la empresa puede invertir para obtener un software.

Muchas veces no se puede invertir en un desarrollo tecnolégico, no obstante, el uso de
herramientas como Excel, Microsoft Project, Power Bl, alimentados con los controles y requisitos
del proyecto y bases de datos de estos, permiten que la gestion de proyectos sea controlada y
ordenada con el fin de obtener la conclusion del proyecto de forma exitosa.

Dentro de los beneficios al utilizar una herramienta para la gestion de proyectos de acuerdo
con Equipo editorial (2020, p.10), se pueden mencionar:

= Enfoque estandarizado.
= Toma de decisiones informadas.
= Asignacion de recursos optimizados.

= Mejor gestidn de tareas y visibilidad.
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= Mejor gestidn de riesgos, prevision y elaboracion de presupuestos.
= Ahorro de tiempo y dinero.
= Colaboracion en equipo eficiente.

= Una mayor satisfaccion de los clientes.

El uso de una herramienta para la gestion de proyectos trae consigo una lista de beneficios
mayor a la antes mencionada, la clave es esta en seleccionar la herramienta que se adapte al tipo
de negocio y que pueda brindar mas informacion a su lider de proyecto como al resto del equipo.

2.3 Marcos de trabajo para la gestion de proyectos.

Existen diversos marcos de trabajo para la gestion de proyectos. Las empresas seleccionan
estos marcos de trabajo de acuerdo con el que méas se adapte a su tipo de negocio y a la naturaleza
de los proyectos que deben realizar. Esta eleccion se basa en la afinidad entre la metodologia que
representada cada uno y a las caracteristicas que poseen los proyectos de una compafiia.

2.3.1 Marcos de trabajo de proyectos existentes.
Al hablar acerca de maros de trabajo existentes, pueden existir un sinfin de opciones, sin

embargo, a continuacién, se explica cuél es el objetivo de estos en funcion de su origen.

Vila Grau (2019), explica que “Todo proyecto debe ser gestionado de acuerdo con la
naturaleza de mismo, aplicando el marco de trabajo que mejor convenga con el fin de aumentar la
calidad y productividad”.

Dentro de los marcos de trabajo predictivos, se pueden mencionar de acuerdo con Vila
Grau (2019):

e La guia de los fundamentos para la direccion de proyectos, PMBOK, del Project
Management Institute.

e Prince2, estandar para la direccion de proyectos en el Reino Unido.
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e Normas ISO 21500 enfocada en la administracion de proyectos de la Organizacion

internaciéon de normalizacion.

Vila Grau (2019), expresa que el enfoque predictivo es un enfoque que “Esté caracterizado
por ser de naturaleza secuencial, comprende una serie de fases que se ejecutan en un orden
especifico, y su principal beneficio es que permite un mayor control en cada fase, aunque resulta
muy inflexible si el alcance de un proyecto cambia después de que ya esta en marcha”.

Este tipo de enfoque permite tener una planificacion detallada y un levantamiento de todos
los requisitos con el fin de contemplar de una forma completa el alcance y los requisitos que tendra
un proyecto.

Ahora Vila Grau (2019), expone también que el otro enfoque para la gestién de proyectos
existente es el enfoque adaptativo, este explica que “Es un enfoque para proyectos que requieren
flexibilidad y velocidad, y para lograrlo trabaja en base a ciclos de entrega cortos, también
conocidos como iteraciones”.

Dentro de los marcos de trabajo adaptativo, Vila Grau (2019), menciona:

= Marco de trabajo Scrum
= Marco de trabajo Kanban

= Marco de trabajo Lean Project Management.

Si se realiza la comparacion entre el marco de trabajo predictivo versus el adaptativo, se
puede entender que cada uno tiene sus beneficios y sus mejoras, sin embargo, es necesario entender
la naturaleza del proyecto para saber cual es el marco de trabajo méas adecuado a utilizar, para ello

Vila Grau (2019), comparte la siguiente informacion:

51



= Un enfoque predictivo permite tener un proceso definido, mientras que el enfoque
adaptativo es un proceso de aprendizaje y adaptacion.

= En el enfoque predictivo se realizar una planificacion por adelantado, en el enfoque
adaptativo se planea a medida que avanza.

= En el enfoque predictivo, la retroalimentacion se da al final del proyecto, mientras
que en el enfoque adaptativo la retroalimentacion se tiene por cada iteracion
finalizada.

= En el enfoque predictivo, se evita el implementar cambios, mientras que, en el

enfoque adaptativo, el aceptar el cambio es parte fundamental del modelo.

Sin embargo, existe una tercera alternativa de enfoque es el mezclar un marco de trabajo
predictivo junto con uno adaptativo. Al crear ese enfoque hibrido puede dar a los proyectos, una
oportunidad de utilizar caracteristicas de ambos enfoques permitiendo lograr el control en el
proyecto, aprovechando los recursos y logrando el objetivo propuesto.

Un método hibrido de acuerdo con Vila Grau (2019), “Crear un enfoque de gestion de
proyectos hibrido, en la que la fase de planificacion y requisitos se lleve a cabo bajo un enfoque
en cascada y el disefio, desarrollo, implementacion, y evaluacion de las fases siguiendo un enfoque
Agil”.

De acuerdo con Coursera, (2023), describe los tipos de gestion de proyectos: Metodologias,
industrias y mas. Y explica que, en el area de gestion de proyectos, la metodologia para utilizar se
relaciona de acuerdo con el enfoque del proyecto y la naturaleza de este, dentro de los tipos de

metodologia para la gestidn de proyectos, Coursera los clasifica como:
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Cascada: segun Coursera, (2023), esta metodologia de cascada es utilizada en un enfoque
tradicional para la gestion de proyectos que conoce las etapas de cada proyecto y manejan una
estructura secuencial. La metodologia de cascada se utiliza en proyectos que poseen limitaciones
0 poseen un alcance y expectativas definidas, por lo general son proyectos que no aplican cambios
ni modifican el alcance del proyecto en el transcurso de este. Un area en el que cominmente se
utiliza es en el sector de la construccion.

Agil: como indica Coursera (2023), el enfoque Agil es basado en pequefios pasos que
permiten ser entregados de forma gradual. Es una metodologia de trabajo para aquello proyectos
que requieran ejecutar pilotos antes de iniciar o replicar a todo el negocio completo con el fin de
entender qué ajustes son necesarios antes del lanzamiento oficial. Es usual en proyectos donde
existen muchas incognitas y, ademas, los cambios son parte natural del proyecto. Un area que
utilizar esta metodologia de trabajo es el area de tecnologia.

Lean: De acuerdo con Coursera (2023), la metodologia Lean, se basa es un enfoque de
reduccién de desperdicios y aumento de eficiencia. Se utilizan los principios de Lean que incluyen
“Hacer hincapié en el valor desde la perspectiva del cliente y planificar todo el proyecto en las
fases iniciales para ver donde genera valor y reducir el despilfarro”.

Este tipo de metodologia se utiliza en proyectos enfocados en el aprovechamiento y que
poseen flexibilidad y estan abiertos a los cambios.

Scrum: Con base en Coursera (2023) esta metodologia de trabajo mayormente utilizada
dentro de los marcos de trabajo de adaptativo, Scrum utiliza los principios agiles y trabaja con
equipos pequerios que poseen desarrollos con ciclo de vida corto que requieren de una frecuencia
de comunicacion alta, maneja roles claramente definidos desde su inicio y promueve el mantener

un proyecto organizado y enfocado en su linea de trabajo de inicio a fin. Este tipo de metodologias
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se utilizan en proyectos con cambios y que buscan una adaptacion, muy similar a la metodologia
Agil, son proyectos que tienden a enfrentar cambios con alta frecuencia. También es muy utilizado
en la industria tecnoldgica.

Kanban: segun Coursera (2023) esta metodologia de trabajo es basada en tarjetas que se
visualizan en tableros ya sean fisicos o digitales, es utilizada en proyectos que poseen un flujo
continuo de trabajo el cual funciona que una vez que conforme las tareas se van completando y el
proyecto avanza, se continia con una nueva tarjeta, hasta completar el proyecto por completo. Este
tipo de metodologia es utilizada en proyectos que posee varias tareas que deben ser finalizadas al
mismo tiempo, también se tiende a fusionar con otras metodologias adaptativas como Scrum o
Lean.

2.3.2 Marcos de trabajo adaptativos

De acuerdo con lo expuesto en la seccion anterior, al hablar de marcos de trabajo
adaptativos, el Project Management Institute, [PMI], (2018, s. p.), cuenta con la guia practica de

Agil, en la cual se detallan diversos marcos de trabajo adaptativos. Entre ellos, se explica la

relacion entre cada método adaptativo, en la figura 2-5.
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Figura 2-5 Metodologia Agil y Kanban como conjuntos de Lean

Grafico 2-4. Agil es un Término Genérico para Muchos Enfoques

Nota: Adaptado de la biblioteca de libros de Google [Fotografia], por el Project
Management Institute, 2018,

https://www.google.co.cr/books/edition/Gu%C3%ADa ProeC3%Alctica de %C3%81qi

1/qa5dDWAAQBAJ?hl=es&gbpv=1

Esta figura representa que los marcos de trabajo adaptativos estan relacionados, siendo los
métodos Kanban y Agil derivados de un método Lean, a como otros métodos que derivan del Agil
como lo son Scrum, Scrumban, Cristal, entre otros.

Para los marcos de trabajo agiles, de acuerdo con el PMI (2018), existen dos estrategias
para cumplir con los valores y principios que son:

“Adoptar un enfoque Agil formal, disefiado y probado, para lograr los resultados

deseados”.
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Se explica que un equipo de trabajo, una vez que adopte este enfoque, debe concentrarse
en aprender y conocer a profundidad antes de aplicarlos.

La segunda estrategia es “Implementar cambios en las practicas del proyecto de una manera
tal que se ajuste al contexto del proyecto, a fin de lograr progresar sobre un valor y principio
fundamental”. La implementacion de esta estrategia es clave para facilitar y gestionar cambio de
manera efectiva, permitiendo que el proyecto avance hacia el éxito y entregue el resultado final al
cliente. Aunque los cambios puede que no estén arraigados a la cultura de la compafiia para la
gestion de proyectos, el adoptar un enfoque Agil brinda la oportunidad de aceptarlos y comprender
su razon de ser. De esta forma los cambios se convierten en una herramienta para adaptar y mejorar
las etapas de cada proyecto, siempre buscando el éxito de este.

Para explicar el marco de trabajo Kanban de acuerdo con el PMI (2018), este explica que
“El método Kanban es inspirado por el sistema de manufactura Lean Original y se utiliza
especificamente para trabajos relacionados con el conocimiento”.

El objetivo de un método Kanban es muy similar al Agil, pero como indica la definicion
muy centralizada en un flujo de trabajo y mayormente visual por su naturaleza de composicion.

Algunas de las razones del porque Agil y Kanban son derivados de Lean, es que tiene como
objetivos compartidos el ser mayormente eficiente, evitar desperdicios y adaptarse al cambio, lo
cual permitird que sean mayormente competitivos a nivel de proyectos.

Para hablar del marco de trabajo de Scrum, que se encuentra dentro de los marcos de trabajo
derivados del agilisimo y, uno de los cuales es mas utilizado en las industrias, especialmente en el
area de tecnologia, es un marco de trabajo muy cotizado.

De acuerdo con Monte y Lluis (2016), “Scrum esta basado, por un lado, en la teoria del

control empirico de procesos para la gestion de sistemas adaptativos complejos” (p.17). Ademas,
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para con Monte y Lluis (2016), el marco de trabajo Scrum, esta basado en el ciclo de Deming que
contiene los pasos de Planificar-ejecutar-comprobar-actuar (p.18).

Scrum esta compuesto por una serie de caracteristicas definidas entre las cuales describen
Monte y Lluis (2016, pp. 18, 26) y se muestran a continuacion.

e Premisas: son establecidas con el fin de contribuir en la obtencion de objetivo
principal y por ende satisfaccion del cliente. Algunas de estas premisas son:
satisfaccion del cliente, trabajar enfocado en el producto, proyecto o servicio,
comunicacion directa entre personas, etc.

e Valores: Scrum posee una serie de valores, enfocados en la comunicacion eficiente.
Dentro de la lista de valores, se pueden mencionar los siguientes: compromiso,
enfoque, respeto y coraje.

e Equipo de trabajo: Para el marco de trabajo de Scrum, se manejan los siguientes
roles:

o Duefio de producto, Scrum Maéster y equipo de desarrollo.
o Artefactos: Product backlog, Sprint Backlog e increment.

o Actividades: Reunion diaria, revision del Sprint, retrospectiva del Sprint.

Con lo anteriormente mencionado Scrum se puede definir que, como un marco de trabajo
Agil, que se divide en iteraciones a las cuales se les llaman Sprints. Cada Sprint tiene un periodo
de duracion corto, y el equipo debe enfocarse en el desarrollar el producto para entrega final al
cliente durante ese tiempo definido. La colaboracidén y coordinacion de los miembros de los
equipos es clave para que el resultado obtenido aporte valor al cliente. Este marco de trabajo se

enfoca en la entrega continua de calor y adaptabilidad, permitiendo al equipo ajustar ese enfoque
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y planificar confirme avanza el proyecto y teniendo la retroalimentacion del cliente para aplicar la
mejora continua y afinar los procesos.

2.3.3 Marcos de trabajo predictivos.

Dentro del mundo de los marcos de trabajo predictivos, como anteriormente se explico,
que existen los marcos de trabajo como el 1ISO 21500, PRINCE2 y el PMBOK del PMI.

De acuerdo con Rodriguez (2020). Estos marcos de trabajo se basan en tres pilares
fundamentales los cuales son. El alcance, el cual es un requerimiento que debe estar definido fijo
antes de iniciar el proyecto y, el costo y tiempo los cuales se trabajan bajo estimaciones
(presupuestos y cronogramas). En el &mbito de los marcos de trabajo predictivos, estos tres pilares
son necesarios para dar inicio con el proyecto.

Estos marcos de trabajo, tiene el modelo tipo Cascada, el cual se basa en una secuencia de
fases definidas, donde basicamente una fase puede iniciar, hasta que la anterior finalice, de ahi su
nombre de cascada. Este modelo es mas rigido ante los cambios que puedan ocurrir, ya que la idea
principal es que, con el alcance definido al inicio, no existan variaciones constantes durante el
desarrollo del proyecto.

Rodriguez (2020, p.7), describe que los marcos de trabajo predictivos tienen las siguientes
caracteristicas.

e Alcance del proyecto, el tiempo y el coste requerido para completar dicho alcance,
se determinan lo antes posible.
e Tipicamente, estos proyectos atraviesan una serie de fases secuenciales o

superpuestas.
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e Se recomienda optar por enfoques predictivos cuando el producto se comprende
bien, o cuando un proyecto debe ser entregado en su totalidad para que tenga valor
para los grupos de interés.

e Los cambios en el alcance del proyecto se gestionan cuidadosamente y requieren la
revision de la planificacion y la aceptacion formal del alcance.

Deloitte. (s. f.) presenta un articulo el cual cuestiona ¢cual es la metodologia mas adecuada
para tu proyecto? Dentro de la explicacion y andlisis que realizan, hablan del método cascada que
“Es el método que se ha utilizado tradicionalmente. Consiste en desarrollar un proyecto de forma
secuencial, comenzando con las fases de analisis y disefio y terminando con las de testeo y puesta
en produccion”.

Dentro del articulo se exponen las siguientes ventajas y desventajas del marco de trabajo
predictivo tipo cascada. De acuerdo con Deloitte. (s.f.)

Ventajas del método cascada:

= Clientes y desarrolladores definen los requisitos desde una fase temprana, lo cual
permite una planificacion y disefio mas sencillo y directo.

= El proceso es facil de medir y controlar el seguimiento.

= No se requiere la presencia del cliente para después de cada fase.

= Este tipo de metodologia es utilizada para proyectos de software.

Desventajas del método cascada:

= Eficacia deficiente en los requisitos del proyecto, es uno de los aspectos que se
repiten comunmente.

= El producto final entregado, no es satisfactorio para el cliente.
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2.4 Project Management Body Of Knowledge

El PMBOK se define como el conjunto de conocimientos que guia la direccion de
proyectos. Esta guia relne las practicas que han sido tradicionalmente comprobadas y aceptadas,
asi como las practicas innovadoras que estan surgiendo dia a dia en la profesion.

2.4.1 Fundamentos del PMBOK® 6 edicion

Como bien se define en la Guia de los Fundamentos para la Direccion de Proyectos (Guia
del PMBOK®) 6% edicion, un proyecto es un trabajo temporal que es llevado a cabo para la
creacion de un objetivo especifico (producto, servicio o resultado). Los proyectos se llevan a cabo
mediante el cumplimiento de objetivos a través de los entregables. Los objetivos son aquellas
“metas” hacia las cuales deben dirigirse los esfuerzos. Por su parte, los entregables son “los
productos, resultados y capacidades con lo cual se ejecuta un servicio que se produce para

completar un proceso o fase”.
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24.2

Innovaciones en el PMBOK® 7™ edicidn

En la figura 2-6, Galarraga (2021) ilustra y resume las principales diferencias entre ambas

versiones:

Figura 2-6 Comparacion de caracteristicas entre el PMBOK 6ta edicién y 7ma edicién

PMBOK® Guide — 6ta Edicién
Guia del Cuerpo de Conocimientos de la Gestion
de Proyectos
*  Introduccién, Entrono de Proyectos y rol del Director de Proyecto
Areas de Conocimiento

Estandar Para la Gestion de Proyectos
* Inicio

Planificacion
Ejecucién
Monitoreo y Control
Cierre

PMBOK® Guide - 6ta
Edicién

* De enfoque mayoritariamente
Predictivo

+ Basada en Procesos

« El desempefio es evaluado
entorno a los procesos

* El cuerpo de conocimiento
(BOK) esta estructurado en
base a las areas de

conocimiento

PMBOK® Guide ~7ma Edicién

Estandar Para la Gestiéon de Proyectos

Introduccion

Sisterna de Valores en la Ejecucién de Proyectos

Principios para la Gestién de Proyect
Administracion *  Personalizaciéon
(Stewardship) Cahdad
Equipo Complejidad
Interesados Riesgos
Valor Adaptabdidad y resilencia
Pensamiento Holistico Cambio
Liderazgo

Guia del Cuerpo de Conocimientos de la Gestién
de Proyectos

Dominios de Desempefio de Proyectos
Interesados *  Planificacion
Trabajo del Proyecto
Aproximacion de Entrega
Desarrolio y Ciclo de Vida Medicion
Incertidumbre

PMBOK® Guide -7Tma
Edicion

+ Enfocaque en la entrega de
Valor

+ Basada en Principios

+ El desempefio es evaluado
entorno al cumplimiento de
objetivos (Principios)

* El cuerpo de conocimiento
(BOK) esta estructurado en
relacion de Dominios
meétodos, artefactos y
personalizacion

Nota: Adaptado de LinkedIn [Fotografia], por Diego F. Galarraga Durén, 2021,
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2.4.3 Enfoque en los cambios significativos en las principales areas de conocimiento y
los procesos de la direccion de proyectos.

Segun el PMI (2017) las areas de conocimiento pertenecen a un campo especifico en la

gestion de proyectos, definido por lo que se necesita saber y como se deben aplicar. Hay diez areas

clave que son esenciales para la mayoria de los proyectos detalladas a continuacion:

Gestion de la integracién del proyecto: en esta etapa se debe organizar y coordinar todas
las partes del proyecto. Esto significa identificar, definir y unir todas las actividades
necesarias para que el proyecto funcione bien.

Gestion del alcance del proyecto: en esta fase el PM debe asegurarse conocer el trabajo
que se necesita hacer para completar el proyecto. Es decir, delimitar lo que se debe hacer
y lo que no se debe hacer, con el fin de evitar confusiones.

Gestion del cronograma del proyecto: esta etapa se debe organizar y controlar todas las
tareas necesarias para asegurarse de que el proyecto se complete dentro del plazo
establecido.

Gestion de los costos del proyecto: en la gestion de los costos del proyecto se trata de
manejar el dinero necesario para llevar a cabo el proyecto de principio a fin, sin faltantes
ni excedentes.

Gestion de la calidad del proyecto: en esta fase el project manager debe asegurarse de

que todo lo que se hace cumpla con los estandares de calidad de la compafiia.
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= Gestion de los recursos del proyecto: en este periodo el project manager asegurarse de
tener todo lo necesario para llevar a cabo el proyecto de principio a fin: qué se necesita,
cdémo conseguirlo y como administrarlo de manera eficiente.

= Gestion de las comunicaciones del proyecto: en esta fase la informacion del proyecto se
debe manejar de manera efectiva en todas las etapas, desde su creacion hasta su
almacenamiento y distribucion.

= Gestion de los riesgos del proyecto: en esta etapa se evaltuan todos los riesgos del
proyecto; decir, prevenir, identificar, evaluar y responder a posibles problemas que puedan
surgir durante el desarrollo del proyecto.

= Gestion de las adquisiciones del proyecto: en esta area se evaltan todos los pasos para
comprar u obtener productos, servicios o resultados necesarios que estén fuera del equipo
del proyecto.

= Gestion de los interesados del proyecto: aca el project manager debe identificar a las
personas influyentes, entender sus expectativas e involucrarlos efectivamente en las

decisiones y la ejecucién del proyecto.

Ademas, se considera importante mencionar los procesos de la direccién de proyectos, los
cuales se agrupan en los siguientes cinco grupos:
1. Grupo de procesos de inicio: son los procesos para definir un nuevo proyecto o nueva
fase de un proyecto existente al obtener la autorizacion para iniciar el proyecto o fase.
2. Grupo de procesos de planificacion: son los procesos requeridos para establecer el
alcance del proyecto, refinar los objetivos y definir el curso de accién requerido para

alcanzar los objetivos propuestos del proyecto.
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3. Grupo de procesos de ejecucion: son los procesos realizados para completar el trabajo
definido en el plan.

4. Grupo de procesos de monitoreo y control: son los procesos requeridos para hacer
seguimiento, analisis y desempefio del proyecto, para identificar areas en las que el plan
requiera cambios y para iniciar los cambios correspondientes.

5. Grupo de procesos de cierre: son los procesos llevados a cabo para completar o cerrar
formalmente un proyecto o fase.

2.5 Recurso humano en una organizacion

El recurso humano en una organizacion es clave para la ejecucion de las operaciones. El
entender el comportamiento de este, a como las formas de impacto con el fin de mejorar el
ambiente laboral que al final se vera representado en el rendimiento y crecimiento de la compafiia
es de gran importancia, ya que permite que las empresas obtengan un mejor nivel en temas de
resultados y obtencion de objetivos por parte de los colaboradores altamente comprometidos.

2.5.1 Comportamiento del recurso humano dentro de una organizacion

De acuerdo con Quintanilla (2015). “La conducta de las personas en las organizaciones se
produce dentro de unos margenes, mas 0 menos estrechos, derivados de la empresa y su modelo
directivo, que, a su vez, se encuentran directamente relacionados con las corrientes
socioecondmicas y culturales del pais o entorno préximo en el que se ubica” (p.36).

El recurso humano es vital para el funcionamiento de las organizaciones, a pesar de las
alternativas para optimizar proceso y reducir el reducir el recurso humano en las compafiias, la
verdad es que las empresas seguiran necesitando personal para llevar a cabo sus operaciones.

Es por ello por lo que el indispensable entender el comportamiento el recurso humano en
una organizacion, para alinearlo con la estrategia de la compafiia, para que de esa forma sientan
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un alto compromiso con el desarrollo de proyectos, el trabajo en equipo y la continuidad del
negocio. Cada persona es clave y contribuye de manera significativa para alcanzar los objetivos
de la compaiiia.

Si bien es cierto, los lideres y directores de proyectos desempefian un papel protagénico en
la gestion de proyectos, el éxito también depende del equipo que esta detras de cada uno de ellos.
El equipo debe trabajar unido y contribuir en conjunto para lograr un bien comun que beneficie al
departamento y a la compafiia en general. Todos los miembros del equipo sin importar su rol
forman parte de los logros y experiencias y es fundamental mantener una filosofia de union y
colaboracion para alcanzar el éxito en la organizacion.

Para analizar a las personas y entender su comportamiento dentro de la organizacion,
Quintanilla (2015) explica que “Cuando las personas acceden a las empresas aportan sus
conocimientos y habilidades para la consecucion de los objetivos de aquellas. Pero ademas
también se integran esperando alcanzar sus metas y fines personales y profesionales” (p. 39).

Es normal que las personas de una compafiia busquen satisfacer su necesidad personal al
obtener un trabajo y poner su conocimiento aprendido con el fin de ganar experiencia laboral y
crecimiento profesional. Por lo tanto, es normal que el comportamiento de algunas personas en
una compafiia esté relacionado con el agradecimiento y profundo compromiso, siempre y cuando
la organizacion mantenga un compromiso de mantener un alto compromiso con el desarrollo de
su personal, ofreciendo nuevos retos y crecimiento continué con el fin de que el colaborador
pueda expandir su conocimiento y se sienta participe de la empresa en la que trabaja.

Quintanilla, (2015), en su libro Empresas y personas, expone en la figura 2-7 lo que
resumen de forma muy atinada lo antes descrito.

Figura 2-7 Proceso de desarrollo personal
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5BgAAQBAJ?hl=es&gbpv=1&dg=como+administrar+el+recurso+humano+de+una+empresa&

printsec=frontcover

2.5.2 Como impactar a las personas de una organizacion
Una vez entendido que el personal en las organizaciones trabaja no solo por un objetivo

empresarial al que este asociado, sino también por motivaciones personales es fundamental buscar
coémo impactar de manera positiva en las personas dentro de la organizacion.

Para implementar una gestion de proyectos en una organizacion es esencial que las
personas involucradas en este proceso comprendan la importancia y el propésito de dicho enfoque,
demostrando a su compromiso con el plan de gestion para lograr los resultados deseados. A
continuacion, se explican tres factores importantes a tomar en cuenta para impactar a las personas
y aumentar el nivel de compromiso con la filosofia de una compaiiia.

De acuerdo con Azuero (2016), existen tres maneras para impactar positivamente a otras

personas. Las cuales se detallan seguidamente:
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Generar una cultura de reciprocidad positiva: El objetivo de esta actividad es
promover en un grupo de personas, una comunicacién bajo un ambiente de
comparfierismo, en el cual, el felicitar a un compafiero por lo bien que ha hecho su
trabajo o alguna actividad en especifico, es digno de realizar y de esta forma ir
aumentando una cultura de agradecimiento y reciprocidad en los colaboradores con
el fin de mantener un ambiente de armonia sin hipocresia.

Dar total atencion a las personas a la que me dirijo: Al entablar una conversacion
con las personas, es clave el mantener una concentracion durante la conversacion
con el fin de que la persona se sienta escuchada, esto estad directamente con la
escucha activa y la comunicacion efectiva. Si en una organizacién se logra
implementar y madurar estas dos técnicas, la comunicacion aumentara su fluidez y
los malentendidos disminuiran de firma considerable, ya que las personas sentiran
que estan siendo escuchadas con ideas, propuestas y comentarios que realicen. Una
cultura de desarrollo personal altamente comprometa vela por una comunicacion
efectiva.

Usar la recomendacion personal hacia otros: Al trabajar en una compafiia, la
importancia de mantener una conexidn positiva entre los colaboradores es
fundamental, lo que indican este punto es ser un fiel creyente de promover un
ambiente en el que se rescaten las cualidades de los demas miembros del equipo.
Ya que si en un grupo de personas, lo Gnico que existe con comentarios negativos,
el ambiente hostil que va a desarrollarse va a crecer hasta llegar al punto de romper
relaciones de trabajo en equipo. El poder resaltar las cuales de los comparfieros y

respetar que cada persona del grupo tiene un papel y ese papel es fundamental para
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el desarrollo de un proyecto, creara un ambiente de trabajo sano, en el cual todos
saben cual es su tarea y entenderan que todos son parte de un proceso para lograr
un objetivo en comun.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, esta relacionado de forma directa con la
presencia de habilidades blandas en una compafiia. Estas habilidades se refieren a las capacidades
sociales e interpersonales de las personas. A diferencia de las habilidades técnicas especificas de
una carrera, las habilidades blandas son independientes del conocimiento técnico y representan un
papel fundamental para el éxito profesional.

Por esa razon es clave que los profesionales dediquen tiempo y esfuerzo a mejorar sus
habilidades blandas ya que un profesional altamente capacitado en la gestion de proyectos que
conozca y administre sus habilidades blandas podra demostrar que puede manejar equipo de
trabajo logrando el desarrollo, control y resultados exitosos en los proyectos que realice.

2.6 Metodologia del Design Thinking

A continuacién, se detalla acerca de la metodologia de Desing Thinking, como esta
compuesta, cuales son sus principios y como puede aplicarse a la vida real.

2.6.1 Introduccion al Design Thinking

Segun Issa EI Khoury (2019) la metodologia del Design Thinking fue dada a conocer en el
afio 2008 por Tim Brown en su publicacion realizada para Harvard Business Review; sin embargo,
ha sido un movimiento que ha venido en crecimiento desde hace 100 afios aproximadamente.

En su articulo Issa EI Khoury (2019) menciona que el Design Thinking incentiva al analisis
del problema, su contexto y las personas usuarias que seran impactadas directamente, todo esto

previo al disefio y la solucién.
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¢ Y por queé es importante el Design Thinking? Segun Esther Han (2022), la innovacion
es todo aquel producto, proceso, servicio o modelo de negocio que debe ser tanto novedoso como
atil, ya que de nada sirve crear un algo nuevo y novedoso si no es utilizado por las personas. El
pensamiento de disefio “brinda a la innovacion la actualizacion que necesita para inspirar
soluciones significativas e impactantes”. (Han, 2022)

2.6.2 Principios del Design Thinking

En el libro Design Thinking for the greater Good: Innovation in the social sector (Liedtka,
Salzman y Azer, 2017) se mencionan los principios de la metodologia del Design Thinking.
= Empatia
Esta metodologia se centra en las necesidades del “usuario”; es decir, escuchar a las
personas que se encuentran lidiando con el problema, comprender su contexto, analizar sus
oportunidades, esto permite tener procesos mas completos y enfocados en soluciones reales y
factibles.

= |teracién

“La iteracion es una practica constante de evaluacion, permitiendo identificar problemas o
fallas de la propuesta en etapas iniciales y no después de ser implementada. Devolverse a una etapa
anterior es uno de los aspectos mas valiosos del proceso, ya que reconoce la capacidad de estar en
constante mejora y no condiciona un resultado a un planteamiento unico”. (Issa El Khoury, 2019)

= Multidisciplinario

Las diferentes maneras de pensar y puntos de vista son claves para encontrar la solucion
del problema.

= jPensar en grande!
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En los procesos de innovacion, se requiere tener una apertura de ideas, ya que se considera
que, entre mas ideas, mas creatividad.

= Fallar a menudo y rapido

En esta metodologia no se teme al fracaso; por el contrario, se espera que en los procesos
de innovacion se logren identificar las &reas de mejora, pues la Unica manera de aprender es hacer
y repetir.

= Aceptar la incertidumbre

En esta metodologia es permitido descubrir y explorar los diferentes caminos para llegar a
la solucion, aunque esto genere incertidumbre. El equipo también tiene permitido “navegar” en la
incomodidad donde puede encontrar posibles respuestas a las problematicas.

=  Co-creacién

Todos los procesos de Design Thinking deben contar con la participacion de un equipo de
trabajo, donde exista el contacto directo con las personas mas involucradas al problema. Este
apoyo ayuda a gestionar correctamente las decisiones y empodera al equipo tomador de decisiones.

2.6.3 Pasos para aplicar la metodologia del Design Thinking

En la figura 2-8 se muestran los pasos para definir el proceso de Design Thinking bajo el

modelo de HPI School of Design Thinking:

Figura 2-8 Pasos para aplicar Design Thinking

VALIDAR
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Nota: Adaptado de Guia de Design Thinking [Fotografia], por Irene Issa EI Khoury

Quesada, 2015, https://www.google.com.mx/books/edition/Empresas_y personas/Rx-

5BgAAQBAJ?hI=es&gbpv=1&dg=como-+administrar+el+recurso+humano+de+una+empresa&

printsec=frontcover

=  Entender

En esta etapa solo se busca entender el problema desde todos sus &ngulos, ademas de las

areas de interés, tales como las personas involucradas y el contexto.

=  QObservar

Posterior al andlisis que se realiza en la primera fase, en esta etapa se realiza el “trabajo de

campo” donde se determina la poblacion con la cual se recolectara la informacion.

= Definir

Después de recopilar datos sobre el problema, es crucial enfocarse en los aspectos clave.
Seleccionar los hallazgos mas relevantes y trabajar con un usuario especifico asegura soluciones

efectivas.

= |deacion

Esta etapa consiste en generar la mayor cantidad de ideas posibles; es decir, toda idea,

propuesta o sugerencia puede ser tomada en cuenta. Ademas, se busca cantidad en vez de calidad.

= Prototipar
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En este paso se materializa y visualiza claramente la solucién dada. Ademas, es importante
asegurarse que todas las personas del equipo tengan un claro entendimiento de lo que se esta
desarrollando.

=  Validacion

En esta fase, el objetivo no es promover la solucion, sino mas bien observar y escuchar
como el usuario interactta con ella.

2.7 Diversificacion de mercados

Las empresas en la actualidad buscan una diversificacion de mercados con el fin de mejorar
su rentabilidad y ganar posicionamiento a nivel global con sus productos o servicios. La busqueda
de nuevos mercados se ha convertido en una practica necesaria para subsistir y representar una
posicidn de liderazgo en los gremios asociados.

2.7.1 Concepto y definicion de diversificacion de mercados

De acuerdo con la Escuela de Negocios [EAE] Business School, (2022). Define que “La
diversificacién empresarial es una de las respuestas de las organizaciones ante el proceso de su
negocio, que les invita a probar nuevas estrategias”.

De acuerdo con esta definicion, es recurrente que las empresas conforme avanzan y crecen,
deseen ampliar sus oportunidades de negocio, aplicando nuevas estrategias con el fin de desarrollar
nuevos negocios y buscando nuevos mercados hacia donde dirigirse con el fin de aumentar su
rentabilidad y posicionarse mejor en el mercado.

También la EAE, (2022). En su pagina web explica que “Las empresas que apuestan por
la diversificacidn buscan nuevos nichos de mercado o posibilidades comerciales. Esto puede estar
motivado por varias razones, que van desde las oportunidades de crecimiento corporativo hasta la

puerta en marcha de planes de reestructuracion interna”.
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En muchas ocasiones, los negocios se enfocan en un solo objetivo comercial y con el
tiempo, puede encontrarse ante un escenario de necesitar desarrollar productos a medida para los
clientes gque ya tiene consolidados dentro de la organizacion. En un mercado altamente competitivo
como el cual, la practica de desarrollo de productos a la medida puede resultar riesgoso, ya que las
empresas con clientes fijos podrian perderse si un nuevo competir ofrece una mejor opcion. Es en
ese entonces donde se resalta la importancia de la diversificacion de mercados, permitiendo a las
empresas expandir su alcance y ofrecer sus productos a nuevos clientes y lograr mantenerse a flote
sin depender de un Unico cliente en particular.

Dentro de las opciones que utilizan las empresas para crear esta diversificacion de mercado
EAE (2022). Define:

= Cuando las empresas compiten ante nuevos negocios, desafiando el mercado.

= Cuando transforman los servicios y productos existentes ante nuevos enfoques.
= Cuando toman la iniciativa de atraer nuevos clientes, logrando impactar en nuevos
grupos de consumidores.

Cada organizacion al aplicar una diversificacion de mercado debe entender hacia que
rumbo desea dirigirse, y dentro de las opciones antes mencionadas, se debe tener en cuenta si la
empresa puede afrontar nuevos retos y entender que clientes nuevos pueden existir que requieran
nuevos proveedores para suplir sus necesidades. Pueden existir nuevos mercados y productos a
partir de nuevas ideas enfocadas en la innovacion.

2.7.2 Beneficios de la diversificacion de mercados

De acuerdo con el Departamento de Secretaria de Agricultura y Desarrollo Rural del
Gobierno de México (2018). Explica que algunos de los beneficios de la diversificacion de

mercados son:
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e Ampliar las posibilidades de desarrollo.
e Aumentar las ganancias.
e No verse afectados por los mismos factores y ciclos economicos.

e Fortalecer a los productores para resistir ante la competencia.

Reducir el riesgo de depender de un solo comprador o importador.

Los beneficios antes mencionados, se pueden ver reflejados cuando las empresas aplican
nuevas estrategias para ampliar y diversificar su mercado. Si bien es cierto muchos de los
beneficios antes mencionados son necesarios para la continuidad del negocio como aumentar las
ganancias, es fundamental el que las empresas entiendan el riesgo que puede existir al depender
de un solo comprador o importador, a como depender de un solo cliente para mantener el negocio,
el cual si llega a concluir el contrato la empresa quedara sin clientes que puedan sostener el
negocio.

De acuerdo con Molina y Gastelum (2015), la estrategia de diversificacion de mercados
dentro de sus beneficios esta el crecimiento que puede desarrollar la compafiia de acuerdo con la
expansion que desee hacer.

Segun Campos (1991), citado en Molina y Gastelum (2015), las razones por las cuales las
empresas deciden diversificar sus mercados son:

= Reduccidn del riesgo global: El riesgo es menor si la empresa apunta a diversos
mercados, puede ser que uno falle, pero no seran todos al mismo tiempo.

= Saturacion de los mercados: El apuntar hacia un mercado con crecimiento limitado
es probable que presente una saturacion a corto plazo.

= Oportunidades de inversion de los excedentes financieros: La oportunidad de

invertir considera al desarrollo de nuevos mercados y actividades.
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= Reforzamiento de la posicion competitiva: Las empresas buscan una posicion
competitiva a traves de sinergias, ventas, operaciones y direccion del negocio.

Desde las perspectivas de los autores mencionadas en esta seccion se destaca que la
diversificacion de mercados conlleva una serie de beneficios esenciales para la continuidad y
rentabilidad del negocio. Al expandirse y buscar nuevas rutas de crecimiento, se hara con el fin de
que la empresa se posicione de manera mas sélida, enfrentandose a un mercado cambiante en el
cual ser competitivo y tener la capacidad de adaptarse a diversas circunstancias se transforma en
pilares claves para supervivencia empresarial.

La expansion y diversificacién de mercados ofrecen beneficios innumerables, algunos de
ellos atn no han sido contemplados como el crecimiento de la compafiia, aumento del valor de la
empresa en el mercado, asi como una estructura de trabajo més sélida y estratégica. Esto permite
a la empresa el poder enfrentar nuevos desafios y manejar una posicion mas ventajosa para el
futuro en los mercados hacia donde desee llegar.

2.7.3 Tipos de Estrategias para la diversificacion de mercados

De acuerdo con la EAE (2022), existen cuatro estrategias para la diversificacion de
mercados que son:
= Diversificacion horizontal: La empresa pone a la venta productos nuevos y en
mercados que guardan relacion con el espectro comercial en el que opera la
empresa, cambian los formatos, pero no el enfoque.
= Diversificacion vertical: Las empresas entran de lleno a la elaboracion de
productos a los que antes accedia tras operaciones en el mercado. se convierte en

su propio cliente o proveedor.
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Diversificacion concéntrica: Se refiere a la produccién de nuevos productos, casi
siempre dentro de la misma linea de los que ya existian.

Diversificacion conglomerada: La diversificacion conglomerada se refiere a la
elaboracion de nuevos productos, aungue con la diferencia de que estos no guardan

ninguna relacién con los tradicionales.

De acuerdo con Matiz y Quintero (2019). Existen dos tipos de estrategias para el

crecimiento, las cuales son: “Estrategias de crecimiento con desarrollos internos y estrategias de

alianzas estratégicas” (p.83).

estan:

Segun Matiz y Quintero (2019, pp.83-84). Dentro de las estrategias con desarrollos internos

Estrategia de penetracion de mercados: con los mismos productos actuales en
los mismos mercados, se buscara que los clientes compren mas.

Estrategia de desarrollo de productos: Creacién de nuevos productos o nuevas
lineas de productos para los mismos mercados actuales.

Estrategia de desarrollo de mercados: Con los mismos productos actuales, se
buscaran nuevos mercados geograficos o demograficos.

Estrategia de diversificacion: Desarrollo de nuevos productos para nuevos
mercados. Esta estrategia posee dos variantes:

o Diversificacion no relacionada o de conglomerado: se basa en la incursion
de nuevos sectores econdémicos en los que no se tienen negocios (Nuevos
productos, nuevos mercados).

o Diversificacion relacionada o concéntrica: alrededor de la misma linea de

productos; integracién de parte de parte de cadena de suministro
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(integracion vertical hacia atras, autoabastecimiento) o de distribucion
(integracion vertical hacia adelante, absorbe los canales de distribucion).
A continuacidn, se exponen las estrategias de crecimiento con base en alianzas estratégicas,
de acuerdo con Matiz y Quintero (2019).

= Estrategias de fusion: es el acuerdo entre dos empresas independientes, por medio
del cual unen sus patrimonios para crear una nueva empresa.

= Estrategias de adquisicién: se presentan cuando una compafiia adquiere la
mayoria de las acciones de otra, sin necesidad de mezclar sus patrimonios.

= Estrategia Joint Venture: es un acuerdo de dos o mas compafiias para trabajar
conjuntamente en un proyecto, aprovechando las fortalezas de cada una, para lo
cual se comparen inversiones y resultados.

Como se ha mencionado anteriormente, las empresas cuentan con diversas estrategias para
diversificar sus mercados. La eleccion de una de estas estrategias dependera de los objetivos y
direccion que busqgue la organizacion, asi como del mercado al que desee impactar. Al seleccionar
una de estas estrategias, la empresa debera alinearse en varias areas y prepararse adecuadamente
para su implementacion. De esta forma, aumentara la posibilidad de que esta estrategia sea exitosa,

contribuyendo al crecimiento y rentabilidad de la compafiia.
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Capitulo 3 Marco metodoldgico
En el presente capitulo se describe la metodologia a ejecutar para desarrollar el trabajo en
cuestion. Este capitulo este compuesto por las siguientes secciones, categorias y variables de la
investigacion, poblacion, muestra y sujetos de la informacidn, fuentes de informacion, técnicas y
herramientas para recopilacion de datos, procesamiento y productos de la investigacion.

3.1 Categorias y variables de la investigacion

A continuacion, en la figura 3-1 se presenta las categorias y subcategorias de investigacion
asociadas al proyecto de plan de gestion de proyectos para el proyecto de diversificacion de cartera
de clientes. Asi como la definicion conceptual de cada categoria y subcategoria, sus preguntas

generadoras, técnicas e instrumentos.
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Figura 3-1 Categorias de Investigacion

Categoria

Defimnicion conceptual

Subcategoria

Defimcion Conceptual

Proyecto

de la categoria

U provecto ez un esfuerzo

ternporal que =elleva a
cabo para crear un
producto, servicio o

resultado Unico [Guia de lo
fundamentos parala
direccidn de proyectos,
zexta edicidn, 2077, p.4].

Provecto comercial
z| enla Organizacian

Con relacidn a todos loz provectos en
general que pozee la compafia, esta
zubcategoria hace referencia
ezpecificamente al provecto de caracter
comercial.

Pregunta Generadora

:Cuales son los reguisitos del
proyecta?

iCuéles deben ser las etapas de ciclo
de vida de un provecta de caracter
cormercial?

Técnicas

Entrevista

Instrumentos

Guia de entrevizta G1.

:Camo = maneja el control del
provecto, dada la ausencia de
herramientas formales enla empresa?

:Cuéles han sido los roles v funciones
que ze han ezstablecido para este
provecto?

Taller Focalizado

Fatriz RaCl
Cuestionario

Gestion de
proyvectos

De acuerdo con la guia de
los Fundarmentos para la
direccion de provectos,
Sexta edicidn [2017]. la

gestidn de provectos ez el

conjunto de procesos que
permiten que los provectos
=ean llevados a cabo de
forma controlada u
curnpliendo conlos
parametros estipulados.
[p.553).

tarco de buenasz
practicas de gestion
de provectos

Die acuerdo con la Guia de los Fundamentos
para la direccidn de provectos, Sexta
edicidn, [2077), las buenas practicas hacen
referencia a una serie de recomendaciones
conzenzuadas sobre la aplicacidn de
conocirmienta en los procesos de gestion de
provectos que contribuyen al éxito en los
resultados de los provectos. [p. 2)

+Cual deberia ser la metodologia de
gestion de provectos mas adecuada
conzideranda la naturaleza v los
requizitos de este provecta?

Fevizidn bibliografica

Ficha de revisidn bibliogréafica

Modelo de idoneidad

Cuestionario del modelo de idoneidad

JCdmo influve en el provecto, manejar
una metodologia para la gestion de
provectos?

Encuesta

Cuestionario. 51

Ercuesta

Cuestionario G2

Recurso humano

Loz recursos del equipo o de personal se

£Como puede el recurzo humano
impactar en el desarrollo de un
provecto?

refieren aloz recursos hurnanozs. [Guia de
los Fundamentos para la direccion de
provectos, Sexta edicidn, 2017, p. 309).

¢ Cdmo debe ser planteado un
programa de induccion de acuerdo a
las caracteristicas de aprendizaje
predominantes en un grupo de

personas?

Ercuesta

Test de estiloz de aprendizaje.
Mota; De este instrumento se obtendran
doz interpretaciones con el fin de
entender cual es la firma de
aprendizaje predominante en el equipo
y como debe zer estructurado el plan
de capacitacidn del provecto.
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3.2 Poblacién y muestra — Sujetos de investigacion

La poblacion considerada para este trabajo se divide en tres diferentes grupos: El primer
grupo incluye Unicamente al Gerente General de la compafiia, el segundo al Gerente Comercial y
el tercer grupo esta conformado por los tres Asesores Comerciales de la compafiia.

Debido a que la suma de los tres grupos resulta para un total de cinco personas, se opta por
aplicar un muestreo por conveniencia o no probabilistico. La eleccion de este tipo de muestreo se
basa en que la cantidad de personas en cada grupo es muy reducida y limitada. La recopilacion de
los datos se aplica de acuerdo con la facilidad de disponibilidad y conocimiento especifico
requerido para el proyecto, tomando en cuenta el tamafio de la compafiia y el personal involucrado.

A continuacion, se presenta se forma resumida en la figura 3-2 donde se especifica los
sujetos, la cantidad de personas por grupo de sujetos, su rol en la compafiia y la informacién por

obtener.
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Figura 3-2 Sujetos de informacion.

Sujetos de informacion
Sujetos Cantidad de personas Rol Informacion por obtener

1. Informacion sobre los requerimientos del Proyecto de
Diversificacion de Cartera de Clientes para la compafiia.

Gerente Generaldela |2 Definicion de roles y responsables del equipo a cargo del

Gerente General 1 ar s
compafiia Alimentos Fresh proyecto comercial.

3. Informacion sobre las fases del proyecto y su alcance.
4. Informacion sobre los resultados esperados.

1. Informacion sobre el conocimiento de los requerimientos del

proyecto, su alcance, cronograma v presupuesto.

Gerente del Departamento
Comercial

[

Gerente Comercial 1 Conocimiento sobre las fases del provecto en cuestion.
Estilos de aprendizaje para las personas del equipo del proyecto.

3
4. Formas de gestionar el proyecto.

1. Informacion sobre el conocimiento de los requerimientos del

Personas encargadas de
g provecto, su alcance, cronograma y presupuesto.

ejecutar los proyectos del

Asesores Comerciales 3 Departamento Comercial y |2 Conocimiento sobre las fases del proyecto en cuestién.

buscar nuevos clientes Estilos de aprendizaje para las personas del equipo del proyecto.

3.
4. Formas de gestionar el proyecto.

3.3 Fuentes de informacion

Para este trabajo se utilizaron las siguientes fuentes de informacién:

Fuentes primarias: de acuerdo con Grande y Abascal (2009), las fuentes de informacion
primarias son aquellas que no existen antes de una investigacion y que son creadas justa y
especificamente para el desarrollo de esta (p.40). Como fuentes primarias se definen todas aquellas
gue sean comunicacién y correos electronicos, de la compafia Alimentos Fresh relacionada con

el proyecto de diversificacion de cartera de clientes.
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Fuentes secundarias: de acuerdo con Grande y Abascal (2009), son todas aquellas fuentes

que ya se tienen disponibles antes de iniciar la investigacion, estas pueden ser desarrollas por la

misma empresa 0 por agentes y personas ajenos a esta (p.40). Como fuentes secundarias de

informacidn para este trabajo son los libros, paginas web y articulos asociados a la gestion de

proyectos, a como a los marcos de trabajo para la gestion de proyecto. En la figura 3-3 se

especifican las fuentes, su clasificacion por tipo de fuente, a como la informacion por obtener de

cada una.

Figura 3-3 Fuentes de informacion.

Fuente

Correos electronicos.

‘ Tipo de fuente ‘

Primaria

Informacion por obtener

1. Informacion de los requisitos del proyecto del
Departamento Comercial.
2. Estrategia de la compaiiia.

3. Descripcion de las fases del proyecto, objetivos y el

4.

alcance.
Definicién roles y responsabilidades para el proyecto.

Comunicacion personal del Gerente
General de Alimentos Fresh

Primaria

1. Conocimiento sobre los requisitos del proyecto.
2. Procedimientos y formas de trabajo para el
proyecto comercial.
3. Areas con menor control y oportunidad de mejora
4. Estilo de aprendizaje para el grupo comercial.

Comunicacidn personal del
Departamento Comercial de alimentos
Fresh

Primaria

1. Conocimiento sobre los requisitos del
proyecto.
2. Procedimientos y formas de trabajo para el
proyecto comercial.
3. Areas con menor control y oportunidad de
mejora
4. Estilo de aprendizaje para el grupo comercial.

Project Management Institute. (2017).
Guia de los Fundamentos para la
Direccién de Proyectos (6th ed.). Project
Management Institute, Inc.

Secundaria

1. Marcos de trabajo para la gestion de proyectos
(predictivos y adaptativos).
2. Ventajas y desventajas de cada marco de
trabajo.
3. Areas de conocimiento y fases de los ciclos de
vida de los proyectos.
4. Procesos y herramientas para la gestion de
proyectos.
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Cuadro 3-3 Fuentes de informacion.

Fuente

Tipo de fuente

Informacion por obtener

Project Management Institute. (2021).
Guia de los Fundamentos para la

1. Marcos de trabajo para la gestion de proyectos (predictivos y

adaptativos).
2. Ventajas y desventajas de cada marco de trabajo.

. - . Secundaria < . . .
Direcciéon de Proyectos (7th ed.). Project ! ! 3. Areas de conocimiento y fases de los ciclos de vida de los
Management Institute, Inc. proyectos.
4. Procesos y herramientas para la gestion de proyectos.
1. Marcos de trabajo para la gestion de proyectos (predictivos y
. - daptati .
Vila, JL. (12 de julio del 2019). Enfoque . @ an ativos) .
. e . . 2. Ventajas y desventajas de cada marco de trabajo.
adaptativo o predictivo, ¢ Cual elegir? Secundaria " . . .
. 3. Areas de conocimiento y fases de los ciclos de vida de los
LinkediIn.
proyectos.
4. Procesos y herramientas para la gestion de proyectos.
1. Marcos de trabajo para la gestion de proyectos (predictivos y
. . daptati .
Project Management Institute. (2018). . @ an ativos) .
, s . . . 2. Ventajas y desventajas de cada marco de trabajo.
Guia Practica de Agil. Project Secundaria " . . .
- 3. Areas de conocimiento y fases de los ciclos de vida de los
Management Institute, Inc.
proyectos.
4. Procesos y herramientas para la gestion de proyectos.
1. Marcos de trabajo para la gestion de proyectos (predictivos y
. . , daptati .
Deloitte- 2020 ¢ Cudl es la metodologia . @ an ativos) .
, . 2. Ventajas y desventajas de cada marco de trabajo.
mas adecuada para tu proyecto? Secundaria

Metodologia Waterfalls vs Agile.

3. Areas de conocimiento y fases de los ciclos de vida de los
proyectos.
4. Procesos y herramientas para la gestion de proyectos.

3.4 Técnicas y herramientas para la recopilacién de datos

A continuacidn, se detallan las técnicas y herramientas las cuales seran utilizadas para la

recopilacién de datos.

3.4.1 Entrevista

La técnica del uso de entrevista se aplicara Unicamente para el Gerente General ya que es

quien poseen el conocimiento del proyecto y de la informaciédn clave de este, por esa razon es que

se ha seleccionado aplicar esta técnica solo a este sujeto, la cual se encuentra en el apéndice 8.1.

La entrevista estd conformada por veinte preguntas abiertas, disefiadas para obtener mayor

detalle del proyecto Diversificacion de Cartera de Clientes, las cuales presenta una estructura de
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consultas comunes para la gestion de un proyecto como conocer la descripcion y proposito del
mismo, objetivos, alcance, limites, resultados esperados, y con el fin de recopilar informacion
clave y asociada a como la empresa esta gestionando este proyecto, incluyendo informacién como
equipo del proyecto, roles y responsabilidades, cronograma, fechas de inicio y fin, presupuesto,
riesgos, entre otros. Con el fin de abordar de menor a mayor detalle y que con la informacion
obtenida de esta entrevista se pueda conocer como esta estructurado este proyecto. Por esa razon
la eleccidn de preguntas abiertas contribuye a tener un panorama completo de los requerimientos
de este.

Esta técnica se alinea con el primer objetivo especifico que busca obtener un analisis y
comprension exhaustivo del proyecto de diversificacion de cartera de clientes.

3.4.2 Encuestas

Los cuestionarios desarrollados se aplicaran al Gerente Comercial y Asesores Comerciales
Se aplicaran tres tipos diferentes de cuestionarios los cuales se detallan a continuacion:
= Cuestionario 1. Enfocado en una serie de preguntas relacionadas con el
conocimiento de las etapas, recursos, requerimientos y procedimientos del
proyecto con el fin de entender si el equipo comercial conoce esta informacion
general tomando en cuenta desde la planificacion hasta el cierre. Este cuestionario
se encuentra en el apéndice 8.2
= Cuestionario 2. Enfocado en los valores y principio de agilisimo con el fin de
evaluar si la empresa posee alguna afinidad con este marco de trabajo. Cuestionario
elaborado de acuerdo con Novo, L. (2023). Este cuestionario se encuentra en el

anexo 9.1.
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= Cuestionario 3. Enfocado en los estilos de aprendizaje del personal del
Departamento Comercial, con el fin de aplicar un plan de induccién alineado con
los métodos de aprendizaje adecuados. Cuestionario elaborado de acuerdo con
Guerri, M. (2023). Este cuestionario se encuentra en el anexo 9.2
Los cuestionarios mencionados abarcan una variedad de preguntas, que oscilan entre diez
y veinticinco que estan aplicadas de acuerdo con el tipo de cuestionario y la informacion especifica
por obtener.

3.4.3 Taller focalizado

Este taller se aplica como una sesion exclusiva de trabajo con el Gerente General, con el
fin de obtener la informacion acerca de como se han definido los roles y responsabilidades de este
proyecto en el pasado. Es necesario entender como esta persona visualiza para este proyecto la
distribucion de las responsabilidades de acuerdo con el rol que cumplen y a la capacidad y
habilidad que cada uno de ellos posee para afrontar dicha tarea. ElI matriz se encuentra en el
capitulo 5 como parte de la propuesta de solucion.

3.4.4 Revision bibliografica:

La aplicacion de una ficha de revision bibliogréfica seré utilizada con el fin de obtener
informacion acerca de las metodologias de proyectos y entender cuél es la méas usual para los
Departamentos Comerciales o en las Industrias de Alimentos de una compafiia. Con el fin de
contestar a la pregunta generadora ¢ Cuél metodologia de gestion de proyectos es mas usual en los
departamentos comerciales/Industria de Alimentos de una compafia? que esta informacion
recolectada funcione como fundamento tedrico y evidencia sobre cual es el marco de trabajo
comunmente utilizados en proyectos de esta naturaleza. La informacién presentada en esta ficha

se organiza incluyendo primeramente el autor y su referencia segun American Psychological
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Association (APA) 7 edicion, incluyendo el nombre del tema a investigar, y el objetivo de aplicar
dicha técnica.

Ademas del campo en el cual se especifica cual fue la metodologia encontrada y el resumen
de la informacion obtenida, con el fin de recabar la mayor cantidad de datos que puedan ser
utilizados en el analisis de resultados y propuesta del plan de gestion. Esta ficha se ubica en el
apéndice 8.3

3.4.5 Modelo de idoneidad:

Se selecciona el modelo de idoneidad para aplicar al proyecto con el fin de entender que
marco de trabajo se adapta mejor a este. El cuestionario consta de tres secciones que son cultura,
proyecto y equipo. Una vez completado el cuestionario, se generard un grafico que permitira
visualizar si el proyecto es agil, predictivo o hibrido, contribuyendo de esta forma a la definicién
del ciclo de vida del proyecto. Este cuestionario se encuentra ubicado en el capitulo 4 y este sera
completado por el Gerente General de la compafiia.

3.5 Procesamiento y productos de la investigacion

Para la descripcién del proceso a realizar para la transformacién de datos, se aplicaran las
siguientes fases juntos con los elementos para cada una de ellas.

= Fase de aplicacion y recopilacion de informacion y datos

En esta etapa se aplican los instrumentos anteriormente definidos los cuales son cuestionarios,
matriz RACI, entrevistas y revision bibliogréfica, con el fin de recopilar los datos de informacion
de cada aplicacion.
= Fase de revision y traslado de informacion y datos
En esta fase se revisard que toda la informacion este completa y de trasladar a una

herramienta que permita el analisis de los resultados obtenidos en cada instrumento, los elementos
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a utilizar para esta fase son las hojas de calculo de Microsoft Excel y la transferencia de los datos
de lo fisico a lo digital.
= QOrganizacion y preparacion de informacion y datos
En esta fase la informacion y datos se organizan y preparan para su debido anélisis de
acuerdo con cada instrumento, para esta fase se utilizard como elementos las hojas de célculo de
Microsoft Excel para su debida organizacion de los datos.
= Anadlisis cualitativo y cuantitativo de la informacion y datos
En esta fase se analizaran los datos de forma cualitativa y cuantitativa de acuerdo con la
naturaleza de cada instrumento aplicado, para esta fase se utilizaran primero hojas de calculo de
Microsoft Excel para crear las bases de datos para luego proceder a analizar los datos por medio
de herramientas de analisis digital como Power BI.

= Comparacion e interpretacion de resultados

En esta fase se realizara una comparacion de los datos, asi como los resultados obtenidos
del analisis cualitativo y cuantitativo con el fin de realizar una interpretacion lo mas asertiva
posible de acuerdo con las herramientas de analisis digital como Power Bl, que permiten crear
gréaficos y figuras que permiten obtener datos claros y concisos sobre los resultados.

= Presentacion de resultados de forma gréafica y resumida
En esta fase se preparan matrices, documentos, graficos, tablas e informacion necesaria para la
presentacion de los resultados por medio de una herramienta que permita visualizarlos de forma
explicita y consolidada para cada instrumento aplicado.

= Conclusiones de los resultados
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En esta fase de plantean las conclusiones puntuales derivadas de la presentacion de

resultados, las cuales se presentaran en un informe de resultados donde se especifiquen las

conclusiones de cada instrumento aplicado.

» Productos de la investigacion

A continuacién, se muestra en la figura 3-4 que proporciona a detalle los objetivos

especificos, el instrumento aplicado para la recoleccion de informacion, la técnica de

procesamiento utilizada, los elementos de salida y productos esperados. El propoésito de la

presentacion de esta figura es la descripcion detallada de como este conjunto de informacion

desempefiara un papel clave para la obtencion de cada uno de los objetivos establecidos para este

trabajo.

Objetivo
especifico

Instrumento
aplicado

Técnica de

procesamiento

Elementos de
salida

Productos
esperados

Figura 3-4 Detalle de los productos de la investigacion

Determinar las caracteri sticas, requisitos v alcance
del proyecta por medio de un anélisis exhaustivo
con el Equipo comercial para la obtencidn delas

requisitas del prayecta.

Analizar diferentes marcos de trabajo
considerando las caracteristicas, requisitos y
alcance del proyecta parala seleccidn de las
politicas, procesos y herramientas aplicablez

alanecesidad del proyecta.

Deszarrallar un plan de gestidn que integre las

practicas identificadas paralaformalizacidn

del procesa de gestidn del provecta bajo un
ordenamiento de |a realizacidn de este.

Crearuna estrategia de integracion y seguimienta
ala ejecucidn del plan aplicando técnicas de
capacitacion, procesos y entregables para el

cumplimiento v uzo corecto del plan de gestidn
propuesta.

Entrevistas

Matriz RALCI

Cuestionarios
Revisidn de ficha bibliografica
Cuestionario de modelo deidaneidad

Ma ze utilizan instrumentas

Test de estiloz de aprendizaje

Anslisiz detallado de datos
Triangulacidn de datos
Diagramacidn de la infarmacidn
Redaccidn de la informacidn

Ansliziz detallado de datos
Triangulacién de datas
Diagramacidn de lainformacidn
Redaccidn de lainformacian

Mo ze utilizan téonicas de procesamiento

Anilisis detallado de datos
Diagramacidn de la informacidn
Redaccidn de la informacidn

Informe con caracteristicas del provecto
Definicidn escrita del alcance del proyecta.
Matriz que define loz rales wrezsponzabilidades de
los miembros del equipo
Actade constitucidn del provecta

Tabla de datos con con las principales
caracter sticas del provecto.
Graficos de resultados acerca de la
aplicacidn del modelo de idoneidad.
Diagramas que permiten ubicar las practicas
seleccionadas para el provecto

Plan de gestidn del proyecto con las dreas
de conocimiento seleccionadas integradas
&n un documento formal.

Plan de integracidn n que detalle el contenido por
sesidn, sronograma de capacitacidn y recursas a
utilizar.

Procedimientas para el sequimiento del
cumplimiento del plan de gestidn que incluya los
procesos e indicadores para medir los entregables

Se espera obtener las caracteristicas v el detalle
del provecto Diversificacién de cartera de clientes
al mérimo nivel. Un documento escrito que
especifique las caracteristicas, requisitos,
alcance, costo, cronograma, ete. del proyecto.

Con este objetiva se espera obtener unatabla
comparativa que demuestre cual es el marco
de trabajo que mas afinidad tiene con el
provecto de diversificacidn de carera de
clientes, de acuerdo con las requisitas
alzance del provecto. Asi como la definicidn
delas politicas, pautas, procesasy
herramientas necesarias para llevar a cabo el
proyecta antes mencionado.

Con este objetivo se busca obtener un
documento que detalle cuales sonlos pasos
parala gestidn del provecto diversificacidn
de carerade clientes, incluyendo las
practicas v procesos vaidentificados, roles v
responzables, as coma el marco de buenas
practicas, politicas w herramientas que se
deben de aplicar en el proyecto.

El producto esperado en este objetivo s un
programa de especifica el paso a paso de como
deben llevarse a cabo |z integracidny el
seguimiento del plan de gestidn propuesto,
Incluyendo las étnicas de capacitacidn, técnicas
de seguimiento v los entregables a ejecutar
durante este procesa.
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De acuerdo con el cuadro mencionado, con el entregable del primer objetivo especifico se
espera poder contar con la descripcion del detalle del proyecto, de esta forma se tendra claridad
con relacion a los requisitos de este, lo que busca la compafiia con el desarrollo de este proyecto y
los resultados que espera lograr. Es clave el contar con esta informacién ya que de lo contrario no
se podria generar una propuesta para la gestion del proyecto si se desconoce en gran parte el
propdsito y los criterios del este.

En el entregable nimero dos, se espera entender por medio del informe cual es el marco
de trabajo con el cual se posee mayor afinidad con el fin de proporcionar al equipo comercial un
modelo de trabajo con el que se esté alineado con la naturaleza del proyecto y con lo que ellos en
la actualidad ya practican de forma natural sin manejar una gestién de proyectos, tomando en
cuenta la definicion de politicas, pautas, procesos y herramientas necesarias para que el proyecto
se pueda ejecutar de forma exitosa, también se entregara un modelo con el que estén familiarizados
pero con mejoras que contribuyan al cumplimiento de este.

Con el objetivo tres, se busca entregar un documento que detalle cuales son los pasos para
gestionar el Proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes de forma adecuada. Este
documento debera llevar las practicas, los procesos, roles y responsabilidades previamente
definidos, asi como el marco de buenas practicas recomendado, las politicas y las herramientas
con las cuales se facilitara la ejecucion del proyecto y la gestion de este.

Para el Gltimo entregable, una vez definido el entregable nimero tres que es la propuesta
del plan de gestion para el proyecto de diversificacion de clientes, se desarrollara un programa de
integracidon con el fin de dar a conocer al equipo comercial la forma en la que deben gestionar este

proyecto, ademas del seguimiento para esta estrategia para entender si el equipo realmente esta
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alineado con el plan propuesto. Este programa incluira las técnicas de capacitacion, técnicas para
el seguimiento, a como los entregables de cada etapa de este programa.

3.6 Técnicas de procesamiento

A continuacion, se detallan las técnicas por utilizar para el procesamiento de los datos

obtenidos de la aplicacién de los instrumentos aplicados.

= Analisis detallado de datos:

La técnica de andlisis de datos se aplicard a todos los resultados obtenidos, desde la
entrevista, la matriz RACI, los cuestionarios hasta el test de estilos de aprendizaje. Es necesario
realizar un andlisis detallado de los datos obtenidos por medio de analisis exhaustivos y profundo
de la informacidn, con el fin de obtener la informacion con mayor relevancia para el proyecto. De
esta forma se podra comprender mejor y la toma de decisiones sera de una forma informada.

Esta técnica se utiliza para procesar los resultados obtenidos de la matriz RACI. El anélisis
detallado tiene como objetivo comprender a profundidad la interpretacién que el sujeto hace de la
matriz RACI y como, a través de las respuestas obtenidas se pueden identificar y definir los roles
y responsabilidades de los miembros del equipo del proyecto Diversificacion de Cartera de
Clientes.

También se utilizara este método para la entrevista aplicada, con el fin de entender a detalle
el propdsito y los requisitos de este proyecto en la compafiia y los criterios que nacen desde la
Gerencia General con el fin de entender como se compone este proyecto y partir hacia un plan de
gestion adecuado a la naturaleza de este.

= Diagramacion de la informacion:

Se utiliza ademas la diagramacion de informacion para organizar visualmente todos los

elementos que se generen de la aplicacion de los instrumentos. Esta técnica es necesaria para
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manejar un orden adecuado y logico que permita entender el origen de la informacion. Adicional
al utilizar la diagramacion de la informacion permite que exista una comunicacién visual mas
asertiva. Esta técnica se utilizara en todos los resultados obtenidos.

=  Redaccion de la informacion:

Como parte de las técnicas de procesamiento se utiliza la redaccion de la informacion, esta
técnica esta presente en todos los resultados obtenidos, es una técnica que es inherente al proceso
ya que es clave una vez que se tengan los datos, redactar la informacién obtenida de manera que
esta sea clara'y concisa, utilizando palabras acordes al contexto, logrando de esta forma una técnica
comprensible para el lector.

* Triangulacion de datos:

La técnica de triangulacion de datos se utiliza con el fin de analizar los resultados obtenidos
de los instrumentos aplicados a este trabajo como la entrevista, los cuestionarios, la matriz RACI
y cuestionario de idoneidad. Esta técnica se basa en comparar la informacion proveniente de
diversas fuentes de informacion tanto cualitativas como cuantitativas. La aplicacion de esta técnica
de procesamiento permitird obtener una compresién mas detallada y completa del contexto en
general al cual se esté aplicando. El analizar la informacién del proyecto desde diferentes aristas
para luego realizar una validez de la informacidn y verificacion de los datos proporcionara una

mayor fiabilidad de los resultados.
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Capitulo 4 Analisis de Resultados
En este capitulo se detalla el analisis de resultados obtenido de los instrumentos aplicados
a la compafiia Alimentos Fresh.

4.1 Analisis de los requisitos, caracteristicas y herramientas de gestion del
proyecto.

En esta seccion se plantean los requisitos del proyecto, las caracteristicas que lo componen
y las herramientas de gestion que utiliza la Compafiia Alimentos Fresh para el proyecto de
Diversificacion de Cartera de Clientes.

4.1.1 Requisitos del proyecto

De acuerdo con los datos obtenidos por el equipo de proyecto y por la Gerencia General
de la compafiia. Los objetivos de este proyecto son:

= Objetivo general del proyecto diversificacion de cartera de clientes

Captar ventas en terceros de acuerdo con los productos de mayor venta para la Compafiia,
en las areas de Hoteleria, Restaurantes, Cafés y Retail.

= Objetivos estratégicos del proyecto de diversificacion de cartera de clientes

o Alcanzary superar las ventas anuales de 160 millones de colones en la categoria de ventas
a clientes nuevos.

o Posicionar los productos de la compafiia bajo marca privada (marca propia de la compafiia)
en sitios de venta fijos, que representen un incremento del 30% de la cantidad de sitios fijos
actuales.

o Incrementar y superar a 70.000 las unidades anuales en la categoria de productos
individuales (productos unitarios listos para consumo) para el 2023.

= Areas involucradas:

Tambien se determind que el proyecto requiere la participacion de las siguientes areas de

la compaiiia:
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Innovacion y desarrollo: esta area es la responsable de desarrollar y mejorar los
productos que el cliente solicita, en el caso de que el producto ofrecido no requiera
cambio, no es necesaria la participacion de esta area, sin embargo, si el proyecto
debe desarrollarse desde cero o aplicar alguna mejor en sus caracteristicas de sabor,
olor, color, tamario, etc. Esta area debe involucrar al Chef y trabajar en conjunto el
producto bajo los requerimientos del cliente con el fin de lograr el producto ideal.
Produccion: esta area es la responsable de definir la capacidad de produccion del
producto en desarrollo. De acuerdo con la estimacion que se tenga de la produccion,
se podra negociar con el cliente las entregas de los productos de acuerdo con lo que
este necesite. Produccion debe asegurar al Departamento Comercial la capacidad
de produccion para que sea presentada al cliente y definir cuales seran los lotes de
produccidn gue se requeriran de acuerdo con el contrato.

Calidad e inocuidad: esta area es la responsable de garantizar que el alimento
producido en la compafiia no causara dafios a la salud del consumidor, ademas debe
asegurar tanto la estandarizacion de los productos entregados al cliente como la
elaboracion de ficha técnica que compone las caracteristicas del producto, sus
ingredientes, vida atil y uso recomendado para entrega al cliente junto con el
producto fina aprobado.

Logistica: Esta area tiene como objetivo gestionar de forma eficaz la cadena de
distribucion de los productos solicitados por los clientes. El asegurar la
disponibilidad de producto de forma fresca y con la calidad adecuada es
responsabilidad de dicho departamento, por esa razdn es que siempre que se tenga

el dato de desarrollo del producto y la capacidad de produccion, se debe informar a
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este departamento sobre el plan de distribucion para el cliente nuevo. Este
departamento debe garantizar al cliente la frecuencia y rutas de entrega tanto las
establecidas a nivel general como las rutas especificas debido a situaciones criticas
o feriados en los cuales la empresa suspenda operaciones.

No obstante, el 4rea responsable del proyecto es el Area Comercial ya que el proyecto esta
enfocado en la captacion de nuevos clientes con el fin de mejorar la rentabilidad de la compariia y
disminuir la dependencia del cliente principal, ademas se menciona que el rol del Departamento
Comercial en la compafiia se basa en los siguientes tres pilares:

o Trabajar en pro de la identificacion de nuevas oportunidades de mercado.

o El desarrollo de estrategias para la adquisicion de nuevos clientes.

o Gestion de cada cliente, formalizando y fortaleciendo la relacion de socios comerciales.

= Alcance del proyecto:

Este proyecto de acuerdo con los resultados obtenidos su alcance es el expandir la cartera
de clientes dentro del gran area metropolitana, con la bisqueda de clientes nuevos de categorias
de comida preparada enfocados en tres zonas, Restaurantes, Hoteleria, Cafeteria y Retail que
posean puntos para venta fijos los cuales sean suplidos por Alimentos Fresh durante el afio 2023.

= Metas definidas para el proyecto:
Las metas definidas para este proyecto responden a los mismos objetivos estratégicos del

proyecto de diversificacion de cartera de clientes. Estas metas estan alienadas a estos objetivos y
son definidas por el Gerente General de la compaiiia.

El Gerente General espera el cumplimiento del 100% de estas metas para el afio en curso.
Y en caso de que el proyecto logre alcanzar el 100% de las ventas estipuladas antes de la fecha de
cierre del proyecto, el Equipo Comercial debe continuar con el proyecto, para captar nuevos
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clientes y, por ende, el monto de ventas que sobrepase la meta serd adjudicado como un extra de
ventas anuales. Aplica la misma regla para las otras dos metas establecidas, sin embargo, la meta
principal es la asociada a la venta total.

= Presupuesto definido para el proyecto

El presupuesto definido para el proyecto es de ¢40.500.000, este monto es definido por la
Gerencia General y Gerencial Comercial y es aprobado por la Junta Directiva de la compafiia para
el desarrollo y ejecucion del proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes.

= Hitos claves del proyecto

De acuerdo con los resultados obtenidos de las entrevistas y cuestionarios, los hitos

principales de este proyecto son:

o Inicio del proyecto: marca el inicio del proyecto y de la etapa nimero uno de analisis
de mercado y oportunidad de negocio.

o Finde la etapa de analisis de mercado: este hito inicia las oportunidades de negocio,
refleja donde finalizar ya el anlisis de mercado y donde el equipo ha logrado identificar
hacia donde debe ir para lograr los negocios.

o Definicion de las estrategias: marca el fin de la definicion de las estrategias que se
utilizan para lograr el objetivo general el cual es captar a los nuevos clientes y ampliar
la cartera de socios comerciales.

o Captacion del primer cliente: este hito refleja el éxito y el cumplimiento de las etapas
definidas del proyecto, ya que permite visualizar que ya el primer cliente fue captado

de acuerdo con las etapas propuestas.
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Desarrollo de productos: este hito refleja la continuidad del proyecto y el inicio de
una etapa crucial donde el cliente medira la capacidad de la empresa de lograr el
producto deseado.

Cierre de contratos: este hito marca el inicio de la formalidad entre el cliente y la
empresa al cerrar el contrato.

Inicio de seguimiento de clientes: este hito es clave para la continuidad del negocio
de cada cliente. Es donde se refleja el apoyo de la empresa ante el cliente lo cual refleja
una condicion alta de compromiso de parte de la compafiia.

Presentacion de resultados: es el hito que refleja la presentacion de la tltima etapa
del proyecto y es la mas esperada por los interesados de este.

Cierre del proyecto: este hito refleja el cierre del proyecto.

= Fechas establecidas para el desarrollo del proyecto:

Este proyecto tenia como fecha de inicio enero 2023, y como fecha de finalizacion

diciembre 2023. Durante los doce meses del afio 2023, se debian cumplir las etapas definidas del

proyecto, cada etapa en conjunto con sus entregables tenia definida su fecha de finalizacion con el

fin de manejar un control y seguimiento adecuado por cada entregable con el objetivo de lograr el

éxito de este. Sin embargo, se determind en conjunto con el Gerente General que el proyecto

analizado a la actualidad aun no ha logrado avanzar lo suficiente como para lograr el objetivo

propuesto para el afio 2023.

Debido a la falta de cumplimiento de las metas del proyecto en el tiempo definido, el

Gerente General ha decidido aplicar una prérroga la cual se considera que es la ultima, dada la

duracion prolongada de este proyecto sin lograr alcanzar el exito. La nueva fecha de finalizacion

del proyecto se ha fijado para diciembre del 2024. No obstante, como requisito fundamental para
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esta nueva extension, se establece la implementacion de un plan de gestién que contribuira al
desarrollo del proyecto. Esta medida se ha tomado en consideraciones, debido a las razones que
han favorecido al fracaso del proyecto a la fecha, como lo son la falta de control, seguimiento
inadecuado de las etapas y sus resultados conforme a lo planificado y la carencia de una estructura
organizativa efectiva para su ejecucion.

= Contratos anuales:

Como parte de los requisitos del proyecto, se determina que los contratos generados
durante la ejecucién del proyecto deben ser renovados con una frecuencia anual. Con el fin de
mantener una relacion comercial al menos por doce meses. La cantidad de unidades vendidas en
el contrato puede variar de acuerdo con la situacion de la compafiia o del cliente, sin embargo, se
busca mantener una venta fija de unidades por mes.

El tener contratos anuales por cliente, contribuira a que los Asesores Comerciales puedan
buscar més clientes y de esta forma ampliar la cartera de clientes. Si bien es cierto la meta esta
basada en la cantidad de ventas. Es fundamental el tener méas clientes y descentralizar la
dependencia del cliente A quien es el mayormente activo en la compafiia.

= Restricciones del proyecto:

Este proyecto posee una restriccion fundamental la cual estd basada en que el cliente
principal posee la exclusividad de la mayoria de los productos que produce la compafiia en la
actualidad por esa razon es que el equipo comercial debe analizar muy a detalle la propuesta para
ofrecer productos que estén fuera de esa exclusividad. Esta es la principal restriccion que maneja
el Equipo de Comercial para el desarrollo del proyecto.

= Lineas de productos autorizadas para el desarrollo y comercializacion:

Debido a la restriccion que existe por el cliente principal, la empresa ha enfocado esta

diversificacion de cartera de clientes con lineas especificas de productos para las cuales han dotado
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a la compafiia de equipos nuevos y de mayor capacidad. Estas lineas de productos son: categorias
de sdndwich y burritos, categoria de muffin de desayuno y pizzas.

El Equipo Comercial busca captar clientes que tengan necesidades de estas lineas de
productos, los cuales busquen utilizar productos desarrollados a nivel general o desarrollados a la
medida para el negocio.

El equipo debe centrarse en la diversificacion de estas lineas, ya que los demas productos
estan sujetos a la restriccion del cliente principal y, gracias al desarrollo que ha tenido el equipo
de innovacién y desarrollo en estos productos es que se desea utilizar el potencial adquirido y
aprovechar al maximo los equipos de la planta que maquilan estas lineas.

= Riesgos identificados para el proyecto:

Los riesgos identificados en la compafiia para el proyecto de Diversificacion de Cartera de
Clientes son basados en experiencias que ha tenido la empresa con otros proyectos, estos se
detallan a continuacion.

1. Perder clientes durante la etapa de presentacion de productos y cierre de contrato:

Este riesgo también se materializo en el pasado, cuando un cliente Ilamado Techo rojo,
clasificado como cliente de alta importancia, cancelé el negocio esto por falta de seguimiento por
parte del Area Comercial en las etapas mas cruciales del proyecto.

2. Requisitos adicionales para el producto no planificado:
Este riesgo es considerado debido a que puede existir una situacion en la que el cliente

decida sumar un requisito a su producto, después del levantamiento de los requisitos. Si bien es
cierto es un punto crucial en el que el cliente debe tener claridad de lo que busca, en el negocio de
los alimentos puede existir mucha variacion mas si se trata de un producto por lanzar al mercado.

3. Comunicacion deficiente dentro del equipo del proyecto:
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Debido al tipo de comunicacidn que ha existido en la compafiia afios atras, es probable que
ocurra en este proyecto el riesgo de problemas de comunicacion dentro del personal del equipo de
proyecto. Si bien es cierto existe un plan de comunicaciones y el equipo tiene una relacion buena
de trabajo, la comunicacion clara y constante puede ser complicada durante la ejecucion del
proyecto.

4. Insumos no accesibles para el desarrollo de los productos:

Este riesgo se ha determinado porque al desarrollar alimentos de acuerdo a los criterios que
solicite el cliente, puede ser que algunos productos no estén disponibles en el mercado para realizar
pruebas, existe la posibilidad de que el proveedor si pueda traer el insumo requerido, pero estara
sujeto a una cantidad especifica que no precisamente la compafiia puede aceptar ya que el producto
estara en desarrollo y aun no existe un contrato de por medio. Es importante mapear este riesgo
para saber qué respuesta tener y actuar de forma Agil para evitar situaciones negativas con el
cliente.

5. Eventos inesperados:

Este es un riesgo que si bien es cierto la probabilidad de que ocurra es baja, debe tomarse
en cuenta como lo fue la existencia de la pandemia del COVID-19. Durante este tiempo y de
acuerdo con las medidas ejecutadas en el pais con relacion a los limites de circulacion de los
habitantes, asi como los horarios reducidos para la apertura del comercio, trajeron consigo un
sinfin de situaciones negativas a los negocios de comida preparada, ya que las ventas disminuyeron
en los primeros meses debido a la poca afluencia de clientes en los comercios.

En este momento el equipo conoce que existen estos riesgos, sin embargo, no se gestionan,

por esa razon es que se considera que el proyecto puede materializar estos riesgos una vez mas ya
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que son parte de los antecedentes y no hay un plan para controlarlos, mitigarlos o transferirlos en
caso de que se presenten nuevamente.

= Entregay frecuencia de informes y avances:

Se requiere que el equipo de proyecto realice entregas mensuales y semanales de informes,
estos informes deben ser entregados a la Gerencia General en las reuniones mensuales de
seguimiento y los avances deben contar con la siguiente informacion:

o Cantidad de clientes nuevos obtenidos a la fecha: Es necesario agregar al
informe la cantidad de clientes que se han obtenido a la fecha, de acuerdo con el
analisis realizado de oportunidad de clientes, a cuantos de ellos se les ha realizado
la prospeccién y llevado a cabo para el desarrollo de la negociacion. ElI Gerente
General necesita saber el resultado de la cantidad de clientes obtenidos a la fecha
por cada Asesor Comercial con el fin de entender como estd trabajando los
rendimientos de cada colaborador del proyecto. Una vez que la etapa de analisis de
mercado y prospeccion de clientes es necesario que cada Asesor inicie la captacion
de clientes propuestos y asignados para entender cuantos, del porcentaje dado, han
sido obtenidos.

Indicador: Cantidad de clientes obtenidos a la fecha.

o Cantidad de ventas realizadas por cliente: Este dato esta asociado a la seccion
anterior y el Gerente General espera ver el resultado del numero de ventas
realizadas a la fecha, por Asesor, por cliente, por contrato y por monto. Para tener
un panorama general de como se estan generando los resultados del proyecto y

quién es el Asesor Comercial con mayor cantidad de ventas realizadas por contrato.
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Indicador: Asesor Comercial-cantidad de clientes obtenidos-cantidad de contratos
cerrados-cantidad de ventas concretadas por contrato a la fecha.

o Cantidad de unidades vendidas por categoria: En este informe se debe mostrar
a la Gerencia General la cantidad de unidades que han sido vendidas por categoria,
las categorias antes mencionadas de sandwich y burritos, muffin de desayunos y
pizzas. Se debe mostrar cual es la categoria que posee mayor venta de unidades con
el fin de entender por donde se estan enfocando los clientes nuevos y cuales son las
categorias mas fuertes para la compafia que estan liderando las ventas y
representando un nimero importante con relacion a la meta principal.

Indicador: Cantidad de unidades y ventas por categoria.

o Prospecciones de clientes: el informe de prospecciones de clientes es parte de los
entregables de las reuniones mensuales. EI Gerente General requiere conocer cuales
son los posibles clientes que el equipo tiene definidos y hacia donde se dirige el
equipo en busqueda de la captacion de nuevos clientes. Se entiende que la empresa
requiere tener constante analisis de clientes, asi como el desarrollo de las
prospecciones de cada uno con el fin de identificar posibles oportunidades.

Indicador: Cantidad de prospecciones por mes.

4.1.2 Caracteristicas del proyecto

En esta seccion se desarrollan las caracteristicas del proyecto, especificamente en aspectos
como:

= [Etapas del proyecto:
Este proyecto cuenta con siete etapas definidas por la Gerencia General las cuales van

desde el analisis del mercado, para entender donde existen las oportunidades de negocio que
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permitan esa expansion de cartera de clientes, hasta la presentacion de resultados y cierre,
incluyendo el seguimiento que debe brindarse a cada cliente concretado en este proceso. Lo cual
a nivel comercial es fundamental para la continuidad del contrato. Las etapas son:

1. Analisis del mercado y oportunidad de negocio: el objetivo de esta etapa es
entender donde estan las oportunidades del negocio, donde puede trazarse la linea
de accidn, para que los Asesores Comerciales sepan hacia donde deben dirigirse y
no dejarlo a criterio de cada miembro del equipo. Este analisis debe ser basado en
las areas establecidas en el alcance como lo son las areas de Hoteleria, Cafeteria,
Restaurantes y Retail dentro del GAM Gnicamente.

2. Definicién de clientes y planteamiento de estrategias: una vez definidos cuéles
son los posibles clientes a captar, es necesario entender el modelo de negocio de
cada cliente, que buscan, que necesidades tiene que no han logrado ser suplidas, asi
como las oportunidades de negocio que pueden explotarse de la mano de alimentos
Fresh como Socio Comercial, para esto es necesario la prospeccion de cada cliente
y plantear cual seréa la estrategia por utilizar con este cliente para que la negociacion
se pueda dar.

3. Ejecucidny captacion de clientes propuestos: durante esta etapa se busca ejecutar
y captar los clientes propuestos en la etapa dos. Esta etapa es para explotar el
potencial de las estrategias planteadas por los asesores comerciales. Se busca que,
de acuerdo con las tacticas utilizadas para la negociacion, los clientes acepten crear
una relacion comercial y probar los productos de la compaiiia.

4. Desarrollo de productos por comercializar: Esta etapa se centra en el desarrollo

del producto o mejora del producto por comercializar. Se busca lograr cumplir con
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las expectativas del cliente en el desarrollo del producto, es una etapa con
naturaleza iterativa ya que es un proceso en el que se recolectan los requisitos del
cliente, se desarrolla el producto a su medida, se realiza la degustacion y se aprueba
el producto. En el caso de que el producto no sea aprobado, se recibe la
retroalimentacion del cliente y se inicia con el desarrollo o la mejora de nuevo y asi
sucesivamente hasta lograr el producto deseado por el cliente. Para esta etapa es
fundamental que el Asesor Comercial tenga claro cuales son los requisitos del
cliente y el alcance del producto, de lo contrario se puede volver una etapa en la
que no se concrete ningun producto y puede ser realmente compleja para la
compafiia.

Presentacion de productos y cierre de contrato: En esta etapa se presenta el
producto ya aprobado por el cliente con la presentacion y empaque final para
entrega directa al cliente y al mismo tiempo se procede con el cierre del contrato
para finalizar este proceso.

Seguimiento y acompafiamiento a clientes: Esta etapa es un momento clave para
el negocio, si bien es cierto ya existe un contrato de por medio, la idea principal de
esta etapa es que ese contrato se mantengay se logre mejorar y expandir por muchos
afios mas, pero para lograr ese objetivo es necesario el seguimiento y
acompafiamiento de los Asesores Comerciales a los clientes, con el fin de que cada
cliente sienta que la empresa esta presente en esta primera negociacién y esta atenta
a las mejoras que ellos necesitan, como escuchar y entender alguna situacion

compleja que estén atravesando con el producto y de esta forma brindar al cliente
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una solucion oportuna contribuyendo en el proceso de inclusion de productos en el
mercado.

Presentacion de resultados y cierre: Esta etapa es presentada a la Gerencia
General con el propdsito de concluir formalmente el proyecto. Durante esta etapa
se realizar la revision de los resultados obtenidos en estos doce meses de trabajo.
Se comparan los resultados con las metas establecidas del proyecto. De esta forma
se determinard si el proyecto ha cumplido o no con las expectativas y requisitos
delineados por la Junta Directiva y Gerencia General.

Esta etapa representa un punto de decision critico para la empresa, ya que, si el
proyecto ha concluido con éxito, marca el inicio de una nueva estrategia basada en
el seguimiento y fortalecimiento del negocio, pero si se concluye que el proyecto
no alcanzo las metas, se debera de iniciar el proceso del nuevo proyecto con la
implementacidn de mejoras destinadas para alcanzar los objetivos planteados, pero
para el proximo afo.

Es una etapa que define si la trayectoria de la empresa con relacién al proyecto
ahora se basara en seguimiento y mantenimiento del negocio o hacia un proceso de

revision y mejora del proyecto para su nueva implementacion.

En este momento, el proyecto ha logrado avanzar en las etapas de andlisis de mercado y

oportunidad del negocio, definicion de clientes y planteamiento de estrategias, ejecucion y

captacién de clientes propuestos y desarrollo de productos a comercializar. Si bien es cierto existe

un avance en estas etapas, el nimero de clientes propuestos captados no presenta una cantidad de

ventas fuerte para negocio, de manera que pueda lograr las metas establecidas para diciembre 2023.
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Ademas este proyecto tiene la condicion de que en la etapa tres llamada “Ejecucion y
captacion de clientes propuestos”, puede repetirse durante los doce meses que dura el proyecto, ya
que si dentro de la captacién de clientes propuestos, se determinan una cantidad de clientes, pero
no se logra concretar la cantidad que llegue a la meta de ventas establecida y la supere, el Equipo
Comercial debe tomar dos rutas en paralelo, la primera es continuar el resto de las etapas planeadas
con los clientes que fueron captados y la segunda ruta es repetir las etapas dos y tres para continuar
con la captacién de clientes. Es necesario que el equipo cumpla la meta en ventas y la supere si es
posible, por esa razon es que necesitan continuar repitiendo el ciclo hasta mantener estable las
relaciones comerciales con los clientes con minimo de compra en contrato que garantice la relacion
comercial. Asi mismo la etapa cuatro del proyecto llamada “Desarrollo de productos para
comercializar”, la cual dentro de su explicacion indica su afinidad con las iteraciones debido a la
naturaleza de etapa de prueba y aceptacion por parte del cliente lo cual pertenece a la etapa cinco.

= Entregables de cada etapa del proyecto:

Para cada etapa de este proyecto, se ha definido una lista detallada de entregables que se

presentan en la figura 4.1, junto con las fechas programas para su entrega.
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Figura 4-1 Etapas, entregables y fechas programadas de entrega del Proyecto de

Diversificacion de Cartera de Clientes de Alimentos Fresh

Entregables Fecha programada
Informe de seleccién de mercado que incluye datos del gremio, posicion de la

1. Seleccién de mercado competencia, tendencias en el mercado. Enero 2023

Informe de oportunidades del negocio hacia donde debe dirigirse el proyecto

Perfil detallado de los prospectos

2. Definicion de clientes y planteamiento de estrategias Definicion de las estrategias de mercadeo y ventas que incluyen tacticas especificas Febrero y marzo 2023

que permita llegar a los clientes de mayor impacto

Lista de clientes potenciales contactados e interesados en la relacién comercial
Registro de iteraciones y seguimiento de cada cliente Abril, mayo y junio 2023
Informes de progreso en la captacion de cada cliente

Lista de productos desarrollados 0 mejorados para cada cliente
Descripcion detallada de los productos a comercializar o a mejorar de acuerdo a la
necesidad del cliente
Entrega de fichas técnicas de los productos a cada cliente

Junio, julio, agosto, setiembre 2023

Registro de reuniones de presentacién y prueba de productos a clientes
Contratos firmados por clientes

Octubre 2023

Cronograma de actividades y reuniones de seguimiento para cada cliente

6. Seguimiento y acompafiamiento a clientes Informe de seguimiento que documenten la atencion presentada a cada cliente Noviembre y diciembre 2023

incluyendo comentarios o necesidades presentadas post contrato para cada cliente.

Informe de resultados que incluye datos de ventas, rentabilidad y otros indicadores
claves.

7. Presentacion de resultados y cierre Diciembre 2023

Documentacion de lecciones aprendidas y recomendaciones para futuros proyectos
comerciales

De acuerdo con los entregables definidos por etapa, a continuacion, se explican lo mas

relevantes para el proyecto.

1.

Informe de seleccién del mercado: este entregable proporciona informacion clave
sobre el mercado al cual se afronta la compafiia, los principales competidores, las
tendencias principales hacia donde se puede apostar por nuevos negocios y las
principales necesidades identificadas a nivel general, dentro del area al cual la
empresa desea abarcar.

Perfil detallado de los posibles clientes a captar: Este entregable permite conocer
a detalle los clientes potenciales para el negocio, las caracteristicas de cada uno y
entender como debe de ser la relacion de Socios Comerciales.

Definicion de estrategias de mercadeo y ventas: Este entregable permite que el

equipo una vez definidos los perfiles de los clientes, pueda desarrollar cual es la
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estrategia para utilizar con las tacticas especificas que permitan atraer y desarrollar
la relacion comercial.

Lista de clientes potenciales contactados e interesados: Este entregable es parte
clave del proyecto, porque entrega la lista de clientes contactos e interesados en
formalizar los negocios y ser Socios Comerciales con la Compafiia Alimentos
Fresh. Cada cliente nuevo es una oportunidad de crecimiento y contribuye a la
materializacion del proyecto de Diversificar la Cartera de Clientes.

Contratos firmados por clientes: Este entregable refleja la formalizacion de la
relacién comercial, también permite entender cuales son los requisitos del cliente a
detalle por medio de un contrato, asi como las caracteristicas y condiciones finales
de distribucion que seran entregadas al cliente por parte de Alimentos Fresh,
garantizando una relacién formal y segura de ambas partes.

Informe de resultados: Este informe de resultados, permite que el equipo del
proyecto presente a la Gerencia General el resultado del proyecto con relacion a las
metas solicitas por la empresa. Permite ver si lograron obtener la cantidad de ventas
esperadas y analizar por medio de este dato si la rentabilidad de la empresa mejoro,
asi como la cantidad de clientes obtenidos. Esto con el fin de evaluar el éxito del
proyecto.

Documentacién de lecciones aprendidas y recomendaciones: Este entregable
ayuda a identificar areas de mejora, asi como las mejoras practicas para utilizar y
aplicar en futuros proyecto. El tener una documentacion de lecciones aprendidas,
permitird a la empresa contar con un repositorio de informacion que brinde detalles

claves sobre lo que ha ocurrido en proyectos anteriores, para aplicar nuevas
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estrategias para la construccién de proyectos futuros. En el area comercial,
especificamente de alimentos es determinante poder contar con antecedentes de
proyectos con el fin de entender hacia donde debe dirigirse el negocio.

» Roles definidos para el proyecto:

De acuerdo con lo establecido en la compaiiia y la clasificacion de la matriz RACI realizada
por el Gerente General, aunque no se encuentre documentado de manera oficial, se ha determinado
que los roles en este proyecto estan distribuidos de manera centrada en un equipo reducido en el
que cada miembro conoce sus funciones. A continuacion, se detallan los roles:

o Gerente General: Es el responsable de diferentes responsabilidades que son
fundamentales para la gestion del proyecto. Como primera responsabilidad debe
definir las metas del proyecto, esto implica establecer de forma clara y explicita lo
que se espera del proyecto una vez finalizado. El establecer estas metas
proporcionaran al equipo del proyecto, permite que tengan claro hacia donde deben
dirigirse y como seran evaluados al final de este.

También ejerce el papel en la definicién de los requerimientos del proyecto,
incluyendo los objetivos del proyecto, alcance, entre otros. Los cuales son base para
la planificacion del proyecto. El Gerente General es el responsable de transmitir al
equipo de proyecto que, es lo que la compafiia busca con el desarrollo de este
proyecto. Dentro de los requisitos claves del proyecto estd la definicion del
presupuesto asignado, es de suma importancia definir y comunicar este dato al
equipo del proyecto para que sepan cual es el presupuesto disponible para la
ejecucién del proyecto. Este presupuesto es presentado y aprobado por la Junta
Directiva de la compafia y es delegado al Departamento Comercial para el
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desarrollo de su plan de trabajo, el cual involucra el proyecto de Diversificacion de
Cartera de Clientes.

Por ultimo, el Gerente General es el Patrocinador del proyecto. Lo cual significa
que debe proporcionar el respaldo y apoyo necesario al proyecto. Desemperia el
papel clave en el proyecto, participando la toma de decisiones importantes, asi
como apoyando en la resolucion de problemas presentados durante la ejecucion del
proyecto. EI compromiso de esta figura es esencial para asegurar que el proyecto
continte y logre el éxito.

Gerente Comercial: Ejerce un rol de figura central para el proyecto, ya que es el
lider de este. Es el responsable de la coordinacion y ejecucion del proyecto.
Desempefia un papel clave en la comunicacion y direccion de Equipo Comercial
con el fin de que todos los miembros del equipo entiendan los objetivos del
proyecto y trabajen hacia un objetivo comun. Dentro de sus responsabilidades, el
Gerente Comercial debe analizar las oportunidades del negocio para entender
donde se puede capturar los nuevos clientes, implicando la definicién del mercado
hacia donde deben dirigirse, andlisis de la competencia actual, definicion de
estrategias, especialmente la mas importante que es la retencion de clientes.

El Gerente Comercial es el responsable de definir los indicadores del proyecto,
cuéles seran el medio para medir el avance y éxito del proyecto. Asi mismo debe
de controlarlos y desarrollar los informes mensuales para presentar al Gerente
General. También es el responsable de aprobar los cambios que se presenten

durante la ejecucion del proyecto y a medida que se presenten situaciones criticas,
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o

es el responsable de solicitar apoyo al Gerente General para la solucién en conjunto
de estas situaciones complejas presentadas.

Esta posicion debe controlar los recursos del proyecto y de gestionar de forma
responsable los riesgos que el proyecto pueda presentar. Esta figura vela porque los
entregables del proyecto sean finalizados de acuerdo con las fechas propuestas,
cumpliendo con el cronograma adjudicado al proyecto y brindando una supervision
constante al equipo del trabajo con el fin de que se pueda alcanzar los objetivos
propuestos.

Asesores Comerciales: La responsabilidad de los Asesores Comerciales representa
un papel fundamental en la implementacion exitosa de las diversas etapas. Este
equipo compuesto por tres personas, deben llevar a actividades necesarias para
alcanzar los objetivos del proyecto comercial. Este grupo es el responsable directo
de la etapa de ejecucidn y captacion de clientes, lo cual significa que son los
representantes de la compafiia ante el gremio de las zonas de Cafeteria, Hoteleria'y
Restaurantes y Retail. Cada persona del equipo debe enfocarse en su grupo de
clientes definidos para proponer los nuevos negocios y ofrecer alternativas de
solucion ante las necesidades que cada uno represente.

También son los responsables de la etapa de presentacion de productos y cierre de
contrato, su papel en esta etapa es critico porque marca el inicio de la formalizacion
de la relacion comercial. Deben manejar una gestion eficiente para cada
negociacion con el fin de construir relaciones sélidas con los nuevos clientes, para
gue una vez que los contratos hayan sido firmados, puedan iniciar la etapa del

seguimiento y acompariamiento de clientes, la cual es fundamental en el proyecto
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para garantizar la satisfaccion de los clientes y fomentar una relacién de lealtad a
largo plazo. Los roles y responsabilidades se muestran de forma resumida en la
figura 4-2 de roles y responsabilidades de alimentos Fresh.

Figura 4-2 Rolesy responsabilidades de Alimentos Fresh.

Roles y responsabilidades del equipo de Alimentos Fresh
Responsabilidad

Responsable de definir las metas del proyecto
Responsable de definir los requerimientos del proyecto
Responsable de definir el presupuesto del proyecto
Patrocmmador del proyecto

Responsable de ejecutar el proyecto

Lider del proyecto

Responsable de analizar las oportunidades para captar nuevos clientes

Definir los indicadores del proyecto

Gerente comercial | Controlar los indicadores e informes del proyecto

Aprobar los cambios necesarios del proyecto

Controlar log recursos del proyecto

Definir los riesgos del proyecto

Responsable del cumplimiento de los entregables por etapa en la fecha propuesta

Responsables de ¢jecutar las acciones dadas por el lider del proyecto.

: Responsable de los resultados de las etapas de ejecucion y captacion de clientes propuestos
Asesores comerciales 2 .
Responsable de los resultados de las etapas de presentacion de productos y cierre de contrato

Responsable de lag etapas de seguimiento y acompafiamiento a clientes

Acorde con el nivel de responsabilidad anteriormente descrito, estos tres roles se visualizan
de la siguiente manera en la empresa.

Figura 4-3 Piramide de roles del proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes.
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Patrocionador del proyecto
Gerente General

Lider del proyecto
Gerente Comercial

Equipo del proyecto

Asesores comerciales

De acuerdo con la definicion de los roles presentada en la figura 4-2, se identifica al gerente
comercial como el principal encargado del proyecto. Dado a que el equipo comercial es reducido
en numero, es él quien debe asumir y manejar la mayor cantidad de responsabilidades. Ademas de
que el Gerente Comercial posee un perfil mas desarrollado en comparaciéon con los Asesores
Comerciales, siendo la persona mas calificada para liderar el proyecto de acuerdo con su
conocimiento del negocio y actividad administrativa, por esa razon es que se delega la mayor
cantidad de actividades.

El Gerente Comercial es el que posee la mayor cantidad de responsabilidades de acuerdo
con el analisis realizado, la empresa espera que este papel sea ejecutado de acuerdo con lo
estipulado, sin embargo, de acuerdo con la realidad y avance del proyecto, se determina que el
papel del Gerente Comercial como lider del proyecto no ha sido ejecutado de la forma correcta,
por las siguientes razones:

o Falta de involucramiento en el proyecto.
o Andlisis deficiente para las oportunidades del negocio.
o Falta de conocimiento en la gestion de proyectos.

o Falta de preparacion y habilidades para liderar el proyecto comercial.
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Si bien es cierto, el Gerente Comercial es la persona mayormente preparada en el grupo,
no es la persona que retne las habilidades y conocimientos optimos para desarrollar el proyecto.
Es necesario que se pueda dotar de los conocimientos necesarios, asi como de las herramientas
Optimas para que Gerente Comercial este pueda continuar siendo lider del proyecto de acuerdo
con lo que la empresa necesita. Esta es una realidad que la empresa tiene detectada y que debe
trabajar para que el proyecto avance y se dirija hacia un camino exitoso.

* Recursos necesarios para el proyecto:

Para el desarrollo de este proyecto se definen los siguientes recursos:

o Recurso humano: se necesita el equipo completo del Departamento Comercial para
ejecutar el proyecto. EI Equipo Comercial estd compuesto por un Gerente Comercial y tres
Asesores Comerciales. Adicional a ellos se contempla la posicién del Gerente General
como patrocinador del proyecto. Asi como el apoyo de los recursos de Chef de la compafiia
para el desarrollo de mejoras.

o Recurso tecnolégico: Se requiere el uso de computadoras, sistema de red inalambrica, asi
como el uso del correo y Microsoft office para el uso de las plantillas en Word, Excel y
Power point para presentacion de resultados y avances.

o Recursos fisicos: Se necesita el uso del laboratorio de la compafiia para la presentacion de
los productos.

o Recursos externos: Es necesario el uso de recursos externos para el desarrollo de todos

los temas asociados al Marketing de la compaiiia.
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o Recursos financieros: Este recurso estd asociado al presupuesto disponible para el
desarrollo de los productos y las presentaciones de productos al cliente, el cual incluye una
serie de gastos importantes que cubrir para la presentacion del producto al cliente final.

= Manejo de cambios para el proyecto:

Es necesario que este proyecto permita incluir cambios a nivel general durante su
gjecucidn, especificamente en la etapa cuatro del proyecto llamada “Desarrollo de productos a
comercializar”. Durante esta etapa el cliente define las caracteristicas del producto deseado, estas
caracteristicas son entregadas al equipo de innovacién y desarrollo e inicia la etapa del desarrollo
de productos. Una vez que el primer prototipo de producto esté listo se le muestra al cliente en el
laboratorio de la compafiia. El cliente debe degustar y confirmar si el producto es aceptado o si
debe mejorar alguna caracteristica, en este caso que se deba mejorar, el cliente debe retroalimentar
al Equipo Comercial y al de Innovacion y Desarrollo con el fin de redisefiar el producto de acuerdo
las condiciones explicadas por el cliente para que con esta informacion obtenida el equipo pueda
presentar un segundo producto Yy, asi sucesivamente hasta lograr el producto final aceptado por
cliente.

Este tipo de relacién en la etapa cuatro se lleva a cabo con todos los clientes, a excepcion
de aquellos clientes que deseen utilizar las recetas sugeridas por compafiia sin ningin cambio.

En su mayoria los cambios solicitados por los clientes en esta etapa se fundamentan en
relacion con las caracteristicas organolépticas del producto como lo es el sabor, el color, el olor,
el tamafio, entre otros, que permita moldear el producto hacia el producto deseado final. Con el fin

de que sea aprobado por el cliente en el menor tiempo posible.
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En esta etapa debe existir una relacion de sincronizacion y coordinacion especifica entre el
Area Comercial y el Area de Innovacion y Desarrollo para cumplir con todos los desarrollos y
mejoras solicitadas por los clientes sin atrasos en el proceso.

4.1.3 Herramientas de gestion de la empresa.

La compafia actualmente no cuenta con estandar formal de plantillas para la gestion de
productos. Conforme el proyecto ha avanzado se han desarrollo algunas plantillas por parte
especificamente de los Asesores Comerciales con el fin de manejar un control de algunas de las
tareas asignadas y de las metas que deben cumplir.

Dentro de las plantillas que se han creado estan, la plantilla de control de desarrollo de
productos y la plantilla de seguimiento de ventas.

La plantilla de control de desarrollo fue creada con el objetivo de consolidar la informacion
del desarrollo de productos y las fases que este etapa representa, como lo es la fecha de inicio,
fecha de entregable las muestras al cliente, fecha de presentacion al cliente, aprobacion del costo
del producto, fichas técnicas, formulario de registros, participacion de Mercadeo y se agreg6 una
columna de observaciones para agregar comentarios adicionales necesarios que puedan ubicar a la
persona con relacion a la fecha de inicio de venta del producto, o la razon del porque el producto
no ha salido a venta aun. Las celdas que se marcan en verde son con el objetivo de advertir que los
productos han sido aprobados, mientras que las que estan marcadas en rojo reflejan que no han
sido aprobadas por el cliente. En la figura 4-4 Se puede visualizar la plantilla anteriormente

explicada.
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Figura 4-4 Plantilla de control de desarrollo de productos

PREVISION FECHA |  FECHADEENTREGADE  FECHA DE PRESENTACION| APROBACION DE FORMULARIODE | PARTICIPACION
PRODUCTO DESARROLLAD COMPARIA CLIENTE DENCIO VUESTRAS AL CLIENTE ALCLENTE C0STOS FICHAS TECNICAS REGISTRO VERCADEO OBSERVACIONES

Burito de Carne Alwmentos SCH ClenteB I TRIMESTRE 240403 Alaventaapamrdel
10 de mayo

sodicniepls LYl CleeB  ITRNESRE 85003 AT
25 (e mayo

De acuerdo con lo mencionado, esta plantilla es un control unicamente de los desarrollos
de productos, sin embargo, no se incluye informacion de las demas etapas del proyecto, los
responsables de las etapas, responsabilidades por etapa ni lista de actividades. Lo cual se puede
determinar que es una plantilla para el control Unicamente de desarrollo de productos hacia el
lanzamiento, que de acuerdo con los Asesores Comerciales es una etapa clave para el proyecto y
en la cual ellos deben de tener mayor cuidado y atencién, sin embargo, la plantilla se maneja de
manera muy general, porque tampoco demuestra cuantas veces el producto fue degustado por el
cliente para su aprobacidn, si fue una Unica vez o tuvo que aplicar mejoras, no se lleva control de
fechas ni tampoco de la retroalimentacion indicada por el cliente. Es Gnicamente una plantilla
desarrollada para anotar informacién sobre el estatus de cada producto de acuerdo con la
aprobacién o rechazo del cliente y control del desarrollo de productos tal y como lo indica su
nombre.

Con relacion a la plantilla de seguimiento de ventas, es una plantilla que de igual forma fue
desarrolla por el Equipo Comercial, y corresponde Unicamente al seguimiento de las ventas, por
cliente, por la linea de producto, el presupuesto de ventas, el alcance logrado y la cantidad
pendiente por facturar a nivel general tal y como se observa en la figura 4-5. Esta plantilla se trato
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de utilizar para dar seguimiento al presupuesto del proyecto, sin embargo, debido al enfoque
incorrecto y a la falta de seguimiento por visualizar el presupuesto de forma adecuada por etapa,
la plantilla termino funcionando Gnicamente para el control y seguimiento de las ventas por cliente
Y por mes.

Figura 4-5 Plantilla de seguimiento de ventas.

PRESUPUESTO
PRESUPUESTO OPERATIVO 2023 VENTAS AGOSTO 22 AGOSTO 23 REAL AGOSTO 23 % REAL 23 DIFERENCIA 22Vs23 %22VS 23
Cliente B
SANDWICH Y WRAPS ¢ - ¢ - ¢ : 0% ¢ . ¢ . 0%
PIZZAS ¢ - ¢ - ¢ - 0% ¢ - ¢ - 0%
BURRITOS DESAYUNO ¢ - ¢ - ¢ ; 0% ¢ . ¢ . 0%

En la figura 4-6, se visualiza a nivel grafico los datos de ventas de la compafiia, por mes.

Este gréafico se alimenta de la informacion obtenida en la figura 4-5 explicada anteriormente.

Figura 4-6 Gréfico de ventas de Alimentos Fresh- agosto 2023.

Por Facturar ALCANCE GENERAL RELACIONADAS Alcan.. UEHEEES A MTEnies A
0.00%

Como se puede observar tanto en la plantilla de control de desarrollo de productos y la
plantilla de seguimiento de ventas, ninguna responde a plantillas de buenas practicas de gestion de
proyectos, ya que unicamente muestran datos de la etapa de cuatro del desarrollo de productos a

comercializar y la cantidad de ventas por cliente, dejando de lado informacion general del proyecto
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y el seguimiento del resto de areas de gestion, cronograma, etapas, presupuesto por etapas,
responsables, etc.

El uso de estas plantillas ha sido desarrollado por el mismo equipo de Asesores
Comerciales, y la iniciativa ha nacido debido a que la empresa no cuenta con un estandar de
plantillas para la gestion del proyecto, por eso es por lo que el equipo ha tomado la decision de
desarrollar estos dos documentos con el fin de llevar el control de dos de los puntos mas criticos
del proyecto los cuales son el control de ventas producidas por clientes nuevos y el lanzamiento
de estos productos a clientes nuevos. Sin embargo, el equipo se enfoca Unicamente en este control,
dejando de lado el seguimiento y la importancia del control del resto de las etapas que de igual
forma son fundamentales para llevar a cabo el proyecto de forma exitosa.

4.1.4 Descripcion del alcance actual del proyecto.

En esta seccidn se plantea el alcance real del proyecto.

El proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes tiene como objetivo captar ventas en
terceros de acuerdo con los productos de mayor venta para la compafiia, los criterios de éxito estan
relacionados directamente con los objetivos estratégicos del proyecto, los cuales son:

= Superar las ventas anuales de 160 millones de colones en la categoria de ventas a clientes
NUevos.

= Posicionar los productos de la compafiia bajo marca privada (marca propia de la compafiia)
en sitios de venta fija, que represente un incremento del 30% de la cantidad de sitios fijos
actuales.

= |Incrementar a 70.000 unidades anuales en la categoria de productos individuales

(productos unitarios listos para consumo) para el 2023.
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Las areas definidas para la busqueda de nuevos clientes son Hoteleria, Restaurantes,
Cafeteria y Retail, concentradas tnicamente en la Gran Area Metropolitana. Quedan excluidos
clientes fuera de la zona del GAM. Las categorias de productos autorizadas para la
comercializacion se enfocan en lineas de productos de comida preparada como sandwich y
burritos, muffin para desayunos y pizzas con la alternativa de ofrecer pizzas congeladas como
opcidén de producto de amplia vida util. El proyecto debe basarse en la captacion de clientes de
acuerdo con las lineas de productos antes mencionadas, por lo tanto, no se tomara en cuenta
productos fuera de esas categorias.

El plazo definido para ejecutar este proyecto es de doce meses, logrando el cumplimiento
de sus siete etapas y sus dieciséis entregables. También estos doce meses se toman en cuenta
iniciando en enero a diciembre del afio en curso. El cual tendrd una extension de tiempo para su
ejecucidn nuevamente y la nueva fecha de finalizacion sera diciembre 2024.

Este proyecto posee un presupuesto de €40.500.000 el cual esta distribuido en las siete
etapas del proyecto, se espera que este presupuesto no se sobrepase, ya que los recursos han sido
planteados de acuerdo con la cantidad necesaria.

El equipo del proyecto es el mismo departamento comercial, el cual estd conformado por
un Gerente Comercial como lider del proyecto y tres Asesores Comerciales quienes son los
encargados del contacto directo con el cliente. Se cuenta ademas con el Gerente General como
patrocinador del proyecto.

Todos los desarrollos y pruebas de productos se deben ejecutar en las mismas instalaciones
de la compafiia que se tienen destinadas para este fin.

Dentro de los riesgos de mayor relevancia analizados para este proyecto, son:

1. Perder clientes durante la etapa de presentacion de productos y cierre de contrato.
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2. Requisitos adicionales para el producto no planificados.

3. Comunicacion deficiente dentro del equipo del proyecto.

4. Insumos no accesibles para el desarrollo de los productos.

5. Eventos inesperados.

Para este proyecto se requiere la utilizacion de recurso humano, tecnologico, fisico y
financiero para su ejecucion.

Asi mismo, dentro de los indicadores que se han establecido para el analisis de éxito del
proyecto son la cantidad de clientes obtenidos a la fecha de entrega de cada informe, también la
cantidad de clientes obtenidos, cantidad de contratos cerrados y cantidad de ventas por cada Asesor
Comercial, cantidad de unidades y ventas por cada categoria de lineas de productos
comercializados, asi como la cantidad de prospecciones por mes. Todos estos indicadores se

revisan con una frecuencia mensual.
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4.2 Analisis de marco de trabajo de acuerdo con las caracteristicas del proyecto
Diversificacion de cartera de clientes.

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos a partir de las caracteristicas del
proyecto y su afinidad con los marcos de trabajo.

4.2.1 Analisis de Afinidad de Marcos de Trabajo para la Diversificacion de la Cartera
de Clientes.

De acuerdo con las caracteristicas presentadas en la seccion anterior, se presenta en la
figura 4-7 la seleccion del tipo de marco de trabajo de acuerdo con cada caracteristica al proyecto.

Figura 4-7 Resumen de caracteristicas y afinidad con los marcos de trabajo predictivo y

adaptativo
Marco de Marco de
D Caracteristicas trabajo trabajo
predictivo adaptativo

a1 Se tienen los objetivos definidos X

E 2 Posee una complejidad alta por lo relacion con los clientes X
g3 Se tienen los requisitos definidos X
s 4 Se tiene una descripcion del proyecto X
E 5 Se cuenta con un alcance definido X
E 6 Cuenta con metas definidas y medibles X
E 7 Se gjecuta una etapa de planificacion antes de iniciar el proyecto X
= 8 Esta conformado por siete etapas definidas X
:§ 9 Las etapas estan definidas bajo un orden secuencial X

& 10 Existen algunas etapas que pueden repetirse de acuerdo a la necesidad del proyecto X
g 11 Cada etapa tiene sus entregables definidos X
-E 12 Se cuenta con un cronograma de trabajo establecido de acuerdo a los entregables X
g 13 Se cuenta con un equipo de trabajo con los roles definidos X
e 14 Se cuenta con los recursos definidos a utilizar en el proyecto X
§ 15 Se cuenta con un presupuesto definido X
E 16 Se cuenta con los riesgos mapeados X

17 Se tiene claro cuales son las restricciones del proyecto X X

El proyecto requiere tener control de cambios especificamente en la etapa de desarrollo de productos X X

El proyecto en la etapa de desarrollo de productos requiere recibir retroalimentacion por parte de cliente por cada producto entregado X
El proyecto debe ser finalizado en doce meses. X

Cantidad de caracteristicas de acuerdo con cada marco de trabajo 17 5

De acuerdo con la evaluacion de las veinte caracteristicas del proyecto y con los resultados

obtenidos, diecisiete de estas veinte, poseen una afinidad con el marco de trabajo predictivo.
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Seguidamente cinco de estas veinte, poseen afinidad con el marco de trabajo adaptativo, y dos de
estas, poseen afinidad con ambos marcos de trabajo.

Sin embargo, es fundamental entender que dentro de la clasificacion que pertenece a un
marco de trabajo adaptativo, se encuentran algunas de las caracteristicas de mayor relevancia para
el proyecto como lo son, la complejidad del proyecto, la cual se ha determinado alta, por tener una
restriccion en la mayor cantidad de productos debido a que estos poseen una exclusividad por el
cliente principal, el cual representa el 80% de los ingresos actualmente. Por lo tanto, al tener que
captar clientes en el area de Alimentos y ofreciendo Unicamente cuatro categorias de productos,
torna el proyecto a una complejidad alta la cual el equipo debe afrontar durante su ejecucion, de
ahi la importancia del analisis de mercado y oportunidad de negocio, para que los clientes puedan
ser lo mas atinados de acuerdo con la oferta de productos de Alimentos Fresh. También en las
caracteristicas que demuestran que algunas fases del proyecto son iterativas, esto por la naturaleza
del proyecto y porgue en la Industria de Alimentos el desarrollo de un producto esta asociado a
una etapa de constante cambio hasta definir el producto final. Estas etapas son cruciales para el
desarrollo del proyecto y no pueden manejarse bajo un modelo predictivo, ya que los resultados
no serian satisfactorios ni para el cliente ni para la empresa. Aunado a esto, la gestion de cambios
con alta frecuencia es necesaria para el desarrollo de este proyecto, por las mismas razones
explicadas.

Por lo tanto, de acuerdo con la clasificacion anteriormente presentada, existe una
caracterizacion mayor hacia un marco de trabajo predictivo, no obstante, se debe analizar la
afinidad de las cinco caracteristicas con el enfoque adaptativo para entender cual debe ser el marco
de trabajo adecuado para la ejecucion de este proyecto, con el fin de que todas las etapas se lleven

a cabo de forma exitosa y esté presente una gestion positiva para el afio 2024.
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4.2.2 Aplicacion de modelo de idoneidad al proyecto Diversificacion de Cartera de

Clientes.

Acorde con el cuestionario aplicado al proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes

sobre el modelo de idoneidad, este responde nueve preguntas de tres areas diferentes las cuales

son:

= Cultura: En el ambito cultural, se observa que los pilares de confianza y toma de

decisiones se sittan en un nivel intermedio, mientras que el pilar de aceptacion si se inclina

por completo bajo un modelo predictivo. Esto indica que en el caso de la confianza y toma

de decisiones estan presenten en la cultura del proyecto, pero no alcanza un nivel

suficientemente s6lido o ausente como para respaldar un modelo de trabajo exclusivamente

predictivo o Agil. Por lo tanto, la respuesta es orientada hacia un enfoque hibrido para esta

categoria, como se presenta en la figura 4-8.

Figura 4-8 Respuestas de &rea de cultura- Modelo de idoneidad.

acion de cartera de clientes de A

Ite Pregunta Puntuacién Justificacion Calificacién| Agil | Hibrido |Predictivo
¢Existe un patrocinador . )
sénior gue entienda y apoye Actualmente si se cuenta con un patrocinador para el
1 q y p .y 1=Si,5="Parcialy 10=No | proyecto, sin embargo este no cuenta con conocimiento Aceptacion 10 X
el uso de un enfoque &gil ) o :
sobre el enfique 4gil para el manejo de proyectos.
para este proyecto?
¢Tienen estos interesados la
confianza en que el equipo . . ’
q q. p Se cuenta con un nivel aceptable de confianza en el equipo y
puede transformar su visién . . Lo
; . en los interesados, tambien se cuenta con la posibilidad de
y necesidades en un 1=Si,5="Probablementey - i ) } :
2 L ; _ contar con retroalimentacidn continua de ambas partes. Sin | @ | Confianza 5 X
producto o servicio exitoso, 10 = Poco probable X : . =
embargo el nivel de confianza actual de los interesados no | 5
con apoyo y =
. - . es tan fuerte como se desea. =
retroalimentacion continuos =]
en ambas direcciones? o
Actualmente el equipo si posee autonomia paralatoma de
¢Se le dard autonomia al decisiones propias, sin embargo el gerente general posee
equipo paratomar sus : una participacion activa en latoma de decisiones, ya que
q. pop . 1=Si,5=Probablementey p P S . ; y q Tomade
3 propias decisiones locales debido a experiencias con otros clientes las desiciones . 5 X
. 10 = Poco probable . . L Decisiones
sobre cémo emprender el tomadas no han sido las mejores, por lo tanto si existe
trabajo? autonomia pero en algunos momentos hay intervencion del
gerente general paralatoma de decisiones.
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Proyecto: de acuerdo con los resultados obtenidos en el area de proyecto, se determina que
posee afinidad con los tres marcos. En el caso de la entrega, da un modelo predictivo porque
este proyecto tiene claramente definidos los requisitos, no es un proyecto que se espera se
puedan descubrir nuevos requerimientos conforme avance el proyecto. Con relacion a la
variable de criticidad se observa que posee mayor afinidad con el marco de trabajo agil, ya
que de acuerdo a lo evaluado una falla en el proyecto se traduciria principalmente en
retrasos en la finalizacion del proyecto, lo cual generaria otras implicaciones negativas ya
que el proyecto debe ser completado en un plazo méaximo de doce meses y cumplir con las
fechas de entrega programadas, asi como la extension de tiempo nueva dada por el Gerente
General, la cual debe cumplirse a cabalidad ya que es la Ultima extension dada para dicho
proyecto. Por dltimo, la variable de cambios posee enfoque hibrido. Esto debido a que
durante la ejecucion de la etapa cuatro se puede aplicar dos acciones distintas. Por un lado,
existen clientes que buscan productos personalizados y para lograr cumplir con sus
expectativas, es necesario iniciar un proceso de constante interaccién en la que por cada
producto presentado el cliente brinde su retroalimentacion para realizar los ajustes
necesarios. Y esta el otro grupo de clientes que no requieren productos a la medida y que
utilizaran los productos estandar que la compafiia les ofrece. En la figura 4-9 se observan
los resultados obtenidos.

Figura 4-9 Etapas, entregables y fechas programadas de entrega del Proyecto de

Diversificacion de Cartera de Clientes de Alimentos Fresh
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Modelo de idoneidad aplicado al proyecto Diversificacion de cartera de clientes de Alimentos Fresh

ftem

Pregunta

Puntuacién

Justificacién

Calificacidn

Agil

Hibrido

Predictivo

¢Qué porcentaje de requisitos
podrian cambiar o ser
descubiertos mensualmente?

1=Cambia un 50% o més
II'5 = Cambia un 25% o
maés // 10 = 5% o menos

De acuerdo con lo establecido en las caracteristicas y requsitos de
proyecto, la unica etapa en donde se necesita cambio es durante
la etapa cuatro enfocada en el desarrollo de productos, fuera de

esto no deberian existir cambios con relacion alos requisitos.

Entrega

10

Utilizando una evaluacion que
considere pérdidas debida al
posible impacto de los defectos,
determinar que podria ocasionar
unafalla.

1=Tiempo//3=
Discrecionales $// 5=
Fondos esenciales
aumento $3// 7 = Riesgo
unavida // 10 = Riesgo
muchas vidas.

La unica razon mapeada actualmente que podria ocasionar una
falla en el proyecto esta relacionada con el tiempo. Ya que el
proyecto tiene un tiempo establecido para el desarrollo del mismo
de doce meses.

Proyecto

Criticidad

¢Se puede construir y evaluar el
producto o servicio en porciones?
¢Estaran disponibles los
representantes de laempresa o del
cliente para proporcionar
retroalimentacion oportuna sobre
los incrementos entregados?

1=Si//5=Quizas aveces
11'10 = Poco probable

En la etapa de desarrollo de productos a comercializar es
necesario el evaluar el producto no en porciones pero si por
prototipo presentado, una vez que el cliente acepte el producto
final, se realiza la entrega del producto final.

Durante esta etapa se mantiene un contacto y retroalimentacion
constante por parte del cliente para que este sea aceptado como el
producto final. En el caso de los clientes que no requieran

productos alamedida, no es necesario realizar estas entregas.

Cambios

Equipo: por Gltimo, se tiene el area de equipo. En la figura 4-10, se observa que prevalece

un enfoque mayoritariamente Agil. Esto debido a que el equipo del proyecto esta

compuesto por menos de nueve personas, lo que respalda un enfoque Agil en termino de

tamafo. Sin embargo, en cuanto, a la experiencia del equipo, debido a que no poseen

conocimientos en metodologias agiles, apunta mas hacia un marco de trabajo predictivo.

También, por la accesibilidad que el equipo posee con los contactos de los clientes, es un

factor importante, ya que es necesario mantener una comunicacion continua con el cliente

para consultas y retroalimentacion, lo cual es parte esencial para garantizar una entrega de

producto de acuerdo con lo deseado por este. La disponibilidad ilimitada que posee el

equipo actualmente con los contactos por parte del cliente se inclina hacia un enfoque Agil.
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Figura 4-10 Respuestas de area de equipo- Modelo de idoneidad.

Modelo de idoneidad aplicado al proyecto Diversificacion de cartera de clientes de Alimentos Fresh

Item Pregunta Puntuacién Justificacion Calificacion| Agil | Hibrido |Predictivo
,Cudl es el tamafio del equipo El equipo del proyecto es de cuatro personas, mas el Gerente Tamaiio del
1 ¢ o auip Escala de <9 personas = 1 quip p y. ) P ' ) 1 X
principal? General quien es el patrocinador del proyecto Equipo
) ) 1= Si tiene experiencia en
Considerar los niveles de B ) ) . .
s . metodologias Agiles // 5 = Ningun miembro del equipo cuenta con experiencia en o L
2 experienciay habilidades de . e L o | Experiencia 10 X
) .. Parcial experiencia.... // 10 metodologias agiles. =]
los roles del equipo principal . L 3
= No tiene experiencia en... LIOJ-

¢Tendré el equipo acceso
diario a por lo menos un
representante del negocio/del
cliente con el fin de hacer
preguntas y obtener
retroalimentacion?

En cada proeso de negociacion con el cliente, si se cuenta
1=Si,5=Parcialy 10=No| con un contacto comercial con el cual se establece una Acceso 1 X
relacién de comunicacion constante.

De acuerdo con los resultados obtenidos en gréfico de radar mostrado en la figura 4-11, se
indica que no se encuentra una afinidad en particular con un marco de trabajo en especifico ya que
en este caso los resultados fueron similares para los tres marcos evaluados.

Sin embargo, se detalla que, con relacion al marco de trabajo predictivo, su presencia se
encuentra en todas las areas analizadas. Esto sugiere la necesidad de manejar un enfoque predictivo
en todas las areas del proyecto. Desde otra arista con relacion al marco de trabajo agil, este se
enfoca en algunos aspectos del proyecto y equipo evaluados, pero no presenta afinidad a nivel de
cultura como tal. Por Gltimo, con relacion al marco de trabajo hibrido los resultados obtenidos se
centran en cultura y proyecto, pero no existe ninguna correlacion con relacion al equipo.

Por lo tanto, se puede determinar que, aunque no exista una afinidad clara con algin marco
de trabajo especifico que dé claridad hacia como debe abordarse el proyecto, el enfoque predictivo
parece ser el predominante en este caso, sin embargo, es necesario incluir elementos agiles que

sean beneficiosos en ciertos aspectos del proyecto, considerando un enfoque hibrido que permita
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mezclar ambos marcos de trabajo donde cada uno de estos posea unan mayor prioridad de acuerdo
a su naturaleza y necesidad.
Figura 4-11 Grafico de radar, resultados del modelo de idoneidad para el Proyecto de

Diversificacion de Cartera de clientes

Proyecto Diversificacion cartera clientes

Aceptacigp
r\.\ '/'
o 4 ._k\ !
S T ®

4.2.3 Guia de los fundamentos para la direccién de proyectos del PMI utilizada en
Proyectos de Desarrollo en la Industria de Alimentos.

Siguiendo las conclusiones de Arroyo, N. (2021), en su trabajo final de graduacidn, titulado
“Marco de trabajo para la gestion de proyectos de desarrollo de nuevos productos en la
organizacion Alimentos”, se destaca que el proyecto posee mayor afinidad con un enfoque
predictivo. Esta eleccidn se refleja de acuerdo con la naturaleza del proyecto y con el fin de aplicar

las mejores practicas del Project Management Institute plasmadas en el PMBOK, de acuerdo con
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las areas de conocimiento, con el objetivo de alcanzar los resultados deseados en la gestion de
proyectos de desarrollo de nuevos productos en la Organizacion Alimentos.

Como parte de este trabajo documental, se encuentra que se aplico el modelo de idoneidad
para entender la afinidad del marco de trabajo de acuerdo a las tres variables de cultura, proyecto
y equipo, en este caso el resultado responde totalmente a un marco de trabajo con enfoque
predictivo, lo cual se puede entender que para la Industria de Alimentos un enfoque predictivo es
usual debido a que se deben de cumplir una cantidad de etapas en orden secuencial y con requisitos
definidos desde el inicio del proyecto.

Por otro lado, para Caicedo y Silva, (2015) en su proyecto de “Aplicacion de enfoque PMI
en planeacion y desarrollo de un envase para una hamburguesa cruda”. Determinan que el marco
de trabajo utilizado para este proyecto es predictivo. En este caso el trabajo no realiza ningun
analisis sobre afinidad de marcos de trabajo para el proyecto, sino que mas bien su proyecto se
basa en la implementacion de la metodologia de trabajo predictiva acorde con las buenas practicas
tomadas del PMBOK del Project Management Institute asociadas a este marco de trabajo, ya que
en el documento los autores recalcan la necesidad de brindar un orden al desarrollo de las
actividades del proyecto y un seguimiento adecuado para el éxito del proyecto. Por esa razén es
que el marco de trabajo seleccionado es bajo un enfoque predictivo, ya que ser un modelo de
cascada permite un seguimiento mas lineal, ya que no posee interacciones en alguna de sus etapas.

Por lo tanto, si bien es cierto cada trabajo posee caracteristicas que lo hacen diferente a los
demas, se recaba esta informacion con el objetivo de conocer en la industria de alimentos
especificamente cuales son los marcos de trabajo mayormente utilizados en proyectos de
desarrollo de alimentos. Es claro que el proyecto de diversificacion de cartera de clientes por su

naturaleza y los resultados obtenidos en este capitulo da un modelo de trabajo hibrido, su base es
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mayormente predictiva, ya que de acuerdo a lo planteado en la industria de alimentos es usual
encontrar proyectos que tengan un ciclo de vida secuencial, sin embargo para este proyecto en
especifico por la dinamica que se tiene al desarrollar productos para clientes bajo los
requerimientos de este, es que se incluyen componentes agiles que permitan al equipo trabajar bajo
iteraciones en este caso controladas y posterior a ello volver a alinearse con las etapas del ciclo de
vida secuencial, dando origen a un ciclo de vida hibrido especifico para este trabajo.

4.2.4 Analisis de las caracteristicas del marco de trabajo predictivo.

Con respecto a los marcos de trabajo predictivos y de acuerdo con las caracteristicas del
proyecto, se evalUa lo indicado por el Project Management Institute como referente de marco de
trabajo predictivo y de acuerdo con el PMBOK edicion sexta y séptima, se incluyen las siguientes
practicas.

= Desarrollar el marco de gobernanza: Politicas y estructura de roles.

Esta practica se requiere para desarrollar la estructura de roles de la organizacién como
parte fundamental del marco de gobernanza de la organizacién para la gestién de proyectos. Ya
que actualmente si existen roles definidos, pero no estd documentada esta informacion, ademas se
considera necesario que para efectos del proyecto el equipo tenga claro los roles y
responsabilidades de cada miembro para una adecuada ejecucion de las funciones.

Ademas, se incluira en el marco de gobernanza las politicas definidas para el proyecto.
Actualmente no existe ninguna informacion asociada con las politicas con relacion a la gestion de
proyectos, de ahi la importancia de crearlas bajo una estructura de gobernanza para que el equipo
tenga acceso a la informacion y entienda cuales son las politicas que aplica la empresa con relacion
a la gestion de este proyecto de caracter comercial.

= Desarrollar las competencias del director de proyectos:
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Como se ha determinado en la seccidn anterior, es necesario el desarrollar las competencias
en este caso del lider del proyecto y, por ende, del equipo, ya que actualmente no estan capacitados
ni poseen conocimiento en gestion de proyectos.

Esta practica se ha seleccionado con el fin de que el lider y el equipo pueda obtener poco
a poco las habilidades requeridas, para ello se utilizara como referente el PMI, 2017, con relacion
a las tres areas que componen el triangulo de talentos, las cuales son:

v' Direccion técnica de proyectos

v’ Liderazgo

v Gestion estratégica y de negocios
Con el desarrollo de estos tres talentos el equipo completo tendra las habilidades necesarias para
afrontar el proyecto con la nueva extension de tiempo y bajo un enfoque de gestion de proyectos.
Cabe recalcar que habra algunos temas que tendran mayor énfasis para la posicion del lider del
proyecto.

= Desarrollar los procedimientos, procesos, técnicas y herramientas para el
proyecto.

También se definen los procedimientos y procesos para llevar a cabo, asi como las técnicas
y herramientas a utilizar en cada proceso. Actualmente la falta de informacion y conocimiento
sobre la gestion de proyectos, la falta de organizacion y la forma de ejecutar los procedimientos
representan una debilidad importante para el proyecto de diversificacion de cartera de clientes, por
esa razon la necesidad implicita de crear un plan para la direccion de este proyecto para la
compaiiia alimentos Fresh que defina una estructura de trabajo que guie al equipo para cumplir

con el objetivo de este.
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A continuacion, se definen las areas de conocimiento a desarrollar para el proyecto de
Diversificacion de Cartera de Clientes.

= Gestion la integracion del proyecto:

Para gestionar la integracion del proyecto desarrollaran los siguientes procesos que
pertenecen a los cinco grupos de proceso. En el caso del grupo de procesos de inicio, se desarrollara
el acta de constitucion ya que es fundamental que el equipo conozca este documento y que tenga
claro qué es el documento de partida. Para el grupo de procesos de planificacion, se creara el plan
para la direccion del proyecto, el cual describe y detalla cdmo se gestionara el proyecto con
relacion a las areas de conocimiento, con la creacidn de este documento se podra proporcionar una
guia detallada para que el equipo conozca como deben de llevarse a cabo las actividades necesarias
gue permitiran alcanzar el éxito. Para el grupo de procesos de ejecucion, se realizara el proceso de
cémo dirigir y gestionar el trabajo y como gestionar el conocimiento del proyecto, esto con el fin
de que el equipo tenga claridad de cémo debe ser gestionado el trabajo para mantenerse alineado
con el plan de gestion, asi como la gestion del conocimiento de proyecto con el fin de aprovechar
y gestionar dicho conocimiento de manera efectiva buscando un mejor desempefio y resultados
para el proyecto. Para el grupo de procesos de monitoreo y control se desarrollara el monitoreo y
control del desempefio del proyecto, control de los procesos iterativos del proyecto y procesos de
control de cambios. Estos tres procesos se desarrollaran con el objetivo de manejar controles en
las diferentes aristas del proyecto, es necesario que el equipo conozca como controlar estos
parametros y asi continuar dentro de lo permitido y esperado en el proyecto, si esto no se controla
es probable que el equipo tome decisiones o utilice algunas herramientas no adecuadas y genere
un desvio con relacién a lo esperado en el proyecto. Y por Gltimo en el grupo de procesos de cierre,
se llevara a cabo el proceso de cierre de proyecto, formalizando con este el fin del proyecto y
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evaluando los resultados de este contra lo esperado por el proyecto como tal y generando también
un informe de los resultados obtenidos en el proyecto.

Al implementar estos procesos se busca que el area de integracion este presente durante
todo el desarrollo del proyecto.

= Gestion del alcance del proyecto:

Para este proyecto se gestiona el alcance de este, esta practica se selecciona con el fin de
desglosar cudl es su estructura y requisitos finales, para ello se desarrolla la definicion del alcance
actualizada para el proyecto y con esto se crea la EDT. Si bien es cierto en este capitulo cuatro, se
plantean los requisitos del proyecto y se plantea la definicion del alcance de proyecto que maneja
la empresa actualmente, en el capitulo cinco, se define cuél sera el alcance final sobre el cual se
basara el proyecto. Como parte de los procesos de control de monitoreo y control se encuentra el
proceso de control general del proyecto en el cual se contemplara el alcance con el objetivo de
garantizar que el proyecto se maneje dentro de los requisitos definidos en el alcance, esto con el
fin de evitar que ocurra la corrupcion del alcance y mantener una entrega exitosa.

= Gestion del cronograma:

Esta practica es seleccionada con el fin de reorganizar las nuevas fechas para el desarrollo
del proyecto de acuerdo con la extension y nueva fecha de finalizacién diciembre 2024. Se
determina que para el proyecto es importante incluir la planificacién del cronograma, las
definiciones de todas las actividades por realizar, secuenciar dichas actividades en el orden légico
que requiera el proyecto, estimar las duraciones de cada una de esas actividades y, por ultimo,
crear como tal el cronograma del proyecto, con el fin de que este se gestione de forma ordenada y
evitando que alguna actividad quede por fuera, ya que podria afectar al proyecto. Para los procesos

de monitoreo y control el cronograma se controlara bajo la plantilla de control general del proyecto,
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ya que es necesario asegurar que el proyecto cumpla con los plazos establecidos en cada actividad,
asi como mantener la linea base que fue dada al inicio, a menos que existan cambios que hayan
sido aceptados durante la ejecucion del proyecto. Con el control y monitoreo del cronograma
proporcionara una entrega exitosa del proyecto.

= Gestidn de los costos:

La gestion de los costos de este proyecto tiene como objetivo determinar el presupuesto
real estimado para el afio 2024, ya que el proyecto actualmente posee un presupuesto total de
40.500.000, sin embargo, este monto no esta desglosado actualmente, sino que se maneja como un
cantidad especifica que ha sido asignada para el desarrollo del proyecto. Por esta razon es que, al
realizar la planificacion de los costos del proyecto, estimando cada uno de los costos y tomando
en cuenta sus contingencias, se lograra obtener un presupuesto aproximado real por utilizar en el
proyecto. Ademas, se requiere desarrollar los procesos de monitoreo y control para los costos del
proyecto, ya que es necesario manejar una herramienta que permita mantener el proyecto dentro
del presupuesto acordado, con ella se podra abordar situaciones en las cuales se encuentren
desviaciones del presupuesto y de esta forma revisar qué es lo que esta sucediendo para volver a
alinear el proyecto de acuerdo con el presupuesto inicial.

= Gestion de los recursos:

La préctica de gestion de los recursos es seleccionada con el fin de entender en el proceso
de planificacion de la gestion de los recursos, cuéles son aquellos recursos necesarios para
completar las actividades del proyecto y lograr de esta forma sus objetivos, es necesario primero
que estos sean identificados para luego asignarlos y empezar a gestionar de forma adecuada.
También se incluye lo que es la estimacion de los recursos lo cual consta de entender la cantidad

de recursos necesarios y clasificar que tipo de recurso es el que se necesita para llevar a cabo las
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actividades. Es necesario entender cuales recursos son necesarios para el proyecto y cuales
recursos son meramente del dia a dia de la operacion y que no tienen relacion con el proyecto. Con
relacion a los procesos de ejecucion se encuentra el proceso de desarrollar y dirigir al equipo del
proyecto, este se encuentra dentro de esta area de conocimiento ya que se requiere potenciar al
equipo durante la ejecucion, buscando mejorar las habilidades para todos los miembros del grupo,
con el objetivo de que el proyecto sea liderado de forma adecuada y asi asegurar que los recursos
estén disponibles en todo momento para alcanzar el éxito del proyecto. Por ultimo, los recursos
deben ser controlados y monitoreados y para ello se desarrollard un control general para el
proyecto, el cual permite que los recursos sean utilizados de forma correcta.

= Gestién de las comunicaciones:

Para este proyecto es fundamental el establecer por medio de la planificacion en qué forma
se gestionaran las comunicaciones, por ello la seleccion de esta practica dentro del marco de trabajo
predictivo que permita tener una planificacion y un control de esta.

Este proyecto posee mas de tres interesados, los cuales deben mantener una comunicacion
activa y concreta, con medios de comunicacion de facil acceso y que permitan un flujo rapido y
constante para el avance del proyecto. El equipo necesita entender cdmo se deben gestionar las
comunicaciones, el método mas eficiente y que contribuya al éxito del proyecto. Ya que la mayoria
de los problemas en una organizacion se pueden presentar por situaciones relacionadas a la
comunicacion ineficiente, con esta practica se espera que el proyecto en cuestion no sufra ninguna
situacién similar. Sino mas bien que la comunicacion sea una buena referencia durante la gestién
de este proyecto. Una vez planificada la gestion de las comunicaciones, también se gestionara la
ejecucidn de las comunicaciones con el objetivo de lograr una comunicacion fluida entre todos los
involucrados. Y por ultimo a nivel de procesos de control y monitore se incluira dentro del control
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general del proyecto el control de las comunicaciones, con el objetivo de que sean empleadas de
acuerdo con lo acordado en la planificacion manteniendo a todos los interesados informados
durante todo el proyecto.

= Gestion de los riesgos:

Esta practica es seleccionada con el fin de planificar la gestion de los riesgos, dentro de
esta planificacion se deben identificar los posibles riesgos los cuales se describen en este mismo
capitulo como parte de la informacion que ha sido recabada. Posterior a esto se realiza un analisis
cualitativo y cuantitativo de cada uno de ellos con el objetivo de generar la planificacién de la
respuesta a cada uno de estos. Ademas de la planificacidn, se gestionara también la ejecucién de
los riesgos por medio de la implementacién de la respuesta a los riesgos que ya sido previamente
planeada. Es necesario tomar en cuenta los riesgos que han sido planteados en este capitulo ya que
representan puntos criticos que podrian generar la detencidn del proyecto por completo, por lo
tanto, deben ser tomados en cuenta para el proceso de identificacion de riesgos. Y en los procesos
de monitoreo y control se incluye con el fin de que estos sean gestionados adecuadamente y que
el equipo esté enterado por medio del monitoreo la posible materializacién de alguno de estos
riesgos y de esta forma controlarlos de acuerdo con lo planificado.

= Gestion de los interesados:

La practica de gestionar los interesados en este proyecto es esencial, ya que existen mas de
tres grupos de interesados tanto a nivel interno como externo.

Se debe desarrollar la planificacion de los interesados, especificamente con la
identificacion de cada uno por medio de la matriz de interés y poder, con el fin de determinar
quiénes son los interesados con mayor influencia, para poder brindar al equipo una herramienta

que permita gestionar a los interesados de acuerdo con sus requisitos y nivel de prioridad basado

135



en la matriz anteriormente mencionada. Al manejar una matriz que permita la gestion de la
participacion de los interesados dentro del grupo de procesos de ejecucion el equipo tendra mayor
claridad para afrontar y aplicar las negociaciones y comunicaciones necesarias a los grupos de
personas correctos. Asi mismo dentro de los grupos de proceso de monitoreo y control se incluira
dentro del control general del proyecto la gestion de estos interesados, buscando obtener un manejo
apropiado durante el proyecto.

= Areas de conocimiento que no se gestionaran en este proyecto.

En este apartado se ha decidido excluir los procesos de gestion de calidad y adquisiciones
del plan para la direccion del proyecto. Esta decision se toma considerando que el proyecto debe
enfocarse en los procesos que son mas relevantes y que contribuiran de forma significativa al
desarrollo del proyecto. Si bien es cierto estos temas son importantes, la empresa maneja procesos
relacionados con estas dos areas de conocimiento por medio de sus operaciones diarias.

Por dltimo, se debe desarrollar también el procedimiento para el almacenamiento de la
informacion, el cual se detalla a continuacion:

= Desarrollo del repositorio de conocimientos de la organizacion:

La préctica de desarrollar un repositorio de lecciones aprendidas es necesaria ya que en la
actualidad no se tiene y en la Industria de Alimentos es recurrente que muchos proyectos sean
reevaluados afios después de su lanzamiento inclusive si hay personas nuevas en la organizacion.
Por eso la necesidad de que exista un repositorio de lecciones aprendidas y conocimientos que
permita a los miembros de los equipos de proyectos futuros entender cuales han sido los mayores
aprendizajes obtenidos de proyectos ejecutados bajo una gestion de proyectos. La seleccion de

proyectos en la Industria de Alimentos debe ser totalmente estratégica y de acuerdo con las
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tendencias del mercado, por ello esta practica definitivamente sumaré a la toma de decisiones
adecuada.

4.2.5 Analisis de las caracteristicas del marco de trabajo adaptativo.

Con respecto a la seleccion de las buenas practicas de los marcos de trabajo adaptativo, es
importante tener en cuenta que este proyecto se caracteriza principalmente por ser secuencial y
como se ha mencionado en las secciones anteriores posee una mayor afinidad con el marco de
trabajo predictivo. Sin embargo, es necesario incluir las siguientes practicas adaptativas para
aplicar en su ciclo de vida, especificamente en las etapas tres, cuatro y cinco, ya que en dichas
etapas poseen actividades que tienen dependencia unas de las otras durante el desarrollo que cada
etapa, permitiendo de esta forma que exista una accion similar entre dichas actividades.

= Desarrollar la gestion de cambios en la organizacion:

Esta practica es seleccionada con el fin de que la empresa si requiere aplicar algin cambio
pueda hacerlo bajo un ordenamiento adecuado, los cambios pueden presentarse en cualquier etapa
del proyecto, sin embargo, es considerada como fundamental ya que en los desarrollos de
productos alimenticios se requiere aplicar cambios con el fin de lograr el producto final deseado
por el cliente a la medida. En la etapa cuatro de desarrollo de productos es la etapa en la que mas
cambios se pueden presentar y en la que el equipo debe estar preparado para gestionar esos
cambios. Es necesario definir cuantos cambios son permitidos a nivel de etapas, cual es el
procedimiento por aplicar para la gestion de cambios, el tiempo de respuesta para aceptar o
rechazar dicho cambio y en qué etapas, para que no se transforme en una accion de la cual no se
tiene un control.

= Crear el listado de requisitos para desarrollar los productos.

El uso de esta herramienta es necesario para que el asesor comercial antes de iniciar con

los ciclos de trabajo tenga claro y por escrito cual es el alcance del producto y lo que el cliente
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espera como producto final. Una vez que se tenga la lista de requisitos del producto se inicia con
el desarrollo del producto.

Asi mismo en la aplicacion de la etapa tres cuando se requiera devolver para definir
nuevamente una cantidad de clientes a buscar para luego iniciar el proceso de captacion, ya que
puede suceder que en la primera seleccion de clientes no fue suficiente o los clientes seleccionados
desertaron durante la etapa de desarrollo o negociacion. Es necesario el desarrollar la prospeccion
del siguiente grupo de clientes en la etapa dos.

= Definir los ciclos de trabajo:

Para los desarrollos de productos deben manejarse bajo dos ciclos de trabajo, estos deben
tener una duracion corta la cual se encuentra definida en el cronograma que permita avanzar con
el proyecto para que el Equipo Comercial pueda presentar el prototipo al cliente. También se deben
definir los ciclos de trabajo que manejara el Equipo Comercial para la captacion de nuevos clientes.
Es clave definir el tiempo de duracion de cada ciclo para ajustar los tiempos del proyecto de
acuerdo con la meta esperada.

= Revisar el resultado del ciclo de trabajo:

Esta practica es requerida para que el Equipo Comercial pueda presentar el producto al
cliente, demostrar lo desarrollado en este tiempo con base en lo solicitado por este. También en el
caso de la etapa tres es necesario revisar el ciclo de trabajo sobre el avance que poseen los Asesores
Comerciales en el proceso de captacion de clientes nuevos.

= Aceptar o mejorar el resultado del ciclo de trabajo:
Esta es la ultima préactica adaptada de la metodologia del marco de trabajo de Scrumy en

este proyecto de las mas importantes, ya que en este paso el cliente indica si acepta el producto o
si lo rechaza indicando las mejoras por realizar. Este punto es decisivo para la compafiia porque

determinael inicio de la venta al cliente o un nuevo inicio del ciclo de trabajo utilizando las mejoras
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que el cliente ha solicitado. Para la aplicacion de la retroalimentacion es necesario que el Equipo
Comercial se retna y se discutan los avances y se genere un veredicto sobre la aceptacion del
proceso.

= Reuniones diarias de seguimiento.

Como parte de las practicas que se utilizan en los marcos de trabajo adaptativos, se
selecciona lo que son las reuniones diarias para este proyecto, se definiran en la propuesta que es
necesario la implementacion de reuniones al inicio del dia, al finalizar el dia y de seguimiento y
apoyo especifico del lider del proyecto hacia los asesores comerciales, con el fin de que el equipo
se mantenga alineado, unido y pueda avanzar hacia la meta.

4.2.6 Practicas identificadas asociadas al enfoque de Desing Thinking:

Se plantea el uso de Desing Thinking como apoyo, soporte y guia al equipo comercial en
las etapas iterativas. La aplicacion de las fases que componen este modelo las cuales son:
empatizar, definir, idear, prototipar y evaluar. Puede conectarse con las practicas de adaptadas de
la metodologia de Scrum creando un modelo de mayor entendimiento para el equipo comercial.

La idea principal de utilizar este modelo es proporcionar al equipo la guia necesaria para
que puedan efectuar estas etapas de la forma mas apropiada y avanzar desarrollando los productos
bajo un orden y una presentacioén clara, con una ruta definida y con las herramientas necesarias.

A continuacion, se presenta en la figura 4-12, las preguntas asociadas a Desing Thinking

para las etapas adaptativas del proyecto.
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Figura 4-12 Preguntas y fases de Desing Thinking para las etapas adaptativas del

proyecto.

Desing Thinking aplicado en las etapas adaptativas del proyecto

Empatizar
Realizar preguntas concretas
Analizar el porque estan hace siendo el producto
Definir
Identificar el problema del cliente a resolver
Evaluar objetivamente las alternativas de solucion

Crear el listado de requisitos del proyecto

Idear
Fomentar el pensamiento creativo
Definir los ciclos de trabajo yrevisar el resultado del ciclo Elegir las mejores ideas
de trabajo Prototipar

Deben ser desarrollados con rapidez
El usuario debe poder degustar el producto
Evaluar
Escuchar activamente a los usuarios

Registrar observaciones y recomendaciones que se presenten durante el proceso

Reiterar las etapas mencionadas para lograr la solucidn al cliente

» Practicas identificadas asociadas al marco de trabajo Kanban:

La préctica de Kanban seleccionada para este proyecto es el uso del tablero para el control
y seguimiento de las métricas. La Gerencia General tiene definido cuales son los indicadores que
desea visualizar en las reuniones mensuales. Sin embargo, no existe indicadores de seguimiento o
de cumplimiento semanal para que el lider de proyecto pueda trazar y revisar el estado de cada
uno. Con el desarrollo de los tableros Kanban se busca que las métricas que existan para el proyecto
se puedan tener consolidadas con el fin de promover una cultura de seguimiento y revision de
indicadores con informacion oportuna y clara, necesaria para toma de decisiones o aplicacion de

alglin cambio requerido.

4.3 Estilos de aprendizaje del equipo de proyecto.
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Se ha determinado por medio de las encuestas realizadas, que dos personas del equipo de
proyecto poseen una mayor afinidad con los métodos de aprendizaje auditivos, por otra parte, otros
dos miembros del equipo poseen afinidad con el estilo de aprendizaje Kinestésico. Teniendo como
resultado que, de los tres estilos de aprendizaje evaluados, el equipo se divide 50% en kinestésico
y 50% en auditivo, siento estos dos estilos los dominantes para la ruta de aprendizaje.

En el cuadro 4-1, se describe cual fue el resultado obtenido de acuerdo con los resultados
de la encuesta aplicada.

Cuadro 4-1 Resultados de la encuesta de estilos de aprendizaje.

Estilo de aprendizaje
Kinestésico  Auditivo Visual

Personal encuestado

Gerente comercial
Asesor comercial 1
Asesor comercial 2
Asesor comercial 3
Total

29%
20%

119% 165%

De acuerdo con el cuadro 4.1, en el plan de induccion para los momentos del equipo se
deben seleccionar técnicas que incluyan actividades, videos, talleres que promuevan que el
personal esté realizando acciones que contribuyan al aprendizaje de las personas que poseen estilos
de aprendizaje kinestésico, asi como videos 0 conversaciones y exposiciones que promuevan el
aprendizaje para las personas con estilo auditivo, con el objetivo de que la induccion sea exitosa y
el equipo pueda empezar a trabajar con éxito y entendiendo el plan de gestion para el proyecto en

cuestion.
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Capitulo 5 Propuesta de Solucion
A continuacién, se presenta en el capitulo cinco, la propuesta del plan de gestion para el
Proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes de la compafia Alimentos Fresh.

5.1 Marco de gobernanza: Politicas y estructura de roles

En esta seccidon, se definen las politicas clave para la gestion del Proyecto de
Diversificacion de Cartera de Clientes de la organizacion. Dada la relevancia de su
implementacion, se establecen los elementos de gobernanza y se define la estructura de roles en el
proyecto, todo esto con el proposito facilitar la ejecucion del plan de gestidn del proyecto.

5.1.1 Politicas

Se han definido diez politicas para la gestion el proyecto de diversificacion de cartera de
clientes, las cuales se detallan a continuacion.

1. El alcance del proyecto se debe respetar en todo momento. La Unica persona
responsable de realizar algun ajuste en cuanto a los requisitos del proyecto es el
Gerente General con autorizacion aprobada de la Junta Directiva de la compafiia.

2. Los reportes sobre avances del proyecto deben ser entregados y revisados con una
frecuencia semanal al equipo de proyectos y con una frecuencia mensual al Gerente
General. El Gerente Comercial como lider del proyecto es la persona encargada de
revisar los informes y presentarlos al resto del equipo y al Gerente General.

3. La unica persona autorizada para aprobar cambios en el proyecto es el Gerente
Comercial y todo cambio debe solicitarse bajo el procedimiento establecido por la
compaiiia.

4. Se establece que, de forma mensual o cuando se considere, los miembros de la Junta

Directiva o la Gerencia General pueden consultar sobre los avances del proyecto y
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convocar a reunion al equipo del proyecto con el fin de entender cudl es el estado
actual del mismo.

5. Los canales de comunicacion establecidos para este proyecto son: correo
electronico de la empresa, llamadas telefonicas, mensajeria de WhatsApp y canales
de comunicacién para reuniones como Microsoft Teams, Zoom o0 Google meet de
acuerdo con la solicitud del cliente. No se permite el uso de redes sociales para
mantener comunicaciones ni correos personales.

6. Durante la ejecucion y al finalizar el proyecto, el equipo del proyecto esta en la
obligacion de crear un repositorio de lecciones aprendidas de acuerdo con el
formato establecido por la empresa.

7. Todos los departamentos de la compafiia Alimentos Fresh, involucrados en el
Proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes deben colaborar estrechamente
y cumplir con las solicitudes del equipo comercial. No se permite demoras ni
retrasos en las etapas y fechas establecidas debido a la falta de coordinacién o

compromiso por parte de los departamentos.

5.1.2 Estructura de roles

De acuerdo con la matriz RACI desarrollada con el Gerente General de la compaifiia, la
cual se presenta a continuacion en el cuadro 5-1, detalla quien es el responsable de acuerdo con el
Rol que posee. En este caso solo existen tres grupos de personas, por lo tanto, algunos grupos

poseen méas de una sigla en la matriz.
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Cuadro 5-1 Matriz RACI para el proyecto 1

Matriz RACI- Deficién de roles y responsabilidades para la gestién del proyecto Diversificacién de cartera de clientes del departamento Comercial

R Gerente Gerente Asesores
General comercial comerciales
o Ejecutar el proyecto de acuerdo con sus etapas. C E.A I
o Definirlas metas e indicadores del proyecto. R, A C I
o Analizar otras oportunidades negocio ¥ nuevos clientes para la compafiia que se presenten durante el proyecto. A R C1I
o Definir los requerimientos del provecto. R.A C I
o Controlar las métricas del proyecto I RE.A C
o Mantener una relacion estratégica v atenta con los clientes nuevos y prospectos. I C R
o Generar los informes y resultados del proyecto de acuerdo ala frecuencia establecida. I AC R
o Revisar, analizar v aprobar los cambios que se presenten durante el proyecto. R.A C I
o Coordinar con los demas departamentos los procesos a realizar para el desarrollo de productos nuevos. I cA R
o Revisarlas métricas e informes mensuales sobre el estatus del proyecto. LA R C
o Presentar los productos a los clientes. 1 CA R
o Apoyo total al equipo de proyecto en situaciones criticas o cuando se requiera. R CA I
o Atender las solicitudes de cambio o ajustes de los clientes v coordinar la gestion de dichos cambios. A R I
o Velar por el cumplimiento v presentacion de los entregables de acuerdo con las fechas establecidas. I cA R
o Disponibilidad total para reuniones y atencion del equipo del proyecto. C.A R I
o Mantener al equipo comprometido v motivado. CA R I
o Entregarlos contratos firmados por el cliente para iniciar el proceso de venta. I C.A R
o Entregar alos departamentos involucrados, las fechas de salida de productos para la coordinacion de la produccion y las entreg I CA R
o Brindar un seguimiento oportuno y especifico a los clientes. 1 CA R
o Velar por el cumplimiento de los entregables de acuerdo con las fechas establecidas. LA R C
o Brindar el apovo necesario al equipo de provecto. C.A R 1

Una vez definidos los roles del proyecto estos se organizan jerarquicamente para establecer
una estructura formal en el proyecto. El equipo estd compuesto por cuatro miembros en total, estos
ordenados en dos niveles y el patrocinador del proyecto. EI Gerente Comercial como lider del
proyecto, el cual se encuentra ubicado en el primer nivel y tres asesores comerciales colocados en

el segundo nivel los cuales comparten el mismo perfil y rol.
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Figura 5-1 Estructura de roles para el proyecto de Diversificacion de Cartera de clientes

Lider del proyecto:

Gerente Comercial Patrocinador

del proyecto

Equipo de proyecto:

Asesor comercial 1

Equipo de proyecto: Equipo de proyecto:

Asesor comercial 2 Asesor comercial 3

Y de acuerdo con lo establecido en el capitulo anterior y las politicas mencionadas, las

responsabilidades de cada rol son las siguientes:

Lider del proyecto:

Ejecutar el proyecto de acuerdo con sus etapas.

Analizar otras oportunidades negocio y nuevos clientes para la compafiia que se
presenten durante el proyecto.

Controlar las métricas del proyecto

Revisar las métricas e informes mensuales sobre el estatus del proyecto.

Atender las solicitudes de cambio o ajustes de los clientes y coordinar la gestion de
dichos cambios.

Disponibilidad total para reuniones y atencion del equipo del proyecto.
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O

o

Mantener al equipo comprometido y motivado.
Velar por el cumplimiento de los entregables de acuerdo con las fechas establecidas.
Brindar el apoyo necesario al equipo de proyecto.

Equipo de proyecto:

Mantener una relacion estratégica y atenta con los clientes nuevos y prospectos.
Generar los informes y resultados del proyecto de acuerdo con la frecuencia
establecida.

Coordinar con los demas departamentos los procesos a realizar para el desarrollo
de productos nuevos.

Presentar los productos a los clientes.

Velar por el cumplimiento y presentacion de los entregables de acuerdo con las
fechas establecidas.

Entregar los contratos firmados por el cliente para iniciar el proceso de venta.
Entregar a los departamentos involucrados, las fechas de salida de productos para
la coordinacion de la produccion y las entregas.

Brindar un seguimiento oportuno y especifico a los clientes.

Adicional se detallan las responsabilidades que se han definido para el patrocinador del

proyecto. Se enlistas a continuacion y se recalca el hecho de que esta figura a pesar de ser el gerente

general estd comprometida con el proyecto y desea que este se lleve a cabo con éxito, ademas de

ser la persona autorizada por la junta directiva para tomar las decisiones de la compafiia. Todo esto

por el hecho de que es una empresa pequefia y con una estructura jerarquica reducida.

o

Patrocinador del proyecto:
Definir las metas e indicadores del proyecto.
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o Definir los requerimientos del proyecto.
o Revisar, analizar y aprobar los cambios que se presenten durante el proyecto.

o Apoyo total al equipo de proyecto en situaciones criticas o cuando se requiera.

5.2 Competencias para el equipo de proyecto.

En esta seccion se detallan las competencias que debe tener el Gerente Comercial como
lider del proyecto y los asesores comerciales como equipo del proyecto.

Con respecto a la posicion del Gerente General como patrocinador en este proyecto, no se
han identificado competencias especificas para desarrollar debido a su rol como accionista,
miembro de la Junta Directiva y Gerente General de la compafiia. Esta posicién ejerce de
patrocinador porque forma parte del grupo de interesados para la ejecucién del proyecto de
Diversificacién de Cartera de Clientes, ya que actualmente la compafiia necesita aumentar la
rentabilidad y expandir su cartera de clientes con el objetivo de eliminar la dependencia que existe
actualmente sobre un Gnico cliente mayoritario.

Si bien es cierto no se determina una lista de competencias, esta posicion debe trabajar en
equipo con todos los departamentos involucrados y el equipo de proyecto para lograr el objetivo
de la compafiia plasmado en el plan estratégico. Ademas, debe contar con una comunicacion
asertiva para manejar al equipo y poseer habilidades de negociaciones para enfrentar los cambios
que se presenten durante el proyecto.

Por lo tanto, las caracteristicas en este caso del patrocinador del proyecto son enfocadas en
su mayoria en la gestion como Gerente General y patrocinador en apoyo al proyecto, basado en su
conocimiento interno, el liderazgo que ha desarrollado durante todos estos afios, el manejo de

recursos y costos de la compaiiia, la responsabilidad y credibilidad sobre el total de miembros que
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componen la comparia. Todo esto en pro del proyecto y la basqueda del éxito de este, alineado
con la estrategia de la compafiia.

Esta sinergia entre las posiciones de Gerente General y patrocinador no solo permite
optimizar la ejecucién del proyecto, sino que posibilita la potencia de la capacidad para contribuir
a los objetivos estratégicos de la organizacion.

Por eso, no se ha establecido una lista especifica de competencias para el patrocinador del
proyecto, en su posicion, se espera que este aplique las competencias que ha demostrado afios
anteriores al servicio de la compafiia.

5.2.1 Competencias definidas para el Gerente Comercial como lider de proyecto.

Las competencias que se han definido para el lider de proyecto son:

= Habilidades de direccion técnica.
o Centrarse en los elementos criticos para el proyecto que esta dirigiendo.

El lider del proyecto debe tener la capacidad de identificar cuéles son todos aquellos
elementos criticos que posee el proyecto que esta dirigiendo para que pueda enfocarse en ellos y
de esta forma entender el impacto de cada uno de ellos y el porqué es critico para el proyecto.

o Gestionar los elementos del proyecto.

Para gestionar los elementos del proyecto, el lider debe tener claro cuél es la composicion
del proyecto total, también entender cuales de estos elementos son prioridad. Es fundamental que
el lider pueda gestionar los elementos porque esta forma puede optimizar el rendimiento del equipo
y de esta forma también contribuir al éxito del proyecto.

= Habilidades de liderazgo.

o Trabajo en equipo
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La habilidad de trabajo en equipo es clave para todo lider de proyecto, el hecho de liderar
un proyecto significa que también lidera un equipo de humanos quienes forman parte del equipo
del proyecto y para llevar a cabo cualquier proyecto se necesita coordinacion y compromiso, el
cual se representa en lo que es el trabajo en equipo, esencial para que el proyecto funcione bajo el
engranaje establecido y camine hacia las metas planteadas.

o Resolucion de problemas

Los problemas deben gestionarse de forma que la situacion presentada se controle y
resuelva y no lo contrario que aumente y empeore la situacion. Para un lider de proyectos es poder
resolver las situaciones complejas que se presenten durante el proyecto, es una habilidad que debe
manejar e implementar cada vez que se requiera buscando la forma de avanzar y continuar hacia
el desarrollo del proyecto ante las adversidades que se presenten.

o Comunicacion asertiva y escucha activa

Al manejar un equipo de proyecto y tener diversos grupos de interesados es necesario que
el lider del proyecto conozca como gestionar la comunicacion asertiva y escucha activa como parte
de las habilidades de liderazgo.

La comunicacion activa, incluye la transmisién de mensajes de forma clara, transparente
de manera que las personas que estan recibiendo la informacién pueda captar el mensaje y expresar
sus opciones acerca de lo que se esta hablando. EI comunicar activamente no es aumentar la
frecuencia, es hablar de forma que no haya dudas y que el mensaje sea conciso y especifico,
logrando el entendimiento del equipo.

Tambien el lider del proyecto debe poder escuchar activamente, la forma correcta cumplir
con esta habilidad es ser empatico cuando algin miembro de su equipo esta trasmitiendo el

mensaje, escuchar primero sin crear algun juicio anticipado, escuchar el mensaje por completo y
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una vez que la persona haya finalizado, tener la capacidad de reconstruir la sintesis del mensaje
para que se entienda que realmente fue escuchado. Al manejar un equipo de personas de diferentes
habilidades la escucha activa es necesaria durante la ejecucion del proyecto.

= Habilidades de gestion estratégica y de negocios.

o Vision panoramica de la compafiia

Para un lider el tener una vision panoramica de la compafiia, le permitira desarrollar una

perspectiva completa acerca de la empresa. Esta habilidad debe gestionarse por medio del
involucramiento del lider con la empresa como tal, con los directivos de esta, con la forma en la
gue estos trabajan y lo que buscan. La interaccion con estas partes permitira entender el porqué de
las estructura o por qué buscan el desarrollo de este proyecto. Ademas, como parte de la gestion
panoramica de la compafiia también consta de mantenerse actualizado sobre las tendencias que
podrian funcionarle a la compafiia de acuerdo con su estrategia.

o Negociacion efectiva

La negociacion efectiva se gestiona por medio de diversos pasos, de los cuales se detalla,
por ejemplo, una preparacion previa acerca de la situacion ocurrida, qué fue lo que sucedid, cual
fue la causa raiz, por qué ocurrio, etc. Esto se realiza para entender el contexto en el cual se movera
la negociacion, posterior a ellos se crea una relacion entre las partes relacionadas y se busca que
exista una comunicacion asertiva y escucha activa para que luego se pueda ahondar en las posibles
soluciones en las que se busque siempre un ganar-ganar entre ambas posiciones.

o Conocimiento en el negocio

Para desarrollar la habilidad de conocimiento en el negocio de forma adecuada, se requiere
que el lider del proyecto primero investigue y conozca cual es la ubicacion de negocio, en qué
industria se encuentra, quiénes son los principales competidores y cémo se desenvuelve este tipo
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de compafias en el mercado, el lider debe manejar una participacion activa que permita
involucrarse en eventos que estén relacionados con la naturaleza del negocio y por dltimo la
participacion de esta posicion en el seguimiento de los indicadores a nivel general de la compafiia
con el fin de entender como va el desempefio y crecimiento de la empresa.

Adicional a estas habilidades seleccionadas, es fundamental que el lider de proyecto pueda
fortalecer sus conocimientos en habilidades blandas, las cuales contribuiran al desarrollo del
proyecto. Se recomienda que, en caso de ser necesario, el Gerente Comercial podra apoyarse en
los miembros de su equipo los Asesores Comerciales que, considere que estén mejor preparados
como apoyo principal durante la gestion del proyecto, ya que se busca que puedan lograr el éxito
de este como un equipo en general.

5.2.2 Competencias definidas para los Asesores Comerciales como equipo de proyecto.

Dentro de las competencias seleccionadas para los asesores comerciales estan:

Competencias técnicas, conocimiento en la gestion de proyectos, comunicacion asertiva y
escucha activa, trabajo en equipo, gestién del tiempo, habilidad de analisis, adaptabilidad,
habilidad de presentacion y excelente oratoria, creatividad e innovacién y conocimiento del
negocio. Es necesario que todas las personas que forman el equipo tengan claro que estas
competencias deben ir desarrollandolas conforme avance el proyecto.

Tanto para el lider como para el resto del equipo de proyecto es necesario que fortalezcan
estas habilidades por medio actividades externas como sesiones de capacitacion a detalle y a nivel
general, como curso de habilidades blandas, técnico en administracion de proyectos y programa
que permita entender la estrategia empresarial en este caso este Gltimo solo para el lider de

proyecto.
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Se propone a continuacion en el cuadro 5.2 las fechas de las capacitaciones antes
mencionadas, con el finde mejorar las habilidades a nivel general del equipo.

Cuadro 5-2 Calendario de capacitacion para el equipo del proyecto

Capacitacion Fecha Personal por capacitar
Curso de habilidades blandas Primer trimestre 2024 Todo el equipo
Técnico en administracion de proyectos Primer semestre 2024 Todo el equipo
Programa de estrategia empresarial Segundo semestre del 2024 Lider del proyecto

5.3 Ciclo de vida del proyecto
A continuacidn, se presenta el ciclo de vida propuesto para el proyecto de diversificacion

de cartera de clientes.

5.3.1 Disefio del ciclo de vida del proyecto.
El disefio del ciclo de vida del proyecto es secuencial. En la figura 5.2 se muestra el ciclo

de vida del proyecto en forma gréfica, proponiendo para el Proyecto de Diversificacion de Cartera
de Clientes manejar un ciclo compuesto por siete etapas.

Figura 5-2 Ciclo de vida del proyecto de Diversificacion de cartera de clientes

Ciclo de vida del Proyecto de Diversificacion de cartera de clientes

1. Definicidn de
clientes y 4. Desarrollo de 6. Seguimiento y
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1. Seleccion de 3. Ejecllu’:ién ¥ 5. Presentacion de resultados y cierre
mercado captacin de productos y cierre
clientes propuestos de conirato
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5.3.2 Definicion de las etapas del ciclo de vida del proyecto.

Las etapas del proyecto son siete, algunas de estas etapas poseen una naturaleza diferente

que requiere que las actividades se ejecuten nuevamente si asi se requiere, estas actividades son

unas dependientes de las otras, estan encadenadas y se encuentran en una misma etapa. Para este

proyecto se necesita que dichas actividades se pueden llevar a cabo méximo dos veces, ya que, si

no se controla, puede ocasionar que el proyecto se extienda mas de lo permitido, provocando

atrasos y el incumplimiento de sus metas en los doce meses establecidos por la gerencia para

ejecutar el proyecto.

Las etapas definidas para este proyecto constan de:

Etapa 1. Seleccion de mercado: esta etapa consta de definir el mercado en el cual
se va a desarrollar el proyecto. Existen un sinfin de oportunidades para
comercializar este tipo de productos, sin embargo, la empresa necesita concentrarse
en un mercado especifico compuesto por diversas categorias como hoteleria,
cafeteria, restaurantes y Retail. Para esta etapa se solicitan dos entregables, los
cuales son el informe que justifica la seleccion del mercado que incluye, los grupos
de mercado por atacar, datos del gremio, posicion de la competencia, tendencias en
el mercado y el informe de oportunidades del negocio hacia donde debe dirigirse el
equipo comercial.

Etapa 2. Definicion de clientes y planteamiento de estrategias: Esta etapa esta
compuesta por dos entregables los cuales son el perfil detallado de los prospectos
y la definicion de las estrategias de mercadeo y ventas que incluyen tacticas

especificas que permita llegar a los clientes de mayor impacto.
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Etapa 3. Ejecucion y captacion de clientes propuestos: Esta etapa tiene tres
entregables, los cuales son la lista de clientes potenciales contactados e interesados
en la relacién comercial, el registro de las interacciones y seguimiento con cada
cliente y los informes de progreso en la captacion de cada cliente.

Etapa 4. Desarrollo de productos para comercializar: Esta etapa se compone de
tres entregables los cuales son la lista de productos desarrollados o mejorados para
cada cliente, la descripcion detallada de los productos para comercializar o mejorar
de acuerdo con la necesidad del cliente y entrega de fichas técnicas de los productos
a cada cliente.

Etapa 5. Presentacion de productos y cierre de contrato: Para esta etapa se
requieren dos entregables, el registro de reuniones de presentacion y prueba de
productos a clientes y los contratos firmados por clientes.

Etapa 6. Seguimiento y acompafiamiento a clientes: Esta etapa posee el
entregable del cronograma de actividades y reuniones de seguimiento para cada
cliente, asi como la documentacion que evidencia el seguimiento y la atencién
brindada a cada cliente, incluyendo los comentarios o necesidades presentadas por
cada cliente post contrato.

Etapa 7. Presentacion de resultados y cierre del proyecto: Esta Ultima etapa
posee dos entregables que son el informe de resultados que incluye los datos de
ventas, rentabilidad y otros indicadores claves que proporcionen la informacion
necesaria para interpretar el resultado del proyecto y la documentacion de lecciones

aprendidas y recomendaciones para futuros proyectos comerciales.
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De acuerdo con el cuadro 5.3, se muestran las etapas, su naturaleza y cuales de estas poseen

actividades dependientes dentro de la misma etapa.

Cuadro 5-3 Etapas del proyecto y su naturaleza.

Nombre de la etapa Naturaleza Posee actividades dependientes dentro de la misma etapa
1 Seleccién de mercado Secuencial No
2 Definicién de clientes y planteamiento de estrategias | Secuencial No
3 Ejecucion y captacion de clientes propuestos Secuencial Si
4 Desarrollo de productos a comercializar Secuencial Si
5 Presentacion de productos y cierre de contrato Secuencial Si
6 Seguimiento y acompafiamiento a clientes Secuencial No
7 Presentacion de resultados y cierre Secuencial No

5.4 Procesos para la gestion del proyecto.

Para el presente proyecto se han definido todos los grupos de procesos. Estos grupos de
procesos estan presentes a lo largo de todo el ciclo de vida del proyecto. Los grupos de procesos
de inicio, de planificacién. ejecucién, monitoreo y control, asi como el de cierre, formaran parte
integral del ciclo de vida. En la figura 5.3 se observa la relacién entre los grupos del proceso y el
ciclo de vida del proyecto, el cual se caracteriza por su naturaleza secuencial con presencia de
elementos agiles en algunas de sus etapas.

Figura 5-3 Grupos de proceso presentes en el ciclo de vida del proyecto

Ciclo de vida del Proyecto de Diversificacion de cartera de clientes
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5.4.1 Procesos de gestion para las etapas con necesidades adaptativas del proyecto.

Para la gestion de estas etapas, se plantea que durante la duracion en los tiempos que ya se
encuentran establecidos en el cronograma, se deben realizar:

= Reuniones inicio del dia: En las cuales todo el equipo debe reunirse y cada uno debe
exponer brevemente que va a realizar en el dia, estas reuniones deben de realizarse todos
los dias mientras el proyecto esté en las etapas de naturaleza adaptativa.

= Reuniones cierre de dia: En las cuales todo el equipo debe reunirse nuevamente al
finalizar el dia y cada asesor deben exponer cual fue el resultado que tuvo, mostrar el
avance o las razones del por qué no se cumplid el avance esperado.

Como parte de la gestion, el lider del proyecto debera asegurarse en cada reunion de cierre
gue su equipo no tenga ningun obstaculo para avanzar y en caso de que sea asi, es importante que
lo detallen en la misma reunion para que pueda atenderse lo antes posible y que no haya atrasos
en el proyecto.

5.4.2 Procesos de gestion para las etapas con necesidades predictivas del proyecto.
= Areasy procesos de inicio.

Los procesos que pertenecen del grupo de procesos de inicio son los siguientes:

Desarrollo del acta de constitucion del proyecto: el desarrollo del acta de constitucién del
proyecto tiene como objetivo crear un documento para iniciar el proyecto de manera efectiva, por
medio de una estructura sélida que retine y resumen todos los requisitos del proyecto con el
propdsito de lograr un mayor entendimiento comun hacia los objetivos y estructura de este.

El desarrollo de esta acta contribuird a evitar conflictos o desviaciones del proyecto,
manejando una base lo suficientemente fuerte para que el equipo pueda ubicarse y mantenerse

alineado de acuerdo con las expectativas del proyecto.
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= Areasy procesos de planificacion

A continuacion, se presentan los elementos que constituyen el grupo de procesos de
planificacion del presente trabajo.

o Gestion de la integracion del proyecto

La gestidn de la integracion del proyecto se basa principalmente en el desarrollo del plan
para la direccion del proyecto. El objetivo de crear este plan es asegurar que todos los componentes
del proyecto se mantengan alineados de acuerdo con lo que el proyecto necesita. El plan esta
compuesto por la gobernanza del proyecto, la estructura de roles y responsabilidades, la
metodologia por utilizar en el proyecto y las planificaciones especificas para las areas de
conocimiento del proyecto como alcance, cronograma, costos, recursos, comunicaciones, riesgos
e interesados para el desarrollo del proyecto. Este plan funciona como un marco de coordinacion
y direccién de todas las actividades del proyecto, asegurando que los objetivos sean cumplidos y
que todas las partes involucradas estén en linea con lo que el proyecto tiene como objetivo.

o Gestion del alcance del proyecto
La gestion del alcance del proyecto estd construida por la planificacion de la gestién del

alcance como paso inicial, esta planificacion es fundamental porque abarca diversos componentes
elementales para el éxito del proyecto. Esta planificacion comprende la recopilacion de los
requisitos del proyecto, la definicion del alcance de este y el desarrollo de la estructura de desglose
de trabajo conocida como EDT.

La recopilacion de los requisitos del proyecto tiene como objetivo identificar las
expectativas y objetivos del proyecto por parte de los interesados. La recopilacion de los datos es
un proceso esencial que serd la base para la definicion del alcance del proyecto. Esta ademas de
contar con la informacidn necesaria para construir la base del proyecto, también define las

restricciones y limitaciones por considerar para el desarrollo de este.
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La definicion del alcance del proyecto de desarrolla con el fin de determinar de manera
precisa qué se incluye en el proyecto y qué queda por fuera de este. Es necesario determinar el
alcance de este proyecto para mantener una linea clara del proyecto y evitar desviaciones durante
su ejecucion.

El desarrollo de la EDT se plantea con el objetivo de desglosar los entregables del proyecto
en paquetes de trabajo mas pequefios que permitan un mejor manejo. La estructura detallada de
trabajo se ordena de acuerdo con las etapas que tenga el proyecto.

o Gestion del cronograma del proyecto

La gestion de cronograma del proyecto estd compuesto por diferentes elementos los cuales
son esenciales para que el proyecto sea ejecutado en el tiempo establecido en el alcance.

La planificacion de la gestion del cronograma: Este plan contempla los elementos que
componen la gestion del cronograma, incluyendo las actividades, la secuencia de cada una de estas,
la duracion que tendra cada actividad y el cronograma final que represente toda esta informacién
consolidada en un solo diagrama de Gantt que mostrara el proyecto con relacion al tiempo de
ejecucion.

La definicion de las actividades: en este elemento se presentan todas las actividades por las
gue estd compuesta el proyecto. Es esencial mapear esta lista de actividades para entender hacia
donde se dirige el proyecto y como debe ser llevado a cabo de acuerdo con la prioridad de cada
actividad y el orden establecido.

La secuenciacion de las actividades: Una vez definidas las actividades, estas se enlazan de
una forma secuencial de acuerdo con la necesidad del proyecto y sus dependencias. Con el objetivo

de ejecutar cada una de ellas con un orden légico para el éxito del proyecto.
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Estimacion de la duracion de las actividades: La estimacion de las actividades se desarrolla
con el fin de entender cuanto sera el tiempo estimado que duraréa el proyecto. Cada actividad tiene
un tiempo establecido el cual fungird como base para la creacion del cronograma del proyecto.

Cronograma del proyecto: Este es el altimo elemento del plan de gestion del cronograma.
El desarrollo del cronograma representa como de acuerdo con la lista de actividades, la secuencia
y la duracion de cada una cudl sera el tiempo real que durara el proyecto, teniendo en cuenta los
dias laborables y no laborables.

o Gestion de los costos del proyecto

La gestion de los costos del proyecto esta construida por la planificacion de la gestion de
los costos, la estimacion de costos del proyecto y del presupuesto final de este. Seguidamente se
detallada cada uno de ellos.

Planificacion de la gestion de los costos: La planificacion de la gestion de los costos esta
compuesta por la estimacion de los costos de acuerdo con los recursos necesarios para el proyecto,
la estimacion de los costos y contingencias de acuerdo con cada etapa del ciclo de vida y por ultimo
el presupuesto final del proyecto. Es necesario entender esta cadena de elementos ya que cada uno
de ellos alimenta al siguiente buscando el manejo de una planificacion para la gestion de los costos.

Estimacidén de los costos: En esta seccidn, se presenta la estimacion de cada uno de los
costos de acuerdo con los recursos requeridos para ejecutar el proyecto. Es necesario entender que
necesita el proyecto y cuanto de cada recurso para poder estimar cuanto sera la inversion del
proyecto.

Estimacién de los costos y contingencias por etapa: Para cada etapa del proyecto ademas

de definir los costos, se define un porcentaje de contingencia para cada etapa, esto con el objetivo
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de preparar el presupuesto de acuerdo con cualquier situacion que se puedan presentar que desvie
el rumbo original del proyecto en relacion con los costos.

Determinar el presupuesto del proyecto: El presupuesto del proyecto se establece de
acuerdo con el costo de cada recurso por utilizar por etapa. Este representa el monto total de dinero
a invertir en el proyecto y como esta distribuido este a lo largo del proyecto.

o Gestion de los recursos del proyecto

La gestion de los recursos del proyecto esta constituido por la planificacion de la gestion
de los recursos y la estimacion de los recursos de las actividades.

La planificacion de la gestidn de los recursos: la planificacidn de la gestion de los recursos
esta basada en la identificacion de cada uno de ellos como interno o externo, la clasificacion de los
recursos de acuerdo con los recursos de trabajo y de costos que son los presentes en el proyecto.
Incluyendo los recursos necesarios por etapa, con el fin de demostrar cuales recursos son
requeridos de forma total para el proyecto.

Estimacidn de los recursos de las actividades: la estimacion de los recursos se genera de
acuerdo con la cantidad de recursos establecida para el proyecto de acuerdo con las etapas y
actividades por las gque este esta construido. Es vital entender cuanto se requiere de cada recurso y
donde realmente debe aparecer ese recurso para realizar una estimacion adecuada y una ejecucion
exitosa del proyecto.

o Gestion de las comunicaciones del proyecto:

La gestion de las comunicaciones del proyecto esta confirmada por la planificacion de la
gestion del proyecto, la cual se define a continuacion.
Planificacion de la gestion de las comunicaciones: La planificacion de la gestion de las

comunicaciones presenta una estructura que inicia con la identificacion de los interesados del
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proyecto a los cuales se debera proveer informacion acerca del mismo, la clasificacion de cada
interesado a nivel interno o externo de acuerdo con su proveniencia, la informacion que cada
interesado requiere de acuerdo a sus intereses y participacion en el proyecto, el plan de
comunicacion el cual define como seran ejecutadas estas comunicaciones, qué es permitido y qué
no, los medios de comunicacion autorizados para comunicar informacion del proyecto, ya que no
todos los medios estan autorizados esto por temas de confidencialidad y de concentrar los medios
de acuerdo con lo necesario para el proyecto, el contenido que debe llevar cada comunicacion para
evitar comunicar informacidn poco relevante o confidencial del proyecto a personas no designadas
para recibir esta informacion, responsable de ejecutar cada una de las comunicaciones establecidas
con el objetivo de que estas se ejecuten de forma adecuada sin tener que designar a responsables
durante la ejecucion del proyecto y por ultimo se establece cual sera la frecuencia por utilizar para
cada comunicacién de acuerdo con los interesados a los que estan dirigidas estas.

e Gestion de los riesgos del proyecto

La gestion de los riesgos del proyecto esta construida por la planificacion de la gestion de
los riesgos, la identificacion de los riesgos, el analisis cualitativo y cuantitativo de los riesgos y la
planificacion de respuesta a cada uno de ellos.

Planificacion de la gestion de los riesgos: Esta conformada por la definicion del equipo de
gestion de riesgos, quien debe enfrentar estos riesgos en caso de que se materialicen, la medicion
de los riesgos, como seran estos medidos con el fin de estar alerta en caso de que alguno se
presente, la comunicacion de los riesgos al equipo, cdmo se debera ejecutar esta comunicacion con
el fin de abordar dicha situacion con la respuesta adecuada.

Identificacion de los riesgos: Los riesgos son identificados con el fin de entender cuales
son los riesgos reales y con mayor probabilidad de aparecer en el proyecto. Si bien es cierto pueden
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existir un sinfin de riesgos, es necesario entender y mapear cuales son estos riesgos latentes o que
forman parte de los antecedentes de la compariia en proyectos similares para poner manejar un
plan de respuesta adecuado.

Analisis cualitativo y cuantitativo de los riesgos: Se presenta en esta seccion el analisis
tanto cualitativo como cuantitativo de los riesgos y sus mapas de calor correspondientes de acuerdo
con las estimaciones de cada variable, su probabilidad y gravedad de ocurrencia, para entender y
clasificar cuales riesgos se deben aceptar, cuales mitigar, cudles transferir y cuéles evitar en el
proyecto.

Planificacion de la respuesta de los riesgos: Se realiza la planificacion de la respuesta a
cada riesgo, con el objetivo de que en caso de que este se materialice el equipo esté preparado y
sepa como debe reaccionar para evitar que el riesgo se salga de control y afecte la continuidad del
proyecto.

e Gestion de los interesados del proyecto

La gestion de los interesados del proyecto se compone de la planificacién del
involucramiento de cada interesado en el proyecto.

Planificacion del involucramiento de los interesados: Este plan esta constituido por la
agrupacion de cada interesado de acuerdo con su nivel de poder/interés analizado en dicha matriz
para entender cudl es la posicion de cada uno de ellos. La matriz de compromiso la cual determina
cudl es la estrategia por utilizar con cada interesado de acuerdo con la agrupacion a la que pertenece
y por ultimo las acciones para ejecutar por tipo de interesado y responsable a cargo de ejecutar
estas acciones durante el proyecto.

= Areasy procesos de ejecucion

Para el grupo de procesos de ejecucion se determinan los siguientes:
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o Gestion de la integracion del proyecto durante la ejecucion

Para la gestion de la integracion del proyecto en los procesos de control de ejecucion se
define los siguientes elementos.

Dirigir y gestionar el trabajo: En este proceso se debe supervisar y coordinar la ejecucion
de todas las actividades definidas en el cronograma del proyecto. Se deben monitorear que estas
se ejecuten de acuerdo con las fechas y el tiempo establecido, con el fin de que el proyecto
mantenga el mismo alcance y tiempo para su desarrollo.

Gestionar el conocimiento del proyecto: para la gestion del conocimiento del proyecto, se
establece de caracter urgente que todos los miembros del equipo puedan ir desarrollando su base
de lecciones aprendidas para que al final de proyecto se pueda construir un repositorio de lecciones
aprendidas que funcione para otros proyectos similares. Ademas, este elemento estd asociado a la
importancia de manejar y cumplir con el llenado correcto de toda la documentacion asociada al
proyecto con el fin de que esta funcione como referencia para este y de base para proyectos futuros.

o Gestion de los recursos del proyecto durante la ejecucion

Para esta seccion se determina el proceso de dirigir al equipo.

Dirigir al equipo del proyecto: es fundamental el proceso de dirigir al equipo del proyecto,
ya que esta es la base de la continuidad del proyecto, si el equipo no esta preparado o no tiene una
guia clara de hacia donde debe dirigirse se va a perder rapidamente y el proyecto no sera
completado. Es necesario que el lider del proyecto tenga claro hacia donde se dirige el proyecto y
pueda transmitirlo al equipo, teniendo en cuenta que pueden existir situaciones de conflictos, toma
de decisiones y como deben ser enfrentadas para mantener a salvo el proyecto de acuerdo con lo
establecido en su alcance.

o Gestion de las comunicaciones del proyecto durante la ejecucion
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Seguidamente se presentan la gestion de las comunicaciones como parte de los procesos
de gestion de comunicaciones durante la ejecucion.

Gestion de las comunicaciones: En este proceso es necesario que el responsable de la
ejecucion del plan de comunicaciones verifique que este se estd aplicando de acuerdo con lo
determinado en los procesos de planificacion, es fundamental que se ejecuten estas tareas para
manejar un control de las comunicaciones oportunas y evitar que el proyecto fracase por falta de
comunicacion o por la transmision de mensajes erroneos.

o Gestion de los riesgos del proyecto durante la ejecucion

Para este proceso se ha determinado la implementacion de la respuesta a los riesgos.

Implementacion de la respuesta de los riesgos: La implementacién de la respuesta de los
riesgos se basa en que el equipo conozca y tenga claro cual es la respuesta planificada para cada
riesgo asociado al proyecto. Es necesario que el equipo, asi como conoce los riesgos, tenga claro
cuél debe ser esa respuesta en caso de que se materialicen durante su ejecucion.

o Gestion de los interesados del proyecto durante la ejecucion:

La gestion de los interesados en la etapa de ejecucién se basa en la gestion de la
participacién de los interesados del proyecto GUnicamente.

Gestion de la participacion de los interesados: este proceso se debe aplicar durante la
ejecucion del proyecto con el objetivo de mantener a todas las partes interesadas participando
activamente en el proyecto de acuerdo con sus necesidades e intereses. ES necesario que exista
este proceso para poder manejar de forma positiva a los interesados y que estos contienen
motivados y comprometidos con el proyecto, brindando el apoyo necesario para que este pueda
finalizar de forma exitosa.

= Areasy procesos de monitoreo y control
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o Gestion de la integracion del proyecto durante el monitoreo y control:

Para los procesos de integracion durante el monitoreo y control del proyecto se han
determinado tres controles los cuales monitorean y controlan el desempefio del proyecto a nivel
general, los procesos iterativos del proyecto que estan centrados Unicamente en dos etapas del
proyecto que poseen naturaleza adaptativa y los procesos de control de cambio, los cuales son
claves para ejecutar este proyecto.

Proceso de control del desempefio del proyecto: Para este proceso de monitoreo del
desempefio, se desarrollan tableros de control que permitiran visualizar el desempefio que presenta
el proyecto conforme avancen los meses. Los cuatro tableros desarrollados estan relacionados con
las ventas, los clientes, los contratos y los prospectos del proyecto, los cuales permitiran una idea
clara de hacia donde va el equipo de proyecto y como se estan manifestando los resultados y si
estos estan alineados con los objetivos del proyecto para lograr la meta.

Control de procesos iterativos del proyecto: Para este proceso, ademas de las reuniones de
inicio y cierre del dia definidas ara | agestion de estas etapas, se desarrollan dos plantillas, estas
son para el control de los procesos iterativos que posee el proyecto. Estos procesos se aplican
Unicamente en la etapa dos y etapa cuatro del proyecto. Y se han creado una plantilla para uso en
estas dos etapas con el objetivo de que el equipo pueda aplicar las practicas identificadas de Scrum
y Desing Thinking para el desarrollo de ambas. Es necesario manejar este control ya que al mismo
tiempo posee un efecto de guia del equipo hacia dénde y como debe dirigirse durante la etapa para
lograr con éxito los objetivos del proyecto.

Procesos de control de cambios: Se desarrolla el procedimiento para el proceso de control
de cambios con su respectivo diagrama que marca la ruta hacia la aplicacion o rechazo del cambio

en el proyecto. Adicional a este procedimiento, se desarrolla la plantilla de control de cambios, la
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cual permite manejar un monitoreo y control de los cambios que han sido aceptados en el proyecto
para mantener a todo el equipo enterado y que esta documentacion forme parte del repositorio
general de informacion y trazabilidad del proyecto.

o Gestion del alcance, cronograma, costos, recursos, comunicaciones, riesgos e
interesados del proyecto durante el monitoreo y control:

Para el control y monitoreo de las diversas areas de conocimiento aplicadas en el proyecto,
se desarrollé la plantilla de control general del proyecto para un control Unico y consolidado de
todos los parametros que se deben monitorear durante el desarrollo del proyecto.

Control general del proyecto: Se ha desarrollado una unica plantilla para el control de todos
los pardmetros del proyecto, esto con el fin de que el equipo pueda manejar un solo documento
consolidado que permita el control en cada etapa del proyecto y que se pueda visualizar de una
forma resumida el comparativo entre las fases.

= Areasy procesos de cierre:
Para los grupos de proceso de cierre se determinan los siguientes:
o Gestion de la integracion del proyecto durante el cierre

Para la gestion de la integracion del proyecto durante los procesos de cierre se desarrolla
el proceso para el cierre del proyecto o fase segln aplique. Este proceso esta divido en dos
secciones, las cuales son, primero aplicar un check list que permita evaluar las condiciones actuales
del proyecto a la fecha de cierre y una vez obtenida esa informacidn el desarrollo del informe final
como ultimo entregable del proyecto o fase.

Cierre de proyecto o fase: Para el cierre del proyecto, primero se debe completar un check
list que revisara cada parametro de control y evaluara si este fue cumplido o no. Este check list

permite hacer una primera revision sobre el estado final del proyecto, para entender que quedé por
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fuera o que no se realizo. Posterior a la aplicacion de ese check list, se genera el informe final del

proyecto el cual evalia cdmo va a terminar este, cuél fue su resultado de acuerdo con lo planificado

y este informe se presenta a los interesados para entender su posicion acerca de si el proyecto

cumplio o no con las expectativas, objetivos y metas de parte de ellos.

En el cuadro 5-4 se presenta el diagrama de todos los procesos antes mencionados de una

forma consolidada para una mejor compresion. Todos estos procesos seran detallados a partir de

la siguiente seccion.

Cuadro 5-4 Diagrama de procesos y areas de conocimiento para el proyecto de

Diversificacion de cartera de clientes.

+ Integracion:

* Desamrollo del acta de constitucion

Planificacion

* Intregracion:
+ Plan para la direccioon del
proyvecto.
* Alcance:
* Planificacicn de la gestion del
alcance.

» Recopilacion de los requisitos.
* Creacidm de la EDT.
+ Cronograma:
* Planificacicn de la gestion del
a.

Cronogram;
* Definicicn de las actividades del

CIONOgrama.
» Secuencia de las actividades.
* Estimacion de la duracion de las
les.
» Cronograma del proyecto.
+ Costos:
+ Planificacion de la gestion de los
Costos.
* Estimacion de los costos.
+ Estimacidn de los costos ¥ sus
contigencias.
* Determinar el presupuesto del
proyvecto.
* Recursos:
+ Planificacion de la gestion de los
Tecursos.
* Estimarion de los recursos de las
actividades.
+ Comunicaciones:
» Planificacion de la gestion de las
comuNicacionss.
* Riesgos:
+ Plamficacion de la gestion de los
Tiesgos.
+ Identificacicn de los riezgos.
+ Andlisis cualitativo y cuantitativo
de los riesgos.
* Planificacion de la respuesta de los
Tiesgos.
* interesados:
* Planificacion del mvolucramiento
de los interesados.

+ Integracion:
+» Dinigir y gestionar el trabajo
+ Gestionar el conocimento del
proyecto.
* Recursos:

* Desamrollar y dirigir al equipo del

proyecto.
* Comunicaciones:

* Gestion de las commicaciones.

* Riesgos:

ion de la resy de
los riesgos.
* Interesados:

= Gestitn de la participacion de los

interesados.

+ Integracion:

* Monitoreo y control del desempafio

de proyecto.

» Control de los procesos iterativos

del proyecto.
= Procesos de control de cambios.
» Alcance, cronograma, costos,
FECUYs0S, COMUNicaciones, riesgos
e interesados:

= Control general del proyecto.

* Integracion:
= Ciemre de proyecto o fase.
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5.4.2.1 Areas y procesos de inicio para propuesta

Dentro de los procesos de inicio, es fundamental el desarrollo del acta de constitucion del
proyecto, el cual plantea y desarrolla la base formal para el inicio y seguimiento de este. A
continuacion, se detalla este proceso. En la figura 5-4 se presenta el diagrama utilizado para el
desarrollo del acta de constitucion es el siguiente:

Figura 5-4 Esquema de entradas, herramientas y salidas para el acta de constitucion

Entradas: Herramientas:

Informacion general del

Salidas:
proyecto

Recopilacion de datos

Acta de constitucion

Analisis de informacion

Caracteristicas del proyecto

e T Entrevistas al personal

e Desarrollo del acta de constitucion del proyecto:

El acta de constitucidn del proyecto se presenta a continuaciéon como documento formal y
autorizado para el proyecto. Este presenta los elementos de mayor relevancia de una forma
resumida para que el equipo del proyecto pueda contar con una base clara de informacion y de
consulta rapida ante cualquier duda. El contenido del acta incluye:

Identificacion del nombre del proyecto y la duracion esperada la cual es de doce meses,

con una fecha de inicio y finalizacion que va de enero a diciembre del afio 2024.
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Los objetivos especificos estratégicos planteados, los cuales estan enfocados en el aumento
de ventas, posicionamiento de los productos unitarios y de marca privada con el fin de diversificar
la cartera de clientes actual.

La composicion del equipo proyecto y quiénes desempefian el papel de lider y patrocinador
para el proyecto.

Ademas, presenta los entregables, hitos y riesgos del proyecto, acompariado del
presupuesto total asignado para su ejecucion en el afio 2024.

Por ultimo, se incluyen las etapas del ciclo de vida del proyecto y una descripcion general
que permite entender cudl es la direccién y alcance del proyecto.

En la figura 5.5 se presenta el documento “Acta de constitucién del proyecto de
diversificacion de cartera de clientes”. Este documento desempefia un papel clave para la etapa de
inicio del proyecto, ya que proporciona una compresion consolidada de las expectativas del
proyecto y permite que todos los miembros del equipo se mantengan alineados con los objetivos

estratégicos del proyecto, trabajando conjuntamente para alcanzar los resultados esperados.
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Figura 5-5 Acta de constitucion proyecto.

Lider del
proyecto:

Patrocinador del

Duracion:
proyecto:

Equipo de proyecto:

Enero 2024

Diciembre

2024 lineas de muffin desayuno, séndwich, burritos y

Captar ventas en terceros de acuerdo con los productos de mayor venta para la Compaiiia, en las areas de Hoteleria, Restaurantes,
Cafés y Retail.

Gerente comercial

Fecha de inicio:

Gerente
comercial

Gerente General

Fecha de fin: Asesores comerciales

Objetivo general del
proyecto:

Alcanzar y superar las ventas anuales de 160 millones en la categoria de ventas a clientes nuevos.

Nombre del proyecto: Diversificacion de cartera de clientes en compafiia Alimentos Fresh

Descripcion del proyecto

El proyecto se enfoca en diversificar la cartera de clientes, con objetivos especificos como aumentar las ventas anuales, expandir la
presencia en puntos de venta fijos y alcanzar una cantidad de unidades de productos. Se centrara en alimentos preparados y en las

pizzas congeladas, utilizando las instalaciones y el equipo actual. El proyecto tiene
Entregables Hitos del proyecto

1. Informe de select de mercado que incluye datos
del gremio, posicién de la competencia, tendencias en
el mercado.

1. Inicio del proyecto

Objetivos

- Posicionar los productos de la compafiia bajo marca privada (marca propia de la compafiia) en sitios de venta fija, que represente
estratégicos:

un incremento del 30% de la cantidad de sitios fijos actuales.

2. Informe de oportunidades del negocio hacia donde
debe dirigirse el proyecto.

2. Fin de la etapa de
seleccion de mercado

Ciclo de vida del
proyecto

1. Seleccion de
mercado

2. Definicion de
clientes y planteamiento
de estrategias.

Incrementar y superar a 70.000 las unidades anuales en la categoria de productos individuales (productos unitarios listos para
consumo) para el 2024.

3. Perfil detallado de los prospectos.

3. Definicién de las
estrategias

Riesgos

4. Definicion de las estrategias de mercadeo y ventas
que incluyen técticas especificas que permita llegar a
los clientes de mayor impacto.

4. Captacion del primer
cliente

1. Perder clientes durante la etapa de presentacion de productos y cierre de contrato

5. Lista de clientes potenciales contactados e
interesados en la relacién comercial.

5. Desarrollo de productos

3. Ejecucion y
captacion de clientes
propuestos

2. Requisitos adicionales para el producto no planificados

6. Registro de iteraciones y seguimiento de cada

6. Cierre de contratos

cliente.
3. Comunicacién deficiente dentro del equipo del proyecto 7. Informes de progres_o en la captacion de cada | 7. Inicio de.segmmlento de
cliente. clientes
. 8. Lista de productos desarrollados o mejorados para 8. Presentacion de
4. Insumos no accesibles para el desarrollo de los productos .
cada cliente. resultados

4. Desarrollo de
productos a
comercializar

5. Eventos inesperados

9. Descripcion detallada de los productos a
comercializar o a mejorar de acuerdo a la necesidad
del cliente.

9. Cierre del proyecto

Presupuesto del proyecto

10. Entrega de fichas técnicas de los productos a cada
cliente.

Restricciones del proyecto

11. Registro de reuniones de presentacién y prueba
de productos a clientes.

€60.933.600

12. Contratos firmados por clientes.

5. Presentacion de
productos y cierre de
contratos

Criterios de éxito del proyecto

13. Cronograma de actividades y reuniones de
seguimiento para cada cliente.

La restriccion principal de

Logro de €160.000.000 exclusivos de la categoria de ventas a clientes nuevos

14. Informe de seguimiento que documenten la
atencion presentada a cada cliente incluyendo
comentarios o necesidades presentadas post contrato
para cada cliente.

este proyecto es la
exclusividad que tiene el
cliente principal sobre la
mayoria de los productos

6. Seguimiento y
acompafiamiento a
clientes

Aumento de un 30% del posicionamiento de productos de Marca privada en puntos de venta fijos.

15. Informe de resultados que incluye datos de
ventas, rentabilidad y otros indicadores claves.

que actualmente produce la
compafifa.

Comercializacion de mas de 70.000 unidades en las categorias de productos unitarios durante el afio 2024.

16. Documentacion de lecciones aprendidas y
recomendaciones para futuros proyectos comerciales.

7. Presentacion de
resultados y cierre
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5.4.2.2 Areas y procesos de planificacion para la propuesta

Los procesos de planificacidn constituyen una parte clave la cual determina como se llevara
a cabo el proyecto, por medio de la gestion de las areas de conocimiento seleccionadas para el
presente proyecto.

e Plan para la direccion del proyecto:

La figura 5-6 muestra el esquema utilizado para el plan de direccién del proyecto.
Figura 5-6 Esquema de herramientas, entradas y salidas para el plan de la direccion del

proyecto

Entradas: Herramientas:
Acta de constitucion del Recopilacién de datos. salidas:
PrOYECto Analisis de datos Plan para la direccion del
Entrevistas proyecto

A\

Informacion general del
proyectoy de la
compaiiia | Consultas al personal

N\

Para el presente proyecto, se han definido una serie de politicas las cuales forman parte de
la gobernanza del proyecto, estas se han escrito en el capitulo cinco, en la seccion 5.1.1 Las
politicas definidas aplican Unicamente para este Proyecto de Diversificacion de Cartera de Clientes
y el cumplimiento de ellas es de carécter obligatorio. Estas han sido desarrolladas con el objetivo
de alinear al equipo sobre las normas y comportamiento esperando durante la ejecucion del

proyecto.
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La estructura de roles para este proyecto también ha sido definida en el capitulo cinco, en
laseccion 5.1.2. Se establece que Unicamente existen tres tipos de roles para el proyecto, los cuales
tiene definidas cuales son sus responsabilidades y quienes son las personas responsables para cada
rol, de acuerdo con su participacion en la compafiia. La estructura posee una forma jerarquica,
colocando en la parte superior inicial al patrocinador de proyecto, quien también desemperia el
papel como Gerente General de la compafiia, al lider del proyecto como segundo nivel de mando,
quien es el Gerente Comercial y por ultimo a los asesores comerciales, los cuales son Gnicamente
tres personas que poseen las mismas responsabilidades.

La metodologia por utilizar en este proyecto es predictiva con algunos enfoques adaptativos en
algunas etapas especificas, tal y como fue planteado en el ciclo de vida del proyecto.

Dentro de las herramientas por utilizar para este proyecto es necesario que el equipo cuente
con herramientas de Microsoft como Word, Power Point, Excel para llevar las plantillas
propuestas, para los procesos de monitoreo y control del proyecto.

Este plan debe ser comunicado a los miembros del equipo el dia del inicio del proyecto, es
obligacion que todo el personal leer el plan para la direccion del proyecto de diversificacion de
cartera de clientes.

Por altimo, se determina que deben incluirse los procesos de gestién del alcance,
cronograma, costos, recursos, comunicaciones, riesgos e interesados, los cuales son parte de los
procesos de planificacion y del plan de direccion del proyecto, procurando manejar un orden y
conocimiento de cémo se debe trabajar el proyecto, bajo el entendido que actualmente la empresa

no posee conocimiento para la gestidn de proyectos.
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e Planificacion de la gestion del alcance

La planificacion de la gestion del alcance estd compuesta por la recopilacion de los
requisitos, la definicion del alcance actualizado y el desarrollo de la estructura de desglose de
trabajo. Estos procesos buscan definir y documentar de forma concisa el trabajo requerido para
que los objetivos del proyecto sean ejecutados con éxito. En la figura 5-7 se presentan las entradas,
herramientas y salidas para la planificacion de la gestion del alcance para luego presentar el plan
para la gestion del alcance y su esquema.

Figura 5-7 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacion de la

gestion del alcance.

Entradas: .
. Herramientas: = .
Acta de constitucidn del P Salidas:
proyecto. R Definicidn del alcance

Analisis de datos

Informacion general del proyecto Requisitos del alcance

Consultasy entrevistas al EDT del proyecto

Requisitos del proyecto
personal
Antecendentes del proyecto

N\,

B\

e Requisitos del proyecto.

Los requisitos del proyecto de diversificacion de cartera de clientes se detallan a
continuacion.

= Objetivo general del proyecto diversificacion de cartera de clientes:
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Captar ventas en terceros de acuerdo con los productos de mayor venta para la
Compaiiia, en las areas de Hoteleria, Restaurantes, Cafés y Retail.

Objetivos estratégicos del proyecto de diversificacion de cartera de clientes:
Alcanzar y superar las ventas anuales de 160 millones de colones en la categoria de
ventas a clientes nuevos.

Posicionar los productos de la compafiia bajo marca privada (marca propia de la
compaiiia) en sitios de venta fija, que represente un incremento del 30% de la
cantidad de sitios fijos actuales.

Incrementar y superar a 70.000 las unidades anuales en la categoria de productos
individuales (productos unitarios listos para consumo) para el 2024.

Los criterios de éxito del proyecto, alineados con los objetivos estratégicos son:
Logro de ¢160.000.000 exclusivos de la categoria de ventas a clientes nuevos.
Aumento de un 30% del posicionamiento de productos de Marca privada en puntos
de venta fijos.

Comercializacién de mas de 70.000 unidades en las categorias de productos
unitarios durante el afio 2024.

Las metas del proyecto, alineadas a los objetivos estratégicos y los criterios
éxito del proyecto son:

Alcanzar el monto de ¢160.000.000 anuales para la categoria de ventas a clientes
NUEvos.

Posicionar la linea de productos de marca privada en puntos de venta fijos, un 30%

de lo actual.
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o Comercializar mas de 70.000 unidades especificamente en las categorias de
productos unitarios durante el afio 2024.

= Areas involucradas:

Para el desarrollo de estas atras se requiere la participacion de las siguientes areas de la
compaiiia:

o Innovacion y desarrollo: esta area es la responsable de desarrollar y mejorar los
productos que el cliente solicita, en el caso de que el producto ofrecido no requiera
cambio, no es necesaria la participacion de esta area, sin embargo, si el proyecto
debe desarrollarse desde cero o aplicar alguna mejoria en sus caracteristicas de
sabor, olor, color, tamafio, etc. Esta area debe involucrar al Chef y trabajar en
conjunto el producto bajo los requerimientos del cliente con el fin de lograr el
producto ideal.

o Produccion: esta area es la responsable de definir la capacidad de produccion del
producto en desarrollo. De acuerdo con la estimacion que se tenga de la produccion,
se podra negociar con el cliente las entregas de los productos de acuerdo con lo que
este necesite. Produccion debe asegurar al Departamento Comercial la capacidad
de produccion para que sea presentada al cliente y definir cuales seran los lotes de
produccidn gue se requeriran de acuerdo con el contrato.

o Calidad e inocuidad: esta area es la responsable de garantizar que el alimento
producido en la compafiia no causara dafios a la salud del consumidor, ademas debe
asegurar tanto la estandarizacion de los productos entregados al cliente como la

elaboracion de ficha técnica que compone las caracteristicas del producto, sus
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ingredientes, vida atil y uso recomendado para entrega al cliente junto con el
producto final aprobado.

o Logistica: Esta area tiene como objetivo gestionar de forma eficaz la cadena de
distribucion de los productos solicitados por los clientes. El asegurar la
disponibilidad de producto de forma fresca y con la calidad adecuada es
responsabilidad de dicho departamento, por esa razdn es que siempre gue se tenga
el dato de desarrollo del producto y la capacidad de produccion, se debe informar a
este departamento sobre el plan de distribucion para el cliente nuevo. Este
departamento debe garantizar al cliente la frecuencia y rutas de entrega tanto las
establecidas a nivel general como las rutas especificas debido a situaciones criticas
o feriados en los cuales la empresa suspenda operaciones.

o Comercial: Esta &rea es responsable del proyecto y el equipo comercial es el
mismo equipo del proyecto, dentro de sus principales responsabilidades se
encuentran, trabajar en pro de la identificacion de nuevas oportunidades de
mercado, el desarrollo de estrategias para la adquisicion de nuevos clientes y la
gestion de cada cliente, formalizando y fortaleciendo la relacion de socios
comerciales.

= Presupuesto definido para el proyecto:

El presupuesto planificado para el proyecto es de ¢60.782.400 contemplando las
contingencias.
= Los hitos claves del proyecto:
De acuerdo con los resultados obtenidos de las entrevistas y cuestionarios, los hitos
principales de este proyecto son:
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Inicio del proyecto: marca el inicio del proyecto y de la etapa nimero uno seleccion
de mercado y oportunidad de negocio.

Fin de la etapa de analisis de mercado: este hito inicia las oportunidades de negocio,
refleja donde finalizar ya el andlisis de mercado y dénde el equipo ha logrado
identificar hacia donde debe ir para lograr los negocios.

Definicion de las estrategias: marca el fin de la definicion de las estrategias que se
utilizan para lograr el objetivo general el cual es captar a los nuevos clientes y
ampliar la cartera de socios comerciales.

Captacion del primer cliente: este hito refleja el éxito y el cumplimiento de las
etapas definidas del proyecto, ya que permite visualizar que ya el primer cliente fue
captado de acuerdo con las etapas propuestas.

Desarrollo de productos: este hito refleja la continuidad del proyecto y el inicio de
una etapa crucial donde el cliente medira la capacidad de la empresa de lograr el
producto deseado.

Cierre de contratos: este hito marca el inicio de la formalidad entre el cliente y la
empresa al cerrar el contrato.

Inicio de seguimiento de clientes: este hito es clave para la continuidad del negocio
de cada cliente. Es donde se refleja el apoyo de la empresa ante el cliente lo cual
refleja una condicidn alta de compromiso de parte de la compafiia.

Presentacion de resultados: es el hito que refleja la presentacion de la dltima etapa
del proyecto y es la mas esperada por los interesados de este.

Cierre del proyecto: este hito refleja el cierre del proyecto.

Fechas establecidas para el inicio y fin del proyecto:
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La fecha de inicio establecida para este proyecto es enero del 2024 y la fecha de finalizacion
de este proyecto es diciembre del 2024.

= Contratos anuales:

Deben existir contratos generados durante la ejecucién del proyecto y deben ser renovados
con una frecuencia anual. Con el fin de mantener una relacion comercial al menos por doce meses.
La cantidad de unidades vendidas en el contrato puede variar de acuerdo con la situacion de la
compaiiia o del cliente, sin embargo, se busca mantener una venta fija de unidades por mes.

= Restricciones del proyecto:

Este proyecto posee una restriccion fundamental la cual estd basada en que el cliente
principal posee la exclusividad de la mayoria de los productos que produce la compafiia en la
actualidad por esa razon es que el equipo comercial debe enfocarse Unicamente en las lineas de
productos autorizadas para el desarrollo y la comercializacion.

» Lineas de productos autorizadas para el desarrollo y comercializacion:
Las lineas de productos autorizadas son:

o Categoria de sdéndwich y burritos.
o Categoria de muffin de desayuno.

o Categoria de pizzas.
= Entregay frecuencia de informes y avances:

Se requiere que el equipo de proyecto realice entregas mensuales de informes, estos
informes deben ser entregados a la Gerencia General en las reuniones mensuales de seguimiento
y los avances deben contar con la siguiente informacion:

o Cantidad de clientes nuevos obtenidos a la fecha: Es necesario agregar al
informe la cantidad de clientes que se han obtenido a la fecha, de acuerdo con el
analisis realizado de oportunidad de clientes, a cuantos de ellos se les ha realizado
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la prospeccion y llevado a cabo para el desarrollo de la negociacion. EI Gerente
General necesita saber el resultado de la cantidad de clientes obtenidos a la fecha
por cada Asesor Comercial con el fin de entender como estd trabajando los
rendimientos de cada colaborador del proyecto. Una vez que la etapa de analisis de
mercado y prospeccion de clientes es necesario que cada Asesor inicie la captacion
de clientes propuestos y asignados para entender cuantos, del porcentaje dado, han
sido obtenidos.
Indicador: Cantidad de clientes obtenidos a la fecha.

o Cantidad de ventas realizadas por cliente: Este dato esta asociado a la seccion
anterior y el Gerente General espera ver el resultado del numero de ventas
realizadas a la fecha, por Asesor, por cliente, por contrato y por monto. Para tener
un panorama general de como se estan generando los resultados del proyecto y
quién es el Asesor Comercial con mayor cantidad de ventas realizadas por contrato.

Indicador: Asesor Comercial-cantidad de clientes obtenidos-cantidad de contratos
cerrado-cantidad de ventas concretadas por contrato a la fecha.

o Cantidad de unidades vendidas por categoria: En este informe se debe mostrar
a la Gerencia General la cantidad de unidades que han sido vendidas por categoria,
las categorias antes mencionadas de sandwich y burritos, muffin de desayunos y
pizzas. Se debe mostrar cual es la categoria que posee mayor venta de unidades con
el fin de entender por donde se estan enfocando los clientes nuevos y cuales son las
categorias mas fuertes para la compafiia que estan liderando las ventas y
representando un nimero importante con relacion a la meta principal.

Indicador: Cantidad de unidades y ventas por categoria.
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o Prospecciones de clientes: el informe de prospecciones de clientes es parte de los
entregables de las reuniones mensuales. EI Gerente General requiere conocer cuales
son los posibles clientes que el equipo tiene definidos y hacia donde se dirige el
equipo en busqueda de la captacion de nuevos clientes. Se entiende que la empresa
requiere tener constante analisis de clientes, asi como el desarrollo de las
prospecciones de cada uno con el fin de identificar posibles oportunidades.

Indicador: Cantidad de prospecciones por mes.

= Definicién de los Stakeholders:

Los Stakeholders para este proyecto son:

o Miembros de la junta directiva.

La Junta Directiva es el principal Stakeholder, ya que son grupo de personas esta
compuesto por accionistas de la compafiia y tiene un interés alto en que la empresa pueda mejorar
su rentabilidad y disminuir la dependencia del cliente principal quien es el que posee la mayor
venta de productos. Este tipo de Stakeholder posee una alta influencia y alto impacto con relacion
al proyecto.

o Grupo de clientes
Este grupo de Stakeholders, poseen un alto interés y esta clasificado como los clientes

relacionados con este proyecto. Estos miembros poseen una necesidad que la empresa espera poder
suplir como proveedores de comida preparada.

o Gerente General

El Gerente General forma parte de los miembros de la junta directiva y es uno de
Stakeholders del proyecto también, su papel como patrocinador es justamente poder apoyar y
gestionar las acciones necesarias para que el proyecto se lleve a cabo con éxito. Esta posicion

posee una alto interés y alta influencia en el desarrollo de este proyecto.
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o Departamentos de la compafiia de Alimentos Fresh
Dentro de los grupos de Stakeholders, estan los miembros de los equipos de la compariia
que tienen relacion directa con el proyecto. Su papel es de alto impacto para el proyecto ya que
estos son los encargados de desarrollar los productos y controlar la calidad de este, con el fin de
presentar al cliente el producto deseado y cumplir con las expectativas de estos.

o Equipo del proyecto

El equipo del proyecto estd compuesto por el Gerente comercial y los Asesores
Comerciales, poseen un alto interés en que el proyecto se pueda realizar de acuerdo con lo
propuesto ya que es parte de los objetivos del departamento comercial y son los principales
responsables en ampliar la cartera de clientes de la compafiia.

e Definicion del alcance.

El alcance definido para este proyecto se detalla a continuacion:

El proyecto de diversificacion de cartera de clientes consta en ampliar la cantidad de
clientes de la compafiia Alimentos Fresh. Su objetivo general es captar ventas en terceros de
acuerdo con los productos de mayor venta para la compafiia, dentro de los objetivos estratégicos
que posee este proyecto estan:

e Superar las ventas anuales de 160 millones de colones en la categoria de ventas a clientes
NUEvos.

e Posicionar los productos de la compafiia bajo marca privada (marca propia de la compafiia)
en sitios de venta fija, que represente un incremento del 30% de la cantidad de sitios fijos
actuales.

e Incrementar a 70.000 unidades anuales en la categoria de productos individuales

(productos unitarios listos para consumo) para el 2024.
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La diversificacion de los clientes se realizara en areas definidas para la busqueda de nuevos
clientes, las cuales son Hoteleria, Restaurantes, Cafeteria y Retail, concentradas unicamente en la
Gran Area Metropolitana. Quedan excluidos clientes fuera de la zona del GAM. Las categorias
de productos autorizadas para la comercializacion se enfocan en lineas de productos de comida
preparada como sandwich y burritos, muffin para desayunos y pizzas con la alternativa de ofrecer
pizzas congeladas como opcidn de producto de amplia vida util. EI proyecto debe basarse en la
captacién de clientes de acuerdo con las lineas de productos antes mencionadas, por lo tanto,
quedan fuera del alcance todos aquellos productos fuera de estas categorias.

El plazo definido para ejecutar este proyecto es de doce meses, logrando el cumplimiento
de sus siete etapas y sus dieciséis entregables. También estos doce meses se toman en cuenta
iniciando en enero del afio 2024 a diciembre del afio 2024.

Este proyecto posee un presupuesto de ¢60.782.400 el cual esté distribuido en las siete
etapas del proyecto.

El equipo del proyecto esta conformado por el mismo departamento comercial, el cual esta
compuesto por un Gerente Comercial como lider del proyecto y tres Asesores Comerciales quienes
son los encargados del contacto directo con el cliente. Se cuenta ademas con el Gerente General
como patrocinador del proyecto.

Todos los desarrollos y pruebas se productos se deben ejecutar en las mismas instalaciones
de la compafiia que se tienen destinadas para este fin y la degustacion de cada producto debe
realizarse de forma presencial en las instalaciones del laboratorio de la compafiia.

Para este proyecto se requiere la utilizacion de recurso humano, tecnoldgico, fisico y

financiero para su ejecucion.
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Asi mismo, dentro de los indicadores que se han establecido para el andlisis de éxito del
proyecto son la cantidad de clientes obtenidos a la fecha de entrega de cada informe, también la
cantidad de clientes obtenidos, cantidad de contratos cerrados y cantidad de ventas por cada Asesor
Comercial, cantidad de unidades y ventas por cada categoria de lineas de productos
comercializados, asi como la cantidad de prospectos por mes. Todos estos indicadores se revisan
con una frecuencia mensual.

e EDT del proyecto

La estructura de desglose de trabajo conocida como EDT del Proyecto de Diversificacion
de Cartera de Clientes estd compuesta por mas de tres niveles de trabajo. La finalidad de desglosar
esta estructura en estos niveles es facilitar el logro de los entregables para cada etapa del proyecto.

A continuacion, se presenta la EDT la cual proporciona una compresion de la cantidad de
entregables que se requieren para cada etapa, esto debido a que no todas las etapas poseen la misma
cantidad de entregables, por la naturaleza de cada una de ellas. La gestion de una EDT compuesta
de esta forma permite al equipo identificar claramente los entregables asociados a cada etapa y
enfocarse en lo necesario para avanzar en el proyecto y alcanzar el éxito de este.

Con relacion a las etapas del proyecto, en la EDT presentada en la figura 5-8, se muestran
de color amarillo, naranja y verde las etapas que son de naturaleza adaptativa y sus paquetes de
trabajo. El resto de las etapas predictivas estan en color azul. Esto con el fin de organizar de una

forma mas clara la diferencia entre las etapas y su naturaleza.
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Figura 5-8 EDT del proyecto
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e Diccionariode la EDT.

Se presenta la figura 5-9 , el diccionario de la EDT, el cual fue desarrollado con el objetivo
de complementar la estructura de la EDT. Buscando proporcionar mayor detalle acerca de los
entregables como la descripcion de cada uno y su aclaracion con una breve explicacion y adicional
el responsable para cada uno de estos. El equipo puede consultar esta herramienta en caso de

necesitar aclarar alguna informacion relacionada a los paquetes de trabajo y sus entregables.
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Figura 5-9 Diccionario de EDT del proyecto

Paquete de trabajo

Diccionario de la EDT

Actividades a realizar

Explicacién del paquete de trabajo

Responsable

1. Seleccién de
mercado

1.1 Informe de seleccién de
mercado

1.1.1 Defi

n del mercado al cual esta dirigido el an:

1.1.2 Informe de Evaluacién del Mercado y Justificacion

1.1.3 Identificacion de las oportunidades de negocio a desarrollar

Este paquete de trabajo consta de entender y segregar el
mercado hacia el cual debe dirigirse el proyecto. Por medio de
un andlisis detallado y conciso que permita identificar las
oportunidades de negocio.

Lider de proyecto
Agencia de Marketing
Patrocinador del proyecto como apoyo

2. Definicién de
clientes y
planteamiento
estrategias

2.1 Base de informacién de
clientes y estrategias definidas

2.1.1 Creacion de base de datos de clientes potenciales

2.1.2 Definicién de la lista de clientes con los que se debe trabajar

2.1.3 Planteamiento de las estrategias a utilizar para la captacion de clientes

Este paquete de trabajo se refiere al desarrollo de la
informacion relacionada con los clientes a los cuales se dirige
el proyecto, tanto esta base de datos como las estrategias a
utilizar con este gremio, es lo que se busca obtener.

Lider de proyecto
Patrocinador del proyecto como apoyo

3. Ejecuciony
captacion de
clientes propuestos

3.1 Lista de clientes captados y
plantillas de requerimiento de
producto por cliente- Iteracion 1

3.1.1 Programacion de las visitas a los clientes-Iteracion 1

3.1.2 Presentacion de la cartera de productos-Iteracion 1

3.1.3 Definicion de los requisitos de los productos a realizar-Iteracion 1

Este paquete de trabajo se compone de la elaboracion de la lista

de clientes que seran captados, asociado también a las plantillas

autorizadas que reuniran los requisitos de cada producto que el
cliente desea. Esto en una Unica iteracion.

Lider de proyecto
Asesores comerciales

3.2 Listade clientes captados y
plantillas de requerimiento de
producto por cliente- Iteracién 2

3.2.1 Programacion de las visitas a los clientes- Iteracion 2

3.2.2 Presentacion de la cartera de productos-Iteracion 2

3.2.3 Definicion de los requisitos de los productos a realizar- Iteracion 2

Este paquete de trabajo se compone de la elaboraciéon de la lista

de clientes que seréan captados, asociado también a las plantillas

autorizadas que reuniran los requisitos de cada producto que el
cliente desea. Esto en una segunda iteracion

Lider de proyecto
Asesores comerciales

4. Desarrollo de
productos a
comercializar

4.1 Prototipo de productos
desarrollados- Iteracion 1

4.1.1 Coordinacion de reuniones de desarrollo con los dptos. involucrados-Iteracion 1

4.1.2 Monitoreo del desarrollo del producto-Iteracion 1

4.1.3 Definicién de las fechas de presentacion de producto al cliente-1 Iteracion

Este paquete de trabajo incluye todo lo relacionado con el
desarrollo de los productos solicitados al cliente, importante
también que este paquete incluye la presentacion de estos
productos a los clientes para su valoracion. Esto en una tnica
iteracion

Lider de proyecto
Asesores comerciales

4.2 Prototipo de productos
desarrollados- Iteracion 2

4.2.1 Coordinacién de reuniones de desarrollo con los dptos. involucrados-Iteracion 2

4.2.2. Monitoreo del desarrollo del producto- Iteracion 2

4.2.3 Definicion de las fechas de presentacion de producto al cliente-Iteracion 2

Este paquete de trabajo incluye todo lo relacionado con el
desarrollo de los productos solicitados al cliente, importante
también que este paquete incluye la presentacion de estos
productos a los clientes para su valoracion. Esto en una segunda
iteracion

Lider de proyecto
Asesores comerciales

5. Presentacion de
productos y cierre
de contrato

5.1 Informe de resultados de
productos presentados,
contratos cerrados y detalle de
primera produccién- Iteracién 1

5.1.1 Coordinacion de la sesion de presentacion de productos -Iteracion 1

5.1.2 Aplicacion de mejoras al producto-Iteracién 1

5.1.3 Coordinacion de la firma del contrato y detalles del inicio de la producciény
distribucion - Iteracién 1

Este paquete de trabajo consta de un informe que resumen los
resultados obtenidos con la presentacion del producto final al
cliente. Ademas por cada productos aceptado se obtendra un
contrato el cual dard inicio para la coordinacion de la primera
produccién. Esto en una Unica iteracién

Lider de proyecto
Asesores comerciales

5. 2 Informe de resultados de
productos presentados,
contratos cerrados y detalle de
primera produccion- Iteracion 2

5.2.1 Coordinacion de la sesién de presentacién de productos-Iteracion 2

5.2.2 Aplicacion de mejoras al producto-Iteracion 2

5.2.3 Coordinacion de la firma del contrato y detalles del inicio de la producciony
distribucion-Iteracion 2

Este paquete de trabajo consta de un informe que resumen los
resultados obtenidos con la presentacién del producto final al
cliente. Ademas por cada productos aceptado se obtendra un
contrato el cual dard inicio para la coordinacion de la primera
produccién. Esto en una segunda iteracion

Lider de proyecto
Asesores comerciales

6. Seguimiento y
acompariamiento a
clientes

6.1 Gestion de relaciones con
clientes

6.1 Coordinacion de reuniones de seguimiento a los clientes

6.2 Presentacion de los resultados obtenidos en las reuniones de seguimiento al
equipo de proyecto

6.3 Andlisis y aplicacion de las mejoras solicitadas por el cliente en las visitas de
seguimiento

Este paquete de trabajo busca la gestion de las relaciones con

los clientes, las cuales incluyen los seguimientos especificos

que deben darse, coordinacién de reuniones y presentacion de
puntos de mejora a aplicar con el cliente.

Lider de proyecto
Asesores comerciales

7. Presentacion de
resultados y cierre
del proyecto

7.1 Informe de resultados
finales y repositorio de
lecciones aprendidas

7.1 Desarrollo de la presentacion de resultados

7.2 Coordinacién reunién de resultados

7.3 Creacion de repositorio de lecciones aprendidas

7.4 Elaboracion del informe final del proyecto

Este paquete de trabajo al ser el ultimo de la EDT, retine todo lo
que es la presentacién de resultados finales del proyecto, enel
cual se evaluara el desempefio de este y lo obtenido. Adicional
el repositorio de lecciones aprendidas que permitira al equipo
exponer situaciones complejas que vivieron durante el
proyecto.

Lider del proyecto
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e Planificacion de la gestion del Cronograma para la propuesta

El plan de la gestion del cronograma en un proyecto es un proceso esencial que permite
establecer la duracion de las actividades y la linea del tiempo en el que el proyecto se llevara a
cabo. A continuacion, se presenta el esquema en la figura 5-10 para la planificacion de la gestion

del cronograma.

Figura 5-10 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacion de la

gestion del cronograma.

Entradas: .

Salidas:
Secuenciay duracion de las
Uso de microsoft project actividades

Acta de constitucion del {rrE s
proyecto.

Plan para la direccion del
proyecto

Digrama de Gantt del proyecto Cronograma del proyecto

Control de las etapas del

Alcance del proyecto
proyectoy sus entregables

EDT

\3 8 8

La planificacion de la gestion del cronograma se ha determinado de la siguiente forma:

El desarrollo del cronograma se trabajara bajo una metodologia predictiva y adaptativa de
acuerdo con la naturaleza de cada etapa del proyecto. Para esto se utilizan herramientas como
Excel para las plantillas y control del cronograma con el fin de asignar las actividades, estimar las

duraciones de cada una de ellas y de esta forma realizar un seguimiento apropiado.
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Las actividades planteadas en el cronograma han definido con base en los paquetes de

trabajo de la EDT anteriormente presentada del proyecto. Estas seran cronometradas por medio

del cronograma establecido para el proyecto, el cual se presenta en este mismo capitulo.

La identificacion y secuenciacion de las actividades esta presentada bajo un orden logico

y de prioridad para ejecutar el proyecto de forma correcta.

La estimacion de cada actividad se ha determinado y en el cronograma se visualizaran los

tiempos de duracién de las etapas y de cada actividad como tal, con el fin de demostrar el tiempo

total del proyecto y las fechas de inicio y finalizacion.

El calendario del proyecto se define de la siguiente forma:

La fecha de inicio del proyecto es el 08 de enero del 2024.

La fecha de finalizacién del proyecto es el 13 de diciembre del 2024.

El horario establecido de trabajo es de una jornada de lunes a viernes de 8am a 5pm.
El horario de almuerzo esta establecido de 1pm a 2pm, no se contemplan horarios

de descanso adicionales.

Las excepciones laborales son:

28 de marzo del 2024: Jueves Santo

29 de marzo del 2024: viernes santo.

11 de abril del 2024: Dia de Juan Santamaria (Se traslada al lunes 15 de abril del
2024).

01 de mayo del 2024: Dia del trabajador.

25 de julio del 2024: Dia de la anexion del partido de Nicoya (Se traslada al lunes
29 de julio del 2024).

02 de agosto del 2024: Dia de la Virgen de los Angeles.

15 de agosto del 2024: Dia de las madres.

A continuacidn, se muestran las actividades por las cuales estd compuesta el cronograma,

la secuencia y duracién de cada una de ellas y el cronograma final del proyecto.
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e Actividades del cronograma

Las actividades definidas para el cronograma del proyecto se han definido con base en la
EDT, estas actividades son las que debe ejecutar el equipo del proyecto con el fin de tener una guia
clara de hacia dénde deben avanzar y el tiempo que deben invertir en cada actividad. El tener las
actividades por etapa y posteriormente determinar un tiempo por actividad permitira que el equipo
se mantenga dentro de los parametros de rango determinados y que se eviten los atrasos por
consideraciones de tiempo no reales por parte del equipo de proyecto. La lista de actividades por
etapa se presenta a continuacion:

Etapa 1. Seleccion de mercado.
o Definir el mercado.
o Evaluary justificar el mercado seleccionado.
o ldentificar las oportunidades de negocio.
Etapa 2. Definicion de clientes y planteamiento de estrategias.
o Crear base de datos de clientes potenciales.
o Definir lista de clientes.
o Plantear las estrategias a utilizar para la captacion de clientes.
Etapa 3. Ejecucion y captacion de clientes propuestos.
o Programar las visitas a los clientes- Iteracion 1.
o Realizar la presentacion de la cartera de productos- Iteracion 1.
o Definir los requisitos de los productos a realizar- Iteracién 1.
o Programar las visitas a los clientes- Iteracién 2.
o Realizar la presentacion de la cartera de productos- Iteracion 2.
o Definir los requisitos de los productos a realizar- Iteracion 2.
Etapa 4. Desarrollo de productos para comercializar.
o Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracion 1.
o Monitorear el desarrollo del producto- Iteracion 1.
o Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 1.
o Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracion 2.
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o

o

Monitorear el desarrollo del producto- Iteracion 2.

Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 2.

Etapa 5. Presentacion de productos y cierre de contratos.

Coordinar la sesion de presentacion de los productos- Iteracion 1.

Aplicar mejoras al producto- Iteracion 1.

Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccion y distribucion-
Iteracion 1.

Coordinar la sesion de presentacion de los productos- Iteracion 2.

Aplicar mejoras al producto- Iteracién 2.

Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccion y distribucion-
Iteracion 2.

Etapa 6. Seguimiento y acompafiamiento a clientes.

Coordinar reuniones de seguimiento a los clientes.

Presentar los resultados obtenidos en las reuniones de seguimiento al equipo de
proyecto equipo de proyecto.

Analizar y aplicar las mejoras solicitadas por el cliente en las visitas de
seguimiento.

Etapa 7. Presentacion de resultados y cierre del proyecto.

Desarrollar la presentacion de resultados.

Coordinar la reunion de resultados.

Crear repositorio de lecciones aprendidas.

Elaborar el informe de fin de proyecto.

e Secuenciay duracion de las actividades del cronograma.

La secuencia y duracion de las actividades del cronograma se han definido en una matriz

la cual se presenta en la figura 5-11. Esta matriz permite visualizar la lista de actividades del

proyecto y la duracion que se ha determinado para cada actividad se muestra en dicha matriz en

duracion por dias. Ademas, se presenta cual es la fecha de inicio y fecha de fin para cada una de

las actividades del proyecto. El orden y la fecha de finalizacidén e inicio estd directamente

relacionada con la secuencia que debe llevar el proyecto.
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La definicion de la secuencia y duracion de las actividades del cronograma es necesaria
para poder desarrollar el cronograma del proyecto.
Figura 5-11 Secuencia y duracion de las actividades del Proyecto diversificacion de

cartera de clientes.

Fecha de fin
12/13/2024 17:00

Duracién Fecha comienzo
PREIGIES 1/8/2024 8:00

Proyecto Diversificacion de cartera de clientes

1. Seleccion de mercado 1/8/2024 8:00 1/29/2024 17:00

3.2 Lista de clientes captados y plantillas de requerimiento de producto por cliente- Iteracién 2

25 dias

4/3/2024 8:00

1.1 Informe de seleccién de mercado 16 dias 1/8/2024 8:00 1/29/2024 17:00

4 1.1.1 Definir el mercado. 3 dias 1/8/2024 8:00 1/10/2024 17:00
5 1.1.2 Evaluar y justificar el mercado seleccionado. 10 dias 1/11/2024 8:00 1/24/2024 17:00
6 1.1.3 Identificar las oportunidades de negocio. 3 dias 1/25/2024 8:00 1/29/2024 17:00
7 2. Definicion de clientes y planteamiento de estrategias 21 dias 1/30/2024 8:00 2/27/2024 17:00
8 Base de 0 acion de ente estrategias de da dia 0/2024 8:00 024 0[0)
9 2.1.1 Crear base de datos de clientes potenciales 3 dias 1/30/2024 8:00 2/1/2024 17:00
10 2.1.2 Definir lista de clientes 3 dias 2/2/2024 8:00 2/6/2024 17:00
11 2.1.3 Plantear las estrategias a utilizar para la captacion de clientes 15 dias 2/7/2024 8:00 2/27/2024 17:00
12 3. Ejecucion y captacion de clientes propuestos 50 dias 2/28/2024 8:00 5/13/2024 17:00
a de entes captado pla as de reque 0 de prod 0 po ente eracio dia 8/2024 8:00 024 00

14 3.1.1 Programar las visitas a los clientes- Iteracion 1 5 dias 2/28/2024 8:00 3/5/2024 17:00
15 3.1.2 Realizar la presentacion de la cartera de productos- Iteracion 1 10 dias 3/6/2024 8:00 3/19/2024 17:00
16 3.1.3 Definir los requisitos de los productos a realizar- Iteracion 1 10 dias 3/20/2024 8:00 4/2/2024 17:00

5/13/2024 17:00

5. 2 Informe de resultados de productos presentados, contratos cerrados y detalle de primera produccién-
Iteracion 2

30 dias

9/6/2024 8:00

18 3.2.1 Programar las visitas a los clientes- Iteracion 2 5 dias 4/3/2024 8:00 4/11/2024 17:00
19 3.2.2 Realizar la presentacion de la cartera de productos- Iteracion 2 10 dias 4/12/2024 8:00 4/26/2024 17:00
20 3.2.3 Definir los requisitos de los productos a realizar- lteracion 2 10 dias 4/29/2024 8:00 5/13/2024 17:00
21 4. Desarrollo de productos a comercializar 50 dias 5/14/2024 8:00 7/22/2024 17:00
4 Prototipo de prod 0s desarrollado eracio dia 4/2024 8:00 024 00

23 4.1.1Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracion 1 5 dias 5/14/2024 8:00 5/20/2024 17:00
24 4.1.2 Monitorear el desarrollo del producto- Iteracion 1 15 dias 5/21/2024 8:00 6/10/2024 17:00
25 4.1.3 Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 1 5 dias 6/11/2024 8:00 6/17/2024 17:00
26 4.2 Prototipo de productos desarrollados- Iteracion 2 25 dias 6/18/2024 8:00 7/22/2024 17:00
27 4.2.1 Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracién 2 5 dias 6/18/2024 8:00 6/24/2024 17:00
28 4.2.2 Monitorear el desarrollo del producto- Iteracion 2 15 dias 6/25/2024 8:00 7/15/2024 17:00
29 4.2.3 Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 2 5 dias 7/16/2024 8:00 7/22/2024 17:00
30 5. Presentacion de productos y cierre de contratos 60 dias 7/23/2024 8:00 10/17/2024 17:00
0 e dere ados de od 0S presentado 0 atos cerrado detalle de p era prod 0 0 dia 024 8:00 0 024 00

eracio

32 5.1.1 Coordinar la sesién de presentacion de los productos- Iteracion 1 5 dias 7/23/2024 8:00 7/30/2024 17:00
33 5.1.2 Aplicar mejoras al producto. Iteracién 1 15 dias 7/31/2024 8:00 8/22/2024 17:00
34 5.1.3 Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccién y distribucion. Iteracién 1 10 dias 8/23/2024 8:00 9/5/2024 17:00

10/17/2024 17:00

36 5.2.1 Coordinar la sesién de presentacién de los productos- Iteracién 2 5 dias 9/6/2024 8:00 9/12/2024 17:00
37 5.2.2 Aplicar mejoras al producto. Iteracion 2 15 dias 9/13/2024 8:00 10/3/2024 17:00
38 5.2.3 Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccidn y distribucién. lteracién 2 10 dias 10/4/2024 8:00 10/17/2024 17:00
39 6. Seguimiento y acompafiamiento a clientes 35 dias 10/18/2024 8:00 12/5/2024 17:00
40 §) estion de relaciones co ente dia 0/18/2024 8:00 024 0[0)
41 6.1.1 Coordinar reuniones de seguimiento a los clientes 15 dias 10/18/2024 8:00 11/7/2024 17:00
42 6.1.2 Presentar los resultados obtenidos en las reuniones de seguimiento al equipo de proyecto 5 dias 11/8/2024 8:00 11/14/2024 17:00
43 6.1.3 Analizar y aplicar las mejoras solicitadas por el cliente en las visitas de seguimiento 15 dias 11/15/2024 8:00 12/5/2024 17:00
44 7. Presentacion de resultados y cierre del proyecto 6 dias 12/6/2024 8:00 12/13/2024 17:00
4 0 e aere ado ale epo orio ae ie ones aprenalda odQd 6/2024 8:00 024 0[0]
46 7.1.1 Desarrollar la presentacion de resultados 2 dias 12/6/2024 8:00 12/9/2024 17:00
47 7.1.2 Coordinar la reunién de resultados 1 dia 12/10/2024 8:00 12/10/2024 17:00
48 7.1.3 Crear repositorio de lecciones aprendidas 2 dias 12/11/2024 8:00 12/12/2024 17:00
49 7.1.4 Elaborar el informe de fin de proyecto 1 dia 12/13/2024 8:00 12/13/2024 17:00
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e Cronograma del proyecto

El cronograma que se presenta en la figura 5-12 responde al cronograma del proyecto de
diversificacion de cartera de clientes. Este se presenta bajo un diagrama de Gantt que busca que el
equipo tenga claro en qué momento se deben de ejecutar las actividades y cuando deben
finalizarlas. El cronograma de este proyecto debe ser ejecutado de acuerdo con las fechas
indicadas, ya que la duracion total fue establecida por el Gerente General y debe respetarse de
acuerdo con su criterio. En el presente diagrama se puede visualizar la totalidad del proyecto, el
cual inicia en enero 2024 y finaliza en diciembre 2024.

Es fundamental entender que en la etapa cuatro y cinco existen dos variables:

o La primera es que las actividades de la etapa 4 correspondientes a la iteracion 1, una vez
finalizadas, pasan directamente a las actividades de la etapa 5, que pertenecen a la

iteracion 1, y si el cliente acepta el producto, se continua directamente con la etapa 6.

o Lasegunda variable es que, si el cliente pide ajustes en el producto, se deben devolver a
las actividades de la etapa 4 correspondientes a la iteracion 2 y una vez aplicadas las
mejoras, estas actividades deben conectar directamente con la actividades de la etapa 5,

pertenecientes al grupo de iteraciones 2.

El cronograma presenta un tiempo aproximado y es importante contemplar que, si el equipo
debe devolverse al grupo de iteraciones 2 de las etapas 4 y 5, las fechas deben ajustarse de acuerdo
con la realidad. De lo contrario, si el cliente acepta el producto en la etapa 4 y 5 en las iteraciones
del grupo 1, el proyecto finalizaria antes de lo planificado, ya que no se utilizarian las iteraciones

del grupo 2 de las etapas 4 y 5.
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Figura 5-12 Cronograma del proyecto .

Duracin  Fechacomienzo  Fechadefin Enero2024 Febrero 2024 Aoril2024 Majo 2024 ulio2024 Agosto 2024 _ Octubre202¢  Noviembre 2024 _
Cronograma del proyecto - -

PAUNE TSIV IV 1 2 3 4 5 1 2 3 4 1 23 41 23 45123 451234123 451234123 451234517234121345

-l
j

2 1. Seleccion de mercado 16dias 18/20248:00 129/202417:00
4 111 Definir el mercado 3dias 1/8/20248:00 110/20417:00
5 1.1.2Bvaluar yjustificar el mercado seleccionado. 10dias 1112024800 1U/202417:00
6 1.1.3Identificar las oportunidades de negocio 3dias 12512024800 1291204 17:00
|
9 2.1.1 Crear base de datos de clientes potenciales 3dias 113012024800 V1700
10 2.1.2 Definirlista de clientes 3dfas 2202480 26/20417:00
1 2.1.3Plantear las estrategias a utilizar para la captacion de clientes 15dias 271202480 22120041700
12 3, Ejecuciony captacion de clientes propuestos 50dias 228/20248:00 5/13/202417:00 ¥
u 3.1.1 Programar las visitas a los clientes- Iteracion 1 5dias 21281204800 351204 17:00
5 3.1.2 Realizar a presentacion de la cartera de productos- lteracion 1 10dias 362024800 3/19/20417.00
1% 3.1.3 Definir los requisitos de los productos a realizar- lteracion 1 10dias 31201204800 4220041700
32Listade clientes captadosy plantillas de requerimiento de producto por cliente- Iteracion 2 4/3/20248:00 5/13/202417.00 y
18 3.2.1Programar las visitas a o clientes- teracion 2 5dfas 4312004800 Y1204 1700
19 322Realizarla presentacion dela cartera de productos- lteracion 2 10dias 4/12/2004800 4126120241700
2 3.2.3 Definir los requisitos de los productos a realizar- Iteracion 2 10dias 42002004800 51312004 17:00
)
23 4.1.1oordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. - Iteracion 1 5dias 5/14/2048.00 5/201200417:00
% 4.1.2Monitorear el desarrollo del producto- Iteracidn 1 15dias 5120204800 6/10/202417.00
% 4.1.3 Definir (as fechas de presentacion del producto al cliente- lteracion 1 5dias 6/11/2048:00 6117120241700
% 4.2Prototipo de productos desarollados- teracidn 2 Ldias 6/18/20248:00 712212041700 ¥
7 4.2.1Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracidn 2 5dias 6/18/20248.00 6/24/200417.00
2% 422 Monitorear el desarrollo del producto-eracion 2 15dias 6252024 8,00 TM5202417.00
2 4.2.3 Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 2 5dias /161204800 72041700
!
R 5.1.1 Coordinarla sesidn d 6n de os productos- leracidn 1 5dfas 7/23/2048.00 13020241700
ki 5.1.2Aplicar mejoras al producto. lteracion 1 15dias 7131204800 812202041700
% 5.1.3 Coordinar la irma del contratoy detalles del inicio de la produccidn y distribucin. leracion 1 10dias 8/23/2048:00 9/5/200417:00
+
% 5.2.1 Coordinar (a sesion de presentacion delos productos- teracion 2 5dias 9/6/20248:00 91220241700
3 5.22Aplicar mejoras al producto. teracion 2 15dias 9/13/20248.00 10/3/200417:00
3 523 Coordinar la firma del contrato y detalles delinicio de la produccidn y distribucin. leracion 2 10dias 104204800 101712004 17:00
) 6. Seguimiento y acompaiamiento a clientes Hdias 10/18/20248:00 12/5/202417:00 ¥
4 6.1.1 Coordinar reuniones de seguimiento a los clientes 15dias 10/18/20248:00 /71200417:00
[ 6.1.2 Presentar los resultados obtenidos en las reuniones de segl al equipo de proyecto 5dias 11/8/20248:00 1142024 17:00
8 6.1.3 Analizar y aplicar las mejoras solicitadas por el cliente en as isitas de seguimiento 15dias 10152024800 12/5/202417:00
v
% 7.11 Desarrollar a presentacin de resultados 2dfas 12061204800 1219/20417:00
& 7.2 Coordinar a reunidn de resultados 1dia 12/10/20248:00 12/10120417.00
8 7.1.3 Crear repositorio de lecciones aprendidas 2dfas 12112024800 D224 17:00
Y] 7.1.4Elaborar el informe de fin de proyecto 1dia 12/1320248:00 1132024 17.00
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e Planificacion de la gestion de los costos

La planificacion de la gestion de costos del proyecto se desarrolla con el fin de asegurar el
uso eficiente de los recursos financieros durante el proyecto, evitando desviaciones y costos que
no tiene lugar en el proyecto. Esta planificacion contribuye al éxito del proyecto y satisface a las
partes interesadas. En la figura 5-13 se presenta el esquema para la planificacion de la gestion de
los costos.

Figura 5-13 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacion de la

gestion de los costos

Entradas: Salidas:
Herramientas: e
Acta de constitucion del proyecto et ded Estimacidn de los costos
Analisisde datos - -
Plan para ladireccion del proyecto Control de las actividades de

Uso de microsoft project acuerdo al costo
Alcance del proyecto
EDT

Cronograma del proyecto

Plantillas para costos Control de losrecursosy
cronograma

Presupuesto del proyecto

A\

La planificacion de los costos esta compuesta de la siguiente manera:
Los costos definidos para el presente proyecto se dividen en dos segmentos, los costos
asociados al trabajo los cuales incluyen todo el personal y equipo de trabajo involucrado y los

costos de materiales, los cuales envuelven todo lo relacionado con agencia de marketing, material
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de marketing, desarrollo y presentacion de productos. Solo existen estos dos tipos de costos
definidos para el proyecto.

La metodologia utilizada para definir los costos ha sido por medio de informacién brindada
de expertos y de personal que ha desarrollado estas actividades en el pasado, acerca de los costos
aproximados de los rubros, con el objetivo de crear un presupuesto acorde y aproximado a la
realidad del valor de los costos.

El proyecto no posee ningun tipo de financiamiento bancario, ya que el proyecto es
financiado 100% por la compafiia, este monto es aprobado por la Junta Directiva y no requiere
solicitud de préstamo para ejecutar el proyecto. Los costos seran aplicados de acuerdo con la
frecuencia que tengan cada uno de ellos, algunos son mensuales y otros contra entrega de trabajo.

Los indicadores para este plan son especificamente el costo asociado a la etapa del proyecto
vs el costo real utilizado en la etapa del proyecto. De esta forma se mantendra un control del
presupuesto y se podra dar un seguimiento detallado del mismo con el objetivo de mantener el
presupuesto dentro del rango permitido y evitando costos no planificados o innecesarios durante
el proyecto. Todo costo adicional que presente este proyecto debe ser aprobado por el patrocinador
del proyecto, de lo contrario no se podra aplicar. En caso de aplicar nuevos costos al proyecto, el
lider del proyecto es responsable de comunicar a todo el equipo los ajustes realizados durante las
reuniones semanales, el lider debe asegurar que todo el equipo esté enterado y debe quedar
registrado en el resumen de la reunion semanal, lo que fue comunicado al equipo.

Todos los costos poseen un porcentaje de contingencia del 5% de acuerdo con las
actividades por cada etapa del proyecto, asi también el presupuesto final posee una reserva de

gestion del 8%, aunada al presupuesto final.
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e Costos estimados.

La estimacidon de los costos se detalla en la figura 5-14 esta presenta una vision integral de
todos los costos relacionados con el proyecto. Estos, aunque son aproximados y han sido
proporcionados por el personal de la compafiia de alimentos Fresh, han sido utilizado en eventos
anteriores, brindado asi una base sélida para la estimacion. Es importante destacar que, debido a
su naturaleza estos costos son aproximados y no exactos.

En dicha figura se proporciona un desglose de la cantidad de cada recurso por utilizar,
permitiendo comprender el costo final asociado a cada uno. Cada recurso se encuentra
acomparfiado de una breve definicion de su desglose contribuyendo a una compresion mas clara de
la procedencia de cada costo. Es relevante mencionar que los costos asociados a los salarios ya
incluyen las cargas sociales, asi como los costos de materiales contemplan la cantidad de requisitos
completos por cada material.

Figura 5-14 Costos estimados.

Cantidad Recurso Costo Observacion
1 Patrocinador del proyecto €5,280,000.00 Salario mensual con cargas sociales
1 Lider del proyecto (¢2,880,000.00 Salario mensual con cargas sociales
3 Asesores comerciales ¢4,320,000.00 Salario mensual con cargas sociales
1 Agencia Marketing ¢ 25,000.00 Costo por hora- Bajo contrato
1 Material Marketing $1,000,000.00 Material POP relacionado
1 Desarrollo de productos- teracion1 | §7,500,000.00 Monto establecido para desarrollo de productos o aplicacion de mejoras
1 Desarrollo de productos- lteracion2 | §7,500,000.00 Monto establecido para desarrollo de productos o aplicacion de mejoras
1 Presentacion de producto- lteracién1 | ¢ 150,000.00 | Monto establecido para organizar las sesiones de presentacion de productos a clientes
1 Presentacion de producto- lteracion2 | ¢ 150,000.00 | Monto establecido para organizar las sesiones de presentacian de productos a clientes
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e Costos estimados y contingencias por etapa.

La estimacion de costos y contingencias esta clasificada por etapas y se realiza con el
proposito de anticipar y abordar posibles variaciones en los costos a lo largo del proyecto. En la
figura 5-15 se puede visualizar la estimacion de cada costo y la contingencia definida con un
porcentaje del 5%, la cual es establecida por el patrocinador del proyecto. Este porcentaje se ha
determinado considerando experiencias anteriores con proyectos similares para asegurar una

reserva adecuada para hacer frente a posibles imprevistos.
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Figura 5-15 Estimacion de costos y contingencias por etapa.

royecto Diversificacién de cartera de clientes
Contigencia

Etapa

Informe de seleccién de mercado
Definir el mercado.

Costo

¢ 816,000.00

¢

Costo total

816,000.00

Desgloce del costo

Lider del proyecto,Patrocinador de proyecto

Evaluar y justificar el mercado seleccionado.

¢ 2,000,000.00

100,000.00

2,100,000.00

Agencia Marketing

Identificar las oportunidades de negocio.

Base de informacion de clientes y estrategias definidas

¢ 288,000.00

288,000.00

Lider del proyecto

Lista de clientes captados y plantillas de requerimiento de producto por cliente-
Iteracion 1
Programar las visitas a los clientes- Iteracién 1

¢ 720,000.00

1. Crear base de datos de clientes potenciales ¢ 288,000.00 | ¢ ) 288,000.00 Lider del proyecto
212 Definir lista de clientes ¢ 72000000 | € ¢ 720.000,00 | ~ESUT CUMETCTAT T CTET UeT PTOYECIU, ASESOT COMTETCTaT Z;7SeSuT COTTeTCTar
1. ,000. ,000.! -
Plantear las estrategias a utilizar para la captacion de clientes ¢ 4,440,000.00 222,000.00 4,662,000.00 Agencia Marketing, Lider del proyecto

720,000.00

Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3

3.1.2

Realizar la presentacién de la cartera de productos- Iteracion 1

¢ 1,440,000.00

1,440,000.00

Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3

313

Definir los requisitos de lo

¢ .00

s8e

(4

1,440,000.00

Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3

Prototipo de productos desarrollados- Iteracion 1

3.2.1 Programar las visitas a los clientes- Iteracion 2 ) 720,000.00 | ¢ - [ 720,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3
3.2.2 Realizar la presentacion de la cartera de productos- Iteracion 2 ¢ 1,440,000.00 | ¢ - [ 1,440,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3
323 Definir los requisitos de los productos a realizar- Iteracion 2 ¢ 1, [ - ¢ 1,440,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3

4.1.1 Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracion 1 ¢ 1 ¢ - ¢ 1,200,000.00 . !

412 Monitorear el desarrollo del producto- Iteracién 1 ¢ 9660,000.00 | ¢ 37500000 | ¢  10085,000.00 | ASesCr comercial 1 Asesor comercial 2 Asesor comercial 3, Desarrollo de
producto-Iteracion 1

4. 1 3 Definir las fechas de presentacién del producto al cliente- Iteracion 1 ¢ 720,000.00 | ¢ ¢ 720,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3

Prototipo de productos desarrollados- Iteracion 2

Informe de resultados de productos presentados, contratos cerrados y detalle de
primera produccion- lteracion 1

4. 2 1 Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracién 2 ) 720,000.00 | ¢ ¢ 720,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3

422 Monitorear el desarrollo del producto- Iteracion 2 ¢ 9,660000.00 | ¢ 37500000 | ¢  10,085,000.00 | “SESOr comercial 1 Asesor comercial 2 Asesor comercial 3,Desarrollo de
producto-Iteracién 2

423 Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 2 ¢ 720,000.00 | ¢ - [} 720,000.00 Asesor comercial 1, Asesor comercial 2,Asesor comercial 3

Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3,Presentacion del

51.1 Coordinar la sesion de presentacion de los productos- Iteracion 1 () 870,000.00 | ¢ - [ 870,000.00 producto- lteracion 1
5.1.2 Aplicar mejoras al producto. Iteracion 1 ¢ 2,160,000.00 | ¢ - ¢ 2,160,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3
513 Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccién y distribucion. @ 2.440,000.00 122,000.00 2,562,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3,Material

Iteracion 1 Marketing
Informe de resultados de productos presentados, contratos cerrados y detalle de
primera produccion- Iteracion 2

Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3,Presentacion del

Iteracién 2

5.2.1 Coordinar la sesion de presentacion de los productos- Iteracion 2 870,000.00 870,000.00

producto- Iteracién 2
5.2.2 Aplicar mejoras al producto. Iteracion 2 ¢ 2,160,000.00 | ¢ - [ 2,160,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3
523 Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccién y distribucion. ¢ 2,440,00000 122,000.00 | ¢ 2,562,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3,Material

6.1 Gestion de relaciones con clientes

Marketing

6 1 1 Coordinar reuniones de seguimiento a Ios clientes ¢ 2,160,000.00 2,160,000.00 Asesor comercial 1,Asesor comercial 2,Asesor comercial 3

612 PT Tiar T0S TESUNauos ODTETIU0S e Tas TEUnTones T O ar equipo ae ¢ 1, 200 000.00 ~ 1, 200 000.00 ESOT TMETCTAl 1I,/ASESOI COITETTIal Z,ASESOI COITETCTAl 3,LTTUET TET
EUPST % AsESOT CommeTTTaT 3, CTueT U

6.1.3 | Analizar y aplicar las mejoras solicitadas por el cliente en las visitas de seguimiento | ¢ 3,600,000.00 3,600,000.00 FASESUT COTTETCTT 3, ASeSoT tort

7.1 Informe de resultados finales y repositorio de lecciones aprendidas

7 1 1 Desarrollar la presentacion de resultados 192,000.00 192,000.00 Lider del proyecto
7.1.2 Coordinar la reunién de resultados @ 48,000.00 @ - @ 48,000.00 Asesor comercial 1
713 Crear repositorio de lecciones aprendidas ¢ 96,000.00 | € - ¢ 96,000.00 Asesor comercial 2

lab | informe d 0.00 00.00 ial 3
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e Presupuesto del proyecto.

El presupuesto del proyecto contempla todos los costos asociados con cada etapa del
proyecto. Para establecer una referencia inicial se tiene una linea base que representa el costo
estimado del proyecto. Ademas, se agrega un 8% de reservas de gestion, este porcentaje se ha
definido en colaboracion con el patrocinador del proyecto basando este dato a los tipos de riesgo
que pueden presentarse en el proyecto y de acuerdo con el costo asociado que ha tenido el impacto
de estos riesgos en el pasado. Ademas, se busca definir un porcentaje el cual la empresa pueda
aceptar y manejar para el proyecto. El presupuesto final se muestra en la figura 5.16 y se obtiene
sumando la linea base del costo del proyecto y la reserva de gestion, para un presupuesto total de

#60.933.600.
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Figura 5-16 Presupuesto del proyecto

Proyecto Dive aclon de cartera de e
D apa 0sto 0 ge a 0sto tota
11 Informe de seleccién de mercado
11.1 Definir el mercado. [0) 816,000.00 | ¢ - [0} 816,000.00
1.1.2 Evaluar y justificar el mercado seleccionado. ¢ 2,000,000.00 | ¢ 100,000.00 | ¢ 2,100,000.00
1.1.3 Identificar las oportunidades de negocio. [ 288,000.00 | ¢ - [ 288,000.00
2.1 Base de informacion de clientes y estrategias definidas
211 Crear base de datos de clientes potenciales [ 288,000.00 | ¢ - [ 288,000.00
2.1.2 Definir lista de clientes [ 720,000.00 | ¢ - [ 720,000.00
2.1.3 Plantear las estrategias a utilizar para la captacion de clientes ¢ 4,440,000.00 | ¢ 222,000.00 | ¢ 4,662,000.00
3.1 Lista de clientes captados y plantillas de requerimiento de producto por cliente- Iteracion 1
3.1.1 Programar las visitas a los clientes- Iteracion 1 [ 720,000.00 | ¢ - [ 720,000.00
3.1.2 Realizar la presentacion de la cartera de productos- Iteracion 1 ¢ 1,440,000.00 | ¢ - ¢ 1,440,000.00
3.1.3 Definir los requisitos de los productos a realizar- Iteracion 1 ¢ 1,440,000.00 | ¢ - ¢ 1,440,000.00
3.2 Lista de clientes captados y plantillas de requerimiento de producto por cliente- Iteracion 2
3.2.1 Programar las visitas a los clientes- Iteracion 2 [ 720,000.00 | ¢ - [ 720,000.00
3.2.2 Realizar la presentacion de la cartera de productos- Iteracion 2 ¢ 1,440,000.00 | ¢ - [ 1,440,000.00
3.2.3 Definir los requisitos de los productos a realizar- Iteracion 2 ¢ 1,440,000.00 | ¢ - [ 1,440,000.00
4.1 Prototipo de productos desarrollados- Iteracién 1
411 Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracién 1 ¢ 1,200,000.00 | ¢ - [ 1,200,000.00
412 Monitorear el desarrollo del producto- Iteracion 1 ¢ 9,660,000.00 | ¢ 375,000.00 | ¢ 10,035,000.00
413 Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 1 [0 720,000.00 | ¢ - [0} 720,000.00
4.2 Prototipo de productos desarrollados- Iteracién 2
42.1 Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracién 2 [0} 720,000.00 | ¢ - [0} 720,000.00
422 Monitorear el desarrollo del producto- Iteracion 2 ¢ 9,660,000.00 | ¢ 375,000.00 | ¢ 10,035,000.00
4.2.3 Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 2 [0} 720,000.00 | ¢ - [0 720,000.00
5.1 Informe de resultados de productos presentados, contratos cerrados y detalle de primera produccion-
Iteracion 1
5.1.1 Coordinar la sesion de presentacion de los productos- Iteracion 1 [ 870,000.00 | ¢ - [ 870,000.00
5.1.2 Aplicar mejoras al producto. Iteracion 1 ¢ 2,160,000.00 | ¢ - [ 2,160,000.00
513 Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccién y distribucion. Iteracion 1 [ 2,440,000.00 | ¢ - [ 2,562,000.00
5.2 Informe de resultados de productos presentados, contratos cerrados y detalle de primera produccion-
Iteracion 2
521 Coordinar la sesién de presentacion de los productos- Iteracion 2 [ 870,000.00 | ¢ - [ 870,000.00
522 Aplicar mejoras al producto. Iteracién 2 ¢ 2,160,000.00 | ¢ - [ 2,160,000.00
523 Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccion y distribucion. Iteracién 2 ¢ 2,440,000.00 | ¢ 100,000.00 | ¢ 2,562,000.00
6.1 6.1 Gestion de relaciones con clientes
6.1.1 Coordinar reuniones de seguimiento a los clientes ¢ 2,160,000.00 | ¢ - [0} 2,160,000.00
6.1.2 Presentar los resultados obtenidos en las reuniones de seguimiento al equipo de proyecto ¢ 1,200,000.00 | ¢ - [0} 1,200,000.00
6.1.3 Analizar y aplicar las mejoras solicitadas por el cliente en las visitas de seguimiento ¢ 3,600,000.00 | ¢ - [0 3,600,000.00
7.1 7.1 Informe de resultados finales y repositorio de lecciones aprendidas
7.11 Desarrollar la presentacion de resultados [0} 192,000.00 | ¢ - [0} 192,000.00
7.1.2 Coordinar la reunién de resultados ¢ 48,000.00 | ¢ - ¢ 48,000.00
7.13 Crear repositorio de lecciones aprendidas [0} 96,000.00 | ¢ - ¢ 96,000.00
7.14 Elaborar el informe de fin de proyecto [0} 48,000.00 | ¢ ¢ 48,000.00
Linea base costo ¢ 56,716,000.00 ¢ 1,172,000.00 ¢ 58,032,000.00
Reservas de Gestion (8%) ¢ 2,901,600.00
Presupuesto ¢ 60,933,600.00
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e Planificacion de la gestion de los recursos

Para todo proyecto, la planificacion de la gestion de los recursos es vital ya que es la
conexion entre los recursos materiales y de trabajo humano que permite entender qué es requerido
durante las etapas del proyecto. En la figura 5.17 se presenta cual es el esquema utilizado para la
planificacion de la gestion de los recursos del presente proyecto.

Figura 5-17 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacion de la

gestion de los recursos.

Entradas:
Acta de constitucion del proyecto .
. o Herramientas: Salidas:
Plan para la direccion del proyecto

Analisis de datos Estimacian de los recursos por

Alcance del proyecto
EDT
Cronograma del proyecto

\ Requisitos del proyecto / J \

Entrevistasy consultas actividad

Lista de recursos requeridos

La planificacion de los recursos se establece primeramente definiendo los recursos internos
y externos, todos aquellos recursos internos de trabajo estan asociados al equipo del proyecto
involucrado. Los recursos externos estan asociados al trabajo de personas como terceros que

brindaran servicios, en este caso la agencia de mercadeo por utilizar.
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Se contemplan recursos de tipo trabajo los cuales involucran a personas y tipo material, los
cuales son basados en el desarrollo de los productos, la presentacion de los productos, el material
de mercadeo.

Los recursos deben ser gestionados de acuerdo con el responsable de mayor autoridad de
cada etapa, en el caso de las etapas en las que participe el lider y el patrocinador, el mayor al mando
en este caso el patrocinador, debera gestionar los recursos de acuerdo con lo planificado, y en el
caso del lider y de los asesores, el lider debera gestionar los recursos. En el caso de las etapas que
los responsables directos sean los asesores, deben ser ellos los responsables de la gestion de los
recursos. No puede quedar a criterio de un tercero la toma de decision o el control sobre el
proyecto.

Todos los recursos externos deben ser coordinados por el lider del proyecto con la
participacion del patrocinador como apoyo ante consultas.

No se permite el uso de recursos adicionales a los estimados. En caso de necesitar un
recurso nuevo no estimado, se debe solicitar la autorizacion al lider del proyecto o en su defecto
al patrocinador del proyecto y este sera el Gnico con autoridad para aprobar. En caso de que este
sea aprobado, se debe comunicar a todo el equipo la integracion del nuevo recurso en la reunion
semanal programada de seguimiento del proyecto.

Al finalizar cada etapa, se debe medir el costo de recurso para cada etapa vs el costo real
que se utilizé en la etapa, con el fin de entender si el proyecto se mantiene en linea con lo
estipulado, caso contrario se deben tomar medidas para acciones correctivas.

e Estimar los recursos de las actividades.

En la figura 5-18 se muestra la estimacion de los recursos en funcion de las actividades del
proyecto. Para entender la estimacion de los recursos, es necesario definir cuantos recursos se
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deben utilizar en cada etapa del proyecto. Una vez definida la cantidad de recursos, se estima el
costo de cada uno de ellos en funcidn de la cantidad y el tipo y se relaciona con la etapa del proyecto
para obtener el presupuesto de este, como se explicd anteriormente en la seccion de presupuesto
del proyecto. No pueden existir cantidades de recursos adicionales a las estimadas, ya que esto
estaria por fuera de lo planificado. En caso de agregar cantidades nuevas de recursos, estas deben
ser aprobadas por el patrocinador del proyecto y pasar por una gestion de cambios para ser

aceptadas. De lo contrario no se permitird el aumento de las cantidades.
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Figura 5-18. Estimacion de los recursos

Proyecto Diversificacion de cartera de clientes
Etapa Cantidad de recursos

Informe de seleccion de mercado

1 Lider del proyecto

L1l Definir el mercado. 1 Patrocinador de proyecto
112 Evaluar y justificar el mercado seleccionado. 1 Contrato con agencia de Marketing
1.1.3 Identificar las oportunidades de negocio. 1 Lider del proyecto.
[ [ efiniciendeclientesy planteamiento de estrategias ]
2.1 Base de informacion de clientes y estrategias definidas
211 Crear base de datos de clientes potenciales 1 Lider del proyecto.
2.1.2 Definir lista de clientes 3 Asesores comerciales
. - . . 1 Contrato con agencia de Marketing
213 Plantear las estrategias a utilizar para la captacion de clientes -
1 Lider del iroiecto
31 Lista de clientes captados y plantillas de requerimiento de producto por cliente- Iteracion 1
3.1.1 Programar las visitas a los clientes- Iteracién 1 3 Asesores comerciales
3.1.2 Realizar la presentacion de la cartera de productos- Iteracion 1 3 Asesores comerciales
313 Definir los requisitos de los productos a realizar- Iteracion 1 3 Asesores comerciales
3.2 Lista de clientes captados y plantillas de requerimiento de producto por cliente- Iteracion 2
3.2.1 Programar las visitas a los clientes- Iteracion 2 3 Asesores comerciales
322 Realizar la presentacion de la cartera de productos- Iteracion 2 3 Asesores comerciales
3.2.3 Definir los requisitos de los productos a realizar- Iteracion 2 3 Asesores comerciales
[« T Desarrollodeproductosacomercialiar ]
4.1 Prototipo de productos desarrollados- Iteracién 1
411 Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracion 1 1 Lider de proyec_to.
3 Asesores comerciales
412 Monitorear el desarrollo del producto- Iteracion 1 3 Asesores comerciales
1 Desarrollo de producto
413 Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 1 3 Asesores comerciales
4.2 Prototipo de productos desarrollados- Iteracion 2
421 Coordinar reuniones de desarrollo con los Dpto. Involucrados- Iteracion 2 3 Asesores comerciales
422 Monitorear el desarrollo del producto- Iteracion 2 3 Asesores comerciales
1 Desarrollo de producto
423 Definir las fechas de presentacion del producto al cliente- Iteracion 2 3 Asesores comerciales

5.1 Informe de resultados de productos presentados, contratos cerrados y detalle de primera produccion- Iteracién 1

3 Asesores comerciales
1 Presentacién de producto
5.1.2 Aplicar mejoras al producto. Iteracion 1 3 Asesores comerciales
3 Asesores comerciales
1 Material de Marketing
5.2 Informe de resultados de productos presentados, contratos cerrados y detalle de primera produccion- Iteracion 2

3 Asesores comerciales
1 Presentacién de producto
522 Aplicar mejoras al producto. Iteracion 2 3 Asesores comerciales
3 Asesores comerciales
1 Material de Marketin

511 Coordinar la sesion de presentacion de los productos- Iteracion 1

513 Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccion y distribucion. lteracion 1

521 Coordinar la sesion de presentacion de los productos- Iteracion 2

523 Coordinar la firma del contrato y detalles del inicio de la produccion y distribucion. Iteracién 2

6.1 Gestion de relaciones con clientes
6.1.1 Coordinar reuniones de seguimiento a los clientes 3 Asesores comerciales
. . - . 3 Asesores comerciales
6.1.2 Presentar los resultados obtenidos en las reuniones de seguimiento al equipo de proyecto N
1 Lider de proyecto
. . . . . . . 3 Asesores comerciales
6.1.3 Analizar y aplicar las mejoras solicitadas por el cliente en las visitas de seguimiento .
1 Lider de iroiecto
7.1 Informe de resultados finales y repositorio de lecciones aprendidas
711 Desarrollar la presentacion de resultados 1 Lider del proyecto
7.1.2 Coordinar lareunidn de resultados 1 Asesor comercial
713 Crear repositorio de lecciones aprendidas 1 Asesor comercial
714 Elaborar el informe de fin de proyecto 1 Asesor comercial
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e Planificacion de la gestion de las comunicaciones

La planificacion de la gestion de las comunicaciones es uno de los procesos mas relevantes
para el proyecto, ya que permite transmitir de forma efectiva la informacion de un proyecto a las
personas interesadas y los equipos de trabajo. El presente plan establece una serie de requisitos
que permite entender como deben manejarse las comunicaciones de forma adecuada para el éxito
del proyecto. En la figura 5-19 se presenta el esquema utilizado para la planificacién de las

comunicaciones y posterior a ello inicia el contenido de los requisitos que conforman dicho plan.

Figura 5-19 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacion de las

comunicaciones.

Herramientas:
Analisis de datos Salidas:

Entradas:

Acta de constitucion del proyecto
Medios de omunicacion Plan de comunicaciones.

Plan para la direccion del proyecto I im e

Definicion de los canales de
Alcance del proyecto S .
Metodos de comunicacion comunicaciones

Cronograma del proyecto

Entrevistasy consultas Tipo de comunicacion autorizada

i\

Plan de gestion de los recursos

El objetivo del plan de comunicaciones para el Proyecto de Diversificacién de Cartera de
Clientes consta de mantener informados de manera oportuna a todas las partes interesadas, sobre

los avances del proyecto, informacion de alta relevancia de acuerdo con la necesidad de cada uno.
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Las partes interesadas de este proyecto son: Junta Directiva, Gerente General, clientes,
equipo de proyecto, departamentos de la compaiiia (Investigacion y desarrollo, produccion, calidad
e inocuidad y logistica).

Estas son clasificadas de la siguiente forma:

Los interesados internos, son todos aquellos que forman parte de la estructura de la
compafiia como la Junta Directiva, Gerente General, equipo de proyecto, departamentos de la
compaiiia (Investigacion y desarrollo, produccidn, calidad e inocuidad y logistica).

Los interesados externos, son todos los que no forman parte de la estructura de la compaiiia,
en este caso los clientes.

Es necesario entender que este proyecto posee interesados internos y externos, ya que la
comunicacion para cada uno de ellos va a ser diferente, a continuacion, se presentan cual es la
informacidn requerida de acuerdo con el tipo de interesado.

Junta Directiva: A la Junta Directiva se le debe compartir un informe de avance de
proyecto, informe de detalle de los clientes nuevos adquiridos durante el avance del proyecto,
informe de porcentaje de ventas a la fecha, informe del estado de las metas de acuerdo con la fecha
de cada reunion. Todos los informes deben ser de caracter ejecutivo.

Gerente General: debe enviarsele el informe de cantidad de clientes nuevos obtenidos a la
fecha, informe sobre cantidad de ventas realizadas por cliente, informe sobre cantidad de unidades
vendidas por categoria, informe de prospecciones de clientes por mes y resumen ejecutivo sobre
el estado del proyecto.

Clientes: es necesario compartir con ellos un informe general del avance de los productos,

informe de nuevas oportunidades de negocio para el cliente, cronograma de visitas y seguimiento.
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Equipo de proyecto: Para el equipo de proyecto es necesario que exista una comunicacion
presencial exhaustiva especificamente en las etapas con necesidades adaptativas del proyecto, es
clave que durante estas etapas el equipo se retina diariamente al inicio y cierre del dia, el lider del
proyecto debera anotar como parte de su seguimiento una minuta de las acciones por realizar para
al final del dia comparar con lo que realmente fue llevado a cabo. Las reuniones son presenciales
y también existiran sesiones de apoyo lider- asesor las veces que se requiera con el objetivo de que
el proyecto camine y los obstaculos que se encuentren, puedan ser atendidos de forma inmediata.

Departamentos de la compafia: para todos los departamentos de la compafiia se le
comunica un informe general del proyecto, requisitos de cada producto para desarrollar, informe
de seguimiento sobre el desarrollo de los productos, informe de cierre de contratos de clientes
NUevos.

Se establece que todo informe debe estar construido bajo un mismo formato de naturaleza
formal y ejecutivo para mantener una estandarizacion y orden en cada documento emitido con
informacién del proyecto.

Los medios de comunicacion autorizados en el presente plan son: correo electrénico de la
compaiiia, llamadas telefénicas, mensajeria de WhatsApp empresarial y reuniones presenciales y
canales de comunicacion para reuniones virtuales como Microsoft Teams, Zoom o Google meet de
acuerdo con la solicitud del cliente. No se permite el uso de redes sociales para mantener
comunicaciones ni correos personales.

El contenido para cada comunicacion se establece de la siguiente manera.

Todos los informes deben ser enviados por correo electrénico Gnicamente.

Todo mensaje para algun comentario, solicitud de ajuste, consulta, aclaracion de dudas o

alguna circunstancia presentada en el momento, debe ser manejada por el WhatsApp empresarial.
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Toda comunicacion urgente para toma de decisiones en el momento se debe manejar por
medio de Ilamada telefonica y siempre acompariado de un correo electrénico con lo acordado en
la llamada.

Para las reuniones, reuniones diarias, presentaciones, etc., el unico medio autorizado es
realizar la actividad de forma presencial o por medio de las plataformas autorizadas para reuniones
como Microsoft Teams, Google meet y Zoom.

Las personas autorizadas para ejecutar estas comunicaciones se definen de la siguiente
manera:

Responsable de comunicacién a la Junta Directiva: Patrocinador del proyecto y puede
solicitar apoyo al lider del proyecto.

Responsable de comunicacion a la gerencia general: lider del proyecto y puede solicitar
apoyo a los asesores comerciales que son parte del equipo del proyecto.

Responsable de comunicacion a clientes: asesores comerciales, en caso de requerir apoyo
deben solicitarlo al lider del proyecto.

Responsable de comunicacion a los departamentos de la compafiia: asesores comerciales y
en caso de requerir apoyo deben solicitarlo al lider del proyecto.

Responsable de comunicacion al equipo del proyecto: Lider del proyecto y en caso de
requerir apoyo debe solicitarlo al patrocinador del proyecto.

Por ultimo, se define la frecuencia de comunicacion de los informes de acuerdo con cada
grupo de interesados:

Junta Directiva: mensual.

Gerente General: semanal y mensual.

Clientes: mensual y semanal en caso de informacién acerca del desarrollo del producto.
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Equipo de proyecto: Diario en las etapas con necesidades adaptativas del proyecto y en las
etapas predictivas del proyecto se establece una frecuencia semanal y mensual.

Departamentos de la compafiia: mensual y semanal en caso de informacién acerca del
desarrollo del producto.

Este plan ha sido construido para que el equipo del proyecto pueda tener claro como deben
ser las comunicaciones durante todo el proyecto, logrando asi el éxito en temas de comunicacion
lo cual es todo un reto para cualquier proyecto.

e Planificacion de la gestion de los riesgos

La planificacion de la gestion de los riesgos para este proyecto se desarrolla con el fin de
identificar, clasificar y trabajar en los planes de respuesta necesarios para los posibles riesgos que
presente el proyecto durante su ejecucion. En la figura 5-20 se presenta el esquema utilizado para
la planificacion de la gestion de los riesgos, esto aunado al plan de gestion busca garantizar una
toma de decisiones basada en informacidn relevante para el proyecto con relacion a los riesgos.

Figura 5-20 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacién de la

gestion de los riesgos.
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prm———
Entradas:

Acta de constitucion del
proyecto. Herramientas:

Plan para la direccién del Analisis de datos Salidas:
proyecto.

Consultas Plan de gestion de riesgos

Alcance del proyecto Toma de desiciones

Actividades del proyecto

\ Antecedentes del proyecto \ )/ \

El plan de gestidn de riesgos estd compuesto por los siguientes rubros.

El equipo de gestion de riesgos esta conformado por todos los miembros del equipo del
proyecto, sin excepcion. Siempre siendo el lider del proyecto el responsable de manejar los riesgos
y la respuesta a estos en caso de que alguno se materialice.

El control y monitoreo de los riesgos sera medido de forma mensual. En caso de presentarse
algun riesgo durante la ejecucion del proyecto, debe informarse de forma inmediata al lider del
proyecto y no debe esperarse a que el mes en curso finalice para comunicar la presencia del riesgo.

En las reuniones planificadas del equipo de trabajo se deben de comunicar los posibles
riesgos para entender si alguno de ellos est4 cerca de materializarse. De igual forma en caso de
que alguno de los riesgos se ha materializado, es importante que se discuta en estas reuniones para
entender como fue aplicada la respuesta al riesgo, para que todo el equipo repase las estrategias a
utilizar en contra de los riesgos a nivel general.

La planificacion de la respuesta ante los riesgos esta detallada en la matriz de riesgos, la

cual incluye el plan de accién para cada riesgo de acuerdo con la estrategia asociada. En caso de
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que algun riesgo se materialice, es responsabilidad exclusiva del lider del proyecto garantizar la
implementacion concreta del plan de accion y dar seguimiento continuo hasta que el riesgo se haya
disminuido o eliminado por completo. Cada riesgo materializado debe mantenerse controlado por
medio de las acciones definidas y siempre manteniendo al equipo informado sobre cualquier
avance o desarrollo incremental del riesgo.

e Identificacion de los riesgos.

Los riesgos identificados para el proyecto son los siguientes
1. Pérdida de clientes durante la etapa de presentacion de productos y cierre de
contrato.
2. Requisitos adicionales para el proyecto no planificados.
3. Comunicacién deficiente dentro del equipo del proyecto.
4. Insumos no accesibles para el desarrollo de los productos.
5. Eventos inesperados.

Todos los riesgos mencionados han ocurrido afios atrds en proyectos similares
desarrollados por la compafiia, sin embargo, lamentablemente estos riesgos no han sido atendidos
de forma correcta, por eso es por lo que algunos de estos han traido consecuencias delicadas para
la compafiia como la suspension de contratos con clientes nuevos o un estancamiento del
crecimiento de la compafiia. Estos se clasifican de acuerdo a si son internos o externos, con el fin
de que el equipo tenga claro cuales riesgos puede ser provocados a nivel interno y cuales provienen
de factores externos los cuales no se tiene claridad de la probabilidad de ocurrencia o el nivel de
gravedad como lo es el riesgo cinco, el cual proviene de la experiencia de la pandemia del COVID-
19, el cual la empresa no tenia una respuesta ante riesgo, ya que este tipo de riesgo se presentan de
una forma natural durante el proyecto. Con relacién a los riesgos internos, es fundamental que el
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equipo sepa que proviene a nivel de la organizacion y algunos de ellos como el nimero tres, puede
ser provocado por los mismos miembros del equipo, lo cual es necesario que todos conozcan la
importanciay el nivel de gravedad de cada uno de ellos para tener claro que es necesario que todos
estos sean evitados con el fin de llevar el proyecto por un camino de éxito. En cuadro 5-21 se
presenta la lista de los riesgos identificados y la clasificacion de cada uno de acuerdo con la
explicacion anteriormente mencionada.

Figura 5-21 Identificacion y clasificacion de los riesgos.

Riesgo Interno Externo
Perder clientes durante la etapa de presentacion de productos y cierre de contrato X
Requisitos adicionales para el producto no planificados X
Comunicacion deficiente dentro del equipo del proyecto X
Insumos no accesibles para el desarollo de los productos X
Eventos inesperados X

e Analisis cualitativo y cuantitativo de Riesgos.

Para el andlisis cualitativo y cuantitativo de riesgos se han definido las matrices con

relacion al impacto en costo y tiempo para el proyecto.

El desarrollo de estas matrices se construye tomando en cuenta la probabilidad de que el
riesgo ocurra, enumerando el nivel de probabilidad del nimero uno al numero cinco, siendo el
numero uno probabilidad de ocurrencia muy baja y siento el nimero cinco una probabilidad de
ocurrencia muy alta. Estos valores numéricos de probabilidad de ocurrencia estan enlazados a

porcentajes también, siendo el namero uno, el nivel de probabilidad de riesgo muy baja, un
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porcentaje del 0 al 10% y en el caso del nivel de probabilidad cinco, siendo este muy alto con un
porcentaje de 90 a 100% de impacto.

Con relacion al impacto en tiempo, se utiliza una escala numérica del uno al cinco, siendo
el numero uno muy bajo con un impacto de uno a dos semanas en el proyecto, mientras que en el
numero cinco, es calificado como muy alto, teniendo un nivel de impacto de méas de ocho semanas
en el proyecto.

Con relacion al impacto en costo, se utiliza la misma escala numérica del uno al cinco,
siento el valor de uno muy bajo con un impacto en costo de menos de un millén de colones y siento
el numero cinco el muy alto con un impacto en mas de 10 millones de colones.

Para un mayor entendimiento, los mapas de calor desarrollados para el proyecto se pueden
visualizar en las tablas 5-1, llamada “Mapa de calor con relacion al tiempo” y en la tabla 5-2
llamada “Mapa de calor con relacién al costo del proyecto”.

Con relacion al mapa de calor, todos los cuadrantes poseen una numeracion, la cual nace
de multiplicar los niveles de probabilidad del uno al cinco, con los niveles de probabilidad del uno
al cinco de costo y tiempo. Esta multiplicacion dara como resultado un valor numérico a cada
cuadrante el cual sera relacionado al tipo de estrategia a utilizar en el proyecto. Esta clasificacion
de las estrategias se encuentran en la figura 5-22 y lo que indica es que todos los valores con
puntaje del uno al cinco, poseen una prioridad muy baja y deben ser aceptados pasivamente, todos
los riesgos del seis al diez poseen una aceptacion activa, los riesgos que son del once al quince
deben ser mitigados porque la prioridad es media, para los que estan en rangos del dieciséis a
veinte la prioridad es alta y deben ser transferidos y por Gltimo todos los riesgos ubicados del

veintiuno al veinticinco poseen una prioridad muy alta y deben ser evitados en el proyecto.
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cada uno de ellos.

En las figuras mencionadas, se visualiza de forma dptima estos valores y la relacion con

En la figura 5-22 se presenta la clasificacion de la estrategia para los riesgos antes

mencionada.

Figura 5-22 Clasificacion de la estrategia para los riesgos.

Puntaje Prioridad Estrategia Significado de cada estrategia
lal5 Muy Baja Aplicar accion correctiva inmediata
6al 10 Baja Generar un procedimiento si ocurre el riesgo
11al15 Media Mitigar Acciones para disminuir la probabilidad y/o impacto
16al 20 Alta Transferir Transferir el riesgo a terceros
21al 25 Muy Alta Si ocurre, no se continua con el proyecto hasta tranferir o mitigar el puntaje

En la tabla 5.1 se presenta el mapa de calor con relacion al impacto en tiempo para el proyecto de

diversificacion de cartera de clientes.

Tabla 5-1 Mapa de calor/impacto en tiempo

T
0
£
2
0
2
0
|5
a

Impacto en tiempo
Mapa de calor Tiempo - 4 ’
Medio Alto Muy Alto
1a2semanas 234 semanas 4absemanas | 6a8semanas | >8semanas
Muy bajo 0a10% 1 2 3 4 5
Bajo 10a30% 4
Medio 304l 60% 3
Alto 60al 90% 4
Muy Alto 90 100% 5
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diversificacion de cartera de clientes.

Tabla 5-2 Mapa de calor/impacto en costo.

Mapa de calor Costo

1

Impacto en costo
3

En la tabla 5.2 se presenta el mapa de calor con relacion al impacto en costo para el proyecto de

5

Muy bajo Medio Muy Alto
>1 millon 1 a 3 millones 3 a 5 millones 5 a 10 millones >10 millones
- Muy bajo 0a 10% 1 2 3 4 5
3 Bajo 102 30% 2 4
5 Medio 30 al 60% 3
S Alto 60 al 90% 4
e Muy Alto 90 a 100% 5

e Planificacion de la respuesta a los riesgos.

La planificacion de la respuesta a los riesgos se realiza con base en la evaluacién de los
riesgos identificados. En la figura 5-23, se detallan los riesgos y la respuesta para cada uno de
ellos, la cual corresponde a un plan de accion que el equipo debe implementar con el fin de evitar
que el riesgo se materialice y de estar forma comprender la probabilidad de que estos se puedan
materializar. Con el desarrollo de la matriz de respuesta a los riesgos, se proporciona una vision
panordmica de los planes de accion requeridos para este proyecto, con el objetivo de minimizar el

impacto negativo durante el desarrollo del proyecto.
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Figura 5-23 Matriz de respuesta de riesgos del proyecto de Diversificacion de Cartera de

Clientes.

Tiempo ”
- — - - - = = - Plan de accion
Categoria | Descripcidn Consecuencia | Porcentaje |Puntaje Puntaje | Accidn Puntaje
Intervencidn inmediata del Gerente general con &l equipo
del proyecto.
Parder dientes Incumplimientode las No lograr |2 meta o . Ao .
. ) ) Intervendidn inmediata del gerente general con el diente
durante|aetapa | expectativas delos dientes, defiriday 10 e cusstion nara rescatar a nesociacion
1| Intemo |depresentaciin de debido alafalta de dependendafia 10a30% 3 ) 10 . ., Eg "
i . . X X millones Cambio inmediatode asesor comerdial parz &l diente.
productos y derre | implementacion dela listade | anteel dients N e
d contrata eqisitos gl aroducto incinal Aplicacion de madida disciplinaria para el asesor,
) & r principa Seguimiento detallado al diente por parte del lider del
proyecto.
Solicitud nueva del cliente a
R o Analizar si se puede
L ultima hora para incluir algun . X
Requisitos requisito nuevo perael desarrollar otra Consultar al gerente general siaprusha una nueva mejora
3 Intemo adicionzles parael roducto. &l cualno fue mejoraen el 0310% 1 la3 2 Aceptacion lal 1 Aceptacion | parael producto y el costo asociado al mismo. Esto debe
producto no . : Jodurante al producto o 5ise millones Pasiva SBMANas Pasia gestionarse en la plantilla de cambios presentados en el
planificados & g. . debe suspender la proyecto.
levantamientode requisitos i, .
relacion comerdial
del producto
Malas experiencias
o . con los interesados Reunir al equipo de forma inmediata para revisar que
Comunicadion Incumplimientodel plan de .
) ) . .pla. del proyecto, mala ; Aceptacidn | 1a2 Aceptacion | sucede, volver a adarar las expectativas de comunicadion
3| Intemo |deficients durante | gestion de las comunicaciones | 0alo% 1 >1 millon 1 . 1 ) o o
imagen dela Pasiva SBMANas Pasia |y revisar < esun tema de falta de compromiso o liderazgo
&l proyecto para el proyecto . .
compafiia y del en &l equipo.
personala cargo
Solicitud de cliente sobre
seleccion de materal no B S
. . No lograr desarrollar| Anglizar ¢i el dients esta disponible 2 probar otras
disponibleen el pas o de un R L
Insumos no . . &l producto de opciones similares,
) rango de inversion muy alto . . .
accesibles parael X acverdoconlas 3ab 2ad Aceptacion |  Analizar con los proveedores sobre la solidtud de un
4 Externo para el desamollo del mismo. . 10a30% 2 . b 4 . " .
desarollo de los L expectativasy millones SEmanas Pasiva producto especifico para prueba sin onden de compra.,
Aunado a poca disponibilidad . . .
productos . requisitos del Buscar exhaust rite en &l mercado < no
en &l pals de insumos X X . X
. . diente. exiete 23 opcion queel diente desea,
especificos regueridos para &l
desarrollo.
Suspencion del
Presencia de desastres  |negocio, caida en las . . ) ) ,
Eventos >10 Aceptacidn Aceptacion | Ofrecer mejores ofertas 2 los dientes con el fin de cerrar
5 Externo . naturales, pandemiaso crisis ventas y rentabilidad| Oal 10% 1 5 ) »Bsemanas 5 ) o .
inesperados, X R . . millones Pasiva los contratos o antes posible
economicasa nivel mundial compleja en la
compaiiia
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e Planificacion de la gestion de los interesados

La planificacion de la gestion de los interesados es necesaria en el proyecto, porque permite
definir la estrategia adecuada para cada grupo de interesados y comprender cuales son sus
expectativas. En el esquema de la figura 5-24 se detallan las entradas, herramientas y salidas de
este proceso.

Figura 5-24 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la planificacion de la

gestion de los interesados

g —————
Entradas:

Acta de constitucion del proyecto. .
) “ Herramientas:
Plan paraladirecciondel proyecto. “ )
Analisisde datos Salidas:
Alcance del proyecto L )
.. Reuniones Plan de gestionde los interesados
Actividades del proyecto “
Toma de decisiones

Antecedentes del proyecto

\ Plan de comunicaciones / { \

La planificacion de la gestion de involucramiento de los interesados tiene como objetivo
entender cudl es la posicion de cada interesado y como se debe intervenir de acuerdo con sus
expectativas para ejecutar el proyecto con éxito.

La agrupacion de estos de acuerdo con la categoria a la que pertenecen es la siguiente:

217



Aliados claves: personas con conocimiento en el proyecto y que poseen altas expectativas
de este, como resultados exitosos.

Aliados: personas con alto conocimiento en el proyecto, dedicados a brindar soporte y
apoyo al proyecto y con capacidad de influir en el éxito de este.

Lider: persona con alto conocimiento del proyecto, sus impactos, e involucrado principal
para asegurar el éxito del proyecto.

Apoyo: personas con conocimiento en el proyecto y dedicadas a brindar ayuda en todo lo
necesario con el fin de que este tenga resultados exitosos.

En la figura 5-25 se presenta la matriz poder e interés por utilizar para el proyecto,
considerando los diferentes grupos de interés antes mencionados. Esta matriz permite entender
cudl es el nivel de interés y poder que posee cada grupo en este proyecto de acuerdo con la
evaluacion de estos con su escala utilizada de la siguiente forma.

Escala de Poder: Valor 5 significa alto poder y valor 1 significa bajo poder.

Escala de Interés: Valor 5 significa alto interés y valor 1 significa bajo interés.

La matriz que esta clasificada en cuatro cuadrantes y de acuerdo con nivel de cada grupo
con relacidn al interés y el poder es que estos son ubicados. Es fundamental entender quiénes son
los interesados para luego clasificarlos en esta matriz con un orden logico, ya que no todos poseen
las mismas caracteristicas, de ahi la razén del porque los interesados estan agrupados en diferentes
categorias.

La ubicacién de cada grupo en el cuadrante de mayor afinidad es un proceso clave y de
esencial cuidado al realizarlo ya que si un grupo de interesados es ubicado de forma incorrecta,

puede repercutir en el éxito del proyecto.
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Figura 5-25 Matriz de poder/interés del proyecto de Diversificacion de cartera de clientes.

Atencion Cuidado
Mantener satisfechos Gestionar con detalle

Sin problema Mitigar
Monitorear si cambia de categoria Mantener Informado

Una vez definidos los grupos de interesados y la matriz de poder e interés, en la figura 5-
25 se presenta la matriz de compromiso, ubicada en el cuadro 5-26 la cual muestra de acuerdo con
el tipo de interesado cual es el grupo al que pertenece y cudl es su nivel de influencia en cuanto al
poder e interés en el proyecto.

Ademas, esta matriz permite entender cual es la estrategia por utilizar para cada interesado.

En el caso de los grupos con interés y poder alto en ambos, deben ser gestionados con
detalle ya que son personas claves con mucha influencia en el proyecto y que pueden utilizar esa
influencia para llevar a cabo con éxito el proyecto o dificultar el desarrollo de este. Los grupos con
un poder bajo, pero con un interés alto hay que mantenerlos informados, ya que deben tener claro
cudl es el avance del proyecto y hacia donde se dirigen o que se debe ajustar para continuar hacia

el rumbo adecuado.
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Figura 5-26 Matriz de compromiso del proyecto de Diversificacion de cartera de clientes.

Matriz de compromiso

Interesados Aliado Clave Aliado Lider Apoyo Interés Estrategia
1 |Miembros de la Junta Directiva X Alto (5) Alto (5) Gestionar con detalle
2 |Clientes X Alto (5) Alto (5) Gestionar con detalle
3 |Gerente General X Alto (5) Alto (3) Gestionar con detalle
4 |Departamentos de la organizacion X Bajo (1) Alto (5) Mantener informado
5 |Equipo de proyecto X Bajo (1) Alto (5) Mantener informado

Con la estrategia definida para cada interesado, se deben ejecutar acciones especificas para
cumplir dicha estrategia. Todas estas acciones se encuentran en la figura 5-27 donde se presentan
las acciones por ejecutar segun el tipo de interesado. También se especifica quien es el responsable
de ejecutar estas acciones para que la estrategia se pueda implementar de manera efectiva. Es
necesario, asi como se han identificado las acciones, que exista un responsable para ejecutar cada
una de ellas, con el fin de que esta persona a cargo vele por la gestion de ese interesado de manera

correcta.
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Figura 5-27 Acciones a ejecutar por tipo de interesado y responsable a cargo

Acciones a ejecutar por tipo de interesado y responsable a cargo

Interesados
Miembros de la Junta Directiva de Alimentos Fresh
1. Cumplir con las comunicaciones asignadas para la Junta directiva y la frecuencia establecida de envi6 de informacion
2. Presentar las métricas del proyecto junto con el informe detallado del mismo
3. Mantener una comunicacion activa y proactiva
4. Realizar las presentaciones de los resultados con caracter ejecutivo, resaltando los datos de mayor relevancia para la junta
5. Presentar junto con cada informe si han existido riesgos en el proyecto y como se han resuelto para que este continue de forma
Responsable: Gerente General- Patrocinar del proyecto
Clientes

1. Mantener una relacion profesional, estratégicay activa con cada cliente
2. Ofrecer la asesoriay apoyo necesario para definir el producto a comercializar
3. Prestar atencion a los detalles del proceso de negociaciony dar seguimiento especifico a cada cliente
5. Acompafiar a los clientes después de firmar los contratos, por medio de un seguimiento activo
6. Ofrecer al cliente una vez firmado el contrato, productos alternos, mejoras de sus productos o desarrollos de temporada
7. Aplicar encuestas de evaluacion de servicio de parte de los asesores comerciales.

Responsable: Equipo del proyecto

Gerente General
1. Mantener una comunicacion activa y proactiva sobre cualquier desviacién del proyecto
2. Entregar los reportes establecidos de acuerdo al canal de comunicaciony frecuencia definido
3. Entregar el informe de indicadores de acuerdo a la frecuencia establecida
4. Solicitar ayuda siempre que se requiera para no tomar decisiones sin la aprobacién de esta posicion
5. Cuando se presente un riesgo, notificar de inmediato y proponer alternativas de solucién
6. Promover la participacion del gerente general en las presentaciones de producto con los clientes
Responsable: Lider del proyecto

Departamentos de la organizacion
1. Involucrar a todos los departamentos necesarios para el desarrollo de productos nuevos o aplicacion de mejoras
2. Escuchar activamente los comentarios de cada departamento acerca del producto en cuestion
3. Permitir la participacion de los departamentos en la presentacion del producto al cliente
4. Ejecutar un seguimiento detallado sobre el avance del proyecto

Responsable: Equipo del proyecto

Equipo de proyecto
1. Mantener reuniones constantemente para mostrar el avance del proyecto
2. Presentar las métricas del proyecto junto con la evaluacion de los objetivos vs el estado real del proyecto
3. Mantener informado atodo el equipo sobre cambios, ajustes o riesgos presentes en el proyecto
4. Reunir y capacitar al equipo constatemente para mejorar y fortalecer la comunicacion del equipo.
Responsable: Lider del proyecto
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5.4.2.3 Areas y procesos de ejecucion

A continuacion, se presentan los procesos de ejecucion identificados para el proyecto de
diversificacion de cartera de clientes.

e Procesos de integracion para la ejecucion.

Este proceso estd compuesto por dos grupos, primero dirigir y gestionar el trabajo y
gestionar el conocimiento del proyecto. Seguidamente se detallan estos dos grupos y como se
llevara a cabo durante la ejecucion del proyecto.

o Dirigiry gestionar el trabajo

Para dirigir y gestionar el proyecto se determina el siguiente esquema compuesto por
entradas y salidas, este esquema esta en la figura 5-28 la cual se presenta a continuacion.
Figura 5-28 Esquema de entradas, herramientas y salidas para dirigir y gestionar el

trabajo del proyecto.

Entradas: Herramientas: Salidas:

Evaluaciéon de avance de los
entregables por fase

Plan para la direccién del Analisis de datos e

proyecto. informacion
Reuniones Evaluacién de las solicitudes de
Documentos del eIl

royecto Toma de decisioon -, _
proy Evaluacién de desempeno del

trabajo

Para este proceso, se define que la persona responsable de dirigir y gestionar el trabajo es
el lider del proyecto, es necesario que el patrocinador participe asegurando que este proceso se

lleve a cabo de la forma correcta.
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La direccion y gestion del trabajo del proyecto, debe realizarse en funcion del plan de
gestion propuesto, el cual incluye todos los procesos y los planes necesarios para brindar una guia
clara al equipo sobre la gestion de este proyecto.

Para ello, se han creado los procesos de planificacion del proyecto, los cuales estan
descritos a partir de la seccion 5.4.2.2. Estos procesos han sido disefiados para orientar al equipo
acerca de la gestion del proyecto, logrando que el equipo se adapte que, la direccion y la gestion
de todo el trabajo por realizar sea con base en estas planificaciones.

No se permite realizar ningn cambio, a menos que este sea aplicado por medio del proceso
de cambios autorizados del proyecto. Si este es aceptado de acuerdo con el proceso escrito, se debe
comunicar a todo el equipo para que se mantengan enterados y de esta forma fomentar el trabajo
en equipo y la comunicacion.

Las salidas de este proceso corresponden a tres evaluaciones las cuales se detallan a
continuacion:

o Evaluacion de avance de los entregables por fase del proyecto:

Con esta evaluacion se busca entender como esta avanzando el proyecto en el proceso de
ejecucidn, se comparan los entregables del proyecto de acuerdo con su fase y se evalua si este
entregable se cumplié o no y el plan de accidn a ejecutar, con el fin de ajustar lo necesario para

volver a alinear el proyecto, en caso de que el entregable no se haya terminado.

o Evaluacion de las solicitudes de cambio.

Esta evaluacion se busca entender cuales son las solicitudes de los cambios que han sido
solicitadas, cuales aceptadas y cuales rechazadas durante el proceso de ejecucion del proyecto.

Una vez que se agregan las solicitudes recibidas, se debe indicar si este fue aceptado o rechazado
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y posterior a ello, si fue aceptado detallar el resumen del cambio para entender como afectaria esto
en el proyecto y si hay que realizar algun ajuste.

o Evaluacion de desempefio del trabajo.

Como parte de las salidas del proceso de dirigir y gestionar el proyecto esta la revision del
desempefio del trabajo. esta se basa en el evaluacidn de los tableros que fueron disefiados para este
proyecto, con el fin de entender como va avanzando este con relacion a la captacion de clientes
nuevos, ventas, prospectos, etc.

Se busca que con la aplicacidn de estas evaluaciones se pueda ir evaluando conforme se
ejecuta el proyecto si este va cumplimiento con lo estipulado o si se debe ajustarse para actuar lo
antes posible y alienar nuevamente el proyecto con las expectativas. Asi mismo evaluar el
desempefio del equipo del proyecto y entender si estan cumpliendo con sus responsabilidades.

Para la implementacion de estas tres evaluaciones se desarrolla la plantilla para dirigir y
gestionar el trabajo la cual debe ser revisada y completada con una frecuencia semanal y el
responsable de realizar esta accion es el lider del proyecto. Dicha plantilla se presenta en la figura

5-29, que se detalla a continuacion.
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Figura 5-29 Plantilla para dirigir y gestionar el trabajo del proyecto

Plantilla para dirigir y gestionar el proyecto

Resumen de cambio

Revision de los

Entregables
Numero de Aceptado/ Revision de las
Etapa Entregable esperado por etapa C/NC | Plan de accion solicitud P (Completar solo si el tableros de . ;
- Rechazado . plantillas correctivas
recibida cambio fue aceptado) control

Acciones

1. Seleccion de mercado

Informe de seleccion de mercado que incluye datos del gremio, posicién

de la competencia, tendencias en el mercado
Informe de oportunidades del negocio hacia donde debe dirigirse el
proyecto

2. Definicion de clientes y
planteamiento de
estrategias

Perfil detallado de los prospectos

Definicidn de las estrategias de mercadeo y ventas que incluyen tacticas
especificas que permita llegar a los clientes de mayor impacto

3. Ejecucion y captacion
de clientes propuestos

Lista de clientes potenciales contactados e interesados en la relacion
comercial

Registro de iteraciones y seguimiento de cada cliente

Informes de progreso en la captacion de cada cliente

4, Desarrollo de
productos a
comercializar

Lista de productos desarrollados o mejorados para cada cliente

Descripcion detallada de los productos a comercializar o a mejorar de
acuerdo a la necesidad del cliente

Entrega de fichas técnicas de los productos a cada cliente

5. Presentacion de
productos y cierre de

Registro de reuniones de presentacion y prueba de productos a clientes

Contratos firmados por clientes

contrato

6. Seguimiento y
acompafiamiento a
clientes

Cronograma de actividades y reuniones de seguimiento para cada cliente

Informe de seguimiento que documenten la atencion presentada a cada
cliente incluyendo comentarios o necesidades presentadas post contrato
para cada cliente.

7. Presentacion de
resultados y cierre

Informe de resultados que incluye datos de ventas, rentabilidad y otros
indicadores claves

Documentacion de lecciones aprendidas y recomendaciones para futuros

proyectos comerciales
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e Gestionar el conocimiento del proyecto

El proceso para gestionar el conocimiento del proyecto se desarrolla con el objetivo
facilitar la creacidn, almacenamiento y aplicacion de los conocimientos adquiridos durante la
ejecucion del proyecto. En la figura 5-30 se visualiza el esquema de entrada y salidas de este
proceso.

Figura 5-30 Esquema de entradas, herramientas y salidas para gestionar el conocimiento

del proyecto.

Entradas: H Sz
erramientas Salidas:

Directorio de proyecto

Plan para la direccién Analisis de datos e
del proyecto. informacién

D o del Reuniones Reglsirodel.eccmnes
ocumentos de aprendidas

proyecto Toma de decisioon

El desarrollo de este proceso busca que toda la informacion referente a experiencias y datos
claves del proyecto estén disponibles y accesibles para todo el equipo, logrando mantenerse al dia
con la informacion.

Para ello, se debe manejar una carpeta llamada “Conocimiento del proyecto”, la cual esta
compuesta por cinco carpetas adicionales las cuales referenciaran a cada una de las etapas del

proyecto y una carpeta general la cual tendra informacion relevante para el proyecto. En estas

226



carpetas las cuales se encuentran ubicadas en el apéndice 8.7 se debe incluir la siguiente

informacion:

1.

Informacion general del proyecto: En esta carpera se debe incluir la informacion del
acta de constitucion del proyecto, los planes de gestidn, cronograma, presupuesto, la
matriz de la gestion de interesados, asi como el resto de informacion y plantillas
asociadas al proyecto.

Lecciones aprendidas en cada etapa: Los asesores comerciales deben agregar
informacién de las todas lecciones aprendidas de acuerdo con el desarrollo del
proyecto. Esta informacion debe ser cargada en un documento de Word y con un mismo
formato para efectos de estandarizacion.

Base de datos con la informacion de la seleccion del mercado y lista de prospectos: Se
debe agregar esta informacién en la carpeta de la etapa que corresponda, para que esté
disponible para todo el equipo.

Informacion técnica de los productos desarrollados: Segun la carpeta se debe agregar
la informacién técnica de los productos desarrollados, las fichas técnicas de cada
producto, mas su formulacion, principales consideraciones a la hora de desarrollar el
producto y el nombre del cliente al que fue entregado el producto.

Casos de éxito en el proyecto: Los asesores comerciales deben exponer a todo el equipo
los casos de éxito que cada uno tenga durante la ejecucion del proyecto, estos casos de
éxito deben expuestos acompariados de una presentacion y esta presentacion debe ser

cargada a las carpetas de acuerdo con la fase en la que haya existido el caso de éxito.

El responsable de asegurarse de que la informacion se esté cargando de forma correcta en

las carpetas es uno de los asesores comerciales y, que, el lider del proyecto defina.
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e Procesos de recursos para la ejecucion.

Dentro de los procesos de recursos para la ejecucion, se tiene el proceso de dirigir al equipo
de proyecto, el cual es fundamental para que el equipo sea liderado y guiado de la forma adecuada
para permitir de esta forma el cumplimiento de los objetivos del proyecto de una forma facil y
eficiente.

= Desarrollar y Dirigir al equipo del proyecto.

Para el proceso de desarrollar y dirigir el equipo de proyecto, se presenta en la figura 5-31
cuéles son las entradas y salidas utilizadas para este proceso. Dentro de este proceso se explica
cdémo debe ser desarrollado y dirigido el equipo de proyecto y quién es el responsable de ello.

Figura 5-31 Esquema de entradas, herramientas y salidas para desarrollar y dirigir al

equipo del proyecto.

—— ————— S ——
Entradas: | | Salidas:

Herramientas:

Plan para la direccion del Solicitudes de cambio

proyecto. Analisis de datos P
proy < < Actualizaciones al plan para

Documentos del proyecto Reuniones la direccién del proyecto

Evaluaciones del Toma de decisiones Actualizacion de los
\ desempeno del equipo | \ \documemos del proyecto

Para el desarrollo del equipo de proyecto, de acuerdo con lo establecido en la seccion 5.2
del presente capitulo. Se definen cuéles son las responsabilidades que debe tener cada uno de los
miembros que componen el equipo de proyecto. En el cuadro 5-32 se presenta un resumen de las

responsabilidades mencionadas, con el fin de entender quién es la persona responsable y adecuada
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de llevar a cabo esta funcidn de acuerdo con las competencias que este posee y las habilidades
desarrolladas.

En dicha figura, se presentan las responsabilidades que pertenecen al patrocinador del
proyecto, las cuales ejecutara el Gerente General de la compafiia como patrocinador del proyecto,
ya gue es esta persona quien posee las caracteristicas necesarias para poder brindar el apoyo para
que el proyecto avance.

Para la posicion de lider del proyecto, se ha seleccionado el Gerente Comercial, quien que
en la seccién 5.2.1 de las competencias del equipo de proyecto, se ha establecido que se debe
analizar el perfil para mejorar las habilidades y competencias para llevar a cabo el proyecto, ya
que esta posicion requiere un mayor involucramiento y compromiso para llevar a cabo el proyecto.

Por ultimo, el equipo del proyecto esta conformado por el lider del proyecto y los asesores,
se presentan las responsabilidades especificas para estos Gltimos, quienes son los encargados de
ejecutar las acciones del proyecto. Es importante aclarar que acorde a la preparaciéon de estos
asesores, existe la posibilidad en caso de necesitarlo de que el asesor con mayor preparacion y
conocimiento pueda asumir una figura de supervisor en el proyecto, esto con el fin de que sea un
apoyo para los demas asesores, a como un refuerzo para el lider del proyecto, con el objetivo de

llevar a cabo el proyecto con éxito.
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Figura 5-32 Responsabilidades de los miembros del proyecto

Patrocinador del proyecto
Definir las metas del proyvecto

Definir los reguerimisntos del
proyecto

Definir el presupuesto del
proyecto

Revisar los cambios que s=
presenten durante el proyecko

Rewisar las meétricas e informes
mensuales sobre e estatus del
prayecto

Apoyo total al equipo de provecto
en situaciones criticas o cuando
e reguiera

Dizponibilidad total para
reuniones y atencicn del eguipo
del proyecto

Aprabar los cambios gue se
presenten durante el proyecto

Lider del proyecto
Analizar las nuevas oportunidades
negocic y nuevos clientes para la

compariia

Definir los indicadorses w metricas
del proyvecto

Controlar las métricas, indicadores
w resultados de informe del
proyecto

Controlar los recurscs del provecto.
Definir los riesgos del proyectc

welar por el cumplimiento de los
entregables de zcuerdo con las
fechas establecidas

rAantensr al eguipo comprometido
W motivado

Presentar los resultados semanales
W mensuales

Brindar el apoyve necesario al
equipo de proyecto

Analizar v procesar los cambios gue
sz presenten durante el provecto

Equipo del proyecto
Ejecutar =l provecto de acuserdo
con sus etapas

Brindar los resultados de las
etapas ejecutadas, asi como los
clientes nuevos captados

Mantener una relacién
estratégica v atenta con los
clientes nuewvos v prospectos

Coardinar con los demas
departamentos los procesos 3
realizar para el desarrallo de
productos nuewvos

Presentar los productos a los
clientes

atender las sclicitudes de
cambic o gjustes de los clientes

Coordinar la aplicacian de las
mejoras en los productos

Entregar los contratos firmados
por el cliente para iniciar el
proceso de venta

Ertregar a los departarmentos
imvolucradaos, las fechas de
salida de productos pars la

coordinacidn de la produccidn v
las entregas

Brindar un seguimisnto
cportunidad y especifico a los
clientas

Analizar nuevas oportunidades
de negeocic

Para dirigir el equipo del proyecto, se ha definido al Gerente Comercial quien es el lider

del proyecto debera liderar al equipo con el objetivo de que este sea guiado en el camino adecuado

para llevar a cabo el proyecto de forma exitosa.

El lider del proyecto debe trabajar en poseer todas las habilidades necesarias para motivar,

inspirar y dirigir al equipo, en la seccion 5.2 del presente documento se describen las competencias

requeridas para el proyecto, dentro de estas se explica que el punto 5.2.1 las competencias que,
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debe desarrollar el lider del proyecto. Dentro de ellas el manejo de las habilidades blandas para
ejecutar su funcion como lider de proyecto.

Para manejar una comunicacion adecuada, se deben organizar reuniones uno a uno con
todo el equipo del proyecto, con el fin de escuchar que necesidades tiene el personal, retroalimentar
sobre el desempefio a la fecha, motivar sobre lo bueno que han realizado y mostrar las
oportunidades de mejora. Es responsabilidad del lider del proyecto, agendar todas estas sesiones y
estas deben realizarse una vez al mes en diferentes fechas para que el equipo no sienta la actividad
como parte de la rutina, sino mas bien una actividad que saca al personal de la rutina diaria. Todas
estas reuniones deben ser presenciales.

Las expectativas deben estar establecidas y claras para todo el equipo de proyecto, estas
expectativas deben ser definidas y comunicadas al equipo antes de iniciar el proyecto. Debe existir
un documento con la lista de expectativas por cada posicion con relacion al rol de trabajo, metas
esperadas, forma de trabajo, horario, etc., estas deben ser explicadas y entregadas a cada miembro.

Este documento debe ir firmado por parte del lider y de los asesores para que garanticen
que tiene claro cudl es la funcion de cada uno de ellos en el proyecto.

Como parte de la motivacion, el lider del proyecto debe aplicar un programa de
compensacion y reconocimiento para los miembros del equipo de proyecto. Este programa debe
ser aplicado a todo el equipo y se debe reconocer cada vez que exista un caso de éxito en el
proyecto, cada vez que las etapas se cumplan de acuerdo con las fechas estimadas y cada vez que
exista un contrato nuevo, el cual sume a la meta. Es necesario que el equipo tenga claro de que
consta este programa y que sienta apoyo por parte del lider para que tenga éxito.

Para la motivacion y desarrollo del equipo, es necesario que se organicen una vez al mes

actividades de integracion de equipo, estas actividades deben llevarse a cabo dentro de las
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instalaciones de la compafiia y la intencion es poder crear dindmicas, compartir con el equipo,
liberar al equipo una vez a la semana, en un rango de una a dos para hacer estas dinamicas de
trabajo en equipo.

Toda toma de decisiones debe ser realizada unicamente por el lider del proyecto y en cada
sesion de uno a uno, se debe recalcar esto al equipo del proyecto, para mantener una comunicacion
fluida y evitar que haya roces entre el equipo.

El conjunto de estas acciones para dirigir al equipo proporcionara una union en el equipo
y un sentido de pertenencia al proyecto y de respuesta al lider, lo cual facilita el desarrollo del
proyecto y el camino hacia el éxito.

e Proceso de comunicaciones para la ejecucion.

Los procesos de comunicacion desemparfian un papel esencial en la ejecucion del proyecto
al guiar la implementacion efectiva de las comunicaciones. En el esquema de la figura 5-33 se
presentan las entradas y salidas por utilizar en la gestion de las comunicaciones.

Figura 5-33 Esquema de entradas, herramientas y salidas para gestionar las

comunicaciones durante el proceso de ejecucion.

Salidas:

Entradas: Herramientas: Comunicaciones del
Plan para la direccion del proyecto

proyecto Analisis deinformacion

Actualizaciones al plan para
Reuniones planp

Documentos del proyecto la direccion del proyecto

. Toma de decisiones e
Informes de comunicaciones Actualizaciondelos

/ / documentos del proyecto
\ \ \
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e Gestidn de las comunicaciones

La gestion de las comunicaciones se debe trabajar con base en el plan de gestion de
comunicaciones anteriormente desarrollado. Este plan detalla su estructura, identifica las partes
interesadas involucradas del proyecto y establece la informacion a comunicar. Dicha informacion
se basa en informes que deben ser compartidos con una frecuencia definida segun la categoria a la
que pertenece cada interesado, especificando los medios de comunicacion permitidos, el contenido
de cada comunicacion autorizada y las personas responsables de ejecutar cada una de estas
comunicaciones.

Para el desarrollo de este proceso, en la figura 5-34 se encuentra la matriz de
comunicaciones del proyecto. La cual sera una guia clara durante la ejecucion. Esta matriz retne
la informacion més relevante para el control y la gestion de las comunicaciones. Permite entender
por cada tipo de interesado, cuales son los requisitos de comunicacion, el tipo de comunicacion, el
medio y frecuencia de comunicacion y el emisor de cada mensaje. Todo el equipo debe gestionar
con base en la matriz para evitar algun dato olvidado o alguna comunicacion ineficiente durante
el proyecto.

Todos los informes comunicados del proyecto deben estar compartidos en una carpeta
digital de la informacién general del proyecto, ya que es necesario llevar la trazabilidad de la
informacion que ha sido comunicada durante la ejecucién del proyecto.

Por altimo, es importante que el lider del proyecto este consultando de forma mensual a
los interesados si los informes entregados son relevantes para cada uno y si realmente les aporta
informacion de acuerdo con la estructura de estos, para recibir retroalimentacion acerca de la
estructura de informes y si es necesario realizar algin ajuste o cambio para que la informacion
enviada sea la adecuada. Para realizar algin cambio en la estructura del informe, debe ser aprobado
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por el patrocinador del proyecto y debe ser aprobado de acuerdo con el procedimiento de gestion

de cambios.

Interesado

Junta Directiva

Figura 5-34 Matriz de comunicaciones

Requisitos de comunicacion

Avance, cambio, decision,
resultado,cierre

Estrategiaa utilizar

Comunicacion constante

Matrizde Comunicaciones

Tipo de comunicacion

Comunicacion formal

Medio de comunicacion

Correo electronico, reuniones
presenciales

Frecuencia de comunicacion

Mensual

Emisor

Patrocionador del proyecto

Gerente General

Avance, cambio, decision,
resultado,cierre

Comunicacion constante

Comunicacion formal e
informal

Correo electronico, llamadas
telefonicas, reuniones
presenciales, reuniones
virtuales, mensaje texto

whatsapp

Semanal

Lider del proyecto

Departamentos de la compafiia

Avance, cambio, decision,
resultado,cierre

Comunicacion constante

Comunicacion formal e
informal

Correo electronico, llamadas
telefonicas, reuniones
presenciales, reuniones
virtuales, mensaje texto

whatsapp

Semanal

Equipo del proyecto

Clientes

Avance, cambio, decision,
resultado

Comunicacion necesaria

Comunicacion formal

Correo electronico, llamadas
telefonicas, reuniones
presenciales, reuniones
virtuales, mensaje texto

whatsapp

Semanal

Lider y equipo del proyecto

Equipo de proyecto

Avance, cambio, decision,
resultado

Comunicacion constante

Comunicacion formal e
informal

Reuniones presenciales

Diaria

Lider del proyecto

1. Requisitos de la Comunicacion:
Avance: Permite conocer el progreso que lleva el proyecto a la fecha. Permite entender si los objetivos planteados estan siendo completados de acuerdo a lo solicitado en el proyecto.

Significado de la matriz

Cambio: Con relacion a todo ajuste necesario a realizar en el proyecto, de acuerdo a lo planteado inicialmente en el alcance y los requerimientos.

Decision: Relacionado con latoma de desiciones especificas para el proyecto, la toma de decisiones pueden ir con relacion al proyecto o algun requisito solicitado por alguno de los interesados.

Resultado: Demuestra las acciones obtenidas de la aplicacion del alcance y los requisitos de proyecto. Demuestra las acciones despues de un cambio ejecutado en el proyecto.

2. Estrategias de comunicacion

Cierre: Todo aspecto relacionado con el fin del proyecto.

Comunicacién Constante: Mantener una comunicacion con una frecuencia alta, que permita una comunicacion fluida y rapida para avanzar con el proyecto.

Comunicacion Necesaria: Mantener informados a las partes interesadas del proyecto de manera general, sino de acuerdo a sus intereses.

3. Tipos de comunicacion

Comunicacion Formal: Comunicacion realizada por medios de comunicacion autorizados, los cuales mantiene un registro de evidencia de la informacion brindada.

4. Medios de comunicacion

Correo electronico: correo electronico de la compafiia, es el unico autorizado.

Comunicacion Informal: Comunicacion realizada personalmente entre los interesados, no existe evidencia y es utilizada solo en caso de emergencia.

Llamadas telefonicas: Llamadas telefonicas dentro del horario laboral, puede ser ejecutadas por medio del telefono de la compafiiay de los celulares autorizados.

Reuniones presenciales: Eventos programados con anticipacion por los responsables y los cuales seran llevados a cabo en las oficinas autorizadas.

Reuniones virtuales: Eventos programados con anticipacion por los responsables y los cuales seran llevados a cabo por medio de las plataformas autorizadas.

Mensajeria de texto por whatsapp: Mensajes de texto o audios con contenido especifico sobre alguna consulta 0 comentario rapido por conversar.
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e Procesos de riesgos para la ejecucion.

A continuacion, se presentan los procesos de riesgos para la ejecucion del proyecto. Es
necesario que se cuente con una implementacion de la respuesta a los riesgos para dicho proyecto
con el objetivo de tener al equipo preparado ante cualquier eventualidad no deseada. En la figura

5-35 se detallan las entradas y salidas de este proceso.

Figura 5-35 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la implementacion de

respuesta a los riesgos durante el proceso de ejecucion.

B ————T

Entradas: YerrermiEres: Salidas:

Plan para la direccién Arelfefs fair e e Actualizaciénde los

del proyecto. = : documentos del
euniones
Documentos del proyecto

proyecto Toma de decisiones Solicitudes de cambio

\§

= Implementacion de la respuesta de los riesgos.

La planificacion de la respuesta a los riesgos del proyecto se presenta consolidada en la
matriz de riesgos. Esta matriz permite entender cual es la categoria a la que pertenecen cada uno
de los riesgos existentes, la causa y consecuencia de cada riesgo, el porcentaje de probabilidad el
impacto en costo y tiempo, la estrategia por utilizar y el plan de accion el cual constituye la
respuesta al riesgo.

La respuesta al riesgo la cual se presenta en el plan de accion conforma una serie de

acciones que permite entender coémo debe ser abordado ese riesgo. Es estrictamente necesario que
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el equipo se apegue al plan de accion a ejecutar durante la materializacion de algun riesgo. En caso
de que las acciones propuestas no sean suficientes para atender el riesgo presente. Es necesario
que el equipo analice otro plan de accion o fortalezca las acciones de este. En caso de realizar
algun cambio en el proyecto a raiz de la necesidad de una respuesta diferente al riesgo, se debe
presentar este cambio ante el procedimiento de cambios autorizado para el proyecto.

e Procesos de interesados para la ejecucion.

El manejo de los interesados de un proyecto es fundamental para el desarrollo exitoso de
este. En la figura 5-36 se presenta cuales son las entradas y salidas a utilizar para este proceso de
interesados durante la ejecucion del proyecto. Con el fin de gestionar de forma adecuada la
participacion de los interesados del proyecto.

Figura 5-36 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la gestion de la

participacion de los interesados en el proceso de ejecucion.

Salidas:

Plan para la direccion Analisis de datos Actualizacion de los

del proyecto. : documentosdel
Reuniones proyecto

Entradas: Herramientas:

Documentos del -
proyecto ll _ Tomade decisiones Solicitudes de cambio

\

N\

= Gestion de la participacion de los interesados

Este plan de gestion de la participacion de los interesados envuelve informacion acerca de
quienes son los interesados y a que grupo pertenecen con el objetivo de entender como deben ser

gestionados, de acuerdo con el nivel de interés y poder con el que cada uno de ellos han sido
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clasificado. Es necesario que el equipo ejecute la matriz de compromiso ubicada dentro del plany
aplique las acciones de acuerdo con el tipo de interesado, las cuales se presentan en la figura 5-37.

Estas acciones por ejecutar por cada grupo de interesados tienen un responsable asignado
el cual debe velar por la ejecucion de estas. Es fundamental que el equipo respete y aplique estas
acciones con el objetivo de gestionar a los interesados de acuerdo con sus expectativas.

Es necesario recalcar que en caso de que se requiera algun cambio en el plan de gestién o
en las acciones por ejecutar por cada grupo de interesados, deben ser aplicadas de acuerdo con el
proceso de cambios autorizado para el proyecto. De lo contrario no sera aplicado.

Figura 5-37 Acciones por interesado

Acciones a ejecutar por tipo de interesado y responsable a cargo

Interesados
Miembros de la Junta Directiva de Alimentos Fresh
1. Cumplir con las comunicaciones asighadas para la Junta directiva v la frecuencia establecida de envid de informacién

2. Presentar las métricas del proyecto junto con el informe detallado del mismo

3. Mantener una comunicacidn activa y proactiva
4. Realizar |as presentaciones de los resultados con cardcter ejecutivo, resaltando los datos de mayor relevanda para la junta directiva

5. Presentar junto con cada informe si han existido riesgos en el proyectoy como se han resuelto para que este continue de forma exitosa

Responsable: Gerente General- Patrocinar del proyecto

1. Mantener una relacién profesional, estratégica y activa con cada cliente

2. Ofrecer la asesorla y apoyo necesario para definir el producto a comercializar

3. Prestar atencidn a los detalles del proceso de negociacién y dar seguimiento especifico a cada cliente

5. Acompafiar a los clientes después de firmar los contratos, por medio de un seguimiento activo

6. Ofrecer al cliente una vez firmado el contrato, productos alternos, mejoras de sus productos o desarrollos de temporada

7. Aplicar encuestas de evaluacidn de servicio de parte de los asesores comerciales.

Responsable: Equipo del proyecto

Gerente General

1. Mantener una comunicacidn activa y proactiva sobre cualquier desviacidn del proyecto

2. Entregar los reportes establecidos de acuerdo al canal de comunicacién y frecuencia definido

3. Entregar el informe de indicadores de acuerdo a la frecuencia establecida

4. Solicitar ayuda siempre que se requiera para no tomar decisiones sin la aprobacidn de esta posicién

5. Cuando se presente un riesgo, notificar de inmediato y proponer alternativas de soludén

6. Promover la participacién del gerente general en las presentaciones de producto con los clientes
Responsable: Lider del proyecto

Departamentas de la organizacién

1. Involucrar a todos los departamentos necesarios para el desarrollo de productos nuevas o aplicacidn de mejoras

2. Escuchar activamente los comentarios de cada departamento acerca del producto en cuestidn

3. Permitir la participacidn de los departamentos en la presentacién del producto al cliente

4. Ejecutar un seguimiento detallado sobre el avance del proyecto
Responsable: Equipo del proyecto

Equipo de proyecto

1. Mantener reuniones constantemente para mostrar el avance del proyecto

2. Presentar las métricas del proyecto junto con la evaluacidn de los objetives vs el estado real del proyecto

3. Mantener informado a todo el equipo sobre cambios, ajustes o riesgos presentes en el proyecto

4. Reunir y capacitar al equipo consta mente para mejorar y fortalecer la comunicacién del equipo.
Responsable: Lider del proyecto
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5.4.2.4 Areas y procesos de monitoreo y control para la propuesta

Para el grupo de procesos de monitoreo y control, se busca desarrollar cuatro procesos los
cuales generaran informacion que permita la recoleccion de los datos de como avanza el proyecto
con el fin de monitorear el trabajo de este durante su ejecucién y luego proceder a revisar los datos,
compararlos con lo esperado y de esta forma controlar el desarrollo del proyecto con el objetivo
de entender si el proyecto esta cumpliendo de acuerdo con lo planificado o si esta saliendo de ello.
Es fundamental entender si algo se encuentra fuera de lo planificado para que el responsable a
cargo pueda volver a alinear el proyecto o entender que pasa para aplicar los cambios necesarios
y que el proyecto pueda continuar de acuerdo con sus objetivos.

El responsable de monitorear y controlar el proyecto es el lider del proyecto, este debera
con una frecuencia semanal o de acuerdo a la necesidad del proyecto monitorear el desempefio del
proyecto, con la informacion de las plantillas y tableros de control, podré revisar y analizar los
datos con el fin de entender cobmo se estan comportando los tableros del proyecto, de acuerdo con
lo planificado, si existe alguna solicitud de cambio o si a nivel de control general del proyecto
existe alguna diferencia entre lo planeado y lo realmente obtenido.

Para el caso del proceso de monitoreo y control del proyecto en las etapas iterativas,
anteriormente en el ciclo de vida se ha definido la frecuencia de la gestion de dichas etapas, la cual
es diaria, una vez que inicien estas etapas, el lider del proyecto debe reunirse con todos sus asesores
al inicio y final de cada dia con el objetivo de evaluar lo planeado para el dia y lo realmente
obtenido y de esta forma que el lider pueda apoyar al equipo si algo no funcion6 de acuerdo con
lo esperado, para el monitoreo y el control de estas etapas se desarrollan las plantillas dos plantillas
las cuales se explicaran mas adelante. Las cuales permitiran entender y al lider si los asesores estan
cumpliendo con lo solicitado en cada etapa y al mismo tiempo durante este control, en caso de que
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alguna no se esté ejecutando de forma correcta aplicar los cambios necesarios para alinear
nuevamente al equipo. Estas etapas son criticas, por lo tanto, debe existir este monitoreo y control
detallado para accionar antes que el proyecto tome otro camino.

A continuacion, se detallan los cuatro procesos seleccionados, los cuales son en la
integracion del proyecto, el monitoreo y control del desempefio del proyecto, control de los
procesos de naturaleza iterativa del proyecto y procesos de control de cambios.

Y para el monitoreo y control de las areas de conocimiento con relacion al alcance,
cronograma, costos, recursos, comunicaciones, riesgos e interesados, se ha desarrollado una
plantilla para el control general del proyecto. A continuacién, se detallan cada uno de estos
procesos.

e Procesos de integracion para el monitoreo y control del proyecto.

Para los procesos de integracion del proyecto en la etapa de monitoreo y control del
proyecto, se presentan tres controles los cuales estdn acompafiados de plantillas y tableros con
indicadores que permiten el control y monitoreo durante el proyecto. Para este proceso se presenta
en la figura 5-38 el esquema de entradas y salidas a utilizar para este proceso.

Figura 5-38 Esquema de entradas, herramientas y salidas para la integracion durante el

proceso de monitoreo y control.

Entradas: Herramientas: Salidas:
Plan para la direccién del

Aoelfeis dedkes Actualizacién de los

proyecto. ) documentos del proyecto
v del Reuniones »
etas del proyecto Informes de desemperio

Toma de decisiones

Requisitos del proyecto del trabajo
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= Monitoreo y control del desempefio del proyecto.

Para el proceso de monitoreo y control del desempefio del proyecto, se han desarrollado
cuatro tableros de control. Estos cuatro tableros proveen informacion acerca del avance que va
obteniendo el proyecto durante su ejecucion con relacion a las ventas, cantidad de clientes,
contratos y prospectos del proyectos. A continuacion, se detalla estos cuatro tableros.

o Tablero de control de ventas del proyecto.

El tablero de ventas se desarrolla con el objetivo de medir el total de ventas por mes que
Ileva el proyecto. A mismo la cantidad de ventas por mes realizada por cada asesor comercial.

Como parte de los indicadores de este tablero, se mide también la cantidad de ventas por
zona, teniendo mapeadas las zonas del GAM maés relevantes como lo son San José, Alajuela y
Heredia. El total de ventas por tipo de cliente, si son clientes de Hoteleria, Cafeterias, Retail o
restaurantes con el fin de entender cudl tipo de cliente esta presentado mayor participacién en
relacion con las ventas. Y como ultimo indicador se tiene el total de ventas por categoria de
producto, esto con el fin de entender cuél es el producto de mayor relevancia para los clientes y
cual estan comprando mas.

En la figura 5-39 se encuentra el tablero de control de ventas del proyecto. Este tablero el
cual contiene la informacién mencionada serd la herramienta de monitoreo para el lider del
proyecto, asi como para los interesados del proyecto. El tener un control del estado de las ventas
confirme avance el proyecto permitird entender si el equipo esta cerca de lograr los objetivos y las

metas propuestas o si debe alinearse en el camino.
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Figura 5-39 Tablero de control de ventas del proyecto

Tablero de Ventas

Total de Ventas por Asesor Total de Ventas por Zona

® Asesor Comercial 1 ®Asesor Comercial 2 ® Asesor Comercial 3
Alajuela €25 mill. — .
San Jose €32 mill.

Heredia €31 mill.

€10 mill
z
z Total de Ventas por Tipo de Cliente
>
€5 mill. Hoteleria €18 mill.
Cafeteria €29 mill.
o mil Retail £21 mill.
mill.
: N ’ Restaurantes £21 mill.

Fecha
Total de Ventas por Categoria de Producto

Fecha Ventas Asesor Ventas Asesor Ventas Asesor  Ventas Totales P 9
Comercial 1 Comercial 2 Comercial 3 Burritos €19 mill.

~— Sandwich €25 mill.

-~

3 (8,346,746 (13,295,915 09,513,534  €31,156,195

4 010,775,243 5,811,124 €11,018173 27,604,540

5 (5,695,444 011,635,812 011,921,679  €29,252,935 Muffin Desayuno |

Total €24,817,433 €30,742,851 €32,453,386 88,013,670 €22 mill. Pizza €22 mill
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o Tablero de control de clientes del proyecto.

Este tablero estd compuesto por cuatro graficos. El grafico principal detalla la cantidad de

clientes adquiridos por cada asesor mensualmente, proporcionando una vision clara de la eficiencia

de cada asesor en el proceso de capacitacion de clientes. También incluye un grafico que muestra

la distribucion de clientes de acuerdo con la zona, permitiendo identificar las areas con mayor

concentracion de clientes. Ademas, presenta el grafico de cantidad de clientes por tipo para

visualizar las oportunidades de negocio en relacion con las areas de mayor actividad para el

negocio y por ultimo se incluye el gréafico que desglosa la cantidad de clientes por producto, con

el fin de identificar la preferencia de los clientes con relacion a los productos que ofrece la

compaiiia. Este tablero se encuentra ubicado en la figura 5-40 y el forma parte de los procesos de

monitoreo y control del desempefio del proyecto para que el equipo pueda entender como esta

caminando el proyecto, cual asesor posee mejor rendimiento y poder nivelar criterios y buenas

practicas que permitan alinear a todo el equipo en basgueda del objetivo final.

Figura 5-40 Tablero de control de clientes del proyecto.

4

Clientes

Fecha

Clientes Asesor
Comercial 2

Fecha Clientes Asesor
Comercial 1

v Wy
N = Wwow
L= = I Y

Total

Tablero de Clientes

Cantidad de Clientes por Asesor

® Asesor Comercial 1 ®Asesor Comercial 2 ® Asesor Comercial 3

Clientes Asesor  Total de
Comercial 3 Clientes

N = wow
=

Cantidad de Clientes por Zona

San Jose 5

Heredia 8

Alajuela 5

Cantidad de Clientes por Tipo
Retail 2

Cafeteria 7
Hoteleria 4 aletena

Restaurantes 5

Cantidad de Clientes por Producto

Muffin Desayuno
2
Burritos 6

Pizza 4

Sandwich &
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o Tablero de control de contratos del proyecto

El tablero de control de contratos se encuentra ubicado en la figura 5-41 Este tablero esta
compuesto por un grafico que muestra la cantidad de contratos cerrados por cada asesor. Aunque
ya se han establecido clientes fijos que estan representando las ventas, es necesario tener un
registro los contratos firmados, un requisito vital para el proyecto. El poder observar la de contratos
firmados y compararla con la cantidad de clientes proporciona una trazabilidad del seguimiento
que deben tener los asesores con sus clientes para finalizar el proceso y garantizar que cada cliente
haya firmado el contrato.

Adicional, la cantidad de contratos se presenta también desglosada por zona y tipo de
cliente como hoteleria, cafeteria, Retail y restaurantes. Esto ofrece una vision detallada de cémo
se distribuyen los contratos en las diferentes areas del negocio.

Por altimo, se incluye un grafico que muestra cuantos contratos por producto se han cerrado
con el fin de entender donde hay menor seguimiento con relacion a los contratos firmados de los
clientes y poder abordar estos detalles antes de concluir el proyecto.

Este tablero de control de contratos es una herramienta clave para los procesos de
monitoreo y control, ya que de acuerdo con su disefio permite que todo el equipo comprenda de
forma facil como esta avanzando el proyecto y cuél de todos los asesores posee mejor desemperio,
con el objetivo de que el equipo pueda nivelar los criterios y compartir buenas practicas que

permitan llevar el proyecto hacia el éxito.
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Clientes

[ SVRIN

Figura 5-41 Tablero de contratos del proyecto

Tablero de Contratos

Cantidad de Contratos por Asesor

® Asesor Comercial 1 ® Asesor Comercial 2 ® Asesor Comercial 3

Fecha

Fecha Contratos Asesor Contratos Asesor Contratos Asesor Contratos
Comercial 1 Comercial 2 Comercial 3 Asesor
1 3 1 5
1 0 2 3
1 0 1 2
3 3 4 10

Total

Cantidad de Contratos por Zona

San Jose 5 —

Heredia 8

Alajuela 5
Cantidad de Contratos por Tipo de Cliente
Retail 2

a7
Hoteleria 4 Cafeteria

Restaurantes 5

Cantidad de Contratos por Producto

Muffin Desayuno
2
Burritos &

Pizza 4

— Sandwich 6
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o Tablero de control de prospectos del proyecto

El tablero de prospectos del proyecto se presenta con el fin de proporcionar informacion

sobre la cantidad de prospectos asignados por asesor, también acerca de cuantos prospectos existen

por tipo de producto y por zona. En la figura 5.42 se presenta dicho tablero para que el equipo de

proyectos pueda mantener un control sobre los prospectos por desarrollar en el proyecto. La

gestion efectiva de estos prospectos es clave, ya que el objetivo fin es convertirlos en clientes

potenciales que permitan aumentar las ventas y contribuyan a la rentabilidad del proyecto.

Este tablero facilita el seguimiento del avance del proyecto y evalla la probabilidad de

aumentar el crecimiento de las ventas logrando el éxito del proyecto y cumplimiento de las metas.

Figura 5-42 Tablero de prospectos del proyecto

Tablero de Prospectos

Cantidad de Prospectos por Asesor

® Asesor Comercial 1

® Asesor Comercial 2

7 ® Asesor Comercial 3

L

Prospectos
e

Fecha

Fecha Asesor Asesor Asesor Total
Comercial 1 Comercial 2 Comercial 3 Acumulado
3 7 6 8 21
4 7 8 7 43
5 7 6 7 63
Total 21 20 22 63

Cantidad de Prospectos por Producto

Sandwich
13

Pizza 19

Burritos
13

Muffin Desayuno
18
Cantidad de Prospectos por Zona

Heredia 20 Alajuela 22

San Jose 21

245



= Control de los procesos iterativos del proyecto.

Dentro de los procesos de control y monitoreo del proyecto, se ha desarrollado un control
especifico para las etapas iterativas del proyecto. En este proyecto, las etapas de desarrollo de
productos y ejecucion y captacion de clientes poseen una naturaleza adaptativa. Por esta razon el
ciclo de vida del proyecto es considerado hibrido, aunque principalmente predictivo. A
continuacion, se presentan las plantillas de control que se utilizan durante el proceso del control y
monitoreo de estas dos etapas.

= Plantilla de control y monitoreo de la Etapa ejecucion y captacion de clientes.

La plantilla de control y monitoreo para la etapa de ejecucién y captacion de clientes esta
confirmada por una seccion donde se le indica al Asesor que se debe crear el listado de los nuevos
prospectos a captar, y que no deben ser mas de tres clientes por Asesor Comercial.

Antes de iniciar la seleccidn de estos prospectos, es necesario aplicar algunas reglas como,
revisar la base de los datos de los clientes generales, analizar cudl es la posicion del mercado de
estos clientes, identificar cuales son esos clientes y enlistarlos, entre otras reglas que se muestran
en la plantilla la cual se muestra en la figura 5-43 una vez aplicado estas reglas, se debe crear la
lista de los clientes nuevos.

Para el analisis de clientes nuevos se permite Unicamente dos ciclos de trabajo, para los
cuales se deben aplicar algunas reglas como, coordinar reuniones necesarias para contactar al
cliente, presentar el portafolio de productos, coordinar las etapas de desarrollo, una vez que el
cliente presente interés en el desarrollo del producto. Este analisis debe realizarse para poder tener
los resultados de los ciclos de trabajo.

Una vez que se tengan los resultados de los ciclos de trabajo, se debe entender si este

resultado es aceptado o rechazado para aplicar mejoras. Para ello cada asesor técnico debe reunirse
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con el equipo y presenta cuales clientes han decidido continuar con el desarrollo del proyecto y
cuéles de estos no. En caso de que el resultado sea aprobado, se debe marcar si el cliente fue
aceptado por el lider del proyecto y el documento debe firmarse por el asesor comercial y lider del
proyecto para continuar con el proceso. En caso de que el cliente no sea aceptado, se debe anotar
cuales mejoras se deben aplicar para mejorar la lista de prospectos y alinear las caracteristicas del
cliente de acuerdo con lo que el negocio busca.

Es de suma importancia que el equipo se asegure de completar las plantillas ya que estas
desempefiaran un papel de guia para el cumplimiento exitoso de ambas etapas. Estas plantillas han
sido disefiadas con consultas generales y con preguntas guia que facilitaran la comunicacion en el
momento de completarla. Esta plantilla busca que a los miembros del equipo no olviden ningdn
detalle y puedan ejecutar de forma adecuada y eficaz. El llenado de estas plantillas es de caracter

obligatorio y debe llevarse a cabo de manera sistematica en todas las instancias del proyecto.
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Figura 5-43 Plantilla de control y monitoreo de la etapa ejecucidn y captacion de clientes.

Plantilla para el desarrollo de las etapas de naturaleza adaptativa
Ejecucion y captacion de clientes propuestos

Lista de clientes nuevos por captar

A continuacion, usted debera crear el listado de los nuevos prospectos a captar.
No deben ser mas de tres clientes nuevos por asesor comercial.
Antes de iniciar este analisis recuerde aplicar las siguientes reglas:
v Revise la base de datos de los clientes generales.
v’ Analice con el equipo de trabajo cuales de estos clientes se encuentra en las zonas establecidas para el proyecto.
v’ Analice cual es la posicion del mercado de esos clientes.
v" Revise cuales productos no tienen estos clientes en el mercado para entender cual puede ser la oportunidad de
negocio.
v" Revise como se encuentra el mercado y las tendencias.
v'_Identifique los clientes v enlistelos.
Lista de clientes nuevos:

Ciclos de trabajo definidos

Para el analisis de clientes nuevos, los ciclos de trabajo definidos son unicamente dos, recuerde aplicar las siguientes reglas:
v Coordine las reuniones necesarias para el contacto con el cliente.

v" Presente el portafolio de productos al cliente v analice en conjunto las propuestas que usted ha desarrollado para él.
v Coordine las etapas de desarrollo siempre y cuando el cliente este interesado en crear una relacion comercial.

Resultado ciclo de trabajo 1 Resultado ciclo de trabajo 2

Aceptacion o mejoras para el resultado del ciclo de trabajo

Para la acepcion o aplicacion de mejoras, la cantidad permitida es dos, recuerde aplicar las siguientes reglas:
v" Retnase con todo el equipo y presente cuales clientes han decidido continuar con el desarrollo.
v' Presente los resultados sobre los comentarios de clientes que han decidido no continuar.

El cliente fue aceptado por el lider del proyecto SI( )oNO( )
Aplicacion de mejoras 1 Aplicacion de mejoras 2

Firma asesor comercial:
Firma lider del proyecto:
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= Plantilla de control y monitoreo de la etapa de desarrollo de productos y
presentacion de productos

Esta plantilla se encuentra ubicada en la figura 5-44 del presente documento. Esta plantilla
esta construida de manera que los asesores comerciales ingresen la informacion inicial requerida
para el desarrollo del producto, como lo es el nombre de este, a cudl cliente pertenece, la fecha de
la reunion que tuvieron para definir el producto y la fecha programada para entregar el producto
al cliente.

Adicional existe una lista de requisitos del producto, antes de anotar los requisitos del
producto, el asesor debe aplicar algunas reglas como realizar preguntas concentras al cliente,
analizar en conjunto con el cliente el producto que busca, que vida Util necesita, identificar qué
problema presenta el cliente para poder ofrecer el producto de mayor afinidad a este. Estas reglas
aseguran una definicion precisa de los requisitos para el desarrollo del producto, alinedndolo con
las expectativas del cliente.

Una vez definidos los requisitos del producto, se deben aplicar las reglas especificas para
los ciclos de trabajo. Este proceso permite Unicamente dos ciclos de trabajo, enfatizando la
importancia de una definicién precisa desde el principio. Es posible que no se requiera utilizar los
dos ciclos de trabajo, si el cliente esta satisfecho con el primer desarrollo, la negociacion puede
continuar.

También se define en la plantilla que todos los productos desarrollados deben ser
realizados de acuerdo con lo indicado en el cronograma, no pueden ser tiempos excesivamente
largos esto por el tipo de negocio y cliente, y también que, para presentar el producto al cliente,

este debe estar listo para su degustacion.
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La plantilla incluye dos espacios, uno para cada resultado del ciclo trabajo, en estos
espacios se debera describir cual fue el resultado obtenido para presentar al cliente.

Después de esto, el cliente debe aceptar o rechazar el producto solicitando mejoras a este.
Para ello se debe aplicar las reglas como escuchar atentamente lo que el cliente indica y registrar
cada observacion y recomendacion de este. En caso de que el producto haya sido aceptado por el
cliente se debe marcar dentro de la plantilla y firmar por parte del asesor comercial y el cliente
para continuar con la negociacion.

Si el producto requiere mejoras, estas deben ser anotadas en los espacios designados. Se
aclara que la cantidad aplicacion de mejoras permitida es Unicamente dos, por lo tanto, el Asesor
Comercial debe anotar y dejar en claro que es lo que el cliente desea mejorar para luego compartir
esta informacion con el equipo para que, con las solicitudes claras, puedan mejorar el producto de
acuerdo con lo deseado por el cliente. Una vez que estas mejoras sean aceptadas, se debe registrar
que el producto fue aceptado y firmar el documento el Asesor Comercial y el cliente, para
continuar con la negociacion. La estructura de esta plantilla busca ser provechosa para el equipo
de proyecto, proporcionando un seguimiento claro y eficiente del proceso de desarrollo del

producto.
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Figura 5-44 Plantilla de control y monitoreo de la etapa de desarrollo de productos y

presentacion de productos.

) ollo de produ 0
Fecha de aprobacion: Version: 01 Responsable:
Producto por desarrollar:
Nombre del cliente:
Fecha de reunion:
Fecha de entrega producto:

Lista de los requisitos del producto

A continuacion, usted debera crear el listado de los requisitos del producto a desarrollar o mejorar.
No deben ser mas de S requisitos.
Antes de miciar la reunion con el cliente, recuerde aplicar las siguientes reglas:
v" Realice preguntas concretas al cliente. Ejemplo: ;Que producto busca? ; Qué vida util necesita?
v’ Analice en conjunto con el cliente, porque esta haciendo este producto. Esto es importante para
entender s1 se puede mejorar algun producto de los ya existentes y no crear uno desde cero.
v Identifique en conjunto con el cliente que problema desea solventar para que la empresa pueda
desarrollar el producto apto v de acuerdo con su necesidad.
v Evalue de forma objetiva cual puede ser el producto para ofrecer de acuerdo con la necesidad
del cliente.
Requisitos del producto:

Ciclos de trabajo definidos

[ Para el producto, los ciclos de trabajo definidos son unicamente dos, recuerde aplicar las siguientes

No es necesario utilizar los dos ciclos de trabajo, puede utilizar los que necesite.

v" En cada ciclo de trabajo es fundamental que aplique un pensamiento creativo.

v" Recuerde elegir siempre las mejores ideas de todas las que existan.

v" Los productos desarrollados deben ser bajo un tiempo corto. No puede caer em tiempo
excesivamente largos.

v" El producto debe estar listo para que el cliente lo deguste.

Resultado ciclo de trabajo 1 Resuitado ciclo de trabajo 2

Aceptacion o mejoras para el resultado del ciclo de trabajo

Para la acepcion o aplicacion de mejoras, la cantidad permitida es dos, recuerde aplicar las siguientes
reglas:

v" Escuche atentamente lo que el cliente le indica.

v" Registre toda observacion y recomendacion del cliente durante la degustacion del producto.

El producto fue aceptado por el cliente SI( )oNO( ).
Aplicacion de mejoras 1 Aplicacion de mejoras 2

Firma asesor comercial:
Firma cliente:
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Procesos de control de cambios.
En la figura 5-45 se presentan el esquema que permite entender las entradas y salidas de

este proceso de control de cambios.
Figura 5-45 Esquema de entradas, herramientas y salidas para el proceso de control de

cambios

D — A ————————————————

Salidas:

Herramientas: Solicitudes de cambio
ETGLELEES

Entradas:

Plan para la direccion del

proyecto Analisis de datos

Reuniones Actualizacion alplan para la

Documentos del proyecto direcion del proyecto

Solicitudes de cambio U TERE BE S TVE Actualizaciondelos

/ I documentos del proyecto
\ \ ' \§

Con el objetivo de poder trazar y controlar los cambios solicitados en el proyecto, se ha
construido el proceso para control de cambios del proyecto. Donde todo aquel personal que solicite
un cambio tendra la responsabilidad de cumplir con el procedimiento, completar la plantilla y
adjuntarla a la informacién del proyecto para que todo cambio aprobado quede registrado como
parte de la documentacion del proyecto.

A continuacion, se presenta el proceso para la solicitud de cambios.

= Todo cambio que sea identificado por los Asesores Comerciales para tramitarse

debe llenarse el registro de solicitud de cambios.
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= Una vez que el registro esté completo, debe enviarse la solicitud de cambio para
analisis y revision por parte del lider del proyecto.
= El lider del proyecto debe analizar y revisar si esta solicitud de cambio esta
autorizada para transferir al patrocinador del proyecto para su aprobacion o si esta
debe ser desautorizada para cerrar la solicitud.
= Silasolicitud es autorizada por el lider del proyecto, se envia la solicitud de cambio
al patrocinador del proyecto.
= El patrocinador del proyecto debe aceptar o rechazar la solicitud de cambio, en caso
de que la solicitud sea rechazada, se debe cerrar la solicitud y dar fin al proceso, si
la solicitud es aprobada, esta se debe documentar y comunicar el cambio, para luego
proceder a cerrar la solicitud y dar fin al proceso.
En la figura 5-46 se encuentra el diagrama del proceso de solicitud de cambios del proyecto,
este diagrama muestra el proceso de una forma visual, con un flujograma para un mejor
entendimiento acerca del procedimiento que deben cumplir las personas del equipo para la

solicitud de un cambio.
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Figura 5-46 Diagrama del proceso de solicitud de cambios del proyecto.

Identificacion

de solicitud
de cambio

v

Registro de solicitud
de cambio

y revisidnde
solicitud de cambio

|

Envio solicit ud
de cambio a
Patrocimador

Cierre de la
solicitud

Cierre de la
solicitud

Cierre de la
solicitud
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Adicional en la figura 5-47 se presenta la plantilla para solicitud de cambios. Esta plantilla
posee una serie de informacion por completar, como lo es la informacion de las caracteristicas
generales del proyecto con el nombre, fecha de solicitud, quién solicitd el cambio, entre otros.
Tambieén especifica en cual categoria aplica el cambio, si estd en relacion y al alcance, al
cronograma, costo, recurso, etc. Adicional, se solicita la especificacion de la causa del cambio, a
como la descripcion del cambio. Una vez descrita, se solicita completar la justificacion del cambio
y definir en qué categorias tendra impacto. También se requiere que se defina si este cambio
requerird el uso de recurso adicionales y este cambio debe ser comunicado a los interesados. Por
altimo, la plantilla especifica si este cambio implica actualizaciones en la documentacion del
proyecto y si el cambio fue aprobado, el responsable y fecha de la aprobacion.

Este proceso de solicitud de cambios es el Unico autorizado durante toda la gestion del

proyecto.
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Figura 5-47 Plantilla para solicitud de cambios

Plantilla para solicitud de cambios

Nombre del proyecto:

Fecha de la solicitud de cambio:
Datos de la solicitud:

NuUumero de solicitud de cambio:
Cambio solicitado por:
Responsable de la solicitud:
Patrocinador del proyecto:
Lider del proyecto:

Categoria de cambio
Marque con una "X" donde aplique el cambio

Alcance ( ) Recursos ( )
Cronograma ( ) Comunicaciones ( )
Costos( ) Interesados ( )
Documentacion ( Otros (
Solicitud del cliente () Accion preventiva (
Re estructuracion en la estrategia ( ) Accion correctiva ( )
Recursos limitados () Otros ( )

Descripcion del cambio:

Justificacion del cambio:

Impacto del cambio:

Alcance:

Cronograma:

Costo:

Recursos:

Comunicaciones:

Interesados:

Requiere recursos adicionales:

SI( JNO ( ), Cuales:

Requiere comunicacion hacia los interesados:

SI( YNO( )

Implica actualizaciéon en la documentaciéon del proyecto:
Cambio aprobado:S1( ), NO( )
Responsable de aprobacion del cambio:
Fecha de aprobacion del cambio:
Rige a partir de:

256



= Control general del proyecto: Procesos de alcance, cronograma, costos, recursos,
comunicaciones, riesgos e interesados para el monitoreo y control del proyecto.

Para los procesos de control del proyecto, se presenta en la figura 5-48 as entradas y salidas
utilizadas para este proceso.
Figura 5-48 Esquema de entradas, herramientas y salidas para el control general del

proyecto.

P ———————

Salidas:
Entradas: Herramientas: Solicitudes de cambio

Plan para la direccion del Analisis de datos

ETGLELEES

informes de desempeno del

proyecto. Reuniones i
trabajo

Documentos del proyecto Toma de decisiones ,
Actualizaciondelos

\ / \ ) \documentos delproyecto

Para el control general del proyecto se ha desarrollado una plantilla objetivo de mantener
controlados los resultados de las categorias mas criticas del proyecto. En la figura 5-49 se presenta
la plantilla de control general del proyecto, la cual posee los pardmetros de control de mayor
importancia para el proyecto con el fin de que el equipo maneje esta Unica plantilla con la
informacidn esencial consolidada del proyecto para mostrar de una forma facil y accesible los
avances, gestion y resultados del proyecto.

Dicha plantilla facilitara la supervisién de todas las etapas del proyecto y de la informacion

clave contenida en cada plan de gestion realizado para llevar a cabo el proyecto.
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Ademas, se aclara que esta plantilla ha sido creada con la finalidad de obtener una vision
clara del estado de los parametros autorizados y como realmente se esta manejando, para poder
aplicar un comparativo entre lo esperado y lo realmente obtenido y asi aplicar planes de accion
necesarios para volver a alinear el proyecto y evitar el cualquier desviacién de su alcance original.

Esta plantilla se utilizara como parte del control del desempefio del proyecto
especificamente en las siguientes tres areas del proyecto, las cuales son claves para medir el
desempefio de este:

Alcance del proyecto:

El control del desempefio del alcance se realizara comparando los resultados actuales con
los esperados. Se evaluara si todos los entregables planificados para cada etapa han sido
cumplidos. En caso de que algun entregable quede fuera, se documentara la razén y se analizaran
los ajustes y acciones correctivas necesarias para alinear el proyecto.

Cronograma del proyecto:

El control del desempefio del cronograma se desarrollara evaluando las actividades
programadas por etapa versus las actividades realmente realizadas. Si se descubre que algunas
actividades no se estan ejecutando, se investigaran las razones y se implementaran las acciones
necesarias, ya sean correctivas o cambios en el proyecto segln sus nuevas necesidades.

Presupuesto del proyecto:

El control del desempefio del presupuesto se realizard comparando el monto presupuestado
por etapa con el monto realmente autorizado a utilizar. Se identificara cualquier diferencia entre
lo planificado y lo obtenido hasta la fecha, revisando detalladamente las causas de estas diferencias

y aplicando los ajustes y acciones correctivas necesarias.
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Esta plantilla debe completarse, evaluarse y revisarse semanalmente por el lider del

proyecto quien es la persona autorizada de completar y revisar esta plantilla. Con el fin de que este

pueda abordar rapidamente las situaciones que se presenten durante la ejecucion del proyecto y

evitando de esta manera que el proyecto tome un rumbo inadecuado.

Figura 5-49 Plantilla para el control general del proyecto.

Nombre del
proyecto:

Fecha de inicio:
08/01/2024

Fecha de
finalizacion:
13/12/2024

Patrocinado
r del
proyecto:
Gerente
General

Definicion

Lider del
proyecto:
Gerente
Comercial

Diversificacion de cartera de clientes

Equipo del proyecto: Gerente
General, Gerente Comercial y
asesores comerciales

Etapa 4

Version: 01

Fecha de
aprobacion:

A Ejecucion Presentacion Presentacion
Seguimiento y ., de clientes y ) - y Desarrollo de Seguimiento y
trol Seleccién de . captacién de de productos ~_ . | deresultados
contro planteamien . productos a . acompafamie .
mercado clientes e y cierre de . y cierre del
to de comercializar nto a clientes
. propuestos contrato proyecto
estrategias
Fecha de inicio 01/08/202 1/30/2024 28/02/2024 14/05/2024 23/07/2024 18/10/2024 6/12/2024
Fecha real de
inicio:
Fecha de fin 1/29/2024 27/02/2024 13/05/2024 22/07/2024 17/10/2024 5/12/2024 13/12/2024
Fecha real de
fin:
) . 1. Descripcién 1. 1. Informe de
1. Informe de 1. Perfil 1. Lista de P
- . detallada de Cronograma | resultados que
seleccion de | detallado de clientes L .
. . los productos de actividades | incluye datos
mercado que | los posibles potenciales .
. . a y reuniones de de ventas,
incluye datos | clientesa | contactados e L . - L
. . comercializar | 1. Registros de | seguimiento | rentabilidady
del gremio, captar. interesados en . .
o L ., o0 mejorar de reuniones a para cada otros
posicion de la | 2. Definicién la relacion . . _—
. . acuerdo con la clientes de cliente. indicadores
competencia, de las comercial. . .
. . . necesidad del | presentaciony | 2. Informes de clave.
Entregables tendencias | estrategias | 2. Registro de . .
. . cliente. prueba de seguimiento 2.
programados en el de interacciones . L.
o 2. Lista de productos. que Documentacio
mercado. mercadeoy | y seguimiento .
productos 2. Contratos | documenten | nde lecciones
2. Informe de | ventas que de cada . L. .
. . . desarrollados | firmados por la atencion aprendidas y
oportunidade incluye cliente. . . b
. - o0 mejorados clientes. presentada a | recomendacio
s del negocio tacticas 3. Informes de .
. . para cada cada cliente nes para
hacia donde | especificas | progreso en la . .
. . ., cliente. incluyendo futuros
debe dirigirse | que permita captacion .
. 3. Entrega de comentarios o proyectos
el proyecto llegar a los cada cliente . L. . .
fichas técnicas necesidades comerciales.
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Nombre del
proyecto:

Fecha de inicio:
08/01/2024

Fecha de
finalizacion:
13/12/2024

Patrocinado
r del
proyecto:
Gerente
General

Definicion

Lider del
proyecto:
Gerente
Comercial

Diversificacion de cartera de clientes

Equipo del proyecto: Gerente
General, Gerente Comercial y
asesores comerciales

Version: 01

Fecha de
aprobacion:

P . Ejecucion Presentacion - Presentacion
Seguimiento y ., de clientes y . ) v Desarrollo de Seguimiento y
trol Seleccién de . captacion de de productos ~_ . | deresultados
contro planteamien . productos a . acompaifamie .
mercado clientes . y cierre de . y cierre del
tode comercializar nto a clientes
. propuestos contrato proyecto
estrategias
clientes de los presentadas
claves productos a por cliente
cada cliente. post contrato.
Cumplimiento
real de
entregables:
Programar las Coordinar Coordinar la
visitas a los reuniones de sesion de
clientes- desarrollo con | presentacion
Iteracion 1. los Dpto. de los
Realizar la Involucrados- productos- .
. iy . Coordinar
presentacion Iteracion 1. Iteracion 1. .
. . reuniones de
de la cartera | Monitorear el Aplicar .
. seguimiento a
de productos- | desarrollo del mejoras al .
» los clientes. Desarrollar la
Crear base Iteracién 1. producto- producto. L.
. ., o, Presentar los | presentacion
de datos de Definir los Iteracion 1. Iteracion 1.
- ) . . . resultados de resultados.
Definir el clientes requisitos de Definir las Coordinar la . .
. . obtenidos en Coordinar la
mercado. potenciales. | los productos fechas de firma del . -
. s . . las reuniones reuniéon de
Realizar Definir lista a realizar- presentacién contratoy
- e . ., de resultados.
Actividades anadlisis de | de clientes. Iteracion 1. del producto detalles del e
. L seguimiento al Crear
programadas mercado. Plantear las | Programar las al cliente- inicio de la . -
o . . L ) equipo de repositorio de
Identificar las | estrategias visitas a los Iteracion 1. produccion y .
. . . . A proyecto. lecciones
oportunidade | a utilizar clientes- Coordinar distribucion. . .
. ., . L Analizary aprendidas.
s de negocio. parala Iteracion 2. reuniones de Iteracion 1. .
. . . aplicar las Elaborar el
captacion Realizar la desarrollo con | Coordinar la . . .
. L, L, mejoras informe de fin
de clientes. | presentacion los Dpto. sesion de .
. solicitadas por | de proyecto.
de la cartera | Involucrados- | presentacion .
L el cliente en
de productos- | Iteracion 2. de los ..
L, . las visitas de
Iteracién 2. Monitorear el productos- seauimiento
Definir los desarrollo del Iteracion 2. g )
requisitos de producto- Aplicar
los productos Iteracion 2. mejoras al
a realizar- Definir las producto.
Iteracion 2. fechas de Iteracion 2.
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Nombre del
proyecto:

Diversificacion de cartera de clientes

Patrocinado .
Lider del .
L Fecha de r del Equipo del proyecto: Gerente
Fecha de inicio: S proyecto: . .. Fecha de
finalizacion: | proyecto: General, Gerente Comercial y Version: 01 ..
08/01/2024 Gerente . aprobacion:
13/12/2024 Gerente . asesores comerciales
Comercial
General
Definicion Ejecucion Presentacion Presentacion
Seguimiento y ., de clientes y . ) v Desarrollo de Seguimiento y
trol Seleccién de . captacion de de productos ~_ . | deresultados
contro planteamien . productos a . acompafamie .
mercado clientes . y cierre de . y cierre del
to de comercializar nto a clientes
. propuestos contrato proyecto
estrategias
Coordinar la
presentacion firma del
del producto contratoy
al cliente- detalles del
Iteracion 2. inicio de la
produccion y
distribucion.
Iteracion 2.
Cumplimiento
real de las
actividades
programadas:
Lider del , , . ,
Lider del Lider del Lider del Lider del
proyecto
. proyecto Asesores proyecto Asesores proyecto proyecto
Responsable Patrocinador . .
del provecto Asesores comerciales Asesores comerciales Asesores Asesores
proy comerciales comerciales comerciales comerciales
(Apoyo).
Cumplimiento
dela
participacion del
responsable:
Agencia de . ,
. Agencia de Lider del Asesores
marketing . . , .
, Marketing proyecto comerciales Lider del Lider del
Recursos Lider del , .
. lider del Asesores Asesores Presentacion proyecto proyecto
permitidos por proyecto . .
. proyecto comerciales comerciales | del producto. Asesores Asesores
etapa Patrocinador . . .
Asesores Desarrollo de Material de comerciales comerciales
del proyecto . .
comerciales productos marketing
(Apoyo).
Cumplimiento
de recursos
permitidos por
etapa:
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Nombre del
proyecto:

Fecha de inicio:
08/01/2024

Fecha de
finalizacion:
13/12/2024

Patrocinado
r del
proyecto:
Gerente
General

Definicion

Lider del
proyecto:
Gerente
Comercial

Diversificacion de cartera de clientes

Equipo del proyecto: Gerente
General, Gerente Comercial y
asesores comerciales

Version: 01

Fecha de
aprobacion:

Seguimiento y L, de clientes y EjeCUt'j'I’On Y | Desarrollo de Presentacion Seguimiento y Presentacion
onirel Seleccién de T capt.aaon de SRS de p'roductos e de rfasultados
mercado clientes . y cierre de . y cierre del
to de comercializar nto a clientes
. propuestos contrato proyecto
estrategias
Perder Pgrder
clientes clientes Pgrder P_erder P_erder P.erder P_erder
durante la durante la clientes clientes clientes clientes clientes
etapa de etapa de” durante la durante la durante la durante la durante la
presentacion presentacié etapa d(.a’ etapa dgl etapa dt.a’ etapa d(.e’ etapa dt.a’
de productos nde presentacion | presentaciéon | presentacién | presentacidon | presentacion
y cierre de prgductos y | de p.roductos de p.roductos de p.roductos de p.roductos de p.roductos
contrato. cierre de y cierre de y cierre de y cierre de y cierre de y cierre de
Requisitos cont.ra.to. contra.to. contra.to. contra.to. contra.to. cont.ra.to.
adicionales Re.q.umtos Re.q.umtos Re.q.wsrcos Re.q.wsrcos Re-q-U|S|tos Re.q.umtos
para el adicionales adicionales adicionales adicionales adicionales adicionales
producto no para el para el para el para el para el para el
planificados. producto no | producto no producto no producto no producto no producto no
Posibles riesgos comunicacié planificados. | planificados. planificados. planificados. planificados. planificados.
0 deficiente comu.nl.caac') comu.n.icacic')n comu.n.icacic')n comu.n.icacién comu.n.icacic')n comu.n.icacién
dentro del n deficiente deficiente deficiente deficiente deficiente deficiente
equipo del denjcro del denjcro del denjcro del denjcro del denjcro del denjcro del
proyecto. equipo del equipo del equipo del equipo del equipo del equipo del
INSUMOS NG proyecto. proyecto. proyecto. proyecto. proyecto. proyecto.
accesibles Insumos no Insumos no Insumos no Insumos no Insumos no Insumos no
para el accesibles accesibles accesibles accesibles accesibles accesibles
desarrollo de para el para el para el para el para el para el
los desarrollo | desarrollode | desarrollode | desarrollo de | desarrollode | desarrollo de
productos. de los los productos. | los productos. | los productos. | los productos. | los productos.
Eventos productos. Eventos Eventos Eventos Eventos Eventos
. Eventos inesperados inesperados inesperados inesperados inesperados
inesperados inesperados
Presencia real de
riesgo:
Presupuesto ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢ ¢
asignado por 5,670,000.0
etapa 3,204,000.00 0 7,200,000.00 |23,430,000.00 |11,040,000.00 |6,960,000.00 |384,000.00
Cumplimiento
real del
presupuesto por
etapa:
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Departamen
Departament tos: Departamento | Departamento | Departamento | Departamento | Departamento
os: Semanal y Seman‘al s: Semanal y s: Semanal y s: Semanal y s: Semanal y s: Semanal y
mensual y mensual mensual mensual mensual mensual
mensual
Cumplimiento
real del plan de
comunicaciones
Junta
Junta Directiva: Junta Junta Junta Junta Junta
Directiva: . ) Directiva: Directiva: Directiva: Directiva: Directiva:
. Gestionar . . . . .
Gestionar con detalle Gestionar con | Gestionar con | Gestionar con | Gestionar con | Gestionar con
con detalle detalle detalle detalle detalle detalle
Gerente
Gerente Gerente Gerente Gerente Gerente Gerente
General:
General: . General: General: General: General: General:
. Gestionar . . . . .
. Gestionar Gestionar con | Gestionar con | Gestionar con | Gestionar con | Gestionar con
Estrategia a con detalle
. con detalle . detalle detalle detalle detalle detalle
ejecutar con los . Clientes: . . . . .
. Clientes: . Clientes: Clientes: Clientes: Clientes: Clientes:
interesados . Gestionar . . . . .
Gestionar Gestionar con | Gestionar con | Gestionar con | Gestionar con | Gestionar con
con detalle
con detalle detalle detalle detalle detalle detalle
Departamen
Departament tos: Departamento | Departamento | Departamento | Departamento | Departamento
os: Mantener ' s: Mantener s: Mantener s: Mantener s: Mantener s: Mantener
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Equipo Equipo Equipo Equipo Equipo Equipo Equipo
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5.4.2.5 Areas y procesos de cierre.

Para los procesos de cierre del proyecto, se ha determinado el proceso de integracion para
el cierre del proyecto, el cual tiene como objetivo plantear cual es el procedimiento para el cierre
del proyecto.

e Procesos de integracion para el cierre del proyecto.

Los procesos de integracion para el cierre del proyecto se presentan con el objetivo de
finalizar el proceso de una forma ordenada y transparente de acuerdo con lo desarrollado en la
fecha final del proyecto. A continuacion, en la figura 5-50 se detallan las entradas y salidas del
proceso de cierre del proyecto.

Figura 5-50 Esquema de entradas, herramientas y salidas para el proceso de cierre del

proyecto.

e —— e

Entradas: | Salidas:
Acta de constitucion del proyecto Herramientas: Actualizacidnde los documentos
Plan paraladirecciondel Analisisde datos e informacion del proyecto

proyecto. Beuniones Productofinal
Documentos del proyecto Toma de decisiones Informefinal
Entregables aprobados Lecciones aprendidas

N\ A\ A\

= Cierre del proyecto

El grupo de procesos de cierre del proyecto estad confirmado por un listado de requisitos

por comprobar acerca de la evaluacion del proyecto en su fecha de finalizacion.
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Esta lista de comprobacidn debe ser aplicada para dar fin al proyecto. No debe ser aplicada
antes de que este finalice y el objetivo de esta es poder entender que, de lo solicitado en el proyecto,
desde su alcance y objetivos hasta el control de los costos, recursos, cronograma, entre otros fueron
ejecutados realmente de acuerdo con lo planificado. En la figura 5-51 se observa la lista de
comprobacion por utilizar.

Todos los parametros de la lista de comprobacion deben ser evaluados para entender si
aplica como cumple o no cumple y en caso de que sea no cumple, debe justificarse en las celdas
de observaciones para entender por qué no se cumplié de acuerdo con lo establecido.

Figura 5-51 Check list de finalizacion del proyecto.

Check list de finalizacion del proyecto

Nombre del proyecto:
Fecha de inicio del proyecto: Fecha de fin del proyecto:
. Aea ] Informacién Cumplio/No cumplio
Ojetivos del proyecto
Metas del proyecto
Gobernza del proyecto
Estructura del proyecto
Alcace del proyecto
Requisitos del proyecto
Etapas del proyecto
Entregables del proyecto
Actividades del cronograma
Cronograma del proyecto
Costos Presupuesto del proyecto

Observaciones

Informacion inicial del proyecto

Alcance

Cronograma

Recursos Uso de los recursos autorizados

Comunicaciones Comunicaciones autorizadas

Riesgos Aplicacion de respuesta a los riesgos autorizada

Interesados Manejo de losinteresados
Cantidad de clientes obtenidos

Cantidad de contratos firmados

Informacion de cierre del proyecto Cantidad total de ventas

Porcentaje de posicionamiento de productos
Cantidad de unidades comercializadas
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Por altimo, en la figura 5-52 se encuentra la plantilla de informe de cierre del proyecto, la
cual debe ser completada posterior al llenado de la lista de comprobacién. Ambos documentos
deberan ser presentados en la reunién de cierre del proyecto.

Figura 5-52 Plantilla de informe de cierre del proyecto

Informe de cierre de proyecto

Nombre del proyecto

Fecha de clerre: | Fecha de presentacién de informe: |
Patrocinador: Lider del proyecto:
Alcance original del proyecto Se logro el alcance planteado ¢ Falto algun tema por ejecutar?

Objetivos del proyecto Se cumplleron los objetivos planetados {Falto alguno por cumplir?

Metas del proyecto Se cumplleron las metas del proyecto (Falto alguna por cump lir?

éCuanto tiempo duro el proyecto? éCumplio con el plazo acordado?

Anote los hitos claves, las fechas en las que fueron cumplidos y como se compara con la programacion original del proyecto
Hitos planteados Fecha propuesta Fechareal Observaclones

éCual fue el presupuesto real con relacion al
Presupuesto original aprobado Gasto total real

presupuesto planteado para el proyecto?
Observaclones

Aspectos y observaciones de mejora para los proximos proyectos

Comentarios del equipo de proyecto y de la junta directiva sobre el desempefio del proyecto

éSe aprueba o rechaza el cierre del proyecto?
Miembro de la Junta directiva Declsién Fecha Flrma
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5.5 Estrategia de integracion del plan de gestion del proyecto de diversificacion
de cartera de clientes

El desarrollo de una estrategia de integracion es fundamental para la gestion de este
proyecto, para lograr que los objetivos y asegurar una implementacion exitosa.

En esta seccion se detalla la estrategia de integracion y seguimiento para el proyecto de
Diversificacion de cartera de clientes”, la cual presenta el objetivo de esta estrategia, cules seran
los roles y responsabilidades de los participantes, el cronograma y el contenido de este de acuerdo
con la propuesta del plan de gestion desarrollado para el proyecto.

5.5.1 Objetivo general de la estrategia de integracion.

El objetivo principal de esta estrategia de integracion es garantizar que todos los miembros
del equipo del proyecto comprendan, visualicen, practiquen y desarrollen las competencias
necesarias para la implementacion efectiva del plan de gestion de este proyecto.

5.5.2 Objetivos especificos de la estrategia de integracion.

Los objetivos especificos de esta estrategia de integracion son:

v' Asegurar la alineacion del equipo del proyecto con las politicas, estructura,
procesos, procedimientos y herramientas del plan de gestion.

v' Facilitar la comprensién y aplicacion efectiva del plan mediante un enfoque de
sesiones de capacitacion e integracion personalizado y adaptado a las necesidades
individuales y colectivas del equipo.

5.5.3  Definicion de roles y responsabilidades de la estrategia de integracion.

Para la definicion de roles y responsabilidades se establece una matriz RACI, para la
estrategia de integracion, definiendo cuéles seran las responsabilidades del patrocinador del
proyecto, del equipo del proyecto y del responsable de la integracion para este trabajo.

De acuerdo con la matriz RACI que se presenta a continuacion, se establece quién es el

responsable (R), quién es la persona de autoridad (A), quién la persona con la posicion del
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consultor (C) y quién debe estar informado (I) durante el proceso del plan de induccién y
seguimiento.

En el cuadro 5-53 se observa la matriz RACI completa de acuerdo con los roles y
responsabilidades antes mencionados.

Figura 5-53 Matriz RACI de las actividades para el plan de integracion

Patrocinador ~ Equipo del  Responsable del plan

Actividad : iy
del proyecto proyecto de integracion
Introduccion al proyecto y objetivos de la estrategia de integracion CA I R
Taller sobre gobernanza del proyecto I I RA
Procedimientos y procesos del proyecto I I RA
Explicacion de las herramientas y materiales del proyecto I I RA
Taller de aplicacion del plan de gestion Rl R CA
Evaluacion de los conocimientos aprendidos Rl R CA
Dinamica de retroalimentacion y cierre R, Rl RA

5.5.4 Recursos, herramientas y técnicas para el plan de integracion.

Los recursos y herramientas requeridas para esta estrategia de integracion se utilizan con
el objetivo de facilitar y optimizar la eficacia del plan.

= Los recursos por utilizar son:

o Materiales desarrollados para el plan de gestion del proyecto, incluyendo los
procesos, procedimientos y herramientas.

o Materiales necesarios para desarrollar todos los talleres, sesiones, trabajos grupales
que permitan ejecutar un plan de integracion del proyecto al equipo.

o Lapersona responsable como guia para la estrategia de integracion, la cual llevara
a cabo el cronograma y asegurara un seguimiento adecuado para que este plan de

gestion sea llevado a cabo de manera exitosa.

270



Las sesiones de integracion de caracter presencial las cuales explicaran en
contenido del plan de gestion.

Las herramientas por utilizar son:

Plantillas desarrolladas para el plan de gestion, como plantilla de control de
cambios, plantillas para control y monitoreo de las etapas de con naturaleza
adaptativa, tableros de control del desempefio del proyecto, entre otros.
Presentaciones en Power Point, plantillas del plan de gestion en blanco para
completar en sesiones practicas, Microsoft Excel, Microsoft Project y herramientas
de anélisis digital como Power BI.

Plantillas de evaluacion que permitan comprobar el conocimiento aprendido
durante el proceso de induccion.

Encuestas que permitan evaluar el contenido y forma de la induccion con el fin de
entender donde se debe mejorar para que las sesiones sean exitosas.

Las técnicas del plan de integracion para utilizar son:

Talleres con actividades practicas para poner en marcha lo aprendido y evaluar el
conocimiento del equipo del proyecto.

Talleres précticos que permitan simular situaciones reales, con escenario y practicas
enfocados en el plan de gestion del proyecto.

Sesiones de interaccién y comprobacion de conocimientos en conjunto, enfocado
en dinamicas que permitan al equipo compartir los conocimientos aprendidos entre

ellos mismos.
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o Sesiones de lluvia de ideas acerca de los beneficios del proyecto y resolucion de
problemas ante las adversidades con el fin de despertar el sentido de pertenencia
del equipo con el proyecto y la empresa.

o Sesiones de discusion abierta, preguntas relacionadas y aprendizaje en equipo que
fomenten la libre expresion de las ideas y de esta forma mejorar la relacion entre el
equipo para que todos alineados puedan entender la importancia del plan.

o Sesion especifica para todo el equipo acerca de la resistencia al cambio y el sentido
de pertenencia al proyecto.

o Proyeccion de videos y dindmicas en equipo las cuales posean informacion del plan
de gestion adecuadas al tipo de aprendizaje de los colaboradores de acuerdo con la
encuesta aplicada del tipo de aprendiza que poseen los miembros del equipo de
proyecto.

o Espacios de esparcimiento en los cuales el equipo pueda interactuar, contar sus
propias experiencias, opiniones acerca del plan y como se visualiza ejecutando el
proyecto de acuerdo con el plan. Basado en criterio propio de cada miembro.

o Exposiciones por parte de los miembros del equipo que permitan compartir los
resultados y conocimientos especificos deseados en el proyecto.

5.5.5 Cronograma del plan de integracion.

El cronograma del plan de integracion esta compuesto por siete actividades en total. Este
cronograma debe llevarse a cabo antes de iniciar el proyecto, en la primera semana de enero del

2024.
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#Sesion

El cronograma del plan de integracion se presenta en la figura 5-54 la cual detalla la lista

de actividades, las fechas de inicio y fin, la duracién en dias y el responsable de ejecutar cada

actividad.

Figura 5-54 Cronograma de la estrategia de integracion.

Actividad

Fecha de

inicio

Fecha de
fin

Duracion
(Horas)

Responsable

1 |Introduccion al proyecto y objetivos de la estrategia de integracion | 2/1/2024 | 2/1/2024 4 Responsable del plan de integracion
2 Taller sobre gobernanza del proyecto 2112024 | 2/1/2024 4 Responsable del plan de integracion
3 Procedimientos y procesos del proyecto 3/1/2024 | 3/1/2024 8 Responsable del plan de integracion
4 Explicacion de las herramientas y materiales del proyecto 41112024 | 41112024 4 Responsable del plan de integracion
5 Taller de aplicacion del plan de gestion 41172024 | 4/1/2024 4 Responsable del plan de integracion
6 Evaluacion de los conocimientos aprendidos 5/1/2024 | 5/1/2024 3 Responsable del plan de integracion
7 Dinamica de retroalimentacion y cierre 5/1/2024 | 5/1/2024 5 Responsable del plan de integracion

Para la ejecucion de este cronograma se determina los siguientes requerimientos:

o Todas las sesiones inician a las 8:00am y duran aproximadamente hasta el mediodia

a excepcion de la sesién namero tres, que requiere todo el dia para llevar a cabo la

induccidn a los procedimientos y procesos del proyecto.

o Todo el material de apoyo que se vaya a utilizar en las sesiones debe distribuirse

antes de cada sesion para que el equipo de proyecto pueda revisar la informacion.

o Se debe promover y mantener una comunicacion asertiva y escucha activa para

resolver dudas y proporcionar asistencia adicional a los miembros del equipo del

proyecto.

o En caso de necesitar realizar un cambio en cronograma, debe validarse y aprobarse

por parte de patrocinador del proyecto.
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La participacion de todos los miembros del equipo del proyecto es de caracter
obligatorio.

Todas las sesiones son presenciales, desarrolladas en la sala o laboratorio de la

compafiia.

5.5.6 Contenido de las sesiones de la estrategia de integracion del proyecto.

A continuacién, se detalla el contenido de cada sesion.

Introduccion al proyecto y objetivos de la estrategia de integracion: en esta
sesion se explicara al equipo la descripcion general del proyecto y como esta
conformado este. Una vez descrito el proyecto se explicara el objetivo de la
estrategia de integracion.

Taller sobre gobernanza del proyecto: En esa sesion se llevaré a cabo un taller
para explicar la gobernanza propuesta para este proyecto. Se debe explicar las
politicas establecidas para el proyecto, asi como la estructura jerarquica de trabajo.
Procedimientos y procesos del proyecto: Se debe explicar cuéles son todos los
procedimientos y procesos que conforman la propuesta del plan de gestion. Esto
con el fin de que el equipo adquiera una compresion completa de la documentacién
asociada e identifique con mayor agilidad los procedimientos y procesos en la
practica.

Explicacién de las herramientas y materiales del proyecto: En esta sesién se
explicara al equipo de proyecto todas las herramientas y materiales como plantillas
que el equipo debe utilizar durante todo el proceso del proyecto, asi como todos los
diagramas que especifican temas como cronogramas, presupuesto, entre otros. Para

una mejor compresion.
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= Taller de aplicacion del plan de gestion: En este taller se detallara como se debe

aplicar el plan de gestion a través de actividades practicas. EI objetivo se compone

de poner en practica la aplicacion del plan de gestion con relacion a las diferentes

etapas del proyecto.

= Evaluacion de los conocimientos aprendidos: Una vez finalizado el proceso de

induccidén se deben corroborar los conocimientos aprendidos durante todas estas

sesiones. Para esta dinamica, se utilizara la plantilla de comprobacion de

conocimientos del plan de integracion, ubicada en la figura 5-55 esté plantilla sera

aplicada a todo el equipo del proyecto que llevo la induccion.

Figura 5-55 Plantilla de comprobacion de conocimientos del plan de integracion.

Pregunta

Opcion B

Opcién C

OpciénD

Seleccién de

£Cudl es el objetivo principal del proyecto de diversificacion
de cartera oe clientes?

Incrementar el conocimiento
del producto

Mejorar las habilidades de
comunicacion interna

Diversificar los activos financieros
actuales

Ampliar la base de clientes y
entrar en nuevos mercados

respuesta correcta

iCual es el periodo de tiempo establecido para la ejecucion
del proyecto de diversificacion de cartera de clientes?

Seis meses, de enero a junio.

Doce meses, de enero a deiembre.

Nueve meses, de marzo 2
noviemnbre.

Dieciocho meses, de enero del
afio siguente a junio.

£Cual es el monto autorizado del presupuesto para &
proyectn?

25.500.000 colones.

40.500.000 colones.

60.782.400 colones.

100.500.000 colones.

Expligee el procedimiento para |a gestion de cambios
dentro del proyecto.

Presentar cambios en la
reunion anual de la compafiia.

Implementar cambios
inmediztamente sin aprobacion.

Documentzr y revisar cambios con el
equipo de gestidn antes de la
implementacién.

‘Cambios sugeridos por email
sin necesidad de seguimiento.

£Quién est3 autorizado para aprobar cambios enel
proyecto?

El gerente de proyectos.

Cualquier asesor comercial.

El lider del proyecto

El patrocinader del proyecto

£0uien es |a tnica persona autorizads para realizar ajustes
en cuanto a los requisitos del proyecto?

El lider del proyectn

Cuwalguier miembro del equipo
comercial.

El patrocinador del proyecto

Miembro de |a junta directiva

#Con qué frecuencia se deben entregar y revisar los
reportes sobre avances del proyecto al equipo de
proyectos?

Diariamente.

Mensualmente.

Semestralmente.

Semanalmente.

#Cual de los siguientes fesgos se ha materializado en el
pasado con un cliente de alta importancia durante |a etapa
de presentacion de productos?

Falta de financiamiento parala
produccion

Cancelacion del negocio por falta de
seguimiento

Problemas de calidad en &l producto
final

Competencia lanzando un
producto similar

£0ué riesgo estd asociado con cambios en los requisitos del
producto después del levantamiento inicial?

Desacuerdos contractuales
con proveedores

Corflictos de intereses entre los
interesados del proyecto

Deszlineacion de expectativas con el
cliente

Saturacion del mercado

4008 incluye el plan de gestion de proyectos para Alimentos

Estrategias de marketing y

Procesos, estrategias y areas ce
conocimiento como Cronograma,

Andlisis de mercado y perfil de

Planificacion dela produccidn y

Fresh? ventas. X clientes. logistica de distribucicdn.
D riesgos.
£0ué aspacto queds excluido del alcance del proyecto de | Seleccion de herramientas y | Implementacion practica del plan de | Definicion de los reguerimientos del | Desarrollo de materiales de
diversificacion de cartera de clientes? procesos. gestion. proyecto. marketing y publicidad

= Dindmica de retroalimentacion y cierre: Una vez que se han evaluado los

conocimientos aprendidos, se realizara la dindmica de retroalimentacion entre todos
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los participantes con el objetivo de entender que informacion se debe reforzar en el
equipo y de esta forma cerrar el proceso de induccion.

5.5.7 Evaluacién y seguimiento del resultado de la estrategia de integracion.

Una vez finalizado el proceso de induccion, se evaluara el proceso en general por medio
de la encuesta presentada en la figura 5-56 , con el objetivo de entender si los miembros del equipo
de proyecto consideran que la estrategia de integracion fue provechosay si requieren mas sesiones
para reforzar los conocimientos y mejorar el proceso de ejecucion del proyecto. Una vez obtenidos
los resultados de esta encuesta se utilizan para dar seguimiento a los resultados y para entender
donde deben mejorar y fortalecer los conocimientos para los miembros del equipo.

Figura 5-56 Encuesta de plan de integracién

¢ Que le pareci6 la estrategia de integracion realizada para el plan de gestion del proyecto de diversificacion de cartera de clientes?

Excelente Muy bien Regular Malo Muy malo
¢ Considera que puede poner en practica todo lo aprendido?
Si No

¢ Que le pareci6 las actividades, talleres, sesiones y dinamicas realizadas durante este plan?
Excelente Muy bien Regular Malo Muy malo

¢La informacion compartida fue clara y facil de entender?
Si No

¢Que le parece si se realizan mas sesiones de integracion y capacitacion durante los siguientes meses?
Excelente Muy bien Regular Malo Muy malo
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Capitulo 6 Conclusiones y Recomendaciones

6.1 Conclusiones.

Se determino que con la colaboracion exitosa del equipo comercial se logro una definicién
precisa de las caracteristicas, requisitos y alcance del proyecto. Este enfoque interdepartamental
no solo asegurd una comprension profunda de las necesidades del proyecto, sino que también sentd
una base solida para el desarrollo de una propuesta de gestion alineada a los objetivos y
expectativas comerciales. Esta colaboracion proactiva no solo facilitd la identificacion de
requisitos clave, sino que también permitié anticipar desafios y oportunidades futuras durante la
ejecucion del proyecto

Se concluye que, una vez analizadas las caracteristicas del proyecto, permitié entender que
el marco de trabajo predictivo realmente tiene mayor afinidad con relacion naturaleza del proyecto,
sin dejar de lado las practicas seleccionadas de los marcos de trabajo adaptativas que fungiran un
papel fundamental en el desarrollo de algunas etapas del proyecto. Logrando de esta forma la
seleccién de las politicas, procesos y herramientas necesarias para construir la propuesta del
proyecto de manera que pudiera responder cada una de las necesidades que el proyecto posee
actualmente para poder ser gestionado adecuadamente e incrementar el éxito de este.

Se concluye que el desarrollo un plan de gestion incluyendo todas las practicas de los
marcos de trabajo identificados, permitié adoptar un rumbo formal y estructurado que garantice el
éxito en la ejecucion del proyecto. Ademas, se determin6 que, de acuerdo con la naturaleza del
proyecto, fue necesario agregar dentro del ciclo de vida del proyecto la primera etapa que
respondiera a la seleccion el mercado hacia el cual la empresa debe apuntar, ya que actualmente
no existe un mecanismo formal que permita entender cual es el segmento de mercado seleccionado
por la compafiia. El poder haber desarrollado un plan de gestion garantizara que en cada etapa del
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proyecto se cuente con grupos de procesos como inicio, planificacion, ejecucion, control y
monitoreo y cierre del proyecto que permitiran conducir al proyecto hacia las metas esperadas.

Igualmente, se determind que para la estrategia de integracion y seguimiento es
fundamental no solo disponer del plan de gestion, sino que se debe implementar una estrategia con
informacion relevante, tal como un cronograma que permita entender el contenido de cada sesion,
un responsable de ejecutarlas, la cantidad de recursos necesarios, las herramientas a utilizar y
técnicas de capacitacion. Ademas de lo anteriormente mencionado, es de suma importancia que se
reconozca el papel de la capacitacion, los procesos y los entregables como factores claves para
asegurar que el equipo comprenda cuales son los resultados esperados y, por lo tanto, se siga el
plan de gestién de manera adecuada. Todo esto permitird que exista una sinergia entre el equipo
de trabajo y el plan de gestion del proyecto.

6.2 Recomendaciones

Se recomienda al Gerente General de la comparfiia Alimentos Fresh proporcionar sesiones
cortas para todo el personal de la compafiia, incluyendo al equipo comercial, acerca de la gestion
de proyectos, conocimientos y generalidades de estos, asi como los elementos de gestion, con el
fin de desarrollar las competencias del equipo y crear el inicio de una cultura enfocada en la gestion
de proyectos.

Se sugiere al Gerente General que, durante las reuniones mensuales con los gerentes
departamentales, se coordine un espacio dedicado al equipo comercial para que este pueda exponer
las ventajas de utilizar un plan de gestion para el proyecto de diversificacion de cartera de clientes,
asi como mejoras por aplicar, con el objetivo de que el resto del personal se familiarice con los

términos y estructura de trabajo.
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Se insta al Gerente General que promueva el aprendizaje del plan de gestidn del Proyecto
de Diversificacion de Cartera de Clientes a miembros de otros departamentos, con el objetivo de
aprovechar el personal que desee ampliar sus conocimientos y que, adicionalmente pueda apoyar
al equipo comercial, siendo un aliado durante el proyecto y reforzando al equipo, pero sin mantener
un rol fijo en el proyecto.

Se propone a la alta gerencia de la compaiiia la adquisicidn de softwares especializados en
la gestion de proyectos. De esta manera, todo el personal que ha sido capacitado pueda hacer uso
de esta herramienta para poner en practica sus conocimientos, ya sea por iniciativa de los
colaboradores (y como fruto de haber inculcado la gestién de proyectos en el personal) o bien
como parte de la asignacidn de un proyecto especifico a un equipo especial.

Se recomienda para proyectos futuros que compartan objetivos similares de
posicionamiento de nuevos productos en el mercado, que exista un mecanismo objetivo para
realizar un analisis de mercado, el cual permita el equipo entender si existe 0 no una oportunidad
de negocio.

Se recomienda que una vez finalizado el proyecto se realice de una analisis general de los
resultados obtenidos. Esto con el objetivo de evaluar que tan complejo fue la ejecucion del
proyecto con todas sus caracteristicas y asi afinar detalles para futuros proyectos.

Se recomienda al Gerente General que implemente el Organizational Project Management
Maturity Model (OPM3) del Project Management Institute (PMI) con el fin de descubrir, conocer,
evaluar y mejorar su nivel de madurez en la gestién de proyectos. Este modelo les brindara una
evaluacion detallada y objetiva de las capacidades actuales en la gestion de proyectos,

identificando las fortalezas y areas de mejora en las que debe enfocarse la compaifiia.
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Capitulo 8 Apéndices

8.1 Apéndice A: Guia de entrevista G1. Requerimientos del proyecto de

Diversificacion de cartera de clientes.

Guia de entrevista G1. Requerimientos del proyecto de Diversificacion de cartera de clientes
Version: 01 Fecha de aprobacién:  Fecha de ejecucion:
Pregunta Respuesta
Describa brevemente el proyecto y el prop6sito de este para la compaiiia.

Ol O(N| |~ ]|wW| N|F Ny

¢Cuales son los objetivos generales y especificos del proyecto?

¢ Cual es el alcance del proyecto?

¢ Cuales son las fases de este proyecto?

¢Existen limites para el proyecto? ¢Cuales son?

¢Cuales son los entregables esperados y resultados del proyecto?

¢ Quienes son los principales interesados del proyecto?

¢Quien forma el equipo del proyecto? Cuales son los roles asignados.

¢ Se cuenta con un cronograma del proyecto? ;Cual es?

¢ Cuanto tiempo se estima que pueda durar el proyecto?

¢Cual es la fecha de inicio del proyecto?

¢Cual es la fecha de finalizacion del proyecto?

¢Cual es el presupuesto designado al proyecto?

¢ Cuales son los posibles riesgos de este proyecto?

¢Como pueden mitigarse estos riesgos?

¢ Cuales son las restricciones que posee este proyecto?

¢ Quien es el responsable de aprobar el proyecto?

¢ Como se gestionan los interesados del proyecto?

¢Como se maneja la comunicacion para el proyecto? Medios? Y frecuencia?
Cuales son las herramientas que se utilizan para la gestion de proyectos?
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8.2 Apéndice B: Cuestionario G1. Etapas y requerimientos del proyecto.

Cuestionario 1. Etapas y requerimientos del proyecto.

Version: 01 Fecha de aprobacion: Fecha de ejecucion:

ID Pregunta Respuesta
1 Etapa de inicio y planificacion
1.1 |¢;Cuando comienza el proyecto realizan reuniones iniciales para entender sobre el proyecto?
1.2 |¢Se conoce el alcance, cronograma y presupuesto del proyecto?
1.3 |¢Se conocen los limites del proyecto?
1.4 |;Se definen claramente los roles y responsabilidades para cada miembro del equipo del proyecto?
1.5 |;Se conocen las etapas del proyecto en cuestion?
1.6 |;Se plantean y contabilizan los beneficios para le proyecto?
2 Etapa de ejecucion
2.1 |¢Se realizan reuniones de seguimiento para revisar los avances del proyecto?
2.2 |¢Existe algin proceso de control de calidad para el proyecto?
3 Etapa de monitoreo y control
3.1 |¢Se maneja un control de cambios para el proyecto?
3.2 |¢,Se maneja un control para los posibles riesgos del proyecto?
3.3 |¢Como se controla el presupuesto del proyecto?
3.4 |¢Existe una reserva de contingencia para el proyecto en cuestion?
4 Etapa de cierre
4.1 |;Se tiene en la compafiia un repositorio de lecciones aprendidas de otros proyectos asociados a este?
4.2 |;Cual metodologia utilizan para medir el éxito del proyecto?
4.3 |;Se realiza alguna encuesta para medir la satisfaccion del cliente?
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8.3 Apéndice C: Revision de ficha bibliografica.

Ficha de revision bibliogrdfica

Autor y referencia APA

Tema

Objetivo general

Marco de trabajo detectado

Resumen de la informacion

8.4 Apéndice D: Matriz RACI. Para la definicién de roles y responsabilidades

para el proyecto.

Matriz RACI- Definicion de roles y responsabilidades para la gestion del proyecto Diversificacion de cartera de clientes del

departamento Comercial.
Version: 01 Fecha de aprobacion: Fecha de ejecucién:

Pregunta Gerente General ~ Gerente comercial ~ Asesores comerciales
Definir los nuevos clientes
Desarrollar los requerimientos del nuevo proyecto
Definir indicadores y metas para el proyecto
Controlar los indicadores e informes del proyecto
Ejecutar el proyecto
Aprobar cambios del proyecto
Definir la cantidad de Subproyectos
Controlar los recursos del proyecto
Definir los riesgos del proyecto
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8.5 Apéndice E: Resultados Guia de entrevista G1. Requerimientos del proyecto

de Diversificacion de cartera de clientes.

Guia de entrevista G1. Requerimientos del proyecto de Diversificacion de cartera de clientes

Version: 01
Pregunta

Describa brevemente el proyecto y el propésito de este para la compafiia.

Fecha de aprobacién: 21/08/23

Fecha de ejecucidn: 25/08/23
Respuesta

Captar nuevos clientes para disminuir la dependencia del cliente principal.

¢Cuales son los objetivos generales y especificos del proyecto?

Obijetivo general: Captar ventas en terceros de acuerdo a los productos de mayor venta para la
compafiia, en las areas de holeteria, restaurantes, cafes y retail.

Obijetivos especificos:

1. Superar las ventas anuales de 160 millones en la categoria de ventas a terceros.

2. Posicionar los productos de la compafiia bajo marca privada en sitios de venta fija, que
represente un incremento del 30% de la cantidad de sitios fijos actuales.

3. Incrementar a 70.000 unidades anuales en la categoria de productos individuales para el 2023.

¢Cual es el alcance del proyecto?

Expandir la cartera de clientes dentro del GAM, con la busqueda de clientes nuevos de categorias
de comida preparada que posean puntos para venta fijos los cuales sean suplidos por Alimentos
Fresh durante el afio 2023.

¢Cuales son las fases de este proyecto?

Este proyecto tiene que empezar con que el equipo analice donde esta la oportinidad del negocio
para expandir la cartera de clientes, se debe analizar el mercado para entender donde se pueden
colocar los productos en las presentaciones que la empresa puede desarrollar. Se debe investigar y
entender donde se puede entrar primero. Tambien es fundamental que los muchachos de ese
analisis sepan quienes son los clientes, por ejemplo en las ferias en las que la empresa participa,
pueden visualizarse 200 clientes, sin embargo no los 200 van a concretarse por diversas razones,
por eso esge deben definirse quienes pueden ser para empezar a trabajar en el modelo y estrategia
para captar a esos clientes.

Se espera que teniendo esto claro, se capturen de una vez los clientes por medio de reuniones para
presentar los productos, lo que la empresa puede ofrecer y asi crear ese lazo.

una vez que ya se tenga ese lazo hay que empezar a desarrollar los productos y en ese proceso se
incluyen todas las areas de la empresa porque se necesita un trabajo en equipo para que uan vez
que esten listos ya presentarlos al cliente y cerrar el contrato que es lo que nos definirra la
produccion y venta mensual para los clientes nuevos.

Una gase que es muy importante tmbien es el seguimiento, muchos clientes se pueden perder en
ese punto, aveces los clientes lo que mas desean esque se sienta la presencia del proveedor ahi fiel
escuchando mejoras y estando atento a lo que el cliente necesite para los primeros meses, despues
de eso el proceso de compra y venta es mas natural.

Y por ultimo el departamento comercial debe presentar los resultados del proyecto para revisar
contra metas y dar cierre del mismo o volver a planificar para el siguiente afio.

¢Existen limites para el proyecto? ;Cuales son?

Existe exclusividad de los productos actuales hacia el cliente principal, lo cual obliga a la compafiia
a desarrollar lineas nuevas de productos.

¢Cuales son los entregables esperados y resultados del proyecto?

1. Cumplimiento de ventas (160 millones esperados).
2. Cumplimiento del posicionamiento de los productos en un 30%.
3. Cumplimiento de ventas en unidades (70.000 unidades).

¢Quienes son los principales interesados del proyecto?

Socios accionistas

¢Quien forma el equipo del proyecto? Cuales son los roles asignados.

Gerente comercial: Responsable de definir los clientes y estrategias del proyecto.
Asesores de ventas: Ejecucion, captacion y seguimiento de clientes.

¢Se cuenta con un cronograma del proyecto? ;Cual es?

No existe- Se trabaja de acuerdo con el mes en curso.

10

¢Cuanto tiempo se estima que pueda durar el proyecto?

12 meses

11

¢Cual es la fecha de inicio del proyecto?

Enero 2023

12

¢;Cual es la fecha de finalizacién del proyecto?

Diciembre 2023

13

¢Cual es el presupuesto designado al proyecto?

40.500.000 colones.

14

¢Cuales son los posibles riesgos de este proyecto?

No alcanzar las ventas.
Perder un cliente durante la negociacion.

15

¢Como pueden mitigarse estos riesgos?

1. Mantener una estrategia realista que permita el cumplimiento de las metas.
2. Mantener un seguimiento optimo de acuerdo a la necesidad del cliente.

16

¢ Cuales son las restricciones que posee este proyecto?

No se consideran restricciones ahorita, pueden ser las mismas que los limites.

17

¢Quien es el responsable de aprobar el proyecto?

Gerente General

18

¢Como se gestionan los interesados del proyecto?

Informes mensuales a JD

19

¢Como se maneja la comunicacion para el proyecto? Medios? Y
frecuencia?

Reuniones semanales para visualizar los indicadores, metas y avances. Reuniones quincenales para
seguimiento del proyecto y reuniones mensuales para presentacion de resultados y avance al GG.

20

Cuales son las herramientas que se utilizan para la gestion de proyectos?

Usamos Word, excel pero todo esta en el drive. Tambien el presupuesto se controla por medio del
ERP y antes usabamos Monday como el software oficial pero ya no.
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8.6 Apéndice F: Resultados cuestionario G1.

Preguntas B Preguntad I - | no H r1 H 2 H rR3 H rRa H

¢Cuando comienza el proyecto de diversificacion de cartera de clientes realizan reuniones iniciales para entender p1 4 0 s s s s
sobre el proyecto?

éSe conoce el alcance, cronograma y presupuesto del proyecto? P2 4 0 Sl S| Sl Sl
éSe conocen los limites del proyecto? P3 3 1 S NO Sl N
éSe definen claramente los roles y respor para cada miembro del equipo del proyecto? P4 4 0 Sl Sl Sl S
éSe conocen las etapas del proyecto en cuestion? P5 4 0 Sl Sl Sl Sl
¢Se plantean y contabilizan los beneficios para le proyecto? P6 4 0 Sl S| Sl Sl
¢Se realizan reuniones de seguimiento para revisar los avances del proyecto? P7 4 0 Sl S| Sl Sl
(Existe algun proceso de control de calidad para el proyecto? P8 4 0 Sl S| Sl Sl
¢Se maneja un control de cambios para el proyecto? P9 1 3 NO NO S| NO
¢Se maneja un control para los posibles riesgos del proyecto? P10 0 4 NO NO NO NO
éSe controla el presupuesto del proyecto? P11 4 0 Sl SI Sl Sl
(Existe una reserva de contingencia para el proyecto en cuestion? P12 0 4 NO NO NO NO
éSe tiene en la compaiiia un repositorio de lecciones aprendidas de otros proyectos asociados a este? P13 0 4 NO NO NO NO
¢Se realiza alguna encuesta para medir la satisfaccion del cliente? P14 2 2 Sl S| NO NO

Afinidad MT Predictivo

4

Personas encuestadas

ENO 0 0 1 0 0 0 0 0 3
us| 4 4 3 4 4 4 4 4 1

8.7 Apéndice G: Carpetas para la gestion del conocimiento.

4
0

0
4

4
0

4
0

2
1
0
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14

2
2

_ Casos de éxito en el proyecto

_ Informacién general del proyecto

_ Lecciones aprendidas en cada etapa de proyecto

_ Informacion técnica de los productos desarrollados

_ Base de datos con la informacion de la seleccion del mercado v la lista de prospectos
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8.8 Apéndice H: Glosario de Entradas utilizadas en los procesos.

Entradas

Informacién general del

proyecto

Descripcion

Esta se refiere a la informacion basica del proyecto, sus objetivos, como estd
compuesto, sus metas, las expectativas, de donde nace el proyecto, el equipo del
proyecto, etc. Se refiere a todo aquel dato que componga y construya el proyecto.

Caracteristicas del proyecto

Son todos aquellos atributos o distintivos que definen la estructura y naturaleza del
proyecto.

Requisitos del proyecto

Son todas aquellas condiciones, caracteristicas o capacidades que debe cumplir el
resultado final del proyecto para satisfacer las necesidades del cliente, los interesados
y los usuarios finales.

Acta de constitucion del
proyecto

Este es un documento oficial que retine la informacion de mayor relevancia y se utiliza
como documento de autorizacion para dar inicio al proyecto.

Informacién general de la
compaiiia

Esta se refiere a toda aquella informacidon que se necesita conocer de la compaiia y
que tiene relacion directa con el proyecto.

antecedents del proyecto

Es toda aquella informacion relacionada con los resultados de este mismo proyecto
afios atras.

Plan para la direccion el
proyecto

Es el documento que describe como se gestionard, ejecutara, monitoreara y controlara
el proyecto. Contiene estrategias y enfoques para el alcance, el cronograma, el costo,
los recursos a utilizar, las comunicaciones, los riesgos, entre otros. Con el fin de que el
proyecto pueda caminar y cumplir con los objetivos planteados.

Alcance del proyecto

Es aquel que reune las expectativas del proyecto y estd compuesta por requisitos que
se deben de cumplir para que el proyecto sea calificado como aceptable y autorizado
para dar inicio. Lo que no existe en el alcance, no se puede solicitar al final en el
proyecto.

EDT

La EDT, significa la estructura de desglose de trabajo, esta estd compuesta por todos
aquellos paquetes de trabajo que descomponen por completo el proyecto.

Plan de gestion de los
recursos

Es el plan que indica como seran gestionados todos y cada uno de los recursos que se
necesitan en el proyecto, pueden ser recursos humanos, tecnologicos, de materiales,
etc.

Cronograma del proyecto

Es el documento que explica cuando se llevaran a cabo las actividades del proyecto y
la duracion de cada una de ellas para tener claro cuando inicia el proyecto y cuando
debe finalizar.
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Entradas

Actividades del proyecto

Descripcion

Son todas aquellas acciones que se realizan durante la ejecucion del proyecto.

Plan de comunicaciones.

Es el documento que indica como seran gestionadas las comunicaciones del proyecto,
quienes seran los responsable, que métodos de comunicacidon, que frecuencia, entre
otros.

Documentos del proyecto

Son todos aquellos registros que contienen informacion relevante sobre la
planificacion, ejecucion y seguimiento del proyecto, como el acta de constitucion, el
plan para la direccion del proyecto, cronograma, presupuesto, informes de resultados
semanales, entre otros. Estos documentos son fundamentales para el seguimiento del
progreso, la toma de decisiones y el cumplimiento de los objetivos del proyecto.

Evaluaciones de
desempefio del equipo

Se compone de un proceso en el cual existe una persona que serd evaluada a nivel de
cumplimiento de sus objetivos y desempefio de su trabajo por parte de su jefatura. En
las evaluaciones del desempeio es comun desarrollar un documento tipo plantilla que
explique todo aquello que debe cumplir el colaborador y que no estd cumplimiento
para que pueda alinearse nuevamente a las expectativas que posee la compaiiia para
cual trabaja. La plantilla es propia del jefe y puede estructurarla de acuerdo con lo que
considere evaluar en cada reunion con su colaborador.

Informes de
comunicaciones

Son todos aquellos informes que brindan informacién acerca de las comunicaciones
del proyecto. Cuando el proyecto estd en ejecucion se cumplen con el plan de
comunicaciones y estos informes nacen del plan, con el fin de que el lider del proyecto
este enterado de como se estan llevando a cabo las comunicaciones y si estan alineadas
con lo planificado.

Metas del proyecto

Son todas aquellos indicadores relacionados con los objetivos del proyecto, que
permiten ser medibles e indicar si el proyecto va en cumplimiento o no de acuerdo con
lo planteado en su inicio.

Solicitudes de Cambio

Son todas aquellas acciones que deban incorporarse o cambiarse durante la ejecucion
del proyecto. Estas se pueden aceptar o rechazar, pero necesitan ser primero evaluadas
y entender ¢l porque es necesario efectuar un cambio en el proyecto y el impacto que
este traera.

Entregables aprobados

Son aquellos productos, resultados o documentos especificos que han sido revisados,
evaluados y aceptados formalmente por el lider del proyecto.
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8.9 Apéndice I: Glosario de herramientas utilizadas en los procesos.

Herramientas Descripcion

Recopilacion de datos

Es aquel proceso que permite recoger toda aquella informacidon que se
categoriza como relevante para el proyecto.

Analisis de informacion

Es el proceso en el cual toda la informacion proporcionada es sometida a un
analisis detallado para obtener datos especificos del proyecto.

Entrevistas al personal

Son todas aquellas sesiones de trabajo en las cuales se necesite tener una
recoleccion de informacion al personal. La estructura de la entrevista dependera
de la informacién que desea obtener. La informacion sustraida de cada
entrevista es con el fin de aportar mas datos al proyecto y recopilar informacion
relevante que permita mas adelante tomar decisiones informadas.

Analisis de datos

Es el proceso en el cual se recibe una cantidad de informacion y esta atraviesa
un proceso en el cual la informacién se divide y se clasifica de acuerdo con lo
esperado, para obtener como resultado un producto Unico o un resumen
especifico de informacion clave para el proyecto.

Consultas al personal

Son aquellas preguntas formuladas para aplicar al personal del proyecto de las
cuales se espera tener informacion clave y relevante para el desarrollo de este.

Microsoft project

Es un software utilizado para la gestion de un proyecto.

Diagrama de Gant

Es un tipo de herramienta utilizada para la gestion de proyectos que permite
visualizar las tareas del proyecto en un calendario compuesto por barras
horizontales. En este documento se muestra la programacion de las actividades,
sus interdependencias y el progreso a lo largo del tiempo, lo que facilita la
planificacion y el seguimiento del proyecto.

Plantillas para costos

Son aquellos formatos que permiten reunir informacion asociada a los costos
del proyecto.

Medios de comunicaciones
mayormente utilizados

Son aquellos medios de comunicacion como llamada telefénica. Correo
electronico, mensajes de texto, entre otros, que para el proyecto poseen mayor
relevancia de uso.

Métodos de comunicacion

Son aquellas alternativas en las cuales se trasmite la informacion del proyecto
entre grupos de personas.

Toma de decisiones

Es aquel proceso en el cual se elige una de las diferentes opciones que existen
en un proceso, con el fin de poder seleccionar la informacion correcta y avanzar
en el proyecto.

Reuniones

Son aquellas sesiones que permite que diversas personas puedan conversar
acerca de alglin tema en especifico.
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Capitulo 9 Anexos

9.1 Anexo 1: Cuestionario G2. Encuesta de Valores y principios agiles, adecuado

al proyecto de Diversificacion de cartera de clientes.

Cuestionario G2. Valores y principios agiles.
Version: 01 Fecha de aprobacion: Fecha de ejecucion:

ID Principio y Valoracién
valor asociado Descripcion Situacién
Econtrada

El departamento comercial vela por sus trabajadores e interacciones por encima de los procesos y las

1 Valor #1 A
herramientas
2 Valor £2 El departamento comercial prefiere manejar un proyecto funcional por encima de documentacion
extensiva
3 Valor #3 Se trabaja con la colaboracion con el cliente por encima de lo negociado.
4 Valor #4 El departamento comercia prefiere responder ante los cambios o prefiere segnir el plan estipulado

... El departamento comercial tiene como prioridad satisfacer al cliente atraves de la entrega temprana v
5 Principio #1 . . .
continua de su producto de calidad v que le genere valor a cliente.

El departamento comercia aceptalos requisitos cambiantes, aun en las ultimas etapas del desarollo del

6 Princinio £2 : : . .
rincipro producto. Se aceptan con el fin de ofrecerle a cliente una ventaja competitiva

El departamento comercial prefiere entregar un producto funcional con unafrecuencia corta de un par de

7 Principio #3 . .
. semanas ws un par de meses. Mantiene una preferencia por el corto plazo.

] Principio #4 Se manejauna comunicacion y trabajo frecuente v directa con los interesados del proyecto?

El departamento comercial vela por desarrollar proyectos alrededor de personas motivadas, brindarles el

9 Principio #5 . . . . .
FHE entorno y apoyo que necesiten v delega confianza en el equipo pararealizar el trabajo.

El método mas eficiente v eficaz de transmitir informacion en el equipo comercia es tener
conversaciones caraacara.
11 Principio #7 El producto funciona es lamedida principal del progreso en el departamento comercial

10 Principio #6

El equipo comercial mantiene un ritmo constante a lo largo del proyecto, promoviendo la agilidad en su

12 Principio #8 trabajo

El equipo comercial presta atencion continna ala excelencia de los requerimientos tecnicos asi como el
disefio con el fin de mejorar en agilidad
14 | Principio #10 Es escencial que se pueda minimizar la cantidad de trabajo no realizado.
El el departameto comercial se fomentala antoorganizacion de los equipos, permitiendo que tomen
decisiones sobre como comgpletar su trabajo de manera eficiente
16 | Principio #12 Durante intervalos regulares, el equipo comercial reflexiona sobre como ser mas efectivo para asi afinar v

aiustar s comirtamiento seﬁ sea necesario.

13 Principio #9

15 | Principio #11
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9.2 Anexo 2: Cuestionario G3. Test de estilos de aprendizaje.

Cuestionario G3_ Test estilos de
Fecha de aprobacién:
Pregunta

- Qe tipo de

Examen escrito

Examen oral

Examen de opcion miltiple

2. Cuando tienes gue aprender algo de memoria, Prefieres?

Memorizo 1o gque veo v recuerdo la imaszen (por ejemplo, 13 pa=ina del libro)

Memorizo mejor si repito lo estudiado ritmicamente v recuerdo paso 3 paso

Memorizo 3 base de pasear v mirar, v recuerdo unaides seneral mejor gue los detalles

3. Cuando estas en clase y el profesor expl

-2 algo que esta escrito en la pizarra o en tu libro, éTe es mas facil seguir las expli

aciones?

Escuchando al profesor.

e aburro v espero 3 gue me den 3lso para hacer.

Levendo el libro o 13 pizarra.

4. Marca la frase con las que te identifigues mas.

Prefiero escuchar chistes gue leer comics

Mis cuadernos v libretas estan ordenados v bien presentados, me molestan los tachones v 1as correcciones.

IMMe =usta tocar 1as cosas v tiendo a3 acercarmemucho 3 13 sente cuando hablo con alzuien

5. & Cual de las siguisntes activi

ades disfrutas mas?

“er peliculas.

Escuchar musica.

Eailar.

anera te resulta mas fa

6. iDe que r aprender algo?

Fepitendo en voz alta

Escribiéndolo warias veces.

Felacionandolo con alzo, a poder ser divertido.

7. Cuando Nno encuentr

las llaves en una bolsa, ¢Oué haces para encontrarlas mas rapidament

Sacudo labolsa para oir el ruido.

Las busco mirando.

Laz busco con lamano, pero sin mirar,

8. Cuando te dan instruc

iones, i0ue haces

Me ponso en movimiento antes de gue acaben de hablar v explicar 1o gue hay gue hacer.

Fecuerdo con facilidad 13s palabras exactas de lo gueme han dicho.

e cuesta recordar 1as instrucciones orales, pero no havy problema sime 1as dan por escrito.

9. iCual de estos ambientes te atrae mas?

Tnoen el que se escuchen 13s olas del mar
TUno con una hermosa vista al océano.

Tno en el gue se sienta un clima asradable.

10. Site ofrecieran uno de los siguientes empleos, dCual elegi

Director de un club deportivo.

Iocutor de una emisora de radio.

Editor de una revista,

11. iA que tipo de evento preferirias asist

A un concierto de muisica

A una muestra Zastronomica

A uvn especticulo de masia

12, Si tuvieras mucho dinero ahora mismo, dQueée harias?

Wigjar v conocer el mundo.

Comprar una casa.

Adguirir un estudio de zrabacién.

13. Enc

selo gue

Gs le gusta para aprender es gue

Se orzanicen actividades en gue los alumnos tenzan gue hacer cosas v puedan moverse.

e den el material escrito v con fotos, diasramas.

Se orzanicen debates v gue hava didlo=zo.

e nte, fCOMmo te cons

Sociable

Adético.

Intelectual

15. Si tuvieras que guedarte en una sl desierta, d0u

var contigo

Un radio portati

Golosinas v comida enlatada

Alsunos buenos libros.

16. cOQue cosas te distraen mas en clase

El ruido.

El mowvimiento.

I as explicaciones demasiado larzas.

17. :Que progra

svision prefi

res w

IMNoticias sobre el mundo v 13 actualidad

Prosramas de entretenimiento.

Feportajes de descubrimientos v lu=ares.

18. iQue preficres hacer en tu tarde

Ir 3l cine.

Quedarme en casa.

Ir a2 un concierto.

19. iDe que manera te formas una opiNicn de otras personas?

Por la sinceridad en su voz.

Porila formade estrecharte 1a mano.

Por su aspecto.

20. i Como prefieres pasar el tiempo con tu mejor amigo/a?

Niendo al=o juntos.

Conversando.

Paseando o haciendo deporte.

o cdexfini

as tu forma de vest

Con susto v conjuntada.

Discrefa pero correcta.

Informal

22. Si pudieras eleg)

Tn =ran musico.

1in =ran médico.

Un =ran pintor.

23. ;Oue es lo gue = te gusta de una

Que sea confortable.

Que sea silenciosa.

Que esté limpia v ordenada

24. iOue es lo gue mas te gusta de

Conocer luzares nuevos.

Conocer personas v hacer nuevos amizos.

Aprender sobre ofras cosmumbres.
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9.3 Anexo 3: Resultados del cuestionario G2.

Marca temporal Valorl Valor 2 Valord Valord Prindigo1 | Principio 2 | Principio3 | Principiod | Principio 5 | Principio 6 | Prircipio7 | Prindigio 8 | Principio 9 | Principio 10 | Principio 11 | Prindipo 12
R1 21 21 21 21 21 21 21 21 il 21 21 il 21 21 il 21
R2 21 21 13 21 21 21 1 21 il 21 21 i 21 21 i 3
R3 21 1 1 g 21 g 1 21 il 21 21 i 21 21 i 21
Descripoidn de la situacid enlz organizcian 21 14 12 17 21 17 ] 21 il 2 21 pal 21 21 il 18
Valoracidn
mba i 1
adar 1 2
Péncioio 12 = E}
b 5
g
- 13
10 21
Pancipio 9 ] Principio 1
Principia 1
Princigio Principia 3
Paincigia & Princioi 4
Provecto
Item Puntuacién Justificacion Calificacion Agil Hibrido Predictivo
; Existe un patrocinador sénior que entienda y apoye Actualmente si se cuenta con un patrocinador para el
1|¢ P g ¥ apoy 1=S8i,5=Parcialy 10 = No proyecto, sin embargo este no cuenta con conocimiento Aceptacion 10 X
el uso de un enfoque &gil para este proyecto? X
sobre el enfique agil para el manejo de proyectos.
. . " Se cuenta con un nivel aceptable de confianza en el equipo
¢Tienen estos interesados la confianza en que el . . o
. _ _ _ | yenlos interesados, tambien se cuenta con la posibilidad
equipo puede suvisiony en| 1=Si,5= y10= .
2 de contar con retroalimentacion continua de ambas partes. Confianza 5 X
un producto o servicio exitoso, con apoyo y Poco probable N
. N " : Sin embargo el nivel de confianza actual de los
retroalimentacién continuos en ambas direcciones? : I}
interesados no es tan fuerte como se desea. El
Cultura E
<]
Actualmente el equipo si posee autonomia para la toma de
decisiones propias, sin embargo el gerente general posee
¢Se le dara autonomia al equipo Para tomar sus 1=Si,5 = Probablemente y 10 = una participacion activa en la toma de decisiones, ya que
3 |propias decisiones locales sobre cémo emprender el Poco probable debido a experiencias con otros clientes las desiciones Toma de Decisiones 5 X
rabajo? P tomadas no han sido las mejores, por lo tanto si existe
autonomia pero en algunos momentos hay intervencion del
gerente general para la toma de decisiones.
De acuerdo con lo establecido en las caracteristicas y
QU porcentae de requisitos pociian cambiar o ser| L= CAMIa Un 50% 0 més /5 = requsios de proyecto,a unica etapa en donde se necesita
p |GRUEN X q P Cambia un 25% o més // 10=5%0 |  cambio es durante la etapa cuatro enfocada en el Entrega 10 X
descubiertos mensualmente?
menos desarrollo de productos, fuera de esto no deberian existir
cambios con relacion a los requisitos.
" s Aot 1=Tiempo // 3 = Discrecionales $ // La unica razon mapeada actualmente que podria
Utilizando una evaluacién que considere pérdidas - - o
5 = Fondos esenciales aumento $$$| ocasionar una falla en el proyecto esta relacionada con el 3 L
2 |debida al posible impacto de los defectos, determinar 8 Criticidad 1 X
Proyecto ’ // 7 = Riesgo una vida // 10 = Riesgo| tiempo. Ya que el proyecto tiene un tiempo establecido >
que podria ocasionar una falla. 13
muchas vidas. para el desarrollo del mismo de doce meses. S
¢Se puede construir y evaluar el producto o servicio
en porciones? El proyecto no puede ser evaluado en porciones, ya que el
! producto final debe ser entregado al cliente para iniciar su
s 1=Si/l5=Quizas aveces //10= 3
3|  ¢Estaran disponibles los representantes de la ' Quizhs a v uso. Sin el producto completo el cliente no puede iniciar su Cambios 5 X
Poco probable comercializacion. Sin embargo si se cuenta con personal
empresa o del cliente para proporcionar ) -
P a brindar de acuerdo a los
retroalimentacion oportuna sobre los incrementos
productos que han sido entregados.
entregados?
1 Cuales el tamafio del equipo principal? Escala de < 9 personas = 1 El equipo del proyecto es de cuatro personas, mas el Tamafio del Equipo 1 X
Gerente General quien es el patrocinador del proyecto
1= Sitiene experiencia en
Considerar los niveles de y ias Agiles // 5 = Parcial Ningun miembro del equipo cuenta con experiencia en °
? de los roles del ipal fencia.... /| 10.= Noti todologias Agi E LR * X
Equipo le los roles del equipo principal experiencia.... // 10 = No tiene metodologfas giles. 5
en... &
¢ Tendra el equipo acceso diario a por lo menos un En cada proeso de negociacion con el cliente, si se cuenta
3| representante del negocio/del cliente con el fin de 1=Si,5=Parcialy 10 = No con un contacto comercial con el cual se establece una Acceso 1 X
hacer preguntas y obtener retroalimentacion? relacion de comunicacion constante.
—
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9.5 Anexo5: Grafico del modelo de idoneidad aplicado al proyecto.
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