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RESUMEN

En este proyecto que desea realizar el estudio de viabilidad para la creacion de
empresa de desayunos sorpresa en la ciudad de Bogota, donde se analizaran estudios
de mercadeo correspondientes para identificar el mercado objetivo y asi poder tener
claro cuales son los productos que se van a ofrecer y los precios establecidos para
cada uno de ellos, siendo estas la necesidades de nuestro principal patrocinador que

llega con una idea de negocio queriendo ver la viabilidad del mismo.

Para entrar en competencia con las empresas que ya manejan este tipo de productos
se debe pensar en el disefio, la originalidad, el empaque y un excelente servicio que
marque la diferencia, se debe contar con una buena estrategia para hacer clientes
felices y de esta forma convertirlo en un cliente leal al producto. Una buena estrategia a
manejar es la fidelizacién de clientes ya que de acuerdo a estudios de mercadeo es
mas rentable afianzar la relacion con un cliente que captar uno nuevo, para esto se
debe mantener una comunicacion constante con €l y conseguir ganar su confianza

creando una estrecha relacién con la marca.

También es importante para esta estrategia con los clientes manejar productos de muy
buena calidad lo que significa ofrecerle un producto que cuente con insumos de
primera, que sea durable en el tiempo y que satisfaga necesidades gustos y
preferencias, se debe asegurar que el producto llegue a la hora establecida, que se
maneje una confidencialidad acordada y que pueda causar el efecto esperado en el

receptor.

Para lograr un excelente servicio al cliente de este producto se debe tener en cuenta
dos factores importantes; el primero es identificar los sectores de la ciudad de Bogota
donde toca realizar la mayor entrega de productos, en este caso estratos 4y 5; vy el
segundo es tener en cuenta las fechas comerciales del afio donde la demanda cuenta
con picos mas altos, y de esta forma estar preparados para poder cumplir con las

necesidades de los clientes.



El proyecto adicionalmente permite definir la planeacion estratégica de la empresa y su
estructura organizacional para implementar los productos a través de procedimientos

establecidos.

Para su puesta en marcha se identificaran los procesos legales requeridos para ejercer
como empresa y de esta forma definir todos los tramites de seguridad y salubridad para

la manipulacién de alimentos.

Debido a las diferentes disciplinas de cada integrante del proyecto, se ha logrado
encontrar la metodologia adecuada y llevar una gestion del proyecto de acuerdo a los
lineamientos y estandares del PMI ®, en busca siempre de obtener los mejores

resultados para el Cliente.



1. FORMULACION

Se contextualiza y define de forma ordenada la metodologia, objetivos y alternativas de
solucion a utilizar en el proyecto.

1.1 DESCRIPCION ORGANIZACION FUENTE DEL PROBLEMA O NECESIDAD

Este proyecto se basa en una necesidad planteada por parte del patrocinador para la
creacion de empresa y su desconocimiento en el tipo de metodologias que se deben
usar para lograr su éxito. Basado en diferentes experiencias y casos de éxitos de

diferentes empresas con este mismo producto, se plantea el inicio del proyecto.

El patrocinador retne un capital de inversién para dar inicio a la empresa, y solicita

asesoria para la creacion y manejo producto basado en estrategias.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A continuacion se determina los problemas identificados para el tipo de empresas de
desayunos sorpresa y las necesidades requeridas para para lograr la satisfaccion de

los consumidores de este tipo de productos.

1.2.1 Antecedentes del problema

El servicio al cliente suele ser el resultado de una serie de actividades y procesos con
el fin Unico de que el cliente obtenga el producto de buena calidad por el que esta
pagando, si se sabe utilizar esta herramienta el éxito de cualquier proyecto se vera

reflejado.

La base de un proyecto de creacion de empresa y el éxito de algunos de sus resultados
estan basados en las estrategias utilizadas del cliente satisfecho, ya que si se tiene un
cliente insatisfecho, no solamente se esta perdiendo una venta si no una serie de
referidos y personas a su alrededor por un mala retroalimentacion a nuevos clientes

gue pueden llegar a ser potenciales, y por ello se deja de perder mucho dinero.
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En Vision Critica, empresa dedicada a realizar analisis de mercadeo a nivel mundial,
para algunas de las marcas mas reconocidas, por medio de encuestas analiza cuanto
puede llegar a perder tu empresa por un solo cliente insatisfecho. A continuacion se
nombran algunas de estas (Vision Critical comunications , 2016):

e Los clientes siempre estan dispuestos a compartir su experiencia y dar su

resefia con respecto al sitio que visitaron o del producto que consumieron.

e Aproximadamente el 80 % de los clientes que reciben una mala resefa, toman

la decision de no involucrarse con esta marca.

e Un consumidor insatisfecho, tiene la llave para modificar el rumbo de afios de

trabajo al interior de una empresa.

e La clave para tener un consumidor satisfecho, es ofrecer una experiencia Unica

gue solo la marca le pueda brindar.

El servicio al cliente se vuelve todavia mas informal cuando no hay momentos de
verdad frente al cliente, sino que solo se atiende via internet o via telefonica; estos son
los casos donde mas se generan sinsabores al recibir un producto final que solo se

eligié por medio de una fotografia y no cumple las expectativas finales del cliente.

Las encuestas que se realizaron arrojaron datos de insatisfaccion por el tamafio de los
productos ofrecidos, la atencion telefénica y los tiempos de respuestas que estos

tenian.

Con este tipo de registros y por medio de esta informacion se pueden ver algunas de
las graves consecuencias del manejo de estos proyectos al interior de las empresas,

del engranaje de los procesos y rutinas de servicio que se estan brindando.
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1.2.2 Andélisis de involucrados.

A continuacion se nombran los involucrados por medio de la matriz influencia impacto

ya sea negativo o positivo, para la ejecucion del proyecto, ver Tabla 1.

Tabla 1 - Analisis de involucrados

Tipo

No Interesado Interesado Interés Influencia
1 Secretaria distrital de Externo Bajo Alto
salud
2 Departamento de Externo Bajo Alto
Bomberos
Direccién de
3 | Impuestos y aduanas Externo Bajo Alto
nacionales
4 Camara o!e Comercio Externo Bajo Alto
de Bogota
5 Director proyecto de Interno Alto Bajo
Grado
6 |Clientes Externo Alto Alto
7 | Accionistas Interno Alto Alto
8 | Almacenes de cadena Externo Bajo Bajo
Empresas de
9 |productos de Externo Bajo Bajo
papeleria.
10 | Banco de occidente Externo Bajo Alto
11 |Equipo de Trabajo Externo Bajo Alto

Fuente: Los Autores

1.2.3 Arbol de problemas.

A continuacion se presenta el arbol de problemas, ver llustracion lllustracion 1 donde
se observa la problematica general del proyecto con sus causas y las consecuencias
respectivamente identificadas por los diferentes involucrados que se ven impactados
por la situacion.

Aqui se describe principalmente el problema de la insatisfaccion de los consumidores,

por el servicio de desayunos sorpresa en linea. Esto se da principalmente a que los
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procesos que actualmente se realizan, en alguna parte del engranaje estan teniendo
falencias que llevan a consecuencias de un mal servicio via internet, ya sea por los

tiempos de respuesta o por la calidad del producto que esta recibiendo.

llustracion 1 - Arbol de problemas

w
O
'—
[&]
L
L
| <
INSATISFACCION DE LOS CONSUMIDORES FINALES DE DESAYUNOS E
SORPRESA SOLICITADAS A TRAVES DE INTERNET EN LA CIUDAD DE BOGOTA -
[an)
| )
| | | &
o
Incumplimiento en los productos Contratacion de perfil erroneo Carencia de estandares de Medicion
ofertados por los prestadores de de los empleados de las empresas para evaluacién del servicio prestado
servicio de desayunos de desayuno sorpresa
Ausencia de alternativas No se definen en las empresas Carencia de la tecnologia de punta
de pago para los clientes procesos operativos para brindar servicio web

Fuente: Los autores

1.2.4 Descripcion problema principal a resolver.

El problema principal en estas empresas de desayuno a través de internet, es la
ausencia de servicio al cliente, las malas estrategias de ventas determinadas al interior
de la empresa, la ausencia de conocimiento del mercado objetivo y la falta de
planeacion en las rutas de servicio, generando incumpliendo con los tiempos de

entrega siendo estos clave para cumplir con el motivo “sorpresa” de este obsequio.

Debido a la ausencia de los momentos de verdad frente al cliente, se puede perder el
formalismo de la atencion que caracteriza cualquier empresa gue ofrece un producto o
servicio, generando el sin sabor del cliente que en vez de querer poner una queja o
hacer un reclamo, simplemente da un voz a voz de una mala referencia, perdiendo de
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esta forma la reputacion de sus productos, por una mala capacitacion o por poner al

frente una persona que no tiene el perfil para este tipo de cargo.

Esta falta de atencion al interior de las empresas on-line, no solo es para desayunos
sorpresa si no para la venta de cualquier producto, generando cada vez mas
inseguridad al cliente para este tipo de compras, donde pagan con su tarjeta y quedan

con la duda de si el producto pago cumplira con sus expectativas.

1.2.5 Arbol de objetivos.

A continuacion se presenta el objetivo del proyecto, mejorando las expectativas del
cliente al recibir sus desayunos sorpresa a través de internet en el tiempo estimado y

acordado con el cliente, ver llustracién 2.

llustracién 2 - Arbol de objetivos
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3

[ia]

SATISFACCION DE LOS CONSUMIDORES FINALES DE DESAYUNOS W

SORPRESA SOLICITADOS A TRAVES DE INTERMET EN LA CIUDAD DE BOGOTA %

l [ | I )
Cumplimiento & confort &n las Confratacion de perfi a comacto Estandarss de Medicion establecidos
expectativas del diente finzl de los empleados de las empresas para evaluaciin del servicio prastado

de desayuno sorpresa

Diferentes alternativas Procasos operafivos implementados Tecnaologla de punta
de pago para los clentes denire de las empresas para brindar servicio web salisfactonio

Fuente: Los autores
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1.3ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Para determinar cual es el mejor camino, dando respuesta a la necesidad planteada
gue se identifico en los antecedentes del problema, se han tenido en cuenta diferentes
opciones que se relacionan a continuacion para dar una solucién al problema

relacionado.

1.3.1 Identificacion de acciones y de alternativas.

Elaborar una oferta de servicios para una empresa de desayunos sorpresa a través de
internet, con el fin de estructurar los procesos y organizar la empresa a nivel interno,

logrando medir el correcto funcionamiento de la misma.

1.3.2 Descripcién general de la alternativa seleccionada y consideraciones para

la seleccion.

Las diferentes alternativas identificadas para realizar el plan de negocios de la empresa
de desayunos sorpresa nombrada KUANTOS a través de internet, se muestran en el
Anexo 1 donde se puede observar las ventajas, desventajas y la seleccion de la mejor
opcion.

Planteadas las alternativas se definen los pardmetros de seleccion para elegir la mas
adecuada como se puede evidenciaren la Tabla 2:

Tabla 2 - Consideraciones de seleccion

CRITERIO ALTERNATIVA1 ALTERNATIVA2 ALTERNATIVA 3

TIEMPO 10 20
RECURSOS HUMANOS 10 10
RECURSOS FINANCIEROS 40 40 15
IMPACTO 35 15 15
TOTAL 100 75 60
ENTRE O Y 30 La alternativa no es viable

ENTRE 31Y 70 La alternativa tendra posibilidades de Mejora
ENTRE 71 Y 100 La alternativa es viable y se deben realizar ajustes

respectivamente

Fuente los autores
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1.4 OBJETIVOS DEL PROYECTO CASO

Para el desarrollo de este proyecto se plantean los siguientes objetivos:

1.4.1 Objetivo General.

Realizar una oferta de servicios de desayunos sorpresa a traves de internet mediante la

creacion y puesta en marcha de una empresa en la ciudad de Bogota.

1.4.2 Objetivos Especificos.

e Establecer las estrategias de mercadeo a utilizar

e Realizar los controles de calidad para que el producto final cumpla con las
expectativas del cliente.

e Mejorar los tiempos de respuesta al cliente final

e Realizar estdndares de medicion para evaluar el servicio prestado

e Optimizar la trazabilidad de los datos consignados en los procesos.

1.5 MARCO METODOLOGICO PARA REALIZAR EL TRABAJO
A continuacién se relacionaran las fuentes de informacion para el desarrollo e

investigacion del proyecto.

1.5.1 Fuentes de informacion.

Las fuentes de informacion son los siguientes:

e Articulos y paginas de Internet

e Varela V. Rodrigo Innovacion empresarial 4ta edicion 2008
e Revistas especializadas con datos reales de estadisticas.
e DECRETO 3075 DE 1997.

e PMBOK 5ta Edicion®
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1.5.2 Tipos y métodos de investigacion.

La metodologia a utilizar para este proyecto es la Metodologia de Observacion.

Se estudiard el producto y la reaccion de las personas involucradas en detalle,
obteniendo de estos resultados especificos. La observacion por encuesta, reforzara el
estudio a realizar, sometiendo a un grupo de personas a responder unas preguntas

estructuradas para obtener la informacién de servicio al cliente.

Nos enfocaremos en la observacion por encuesta, que arroja un problema establecido,

y las reacciones de casos reales que han sucedido.
Estos datos no solo arrojaran el problema si no también la posible solucién al mismo.

Con las entrevistas a resultados de casos reales, se pueden obtener datos mas

sentados de las acciones correctas a tomar.

En algunos casos se utilizara el método objetivo — subjetivo, observando casos y
hechos reales que han sucedido, casos de éxito contados por los clientes finales de lo

intangible pero reales.

1.5.3 Herramientas.

A continuacion se nombran las herramientas que se utilizan en esta investigacion:

e Encuestas

e Datos y analisis ya realizados de paginas web

e Experiencia en areas determinadas de los integrantes del proyecto
e Conocimiento de casos de éxitos

e Andlisis de datos de campo de la competencia

e Manejo de medios electronicos

e Carreras afines de los gerentes de proyecto con respecto al tema

e Articulos de periddico
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1.5.4 Supuestos y restricciones.

Supuestos:

e EIl concepto de la empresa ya estd definido, con base a los analisis de la
competencia.

e El proyecto contara con un equipo liderado por un Gerente de proyectos.

e Los proveedores deben contar con los estandares minimos de calidad para la
entrega de sus productos.

e El proyecto tendra los equipos tecnoldgicos necesarios para el desarrollo de las
fases del proyecto.

e EIl personal contratado cumple con los perfiles alineados a los descritos en el
plan de recursos humanos.

e Lainformacion contratada o recolectada de las fuentes de informacion es veraz.

e EIl patrocinador provee una informacion acertada de los requerimientos que

tiene.
Restricciones:

e Tener un patrocinador para el desarrollo del proyecto

e Cumplir con el cronograma establecido, desde el comienzo del proyecto.

e Los proveedores deben dar un tiempo minimo de garantia en algunos de los
productos.

¢ No se puede manejar una imagen o nombre igual a la competencia.

e Se debe determinar la constitucion del proyecto basado en las leyes y normas
de Bogota, Colombia.

1.5.5 Entregables del trabajo de grado.
A continuacion se presentan los entregables de proyecto, ver Tabla 3 y los entregables

del producto con las personas responsables de los mismos, ver Tabla 4:
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Tabla 3 - Entregables del proyecto

ENTREGABLES DEL PROYECTO
CONTENIDO CODIGO: EN_PR1.0
FECHA: 24/01/2015 -
1 |Project Charter Gerente del Proyecto
2 |Registro de interesados Lider Administrativo
3 | Estructura de desglose de trabajo Lider Funcional
4 | Cronograma de trabajo Lider Funcional
5 |Presupuesto Gerente del Proyecto
6 | Planes de Gestion de Proyecto Gerente del Proyecto
7 |Actas de reunion Analista Funcional 1
8 |Acta de Constitucion Analista Funcional 1
9 |Acta cierre de proyecto Analista Funcional 1
10 |Acta comité directivo Gerente del Proyecto
11 | Informes de seguimiento Lider Funcional
12 | Evaluacion de Proveedores Lider Compras

Fuente: Los autores

Tabla 4 - Entregables del producto

ENTREGABLES DEL PRODUCTO
CONTENIDO CcODIGO: EN_PRD1.0
FECHA: 24/01/2014 -
1 |Estudio de mercadeo Lider Mercadeo
2 |Estudios de estrategia de empresa Lider Mercadeo
3 |Disefio e imagen de la organizacion Lider Administrativo
4 | Analisis resultado de encuesta Lider Mercadeo
5 |Procedimiento de distribucién Lider Mercadeo
Procedimiento  de preparaciéon  de
6 |alimentos Lider Administrativo
7 | Procedimiento de compra de alimento Lider Administrativo
8 |Planeacion estratégica de la empresa Lider Administrativo
9 |Estudios de viabilidad Lider Financiero
Marcos legales para la constitucion de la Lider Administrativo
10 |empresa
11 | Adecuaciones requeridas para la empresa |Lider de Compras
Implementos requeridos para la
12 |implementacion Lider de Compras
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Lugar estratégico para ejercer como
13 |empresa

Lider Administrativo

Instalaciones requeridas para realizar

14 | procesos de produccion Lider Administrativo

15 | Bosquejo pagina web Lider técnico

16 | Técnicas de servicio al cliente Lider Administrativo
Tramite para constituir boton PSE con

17 |entidad financiera Lider Financiero

Fuente: Los autores
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2. ESTUDIOS Y EVALUACIONES

Los estudios y evaluaciones a realizar se basaran en datos y hechos reales, partiendo
de informacion contundente que arroje resultados reales, dandole un direccionamiento

estratégico al manejo de la empresa y su funcionamiento.

Esto dard como resultado los pasos a seguir para la creacion, manejo, reglamentacion,

ubicacion y todo lo que concierne a la empresa.

2.1ESTUDIO TECNICO

A continuacion se relaciona el estudio técnico para el proyecto de Desayunos Sorpresa,
en el cudl se define el direccionamiento estratégico de la empresa, los aspectos legales
para constituir la empresa, los procesos operativos requeridos para la generacion de

productos en la organizacién y por ultimo el andlisis y aplicacion del estado del arte.

2.1.1 Institucién/Organizacién donde se presenta el problema.

Este proyecto inicia a causa una insatisfaccion personal con respecto a un servicio de
desayunos sorpresa a través de internet por parte del patrocinador, esta empresa
funciona actualmente en la ciudad de Bogota desde hace 5 afios, con una pagina web
muy robusta bien desarrollada, que parece cumplir con las expectativas del cliente

pero finalmente no logra su objetivo.

La informacion especifica de cuantos clientes atienden o cuantos tienen este mismo
tipo de insatisfaccion y del proceso operativo al interior de la misma no es muy
acertada por la falta de informacion, puesto que el cliente no contara el “saber-como” y

procesos de la misma si no es para su beneficio.

El Patrocinador se basa en sus estudios de publicidad y disefio/comunicacion en
mercadeo , para empezar un analisis de la capacidad con ventajas que puede llegar a
tener el negocio en la ciudad de Bogota, de igual forma se requiere para empezar el

funcionamiento de la misma, estudios acertados por medio de metodologias
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especificas, personas con disciplinas acorde al proyecto y una estructura, tanto para
la parte de empresa como para la puesta en marcha del servicio ya que sus
conocimientos son béasicos y el tiempo con el que cuenta no es el mas apropiado para

realizar este proyecto por si solo.

Los procesos que se identifican al momento de realizar la compra de este servicio son

los siguientes:

El cliente busca el servicio por internet de desayunos sorpresa para poder dar un
detalle diferente con productos alimenticios para cualquier hora del dia y poder
sorprender a esa persona especial. Entro a la pagina y especifico en que ciudad me
encuentro, inmediatamente se despliegan las opciones para ver los menuds a ofrecer,
pero si surge alguna duda, debo comunicarme con los teléfonos de contacto que se
encuentran en la pagina. Después de aclarar las dudas que tengo le doy la opcién de
comprar el producto y diligencio un formato con los datos de informacion de entrega y

para qué horas se debe entregar el producto.

Después de esto, llega un formato con los datos de donde se debe consignar a nombre
de quien y en que banco. Finalmente este documento, se envia y tu pedido queda listo

para despachar al dia siguiente.

Al otro dia empiezan los inconvenientes con el incumplimiento de horario establecido.
La persona a recibir el producto puede que se tenga que trasladar, sin saber que esta
por recibir un obsequio, pero después que lo recibe envia una fotografia agradeciendo
el detalle y los productos ofrecidos por la pagina no son los entregados, y nadie da un

previo aviso de esto.

En este proceso se evidencia pérdida de tiempos y re trabajo de la empresa por no
cumplir con los tiempos establecidos, por ubicar personal sin las capacidades para
desarrollar ciertas actividades, y la pérdida de credibilidad sin un soporte que garantice

la entrega de sus productos en el tiempo establecido.
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2.1.2 Direccionamiento Estratégico

A continuacion se relaciona la estructura que tendra el proyecto estratégicamente.

Mision del Proyecto.

Analizar la viabilidad de la oferta de servicios de desayunos sorpresa a través de
internet en la ciudad de Bogota basado en estudios de mercado a empresas actuales,
proporcionando mayor estructura a nivel interno y experiencias diferenciadoras en el

mercado.
Visién del Proyecto.

Finalizar el analisis de propuesta para la oferta de servicios, dando como resultado la
informacion correcta de un plan de negocios ayudando a los interesados a conocer los

riesgos y oportunidades del mismo.
Objetivos Estratégicos del Proyecto.

e Obtener informacion real de los analisis
e Elaborar entregables segun requisitos
e Cumplir con los cronogramas de entregas del proyecto

e Realizar oferta de servicios de acuerdo a la informacion entregada por los

docentes.

e Lograr buena comunicacién con los integrantes del proyecto.
Mision de la Empresa.

Somos una empresa enfocada a la venta de desayunos sorpresa solicitados por
internet, que tiene como prioridad brindar el mejor servicio al cliente a través del mejor
asesoramiento, variedad de productos de calidad generadores de experiencias Unicas,
asegurando el cumplimiento de las necesidades y expectativas del mercado, apoyados

en un equipo humano comprometido, que trabaja con dedicacion.

Vision de la Empresa.
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Ser una empresa lider y reconocida en la venta de desayunos solicitados a través de

internet, agregando valor que generen satisfaccion a nuestros clientes.
Objetivos de la empresa.

e Conocer la situacion actual del mercado y la demanda para los desayunos
comprados a través de internet a fin de detectar y establecer sus posibilidades,
medios y recurso para asegurar su incorporacion plena en el mercado.

e Incentivar y contextualizar al mercado objetivo para el consumo del producto.

e Ser una empresa lider logrando generar gran rentabilidad en la empresa.

e Lograr una participacion del mercado del 50% con la compra de nuestro

mercado objetivo.
Valores de la empresa.
Dentro del desarrollo ambiental de la empresa se cultivaran los siguientes valores:

e Responsabilidad
e Competencia

e Puntualidad

e Honestidad

e Fidelidad

e Trabajo en equipo
Politicas de la empresa.

“Kuantos” tiene como politica de calidad ofrecer productos de desayunos sorpresa que
cumplan con los requisitos exigidos por nuestros clientes y que satisfagan las
necesidades y expectativas de los mismos; constantemente optimizar los recursos
humanos y de infraestructura disponibles mediante el mejoramiento permanente de

nuestros procesos. Esto se desarrollara mediante los siguientes objetivos:

e Todos los trabajadores de la empresa deben tener sentido de pertenencia, en
busqueda del bienestar de todos, cumpliendo asi mismo con las tareas

encomendadas.
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e Generar un ambiente de trabajo donde se le de relevancia a los valores, con
normas que se deberian cumplir de manera objetiva, para que el amiente de

trabajo sea agradable para la empresa como para los empleados.
Cadena de valor de la organizacion.

A continuacion se presenta la cadena de valor de la organizacion para la produccion de

desayunos sorpresa, ver llustracion 3.

llustracion 3 - Cadena de valor de la organizacion

Coordinador Auxiliar de Coordinad Auxiliar

Tor ;2 servicio al
. servicio compras e produccid :
Auxiliarde g gliente cliente

call center Coordinador
de compras
y despacho

Fuente: Los autores
Cadena de abastecimiento

A continuacion se presenta la cadena de abastecimiento, ver en la
llustracion 4.

llustracién 4 - Cadena de abastecimiento

. i
A A
LOGISTICA DE
1 4 i L

ARMADO Y EMPAQUE

ESPECIFICACIONES L ¢
DE DESPACHO

mtl‘dﬂﬁl’-’“ PLANEACION
papelera DISTRIBUCION

ENTREGA DE

COMPRA DE
MATERIA PRIMA

VALIDAR EXISTENCIA S CLIENTE REALIZA

DE LA MERCANCIA DE COMPRA PAGO ON LINE,
I "
VISITAS
PAGINAS WEB

Fuente: Los autores
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Estructura de la Organizacién

La estructura organizacional se puede ver en la llustracion 5:

llustracion 5 - Estructura organizacional

=\
( PROVEEDORES ] [ Gerente ] (/ 55 \)
Auditor de Talento General \Wj
Calidad Humano ~=
Técnico en Auxiliar
Sistemas Administrativa
Coordinador Coordinador de Coordinador
de Produccion Comprasy despacho Servicio al Cliente
|
|
|
Auxiliarde Auxiliarde Auxiliarde Auxiliarde Auxiliar Call Ade!iar
Produccién Compras Despacho Despacho Center serlx_nm;) al
cliente

Fuente: Los autores

2.1.3 Analisis y descripcion del proceso.

Los procesos definidos para la empresa de desayunos sorpresa se pueden identificar

en la
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llustracion 6, donde se evidencia los procesos de direccionamiento, de realizacion y de

medicion y mejora.

llustracion 6 - Procesos de direccionamiento realizacion y mejora
Planificacion Gestion Direccionamiento
estratégica Directiva estratégico
PROCESOS DE DIRECCIONAMIENTO V

PROCESOS DE REALIZACION
Servicio al Solicitar compras Preparacion de
cliente de insumos desayunos
Entradas Distribucion de Evaluacién PQRS e Salidas
— desayunos sitio Web —
PROCESOS DE MEDICION Y MEJORA ﬂ
Consultoria Recurso Gestion Gestidn de
Juridica Humano Administrativa sistemas
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N
3
C
3
5
1
D
A
D
3
S

s
A
T
1
s
F
A
c
c
c
1
(o}
N

L m=-l 2 m=r N

Fuente: Los autores

El diagrama de procesos definido para la realizacion del producto adquirido por los
clientes se puede identificar en la llustracion 7.
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llustracion 7 - Diagrama de procesos
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2.1.4 Estado del Arte.

Una persona emprendedora se caracteriza por ser creativa y siempre estar en
basqueda de nuevas oportunidades, este en uno de los factores que fortalecen la idea
de crear empresa, por lo tanto para este proyecto de desayunos sorpresa hemos
recurrido a libros de emprendimiento y creacién de empresa para tener conceptos mas

claros que nos ofrezcan un mayor conocimiento en este campo.

Uno de los expertos mas reconocidos en el area del marketing y quien se ha convertido
en un gran entusiasta en grandes compafiias nos aporta lo siguiente de su libro El Arte

de Empezar.

(Kawasaky, 2007, pag. 38) Por otra parte, ser consciente de que tienes dudas y
temores no significa que seas incapaz de crear una empresa fantastica. EI como
conteste a estas preguntas ahora tendra un valor predictivo muy escaso sobre lo que

realmente acabaras haciendo cuando te encuentres con una gran idea.

La verdad es que nadie sabe realmente si es un emprendedor hasta que se
convierte en uno. Y en muchas ocasiones ni siquiera entonces. Solo hay una
pregunta que debes platearte antes de empezar un nuevo proyecto: ¢ Quiero crear
algo con sentido?

Muchas veces la personas que cuentan con un empleo estable y tienen esa cualidad
de ser personas emprendedoras sienten el temor de poder crear una empresa
pensando siempre en los riesgos que se puedan presentar, pero hay una autor de un
libro que nos motiva a crear una empresa, a analizar todos los beneficios y a evitar
esos miedos de dar el gran paso para convertirse en una persona con posibilidad de
proyectar sus objetivos y logros, a trabajar en donde y como le guste, a manejar sus
propios tiempos y a planificar mejor su proyecto de vida (Robert Kiyosaky & Sharon
Lechter, 2007, pag. 106) afirman que "Un problema con la escuela es que a menudo se
convierte usted en lo que estudia. Si usted estudia, digamos, cocina, usted se convierte
en un cocinero. Si usted estudia leyes, se convierte en un abogado, y si estudia

mecdanica automotriz, se convierte en mecanico. El error al convertirse en lo que uno
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estudia es que muchas personas olvidan atender sus propios negocios. Pasan sus
vidas atendiendo el negocio de alguien mas y haciendo que esa persona se vuelva

rica”

Cuando se crean empresas encargadas de prestar servicio a los clientes, se debe tener
en cuenta que el ofrecer productos a diferentes personas no es una tarea fécil, el

siguiente autor afirma (Mandino, 1983, pags. 15, 16) afirma que:

En primer lugar, debes demostrarme a mi, y especialmente debes demostrarte a ti
mismo, que puedes soportar la vida de un vendedor, porque no es una carrera facil
la que has elegido. Indudablemente, muchas veces me has oido decir que las
recompensas son grandes, si uno alcanza el éxito, pero las recompensas son
grandes solo porque son muy pocos los que alcanzan el éxito. Muchos sucumben a
la desesperacion y fracasan sin comprender que poseen ya todas las herramientas

necesarias para adquirir una gran rigueza.

En Colombia existen varias camaras de comercio, administradas por la red de camaras
de comercio Confecdmaras, las cuales se encargan de servir de 6rgano de los
intereses generales del comercio ante el gobierno y los comerciantes mismos, en
Bogota ciudad donde se piensa montar la empresa de desayunos sorpresa esta la
Camara de Comercio de Bogota (CCB), en la pagina web de la CCB encontramos las

siguientes caracteristicas de un emprendedor exitoso (Camara de Comercio, 2015)

Aprender a superar los temores y afrontar el desafio de emprender un proyecto
empresarial, son los retos que vislumbran los emprendedores cuando toman la

decision de hacer empresa.

Para crear una empresa no basta sélo con tener una idea sino también la
personalidad que le permita afrontar los retos que trae consigo un emprendimiento.
Entre las competencias mas comunes de los empresarios exitosos del mundo se

encuentran.
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Innovacion y creatividad:

El emprendedor exitoso es quien puede leer o interpretar oportunidades de negocio e
implementarlas. Acs y Amords (2008), lo define como la gestion de un(os) individuo (s)
en convertir ideas o tecnologias en productos o servicios comercializables a través de
la creacion de una empresa. Finalmente, Kalkan y Kaygusuz (2012) y Kimbul — Guler
(2008), lo describen como la capacidad de imaginar, de “perseguir suefios” y probar

nuevas ideas.

Tolerancia al riesgo:

Knight (1921) define que esta caracteristica es fundamental en un emprendedor ya que
continuamente se debe enfrentar a situaciones inciertas en todos los aspectos
relacionados con su proyecto empresarial. Esto es, la capacidad que deben tener las
personas para gestionarse ante la necesidad de tomar decisiones en situaciones con
riesgo, buscando y analizando informacion para proyectar escenarios posibles. Por su
parte, Cramer (2002) y Caliendo (2009) han corroborado la correlacién positiva entre el
riesgo y la decisibn de emprender aunque esto no garantiza el éxito empresarial,
Caliendo (2010).

Habilidades Gerenciales

El emprendedor ademéas de ser creativo y tolerante al riesgo, también debe lograr
superar dificultades, resolver problemas y trazar objetivos ambiciosos. Estas
habilidades gerenciales, necesarias en todo emprendimiento, comprenden entre otras,
la orientacion al logro, el locus de control interno (se asocia a la creencia del individuo
de que sus logros y resultados dependen principalmente de sus acciones mas que de
factores externos), la capacidad multitareas (Bluedorn (2009) y la autoeficacia

(habilidad para alcanzar ciertos objetivos o resultados propuestos).

Los requisitos legales que debe cumplir un establecimiento de comercio para poder

abrir al publico son los siguientes:
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e Inscripcion en el RUT

e Inscribir el registro mercantil

e Certificado de uso de suelos

e Adquirir permiso sanitario-alimentos
e Certificado de seguridad

e Control de pesos y medidas

e Listado de precios

Los requisitos que debe tener la empresa para ofrecer el servicio de desayunos

sorpresa a traves de internet son los siguientes:

e Procedimientos operativos

e Diagrama de procesos

e Disefio de sitio

e Buenas practicas en servicio al cliente

e Bosquejo pagina web

e Medios de pago a los empleados

e Pagos de servicios publicos y de impuestos.

e Propuesta econémica boton PSE

2.1.5 Aplicacion del estado del Arte.

La aplicacion del estado del arte para la puesta en marcha de la empresa es la

siguiente:

Inscripciéon del RUT

El Registro Unico Tributario (RUT), administrado por la Direccién de Impuestos y
Aduanas Nacionales (DIAN), constituye el Unico mecanismo para identificar, ubicar y

clasificar a los siguientes sujetos:
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« Las personas y entidades que tengan la calidad de contribuyentes, declarantes
de impuesto sobre la renta y no contribuyentes.

« Declarantes de ingresos y patrimonio.

« Responsables del régimen comun y los pertenecientes al régimen simplificado.

« Los agentes retenedores, importadores, exportadores y demas sujetos con
obligaciones administradas por la DIAN.

o Los demas sujetos con obligaciones administradas por la DIAN.

Todo comerciante debe inscribirse en el Rut, y en el caso de ser un comerciante
perteneciente al régimen simplificado, deberd exhibir el Rut en un lugar visible del

establecimiento de comercio,

En términos muy generales, los anteriores son los requisitos mas comunes que debe

cumplir un establecimiento de comercio para poder abrir al publico.

Es importante tener claridad, que la policia nacional tiene facultad de sellar los
establecimientos de comercio que no cumplan con determinados requisitos, por lo que
se recomienda tener una carpeta con todos los documentos, para presentarlos a las
autoridades que en cualquier momento pueden visitar el establecimiento, la pagina web

para la inscripcion del RUT se puede ver en la llustracién 8.
Se encuentra en (Gerencie, 2015)

Inscripcién: Persona Natural no comerciante que realiza actividades excluidas del IVA
(Ej. Asalariados, Rentistas de Capital, Transportador, actividades de la practica médica
u odontolégica sin vinculacion laboral, entre otros. Ver articulo 476 del Estatuto

Tributario).

Se encuentra en (DIAN, 2015)
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llustracion 8 - Inscripcion del RUT

Sobre la DIAN Mormatividad Cifras y Gestion Servicio al Ciudadano Contratacion Ventas y Remates

;Donde estoy?: Inicio | Solicitud inscripcion RUT

» Inscripcion RUT

SERVICIOS EN LINEA MUISCA

Personas naturales inicamente declarantes de renta

Sitiene un nit generado antes del 2004 y no ha realizado el procese de reinscripcidn, por favor digitelo y de
click en continuar.

Nit

Si esta realizando el proceso de inscripcion y tiene un documento en borrador, por favor digitelo v de click
en continuar.

Formulario

Si no tiene nit generado y no tiene borrador, de click en continuar.

@ Regresar ;@Cann nuar,

Fuente: https://muisca.dian.gov.co/

Tramites requeridos en la Camara de Comercio

Por solicitud del patrocinador del proyecto la empresa serd creada por una persona
natural, la definicion de la CCB es la siguiente:

Persona natural comerciante: Es aquella que ejerce esta actividad de manera habitual y
profesional a titulo personal. Asume a titulo personal todos los derechos y obligaciones
de la actividad comercial que ejerce.

La pagina web de la camara de comercio para crear la empresa se puede ver en la
llustracion 9:

Se encuentra en (Cadmara de Comercio, 2015)
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llustracién 9 - Pasos para crear empresa

L La Camara (CCB) Circulo de Afiliados Prensa Sedes Tramites y Consultas English I:n
C D Cémara

co de COI'nEI'FIO Cree su Fortalezca su  Inscripciones y Arbitraje y 2! ‘ sxtanle Reg ‘
de Bagota empresa

empresa renovaciones conciliacién Bogota y Regién capacitaciones

CCB > Cree suempresa > Inicie suempresa > Pasos para crear empresa

Inicie su empresa

Pasos para crear empresa

Tome la decision

Horarios para evaluacién plan

Si desea formalizar su empresa, siga esta guia practica
de empresa

Defina y revise su idea de

negocio

g > Si va a consliluir su empresa como
Estructure un modelo de Persona Natural
negocio

Fuente: http://www.ccb.org.co/Cree-su-empresal/lnicie-su-empresa/Pasos-para-crear-empresa

Pasos para obtener el registro mercantil:

1. Realizar las siguientes consultas antes de diligenciar los formularios en las
diferentes entidades:

v" Confirmar que el nombre del establecimiento no se encuentre matriculado:

Se debe ingresar al sitio web de Creacién de Empresas como se evidencia
en la llustracion 10:

llustracién 10 - Consulta de marca

Blntranet @Mapa del sitio {JAyuda
i K

EA *

Inicio > Consulte > Consulta de marca

Usted ha tomado la decision de crear su empresa. En este sitio y mediante tres momentos: Consulte, Diligencie y Formalizacion , Usted podra
realizar todos los tramites necesarios para poder constituir on-line y en forma simple su empresa.

Tipo de empresa > CONSULTA DE MARCA

Consulta de nombre 5 La informacidn necesaria para registrar la marca de su producto o empresa puede estar ya almacenada en las Bases de Datos de la

Superintendencia de Industria y Comercio. Le rogamos que verifique previamente que la informacion que Usted se encuentra a punto de

Consulta de marca B diligenciar no se encuentre registrada.

Consulta de ClIU 5

Leer instrucciones para realizar consulta por nombre Realizar Consulta de Marca
Consulta de uso de suelo

2 Pasos para solicitar el registro de una marca
Simulador de pagos > Que debo hacer si la marca que deseo utilizar ya esté registrada

Fuente; http://www.crearempresa.com.co/Consultas/ConsultaMarca.aspx
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e Consultar la actividad econdmica de la empresa de acuerdo al cédigo (ClIU),

ver llustracion 11;

llustracién 11 - Consulta cédigo ClIU

Por palabra clave | Por cédigo CIIU |

Busqueda por palabra clave

Digite la palabra clave: | Buscar

Finalizar consulta | | MHueva busqueda

Fuente: http://linea.ccb.org.co/descripcionciiu/

e Se debe consultar en la Secretaria Distrital de Planeacion, si la actividad que
va iniciar puede desarrollarse en el lugar previsto para su funcionamiento,

ver llustracion 12:

llustracién 12 - Consulta uso del suelo

Bintranet (@Mapa del sitio {JAyuda

Usted ha tomado la decisién de crear su empresa. En este sitio y mediante tres momentos: Consulte, Diligencie y Formalizacién , Usted podra
realizar todos los tramites necesarios para poder constituir on-line y en forma simple su empresa.

CONSULTA DE USO DEL SUELO

Consulta de nombre 51 |A partir de la vigencia del decreto 1879 de 2008, el certificado de usos de suelo no es requisito para la apertura de un
establecimiento de comercio. Para su funcionamiento debe cumplir con las normas de uso de suelo. Ver articulos

Inicio > Consulte > Consulta de uso de suelo @

Q@ Consulte

tramites

Tipo de empresa 5

Consulta de marca 5

Consulta de ClIU 5 Seleccione en el siguiente listado la ubicacién de su empresa y haga clic sobre el botén Consultar Uso de Suelo
Consulta de uso de suelo gy NOTA: Algunas consultas abrirén el portal del sitio correspondiente en una nueva ventana.

Simulador de pagos > Seleccione Un Departamento. v | Seleccione Un Municipio v

Fuente: http://www.crearempresa.com.co/Consultas/ConsultaUsoSuelo.aspx
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2. Los documentos necesarios para registrarse como persona natural ante la Camara

de Comercio de Bogota son los siguientes:

e Original del documento de identidad

e Formulario del Registro Unico Tributario (RUT): Formularios disponibles en
las sedes de la CCB (Sede y Centro Empresarial Chapinero - Calle 67 No. 8-
32/42 - Lunes a viernes de 8:00 a.m. a 5:00 p.m.)

e Formulario Registro Unico Empresarial y Social (RUES)

e Caratula Unica empresarial y anexos, segun corresponda (Persona Natural,
Persona Juridica, Establecimiento de Comercio o Proponente)

e Formulario de Registro con otras entidades

e Con este formulario, la CCB envia la informacion a la Secretaria de Hacienda
Distrital con el propédsito de llevar a cabo la inscripcién en el Registro de
Informacién Tributaria (RIT), siempre y cuando las actividades que va a
realizar se lleven a cabo en Bogota y estén gravadas con el Impuesto de
Industria y Comercio (ICA).

Se debe tener en cuenta que estos formularios deben ser diligenciados

completamente y firmados por la Persona Natural.
Recomendaciones para diligenciar los formularios:

« Verifique que el nombre registrado en el formulario del RUT sea idéntico
al registrado en el Formulario Registro Unico Empresarial y Social (RUES)
y al formulario adicional de registro con otras entidades.

o Revise que el numero de teléfono registrado en el formulario del RUT, sea
idéntico al registrado en el formulario del RUE y al formulario adicional de

registro con otras entidades.

Se encuentra en (Cadmara de Comercio de Bogota, 2015)
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Generar numero de identificacion Tributaria (Nit)

El Numero de Identificacion Tributaria (NIT) constituye el codigo de identificacion de los

inscritos en el RUT; este numero lo asigna la DIAN a las personas naturales o juridicas

nacionales o extranjeras o a los demas sujetos con obligaciones administradas por
dicha entidad.

Con este formulario y los demas documentos exigidos para la matricula, la DIAN asigna

el NIT y lo incorpora en el certificado de existencia y representacion legal.

Personas autorizadas para realizar la solicitud:

La Persona Natural interesada en realizar la inscripcion en la Matricula
Mercantil.
Apoderado del interesado (Persona Natural o Juridica) debidamente acreditado

mediante poder.

Se encuentra en (Cadmara de Comercio de Bogota, 2015)

Documentos que debe hacer llegar:

Fotocopia de documento de identidad de quien realiza el tramite con exhibicion
del original.

Cédula de ciudadania original de la persona que se matricula.

Cuando el tramite se realice mediante poder, la persona debe adjuntarlo en

original o fotocopia.

Pasos a realizar en la pagina web de la DIAN:

1.

Ingresar al portal www.dian.gov.co

Seleccione la opcidn 'Solicitud inscripciéon RUT".

En la ventana ‘Tipo inscripcion’, seleccione ‘Camara de Comercio’ y haga clic en
‘Continuar’.

En el espacio en el que se solicita el numero del formulario, (debera
suministrarlo, esto si ingresd previamente a diligenciar un borrador del

formulario. De lo contrario, no digite ninguna informacién), haga clic en continuar
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y diligencie el formulario RUT. Imprima el formulario RUT que saldra con la
leyenda ‘para tramite en Camara’, que contiene el nimero de formulario (casilla
4), y debe ser registrado en el ‘Formulario Adicional de Registro con otras
entidades’ en las casillas correspondientes al ‘Numero de Formulario DIAN’.

5. Sila persona natural es responsable del Impuesto sobre las Ventas del Régimen
Comun, es importador o exportador (salvo que se trate de un importador
ocasional), debe adjuntar adicionalmente constancia de titularidad de una cuenta
corriente o de ahorros activa, con fecha de expediciébn no mayor a un (1) mes en
una entidad vigilada por la Superintendencia Financiera de Colombia o ultimo

extracto de la misma.

Si ya tiene el RUT y desea matricularse, debe llevar la fotocopia del formulario RUT. Si

ya tiene RUT y desea actualizarlo se debe dirigir a las oficinas de la DIAN.

Nota: el numero de formulario (casilla 4) del RUT, debe ser registrado en el ‘Formulario
adicional de Registro con otras entidades’ en las casillas correspondientes al ‘NUmero
de Formulario DIAN’.

El Registro Unico Tributario (RUT), administrado por la Direccién de Impuestos y
Aduanas Nacionales (DIAN), constituye el Unico mecanismo para identificar, ubicar y

clasificar a los siguientes sujetos:

e Las personas y entidades que tengan la calidad de contribuyentes, declarantes
de impuesto sobre la renta y no contribuyentes.

e Declarantes de ingresos y patrimonio.

e Responsables del régimen comun y los pertenecientes al régimen simplificado.

e Los agentes retenedores, importadores, exportadores y demas sujetos con
obligaciones administradas por la DIAN.

Con este formulario y los demas documentos exigidos para la matricula, la DIAN asigna

el NIT y lo incorpora en el certificado de existencia y representacion legal.

Se encuentra en (Cadmara de Comercio de Bogota, 2015)
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Formalizar registro mercantil en la CCB

Se debe presentar todos los documentos en cualquier sede de atencion al publico de la

CCB y pagar los derechos de matricula correspondientes.

Consulte la informacion relacionada con el registro de su empresa y acceda a

contenidos de interés para su negocio.
Se encuentra en (Camara de Comercio de Bogota, 2015)
Solicitar certificado de uso de suelos

Antes de proceder a la apertura de un establecimiento de comercio, es preciso
diligenciar en la oficina de planeacion municipal o quien haga sus veces, el certificado
de uso de suelos.

El objetivo de este certificado, es que la autoridad competente certifique que la
actividad desarrollada por el establecimiento certificado, puede desarrollarse en el

lugar.

Esto es importante si se tiene en cuenta que en determinados sectores de una ciudad
no se pueden desarrollar ciertas actividades, como es el caso de los bares y expendios
de bebidas alcohdlicas, los cuales no pueden funcionar en determinadas zonas. Asi
como tampoco una fabrica no se puede instalar un una zona clasificada como

residencial.
Se encuentra en (Camara de Comercio de Bogotéa, 2015)

Concepto Sanitario

Todo establecimiento de comercio cuyo objeto social sea el expendio de productos
alimenticios debe disponer de su respectivo concepto sanitario, para los empleados del
establecimiento encargados de armar las anchetas de los desayunos deben tener su

certificado de manipulacion de alimentos.
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El concepto sanitario comprende aspectos como la seguridad de las instalaciones y el
nivel de sanidad del establecimiento. Al no contar con este concepto, el
establecimiento puede ser objeto de cierre, o las mercancias pueden ser decomisadas,

en caso de presentar riesgo para los consumidores.
Se encuentra en (Camara de Comercio de Bogotéa, 2015)

El ente autorizado para generar este tipo de certificados es el Instituto Nacional de
vigilancia de medicamentos y alimentos INVIMA, el cual se encarga de controlar la
proteccién de la salud individual y colectiva de los colombianos mediante la aplicacion

de normas sanitarias.

El permiso sanitario se expide a los microempresarios encargados de fabricar y vender
alimentos para el consumo humano y tiene una vigencia de (3) afios y no son

renovables.

Los pasos que se deben realizar son los siguientes:

e Diligenciar el formato unico de alimentos permiso Sanitario.

e Realizar una consignacion en la cuenta corriente 002869998688 Instituto
Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos - INVIMA del Banco
Davivienda.

e Entregar documentacion en la ventanilla de atencién al ciudadano, los puntos de

atencién se “pueden ver en la llustracion 13.

Se encuentra en (Camara de Comercio de Bogotéa, 2015)
llustracion 13 - Puntos de atencién al ciudadano

Puntos de Atencién x

Punto Departamento/ Municipio
| Direccicn Horario Telefono Ver

INSTITUTO NACIONAL DE VIGILANCIA DE BOGOTA, DISTRITO CAPITAL / BOGOTA
MEDICAMENTOS Y ALIMENTOS D.C.

CR1iD#e4 - 28 Lunes a Viernes 7:30 am a 3:30 pm 2948700 Mapa

Fuente: http://www.suit.gov.co/VisorSUIT/index.jsf?FI=220#
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e Acercarse a la ventanilla de la Oficina de Atencién al Ciudadano dentro de los
cinco (5) dias habiles siguientes al recibo de la citacion en caso contrario se
procedera a la notificacion por aviso.

Se encuentra en (Gobierno en Linea, 2015)
Certificado de Seguridad

El certificado de seguridad es expedido por el respectivo departamento de bomberos, y
busca que el establecimiento de comercio cumpla con las normas de seguridad en lo
concerniente a extintores, salidas de emergencia, botiquin de primeros auxilios, y
demas mecanismos y herramientas de seguridad que permitan en un momento dado

atender una emergencia que se presente dentro del establecimiento.
Se encuentra en (Gerencie, 2015)

La norma que debe cumplir el establecimiento se puede ver en la llustracion 14.

llustracion 14 - Normas de cumplimiento

Reégimen Legal de Bogota D.C.

Acuerdo 20 de 1995 Concejo de Bogota D.C.

Fecha de Expedicion: 201019485
Fecha de Entrada en Vigencia: 201019485
Medio de Publicacion: Registro Distrital 1044 del 30 de octubre de 1995

Fuente: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Normal.jsp?i=2052

Control de pesos y medidas

Las pesas y medidas que se utilicen en el establecimiento de comercio, debes estar
debidamente “calibradas” de manera tal que cumplan con su objetivo de forma exacta,
puesto que vender productos con medidas y pesos diferentes a los reales, es

sancionable.

Se encuentra en (Gerencie, 2015)
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La aplicacion del estado del arte para la puesta en marcha del servicio es la siguiente:

Responsabilidades en la Organizacion

Las responsabilidades se van a desarrollar a través de la matriz de asignacion de

responsabilidades RACI, la cual se puede ver en el siguiente Anexo 2.
Ubicacién y Disefio de sitio

La empresa debe estar ubicada en la localidad de Chapinero, puede ser una casa o
bodega que por lo menos cuente con una cocina, parqueadero, bafio, bodega para

almacenamiento y sitio donde se permita ubicar oficinas para maximo 6 personas.

A continuacion se entregan una propuesta de disefio de la estructura que debe tener el

sitio para la empresa de desayunos sorpresa.
Primer Nivel:

Cocina: Lugar donde se va realizar la implementacion de los desayunos sorpresa, debe
contar como minimo con un lavaplatos y mesones grandes para realizar los desayunos

sorpresa, ver llustraciéon 15.

llustraciéon 15 - Plano de cocina

Fuente: www.floorplaner.com

Bafio: Un bafio para los empleados de la empresa, no es necesario que tenga ducha,

ver llustracion 16.
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llustraciéon 16 - Plano del bafio

Fuente: www.floorplaner.com

Almacenamiento: Debe contar con un sitio que permita almacenar los alimentos y los

demas productos para armar un desayuno sorpresa, es indispensable que permita
acomodar una nevera de 220 litros, ver llustracién 17.

llustraciéon 17 - Plano de almacenamiento

Fuente: www.floorplaner.com

Garaje: Debe contar con un garaje que permita guardar por lo menos un carro y 3
motos, ver llustracion 18.
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llustracion 18 - Plano de garaje

[
Fuente: www.floorplaner.com

Segundo Nivel:

En el segundo nivel se va ubicar el Call Center bajo las siguientes condiciones:

o« EI 4rea estimada es de 3,75 metros cuadrados por empleado incluyendo
espacios de circulacién y equipos. Se debe tener en cuenta un espacio para el

descanso de 10 minutos cada hora, ejercicios de estiramiento y prevencion.
« Latemperatura ambiente debe estar entre 20 y 24 grados centigrados.
e La velocidad del aire debe ser maximo de 0,2m/ segundo.
e Presion sonora maximo de 55 db.
o Altura minima entre piso y techo de 2,5 m.

e Las condiciones de ventilaciébn son un factor muy importante, se debe tener en
cuenta que un agente con computador equivalen a 2,5 (personas) respirando. El
exceso de monoxido de carbono genera sensacion de suefio en los agentes, asi
gue si quiere mantener la productividad deben tener buena ventilacion ojala

natural dado que muchos agentes se enferman con los aires acondicionados.
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e Para la iluminacion se tiene un parametro y es tener al menos el 50% de la
iluminacién de tipo natural sin contacto directo de los agentes y equipos con el
sol para evitar cansancio en los agentes y deterioro mas rapido de los equipos.
Se recomienda tener un valor de iluminacion de 400 LUX perpendicular al
puesto de trabajo.

Se encuentra en (Dyalogo Tecnologia que comunica, 2015)

El plano disefiado para el Call Center se puede ver en la llustracion 19.

llustracion 19 - Plano de oficinas administrativas

Fuente: www.floorplaner.com

Oficinas Administrativas: Debe ser un espacio que permita ubicar la infraestructura para
maximo 8 puestos de trabajo, la oficina del Gerente General debe ser mas espaciosa y

contener un espacio para un tablero y cuatro sillas mas, ver llustracion 20.

llustraciéon 20 - Plano de contact center

Fuente: www.floorplaner.com
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Buenas practicas en servicio al cliente
Uno de los principales pilares que debe tener una empresa de venta de productos es el
Servicio al Cliente, por lo tanto se realizdé una investigacion de buenas practicas que se

describe a continuacion:

Todo cliente merece recibir un buen servicio en todos los aspectos, tanto a nivel de
trato como de producto adquirido. Para brindar una correcta atencion existen practicas
necesarias durante todo el proceso del producto o el servicio que se ofrece.

A lo anterior se le conoce como las buenas practicas del servicio al cliente, las cuéles
son muy variadas y aplican segun el servicio y el producto ofrecidos y segun el tipo de
organizacion.

Es muy util conocer las buenas practicas y querer aplicarlas, pero para lograr la
implementacion de las mismas, debemos tener presente que la clave de inicio esta en
manos de la Direccion de la organizacion; es decir, si la Direccibn no muestra
compromiso al respecto, las buenas practicas en el servicio al cliente no podran
desarrollarse, debido a que si no hay motivacion en la alta jerarquia no se puede
esperar que en los empleados exista, por ende las actividades necesarias no se van a

realizar de la mejor manera, en otras palabras se debe “predicar con el ejemplo”.

Otro aspecto importante en relacién con las practicas, es que tienen que implementarse
de manera que no solo se apliquen y queden dentro de la empresa, sino que impacten
al cliente, se deben tener muy claros los objetivos, la misién y los valores de la
empresa, basados fundamentalmente en el “cliente” y en el progreso de la
“organizacion”.

Las buenas préacticas del servicio al cliente las podemos clasificar en tres partes, segun

la secuencia de actividades que se realizan al brindarle atencién a un cliente.
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Paso 1

Momento antes de vender el producto.

En este paso es donde la organizacion se esmera por llamar la atencion del cliente, por

mostrar por qué la empresa es su mejor eleccion. La pregunta que surge es cdmo

lograrlo. A continuacion se detallan las buenas practicas durante esta fase:

Politicas y objetivos: Definir las politicas de servicio al cliente y sus respectivos
objetivos es de gran importancia para la organizacion ya que mediante esa
definicion se va clarificar como se debe atender al cliente y su importancia para
la empresa. Simultaneamente se deben dar a conocer las politicas y objetivos en
cuestion a cada trabajador o trabajadora que realice una actividad que afecte el
servicio al cliente, ya sea directa o indirectamente.

Estructura organizativa: El personal que labora en la organizacion debe estar
claramente identificado segun su puesto y por ende en las actividades que
realiza dentro de la empresa. Este punto se relaciona con el aspecto de
competencia del personal, conformado por quienes van a producir el servicio o
producto y de no contar con la experiencia, la formacién o la educacién
necesarias pueden cometer errores, incluso imperdonables por parte del cliente.
Otro elemento relacionado con lo descrito es la personalidad: es imprescindible
contar con empleados emocionalmente empaticos, orientados al servicio, que

puedan entender la importancia del cliente para la empresa.

Gestion de la demanda: Antes de ofrecer cualquier producto nuevo, se debe
verificar cuél sera el mercado meta, si se va a dar prioridad de género, edad,
lugar, entre otros. Lo anterior con el fin de adecuar la publicidad al publico que
interesa. Una vez constatado lo anterior, se han realizado estadisticas y analisis,
entonces la organizacion puede tomar decisiones en elementos tan importantes

como lo son: caracteristicas del producto, precios y puntos de ventas.

Sistemas adecuados: Con el proposito de efectuar un estudio como el
mencionado en el punto anterior se debe disponer de los sistemas adecuados

54



para recopilar la informacion necesaria y para actuar ante las decisiones por

tomar.

Paso 2

Durante el proceso de venta del producto.

Este paso abarca desde que el cliente solicita el producto hasta que lo recibe y acepta.

Las buenas practicas para el segundo paso se describen a continuacion.

Materia prima disponible: Cada vez que se recibe un pedido es imperativo llevar
a cabo los preparativos y procesos necesarios para disponer de la materia prima
solicitada y responder de forma eficaz a los requerimientos del cliente. Son
indispensables bodegas de almacenamiento capaces de cumplir con la
demanda de la organizacién, asi como buenas relaciones con los proveedores y

servicios de transporte eficientes y en buen estado.

Entrega a tiempo: Cuando se solicita un pedido se debe de analizar la
posibilidad real de cumplirlo, antes de comprometerse con el cliente, ya que una
vez que el cliente lo contrata con la organizacion va a esperar un “justo a
tiempo”, y no un atraso en la entrega que le puede ocasionar pérdidas, en lugar

de brindarle un valor agregado.

Atencion de cambios: Si el usuario urge de algun cambio en el producto o
servicio, se debe estar abierto al mismo. El cliente debe recibir una atencion
inmediata, esforzandose por entender su requerimiento actual y por cumplirlo de

la mejor forma posible.

Comunicacion con el cliente: Durante el desarrollo del producto o servicio
solicitado es importante que el cliente se encuentre informado del estado y el
tiempo de duracion del producto o servicio, es decir, se le debe dar trazabilidad

al procedimiento.
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Seguridad de informacién: Toda la informacion del cliente debe de ser manejada
con confidencialidad y usarse Unicamente para los fines establecidos.

Valor agregado: Durante esta etapa se deben ofrecer valores agregados, es
decir, entregar siempre mas de lo que el cliente espera, no solo lo que él y la ley
piden, sino servicios y productos que lo motiven a seguir contratando la

empresa.

Paso 3

A partir del momento en que el producto es entregado.

En este Ultimo paso se debe tener presente que el cliente continla siéndolo durante

todo el ciclo de vida de la empresa, por lo que una vez que recibe el producto, se le

ofrecerd la atencion necesaria. Con el fin de desarrollar este aspecto, se explican a

continuacion las respectivas practicas por implementar dentro de la empresa.

Instalacién y garantias: Una vez que el producto es entregado al cliente, se le
debe de dar seguimiento ofreciéndole una garantia del producto o servicio, de tal
forma de que si el producto falla pueda ser cambiado o reparado. La instalacién
cuando asi se amerite debe de realizarse al momento de la entrega, con el fin de

prevenir atrasos al cliente.

Valores agregados: El valor agregado se refiere a realizar llamadas para saber
coémo esta funcionando el servicio o el producto esperado, si ha surgido alguna
necesidad. En otra palabra, no esperar a que los usuarios llamen a la empresa,
sino adelantandose a la situacion, de tal manera que la empresa marque una
diferencia entre ella y todos sus otros proveedores.

Atencion de quejas y devoluciones: Cualquier queja o devolucién que el cliente
informe, debe ser atendida con prioridad, con el propdsito de que el cliente se
sienta complacido por su escogencia. Este punto se amplia en el articulo

Atencion de quejas (Aguilar Coto, 2011).
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¢ Qué se logra?

e Fidelidad. Cuando el cliente se encuentra satisfecho con el servicio recibido de
parte de la organizacion y todas sus expectativas fueron cumplidas, no va a
tener intenciones de cambiar su proveedor.

e Mejor competencia. Una buena atencion al cliente posiblemente redundara en
comentarios positivos en relacion con la empresa, lo que atraera a muchos mas
usuarios y por ende se aumentara la competencia.

e Disminucién de re-procesos. Mediante una comunicacién clara con los
clientes, tanto en forma de emisor como de receptor, se logra mejorar el proceso
y se logra una retroalimentacién para la empresa. Se debe tener presente que
ellos son los usuarios de lo que se produce y el didlogo abierto entre ambas
partes permite que los procesos sean cada vez mejores y los desperdicios se

disminuyan.

Cuando un cliente requiere de los servicios de la organizacién siempre espera resolver
su necesidad, al tomar en cuenta las pautas mencionadas anteriormente, se trabajara,
en lo posible, para lograr su satisfaccion ante el servicio o producto ofrecidos.

Se procurara que el usuario del producto o del servicio sea una constante prioridad
para la empresa, que su concepto sobre la empresa abra otras posibilidades durante su
ciclo de vida y no, por el contrario, sea motivo para crear mala reputacion.

Ninguna organizacion se halla en estos momentos en una situacion tal como para
pensar que es un monopolio, por tanto es indispensable colocarse siempre delante de
la competencia y no quedarse “dormido en los laureles” en un mundo tan cambiante
como el actual.

Por otra parte, todos hemos estado en el papel de clientes de alguien y sabemos cémo
nos gusta que nos atiendan, entonces por qué no tratar a los clientes lo mejor posible
siguiendo practicas como las indicadas.

Se encuentra en (CEGESTI, 2015)
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e Bosquejo pagina web

A continuacién se presenta el bosquejo de la pagina web que se debe implementar,

especificando los items a tener en cuento al momento de la venta del producto.

El cliente para realizar la compra se dirige a la pagina web www.kuantos.com, para

empezar a havegar y escoger su producto.

En la primer pestafia de Kuantos, conocerd nuestra empresa, donde solo nos
enfocamos a mostrar nuestra mision y vision de negocio, pero siempre visible nuestros
teléfonos para podernos contactar rapidamente, junto con otras redes sociales para

poderlo compartir con otros usuarios.

Los medios de pago con los que contamos se encuentran al final de la pagina siempre,

para recordarte al cliente las facilidades de pago que tenemos.

El usuario tiene la posibilidad de ser un cliente frecuente y poderse registrar para

obtener una clave y beneficios de informacién y descuentos, ver llustracion 21:

llustracion 21 - Conozca nuestra empresa
0060
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@ Chat enLinea
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Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora gréafica
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En la pagina de inicio se encontraran algunas fotografias de los desayunos y la
informacion principal que el cliente busca, como datos y algunas fotografias, ver

[lustracion 22:

llustracion 22 - Pagina de inicio de la pagina web.
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Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora grafica

Al entrar a productos ya se encuentra el precio de estos y la opcién de agregarlos al
carrito como se ve en la llustracion 23 y la llustracion 24.

llustracion 23 - Seleccién de productos

¢ Chaten Linea

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora gréafica
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llustracién 24 - Lineas de atenciéon
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Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora grafica

Se selecciona uno de los desayunos, y este hace zoom para mostrar sus ingredientes y
da la opcion de agregarla al carrito de compras, ver llustracion 25.

llustracién 25 - Seleccion de desayuno

@ ChatenLinea

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefladora gréafica

Al hacer clic en “afadir al carrito” se agrega al carrito de compras se puede observar
mejor el producto que se va a comprar, y la opcion de tener un chat en linea para
mayor rapidez y efectuar la compra sin ninguna duda y un excelente servicio, ver

[lustracion 26.
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llustracion 26 - Detalle de Compra

Diversos tipos de cestas de desayunos sopresa para regalar en cumpleafios, aniversarios, momentos especiales,
transmite lo que quieres con nuestros desayunos sorpresa

¢ Chat en Linea

$85.000

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora gréfica

Las opiniones se encuentran en la parte de abajo, ya al realizar la compra para ver los
casos de éxito que estos han tenido, ver llustracion 27.

llustracion 27 - Opiniones de usuarios

Opiniones

Amelia Garcia & o &
| Increibles!!!1! cumplieron con el tiempo de entrega.
l " Compartic 9® Responder
Martin Bustamante 7 ¢ o &
- L
El senvicio es excelente, poder realizar el pago contra entrega o con tarjeta débito es lo mejor. Gracias!
b Compartir ® Responder

. © 3076890
LLAMANOS (© 315 802 6129

Mesosdebags  peddes

. e m® -

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora gréafica

Al finalizar la compra, sale un resumen de las compras que se han realizado hasta el
momento, especificando el precio del envio (si lo tiene) y el total de la compra, ver
llustracion 28.
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llustracién 28 - Resumen de compra

0060 v oo

# | nosotros |  probuctos | ( ) FAQ | contacto
\ Z

Su carrito de compras contiene: 1 producto

Producto etall Valor Unitario Cant Valor Total

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora grafica

La pestafia de los datos de entrega se despliega en el momento de seguir con los
pasos para realizar el pago. Alli Se especifican los datos mas importantes de la
persona que recibe, horarios en los que se pueden entregar, y la forma de pago a
utilizar, ver llustracién 29.

llustracion 29 - Datos de entrega

o
-
©
) =
*Nombres y Apellida g quien recibe el regala: Horaria de entrega: o
Bama7am - e
Teléfona mail de quien recibe el pedido g:m:g:x
amaiDam
Diree Mativo dal chsaqu
ity
; mpleziias
Barto: Hiecanciliacicn
Sorpresa
Tipo de vivienda Mensale de a tarjeta
Fech
niciar Sesidn / Registrarse ealizar Peido coma imvitado
Informacion importants: Verificar la cobertura de envio antes de confirmar el pedido. EI tiempo de entrega serd da 1
dia despuds de confirmar el pedido
@ Chapinero Norte O ChapineroSwr Q) Chapinern Oriental O Chapinero Oecidental
[2] Estoy de acuerdo con las condi enta [Leer condiciones de vanta)
: — - —— @
o @ o @ WX 0 ,2rnem o2 w1

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora grafica

Algunos clientes, evitan tener que llamar al proveedor o no ven necesario el chat en

linea para aclarar sus dudas, asi que para este tipo de clientes esta la opciéon de las
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preguntas mas frecuentes en la pestafia de FAQ, donde encontrara los pasos que se
deben seguir para realizar la compra, nuestras posibilidades de pago y que debe hacer

ante diferentes escenarios, ver llustracion 30 e

[lustracién 31.

llustracion 30 - Preguntas frecuentes

# | nosotros |  Ppropuctos |

I TTTW T
.J. '
’l ',P )
[ EL . "
;/ { ; 11

Realizar tu compra en Kuantos es muy sencillo, te detalllamos las diferentes formas que tienes para realizar el pedido:

Chat: Puedes escribirnos a nuestro chat online y darnos los datos del Desayuno Sorpresa que deseas asi como la direccion de entrega. A través del chat
nosotros te contestaremos y te daremos las opciones que tienes para hacer el pago del pedido.

Teléfono: Si lo prefieres puedes llamamos al nimero de teléfono 307 6890 en Bogota para indicarnos el Desayuno Sorpresa que deseas, como los datos
del pedido.

WhatsApp: Puedes escribimos a nuestro nimero de Cel: 315 802 6129, en éste te tomaremos nota del pedido y te daremos las indicacones para pagar tu
Desayuno Sorpresa.

©
@
=
o
=
@
-t
©
=
(&

Tienda Online: También puedes hacer tus pedidos desde nuestra tienda online, a continuacién detallamos los pasos que debes seguir:

PASO 1. Elegir los Desayunos. Para comprar un desayuno sorpresa, tienes que pulsar el botdn afiadir al carrito, y elegir las cantidades. (Recuerda que
Kuantos también ofrece desayunos empresariales, o familiares para cantidades superiores a 10).

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora grafica

llustracion 31 - Preguntas frecuentes

PAS0 2. Cuando desess realizar la compra, pusdes dar clic en el icono del carrita de compras en la esquina superiar derecha qua encuentras al lado de tu
usuario y ciudad.

PASO 3. Revisa tu compra, verifica | cantidad y el precio, cuanda estés de acuerdo con la compra, llena el farmulario con todos tus datos, acepta as
condiciones de venta y escoge tu forma de pago.

En este paso podras elegir si deseas registrarte o si quieres hacer el pedido intantaneo sin necesidad de registrarte.
1 - Siya eres Cliente Registrado, podras acceder introduciendo tu e-mail y |3 contrasefia en el enlace Iniciar Sesién.
2 - 8ino eres cliente ain, puedes Crear Una Cuenta. Esta te permitira realizar tus préximas compras rapidamente sin tener que
completar cada vez el formularia con tus datos. Ademés por ser cliente registrado, participards de nuestro Programa de Puntos, ademés

podrés visualizar el estado de tus pedidos en todo momento en tu propia drea de cliente.

3.- Si prefieres puedes hacer un pedido instantaneo como Invitado, introduciendo tu carreo electrinico , nombre, teléfono y direcion de
entrega. Con esta opcitn no se guardaran tus datos y cada vez gue realices un pedido los tendras que volver a rellenar. Tampoco
acumulards puntos de descuentos.

PPASO 4. Haces click en el boton Confirmar.

PASO 5. Realiza el paga, Kuantos te da la posibilidad de realizar pages con tarjetas débito o crédito Visa o MasterCard, pagos contra enirega o pagos en
puntos Balota de la Ciudad

PASO 6. A tu email llegaré una confirmaion de ago exitosa. Tu desayuno sorpresa seré entregado 1 dia después de confitmada la compra,

Kuantos queremos brindarte sequridad y comotidad para realizar tus peidos, por eso disponemos de 4 medios de pago:

PSE: Este servicio permite a las empresas ofrecer a sus clientes la posibilidad de realizar pagos y/o compras, debitando los recursos en linea de la Entidad
Financiera donde el cliente tiene su dinero y depositéndolas en la Entidad Financiera recaudarora que defina |a Empresa o Comercio.

Tarjetas de Crédito Visa o MasterCard: s tianes una tarjeta de crédito de estas dos referencias, pusdes realizar el pago onling desde ls comodidad de
tucasa u oficina, e pago se puede diferr hasta 12 meses

Pago Contraentrega: Si no cuentas con tarjetas débito o crédit, puedes realizar el pago contra entrega, uno de nuestros mensajeros se desplazard hasta
tu el lugar donde te encuentras y podrés realizar el pago, &l deberd entregarte un reciba de pago con el NIT de nuestra empresa, y podrés llamar a nuestro
PBX dénde realizards la confirmacian de pago dando los datos de la factura: Referencia de Pago, Nombre, Teléfono.

Paga Via Balato: Podrés acercarte a cualquier punto Baloto y realizar el pago con el nimero de referencia que te haremos llegar a tu email, después de
hatr el pago, puedes enviar un email con el recibo confirmando tu pago.
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Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora grafica

Finalmente encontramos la parte de quejas y reclamos o sugerencias para Kuantos.
Después, mientras o antes de tomar el servicio, estando siempre disponible para los

aportes que tenga el cliente, ver llustracién 32.

llustracion 32 - Contactenos

unicamente |a Zona de Chapinera.

Situ pedida es en otra zona, el envio demoraré un minimo de 3 dias después de confirmao el pedido con un recargo extra dependiendo la zona de envio.

. © 3076890
LLAMANOS & 3158026129

- e m® -

D Kuantos 2015

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora grafica

Hay una pestafia en la pagina web que permite suministrar la informacion de los
clientes, ver llustracion 33.

llustracién 33 - Servicio al cliente

0060

#/| NosotRos |  PRobucTos CONTACTO

Si desea tener més informacidn acerca de nuestros productos, por favor escribanos

*Nombres y Apellidos:

*Teléfono mavil o fijo:

*Correo electrénico:

Barrio
O Cotizacién O Informacion O Quejas O Sugerencias O Peticiones

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora gréafica
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Si se requiere ver el historial de compras realizadas por el cliente, la pagina web lo
permite hacer en la pestafia Mis compras, ver llustracion 34.

llustracion 34 - Historial de compras

[ o0
|

NOSOTROS |

PRODUCTOS | ( \ | FAQ

roducto etalle Valor lotal
> Product Valor Total
Mis datos
Mis puntos @ $85.000
Cerrar Sesion s
Valor Total
[1-]
<5}
=
$89.000 S=
cubiertos. =
@
——
[1-}
=
i _ 1 taza Mug. 1 glaba con mensaje. 1 tarieta., 1 jugo de frutas
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Nombre: Pedro Apellidos: Pérez °~
Ciudad: Bogota Direccion: Calle 145 # 48 - 03 -

Teléfono: 457 4321 Celular: 321 567 45 32

- @ 3076890
!n-trlezeﬁ M:ilioAZoECgirﬁ @ 315802 6129

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora grafica

Por ultimo, se encontrara un resumen y un historial de la compra a realizar.
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Solucién de pagos Empleados.
Para el pago de honorarios a los empleados de la empresa de Desayunos Sorpresa el
Banco de Occidente ofrece el producto Pagos a Terceros, el cual se explica a

continuacion:

Ventajas del Producto Beneficios para KUANTOS

Abonos a Cuenta Corriente o de Ahorros
e Varias posibilidades de Abono de cualquier entidad financiera

Permite tener conexion via Internet, por
conexion de acceso telefonico, o entrega
e Utilizacién de contingencias de archivo en cualquier oficina, de sus
pagos, para que su empresa nhunca pare.

El pago se realiza el dia de orden a nivel
nacional, minimizando llamadas de

e Pago oportuno a sus Proveedores »
reclamacion.

Permite programar pagos con anterioridad,
optimizando el tiempo de los funcionarios

e Pagos Programados _
involucrados en la tarea.

e Elimina carga operativa en Ahorra tiempo de funcionarios, optimiza el
KUANTQOS, y descongestiona sus |tiempo laboral y permite hacer mas gestion
instalaciones sobre su estado de caja.

No se instala ningun tipo de Software,
garantizando la seguridad de su

e Seguridad . o
informacion.

Ahorra costos de llamadas y solicitudes de
los proveedores al cliente, y del cliente al

¢ Notificacion de pagos por e-malil
Banco.

Eleva el sistema de seguridad, al controlar

¢ Manejo de montos por L. )
topes maximos en transferencias.

Transaccion
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Ventajas del Producto Beneficios para KUANTOS

Los pagos  se pueden realizar
manualmente, desde una interfase
Varios medios de captura de los |contable o desde un archivo en Excel,
pagos minimizando errores y ahorrando tiempo
en doble digitacion.

Para trasferencias a otros bancos hasta
las 3pm, para trasferencias a cuentas
Horario Banco de Occidente, hasta las 7pm, en
ambos casos, dias habiles bancarios.

Completo conocimiento del Banco en el
montaje e implementacién del servicio,
garantizando su seguridad en la ejecucion.

Asesoria

Solucién de Pagos de Servicios Publicos y de Impuestos

El Banco de Occidente ofrece el servicio de pagar servicios publicos e impuestos a
través de su portal transaccional, a continuacién se menciona la oferta de servicio
(Banco de Occidente , 2015):

Constituye un medio a través del cual KUANTOS tiene la posibilidad de comunicarse
directamente desde su computador con nuestras centrales informéticas, permitiéndole
realizar algunas consultas y transacciones sobre sus cuentas para optimizar el manejo
de la empresa. Cabe aclarar que este producto hace parte de nuestro Portal

empresarial “OcciRed” pero funciona en una plataforma diferente.

De forma segura, agil y confiable, tiene la posibilidad de efectuar especificamente el
pago de servicios tanto publicos como privados con cargo a sus cuentas corrientes y/o

ahorros. Algunas de las bondades con que cuenta este producto son:
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Pagos Inmediatos “En Linea”

e Tiene la posibilidad de realizar pagos en linea con debito a Cuenta Corriente
o de Ahorros pertenecientes al Banco de Occidente.

Pagos Programados “Automaticos”

e Complementado el anterior punto, a través de Pago de Servicios también
puede programar los pagos mediante un registro o0 matricula de sus servicios
una unica vez con condiciones especificas. De esta forma sus pagos se

realizaran periodicamente de manera automatica limitando su tarea.
Con el ingreso a PSP (PAGOS DE SERVICIOS) puede hacer el pago de impuestos de
los siguientes conceptos:
Recibo Oficial de Pago de Tributos Aduaneros y Sanciones Cambiarias 690:

- Declaracion de Importacion; Liquidacion Oficial; Sanciones Aduaneras; Sanciones
Cambiarias; Modalidad de Viajeros; Pagos Consolidados UAP; Pagos Declaracién

Consolidada; Finalizacion Plan Vallejo; Importacion Temporal; Rescate
Recibo Oficial de Pago de Impuestos Nacionales 490:

- Renta; Ventas; Sanciones; Venta de Activo Fijo; Seguridad Democratica; Impuesto
Patrimonio; Sancidon Declaracion Individual; Precios de Transferencia; Sancion
Declaracion Consolidada; Precios de Transferencia; Retencion a Titulo de Renta;

Retencion a Titulo de Ventas; Retencion a Titulo de Timbre; GMF
Beneficios KUANTOS

A continuacion se identifican los beneficios que puede tener la empresa:
Seguridad:

e Creacion, modificacion o eliminacion de usuarios del sistema.
e Completa parametrizacion de permisos o atribuciones para los

usuarios.
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e Cambio de clave para los usuarios.

e Consulta de usuarios y de transacciones realizadas.

e Doble intervencién por parte de los usuarios para realizar los pagos.

e Cuenta con altos estdndares de seguridad como la certificacion digital
y transmision de informacion encriptada (oculta) por la red de
comunicaciones.

Disminucién de Costos:

e Desplazamiento a los Bancos
e Costos de Cheques

e Automatiza procesos programando los pagos

Propuesta boton de pagos PSE

La propuesta integral de servicios financieros se realiz6 con el Banco de Occidente,
donde se informa las ventajas del producto para los pagos a través de internet (Banco
de Occidente , 2015):

PSE es un sistema centralizado y estandarizado desarrollado por ACH Colombia y
liderado por el Banco de Occidente, mediante el cual las empresas brindan la
posibilidad a sus clientes, tanto persona natural como juridica, de hacer sus pagos, y
compras a través de Internet, debitando los recursos en la entidad financiera donde el
usuario tiene su dinero y depositandolos en la cuenta corriente o de Ahorros de
KUANTOS DESAYUNOS SORPRESA en el Banco de Occidente.

Beneficios para KUANTOS DESAYUNOS
SORPRESA

Ventajas del Producto

Modulo de Administracién de | L€ Permite diversificar sus cuentas de recaudo,

Cuentas garantizando la segmentacion de sus usuarios.

Conciliaciéon de la Informacion. |Eficacia en la conciliacion de la cartera, ahorra
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tiempo y costos de operacion.

Transaccion por Transaccion en linea, le permite

Ahorro de tiempo identificar plenamente a sus usuarios mas

rapidamente.

Amplio conocimiento del Banco en el producto, lo
gue ahorra tiempo en investigacion de errores y

fortalecimiento de debilidades.

Al disponer de un canal electrénico, se disminuye la

Evita puntos de recaudo dependencia de sucursales bancarias para

recaudos, aumentando cobertura.

Nos permite asesorias mas eficientes ahorrando
Conocimiento del sistema

tiempo en implementacién y mantenimiento.

2.2ESTUDIO DE MERCADEO

El fin de este estudio de mercadeo es determinar si para el producto que se va a
desarrollar existe un mercado activo, determinando un aproximado de la demanda que
podria tener. Esto por medio de diferentes estudios que analicen los habitos,
comportamientos y gustos del cliente objetivo.

2.2.1 Estudio Poblacién
A continuacién se describe los resultados obtenidos en el desarrollo de las actividades

gue se efectuaron durante el primer mes de trabajo en la ejecucion del proyecto.
e ¢ Cuantas personas utilizan el internet en Colombia?

Colombia termino el segundo trimestre de 2011 con un total 5.522.035 suscriptores a
internet fijo movil 53,96% mas que para el segundo trimestre de 2010.

*La nota econdmica 2da quincena Septiembre 2011
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El comportamiento de los suscriptores a banda ancha fue sobresaliente, con un

crecimiento anual (frente al segundo trimestre de 2010) de 51,1% las demas
conexiones tuvieron un aumento importante de 36,8% anual.

La percepcion alta sobre las operaciones realizadas en internet se puede ver en la
llustracion 35.

llustracion 35 - Percepcién operaciones internet
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Fuente: Encuesta de lectores de América Econémica Intelligence.

La percepcién de seguridad en las compras online ha mejorado en casi todos los

paises de la region. Colombia la percepcién de seguridad es de 60% en comparacion a
México donde es de 80%

¢, Qué tan preparado esta Colombia para recibir el E-Commerce?

El consumo total electrénico en América Latina y el Caribe (millones de doélares) se
puede evidenciar en la llustracién 36.
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2006

3540,5
867,6
471,8
489,6
378,1
565
359,9
384,3
175
145,5
164,8
7542,1

llustracion 36 - Ranking 2009 consumo electrénico
RS Pais 2005
1 Brasil 2269,9
2 México 567,1
3 Chile 2428
4 Venezuela 253,4
5  Argentina 240,9
6 Caribe 387
7  Centro América 189,2
8 Puerto Rico 344
9  Colombia 150,3
10 Pert 109,1
Otros 131,3
A. Lat. + Caribe 4885
Fuente: AmericaEconomia Intelligence.

2007

4898,7
1377
687,5
821,5
561,5

660
499
445

201,3

218,2
203
10572,5

En cuanto al consumo online, Colombia tiene los indices de dem
2009 solo consumimos US$435 millones en comparacion a los U

2008

8572,6

2010
919,5
787,8

732,8

754,9
563,9
489,8
301,9
250,9
260,9
15645

e S

2009

13230,4

2624

10279

906,1
875

' 868,1

637,2
587,8
435
276
306,5

27749

Var. 2055

2009
54 3%

T305%

'118%

15,09

19,4%
15,0%
13,05
120,0%

C441%
10,0%

17.5%

39,2%

anda mas bajos de la region. A
$513.230 que consumio Brasil.

Fuente: La nota econdémica 2da quincena Septiembre 2011

Colombia ha aumentado su poblacion online en el dltimo afio, fidelizando y mostrando

las ventajas que este contiene.

De hecho las empresas que estan liderando el mercado electrénico en el 2011 son los
portales de retail, En Colombia el portal Argentino Mercado libre.com cuenta con una

cuarta parte de los usuarios totales a paginas de comercio al por mayor, ver llustracion

37.
llustracion 37 - Péginas de comercio al por mayor
Sitio » Alcance
MercadolLibre _ 24%

_ Paginas de Amazon ) 8%
BuscaPe.com Inc. , ) 8%
Exito.com o 7 4%

Dell ) = ) 3%

" Corporacion Alibaba.com _ 3%
TuBoleta.com 3% .
SendGiftApp.com , 3%
Falabella.com.co . ! <) -
Hewlett Packard : ) . 2%

Audiencia total retaxl ey 61%
En colombia el portal argentlro Mercadolibre. com
cuenta con una cuarta parte de los usuarios totales a
paginas de comercio al por menar. -

Fuente: comScore Media Metrix y calculos y ajustes La Nota Ecnnomuca

Fuente: ComScore Media Metrix y Clculos y ajustes La Nota Econdmica
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Los productos que ofrece la empresa estan enfocados a personas naturales ubicadas
en cualquier sector del pais que cuenten con un facil acceso a internet, con un correo
electronico y manejen productos financieros como tarjetas débito o crédito generadas
por cualquiera de los bancos registrados en la Superintendencia Financiera de

Colombia.

El mercado que se quiere atacar es principalmente las empresas del grupo aval, como
Banco de Occidente, Av Villas, Banco Popular, Banco de Bogota y Porvenir ya que
cuentan con una amplia red de oficinas ubicadas en la localidad de Chapinero de la
ciudad de Bogota y se tiene un facil contacto con Coordinadores de Bienestar de las

Areas de Recursos Humanos de cada empresa.

A continuacién se muestra el mapa de Bogota para tener una vista superior grafica del

sector donde se va ofrecer el producto y servicio, ver llustracién 38.

llustracién 38 - Mapa de Bogota

Chapinero

Barrios
Suba Unidos

Engativd
Rafael
Uribe U

V. _ -4

Bosa

Fuente: http://www.bogotamiciudad.com/Directorio/Detalles.aspx?BMC=134166
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2.2.2

Dimensionamiento Oferta.

A continuacion se nombra la competencia a nivel global y directa de la empresa.

Competencia Global

Los resultados de un estudio de mercado basado en encuestas y desarrollado por

Nielsen, compafia internacional presente en mas de 100 paises del mundo,

especializada en el mundo del marketing e investigacidon publicitaria (Gastronomiaycia,

2015).

Ha identificado que actualmente las compras online de alimentos y bebidas no
son muy significativas en comparacion con la compra por el mismo medio de
otros productos, actualmente estan experimentando un notable auge, de hecho,
la intencion de compra del consumidor a nivel global ha experimentado durante
los dos ultimos afios un crecimiento del 44%, a este dato hay que sumar una
prevision del 26% de consumidores que tienen intencion de realizar alguna
compra en un plazo de seis meses a través de un dispositivo con acceso a

internet, como una tablet, un smartphone o el ordenador.

Para entrar mas en detalle se toma como punto de comparacion Espafia que es
uno de los paises que cuenta con una marca bien posicionada para la venta de
productos en linea.

Otro dato interesante en el analisis de mercadeo es el crecimiento que ha tenido
las compras de alimentos por internet a nivel mundial, en el afio 2008 el
porcentaje de comprar estaba alrededor del 4,7% vy la cifra para el afio 2013 se
ha visto aumentada en casi en un 3%, por lo que a dia de hoy la cifra de
consumidores que opta por comprar a través de las tiendas online asciende al
7'6%.

Algunas empresas destacadas a nivel mundial son las siguientes:

www.pedidosya.com

www.aflorar.com.ar
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http://www.pedidosya.com/
http://www.aflorar.com.ar/

www.regalooriginal.com

www.hellofood.com.ar

Competencia Directa

En Colombia se han realizado estudios de cuales son los productos que mas se

venden, para esto recurrimos a un escalafén que realizan periédicamente en la pagina

www.colombia.com, el top 5 es el siguiente:

1.
2.

Tiendas made in latam: sitios que permite compras por internet.

Tipo love: Para los romanticos de siempre, este sitio ofrece articulos de
decoracién con la consigna de vivir con amor.

Empleo.com: La opcién para las ofertas de empleo online, que permite publicar y
buscar ofertas de empleo.

Flores para Colombia: Una variedad de arreglos florales de calidad caracterizan
el servicio de esta pagina. Permite al usuario escribir un mensaje para entregar
con la orden. Este portal tiene presencia en Colombia, Estados Unidos y
Espafia.

alaMaula.com: La apuesta de eBay en la region a través de clasificados
horizontales en la que compradores encuentran los productos a través del sitio
web, pero luego contactan y completan la transaccién de manera personal. En el

sitio hay mas de 350.000 articulos de distintos rubros y categorias.

Del top podemos identificar que los productos y servicios que vamos a ofrecer como

empresa se encuentra en el ndmero uno y dos, esto nos da fuerza como empresa para

saber que se esta encaminando a productos con una alta demanda en el pais.

A continuacion se menciona algunos ejemplos de empresas que entrarian a ser

competencia directa y las buenas practicas que han realizado en su organizacion para

generar propuestas de valor y posicionar su marca:

La empresa “Un dulce despertar” es la unica en Bogota que cuenta con un patrocinio

de marca reconocida, ver llustraciéon 39llustracion 40.
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http://www.regalooriginal.com/
http://www.hellofood.com.ar/
http://www.colombia.com/

llustracion 39 - Imagen "Dulce Despertar"”

U %L/ Ice
Despertar

Posgue Un Buen Detalle Hunca Se Oloida

|

Fuente: www.dulcedespe:ar.com

“‘Desayunos Sonrisa”, es una de las empresas que se destaca por su disefio fresco en

la pagina Web y la imagen de la marca, ver llustracion 40.

llustracién 40 - Desayunos con sonrisa

ICON SONRISA
El desayuno que llama a tu puerta...

NUESTROS DESAYUNOS EXTRAS ENTREGA COMO LLEGA CONTACTO

E%ﬁﬁ%ﬁi@é info>desayunosconsonrisa.com - 952 41 31 46 (10H00 a 18H00)

Le llevamos su desayuno para que

siga disfrutando de su descanso

+ Productos de prime calidad

v Entrega a domicilio en la Costa del Sol
v Precios sin competencia
v Entrega gratuita

Fuente:www.desayunosconsonrisa.com

La empresa “TuDiaFeliz.com” maneja en su pagina web colores vivos que permitan al
usuario tener una sensaciéon de frescura y comida saludable, algo muy importante es
informacion en su pagina web de la empresa y de esa forma generarle una mayor

confianza al cliente, ver llustracion 41.
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http://www.dulcedespertar.com/
http://www.desayunosconsonrisa.com/

llustracion 41 - Imagen tu dia feliz.com

' TuDlaFell: ciwn

=
-

Fuente: www.desayunosconsonrisa.com

Al revisar datos estadisticos de las empresas de desayunos en Bogota encontramos lo

siguiente:

e Solo el 5% de las empresas que existen en Bogota cuentan con un patrocinio de
una marca reconocida.

e En un 40% estas manejan disefio fresco de la imagen de marca.

e Solo un 20% de estas empresas cuentan con un CEM.

e Un 10% no manejan pagos directos en linea, si no que manejan consignaciones

0 pagos contra entrega.

Las empresas que se destacan en Bogota por su calidad en los productos y el

excelente servicio al cliente son las siguientes:

e Wwww.desayunosconsonrisa.com

e www.tudiafeliz.com

e www.desayunoscaffedlima.com

e WWW.agasajo.com

e www.dulcedespertar.com

2.2.3 Dimensionamiento demanda

Esta dirigido en primera medida a personas de edades entre los 20-64 afos, de los

estratos 4,5, en la ciudad de Bogota ya sean hombres o mujeres. Segun el analisis del
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DANE para el 2014 contamos con 7,776,845 entre los 20 y 64 afos en la ciudad de

Bogota, ver llustracion 42.

llustracion 42 - Anélisis Dane 2014

2014 2015

Bogot4, D.C. | Total Hombres Mujeres Total Hombres Mujeres
Total 7,776,845 3,758,224 4,018,621 7,878,783 3,810,013 4,068,770
0-4 602,012 308,558 293,454 603,230 309,432 293,798
5-9 596,857 305,854 291,003 598,182 306,434 291,748
10-14 608,920 311,409 297,511 605,068 309,819 295,249
15-19 646,983 328,003 318,980 642,476 325,752 316,724
20-24 662,879 335,609 327,270 669,960 338,888 331,072
25-29 635,244 316,241 319,003 635,633 319,048 316,585
30-34 655,158 310,998 344,160 657,874 313,458 344,416
35-39 599,504 286,179 313,325 614,779 293,158 321,621
40-44 528,238 250,657 277,581 536,343 254,902 281,441
45-49 514,821 240,613 274,208 516,837 242,123 274,714
50-54 478,709 220,343 258,366 489,703 225,926 263,777
55-59 388,770 175,836 212,934 406,084 183,930 222,154
60-64 295,228 132,034 163,194 309,925 138,521 171,404
65-69 218,601 96,706 121,895 230,197 101,631 128,566
70-74 149,789 64,628 85,161 158,670 68,583 90,087
75-79 98,439 38,902 59,537 103,406 41,392 62,014
80 Y MAS 96,693 35,654 61,039 100,416 37,016 63,400

Fuente: DANE, estimaciones de poblacién 1985-2005 (4) y proyecciones de poblacién 2005-2020 nacional,
departamental y municipal por sexo, grupos quinquenales de edad
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MERCADO OBEJTIVO
El mercado objetivo al que vamos dirigidos es:

e Personas que buscan dar un detalle o sorprender alguna persona con este tipo
de desayunos.

e Que busquen salir de un apuro porque se les olvido sorprender a esa persona

especial.

e Area de compras autorizada para realizar compras para entregar a clientes VIP y
sorprenderlos con un desayuno el dia de su cumpleafios o un dia especial,

también para clientes internos.

2.2.4 Producto/Servicio

A continuacién se describe el producto a manejar con el servicio que se ofrecera en la
empresa.

Imagen

Nuestra pagina contara con el disefio tipo vintage de nuestra marca, asesorados por
publicitas, para el manejo amable al interior de esta, en la llustracion 43 se evidencia el

Logo y disefio.

llustracion 43 - Disefio logo Kuantos

©

Fuente: Diana Carolina Gutierrez - Disefiadora gréafica

Los colores rosados y cafés hacen ver mas amable de forma visual el nombre de
Kuantos, junto con la “bicicleta panadera” tipo retro que imitaria la forma de entrega de

estos desayunos.



Nombre

El nombre Kuantos, nace de la idea de negocio del representante del proyecto,
habiendo pensado desde un principio en las llamadas de sus clientes, o el momento en
que visita la pagina web e inmediatamente se le pregunta indirectamente la cantidad
que desea, siendo llamativo para el mercado objetivo al que se esta dirigiendo el

proyecto.
Producto

El producto, dependiendo del concepto que maneje, ya sea desayuno especial, de

cumpleafos o picnic contiene productos como:

1 taza mug, 1 globo con mensaje, 1 tarjeta, 1 jugo de frutas natural, 1 Bon yourt, fruta,
1 milo, 1 sobre de café, 1 pan, 1 croissant o pan de queso, 1 queso pera, 1 mantequilla,
1 mermelada, 1 sobre de azlcar morena, 1 sobre de té, servilletas, cubiertos, 1 mantel
tipo picnic, flores, la canasta en mimbre; en estos cambiaria el contenido del tipo de
cereal, mensaje del mug, la marca de los liquidos a manejar o si de pronto si el pan

debe ser integral 0 no.

Un ejemplo de la imagen del producto se puede ver en la llustracion 44.

llustracion 44 - Desayuno sorpresa

Fuente: Diana Carolina Gutiérrez - Disefiadora gréafica
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2.2.5 Precios

Inicialmente se realiza un analisis de la competencia para poder manejar una estrategia
en las promociones que seran ofrecidas por la empresa, en el Anexo 3 se muestra una
tabla con el estudio del mercado objetivo, donde se identifica los diferentes precios

para este tipo de productos.

Para la empresa KUANTOS-Desayunos Sorpresa inicialmente se manejaran dos
productos que tendran el precio visible en la pagina Web con valores aproximados a los
$ 80.000 y $ 100.000 pesos colombianos, sin posibilidad de un descuento a no ser que
se decida hacer un black Fryday, donde se manejaran bajas de precios especiales, o
por las pautas de Groupon que se tienen pensadas en algunos meses estratégicos

como (Amor y amistad, dia del padre y dia de la madre).

Estos productos manejaran precios justos y competitivos, pero teniendo el mejor nivel
en el sector que se desenvolverd, teniendo en cuenta que este valor incluye no solo el
producto, también un empaque, un disefio, un concepto social ambiental y una

experiencia memorable.

2.2.6 Tipo de investigacion de mercados.
Metodologia de recoleccion de datos:

e Cualitativa: Se realiz6 la encuesta a 100 personas, analizando los habitos,
gustos y dinero invertido en este tipo de productos. Estas se realizaron frente a
frente y telefGnicamente para algunas compafias.

e Cuantitativas: Se realizaron varias llamadas y cotizaciones de la competencia,
observando su metodologia de servicio, la calidad de sus productos y la rapidez
de respuesta.

e Herramienta utilizada para la investigacion:

Se realiz6 la recopilacién de informacién, mediante una consulta de datos por medio de
una encuesta, en la utilizacion de este servicio de desayunos a través de internet y la

frecuencia de su uso.
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2.2.7 Desarrollo de trabajo de Campo.
El trabajo de campo que se realizé, fue la informacion tomada de las encuestas a 100

personas que se encontraban en el sector en el que se va a implementar el proyecto.

La distribucion del rango de edades que se manejaron para realizar las encuestas

fueron:

20 — 34 afos: En este rango de edad se tomo la informacion de las encuestas y se

analizé la importancia de este producto para este grupo foco.

35 — 54 afios: En este rango de edad se tomoé la informacién de las encuestas y

analizando ventajas y desventajas del grupo foco.
40% entre 20 — 34 anos
40% entre 35 — 54 anos
20% entre 55 — 64 afos

e Fecha de realizacion trabajo de campo: febrero 06 al 21.
e Encuestadores: Andrés Fuentes — Rossemary Arias.

e Supervisor: Andrés Fuentes.
Encuesta Aplicada para Consumidores
El formato de la encuesta realizada se puede evidenciar en el Anexo 4.

2.2.8 Analisis y Resultados.

El andlisis de estas encuestas definen el camino que debe tomar el proyecto, ya que
permite identificar los gustos y el tiempo que se tomard el cliente y con que frecuencia

realiza este tipo de compras.

Las encuestas se realizaron especificamente para las personas que se encuentran en

el sector de Chapinero en Bogota, donde se va a realizar la entrega del servicio.
Las encuestas arrojan los siguientes resultados:
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Primera pregunta, ver resultados en la Grafica 1:

Grafica 1 — Tipo de sexo de persona encuestada

SU SEXO

= FEMENINO
MASCULINO

Segunda pregunta, ver resultados en la Gréfica 2:

Gréfica 2 - Rango de Edad

EN QUE RANGO DE EDAD
ESTA USTED

20% 38% m20-34

7%
m 35-49

m 50-59
Hm 60-64

Tercera pregunta, ver resultados en la Grafica 3

Gréfica 3 - Estado Civil actual

ESTADO CIVIL

m SOLTERO

m CASADO

= DIVOSIADO
mVIUDO

m OTRO CUAL?
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Cuarta pregunta, ver resultados en la Grafica 4Gréfica 4:

Grafica 4 — Ocupacioén actual

SU ACTUAL OCUPACION ES:

W ESTUDIANTE

m EMPLEADO

W INDEPENDIENTE
m OTRO

Quinta pregunta, ver resultados en la Grafica .

Gréafica 5 - A que destina sus Ingresos mensuales

MARQUE DEL 1 AL 4 AL DESTINO DE SUS
INGRESOS

ALIMENTACION FUERA

ROPA

B MARQUE DEL1AL4 AL

GASTOS DEL HOGAR DESTINO DE SUS INGRESOS

ENTRETENIMIENTO
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Sexta pregunta, ver resultados en la Grafica 6

Grafica 6 — Desayuna fuera de su casa

ACOSTUMBRA USTED A DESAYUNAR FUERA
DE SU CASA

m Sl
mNO

Séptima pregunta, ver resultados en la Grafica 7.

Gréfica 7 - Frecuencia de domicilios de desayunos a través de internet

CON QUE FRECUENCIA PIDE
DESAYUNOS A DOMICILIO

5%

- " = TODOS LOS DIAS
\ ® 1 VEZ A LA SEMANA
‘ = 2 VECES A LA SEMANA
15% 3-5 VECES A LA SEMANA
a2 \/ 1 VEZ AL MES

\_/ 2 VECES AL MES
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Octava pregunta, ver resultados en la Gréfica 8 Grafica 1:

Gréfica 8 — Frecuencia de compras por Internet

HACE COMPRAS POR INTERNET

ms|
ENO
Novena pregunta, ver resultados en la Gréfica 9.
Gréfica 9 - Frecuencia de compras.
CON QUE FRECUENCIA ACOSTUMBRA
HACER COMPRAS A TRAVES DE INTERNET
10% 5%
M1 VEZ AL MES

1 VEZ CADA 3 MESES
M 1 VEZ CADA 6 MESES

H1VEZALANO
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Decima pregunta, ver resultados en la Gréfica 10.

Grafica 10 — Conocimiento de los desayunos sorpresa

CONOCE LOS DESAYUNOS SORPRESA

sl
HNO
Onceava pregunta, ver resultados en la Gréfica 11
Gréafica 11 - Le gusta obsequiar desayunos sorpresa
LE GUSTA OBSEQUIAR DESAYUNOS
SORPRESA
Sl
HNO
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Doceava pregunta, ver resultados en la Gréfica 12:

Grafica 12 - Frecuencia de obsequios desayunos sorpresa

CON QUE FRECUENCIA OBSEQUIA
DESAYUNOS SORPRESA

P M 1 VEZ AL MES
H 1 VEZ CADA 3 MESES
i 1 VEZ CADA 6 MESES

H1VEZALANO

Treceava pregunta, ver resultados en la Gréfica 13

Gréfica 13 - Razon para obsequiar desayunos

RAZON PARA DAR DESAYUNOS SORPRESA

B CUMPLEANOS
B DIAS COMERCIALES
= DiAS DE AMOR
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Catorceava pregunta, ver resultados en la Gréfica 14.

Grafica 14 - Cuantas empresas conoce que vendan desayunos

CUANTAS EMPRESAS CONOCE QUE
VENDAN DESAYUNOS SORPRESA

EDE1A3

MDE3AS
MDES5A7

Quinceava pregunta, ver resultados en la Gréfica 15:

Gréfica 15 - Empezaria a comprar desayunos sorpresa

EMPEZARIA A COMPRAR DESAYUNOS
SORPRESA

N

mSi

ENO
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Dieciseisava pregunta, ver resultados en la Grafica 16

Grafica 16 - Cuanto pagaria por un desayuno sorpresa

CUANTO PAGARIA POR UN DESAYUNO
SORPRESA

M DE 30 A 50 MIL PESOS
¥ DE 50 MIL A 80 MIL PESOS

i ENTRE 80 MILY 120 MIL
PESOS

Diecisieteava pregunta, ver resultados en la Gréfica 17 :

Gréafica 17 - Qué tendria en cuenta para la compra

QUE TENDRIA EN CUENTA PARA LA
COMPRA

75

H BUEN SERVICIO POR EL
VENDEDOR

H CONVENIENCIA DE
PRECIOS

i TIEMPOS DE ENTREGA

H RECOMENDACION

De este andlisis se pueden detectar aspectos muy importantes como:
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El costo del desayuno sorpresa: Este costo no siempre tiene que ser el mas econémico
del mercado, en ocasiones, el cliente prefiere pagar un poco mas, asegurandose que

va a recibir un producto de calidad y con las especificaciones que necesita.

Producto novedoso: Este producto a pesar de llevar aproximadamente unos 5 afos en
el mercado hasta ahora esta cogiendo fuerza en sus ventas y reconocimiento en el
mercado, asi que para el 70% aproximado de los compradores es innovador, y entre
mas diferenciador se logre ser con estos productos menor competencia se tendra en el

mercado.

Calidad del servicio: El referido o voz a voz es lo que logra el crecimiento de nimero de
Lead en el mercado, fortaleciendo y contradiciendo el resultado de dichas encuestas,
ya que la calidad del servicio puede no ser lo primordial que se tenga en cuenta para la
compra, pero en el momento de recibir un mal servicio, la mala referencia que se tenga

en la pagina o al referido podra evitar muchas compras a futuro.

Basandose en el analisis de las encuestas se planifican las estrategias orientando al

proyecto a cumplir sus objetivos.

2.2.9 Punto equilibrio oferta — demanda.

Después de realizar el andlisis de los precios de la competencia, se puede concluir que
los precios a manejar para un desayuno sorpresa incluyendo los envios dentro de la
zona especifica son desde $85.000 hasta $110.000, logrando tener uno de los
desayunos mas econOmicos que se manejan en este sector con este concepto, sin

volverse uno de los méas costos por el tipo de decoracidn y buen servicio que presta.

2.2.10 Estrategias de Mercado.

A continuacion se especifican algunas de las estrategias de mercadeo a utilizar:

Promocién

El evento que se realizara primero sera el de lanzamiento, donde se invitara por medio

de una pagina de Facebook, a los clientes de primer contacto (amigos, conocidos,
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referidos) y dar a conocer la pagina de fans de la empresa, contandoles un poco el
nacimiento de este nuevo proyecto, e imagenes de nuestros productos, contando por

medio de videos casos de éxito (representados).
Web Site.

Nuestro proyecto esta directamente relacionado con el e-commerce por el crecimiento
del internet a nivel mundial ya que se ha convertido en una tecnologia que nos permite

generar diferentes medios de comunicacion, promocion, disefio y ventas.

El contenido serdn las imagenes de los productos, videos de los casos de éxito
(representados), paginas en las cuales pautamos, formas de pago donde se puede
adquirir el producto y formulario que se debe diligenciar para lograr la entrega segura

de esta compra.

Esta pagina estara posicionada en Google por medio del buscador, donde las palabras

claves seran “desayunos” y “sorpresa”.

Publicidad.

Se publicaran dos banner en sitios de alto trafico de gente del sector objetivo, los
cuales rotaran cada tres meses con el link de la pagina anunciando las promociones y
buenos resultados que estos pueden obtener, por medio de Insights que se sensibilicen

en estas publicaciones.

Con el fin de lograr una recordacion de marca en las personas del sector, y de las
empresas, en las que seran distribuidos los desayunos sorpresa se realizara un tiraje
de 1.000 tarjetas impresas con nuestra imagen, con el objeto de distribuirlas y crear

recordacion.
Distribucion.

El local donde se hara el empaque de los productos estara ubicado en la localidad de

Chapinero para poder realizar las entregas en el sector oportunamente, solo se
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requiere de 35 m?, una linea de teléfono fijo, acceso a internet, nevera para mantener
algunos de los alimentos perecederos en el clima perfecto y por ultimo una persona

uniformada con la camiseta y gorra para el momento de la entrega.

No es necesaria la decoracion del sitio ya que no se atendera a cliente final en este

espacio.
Precio

Los precios deben coincidir con el valor percibido que tiene el comprador con el
producto a adquirir y al servicio que se le va a prestar. Los productos que se ofrecen

van dirigidos a los diferentes grupos objetivos y su poder adquisitivos.
Producto

Los productos que se ofrecen en este portafolio son los que abarcan las fechas
especiales mas conocidas y frecuentes. Se pueden hacer modificaciones de los
productos de la canasta para que el cliente la ajuste a sus necesidades y motivos de
detalle. Adicionalmente se pueden hacer personalizaciones de los colores de empaque
a manejar, segun el color preferido del cliente final, de los tipos de decoracion y flores a

manejar para la entrega final.
Servicio

Esta estrategia es basicamente en los momentos de verdad que tenemos con el
cliente, puesto que por medio de nuestras estrategias publicitarias, el cliente toma una
decisién de compra y al momento de ellos concretarla se comunican con nosotros. Por
lo tanto se debe realizar un plan de capacitacion a la persona encargada de concretar
la venta, establecer y trabajar en el clima organizacional para que el comportamiento

gue refleje sea 6ptimo para con los clientes.

Cuando los clientes quedan satisfechos mantienen la lealtad y por ende vuelven a

comprar y lo refieren a sus amigos.

El servicio extraordinario es una actitud (Leonard, 2002, pg 340) “Es un esfuerzo

extra, un esmero extra. Es hacer bien las cosas pequefias, utilizar los detalles para ser
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diferentes, luchar por la perfeccion. Es servir a un cliente a la vez, es cuchar
atentamente, interpretar lo que no se dice, tanto como lo que se dice y hallar la manera
de proporcionar valor, de complacer al cliente en el instante”.

Post- Venta

Se hard seguimiento al cliente, no solo enviandole promociones y descuentos que
estén activos en el momento, sino también de los casos de éxito actuales, que
relacionen este mercado y estrategias publicitarias hablando de casos reales y

sensibilizar més al cliente.

2.3SOSTENIBILIDAD
El estudio realizado para este proyecto identifica puntos clave para tener en cuenta y
poder lograr una sostenibilidad por si misma, analizando aspectos sociales,

ambientales y econémicos.

De acuerdo con la informacion relacionada en la plantilla de sostenibilidad sobre el
entorno local, regional y global del proyecto, se realiza el andlisis PESTLE para
identificar los factores del entorno y el nivel de incidencia en las etapas de produccion
del proyecto Ver Anexo 5.

Objetivos de la sostenibilidad de proyecto

e Optimizar recursos y materiales evitando gastar mas de lo debido.

e Ver reflejada la ganancia de la inversion inicial segun la meta establecida.

e Realizar la contratacion del personal con las garantias establecidas por la ley

e Establecer politicas de comunicacion y publicidad para llegar a los consumidores
potenciales del producto.

e Garantizar que los productos entregados en el desayuno, estén en buen estado
y con fechas de vencimiento vigentes.

e Optimizar los productos en cuanto disefio y tiempos de entrega.

e Mantener el servicio a los clientes en los tiempos establecidos.
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2.3.1 Ambiental
Los aspectos ambientales a tener en cuenta, deben ser compatibles con el producto a

realizar tanto en su desarrollo como en la utilizacién del mismo.

Metas e indicadores de desempefio

Meta: Disminuir en un 30% durante el primer mes el consumo de energia, reflejado en

la factura de consumo.

Indicador:

Factura de cobro del periodo pasado — Factura de cobro del periodo actual x 100

Factura de cobro del periodo pasado

Meta: Aumentar en un 30% durante el primer mes el manejo de sobrantes de
envolturas, innovando asi en el mercado.

Indicador:

Inversidon de papel del periodo pasado — Inversién de papel del periodo actual x 100

Inversién de papel del periodo pasado

Meta: Disminuir en un 30% durante el primer mes el consumo de combustible.
Indicador:

Inversién en combustible del periodo pasado — Inversion en combustible del periodo
actual x 100

Inversién en combustible del periodo pasado

Meta: Disminuir en un 10% durante el primer mes el consumo de agua potable.
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Indicador: Factura de cobro del periodo pasado — Factura de cobro del periodo actual
x 100

Factura de cobro del periodo pasado

Meta: Disminuir en un 10% durante el primer mes la compra de materiales.
Indicador:

Inversidbn en materiales del periodo pasado — Inversidbn en materiales del periodo
actual x 100

Inversién en materiales del periodo pasado

Meta: Incrementar en un 10% el capital durante el primer mes

Indicador: Inversion en el periodo inicial — Inversion en el periodo X 100

Inversiéon en el periodo inicial

Meta: Asegurar el 100% de la contratacion del personal en el primer mes.
Indicador:

Revision de contratacion del periodo pasado — Contratacion del periodo actual x 100

Revision de contratacion del periodo pasado

Meta: Realizar publicidad via web a un 100% en el primer mes.
Indicador:

Publicidad enviada en el periodo pasado — Inversion en combustible del periodo actual
x 100

Publicidad enviada en el periodo pasado

Meta: Garantizar que el 100% de los productos cumplan con la normatividad legal de
vida util.
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Indicador:

Cantidad de productos vencidos periodo pasado — Cantidad de productos vencidos
periodo actual x 100

Cantidad de productos vencidos periodo pasado

Meta: Incrementar en un 50% el proceso de entrega y decoracién de los desayunos
Indicador:

Tiempo de entrega en el periodo pasado — Tiempo de entrega en el periodo actual
x 100

Tiempo de entrega en el periodo pasado
Meta: Mejorar en un 50% el proceso de entrega de los domicilios.
Indicador:

Tiempo de entrega en el periodo pasado — Tiempo de entrega en el periodo actual
x 100

Tiempo de entrega en el periodo pasado

A continuacion se muestran las entradas y las salidas de elementos involucrados

desde la propuesta hasta el cierre de vida util del proyecto, ver llustracion 45.
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llustracion 45 - Entradas y salidas

Papel

Equipo de Compu

Energia

Agua

Combustible

Software

Internet

Papel

Equipo de Compu

Energia

Agua

Combustible

Software

Frutas

Telas

Mimbre

Plastico

Porcelana

Internet

Papel

VVVVVVVVVVVYVY VVVVVYYY

Combustible

Energia

Agua

\AAA/

Plastico
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Fruta
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ENTRADAS ENTRADAS

VVVYYVYY

PROPUESTA

OPERACION

CIERRE VIDA

UTIL

Documentos

Residuos

Vestimetos

Emision deGases

Desperdicio

\AAA4

Residuos

Vertimientos

Emision deGases

Producto

SALIDAS

Producto

\AAAAL

Factura

Residuos

Desperdicio

Emisién deGases

VVVYVY

Residuos

Desperdicio

vy

SALIDAS

Fuente Los Autores

Calculo huellas de carbono:
Emision de Luz en 1 dia de trabajo para 1 desayuno sorpresa.

1 PC—> 8h > 1dia

=50 kWh

= 0,2849 kg.CO2 /kWh x 50kWh

=14,2CO2
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Emision de Gas en el recorrido para 1 desayuno sorpresa.

4 Recorridos > 2h
=051
= 2,3 kg CO2 /kWh x 0,5 kWh
=1,15 kg CO2

Factor de emision de las hojas de papel en el proceso de 1 desayuno sorpresa.

50 Hojas > 8h
=50 Hojas
=0,0032 kg CO2 x 50
= 0,16 kg CO2

Factor de emision de una botella de plastico, con el proceso de termo formado de 1

desayuno sorpresa.

1 Botella=> 1 desayuno sorpresa
=1 botella (600 ml)
=108 kg CO2 x 1botella (600 ml)
=108 kg CO2

Emision de Luz en 1 dia de trabajo para 1 desayuno sorpresa.

La vida util para los desayunos sorpresa depende de los productos que se entreguen
en la canasta decorativa, todos los productos mantienen unos parametros de calidad
especificos como lo son el: Olor, sabor, sensoriales, perdida de nutrientes, higiénicos,

sanitario, que son definidos con un alto nivel de seguridad alimentaria.

2.3.2 Econodmica.
Al realizar el estudio desarrollado en el analisis socioecondmico del proyecto, ver. 3.1.3

Linea base costo - Formulacién de la Idea de Negocio — Estudios de Viabilidad —
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Gestion del proyecto, aqui se puede analizar la sostenibilidad de este

econdmicamente.

2.3.3 Riesgos.
De acuerdo a las definiciones del plan de gestion de riesgos en el Formato
Identificacion de Riesgos Anexo 6 se listan los riesgos que pueden afectar la

ejecucion del proyecto, la informacidn que contiene el formato es la siguiente:

e Frente RBS: El frente correspondiente al (EDR).

e Categoria RBS: La categoria definida en la metodologia del plan de riesgos.
e Identificador: NUmero Unico que identifique el riesgo.

e Riesgo: Descripcion del riesgo.

e Causa: Causa por la cual se puede presentar el riesgo.

e Efecto: Efecto que puede tener el riesgo en caso de materializarse.

e Probabilidad: Probabilidad de ocurrencia.

e Impacto: Impacto en el proyecto.

e Severidad: Porcentaje de severidad en el proyecto.

Las acciones a tomar para las respuestas de acuerdo a le gestion de riesgos se definen

en el Formato Gestion de Riesgos Anexo 7 el cual contiene la siguiente informacion:

e Impacto Monetario: Definir el costo que puede tener el riesgo de acuerdo a la
programacion realizada en el plan de tiempos y de costos.

e Valor Monetario Esperado: Es la probabilidad por el impacto econémico.

e Justificacién del Impacto: Los inconvenientes que puede traer el riesgo en
caso que se materialice.

e Respuesta: Las actividades que se deben realizar para que el riesgo no se
llegue a presentar, también se debe definir un indicador que no informe cuando
tomar acciones para el riesgo.

e Responsable: Las personas encargadas de monitorear el riesgo.

e Control: Actividades a realizar para estar monitoreando y controlando el riesgo.
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En la llustracion 46 se detalla la Estructura de Desglose de Riesgo (EDR):

llustracién 46 - Estructura de desglose de riesgo

ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE RIESGO

+ v v
Comercial Financiero Externos — Organizacién Gestion de Py
BenchMarking Andlisis de Proveedores — Mision y Visién Plan de Gestion
Esiraieaa costos de insumos Jerarquizacion de alcance
strategia de B :
Venta J Balance Capacidad de = I S e
General produccion | Contratacién de Tiempo
Estrateqia Flujo de el Plan de Gestion
eyl Caja | Capacitacion de Costos
personal Pl -
Imagen y concepto an de Gestion
- de Calidad
Plan de Gestion
de R.R.HH
Plan de Gestion
de Riesgo

Plan de Gestion
de Adquisiciones

Plan de Gestion
de Comunicaciones

Plan de Gestion
de Interesados

Fuente: Los autores

Analisis Cualitativo.

El andlisis cualitativo permite priorizar los riesgos evaluando y combinando la
probabilidad de ocurrencia, el objetivo es poder identificar cuéles son los riesgos de

mayor prioridad para mantener un mayor control sobre los mismos.

En la Tabla 5 se define la siguiente matriz de probabilidad:

Tabla 5 - Matriz de probabilidad

ALTO >= 8% Es muy probable que el evento se presente.
MEDIO 5% Es probable que se presente el evento.
BAJO <=3% Es poco probable que se presente el evento.

Fuente: Los autores
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Enla Tabla 6 se define la siguiente matriz de impacto:

Tabla 6 - Matriz de impacto

Genera un impacto mayor sobre
ALTO >=7% 1.159.800 | la ejecucién del proyecto
Genera un impacto medible
MEDIO 5% 676.550 | sobre la ejecucion del proyecto
Genera un impacto bajo sobre
BAJO 2% 193.300 | la ejecucién del proyecto
Genera un impacto insignificante
INSIGNIFICANTE <=1% 96.650 | sobre la ejecucién del proyecto

Fuente: Los autores

De acuerdo a las matrices definidas se genera la matriz de probabilidad vs impacto, ver
Tabla 7.

Tabla 7 - Matriz de probabilidad vs impacto

PROBABILIDAD SEVERIDAD
Alto 8% 16%
Medio MEDIO

Bajo 15% 21% BAJO
IMPACTO Insignificante  Bajo Medio Alto

Fuente: Los autores

Por ultimo se debe registrar en la matriz de riesgos la probabilidad el impacto y su

severidad correspondiente.

Analisis Cuantitativo.

Este proceso consiste en analizar cuales son los riesgos que se van a gestionar y
controlar, por lo tanto se debe organizar cada uno por orden de severidad, luego se
seleccionan los que se van a gestionar realizando un filtro para los riesgos que su

severidad sea >= al 12%.
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Los demés riesgos se deben llevar a una lista de control para monitorearlos

continuamente y verificar si su severidad llega a aumentar.

Nota: Se toman los riesgos mayor o igual a 12% de acuerdo a lo definido en la

metodologia del plan de riesgos.

2.3.4 Matriz resumen de sostenibilidad.

A continuacion se evidencia la matriz de sostenibilidad con sus caracteristicas, ver
llustracion 47
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llustracion 47 - Matriz de sensibilidad

Fuente Los autores
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2.4ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO

A continuacion se relaciona la informacién del estudio financiero y econoémico del

proyecto.

2.4.1 EDT del Proyecto — cuarto nivel de desagregacion

EDT — Primer nivel de desagregacion, como se visualiza en la llustracion 48, el primer
nivel esta compuesto por cinco categorias: Formulacion idea de negocio, Estudios de
viabilidad, Disefio del Servicio, Puesta en Marcha y Gestion del Proyecto.

llustracion 48 - Estructura de desglose de riesgo cuarto nivel

PROYECTO
DESAYUNOS
SORPRESA
L [ [ [ [ [
:\‘QEL?EE_EFO FORMULACION IDEA ESTUDIOS DE DISERO DEL I PUESTA EN GESTION DEL I FIN DEL PROYECTO
DE NEGOCIO VIABILIDAD SERVICIO MARCHA PROYECTO
] ] ] T ]

Fuente: Los autores

En la llustracion 49 se evidencia que la Unica categoria que tiene desagregacion hasta

cuarto nivel es Estudios de Viabilidad.

llustracion 49 - Cuarto nivel de estudios de viabilidad

PROYECTO
DESAYUNOS
SORPRESA

=

meo DE FORMULACION IDEA ESTUDIOS DE DISEIO DEL
PROYECTO ot VIABILIDAD SERVICIO

1 1
Diagnostico Afectacion al |Benchmarklng I | Andlisis Flnanclero Estud\os |Estud\os Técnicos I |Alimento I ‘ Servicio al Cliente I | Pagina Web I
Empresa Cliente Administrativos = i o i
| Anélisis Mercado Andlisis de ‘ Disefio Pagina Web I Estructura Pagina
= Web
|4—| estratégica eslrateglco

| Analisis Encuesta I Analisis
=T Com i
Organizacion Aspaclos Sociales
estructural

Fuente: Los autores

}i

Para las categorias Puesta en Marcha y Gestién del proyecto, su desagregacion es
hasta el tercer nivel como se evidencia en la llustracion 50.
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llustracion 50 - Desagregaciones tercer nivel.

GESTION DEL
PROYECTO

L FIN DEL PROYECTO

PROYECTO
DESAYUNOS
S0RPRESA
—||_
PUESTA EN
MARCHA
Senrlcwo eoy
= Control
[
ientt |ﬂ pectos Legales I | Dizefio & imagen I Procesos Adecuacion de | Ser\ncwoal Cliente I PaglnaW’eb
T = Operativos

Cierre

Fuente: Los autores

2.4.2 Definicion nivel EDT.

Los identificadores de control para las reuniones de seguimiento con el Gerente de

Proyecto se realizaran hasta el tercer nivel de desagregacion de la EDT.

Los niveles de control se identifican en la Tabla 8:

Tabla 8 - Nivel de control

FORMULACION IDEA DE NEGOCIO

Nombre de tarea Comienzo | Fin Costo S i | oo
Diagnostico 23?08/14 .r2n7i;é08/14 $2861.440.00) yymmiaaaa %
Empresa 2000814 |26l0gia | $2263:040.00) s %
Afectacién al Cliente ?66}68/14 ?;?08/14 $598.400,00 | 1/ 1/aaaa %
ESTUDIOS DE VIABILIDAD
Nombre de tarea Comienzo | Fin Costo S it | amss
Benchmarking e a4 | vie19/09/14| $7.084.80000 . |
Analisis Mercado r2n7i;é08/14 Tc;;éog/m $4:307.20000) yy/mmiaaaa %
Andlisis de Mercadeo rln0i>é09/14 vie 19/09/14 | $2.777.600,00 | .\, ooon %
Analisis Financiero vie 19/09/14 Izus?/09/14 $2.022.400,00 dd/mm/aaaa %
Andlisis pre inversion vie 19/09/14 ?Ai/é09/14 $ 934.400,00 dd/mm/aaaa %
Analisis inversion técnica 2{?09/14 vie 26/09/14 |  $576.000,00 dd/mm/aaaa %
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lun

Analisis inversion operativa vie 26/09/14 20/09/14 $ 310.400,00 dd/mm/aaaa %
Flujo de caja balance 0 lun 29/09/14 IZUS?/09/14 $ 201.600,00 dd/mm/aaaa %

Estudios Administrativos lun 29/09/14 Ilu(;]/11/14 $8.972.480,00 dd/mm/aaaa %
Planeacion estratégica lun 29/09/14 | vie 03/10/14 | $ 2.215.680,00 | dd/mm/aaaa %
Direccionamiento estratégico vie 03/10/14 Ilu(?/11/14 $6.756.800,00 | /oo %
Estudios Técnicos lun 29/09/14 Ilus?/10/14 $4.259.200,00 dd/mm/aaaa %
Disefio Pagina Web un 20100/14 | G710y | $2656.00000| e %
Estructura Pagina Web mar lun $ 1.603.200,00

07/10/14 13/10/14 dd/mm/aaaa %
DISENO DEL SERVICIO
Nombre de tarea Comienzo | Fin Costo e L
DISENO DEL SERVICIO lun 13/10/14 r2ne;/é11/14 13.780.800,0§ dd/mm/aaaa %
Alimento un 1011114 |\ | $4125.60000 %
Identificar alimentos necesarios lun 10/11/14 r1n2i/é11/14 $2.102.400,00 dd/mm/aaaa %
:E\)I(:Q(I:L?\?rﬁ?esrisc’) o r1nZI7311/14 vie 14/11/14 | $1.353.600,00 dd/mm/aaaa %
s compras y dsibucon |V U4 | {7yygy | $E0980000) | o
Servicio al Cliente lun 17/11/14 22?11/14 $4.716.000,00 dd/mm/aaaa %
Realizar diagnostico del servicio | lun 17/11/14 | 75 $660.60000| . %
Realizar propuesta de Servicio mar mié $ 669.600,00

18/11/14  |19/11/14 dd/mm/aaaa %
Identificar Tipologia de Clientes Tgi?11/14 jzuoe/11/14 $ 669.600,00 dd/mm/aaaa %
Manejar las emociones jue 20/11/14 I2T/11/14 $ 1.353.600,00 dd/mm/aaaa %
Definir técnicas de autocontrol lun 24/11/14 gglélllm $ 1.353.600,00 dd/mm/aaaa %
Pagina Web lun 13/10/14 I2u?n/10/14 $4.939.20000| 4y/mm/aaaa %
Identificar costos de un dominio lun 13/10/14 j1u(3e)10/14 $1.377.600,00 dd/mm/aaaa %
Ldr?)gtrlgr?naarcsi(ljﬁe e jue 16/10/14 2116/150/14 $1.401.600,00 dd/mm/aaaa %
Buscar disefios para paginas web rznla/r10/14 ?zi/é10/14 $504.000,00 dd/mm/aaaa %
hgmaned o Donona | 2moma | SIES00000| |y,
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PUESTA EN MARCHA

Nombre de tarea Comienzo | Fin Clzsi gi;t?n'? iimo dpg rﬁfgﬁijee
Empresa un 2712014 |10 | $6.72320000( 4y
Direccionamiento de la empresa r2n6i7’311/14 E)nsif}12/14 $1.785.600,00 | 44/mm/aaaa %
Aspectos Legales g]?i/é12/14 I1uf?/12/14 $4.025.60000) yo/mm/aaaa %
Disefio e imagen lun 27/10/14 23?10/14 $912.000,00 dd/mm/aaaa %
Servicio lun 15/12/14 | vie 23/01/15 | $5.596.000,00 | dd/mm/aaaa %
Procesos Operativos lun 15/12/14 rlnzif01/15 $1.720.000,00 dd/mm/aaaa %
Adecuacion de Instalaciones TA{?Ol/lS |1u9n/01/15 $1.680.000,00 | 44/mm/aaaa %
Servicio al Cliente lun 19/01/15 211i/é01/15 $1.476.000,00 | 44/mm/aaaa %
Pagina Web T s | vie 2300115 |  $72000000| yy
GESTION DEL PROYECTO
Nombre de tarea Comienzo | Fin Costo e
Planeacion jue 11/09/14 j3?(?}10/14 11.544.724,o§ dd/mm/aaaa| %
Planificar la Gestion del Alcance |jue 11/09/14 |\ = | $2.044.804,00( y o |
Planificar la Gestién del Tiempo |jue 18/09/14 Izuzn/09/14 $ 1.353.600,00 dd/mm/aaaa %
colanificar fa Gestion de los lun 22/09/14 |vie 26/09/14 | $1.558.40000| ;| o
C;:gggicar @ Gestion de vie 26/09/14 Omli;é10/14 $1.328.000,00) 44/mm/aaaa %
HEE;:écar la Gestion del Recurso 0m1|7210/14 Ilu??/10/14 $ 1.272.000,00 Smimanan %
Planificar la Gestion del Riesgo | lun 13/10/14 TSi;é10/14 $ 752.000,00 dd/mm/aaaa %
e e T ey P
Comunicaciones lun 20710114 251 5/14 $692.00000) yy/mm/aaaa| %
neresados o |onona |Sonoma | TSR0 qyiaa | o
Ejecucion jue 30/10/14 | o 1 22.034.800,03 dd/mm/aaaa %
Ejecutar la Gestion del Alcance | jue 30/10/14 {;1511/14 $ 2.558.400,00 dd/mm/aaaa %
Ejecutar la Gestion del Tiempo | jue 06/11/14 IZUA?/11/14 $5.524.800,00 dd/mm/aaaa %
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Cfif::tar la Gestion de los lun 24/11/14 |50 | $2.880.000,00 )/ maans %
Csjigglétar @ Gestion de fa oonona  |oanona | $1495:20000| Gy annn %
lecutarla Gestion del RecUrso e oaiazia |We | $1.280.000,00 sdmmanaa | %

Ejecutar la Gestion del Riesgo | jue 11/12/14 | vie 16/01/15 | $ 3.953.600,00 | dd/mm/aaaa %
Ao'IEc;?J?suict:?;r:isG estion de las vie 16/01/15 IZUE?/01/15 $2.688.000,00 dd/mm/aaaa %
colecutar la r?ef“é” de las lun 26/01/15 | vie 30/01/15 | $ 1.167.60000( . |
noreondos eI |Vie300UIS |00, g | $4B720000(
Monitoreo y Control jue 06/11/14 rlno%ms $8.847.680,00 0 %

Controlar la Gestion del Alcance |jue 06/11/14 r1n16;r11/14 $ 844.800,00 dd/mm/aaaa %

Controlar la Gestion del Tiempo |lun 24/11/14 j2u7e/11/14 $1.132.800,00 dd/mm/aaaa %
COCSC'EQ;rOIar 1@ Gestion de fos r0n26;2.2/14 Bn:;/e12/14 $ 566.400,00 dd/mm/aaaa %
Caldad R e oanzna| g, | $56640000( (|
L ontrolarfa Gestion del Recurso | ;1 11/12/14 | vie 12/12/14 | $ 278.400,00 smmianaa | %

Controlar la Gestion del Riesgo | vie 16/01/15 |2u6n/01/15 $ 1.529.280,00 dd/mm/aaaa %
Cgrﬂgtnric::l:éilc?ngse ston defas vie 30/01/15 I(;JZnIOZ/lS $352.000,00 dd/mm/aaaa %
lntc;?en;r:(;z;Gestién e lun 02/02/15 1m0a/62/15 $1.948.800,00 dd/mm/aaaa %
Cierre o025 | oalozs | $2:377.920,00 Sd/mim/anan %

Fuente: Los autores

Para el proyecto se realiz6 un seguimiento y control de costos para la fecha 15 de

Enero de 2015, se evaluaron las siguientes variables:

e AC: Costo real del trabajo presupuestado.

e PV: Costo real del trabajo programado.

e VA: Costo presupuestado del trabajo realizado.
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El seguimiento para las tareas a tercer nivel de desagregacion se evidencia en la Tabla

9:

Tabla 9 - Tareas tercer nivel de Control

Nombre de tarea

PROYECTO DESAYUNOS
SORPRESA

INICIO DE PROYECTO

FORMULACION IDEA DE
NEGOCIO

Diagndstico Empresa
Afectacion al Cliente

ESTUDIOS DE VIABILIDAD

Benchmarking

Andlisis Financiero
Estudios Administrativos
Estudios Técnicos

DISENO DEL SERVICIO

Alimento

Servicio al Cliente

Pagina Web
PUESTA EN MARCHA

Empresa

Servicio

GESTION DEL PROYECTO
Planeacion
Ejecucién
Monitoreo y Control

Cierre
FIN DEL PROYECTO

Valor planeado:
PV (CPTP)

$ 88.661.128,00
$ 1.950.004,00
$ 2.861.440,00

$ 2.263.040,00
$ 598.400,00

$ 22.338.880,00

$ 7.084.800,00
$ 2.022.400,00
$ 8.972.480,00
$ 4.259.200,00

$ 13.780.800,00

$ 4.125.600,00
$ 4.716.000,00
$ 4.939.200,00
$ 8.609.600,00
$ 6.723.200,00
$ 1.886.400,00

$ 39.120.404,00
$ 11.544.724,00

$ 21.035.200,00

$ 6.540.480,00
$ 0,00
$0,00
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Valor acumulado:
VA (CPTP)

$ 80.495.090,67
$ 0,00
$ 2.861.440,00

$ 2.263.040,00
$ 598.400,00

$ 21.023.613,33

$ 6.674.400,00
$ 1.679.933,33
$ 8.649.446,67
$4.019.833,33

$ 13.578.300,00

$ 3.923.100,00
$ 4.716.000,00
$ 4.939.200,00
$7.171.033,33
$6.273.100,00

$ 897.933,33

$ 35.860.704,00
$ 11.544.724,00

$ 19.097.633,33

$5.218.346,67
$ 0,00
$0,00

AC (CRTR)

$
81.853.557,33

$ 0,00
$ 4.221.440,00

$ 3.623.040,00
$ 598.400,00

$
21.022.413,33

$ 6.674.400,00
$ 1.679.933,33
$ 8.649.446,67
$4.018.633,33

$
13.578.300,00

$ 3.923.100,00
$ 4.716.000,00
$ 4.939.200,00
$ 7.170.700,00
$6.273.100,00

$ 897.600,00

$
35.860.704,00

$
11.544.724,00

$
19.097.633,33

$5.218.346,67
$ 0,00
$ 0,00

%
compl
etado

84%
0%
100%

100%
100%

93%

94%
83%
96%
96%

99%

95%
100%
100%

81%

95%

59%

79%
100%

94%
58%
0%
0%



Enla

[lustracion 51 se muestra el informe del valor acumulado:

llustracién 51 - Informe del valor acumulado

Informe de horas extra del valor acumulado

Valores
—— AT BEUMU B0 =Rl BAARGG T

100000000 -

BDOOODOD

FOO00000

S0000000

Coita

30000000 -

20000000

10000000 +

34 | 35 [ 36 | 37 |38 | 39 | 40 | 41 |42 | 43 | 44 |45 |46 | 47 | 48 |49 | 50 | 51 |s2 |53 |1 | 2 | 3
T3 T4 T1

2014 2008
T=Trimestre

Fuente: Los autores

2.4.3 Estructura de desglose de recursos (ReBS).

En la llustracién 52 se evidencia la estructura de desglose que se realiz6 para el

proyecto de Desayunos Sorpresa, su desagregacion se realiz6 hasta el tercer nivel.
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llustracién 52 - Estructura de desglose de recursos

[DESA\"UNOS SDRPRESA]

| Oficina I Informaético [Outsourcing] [ Propio

l Recursos | [ Recursos ] [ Recursos
Software Hardware

l Recursos ]l Recursos ]

Fuente: Los autores

2.4.4 Estructura de desglose de Costos (CBS).

En la llustracién 53 se evidencia la estructura de desglose de costos que se realizo

para el proyecto de Desayunos Sorpresa.

llustracion 53- Estructura de desglose de costos (CBS)
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[DESAYUNOS SORPRESA]

‘ Operacion \ [Mantenimiento] [ Contingencia ]

‘ManodeObra\ | Directos \ ‘ Indirectos \

Fuente: Los autores

2.4.5 Presupuesto del proyecto.
En la Tabla 10 se presenta el presupuesto del proyecto:

Tabla 10 - Presupuesto del proyecto

Afo Trimestre Semana Costo

2014 T3 Semana 34 3.582.004,00
Semana 35 3.379.842,65
Semana 36 4.124.801,35
Semana 37 4.572.800,00
Semana 38 3.460.800,00
Semana 39 1.872.000,00
Semana 40 6.512.080,00
Total T3 27.504.328,00
T4 Semana 41 7.616.800,00
Semana 42 4.394.720,00
Semana 43 5.894.400,00
Semana 44 5.012.800,00
Semana 45 4.009.600,00
Semana 46 6.546.400,00
Semana 47 6.373.600,00
Semana 48 5.136.800,00
Semana 49 6.431.520,00
Semana 50 5.435.360,00
Semana 51 1.016.000,00
Semana 52 -
Semana 53 -
Total T4 57.868.000,00
Total 2014 85.372.328,00

113



2015 T1 Semana 1 -
Semana 2 -
Semana 3 5.301.600,00
Semana 4 4.430.800,00
Semana 5 1.419.520,00
Semana 6 1.280.320,00
Semana 7 250.880,00
Total T1 12.683.120,00
Total 2015 12.683.120,00
Total
general 98.055.448,00

Reserva de Contingencia

5.469.398,00

PRESUPUESTO DEL PROYECTO

103.524.846,00

Fuente: Los autores

2.4.6 Fuentes y usos de fondos.

Las fuentes para el desarrollo del proyecto serdn suministradas por parte del
Patrocinador del Proyecto, quien es el interesado en constituir una empresa de
Desayunos Sorpresa, los costos de la PMO seran asumidos por los integrantes del

proyecto, Rossemary Arias y Andrés Felipe Fuentes.

2.4.7 Flujo de caja del proyecto.

El informe de costo acumulado o informe de curva S se puede evidenciar en la

[lustracion 54.

llustracion 54 - Flujo de caja del proyecto
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Informe del flujo de caja
Walores
— om0 soumal sdo
BOGO000 130000000
000000 {
o aew 1000000
6000000 { /'_'/
L BODO0I0D
5000000 :i
E
E-‘mn - 60000000 2
B8
3000000 k]
L 20000300
2000000 {
L 20000000
1000000 | I
- I [ Area de trazado | I ]
3235|3637 (38|39 |40 |41 |42 |43 |28 (a5 26|57 28|S0 |50|51 (52531 |2 |3 |45 6|7
TS T4 Ti
2014 2015
T=Trimestre

Fuente: Los autores

2.4.8 Evaluacién financiera.

La evaluacion financiera del proyecto se realiz6é a través de un flujo de caja proyectado
a un afo para poder determinar si el proyecto es rentable o no para el patrocinador, el
indicador definido por el patrocinador es de una TIR (Tasa Interna de Retorno) mayor al
4%.

De acuerdo a definiciones del patrocinador se espera que a un afio el producto
desarrollado a través del proyecto de Desayunos Sorpresa ya se encuentre en etapa
de estabilizacion y se pueda identificar a partir de cuando se va recuperar la inversiéon

inicial.
En el Anexo 8 se encuentra en Flujo de Caja del producto a partir del mes cero.

En la llustracién 55 se identifica el flujo de efectivo que tiene la empresa durante la
proyeccion de los 12 meses, para este Flujo de caja se calculé un promedio de ventas

diarias de 31 desayunos.
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Se puede evidenciar que para los meses de mayo, junio y diciembre el flujo de efectivo
es alto, esto es debido a que por ser una empresa de alimentos y detalles sorpresa,
para estos meses se va tener una demanda alta por los dias de la Madre, del Padre y
las Novenas en Navidad.

llustraciéon 55 - Evaluacioén financiera

Mes Flujo de Efectivo Valor Presente YVEMTA DE DESAYLUMNOS

0 ($ 118.224 .846,00) (3 115.224.846,00) Desayunos sorpresa 70000

Mayo 1 $15.230.000,00 51478640777 promedio ventas diarias Kh|

Junio 2 % 14.454.000,00 5 13.624 281,27 Ingresos ventas diarias 2 470.000

Julio 3 $12.164.000,00 $11.131.78314 Ingresos mensuales ventas| 65.100.000
Agosto 4 $9.552.000,00 §5.513.482 89
Septiembre 5 $ 9.604.000,00 § 528449477
Octubre ] $13.013.000,00 51089818263
Moviembre 7 $9.810.000,00 BT OTE 42773
Diciembre 8 $23.100.000,00 5182353531
Enero 9 $13.760.000,00 510545394 24
Febrero 10 $9.728.000,00 §7.238.545 60
Marzo 11 $12.250.000,00 587133328
Abril 12 $11.209.000,00 §7.931.905,07
Tasa de Interes 3,0%
Valor Presente Neto $9.813.245 69
Tasa Interna de Retorno 4 4%

Fuente: Los autores

Como se evidencia en la Imagen la TIR es de un 4,4% lo que se vuelve un proyecto
atractivo para el patrocinador.

2.4.9 Analisis de sensibilidad.
El Andlisis de Sensibilidad para el producto implementado se realiz6 de forma negativa
y positiva, a continuacion se detalla el comportamiento de cada uno.
Negativa:

Esta alternativa se proyecta en caso que no se cumpla con las ventas requeridas de
desayunos por dia. A continuacion se detalla el flujo de efectivo con ventas inferiores a

30 desayunos y el resultado de sus indicadores, ver llustracion 56.
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llustracién 56 - Anélisis de Sensibilidad

Mes Flujo de Efectivo Valor Presente YEMNTA DE DESAYUNOS

] (% 118.224 846 00) (5 118224 846 00) Desayunos sorpresa 70000

Mayo 1 F14.030.000,00 F 1362135822 promedio ventas diarias 27

Junio 2 §11.854.000,00 511.173.521.91 Ingresos ventas diarias 1.890.000

Julio 3 % 11.464.000,00 % 1049118398 Ingresos mensuales ventas| 56.700.000
Agosto 4 5 7.582.000,00 5 6.736.508,80
Septiembre 5 5 7.604.000,00 $ 6.559.277 20
Octubre G 5 11.013.000,00 5922321412
Moviembre 7 $11.510.000,00 $9.358.683,30
Diciembre 8 5 21.100.000,00 5 16.656.534,84
Enero 9 5 12.360.000,00 5947291081
Febrero 10 % 8.728.000,00 5 6.494 451 69
Marzo 11 5 10.280.000,00 5742649072
Abril 12 $10.009.000,00 5702011122
Tasa de Interes 3,0%
Valor Presente Heto {§ 3.090.588,19)
Tasa Interna de Retorno 24%

Fuente: Los autores

La TIR para este caso es de un 2,4%, de igual forma el proyecto sigue siendo atractivo
para el patrocinador, pero se debe tener en cuenta que en caso de tener un promedio

de ventas menor a 27 desayunos diarios, el proyecto deja de ser atractivo.

Por lo tanto se sugiere generar una herramienta de alertas que permita notificar al
gerente de la empresa los indicadores financieros, para buscar alternativas de

mercadeo que permitan aumentar las ventas de desayunos sorpresa.

Positiva:

Esta alternativa se proyecta en caso de tener un promedio de ventas diarias superior a
31 desayunos, lo que generaria una rentabilidad mayor a la requerida inicialmente por

el patrocinador y se volveria un proyecto super atractivo.

A continuacion se detalla el flujo de efectivo con ventas superiores a 30 desayunos y el

resultado de sus indicadores, ver llustracion 57.

llustracion 57 - Analisis de sensibilidad positivo
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Mes Flujo de Efectivo Valor Presente YENTA DE DESAYUMNOS

] (5118224 846 00) % 118224 846 00) Desayunos sorpreasa 70000

Mayo 1 $17.430.000,00 $16.922.330,10 promedio ventas diarias 25

Junio 2 $ 14.954.000,00 $14.095.579,23 Ingresos ventas diarias 2.450.000

Julio 3 $ 13.164.000,00 5 12.046.924 80 Ingresos mensuales ventas| 73.500.000
Agosto 4 $10.082.000,00 §8.057.726 42
Septiembre 5 % 11.204.000,00 $9.750.929 70
Octubre G % 11.513.000,00 § 0.641.95625
Moviembre 7 $13.510.000,00 510,984 866,32
Diciembre 8 $ 26.400.000,00 $ 2084040379
Enero 9 $ 12 760.000,00 5977947750
Febrero 10 §12.228.000,00 $0.098.730349
Marzo 11 $ 16.950.000,00 $12266713,28
Abril 12 % 14.509.000,00 $10.176.320,68
Tasa de Interes 3,0%
Valor Presente Neto §26.337.162 45
Tasa Interna de Retorno 6,5%

Fuente: Los autores

Como se puede evidenciar la TIR es de un 6,5%, esto le permite al gerente de la
empresa establecer una meta de ventas de desayunos y asi poder generar una
rentabilidad superior a la establecida por los accionistas.

En la llustracion 58 se puede evidenciar el flujo de caja para las tres alternativas
relacionadas en el andlisis de sensibilidad:

llustracién 58 - Alternativas relacionadas en el analisis de sensibilidad

5 30.000.000,00

$ 25.000.000,00 -

% 20.000.000,00

$ 15.000.000,00 - \ = e=Flujo de Efectivo
\ > \ /‘"“-—. s 22 BTV O
$ 10.000.000,00 -

N
\\—/’ Positivo
5 5.000.000,00
50,00 T T T T T T T T T T T 1

£ B (s} ] & & & & Q L (bo &

<) "y ? o =)

O R P P R O

‘%Q'Q o t\d.h Q\q, &
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Fuente: Los autores

3. PLANIFICACION DEL PROYECTO

La planeacion del proyecto se realiza de acuerdo a las areas de conocimiento y los
métodos definidos en el PMI.

3.1PROGRAMACION

Una vez definido el alcance del proyecto se inician los tres procesos iniciales de la
metodologia PMI para iniciar un proyecto, definir alcance tiempo y costo.

3.1.1 Linea base de alcance

A continuacion se define la linea base del alcance.
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A\ DEFINICION DE ALCANCE

\
=

FECHA: 24/09/2014 | CODIGO: DEF-ALC-V1.0

y -
N

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo

1.0 24/09/2014 | Documento Inicial Gerentes del | Creacion del
Proyecto documento

Contenido del Alcance del Requerimiento

El alcance definido para el proyecto de desayunos sorpresa contiene los

siguientes temas:

1. Alcance del producto
2. Criterios de aceptacion

3. Exclusiones del proyecto

DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

1. ALCANCE DEL PRODUCTO

El producto a desarrollar es una oferta para la creacién de empresa de desayunos
sorpresa on line en la localidad de chapinero el cual contendra un estudio de
mercadeo que nos permita identificar cual es mercado objetivo al cual deseamos
atacar, este tipo de estudio también nos permitira definir las empresas que serian

nuestra competencia directa para asi definir estrategias de precio y producto que
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Nnos generen una ventaja competitiva en los niveles de calidad y productividad.

Para la puesta en marcha de la creacion de empresa, se van a realizar estudios
técnicos de produccion de los desayunos y procesos operativos que permitan
definir la comercializacion y distribucion, se realizara un disefio de imagen de la

empresa y un bosquejo de la pagina web.

Se van a desarrollar analisis financieros que permitan indicar la viabilidad del
proyecto, analisis administrativos que acepten definir la cultura organizacional de
la empresa, objetivos estratégicos, planeacion estratégica, estructura

organizacional y plan de expansién.

En la parte legar se van a definir los requisitos necesarios para presentar en la
camara de comercio, los tramites de seguridad necesarios para el local donde se
va producir los alimentos, los certificados de INVIMA requeridos para la

manipulacion de alimentos y los tramites correspondientes con la DIAN.

Por ultimo dentro del alcance del proyecto se va definir el lugar estratégico para la
produccion de alimentos y la adecuacion e implementos requeridos para su

produccién.

2. CRITERIOS DE ACEPTACION
e Necesidad real que le aporte a la comunidad.
e Viabilidad del proyecto.
e Documento de hallazgos.
e Cumplimiento de procesos definidos.
3. EXCLUSIONES DEL PROYECTO
e El proyecto no entregara rutas de distribucion de los desayunos.
e El proyecto no desarrollara capacitacion sobre la creacion de los desayunos
sorpresa.
e EI| proyecto no entregard una pagina web funcional, simplemente un
bosquejo del disefio.

e El proyecto no entregara aspectos legales constituidos, solo se mencionara
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cuales son los que se necesitan y los requisitos necesarios para adquirir

cada uno.

3.1.1.1 EDT y su Desagregacion.

Después de tener claro la definicibn de alcance se debe realizar la Estructura de
Desglose de Trabajo (EDT), esto es con el fin de realizar una descomposicién
jerarquica enfocada a los entregables de cada paquete de trabajo para el proyecto de

desayunos sorpresa.

A continuacion se mostrara una ilustracion por cada subnivel de desagregacion, para

este proyecto se lleg6 al quinto subnivel de desagregacion.
La herramienta a utilizar para realizar la EDT es WBS Chart Pro.

EDT — Primer y Segundo nivel de desagregacion se puede evidenciar en la llustracion
59.

llustracion 59 - EDT — primer y segundo nivel de desagregacion

PROYECTO
DESAYUNOS
SORPRESA

=
L [ [ [ [ [
INICIO DE FORMULACION IDEA ESTUDIOS DE DISEAO DEL PUESTA EN GESTION DEL FIN DEL PROYECTO
PROYECTO DE NEGOCIO VIABILIDAD SERVICIO MARCHA PROYECTO
T T T — T

Fuente: Los autores

EDT - Categoria Formulacion Idea de Negocio, se visualiza hasta el tercer nivel de

desagregacion en la llustracion 60.

llustracion 60 - Tercer nivel de desagregacion.
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FORMULACION IDEA
DE HEGOCIO

I
Afectacion al

Diagnostico

Empresa Cliente

Fuente: Los autores

EDT — Categoria Estudios de Viabilidad, se visualiza hasta el quinto nivel de

desagregacion, ver

[lustracioén e1.

llustracion 61 - Quinto nivel de desagregacion.

—T
ESTUDIOS DE
VIABILIDAD
=)
| I I
| Benchmarking I | Analisis Financiero I Estudios
= T Administrativos =

= [ |
Analisis Mercado I Andlisis de Disefio Pagina Web I Estructura Pagina

Mercadeo Planeacion Direecionamiento Web
| | — estratégica estratégico =5
Andlisis Encuesta Analisis It 1=
Competencia | |
7 Organizacion Aspectos Sociales
estructural

4]

|Anélisislegal I |AnélisisAmbientaI I

1+ 1+

Fuente: Los autores

EDT - Categoria Disefio del Servicio, se visualiza hasta el segundo nivel de
desagregacion, ver llustracion 62.

llustracion 62 - Segundo nivel de desagregacion

DISENC DEL
SERVICIO

=
I [ |
Alimento I Servicio al Cliente I Pagina Web I

Fuente: Los autores
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EDT - Categoria Puesta en Marcha, se visualiza hasta el tercer nivel de
desagregacion, ver llustracion 63.

llustracion 63 - Tercer nivel de desagregacion

|
PUESTA EN
MARCHA
—
= =
[ I | [ | I |
Direccionamiento | Aspectos Legales I | Diselio e imagen I Procesos Adecuacion de Servicio al Cliente Pagina Web
de la empresa = = Operativos Instalaciones
LH | 1+

Fuente: Los autores

EDT - Categoria Gestion del Proyecto, se visualiza hasta el segundo nivel de
desagregacion en la llustracion 64, para cada paquete de trabajo del segundo subnivel
(Planeacion, Ejecucion, Monitoreo y Control y Cierre), se desagrega el tercer subnivel
correspondiente a cada area de Conocimiento: alcance, tiempo, costo, recurso

humano, riesgos, calidad, adquisiciones, comunicaciones e interesados.

llustracion 64 - Categoria gestion del proyecto

Z 1
GESTION DEL
PROYECTO

|
I [ [ |
Planeacidon Ejecucidon Monitoreo y Cierre
Control

Fuente: Los autores

3.1.2 Lineabase de tiempo.

A continuacién se relaciona la linea base del proyecto, obtenida por la herramienta

Microsoft Project 2010 después de finalizar la programacion, ver llustracion 65.

llustracion 65 - Linea base del proyecto
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Estadisticas del proyecto Desayum E
Comienzo Fin

Actual mar 19,/08/14 mié 11,/02/15
Previsto NOD NOD

| Real NOD NOD
Variacion 0O dias O dias

Duracion Trabajo Costo

Actual 104,12 dias 1.345 78 horas % 97.805.448,00 |
Previsto 0 dias 0 horas 50,00
Real O dias 0 horas 50,00 I
Restante 104,12 dias 1.345,78 horas % 97.805.448,00
Porcentaje completado:
Duracion: 0% Trabajo: 0% :  Cerrar

Fuente: Los autores

3.1.2.1 Diagrama de Red.
El Diagrama de Red es construido bajo el método CPM y para poder realizarlo se
requiere tener en cuenta las actividades, duracion y precedencias. La ruta critica del

proyecto se identifica por las actividades de color rojo en el diagrama. Ver Anexo 9

Para consultar el diagrama completo de red por favor consultar el archivo Desayunos

Sorpresa.mpp que sera entregado con este documento.

3.1.2.2 Cronograma.
El cronograma contiene la lista de todas las actividades del proyecto con sus fechas
estimadas de comienzo a fin, en la Tabla 11 se muestra el cronograma para el proyecto

de desayunos sorpresa.

Tabla 11 - Cronograma

Nombre de tarea Duracién | Comienzo
INICIO DE PROYECTO 1dia mar 19/08/14 mar 19/08/14
FORMULACION IDEA DE NEGOCIO 5,26 dias mié 20/08/14 mié 27/08/14
Diagnostico 5,26 dias mié 20/08/14 mié 27/08/14
Empresa 4,16 dias mié 20/08/14 mar 26/08/14
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Identificar causales de mala
contratacion

Identificar motivos de no realizar
procedimientos operativos

Evaluar motivos de no realizar técnicas
de servicio

Identificar carencia de tecnologia en
empresas

Afectacion al Cliente

Identificar incumplimiento de las
expectativas del cliente

Revisar insuficiencia en alternativas de
pago
GESTION DEL PROYECTO
Planeacion
Gestién del Alcance
Identificar expertos
Realizar reunién con expertos
Realizar reunion con equipo de trabajo
Formalizar plantilla de trabajo
Gestién del Tiempo
Identificar expertos
Realizar reunién con expertos
Formalizar plantilla de trabajo
Gestién de los Costos
Identificar expertos
Realizar reunion con expertos
Formalizar plantilla de trabajo
Gestion de la Calidad
Realizar anélisis de costo beneficio
Identificar el costo de la calidad
Realizar muestreos estadisticos
Formalizar plantilla de trabajo
Gestién del Recurso Humano

Planificar la gestion de los recursos
humanos

Definir formatos para documentar roles
Realizar diagramas jerarquicos
Identificar expertos
Formalizar plantilla de trabajo
Realizar reunion con expertos

Gestion del Riesgo
Planificar la gestion de los riesgos

Identificar expertos

1,5 dias

0,55 dias

1,08 dias

1,03 dias
1,1 dias

0,55 dias

0,55 dias

96,86 dias
34,23 dias
4,14 dias
1,17 dias
1,17 dias
0,9 dias
0,9 dias
2,7 dias
0,9 dias
0,9 dias
0,9 dias
3,1 dias
0,9 dias
1,1 dias
1,1 dias
3,8 dias
1,1 dias
1,1 dias
1,1 dias
0,5 dias
8,03 dias

0,5 dias

0,5 dias
0,5 dias
0,5 dias
0,5 dias
0,5 dias
2 dias

0,5 dias
0,5 dias
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mié 20/08/14
jue 21/08/14
vie 22/08/14

lun 25/08/14
mar 26/08/14

mar 26/08/14

mar 26/08/14

mié 27/08/14
mié 27/08/14
mié 27/08/14
mié 27/08/14
jue 28/08/14
vie 29/08/14
lun 01/09/14
mar 02/09/14
mar 02/09/14
jue 04/09/14
vie 05/09/14
lun 08/09/14
lun 08/09/14
mar 09/09/14
mié 10/09/14
jue 11/09/14
jue 11/09/14
vie 12/09/14
lun 15/09/14
mar 16/09/14
jue 18/09/14

jue 18/09/14

jue 18/09/14
vie 19/09/14
vie 19/09/14
lun 22/09/14
lun 29/09/14
mar 30/09/14
mar 30/09/14
mar 30/09/14

jue 21/08/14
vie 22/08/14
lun 25/08/14

mar 26/08/14
mié 27/08/14

mar 26/08/14

mié 27/08/14

mar 10/02/15
jue 16/10/14
mar 02/09/14
jue 28/08/14
vie 29/08/14
lun 01/09/14
mar 02/09/14
lun 08/09/14
jue 04/09/14
vie 05/09/14
lun 08/09/14
jue 11/09/14
lun 08/09/14
mié 10/09/14
jue 11/09/14
mar 16/09/14
vie 12/09/14
lun 15/09/14
mar 16/09/14
mar 16/09/14
mar 30/09/14

jue 18/09/14

jue 18/09/14
vie 19/09/14
vie 19/09/14
lun 22/09/14
mar 30/09/14
jue 02/10/14
mar 30/09/14
mié 01/10/14



Realizar reunién con expertos
Formalizar plantilla de trabajo
Gestion de las Adquisiciones
Realizar andlisis de hacer o comprar
Identificar expertos
Realizar reunién con expertos
Investigacion de mercado
Formalizar plantilla de trabajo
Gestion de las Comunicaciones

Analizar los requisitos de las
comunicaciones

Identificar expertos
Realizar reunion con expertos
Formalizar plantilla de trabajo
Gestién de los Interesados
Analizar los interesados
Identificar expertos
Realizar reunion con expertos
Formalizar plantilla de trabajo
Ejecucion
Gestion del Alcance
Recopilar requisitos
Definir el alcance
Crear la EDT
Gestion del Tiempo
Definir las actividades
Secuenciar las actividades
Estimar los recursos de las actividades
Estimar la duracion de las actividades
Gestion de los Costos
Estimar los costos
Determinar el presupuesto
Gestion de la Calidad

Realizar el aseguramiento de la calidad

Gestién del Recurso Humano
Adquirir el equipo de proyecto
Desarrollar el equipo de proyecto

Gestion del Riesgo
Identificar los riesgos
Realizar andlisis cualitativo

Realizar andlisis cuantitativo

0,5 dias
0,5 dias
2,5 dias
0,5 dias
0,5 dias
0,5 dias
0,5 dias
0,5 dias
2 dias

0,5 dias

0,5 dias
0,5 dias
0,5 dias
5,96 dias
1,1 dias
1,1 dias
1,33 dias
2,1 dias
48,08 dias
5,33 dias
1,33 dias
2 dias

2 dias
11,51 dias
2,67 dias
2,67 dias
3,67 dias
2,5 dias
6 dias
2,67 dias
3,33 dias
2,67 dias

2,67 dias

4 dias
1,33 dias
2,67 dias
7,06 dias
2,43 dias
2,43 dias
1,1 dias
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mié 01/10/14
mié 01/10/14
jue 02/10/14
jue 02/10/14
jue 02/10/14
vie 03/10/14
vie 03/10/14
lun 06/10/14
lun 06/10/14

lun 06/10/14

mar 07/10/14
mar 07/10/14
mié 08/10/14
mié 08/10/14
mié 08/10/14
jue 09/10/14
vie 10/10/14
mar 14/10/14
jue 16/10/14
jue 16/10/14
jue 16/10/14
vie 17/10/14
mar 21/10/14
jue 23/10/14
jue 23/10/14
mar 28/10/14
vie 31/10/14
mié 05/11/14
lun 10/11/14
lun 10/11/14
jue 13/11/14
mar 18/11/14

mar 18/11/14

vie 21/11/14
vie 21/11/14
lun 24/11/14
jue 27/11/14
jue 27/11/14
lun 01/12/14
mié 03/12/14

mié 01/10/14
jue 02/10/14
lun 06/10/14
jue 02/10/14
vie 03/10/14
vie 03/10/14
lun 06/10/14
lun 06/10/14
mié 08/10/14

mar 07/10/14

mar 07/10/14
mié 08/10/14
mié 08/10/14
jue 16/10/14
jue 09/10/14
vie 10/10/14
mar 14/10/14
jue 16/10/14
mar 20/01/15
jue 23/10/14
vie 17/10/14
mar 21/10/14
jue 23/10/14
lun 10/11/14
mar 28/10/14
vie 31/10/14
mié 05/11/14
lun 10/11/14
mar 18/11/14
mié 12/11/14
mar 18/11/14
jue 20/11/14

jue 20/11/14

mié 26/11/14
lun 24/11/14
mié 26/11/14
mar 09/12/14
lun 01/12/14
mié 03/12/14
jue 04/12/14



Planificar respuesta a los riesgos
Gestion de las Adquisiciones
Realizar Técnicas de Evaluacion
Realizar estimaciones independientes
Efectuar las adquisiciones
Negociar las adquisiciones
Gestion de las Comunicaciones
Identificar tecnologias de comunicacion
Definir modelos de comunicacion
Definir métodos de comunicacion
Gestion de los Interesados

Gestionar expectativas de los
interesados

Monitoreo y Control
Gestion de Interesados

Registrar incidentes con los interesados

Generar datos de desempefio
Realizar solicitudes de cambio
Actualizar documentos
Cierre
Revisar reportes de avance
Identificar lecciones prendidas
Solicitar visto bueno del Patrocinador
Finalizar contratos
Formalizar entregables del proyecto

Organizar almuerzo de despedida
FIN DEL PROYECTO

Fuente: Los autores

El formato de hitos para la linea base de tiempo se puede evidenciar en la Tabla 12.

Tabla 12 - Linea base de tiempo

1,1 dias
5,6 dias
1,1 dias
2,43 dias
1,2 dias
0,87 dias
4.17 dias
0,87 dias
0,87 dias
2,43 dias
1,74 dias

0,87 dias

51,97 dias
6,09 dias

1,1 dias

1,83 dias
1,33 dias
1,83 dias
9,33 dias
1,83 dias
1,33 dias
1,33 dias
1,67 dias
1,67 dias
1,5 dias

1 dia

jue 04/12/14
mar 09/12/14
mar 09/12/14
mié 10/12/14
vie 12/12/14
lun 15/12/14
lun 12/01/15
lun 12/01/15
mar 13/01/15
mié 14/01/15
vie 16/01/15

vie 16/01/15

vie 17/10/14
lun 19/01/15

lun 19/01/15

mar 20/01/15
jue 22/01/15
vie 23/01/15
mar 27/01/15
mar 27/01/15
jue 29/01/15
vie 30/01/15
mar 03/02/15
mié 04/02/15
vie 06/02/15

mar 10/02/15

mar 09/12/14
lun 12/01/15
mié 10/12/14
vie 12/12/14
lun 15/12/14
lun 12/01/15
vie 16/01/15
mar 13/01/15
mié 14/01/15
vie 16/01/15
mar 20/01/15

lun 19/01/15

mar 27/01/15
mar 27/01/15

mar 20/01/15

jue 22/01/15
vie 23/01/15
mar 27/01/15
mar 10/02/15
jue 29/01/15
vie 30/01/15
mar 03/02/15
mié 04/02/15
vie 06/02/15
mar 10/02/15

mié 11/02/15

CODIGO: TP_HT1.0

LINEA BASE DE TIEMPO — HITOS
CONTENIDO
DURACION PROYECTO 114,22 dias
FECHA INICIO 19/08/2014
FECHA FIN 25/02/2015
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INICIO DE PROYECTO 1 dia mar 19/08/14 mar 19/08/14
R DU ACION IDEA DE 1513 dias | mié 20/08/14  |jue 11/09/14
ESTUDIOS DE VIABILIDAD 31,26 dias jue 11/09/14 lun 27/10/14
PUESTA EN MARCHA 30,88 dias mar 16/09/14 | jue 30/10/14
GESTION DEL PROYECTO 97,09 dias jue 11/09/14 mar 24/02/15
Planeacion 34,23 dias jue 11/09/14 jue 30/10/14
Ejecucién 48,08 dias jue 30/10/14 mar 03/02/15
Monitoreo y Control 48,2 dias jue 06/11/14 mar 10/02/15
Cierre 9,33 dias mar 10/02/15 mar 24/02/15
FIN DEL PROYECTO 1 dia mar 24/02/15 mié 25/02/15

Fuente: Los autores

3.1.2.3 Nivelacion de Recursos.
Por medio de la herramienta Microsoft Project 2010 se asigha para cada actividad un
recurso el cual es responsable que la tarea se complete en un 100%, si en la

planeacién por error se sobre asignan actividades la herramienta lo notifica.

Para la programacion realizada se encontré una sobre asignacion con el recurso Lider
Financiero, las actividades Modelo legal contratacion de Personal y Estudios de Botdn

PSE se cruzan para el dia vie 10/10/14, como se muestra en la siguiente llustracion 67.

llustraciéon 66 - Nivelacion de recursos

sa | § S Madelo legal contratacion de 0,98 dias jue 09/10/14  vie 10/10/14 53 Abogado,Lider
Personal Financiero[40%]
g |[§ S Estudios de Botdon PSE 0,92 dias vie 10/10/14  lun 13/10/14 68 Lider Financiero[40%],Lider’

Fuente: Los autores

Cémo ninguna de las tareas corresponde a una actividad de la ruta critica se va
reprogramar para una fecha disponible la actividad Modelo legal contratacion de

personal.

En la siguiente llustracién 67 se visualiza que la actividad ya no termina el viernes 10
de octubre si no el lunes 13 de octubre y de esta forma el lider financiero puede
ejecutar ambas actividades.
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llustracién 67 - Nivelacion de recursos 2

o Modelo legal contratacidon de 1,37 dias jue 09/10/14  lun 13/10/14 53 Abogado,Lider
Personal Financiero[40%]

Fuente: Los autores

3.1.24 Uso de Recursos

En la Tabla 13 se puede detallar el equipo de trabajo del proyecto y las horas hombre
gue debe realizar cada uno durante el proyecto.

Tabla 13 - Uso de recursos

Nombre del recurso Iniciales Trabajo

Analista Funcional 1 AF1 239,03 horas
Analista Funcional 2 AF2 82,4 horas
Analista Funcional 3 AF3 103,52 horas
Disefador Grafico DG 43,6 horas
Gerente de Proyecto GP 37,62 horas
Lider Funcional LF 129,8 horas
Lider Administrativo LA 74,27 horas
Lider Mercadeo LM 16 horas
Disefador Industrial DI 132,08 horas
Asesor Administrativo AA 160,63 horas
Auditor Calidad AC 21,37 horas
Lider Técnico LT 19,8 horas
Analista técnico AT 117,92 horas
Especialista en Riesgos ER 56,48 horas
Lider Compras LC 9,43 horas
Analista Compras AC 44,8 horas
Lider Financiero LF 14,85 horas
Contador Cco 4 horas
Abogado AB 38,17 horas

Fuente: Los autores

En la siguiente
llustracion es se puede evidenciar las horas trabajadas para cada uno de los recursos.

llustracion 68 - Horas Trabajadas por los recursos
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W alores
m Trabajo real

300

Trabajo

Informe del resumen de trabajode los recursos

250

200

Trabajo
=
n
(=]

100

50 —

Sin
SHEZNar

AFl | DG GP LF LA LM LF C AA AC

Trabajo

AC LC D LT AT | AFZ | AF3

AB

Fuente: Los autores

3.1.3 Lineabase de costo.

A continuaciéon se relaciona la Linea Base del Costo para el proyecto de desayunos

sorpresa en la Tabla 14.

Tabla 14 - Linea base costos

LINEA BASE DE COSTOS

CONTENIDO

CODIGO: CST_BASE1.0

COSTO DEL PROYECTO

$ 103.524.846,00

INICIO DE PROYECTO

$ 1.950.004,00

FORMULACION IDEA DE NEGOCIO

$ 2.861.440,00

ESTUDIOS DE VIABILIDAD

$ 22.338.880,00

DISENO DEL SERVICIO

$ 13.780.800,00

PUESTA EN MARCHA

$ 12.319.200,00

GESTION DEL PROYECTO

$ 44.805.124,00

RESERVA DE CONTINGENCIA

$ 5.469.398,00

Fuente: Los autores

El presupuesto detallado se puede ver en el Anexo 10.

3.1.4 Indicadores
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Los indicadores para el proyecto de desayunos sorpresa son los siguientes:

e TIR: Tasa Interna de Retorno que nos permite identificar los rendimientos futuros
esperados de la inversion inicial para el proyecto.

e VPN: Es el indicador que nos permite calcular el valor presente de un
determinado namero de flujos de caja futuros originados por la inversién inicial

del patrocinador del proyecto

3141 Curvadelas

La curva S del tiempo se realizé para el proyecto con fecha de corte del 20 de

diciembre de 2014, en la

llustraciobn 69 se puede evidenciar, la linea base para el proyecto y el trabajo

acumulado hasta la fecha.

llustracion 69 - Curvadela S

120,00%

F—
vy v

100,00%
/_H—f —4— Linea Base
80,00% / =@ Trabajo Acumulado
50,00% /

40,00%

Porcentaje de Avance

20,00%

0,00%
19/08/2014 19/09/2014  19/10/2014 19/11/2014  19/12/2014 19/01/2015 19/02/2015

Fuente: Los autores

132



3.1.5 Riesgos principales con impacto, probabilidad de ocurrenciay acciones
Los riesgos principales del proyecto con su probabilidad de ocurrencia y acciones a

tomar se pueden evidenciar en el Anexo 6.

3.1.6 Organizacién
Para tener una idea mas clara de la organizacion de la empresa se establecera la

estructura organizacional y matriz RACI de responsabilidades.

3.16.1 Estructura Organizacional OBS

1.1.1.1 La estructura organizacional de la empresa se puede visualizar en la

[lustracién 70.

llustracion 70 - Estructura organizacional OBS

GERENTE DE
PROYECTOS
ASESOR LEGALY | 5| AUDITOR DE
MEDIO AMBIENTAL [~ "] CALIDAD
ABOGADO
ESPECIALISTA [
ENRIESGOS [~
A Y Y Y Y A
LIDER LIDER LIDER LIDER LIDER LIDER
TECNICO DE MERCADEQ DE COMPRAS FINANCIERO ADMINISTRATIVO FUNCIONAL
L. ANALISTAT. 1 DISENADOR L> ANALISTA DE L> CONTADOR L; ASESOR ANALISTA
Soporte Equipos INDUSTRIAL COMPRAS ADMIN. FUNCIONAL 1
DISENADOR ANALISTA
GRAFICO FUNCIONAL 2
ANALISTA
FUNCIONAL 3
Fuente: Los autores
3.1.6.2 Matriz responsabilidad RACI
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La matriz RACI para la empresa de Desayunos Sorpresa se puede ver en el Anexo 2.

3.2PLANES DEL PROYECTO

A continuacion se detalla los planes de gestion utilizados para el proyecto de
Desayunos Sorpresa.

3.2.1 Plan de Gestion de la Integracion

7 2\ PLAN DE GESTION DE LA

( ) INTEGRACION

\\J/ CODIGO:
FECHA: 24/01/2014 GESTALCANV1.0

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 16/03/2015 | Documento Inicial Andrés Fuentes | Creacioén del
documento
1.1 26/03/2015 | Modificacion Andrés Fuentes | Ajustes revision
director de
proyecto.

Aprobaciones

Nombre y Apellido Cargo Fecha Aprobacion

Rossemary Arias Gerentes del Proyecto 26/03/2015

Andrés Fuentes

Contenido Plan de Integracion
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El plan de alcance definido para el proyecto de desayunos sorpresa contiene los

siguientes temas:

Objetivo

Ciclo de vida del proyecto
Procesos y toma de decisiones
Herramientas y técnicas

a r w N E

Comentarios del proyecto

DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

1. OBJETIVO

Definir los procesos y actividades necesarios para identificar, combinar, unificar y

coordinar los diversos procesos y actividades de la direccion de Proyectos.

2. CICLO DE VIDA DEL PROYECTO

Fase Entregables Claves

Diagnostico de Empresa e Debilidades de diferentes empresas
de comercio por internet para los
desayunos sorpresa.

Afectacion del Cliente e Causas de insatisfaccion del
Cliente de desayunos sorpresa.
Andlisis de Encuesta e Resultados de encuestas.
Andlisis de Competencia e Cuadro de andlisis de competencia
directa.
Andlisis de Mercadeo e Mercado Objetivo
e Productos
o Estrategia de producto
o Estrategia de servicio
Andlisis Financiero e Andlisis financiero proyectado a un
afo.
e Andlisis de Sensibilidad.
Planeacion Estratégica e Objetivos estratégicos
Organizacion Estructural e Mision
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Vision
Organigrama

Andlisis Legal

Requisitos legales para constitucion
de empresa.

Analisis Ambiental

Objetivos de sostenibilidad
Andlisis PESTLE

Disefio Pagina Web

Disefio de pagina

Estructura pagina Web

Costo de Hosting
Viabilidad implementar boton PSE

Disefio de Servicio Alimenticio

Productos requeridos
Procesos de almacenamiento

Disefo de Servicio al Cliente

Propuesta de servicio al Cliente

Servicio de Pagina web

Disefio de promocién pagina web

Direccionamiento de la Empresa

Plan de expansion

Aspectos legales de la empresa

Requisitos en camara de comercio
y DIAN

Disefio e imagen de la Empresa

Visto bueno de la pagina web

Procesos Operativos

Procedimiento de compras
Procedimiento de distribucion
Procedimiento de preparacion

Adecuacion de Instalaciones

Propuesta de lugar para la puesta
en marcha de la empresa.

Puesta en marcha pagina Web

Funcionalidad de pagos PSE
Funcionalidad de PQRS

3. PROCESOS Y TOMA DE DECISIONES

Area de | Procesos Adaptacién de
Conocimiento decisiones
Integracion e Desarrollar Acta de | Explorar en busca de
constitucion informacion disponible
e Dirigir y gestionar el | que genere soluciones.
Trabajo del Proyecto
e Monitorear y controlar el
trabajo de grado
Alcance e Recopilar requisitos Manejar diferentes
e Definir Alcance alternativas en caso de
e Crear EDT no encontrar soluciones
e Controlar Alcance oportunas.
Tiempo e Definir Actividades Generar intuicién basada
e Secuenciar Actividades | en experiencias basadas
e Estimar recursos de | €n proyectos anteriores.
actividades
e Estimar duracién
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actividades

Costo

Planificar la gestion de
los costos

Estimar los costos
Determinar presupuesto
Controlar los costos

En caso de no poder
cumplir con los
entregables del plan se
puede delegar algunas
actividades.

Calidad

Planificar la gestion de
calidad

Asegurar y controlar la
calidad del proyecto
Controlar los indicadores
de Gestion

Mantener controlados los
documentos y cambios
gue se realizan en los
mismos,  comunicando
los nuevos cambios y
mejoras en los procesos.

Recurso Humano

Planificar la Gestion de
los recursos humanos
Adquirir el equipo del
proyecto

Capacitar al equipo del
proyecto

Evaluar al equipo del
proyecto.

Apoyar y Guiar las dudas
gue tenga el personal a
te las situaciones,
guiandolos siempre hacia
el objetivo en comun.

Comunicacion

Planificar la gestion de

No demostrar indecision

las comunicaciones ante el Equipo de
Gestionar las | Trabajo.
comunicaciones
Controlar las
Comunicaciones

Riesgos Planificar los riesgos Centrarse en los
Identificar los riesgos objetivos del proyecto
Realizar andlisis | para  tomar  mejores
cualitativo y cuantitativo | decisiones.
Controlar los riesgos

Interesados Identificar interesados Tener siempre en cuenta

Planificar la gestion de
los interesados

Gestionar la participacion
de los interesados
Controlar la participacion
de los interesados

el punto de vista de cada
uno de los interesados.

Adquisiciones

Planificar las
adquisiciones.
Identificar los

proveedores a manejar.
Realizar andlisis y pasos
para la contratacion.

Conocer los procesos de
cada uno de los
proveedores a manejar y
tener claro el tipo de
contrato que se maneja
con cada uno.
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las
del

Controlar
adquisiciones
proyecto.

4. HERRAMIENTAS Y TECNICAS

Area
Conocimiento

de

Herramientas y Técnicas

Integracién

Juicio de Expertos
Reuniones

Alcance

Juicio de Expertos
Reuniones
Técnicas grupales
decisiones(mayoria)
Descomposicion Jerarquica
WBS Chart Pro

de toma de

Tiempo

Juicio de expertos

Reuniones

Diagramacion por precedencia
Microsoft Project 2010

Costo

Juicio de expertos
Reuniones
Estimacion por tres valores

Calidad

Auditorias internas al finalizar cada
fase de Proyecto

Evaluaciéon de no conformidades
Control de Documentos
Reuniones

Recurso Humano

Evaluaciones al empleado
Capacitaciones

Comunicacion

Modelos de Comunicacion (Codificar,
Transmitir  Mensaje, Descodificar,
Confirmar, Retroalimentar)

Métodos de Comunicacion (Interactiva

y tipo pull)

Riesgos

Juicio de expertos

Reuniones

Matriz de probabilidad e impacto
Categorizacion de los riesgos
Estrategia de respuestas a
contingencias

Reevaluacion de riesgos

Interesados

Método clasificacion de interesados
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e Juicio de expertos

e Reuniones

e Técnica analitica de nivel de
participacion

e Habilidades interpersonales

Adquisiciones e Reuniones

e Andlisis de los contratos

e Evaluacién de proveedores

e Capacitaciones

¢ Plan de contingencia

5. COMENTARIOS DEL PROYECTO

Con este proyecto no solo se estudia la viabilidad para este tipo de productos para
gue puedan salir al mercado, sino que se entrega una metodologia para el estudio
del mercado para otras empresas que quieran innovar con sus productos y

entender, que hay mercado para todos.

La competencia y formacion al interior de una empresa es clave para poder
funcionar como un engranaje y que los resultados sean los esperados, asi que
desde la base del proyecto y su fuerza en la estructura se puede deparar los frutos

que esta va a tener.
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3.2.2 Plan de Gestion de Alcance

- N\
\ =

PLAN DE GESTION DEL ALCANCE

FECHA: 24/01/2014

CODIGO:
GESTALCANV1.0

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 24/01/2014 | Documento Inicial Andrés Fuentes | Creacion del
documento
1.1 15/02/2015 | Modificacién Andrés Fuentes | Ajustes revision
director de
proyecto.
Aprobaciones
Nombre y Apellido Cargo Fecha Aprobacién

Rossemary Arias

Andrés Fuentes

Gerentes del Proyecto

12/03/2015

Contenido Plan de Alcance

El plan de alcance definido para el proyecto de desayunos sorpresa contiene los

siguientes temas:

1- Objetivo

2- Proceso Definicion de Alcance

3. Definir Alcance
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Crear Estructura de Desglose de Trabajo
Verificar Alcance
Cambio Alcance

N o o bk

Aceptacion de entregables

DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

1- OBJETIVO

Definir los procesos necesarios para garantizar que el proyecto incluya los

lineamientos requeridos para desarrollar y controlar el alcance del mismo.
2- PROCESO DEFINICION DE ALCANCE

El Gerente del proyecto cita a una reunion con el equipo funcional del proyecto
para indicar cual es el objetivo del proyecto y dar a conocer la informacion que se

encuentra en el Acta de Constitucion.

Al finalizar la reunidon se genera un documento con el listado de todos los
requerimientos para que posteriormente se realice una priorizacion de los

requerimientos entre el lider Funcional y el Gerente del Proyecto.

El equipo funcional formaliza una Matriz de Requerimientos (Ver Anexo 11 Matriz
de requerimientos) para que el Gerente de su visto bueno y por ultimo se haga

una revision por el Lider de calidad para validar contenido y formato.
3- DEFINIR ALCANCE

La declaracion del alcance del proyecto consiste en desarrollar una descripcion
detallada del proyecto y del producto generado, esta es realizada por el lider
Funcional y debe tener la informacién de los requerimientos que fueron definidos

en la etapa de recopilar requisitos.
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Se debe ser revisar y aprobar por el Gerente del proyecto y por ultimo se envia al

representante del proyecto para su visto bueno. Ver Anexo 12 Project Charter
4- CREAR ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO

Para realizar la estructura de desglose de trabajo (WBS) el gerente del proyecto
debe identificar los entregables principales a alto nivel para poder cumplir con
cada uno de los requerimientos definidos inicialmente, luego se debe iniciar una
descomposicion jerarquica con los subniveles requeridos para representar una

definicion mas detallada de las tareas a realizar para cada paquete de trabajo.

Al finalizar quedando abierta a cambios bajo la autorizacion del gerente del

proyecto.
La WBS se puede ver en el numeral 3.2.1.1 EDT y su Desagregacion.
5- VERIFICAR ALCANCE

El alcance se verificard durante la ejecucién del proyecto a través de los
entregables de cada una de las etapas, para esto se va realizar una reunién
mensual donde se permita mostrar al representante del Proyecto los avances de
cada una de las tareas y poder verificar contra la linea base del proyecto.

Si se requiere generar un control de cambios se debe identificar a cuél de las

siguientes causas corresponde:

e Cambio de prioridad

e Dependencia con otro proyecto
e Error en planeacion

e Disponibilidad de recursos

e Demora en temas administrativos
Para finalizar, el gerente del proyecto debe aprobar el control de cambios.

6- CAMBIO DE ALCANCE
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Si se realizan cambios de alcance, se deben manejar bajo el siguientes

procedimiento:

Identificar la causa del cambio de alcance
Documentar el cambio en la linea base del proyecto
Validar &reas impactadas con el control de cambios
Asignar prioridad al cambio de alcance

Ajustar linea base de costos y tiempos

-~ ® a0 T p

Divulgar al equipo de trabajo
Registrar el cambio en la plantilla correspondiente

Q@

Por ultimo, el lider funcional debe validar que todos los documentos impactados

con el control de cambios queden actualizados.

7- ACEPTACION DE ENTREGABLES

Cada entregable del proyecto debe tener un responsable encargado de aprobarlo,
la matriz de entregables se puede ver en el punto 3.2.2 Entregables del trabajo de

grado.
Los criterios para la aceptacion del entregable son los siguientes:

e Registro de documentacién en el repositorio del proyecto
e Las pruebas de aceptacion por el area de calidad

e El visto bueno del Lider encargado

e Capacitacion del producto

e Aceptacion del usuario final

e Aprobacion del patrocinador del proyecto

143




3.2.3 Plan de Gestion de Tiempo

N
N

PLAN DE GESTION DEL TIEMPO

FECHA: 24/01/2014

CODIGO: GEST-TIEM-V1.1

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 24/01/2014 | Documento Inicial Andrés Fuentes | Creacion del
documento
1.1 15/02/2015 | Modificacion Andrés Fuentes | Ajustes revision
director de
proyecto.
Aprobaciones
Nombre y Apellido Cargo Fecha Aprobacion

Rossemary Arias

Andrés Fuentes

Gerentes del Proyecto

12/03/2015

Contenido Plan de Gestion

El plan de tiempo definido para el proyecto de desayunos sorpresa contiene los

siguientes temas:

1. Objetivo

2. Planificar la Gestion del Cronograma
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Definir las Actividades

Secuenciar las Actividades

Estimar los Recursos de las Actividades
Estimar la Duracion de las Actividades

Desarrollar el Cronograma

© N o g &~ W

Controlar el Cronograma

DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

1. OBJETIVO

Definir los procesos requeridos para gestionar la finalizacién del proyecto durante

las fases de ejecucion del mismo.
2. PLANIFICAR LA GESTION DEL CRONOGRAMA

Para el proyecto de desayunos sorpresa se tiene establecido usar la herramienta
Microsoft Project 2010 para llevar a cabo la gestion del tiempo, por medio de esta
herramienta se van a identificar las actividades y precedencias para poder

controlar y cumplir con los tiempos estimados.
3. DEFINIR LAS ACTIVIDADES

Esta actividad inicia con la desagregacion de trabajo que se realizé en la gestion

del alcance del proyecto.

Por medio de la herramienta Project Charter se permite vincular la WBS que se
realizd en la gestion del alcance a la herramienta Microsoft Project 2010 y por

ultimo agregar actividades a cada uno de los paquetes de trabajos establecidos.

Para el nombramiento de las actividades se debe tener en cuenta que debe ser en

infinitivo.
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El responsable del equipo de trabajo en realizar este proceso es el Lider Funcional
en compafia de los Lideres de cada frente para que le indiquen las actividades
requeridas para cada paquete de trabajo.

4. SECUENCIAR LAS ACTIVIDADES

Una vez finalizada la definicion de actividades se debe identificar a cual fase del
proyecto pertenece y las precedencias con las demds actividades del proyecto,
para esto se va utilizar el método de Diagramacion por Precedencia (PDM) para

poder crear un diagrama de red del proyecto.

El tipo de dependencia a utilizar es Final a Inicio, la cual consiste en que una
actividad sucesora no puede comenzar hasta que haya concluido una actividad

predecesora.

Esta responsabilidad es del Gerente del proyecto y el Lider Funcional, si se
requiere hacer una modificacion debe ser solicitada por el equipo funcional y

autorizada por el Gerente.
5. ESTIMAR LOS RECURSOS DE LAS ACTIVIDADES

Esta actividad consiste en estimar el recurso humano, materiales, equipos o
suministros para poder ejecutar todas las actividades definidas inicialmente en el
plan de gestion. Se deben tener en cuenta los factores ambientales de la
organizacion y los activos que se tienen por parte de la organizacion encargada de
realizar el proyecto.

Para realizar la estimacion de duracion de actividades se requiere de experiencias
vividas de las personas encargadas de ejecutar las actividades. La herramienta

Microsoft Project 2010 nos permite asignar los recursos
El responsable de esta actividad es el Lider Funcional.
6. ESTIMAR DURACION DE LAS ACTIVIDADES

Este proceso consiste en estimar la duracién de una actividad para que sea
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completada en un 100%, para el proyecto de desayunos sorpresa el indicador de

la duracioén de actividad es el Dia seré relacionada en Microsoft Project como (d).

El método que se va a utilizar para realizar la estimacion es Estimacion por tres
Valores (PERT), este método consiste en definir un rango aproximado para la
duracion de las actividades.

e Optimista: Estimar el mejor escenario para el desarrollo de la actividad.

e Pesimista: Estima la actividad con el peor escenario posible para realizar.

e Mas Probable: Estimar la actividad en funcion de los recursos asignados,
las dependencia y las interrupciones que se puedan generar.

Esta actividad debe ser realizada por los Lideres de cada Frente en compafiia del
Gerente del proyecto, utilizando la herramienta Microsoft Project 2010.

En el Anexo 13 se puede identificar las actividades de la ruta critica y su
estimacion correspondiente bajo la metodologia Estimacion por tres valores.

tEstimado = (tOptimista + 4*tMasProbable + tPesimista) / 6

La desviacion estandar para el proyecto es de 17,68 dias

Nivel de Exactitud Unidades de Medida Umbrales de Control

El rango de estimacion | Dias (Se puede | Paquetes de trabajo del

va del 8% a 22% representar en maximo | tercer nivel de
dos decimales) desagregacion

7. DESARROLLAR EL CRONOGRAMA

El cronograma es desarrollado en paralelo en cada uno de los procesos de la
gestion del tiempo. El Gerente del Proyecto debe realizar una revision, aprobacion
y formalizar el cronograma a todos los integrantes de proyecto y por ultimo

enviarlo al comité directivo para su informacion y aval.

Se puede consultar el cronograma en el numeral 3.1.2.2
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8. CONTROLAR EL CRONOGRAMA

Este proceso consiste en monitorear y controlar el avance del proyecto por parte
del Gerente del proyecto, por lo tanto se establece la siguiente metodologia para

cumplir con el control del proyecto:

e Los lideres de cada area deben solicitar a su grupo de trabajo actualizar el
porcentaje de avance de cada una de las actividades realizadas al finalizar
cada semana.

e Los dias lunes se realiza una reunién de seguimiento entre el Gerente del
Proyecto vy los lideres de cada frente para evidenciar el porcentaje de
avance del proyecto a la fecha de corte.

e Si se evidencian retrasos en algunos de los hitos, el lider correspondiente
debe gestionar con la persona encargada y para la siguiente reunién de

seguimiento informar al Gerente de proyecto los avances correspondientes.
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3.2.4 Plan de Gestion de Costos

(’\\ PLAN DE GESTION DE COSTOS
(\ ) CODIGO: GEST-COST-
N FECHA: 24/01/2014 V1.1
Control de Versiones
Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 24/01/2014 | Documento Inicial Andrés Fuentes | Creacion del
documento

1.1 15/02/2015 | Modificacion

Andrés Fuentes | Ajustes revision

director de
proyecto.

Aprobaciones

Nombre y Apellido

Cargo

Fecha Aprobacion

Rossemary Arias

Andrés Fuentes

Gerentes del Proyecto

13/03/2015

Contenido Plan de Costos

El plan de costos definido para el proyecto de desayunos sorpresa contiene los

siguientes temas:

1. Objetivo

2. Planificar la Gestion de los Costos
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3. Estimar los costos
4. Determinar el presupuesto
5. Controlar los costos

DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

1. OBJETIVO

Definir los procesos requeridos para desarrollar y controlar el presupuesto

aprobado del proyecto.
2. PLANIFICAR LA GESTION DE LOS COSTOS

En este proceso se va establecer las politicas, procedimientos y los documentos

requeridos para gestionar los gastos del proyecto.

Tabla 15 - Nivel de exactitud

Nivel de Exactitud Unidades de Medida Umbrales de Control

El presupuesto va del 8% | Costo/hora Paguetes de trabajo del

a22% tercer nivel de
desagregacion

Las reglas de medicion de desempefio son por porcentaje completado de la

actividad.

La metodologia para perfeccionar la medicion de los costos durante la ejecucion
del proyecto se realizara a través de la técnica de Valor Ganado (EAC) donde se

refleja la suma del costo real a la fecha y la estimacion del costo hasta el final.
EAC=AC+ ((BAC-EV)/ICn)
Doénde:

AC= Costo real del trabajo realizado
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BAC = Valor planificado total para el proyecto

EV = Costo presupuestado del trabajo realizado

IC = Indice de Costo

3. ESTIMAR LOS COSTOS

La estimacion de costos para el proyecto de Desayunos Sorpresa se va realizar
con base en el tiempo estimado en la gestidn de tiempos para la duracion de cada

una de las actividades.

Por medio de la herramienta de Microsoft Project 2010 se asignaran los costos de
horas hombre para cada uno de los recursos y a las actividades definidas en la
programacion se le asignaran los recursos requeridos para desarrollar la actividad.

En la Tabla 16 se relaciona el costo de cada uno de los recursos del proyecto:

Tabla 16 - Costo recursos del proyecto

Nombre del recurso Iniciales Tasa estandar

Analista Funcional 1 AF1 $ 60.000,00/hora
Analista Funcional 2 AF2 $ 40.000,00/hora
Analista Funcional 3 AF3 $ 35.000,00/hora
Diseflador Grafico DG $ 60.000,00/hora
Gerente de Proyecto GP $ 140.000,00/hora
Lider Funcional LF $ 100.000,00/hora
Lider Administrativo LA $ 100.000,00/hora
Lider Mercadeo LM $ 100.000,00/hora
Disefador Industrial DI $ 60.000,00/hora
Asesor Administrativo  AA $ 90.000,00/hora
Auditor Calidad AC $ 70.000,00/hora
Lider Técnico LT $ 100.000,00/hora
Analista Técnico AT $ 60.000,00/hora
Especialista en Riesgos ER $ 70.000,00/hora
Lider Compras LC $ 100.000,00/hora
Analista Compras AC $ 60.000,00/hora
Lider Financiero LF $ 100.000,00/hora
Contador CO $ 70.000,00/hora
Abogado AB $ 70.000,00/hora
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Fuente: Los autores

En el costo relacionado para los Recursos Humanos, ya estan incluidos los costos

de prestaciones sociales.

Para el proyecto también se asignan costos de materiales, los cuales se pueden

ver en la Tabla 17:

Tabla 17 - Costos de materiales

Nombre del recurso Iniciales Tasa estandar

Elementos de papeleria E $ 250.000,00
Modem USB M $ 270.000,00
Bonos de taxi B $ 350.000,00
Bonos de alimentacion B $ 340.000,00
Licencia Corel Draw L $ 390.000,00
Licencia Project 2010 L $ 350.000,00

Fuente: Los autores

Estos costos de materiales son los requeridos para toda la duracion del proyecto.

4. DETERMINAR EL PRESUPUESTO

Para determinar el presupuesto el Gerente del Proyecto debe consolidar todos los
costos relacionados del proyecto para asi poder identificar el presupuesto

requerido para la ejecucion del proyecto.

Para calcular el presupuesto del proyecto también se debe tener en cuenta la
reserva de contingencia definida en la Gestion de Riesgos y asi poder calcular la

linea base del costo del proyecto.

Al finalizar el presupuesto el Gerente del Proyecto debe informar al patrocinador

del proyecto.
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5. CONTROLAR LOS COSTOS

Este proceso consiste en monitorear y controlar los costos proyecto por parte del
Gerente del proyecto, por lo tanto se establece la siguiente metodologia para

cumplir con el control del proyecto:

e Los lideres de cada area deben solicitar a su grupo de trabajo actualizar el
porcentaje de avance de cada una de las actividades realizadas al finalizar
cada semana.

e Los dias lunes se realiza una reunion de seguimiento entre el Gerente del
Proyecto y los lideres de cada frente para evidenciar el porcentaje de

avance del proyecto a la fecha de corte.

El objetivo de estas reuniones periddicas es monitorear el desempefio del costo
del proyecto y si es requerido realizar los cambios pertinentes en la linea base del
costo del proyecto. La metodologia que se va a utilizar en cada reunion es Gestion

del Valor Ganado (EVM).

La metodologia mencionada anteriormente permite monitorear tres dimensiones

claves para cada paquete de trabajo.

e Valor Planificado: Es el presupuesto autorizado que se ha asignado al
trabajo programado.

e Valor Ganado: Es la medida del trabajo realizado en términos de
presupuesto autorizado para dicho trabajo.

e Costo Real: EIl costo incurrido por el trabajo llevado a cabo durante un
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periodo de tiempo especifico.

En las reuniones de seguimiento también se deben monitorear las variaciones o

desviaciones con respecto a la linea basen del costo, las variaciones son:

Variaciéon del Cronograma (SV): Expresa la diferencia entre el valor

ganado y el valor planificado.

e Variacion del Costo (CV): Es el momento de déficit presupuestado en un
momento dado.

e Indice de desempefio del Cronograma (SPI): Medida de eficiencia del
cronograma que expresa la razon entre el valor ganado y el planificado.

e Indice de desempefio de Costo (CPI): Medida de eficiencia del costo de

los recursos presupuestados expresado entre en valor ganado y el costo

real.

La herramienta a utilizar para gestionar los costos del proyecto es Microsoft

Project 2010.

Al finalizar cada revisién por parte del gerente del Proyecto con los Lideres se
debe formalizar a todo el equipo de trabajo los avances correspondientes y los

cambios a la linea base del costo en caso que se realicen.
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3.2.5 Plan de Gestion de Calidad

7\
S

PLAN DE GESTION DEL CALIDAD

FECHA: 24/01/2014

CODIGO: GEST-CAL-V1.1

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 24/01/2014 | Documento Inicial Rossemary Arias | Creacion del
documento
1.1 15/02/2015 | Modificacién Rossemary Arias | Ajustes revision
director de
proyecto.
Aprobaciones
Nombre y Apellido Cargo Fecha Aprobacién

Rossemary Arias

Andrés Fuentes

Gerentes del Proyecto

25/03/2015

Contenido Plan de Calidad

El plan de calidad definido para el proyecto de desayunos sorpresa contiene los

siguientes temas:

1. Objetivo
2. Alcance
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Responsable del plan
Control de Documentos
Roles y Responsabilidades

Proceso de aseguramiento de calidad

N o o AW

Proceso de control de Calidad

DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

. OBJETIVO

El objetivo del plan de calidad es definir y controlar los procesos y
determinantes requeridas durante la ejecucién y control de la calidad del

proyecto.

. ALCANCE

El alcance se determinard por cada area responsable identificando las
determinantes a manejar.
Ver Anexo 14.

. RESPONSABLE DEL PLAN DE CALIDAD

Cada responsable de area en lo que respecta al plan de calidad se vera
identificado y sus responsabilidades a manejar.
Ver Anexo 14.

. CONTROL DE DOCUMENTOS

A continuacion se presentan los procesos con los respectivos procedimientos y

tipo de documentos a utilizar, ver Tabla 18.

Tabla 18 - Control de documentos

TIPO DE .
PROCESO PROCEDIMIENTO DOCUMENTOS CODIGO
Planes de Gestion Instructivos
GESTION DEL | Cronograma de |\ 1anual
PROYECTO trabajo
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Encuestas formato
Andlisis de datos Registro

FASE ANALISIS "1 b0 de mercadeo  |Manual

DE MERCADO . .
Registro llamadas [Registro
Listado de precios |formato
FASE ANALISIS lista de productos [Registro
DE MERCADEO Y Brief Formato
DISENO
Directorio de :
] Registro
FASE ANALISIS proveedores
TECNICO Rutinas de servicio |Formato
. Flujo de caja o :
FASE ANALISIS balance Registro
FINANCIERO
Procedimiento de
. Manual
contratacion
FASE ANALISIS Mision y Vision Manual
ADMINISTRATIVO Organigrama Manual

Perfiles de Cargo Formato

Modelos de Contratos | Manual

Marco legal
constitucion
Riesgos Ambientales | Registro
Actas de reunién Registro

FASE ANALISIS
LEGAL Y SOCIAL

Manual

Ver Anexo 14

5. ROLES Y RESPONSABILIDADES
A continuacion se presentan los roles y las responsabilidades en este proceso,

ver Tabla 19:

Tabla 19 - Roles y responsabilidades

ROLES RESPONSABILIDADES
GERENTE DEL *Realizar seguimiento y control de las
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PROYECTO

actividades, para cumplir con el objetivo
dentro de los tiempos, con el alcance costo
y calidad requerida.
*Revisar los documentos que hacen parte
de los entregables del proyecto.
*motivar al equipo para lograr el
cumplimiento de sus metas.
* Tomar la decision final de las acciones
correctivas a tomar en los momentos de
controlar la calidad del proyecto.

EQUIPO DEL
PROYECTO

*Cumplir con las metas e instrucciones
segun el perfl de cada cargo.
*Finalizar los entregables del resultado de
las actividades establecidas en los tiempos
requeridos.

PROFESIONALES DE
CADA AREA

* Toma de decisién y revision de los
estandares de cada area.
*Desarrollar las actividades establecidas
para cada perfil, planeando y desarrollando
los resultados de la misma.
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3.2.6 Plan de Gesti6én del Recurso Humano

y———N

PLAN DE GESTION DEL RECURSO

/4 N\ HUMANO
(\ J CODIGO: GEST-RRHH-
N— FECHA: 24/01/2014 V1.1
Control de Versiones
Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 24/01/2014 | Documento Inicial Rossemary Arias | Creacion del
documento
1.1 15/02/2015 | Modificacién Rossemary Arias | Ajustes revision
director de
proyecto.
Aprobaciones
Nombre y Apellido Cargo Fecha Aprobacién

Rossemary Arias

Andrés Fuentes

Gerentes del Proyecto

20/03/2015

Contenido Plan de Recurso Humano

El plan de recurso humano definido para el proyecto de desayunos sorpresa

contiene los siguientes temas:

1. Objetivo
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Alcance
Planificar la gestion del Recurso Humano
Adquirir el equipo del proyecto

Desarrollar el equipo del proyecto

o 00k wN

Gestionar el equipo del proyecto.

DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

1. OBJETIVO

Establecer los procesos y determinantes para adquirir y capacitar el recurso humano

gue participara en el proyecto durante su ejecucion.
2. ALCANCE

Definir los procedimientos como documentos y determinantes necesarios para realizar

la contratacion necesaria del recurso humano del proyecto.
3. PLANIFICACION DEL RECURSO HUMANO

La planificacion del recurso humano se basara en la estructura organizacional del

proyecto que se muestra a continuacion, ver llustracion 71

llustracién 71 - Planificacion de recurso humano
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GERENTE DE
PROYECTOS
ASESOR LEGAL Y »| AUDITOR DE
MEDIO AMBIENTAL [~ "|__CALIDAD
ABOGADO
ESPECIALISTA
EN RIESGOS
Y Y Y Y Y A 4
LIDER LIDER LIDER LIDER LIDER LIDER
TECNICO DE MERCADEQ DE COMPRAS FINANCIERO ADMINISTRATIVO FUNCIONAL
I—» ANALISTAT. 1 DISENADOR |-> ANALISTA DE I—» CONTADOR L. ASESOR ANALISTA
Soporte Equipos INDUSTRIAL COMPRAS ADMIN. FUNCIONAL 1
DISENADOR ANALISTA
GRAFICO FUNCIONAL 2
ANALISTA
FUNCIONAL 3

Fuente: Los autores

Los roles funciones y responsabilidades se encuentran descritos en la matriz de roles

y responsabilidades que se relacionan en el Anexo 15.
4. ADQUIRIR DEL EQUIPO DEL PROYECTO

El equipo del trabajo se tendra en cuenta que unas fases son predecesoras de otras,
por ende tendran fechas iniciales y finales de contratacion, se adjunta la siguiente
Tabla 20.

Tabla 20 - Equipos del proyecto

Nombre del recurso  Tipo de Recurso Fase Inicial Fase final
Anali Funcional 1 ' Anali Funcional 1 ., .
alista Funciona alista Funciona Gestion del problema Ejecutar
Analista Funcional 2 = Analista Funcional 2 Gestién del problema Ejecutar
Analista Funcional 3 = Analista Funcional 3 Gestién del problema Ejecutar
Diseflador Grafico Diseflador Grafico R?a“.z ar estudios
Técnicos Puesta en marcha
Formulacién idea de
Gerente de Proyecto Gerente de Proyecto Negocio Puesta en Marcha
Lider Funcional Lider Funcional Formu!acmn idea de
Negocio Puesta en Marcha
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Lider Administrativo

Lider Mercadeo

Disefiador Industrial

Asesor
Administrativo

Auditor Calidad
Lider Técnico

Analista técnico

Lider Administrativo

Lider Mercadeo

Disefiador Industrial

Asesor Administrativo
Auditor Calidad
Lider Técnico

Analista técnico

Estudios de viabilidad

Estudios de viabilidad
Formulacién idea
Negocio

de

Estudios de viabilidad
Estudios de viabilidad
Estudios de viabilidad

Puesta en Marcha

Especialista en Especialista en

Riesgos Riesgos Estudios de viabilidad

Lider Compras Lider Compras Formu!amon idea  de
Negocio

Analista Compras Analista Compras Formu_lamon idea  de
Negocio

Lider Financiero

Lider Financiero

Estudios de viabilidad

Contador Contador Puesta en Marcha

Abogado Abogado Formulacion idea de
Negocio

Patrocinador Patrocinador Realizar estudios
Técnicos

Asesor  Legal
Medio Ambiental
Fuente los autores

y

Asesor Legal y Medio
Ambiental

Estudios de Viabilidad

5. DESARROLLO DEL EQUIPO DEL PROYECTO

El desarrollo del equipo del trabajo se realiza de acuerdo al avance del proyecto y de

cada fase, por ende se tienen programadas las siguientes capacitaciones, ver Tabla

21.

Tabla 21 - Desarrollo del equipo de proyecto

Fase

Formulacién Idea del

Metodologias de estudio y

Cursos

Capacitacién de

Capacitador

Lider Administrativo - Lider
Técnico - Especialista en

Gerente de

Puesta en Marcha
Puesta en Marcha
Puesta en Marcha
Puesta en Marcha
Puesta en Marcha

Puesta en Marcha

Puesta en Marcha

Puesta en Marcha
Puesta en Marcha

Puesta en Marcha

Puesta en Marcha
Puesta en Marcha

Puesta en Marcha
Puesta en marcha

Puesta en marcha

Participantes

Negocio métodos de investigacion

Capacitacién de analisis
Estudios de viabilidad = de datos - Capacitacion de
Estrategias de Ventas

Proyecto

Lider de
Mercadeo

Riesgos - lider de
mercadeo.

Disefiador Industrial -

Disefiador Gréfico - Asesor

Administrativo - Lider
Administrativo. }
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Estudios de viabilidad ~ /\SPECtos Legalesy Asesor Legal y
ambientales Medio Ambiental
Capacitacién de Procesos Lider
Puesta en Marcha . - .
operativos Administrativo
Capacitacion de
Gestion del Provecto Lineamientos en Planes Gerente de
y de Gestion basado en el Proyecto

PMI
Fuente: Los autores

Lider Administrativo -
Asesor Administrativo —
Gerente del Proyecto

Lider de mercadeo - Lider
de Compras - Lider Técnico

Lider funcional - analista
funcional 1 - analista
funcional 2 - analista

funcional 3

Adicionalmente al equipo de ventas se le realizaran trabajos de campo y clinicas de

ventas para fortalecer el servicio al cliente.

6. CRONOGRAMA DE CAPACITACION

A continuacién se evidencia el cronograma de capacitacion a manejar, ver llustracion

72.

llustracién 72 - Cronograma de capacitacion

CONTENIDO DE LA INTENSIDAD -
ITEM TEMA CAPACTIACION RESPONSABLE(  DIRiGIDO A |"0, 00 o) Enero Febrero Marzo Abril Hay
ilefa s [1]e]a] s [1]e]a] 2l s [0 ]2 ]a ]
-QUE ES SERVICIO Lider de
-MANEJO ADECUADO DE Compras
CADACLIENTE s
TIPS DE AGTITUD EN EL iger de
SEMINARIOLA [ SERVICIO AL CLIENTE Mercadeo
INPORTANCIA DEL
PROTOCOLO Y ETIQUETA
SERVICIO AL CLIENTE [ FR2TOH0 ser
! roRoreE | raLacion Administrative [-1987 Funcional | 8 Horas
CENERACIONDE  |PROVEEDORES EMPRESA,
Vaones CLIENTE,COMO UN SOLO
EQUIPO DE TRABAID
-SATISFACCION A TRAVES
DE LA ATENCION Y DEL
SERVICIO.D16
Lider de
Mercadeo
Lider de
FORMACIONEN Compras
PROCESOS SERVICIO o Téemicy L
5| sommistrRaTvO Y Lider Téenico f, yministratvo 4 Horas
SITIO WEB

Fuente: Los Autores

7. GESTIONAR EL EQUIPO DEL PROYECTO
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El equipo de trabajo del proyecto trabajara en las instalaciones del proyecto con

supervision de los lideres del proyecto, y estos reportando al Gerente del proyecto.

Al finalizar el proyecto los recursos internos empezaran a ejercer y funcionar con las
actividades ya determinadas por el proyecto, recibiendo una evaluacion vy
retroalimentacion del trabajo realizando. Los recursos Externos, cumpliran con la
finalizacion de su contrato con si ya se ha cumplido, si no debera hacer las

respectivas evaluaciones en las frecuencias acordadas con el Gerente del proyecto.

Ver Anexo 16 MATRIZ RACI.

3.2.7 Plan de Gestion del Riesgo

P\ PLAN DE GESTION DE RIESGO

[
=

/
A

FECHA: 24/01/2014 | CODIGO: GEST-RIES-V1.1

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 24/01/2014 | Documento Inicial Andrés Fuentes | Creacion del
documento
1.1 15/02/2015 | Modificacion Andrés Fuentes | Ajustes revision
director de
proyecto.

Aprobaciones

Nombre y Apellido Cargo Fecha Aprobacion
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Rossemary Arias

Andrés Fuentes

Gerentes del Proyecto

14/03/2015

Contenido Plan de Riesgo

El plan de riesgo definido para el proyecto de desayunos sorpresa contiene los

siguientes temas:

Objetivo

Identificar los Riesgos

N o g kM wDd R

Controlar los Riesgos

Planificar la Gestidon de los Riesgos

Realizar Analisis cualitativo de Riesgos
Realizar Analisis cuantitativo de Riesgos

Planificar la respuesta a los Riesgos

DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

1. OBJETIVO

Incluir los procesos para llevar acabo la planificacion de la gestion de riesgos, asi como
la identificacion, andlisis, planificacion de respuesta y control de riesgos del proyecto.

2. PLANIFICAR LA GESTION DE LOS RIESGOS

En este proceso se define como se va realizar la gestion de riesgos del proyecto de

desayunos sorpresa.

Antes de iniciar con la planificacion se debe tener claro cual es la definicion de

Riesgos:
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El riesgo es la probabilidad de ocurrencia que se produzca un evento incierto y pueda
afectar de forma negativa o positiva en el cumplimiento de los objetivos. El riesgo
siempre va estar presente durante la ejecucion del proyecto y tiene causas y

consecuencias que pueden ser analizadas con diferente profundidad y detalle.

Pueden existir riesgos Conocidos y no Conocidos, los conocidos son los que se
identifican previos a que el riesgo se pueda materializar y por medio de la gestion de
riegos se logre minimizar la probabilidad de ocurrencia, para los riesgos no conocidos
se debe basar en experiencias similares anteriores para mejorar la situacion en el

momento que ocurran.

La metodologia a usar para la gestion de Riesgos se puede ver en la

[lustracion 73.

llustracion 73 - Metodologia de trabajo
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METODOLOGIA DE TRABAJO

FASE 1 FASE 2 FASE3 | FASE4

- Mantener el segui-

- Anélisis de preven- miento en las areas

cion en las areas. - Estructura de meto- - Establecer y organi- afgctadas y manejo
- Toma de accion dologia. zar los resultados de  de probabilidad en
inmediata ante un los analisis.

fesgo deteciaco. posibles afectaciones

Fuente: Los autores

En la metodologia se define que al realizar el andlisis cualitativo se van a tener en
cuenta para la Gestion de riesgos los que sean mayores o iguales al 12% de

Severidad.

La tolerancia al riesgo para el proyecto de desayunos sorpresa es MEDIA, no se
considera una tolerancia alta debido a que por ser la primera empresa que los
integrantes del proyecto estan creando, la curva de aprendizaje puede ser grande y no
se tienen los activos suficientes por si se genera perdida de capital.

Tampoco se considera una tolerancia baja por el entusiasmo y la iniciativa de los
integrantes del proyecto por el producto que se esta implementando ya que los permite

convertirse en personas emprendedoras y eso genera mucha motivacion.
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3. IDENTIFICAR LOS RIESGOS

Este proceso consiste en identificar los riesgos que pueden afectar al proyecto con el

cumplimiento de sus objetivos.

La identificacion de los riesgos se va realizar por cada una de las categorias de la

Estructura de Desglose de Riesgo.

La técnica de recopilacion a usar es citar a una reunién con todos los Lideres del
proyecto y el Especialista en Riesgos para realizar una tormenta de ideas y asi poder

obtener una lista completa de los Riesgos del proyecto.

Al finalizar la reunién el Especialista en Riesgos debe categorizar cada uno de los
riesgos de acuerdo a la metodologia mencionada en el plan y por udltimo enviar la lista

de riesgos al Gerente del proyecto para su revision y aprobacion.

La informacién que debe contener el formato de identificacion de Riesgos es la

siguiente:

e Frente RBS: El frente correspondiente al (EDR).

e Categoria RBS: La categoria definida en la metodologia del plan de Riesgos.
e Identificador: Namero unico que identifique el riesgo.

e Riesgo: Descripcion del riesgo.

e Causa: Causa por la cual se puede presentar el riesgo.

e Efecto: Efecto que puede tener el riesgo en caso de materializarse.

e Probabilidad: Probabilidad de Ocurrencia.

e Impacto: Impacto en el proyecto.

e Severidad: Porcentaje de severidad en el proyecto.

4. REALIZAR ANALISIS CUALITATIVO

El andlisis cualitativo del riesgo permite priorizar los riesgos evaluando y combinando la
probabilidad de ocurrencia de dichos riesgos, el objetivo es poder identificar cuales son

los riesgos de mayor prioridad para mantener un mayor control sobre esos riesgos.
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Se define la siguiente matriz de probabilidad en la Tabla 22:

Tabla 22 - Matriz de probabilidad

ALTO >= 8% Es muy probable que el evento se presente.
MEDIO 5% Es probable que se presente el evento.
BAJO <=3% Es poco probable que se presente el evento.

Fuente: Los autores

Se define la siguiente matriz de impacto en la Tabla 23:

Tabla 23 - Matriz de impacto

Genera un impacto mayor sobre
ALTO >=7% 1.159.800 | la ejecucion del proyecto
Genera un impacto medible
MEDIO 5% 676.550 | sobre la ejecucion del proyecto
Genera un impacto bajo sobre
BAJO 2% 193.300 | la ejecucién del proyecto
Genera un impacto insignificante
INSIGNIFICANTE <=1% 96.650 | sobre la ejecucién del proyecto

Fuente: Los autores

De acuerdo a las matrices definidas se genera la matriz de probabilidad vs impacto, ver
Tabla 24:

Tabla 24 — Probabilidad vs Impacto

PROBABILIDAD

Alto| 8% | 16% BRSOV | SEVERIDAD
Medio

Bajo 15% 21% MEDIO

IMPACTO Insignificante  Bajo Medio Alto ‘ BAJO \

Fuente: Los autores

Por ultimo se debe registrar en la matriz de riesgos la probabilidad el impacto y su

severidad correspondiente.

5. REALIZAR ANALISIS CUANTITATIVO
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Este proceso consiste en analizar cuales son los riesgos que se van a gestionar y
controlar, por lo tanto se debe organizar los riesgos por orden de severidad, luego se
deben seleccionar los riesgos que se van a gestionar, para esto se filtran solo los
riesgos que su severidad sea >= al 12%. Los demas riesgos se deben llevar a una lista
de control para monitorearlos continuamente y verificar si su severidad llega a

aumentar.

Nota: Se toman los riesgos mayor o igual a 12% de acuerdo a lo definido en la

metodologia del plan de riesgos.
6. PLANIFICAR LA GESTION A LOS RIESGOS

Inicialmente se debe crear el formato Gestién de Riesgos ver Anexo 6 y se listan los
riesgos definidos en el analisis cuantitativo para poder planificar la gestion a los

riesgos, este formato debe contener para cada riesgo la siguiente informacion:

e Impacto Monetario: Definir el costo que puede tener el riesgo de acuerdo a la
programacion realizada en el plan de tiempos y de costos.

e Valor Monetario Esperado: Es la probabilidad por el impacto econémico.

e Justificacion del Impacto: Los inconvenientes que puede traer el riesgo en
caso que se materialice.

e Respuesta: Las actividades que se deben realizar para que el riesgo no se
llegue a presentar, también se debe definir un indicador que no informe cuando
tomar acciones para el riesgo.

e Responsable: Las personas encargadas de monitorear el riesgo.

e Control: Las actividades que se deben realizar para estar monitoreando y

controlando el riesgo.

En este proceso es importante definir la Reserva de Contingencia que se tiene para el
proyecto, la cual se obtiene del Valor Monetario Esperado (VME) sobre el presupuesto

del proyecto.

7. CONTROLAR LA GESTION A LOS RIESGOS

170




Este proceso de controlar los riesgos esta a cargo del Especialista en Riesgos, la

metodologia para realizar esta actividad es la siguiente.

¢ Riesgo severidad Alta: Se debe monitorear semanalmente.
¢ Riesgo severidad Media: Se debe monitorear quincenalmente.
e Riesgo severidad Baja: Se debe monitorear mensualmente.

¢ Riesgo severidad Insignificante: Se debe monitorear trimestralmente.

Después de realizar en control para cada uno de los riesgos se debe informar al
Gerente del Proyecto los resultados correspondientes. En caso que un riesgo se llegue
a materializar el Gerente de Proyecto debe hacer uso de la reserva de contingencia y

afectar el flujo de caja del proyecto.

3.2.8 Plan de Gestion de Adquisiciones
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PLAN DE GESTION DE ADQUISICIONES

FECHA: 24/01/2014

CODIGO: GEST-ADQ-V.1.1

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 24/01/2014 | Documento Inicial Rossemary Arias | Creacién del
documento
1.1 15/02/2015 | Modificacién Rossemary Arias | Ajustes revision
director de
proyecto.
Aprobaciones
Nombre y Apellido Cargo Fecha Aprobacién

Rossemary Arias

Andrés Fuentes

Gerentes del Proyecto

03/03/2015

Contenido Plan de Adquisiciones

El plan de recurso humano definido para el proyecto de desayunos sorpresa

contiene los siguientes temas:

. Objetivo y alcance

. Planificar la Gestion de Adquisiciones

1
2
3. Efectuar adquisiciones
4

. Controlar adquisiciones

DETALLE CONTENIDO DEL PLAN
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1. OBJETIVOY ALCANCE

El objetivo de este plan de adquisiciones, es realizar compras de calidad, mejorando el

producto final alineadas a un presupuesto inicial que se tiene definido en el proyecto.

El alcance es definir los lineamientos y parametros definidos para realizar las

adquisiciones en este proyecto.
2. PLANIFICAR LA GESTION DE ADQUISICIONES

Los entregables para el plan de adquisiciones son los siguientes, ver llustracion 74:

llustracién 74 - Gestién de adquisiciones

DUENO DEL PAQUETE

EDT | PAQUETE DE TRABAJO ENTREGABLES PRESUPUESTO DE TRABAJO

- Disefos de Encuesta

1 = Afist - Anélisis de Encuesta ]
ase Analisis de Mercado . Rossemary Arias
- Anélisis de Mercado Objetivo $10"490.000
- Analisis de la Competencia Directa
- Analisis de Mercadeo
- Disefio e imagen de la Organizacion
Fase Analisis de Mercadeo - Anélisis estrategia de venta ;
2 y Disefio - Andlisis estrategia de producto R0 00 Rossemary Arias
- Analisis Estratégico
. i - Procesos de Distribucion )
3 Fa}se .Anal|5|s de Analisis - DafifiiF Providedores $ 32'880.000 Rossemary Arias
Técnico
4 Fase Analisis Financiero - Presupuesto $ 18'840.000 Andres Fuentes
5 | Fase Anélisis Administrativo - Informes de Seguimiento $ 29'040.000 Andres Fuentes

- Actas de Reunion
6 | Fase Analisis Legal y Social - Acta.de Canstitucion $ 137200.000 Andres Fuentes
- Acta Cierre del Proyecto
- Acta de Comité Directivo

- Estructura de Desglose de trabajo
- Cronograma de trabajo

- Planes de Gestion del Proyecto $ 88'829.000
- Project Charter

- Registro de Interesados

Andres Fuentes

7 Fase Gestion del Proyecto Rossemary Arias

Fuente: Los autores

DEFINICION CONCEPTUAL DE LAS ADQUISICIONES:

173




Las adquisiciones que se tienen planeadas para este proyecto son:

e Alimentos que componen el desayuno sorpresa

e Elementos de papeleria para Oficina y para empaques del desayuno

e Equipos Electrénicos
Especificacion de perfil de proveedores a contratar en el proyecto, teniendo en cuenta
los siguientes conceptos:
Alimentos: Se requiere un proveedor, como almacenes de cadena que cuenta con
variedad de productos con respecto a lo que contiene un desayuno sorpresa,
productos importados elite, algunas bebidas alcohdlicas, tanto nacionales como
importadas y que tengan certificacion Invima para su distribucion bajo la ley.
Adicionalmente que se encuentre con las certificaciones de su area al dia.
Elementos de papeleria: Se requiere un proveedor que maneje diversidad en la
papeleria para poder ofrecer productos diferenciadores al cliente, que cuente con
maquinarias para impresiones en pequefio y gran formato; Asesores con
conocimientos en archivos de disefio para algunas modificaciones a Ultimo momento y
que cuente con diferentes puntos en la ciudad de Bogotd con servicio 24 horas.
Adicionalmente que se encuentre con las certificaciones de su area al dia.
Equipos electrénicos: Se requiere un proveedor que cuente con respaldos de
garantia por los equipos adquiridos, diversidad de productos como almacenes de
cadena, que no se enfoquen en un solo producto, con asesores que conozcan el
equipo electronico que estan ofreciendo y asesoren de forma acertada dicha compra.
Adicionalmente que se encuentre con las certificaciones de su area al dia.

DOCUMENTOS DE LAS ADQUISICIONES
El registro Mercantil que regira la empresa , sera el :
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4711: Comercio al por menor en establecimientos no especializados con surtido
compuesto principalmente por alimentos, bebidas o tabaco

Para la respectiva manipulacion de alimentos regira:

1. LEGISLACION SANITARIA

1.1 DECRETO 3075 DE 1997. Por el cual se reglamenta parcialmente la Ley 9
de 1979 y se dictan otras disposiciones. La salud es un bien de interés publico.
En consecuencia, las disposiciones contenidas en el presente Decreto son de
orden publico, regulan todas las actividades que puedan generar factores de
riesgo por el consumo de alimentos, y se aplicaran:

a. A todas las fabricas y establecimientos donde se procesan los alimentos; los
equipos y utensilios y el personal manipulador de alimentos.

b. A todas las actividades de fabricacion, procesamiento, preparacion, envase,
almacenamiento, transporte, distribucion y comercializacion de alimentos en el
territorio nacional.

c. A los alimentos y materias primas para alimentos que se fabriquen, envasen,
expendan, exporten o importen, para el consumo humano.

d. A las actividades de vigilancia y control que ejerzan las autoridades sanitarias
sobre la fabricacién, procesamiento, preparacion, envase, almacenamiento,
transporte, distribucion, importacion, exportacion y comercializacion de
alimentos, sobre los alimentos y materias primas para alimentos.

CAPITULO IIl. PERSONAL MANIPULADOR DE ALIMENTOS

Articulo 13. ESTADO DE SALUD.

a. El personal manipulador de alimentos debe haber pasado por un
reconocimiento médico antes de desempefiar esta funcién. Asi mismo,
deber efectuarse un reconocimiento médico cada vez que se considere
necesario por razones clinicas y epidemioldgicas, especialmente después de
una ausencia del trabajo motivada por una infeccion que pudiera dejar secuelas
capaces de provocar contaminacion de los alimentos que se manipulen. La
direccién de la empresa tomar las medidas correspondientes para que al
personal manipulador de alimentos se le practique un reconocimiento médico,
por lo menos una vez al afio.

b. La direccién de la empresa tomara las medidas necesarias para que no se
permita contaminar los alimentos directa o indirectamente a ninguna persona
que se sepa o0 sospeche que padezca de una enfermedad susceptible de
transmitirse por los alimentos, o que sea portadora de una enfermedad
semejante, o que presente heridas infectadas, irritaciones cutaneas infectadas o
diarrea. Todo manipulador de alimentos que represente un riesgo de este tipo
debera comunicarlo a la direccion de la empresa.

Articulo 14. EDUCACION Y CAPACITACION.

a. Todas las personas que han de realizar actividades de manipulaciéon de
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alimentos deben tener formacion en materia de educacion sanitaria,
especialmente en cuanto a practicas higiénicas en la manipulacion de alimentos.
Igualmente deben estar capacitados para llevar a cabo las tareas que se les
asignen, con el fin de que sepan adoptar las precauciones necesarias para
evitar la contaminacion de los alimentos.
b. Las empresas deberan tener un plan de capacitacion continuo y permanente
para el personal manipulador de alimentos desde el momento de su contratacion
y luego ser reforzado mediante charlas, cursos u otros medios efectivos de
actualizacion. Esta capacitacion estara bajo la responsabilidad de la empresa y
podra ser efectuada por esta, por personas naturales o juridicas contratadas y
por las autoridades sanitarias. Cuando el plan de capacitacion se realice a
través de personas naturales o juridicas diferentes a la empresa, estas deben
contar con la autorizacion de la autoridad sanitaria competente. Para este efecto
se tendran en cuenta el contenido de la capacitacion, materiales y ayudas
utilizadas, asi como la idoneidad del personal docente.
c. La autoridad sanitaria en cumplimiento de sus actividades de vigilancia y
control, verificara el cumplimiento del plan de capacitacion para los
manipuladores de alimentos que realiza la empresa.
d. Para reforzar el cumplimiento de las practicas higiénicas, se han de colocar
en sitios estratégicos avisos alusivos a la obligatoriedad y necesidad de su
observancia durante la manipulacién de alimentos.
e. El manipulador de alimentos debe ser entrenado para comprender y manejar
el control de los puntos criticos que estan bajo su responsabilidad y la
importancia de su vigilancia o monitoreo; ademas, debe conocer los limites
criticos y las acciones correctivas a tomar cuando existan desviaciones en
dichos limites.
Ultima Actualizacién: Resolucion 2674 del 2013. A partir de Julio de 2014
entra en vigencia el Decreto 3075 de 2013.
Regidos por el Invita bajo los decretos:

e Decreto 539 de 2014

e Decreto 1686 de 2012
La Secretaria Distrital de la Salud

e RESOLUCION 1090 DE 1998

3. EFECTUAR ADQUISICIONES
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ROCEDIMIENTOS PARA LAS ADQUISICIONES
Para la realizacion de las compras ya anteriormente mencionadas se debe tener en
cuenta:
e Se deben recibir o realizar minimo 2 cotizaciones de proveedores para
evaluarlas.
e Al momento de la competencia de precios se debe manejar de forma
confidencial entre proveedores.
e Se debe dar respuesta al proveedor en menos de 1 semana con tiempo
prudente para lograr su cumplimiento.
En la siguiente llustracion 75, se relacionan las actividades que se deben realizar

en las adquisiciones.

llustracién 75 - Actividades de adquisiciones
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# ACTIVIDADES RECURSOS APROBADOR

1 Planificar la gestion de adquisiciones Lider de compras Gerente de Proyectos
2 dentificar proveedores en el mercado Lider de compras Lider de compras
3 Enviar carta formal de invitacion al provedor Analista de Compras Lider de compras
4 Realizar estudio de contratacion (financiera) Analista de Compras Lider de compras

Consolidar resultados de la evaluacion de

5 Analista de Compras Lider de compras
proveedores.
B Realizar Megociacion en la contratacion Lider de compras Lider de compras
7 Crear al proveedor en el sistema Analista de Compras Lider de compras
B Enviar acuerdo de contratacion al proveedor Lider de compras Lider de compras
Enviar al proveedor informacion para la expedicion R . . .
9 . Lider Financiero Lider de compras
de polizas
10 Efectuar las adquisiciones Lider de compras Gerente de Proyectos
11 Enviar Orden de compra al proveedor Lider de compras Lider de compras

Gerente de Proyecto y Lider .
12 Controlar las adquisiciones ¥ ¥ Lider de compras
de Compras

o Gerente de Proyecto y Lider .
13 Cerrar las adquisiciones - Lider de compras
de Compras

Fuente: Los Autores

NEGOCIACION DE ADQUISICIONES
El tipo de contrato a manejar para las adquisiciones sera:

CONTRATO DE PRECIO FIJO: Implicara establecer un precio fijo puesto que son
almacenes de cadena los que van a suministrar los productos, con un precio

establecido por un estudio de mercado ya establecido.

CONTRATO DE PRECIO FIJO CERRADO: Este precio sera un precio fijjo que se
acordara desde un comienzo, especificando la cantidad de productos o servicios a
adquirir.
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4. CONTROLAR ADQUISICIONES

RIESGOS DE ADQUISICIONES

A continuacion se presentan los riesgos, las causas y el respectivo efecto que se

pueden afectar las adquisiciones del proyecto, ver llustracion 76.

llustracién 76 - Riesgos de adquisiciones

FRENTE (RBS CATEGORIA (RBS) RIESGOS CAUSA EFECTO SEVERIDAD|

Documentacidn legal incompleta o ) Inscripcion de proveedores con
Solicitar y analizar de forma . )

o falsa del proveedor que va i falta de experiencia, o empresas

. o inadecuada los formatos .
Externos |Proveedores de insumos |suministrar algunos de los ) ) o creadas bajo imagenes falsas, BAJO

necesarios para la inscripcion i o

elementos que componen un logrando incumplimiento o
de proveedores.

desayuno sorpresa. fraude por parte de estas.
Cambios de clima en .

. ; Incremento de los precios de
. diferentes partes del pais, )
Incremento sustancial en los . venta sise llega a un acuerdo
. desacuerdos politicos gue ) L
Externos |Proveedores de insumos |costos acordados de los productos ) . con el cliente, o pérdida con BAJO
. afecten importacidn de

que vienen dentro de la ancheta. algunos de los productos que se
algunos productos, fechas y
) entregan.
épocas de temporada alta.

Fuente: Los autores

A continuacion se presentan, segun los productos el método de adquisicion a definir,

ver llustracion 77.

llustracion 77- Método de adquisicién

CONCEPTO

DE ADQUISICION

METODO DE

ADQUISICION

FUENTE DEL

FINANCIAMIENTO

FECHAS

ESTIMADAS

Alimentos que componen los

Frecuencia de

1 Precios fijos [ 100% Del proyecto
desayunos sorpresa Compra
Papeleria con impresiones, papel Frecuencia de
2 Precios fijos [ 100% Del proyecto
para empaque de desayunos Compra
3 Equipos de Computo Precios fijos [ 100% Del proyecto 20-ago-14

Fuente: Los autores
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METRICAS EVALUACION DE PROVEEDORES

Los proveedores se evaluaran de la siguiente manera:

DURANTE EL CONTRATO:

e TIEMPOS DE RESPUESTA: mientras se esta finalizando el contrato se debe

hacer control de los tiempos de respuesta que esta dando el proveedor.
FINALIZACION EL CONTRATO:

e SATISFACCION DE LOS INVOLUCRADOS: Por medio de las encuestas de
satisfaccion se evaluard el cumplimiento y la calidad de los productos que se
estan entregando.

e CUMPLIMIENTO DE LAS CLAUSULAS DEL CONTRATO: Al finalizar el
contrato el area encargada de calidad, anunciara los cumplimientos o
incumplimientos que sucedieron en ese contrato.

Por medio de lo anterior la evaluacion semestral a proveedores dara una calificacion
respectivamente, que se le hara saber a cada proveedor, detalladamente para la

mejora de sus falencias.
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3.2.9 Plan de Gestion de las Comunicaciones

("\ PLAN DE GESTION DE
( ) COMUNICACIONES
\\ 4/ FECHA: 24/01/2014 ICODIGO: GEST-COM-V1.0

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 24/01/2014 | Documento Inicial Andrés Fuentes | Creacion del
documento
1.1 15/02/2015 | Modificacién Andrés Fuentes | Ajustes revision
director de
proyecto.

Aprobaciones

Nombre y Apellido Cargo Fecha Aprobacién

Rossemary Arias Gerentes del Proyecto 12/03/2015

Andrés Fuentes

Contenido Plan de Comunicaciones

El plan de Comunicaciones definido para el proyecto de desayunos sorpresa
contiene los siguientes temas:

1. Objetivo

2. Planificar las Comunicaciones
3. Gestionar las comunicaciones
4

. Controlar las Comunicaciones
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DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

1. OBJETIVO

Incluir los procesos requeridos para garantizar que la generacién, recopilacion,
distribucion, almacenamiento, recuperacion y disposicion final de la informacion

del proyecto sean adecuados y oportunos.
2. PLANIFCAR LAS COMUNICACIONES

Inicialmente se debe determinar las necesidades de informacion de los
interesados del proyecto, por lo tanto el Gerente del Proyecto debe definir cuales

son los canales de comunicacion y establecer quien se comunica con quien.

Se debe tener en cuenta para la informacién que va ser comunicada, el formato,
contenido y nivel de detalle, al igual que los métodos o tecnologias utilizadas para

transmitir la informacion.

El nivel de detalle para manejar la informacion entre el equipo de trabajo y los

interesados del proyecto es el siguiente:
Privada: Informacién que solo debe ser manejada entre el emisor y receptor.
Interno: Informacion que solo se puede manejar dentro del equipo de trabajo.

Plblico: Informacion que puede ser compartida por el Equipo de Trabajo,

Proveedores y entes Gubernamentales

Las Herramientas definidas para manejar la informacion del proyecto son las

siguientes:

Acta de reunién: Formato definido por Calidad y su objetivo es consignar todos los

detalles importantes en la reunion, con compromisos y responsables.

Acta de Seguimiento: Formato definido por Calidad y su objetivo es disponer
informacion de avance del proyecto en porcentajes, es utilizada para las reuniones

de seguimiento. Al igual que el acta de reunion se deben identificar compromisos y
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responsables.

Correo Electrénico: Comunicaciones entre los integrantes del proyecto a través de

la herramienta GMAL para gestionar sus actividades correspondientes.

Informe de Seguimiento: Se presenta al final de cada reunién de los Lideres con el

Gerente del Proyecto.

Circulares: Se generan circulares para pegar en cartelera con informacién del

comité directivo que sea de importancia para el equipo de proyecto.

Sala de Juntas: Es un espacio que permite ubicar a gran parte del equipo de
trabajo para transmitir informacion, la sala cuenta con un video beam vy

computador.
3. GESTIONAR LAS COMUNICACIONES

Para el proyecto es importante controlar el ciclo de vida de la informacién por lo
tanto se definen procesos para que la informacion siempre esté disponible cuando
se requiera y que solo se permita acceder a la informacién a las personas

indicadas.

Para brindarle una mayor facilidad al Gerente del Proyecto de gestionar las

comunicaciones, se facilitan las siguientes herramientas y procesos:

e Todos los integrantes del proyecto deben crear una cuenta de correo en la
herramienta Gmail para realizar el intercambio de informacién
correspondiente al proyecto.

e Se va hacer uso de la herramienta Google Docs de Gmail para subir
informacion que sea util para el equipo del proyecto.

e Es importante indicar el nivel de comunicacion al momento de utilizar una

herramienta de comunicacion.

Ver Anexo 17 Matriz de Comunicaciones.
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4. CONTROLAR LAS COMUNICACIONES

Este proceso es el encargado de asegurar el flujo 6ptimo de la informacion entre
todos los participantes de la comunicacion, esta actividad es realizada por el
Gerente del Proyecto y su objetivo es controlar las comunicaciones de acuerdo a

lo definido en la Matriz de Comunicaciones y los lineamientos del plan de gestion.
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3.2.10 Plan de Gestion de los interesados

=

[
=

/
N

PLAN

DE
INTEERSADOS

GESTION

DEL

LOS

FECHA: 24/01/2014

CODIGO:; GEST-INTE-V1.1

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 07/02/2015 | Documento Inicial Andrés Fuentes | Creacion del
documento
1.1 15/02/2015 | Modificacion Andrés Fuentes | Ajustes revision
director de
proyecto.
Aprobaciones
Nombre y Apellido Cargo Fecha Aprobacion

Rossemary Arias

Andrés Fuentes

Gerentes del Proyecto

15/02/2015

Contenido Plan de Interesados

El plan de interesados definido para el proyecto de desayunos sorpresa contiene

los siguientes temas:

Objetivo

a b~ w0 DN PRE

Identificar a los interesados

Planificar la gestion de los interesados

Gestionar la participacion de los interesados

Controlar la participacion de los interesados
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DETALLE CONTENIDO DEL PLAN

1. OBJETIVO

Definir estrategias de gestion adecuadas con el fin de lograr la participacion eficaz
de los interesados en las decisiones que pueda tomar en el proyecto y de esta
forma poder comprender sus expectativas, necesidades e intereses que logren su

satisfaccion.
2. IDENTIFICAR A LOS INTERESADOS

Este proceso consiste en identificar las personas, grupos u organizaciones que se
puedan ver afectados por el desarrollo de alguna actividad o entregable del

proyecto.

El Gerente de Proyecto en compafia del Lider Funcional debe identificar para
cada uno de los interesados el Tipo de Interesado (Interno o Externo) y posterior
clasificar al interesado en la matriz de interés e influencia definida como modelo de

clasificacion, ver llustracién 78.

llustracion 78 - Matriz de intereses

i 0 I

Alto

© O
o 6 ©

e o ‘"o
>
Bajo Alto
INFLUENCIA /

Fuente: Los autores

INTERES

Bajo
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Dependiendo el cuadrante donde se clasifique el interesado se debe lleva a cabo

estrategias para que el interesado no se vuelva un reticente del Proyecto:

Mantenerlos Comunicados: Para los interesados que se ubiquen en este
cuadrante se debe tener una comunicacién constante que permita tener
una mejor confianza, para esto se deben generar entrevistas mas
personalizadas que le permita al interesado tener claridad sobre el proyecto
y las expectativas que se buscan con el proyecto.

Colaborar Constantemente: Son los interesados que se deben administrar
mas de cerca y tener en cuenta cuales son sus expectativas con el
proyecto, si un interesado que se ubique en este cuadrante se convierte en
un reticente puede estar afectando el cumplimiento de los objetivos del
proyecto.

Mantenerlo Observado: Para estos interesados el esfuerzo debe ser el
minimo por parte del equipo del proyecto, se debe mantener observado por
si se convierte en otro tipo de Interesado.

Mantenerlo Satisfecho: Son Interesados que se deben mantener
informados de los avances del proyecto y del cumplimiento en cada una de
las fases del proyecto, por lo tanto se deben establecer canales de
comunicacién que permitan transmitir la informacién de manera eficaz y

segura.

3. PLANIFICAR LA GESTION DE LOS INTERESADOS

En este proceso el Gerente del proyecto en compafia del Lider Administrativo y

Funcional deben identificar estrategias adecuadas para lograr que la participacion

del interesado sea de “Partidario” durante el ciclo de vida del proyecto. Para esto

se va utilizar una técnica analitica que permita clasificar el nivel de participacion de

los interesados, ver llustraciéon 79.
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llustraciéon 79 - Gestién de interesados

Desconocedor  Reticente Neutral Partidario

Secretaria distrital de

C D
salud >
Departamento de
P c > D
Bomberos
Direccion de Impuestos y - -
aduanas nacionales ?
Camara de Comercio de
, C —> D
Bogota
Director proyecto de
D e
Grado €
) D €— C
Clientes

D
Accionistas @

Empresas alimentos de

C D
cadena >
Empresas de productos de

. C 3» D
papeleria.

c > D

Banco de Occidente

Equipo de trabajo

Fuente: Los autores
C: Participacion Actual

D: Participacion deseada
Niveles de participacion:

e Desconocedor: Desconocedor del proyecto y de sus impactos potenciales.

e Reticente: Conocedor del proyecto y de sus impactos potenciales,
reticente al cambio.

e Neutral: Conocedor del proyecto sin embargo ni lo apoya ni lo cuestiona.

e Partidario: Conocedor del cambio y de sus impactos, sin embargo esta a
favor del cambio y lo apoya.

e Lider: Conocer del cambio y de sus impactos y no solo esta a favor del
cambio y lo apoya sino que esta activamente involucrado en asegurar el

éxito del mismo.
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4. GESTIONAR LA PARTICIPACION DE LOS INTERESADOS

Inicialmente el Gerente del proyecto debe identificar cuales son los métodos de
comunicacion definidos para intercambiar informacién con los interesados, para

esto se debe revisar el plan de gestién de las comunicaciones.

Es importante revisar en detalle el plan de comunicaciones e identificar quienes
son las personas encargadas de comunicarse con los interesados, es de suma
importancia que sean personas lideres con habilidades en comunicacion y gestion

gue faciliten las negociaciones con los interesados.
Ver Anexo 18 Gestion de Interesados.
5. CONTROLAR LA PARTICIPACION DE LOS INTERESADOS

Se deben establecer por parte del Gerente del proyecto reuniones con los Lideres
del proyecto que intercambien informacion con los interesados para evaluar el
comportamiento de cada uno y evaluar si la gestion realizada es la mas efectiva o

hay cosas por mejorar.

En cada reunidon de seguimiento que se realice se debe generar un Acta de
Seguimiento con la informacién y gestion realizada con los interesados. Esta acta
debe estar dispuesta para consultar por cualquier otro Lider y de esta forma

permitirle aprender de experiencias vividas.
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. CONCLUSIONES

e De acuerdo a los estudios de mercadeo realizados para el proyecto de creacion
de empresa, se identificdé que es muy favorable ya que es un mercado que en
los ultimos afios en Colombia se ha incrementado de una forma sustancial.

e Para el patrocinador se identifica que el proyecto es viable y la rentabilidad que
va generar en un afo es atractiva para las expectativas que se tienen de
creacion de Empresa.

e Al realizar el proyecto de desayunos sorpresa bajo la metodologia PMI, ha
permitido un mejor entendimiento en los procesos de gestion ya que permite
identificar el ciclo de vida para cada uno.

e La ventaja de usar una metodologia PMI para el proyecto de desayunos
sorpresa es que esta orientada a procesos y por lo tanto nos permite identificar

las entradas, herramientas y salidas.
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ANEXO 1 - IDENTIFICACION DE ACCIONES Y ALTERNATIVAS

Alternativa

Desarrollar una oferta de servicios que
optimice los tiempos y recursos de la
empresa.

Copiar una oferta de servicios Yya
establecido por otros Gerentes de
Proyecto que ya aplicado con 6ptimos
resultados

ANEXOS

Ventajas

Se desarrolla un plan de negocios, descubriendo las
necesidades que se tienen y con posibilidades de
mejora.

Se contara con recursos internos de la empresa que
tengan conocimiento especificos en alguna area.

Ya se cuenta con un plan que esta funcionando en
el mercado.

Se tiene conocimiento en los riesgos y diferentes
alternativas del mismo.

Se sabe el tipo de recursos a manejar sin generar
costos adicionales.

Desventajas

Los tiempos que tomara el desarrollo del proyecto seran
mas altos y los costos pueden incrementar en cualquier
fase del proyecto.

El personal puede no ser el mas calificado para las
actividades a desarrollar y generara costos adicionales.
Se requiere de mucha experiencia en el desarrollo de
planes de negocio

Se tiene conocimiento de la oferta de servicios mas no de
como se utilizaron las herramientas y podra generar
costos adicionales.

Las necesidades no son iguales para todos y se pueden
no tener los resultados esperados.

Disenar una oferta de servicios
especial para las necesidades
especificas del patrocinador.

Se desarrolla un plan de negocios, descubriendo las
necesidades que se tienen y con posibilidades de
mejora.

Se ajustara el plan a las necesidades especificas
del patrocinador

Se vera restringido el plan ajustandolo para ciertos
objetivos, sin ampliar las posibilidades que se pueden
tener.

Se requiere contratar personal calificado para
implementar el plan desarrollado.

Se requiere de mucha experiencia en el desarrollo de
planes de negocio.

Redisefiar una oferta de servicios ya
establecido, ajustandolo a las
necesidades del patrocinador.

Ya se cuenta con un plan que esta funcionando en
el mercado.

Se ajustara el plan a las necesidades especificas
del patrocinador

Al modificar las condiciones de un plan ya establecido
puede generar costos adicionales por no conocer los
resultados del mismo.
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ANEXO 2 - MATRIZ RACI ORGANIZACION

Actividad

Gerente
General

Contratar casa de empleo para los
empleados

Contratar casa de aseo para la empresa

Actualizar registros contables

Realizar pagos de salario a empleados

Realizar pagos de servicios publicos e
impuestos

Administracion en general

Recibir orden de pedido

Recibir/Verificar el nUmero de
autorizacién de compra

Auxiliar Coordinador
Administrativa | de Producciéon

Auxiliar de
Produccion

Coordinador de
compras y despacho

Auxiliar de
Compras

Auxiliar de
despacho

Coordinador
Servicio al
cliente

Auxiliar Call
Center

Auxiliar Servicio
al Cliente

Validar existencia de mercancia

Comprar Mercancia

Certificar vencimientos de alimentos

Entregar especificacion de pedido al
area de produccion

Crear el producto: realizar la creacion,
disefio, empaque del desayuno sorpresa

Certificar calidad del producto completo

Entregar especificacion de despacho al
area de despacho

Entregar domicilio

Realizar servicio post Venta
(Felicitaciones, quejas y reclamos)
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ANEXO 3 - PRECIOS COMPETENCIA

PRECIO SERVICIO | FORMA DE PAGO FRANQUICIAS | COBERTURA EN REDES CONDICIONES
A LA CIUDAD SOCIALES
DOMICILIO
-Realizar la compra con
. un dia de anticipaciény
-Pagos en linea con antes de las 2om
Surprises $100,000 tarjeta crédito o . ., . ,p .
. s . No tiene ninguin -La mensajeria tiene un
Regalos - Si débito. Si . o . |N/A . "
It . ., tipo de restriccion tiempo maximo de
Originales ($170,000 - Consignacion a tres .
. espera de 15 min.
bancos diferentes. . .
-Tiene implementado un
sistema de PQRS
. . ., Confi I
Desayunos |$65,000- | . Consignacién a solo a No tiene ningun . on' rmar € pag9 L,
. Si No . o .. |Si enviando la consignacién
en tu dia $140,000 un Banco tipo de restriccidn , .
a correo electrénico
_Consignacién a tres -Se debe pagar 24 horas
. antes de la entrega.
bancos diferentes.
. . -Cobertura dentro de la
-Giros nacionales e ciudad v dependiendo
Solo $90,000 - | . internacionales . No tiene ningun y p. .
Si , Si . o .. | N/A algunas localidades tiene
regalos.co |$160,000 -Pagos en linea con tipo de restriccion L
. (s un costo adicional.
tarjeta crédito o L
" -Para municipios
débito. o
-Pacos Contra entrega aledafios tiene un costo
g g adicional de $30,000
, -Pagos en linea con . L
Tu dia $80,000 - | . ; o No tiene ningln i
Feliz $150,000 Si ta’rjtleta crédito o No tipo de restriccion N/A Ninguna
débito.
, -Se hace el despacho 24
-Pagos en linea con )
. - horas después de la
tarjeta crédito o
débito compra.
Detallitos |$50,000- | . ', No tiene ningdn . - Si la compra se ralizo un
Si -A través de puntos No . o .. |Si .
de Amor $80,000 . . tipo de restriccidn sabado, domingo o
baloto, se imprime la .
. festivo en horas de la
factura y se envia por
tarde, la entrega se hace
correo. L ,
el siguiente dia.
Siete localidades -Se recomienda consultar
$50,000 - | . del sector Nortey | . la disponibilidad y
N
Sorprender $67,000 S Contra entrega ° Oriente de la 3 cobertura con los
ciudad. asesores.
- Se debe realizar el pago
el dia anterior antes de
las 6pm
-Pagos en linea con Bogota - Se debe especificar a
Chico $50,000 - | . & . BN Y . hora de entrega.
Si tarjeta crédito o No municipios Si . .
Desayunos |$100,000 s o - Si no se puede realizar
débito. aledafios .
la entrega, el pedido se
devuelve y el cliente
debe asumir el costo del
domicilio.
-Horario de entrega de
Lunes a Sdbado 6am -
Pagos en linea con Bogota 7pm.
Detalle $35,000 - | . & ‘1 gotay -El costo del pedido no
- Si tarjeta crédito o No municipios No . L.
Inolvidable | $180,000 il - incluye envid.
débito. aledafios . -
- Si es un municipio
aledafio tiene un costo
adicional
-Desde El Tunal hasta la
-Pacos en linea con Calle 180y desde la
.g - Avenida Ciudad de Cali
tarjeta crédito o S
Desayunos (s (Incluye Fontibén) hasta
débito. .
y 250,000 - Si -A través de puntos No Bogota N/A los Cerros Orientales.
Meriendas |$85,000 . P . & -Si la entrega no estd
baloto, se imprime la
Sorpresa dentro de la cobertura se

factura y se envia por
correo.

deben cancelar $10,000
adicionales.
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ANEXO 4 - ENCUESTA

ENCUESTA DESAYUNOS SORPRESA

Esto fomara pocos minutos de su tiempo. Agradecemos la mayor sinceridad en sus respuestas

1. Su sexo (marque con X)

Femenino__ Masculino___

Si__

Si___

2. En qué rango de edad estd usted (marque con X)

a0 o e

24-34__
35-49__
50-59__
60-64__

3. Estado civil (maque con X)

®© o 0o T L

Soltero(a)__
Casado(a)___
Divorciado(a)__
Viudo(a)__

Otro __cudl?

4. Suactual ocupacion es(por favor sefiale con una X la mds representativa)

a o0 T o

Estudiante___
Empleado::
Independiente___
Otro__ cudl?

5. Maque de 1 a5, siendo 1 el mds prioritario a que destina principalmente sus ingresos.

e o0 T o

Entretenimiento y diversion ____
Gastos del hogar ____

Ropa ____

Alimentacion (fuera del hogar) __

6. Acostumbra usted a desayunar fuera de su casa o pedir desayuno a domicilio (maque

con una X)

No

7. Si su respuesta anterior es positiva favor sefiale la frecuencia con que usted lo

acostumbra hacer (Marque con una X la mds frecuente)

e A o L

Todos los dias ___

Una vez a la semana ___

Dos veces a la semana __

Tres a cinco veces a la semana ___

Una vez al mes ___

Dos veces al mes ___

Le gusta a usted obsequiar desayunos sorpresa? (maque con una X)

8. Hace compras por internet ? (maque con una X)

No

9. Si su respuesta anterior es positiva favor sefiale la frecuencia con que usted lo
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acostumbra hacer (Maque con una X la mds frecuente).

Una vez al mes ___
Una vez cada 3 meses ___
Una vez cada 6 meses ___

a 0o T 9

Una vez al afio ___

10. Conoce en qué consisten los desayunos Sorpresa a Domicilio? (marque con una X)

Si__No

11. Si su respuesta anterior es positiva, puede responder, Le gusta a usted obsequiar

desayunos sorpresa? (marque con una X)

Si__No

12. Si su respuesta anterior es positiva favor sefiale la frecuencia con que usted lo

acostumbra hacer (Marque con una X la mds frecuente).

Una vez al mes ___
Una vez cada 3 meses
Una vez cada 6 meses ___

o e

Una vez al afio __

13. Cudles son las principales razones para dar desayunos sorpresa (Marque con una X la
mas frecuente)
a. Cumpleafios __
b. Dias comerciales (dia del padre, dia de la madre, Amor y amistad) ___

c. Dias de amor especial personales ___

14. Cudntas empresas conoce que vendan estos productos (marque con una X)

a 1-2___
b. 3-5__
c. 5-7__

15. Empezaria a comprar desayunos sorpresa para obsequiar?(maque con una X)

Si___No

16. Cudnto pagaria por un desayuno Sorpresa a Domicilio (Marque con una X)

Entre $30.000 - $50.000
Entre $50.000 - $80.000 ____
Entre $80.000 - $120.000 ___ Otro?___ ¢Cudnto?

17. Al escoger usted la compra de un desayuno sorpresa lo que tendria en cuenta es

(Marque con una X de 1 a 6, siendo 1 lo mds importante)

El buen servicio por parte del vendedor __
Por la conveniencia de los precios __

Por los tiempos de entrega __
Recomendacion de un amigo __

Por el tipo de contenido de los desayunos __
La innovacion en el empaque __

Muchas gracias por su colaboracion y respuestas.
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ANEXO 5 - ANALISIS PESTLE

o Nivel de éDescriba como incide en el
Fase de analisis L. X
ibcién del I incidencia proyecto?
Factor Descripcion del factor en el entorno
Componente del proyecto
I {PlIm|C[Cr[Mn|[N| I |P Mp
ECONOMICO VALOR DE LOS X X Se deberd Incrementar el valor de
ALIMENTOS | Algunos de los alimentos como la venta de la ancheta a entregar
fruta, que va incluida en la ancheta a
entregar puede estar agotada por la
AMBIENTAL FALTA DE sequia que atraviese el pais X X Ausencia de la fruta que se le ofrece al
ALIMENTOS cliente desde un principio.
El clima puede afectar los tiempos de
AMBIENTAL CLIMA DEL entrega de |OS productos a dom|c|||o X X Disminucién de Credlbllldad del Cliente
SECTOR en los tiempos de entrega
Los trancones de la Zona, en hora pico
retrasa el tiempo de entrega acordado
. El retraso de las entregas de los
con el cliente, puesto que tenemos 2 .
SOCIAL i ¢ | | topist X X productos al cliente, una taza alta de
ineas troncales como la autopista
MOVILIDAD . P accidentalidad en el domiciliario de la
norte y la avenida caracas, aparte
. empresa.
cuenta con una gran red de ciclo rutas
y la ciclo ruta dominical por la Cra 7ma.
En la localidad se encuentran uno de X
los mayores sectores de comercio de la
ciudad como lo son: La zona Rosa, El
gran chapinero (cra 13) la Avenida 100 o
Mayor posibilidad de compra de los
ya que cuenta con una excelente
dotacis q d . X productos en el sector, con una
otacion e ayudas comerciales, B
ECONOMICA | COMERCIAL o y . L excelente rentabilidad.
comunicaciones, informatico
ofreciendo un valor agregado a las
personas que transitan por este sector
de la ciudad.
Problemas de los operadores que
TECNOLOGIC suministran el internet con el cable Se afectaran las compras que se estén
o E-COMERCE principal, se generaria la perdida de X X haciendo en ese momento, dando
conexién y dejaria de funcionar la como resultado la pérdida de la venta.
pagina web.
Algunos de los productos que vienen X
) dentro de la ancheta, pueden ser El aumento del valor de venta por los
POLITICO IMPORTACION | 4tectados con los acuerdos politicos de X productos afectados en el momento
los paises con respecto a las de la importacion
importaciones.
No estar al dia con la revisidon tecno Pérdida de credibilidad hacia los
LEGAL AUTORIZACION mecanica de la moto que va realizar los X X clientes por el incumplimiento de los
ES domicilios. domicilios.
Categoria: Fase: Tipo de factor Nivel de incidencia:
I: Iniciacién E: empuje Mn: Muy negativo
Politico P: Planificacion C: criticidad N: Negativo
Econémico Im: Implementacién I: Indiferente
Social C: Control P: Positivo
Tecnoldgico Cr: Cierre Mp: Muy positivo
Ambiental

197




ANEXO 6 - IDENTIFICACION DE RIESGOS

PROBABILIDAD | IMPACTO | SEVERIDAD
FRENTE (RBS) | CATEGORIA (RBS) |ID RIESGOS CAUSA EFECTO o o SEVERIDAD
(%) (%) #
Consultar paginas web de empresas de desayunos . .
sorpresa FL)Jegno tenean datosp hechos realeys como Muchas empresas son creadas Realizar un errado Benchmarking
Comercial Benchmarking 1 p. g & Y y estratégicamente con otros fines, y la con datos errados, en cuanto al 3 4 12 BAJO
precios de venta de los desayunos, o fotografias . ., P .
. informacién que montan no es real. analisis de la competencia.
tomadas de la competencia.
Un integrante del equipo de trabajo cuenta con un
. . conocimiento amplio en relacidn a los desayunos Interés en las compras on line y tener Identificar de una forma mds
Comercial Benchmarking 2 . .p . y . ; L P y . - 2 8 16 MEDIO
sorpresa, permitiendo realizar un Benchmarking mas | motivacion en regalar detalles innovadores | asertiva el mercado objetivo.
acertado por el uso de este tipo de productos.
No identificar con exactitud las necesidades del Identificar los datos irreales o interpretar de | Enfocar los productosy las
Comercial Benchmarking 3 | cliente objetivo, enfocando tal vez este producto a otra forma la informacion de las encuestas campanas de expectativas a 4 3 12 BAJO
otro tipo de cliente final. realizadas. mercados errados.
Tener precios muy altos en comparacion a nuestra Realizar un mal estudio de nuestra g . L
. . . .. . . Pérdida de clientes por reputacién
Comercial Estrategia de venta | 4 | competencia directa y nos afecten la rentabilidad de | competencia, podemos errar en los precios . 1 6 6 BAJO
. de precios elevados.
la empresa estimados de venta.
. . - Pérdida de clientes por reputacién
Tener precios muy bajos y no lograr la rentabilidad . . .
. . . Hacer una mala estrategias de ventas para la | de productos de baja calidad, o
Comercial Estrategia deventa | 5 |esperada de los accionistas, en las ventas de los -, . . .y 2 6 12 BAJO
captacion de clientes. falsa expectativa. Pérdidas en las
productos. .
ganancias de la empresa.
Estrategia Generar campafias de expectativas falsas hacia el Por medio de Publicidad engafosa, intentar | Pérdida de clientes y pérdida de
Comercial romocicg)nal 6 |cliente, incumpliendo clausulas definidas desde un lograr la atencién del cliente y después creencia de campafias futuras por 1 4 4
P inicio. incumplir con ello. referidos.
Confusidn del cliente con respecto a
- - . Intentar copiar imagen de competencia la marca o el nombre, donde tal vez
. Disefiar logo de empresa con similitud a entidades . . - S
Comercial Imagen y concepto | 7 exitosa, (mismos colores, fuentes o similitud | tuvo una mala experiencia con el 1 4 4

con baja reputacion.

en eslogan).

mismo. Pérdida de credibilidad del
cliente.
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Crear un disefio de imagen que no genere impacto al

Creacién de imagen con colores y formas no

Poco impacto en el mercado
objetivo y confusidn de los mismos,

Comercial Imagen y concepto | 8 | Cliente y no permita tener un claro concepto sobre el | indicadas segun la teoria del color, y lenguaje 40
. . . . en cuanto a los productos que
producto que se esta ofreciendo. de imagen para este tipo de empresas. ofrecen
. .t Identificar de forma errada los precios de _ . (o
. . s Desfase en el precio de venta, que se le da al publico . . .p Pérdida de ganancias, pérdida de
Financiero Andlisis de Costos 9 L .. venta de la competencia, o utilizar malas Ler . . 12 BAJO
ya sea en las cotizaciones o en la pagina web. . . credibilidad del cliente final.
estrategias para la venta de los mismos.
. . . . . . , Comunicacion mas rapida y efectiva
Las reuniones de equipo de trabajo se van a realizar | Facil acceso a internet por la tecnologia que .
. . s . - . . , , para la toma de decisiones
Financiero Analisis de Costos | 10 | por videoconferencias, lo que permite reducir el se ofrece hoy en dia a través de tabletas, . ., 25 MEDIO
- importantes en la gestién de
rubro de transporte. celulares y computadores portatiles.
proyectos.
Mala asignacion de rubros en gastos que no afectan | Estudio por parte de una persona con poca .
. . . . . . Pagos a destiempo, derroche de
Financiero Balance General 11 | a los proyectos pero son primordiales para la experiencia para este tipo de soporte, o mala | . . . 6 BAJO
. s . dinero en gastos innecesarios.
solvencia de la empresa. decisién por parte de gerencia.
s Contratacion de personal adicional
- , . . Un mal andlisis con personas faltas de .
. . Mala toma de decisiones del lider Financiero en la L o . con falta de fluidez para los pagos,
Financiero Balance General 12 . L, . . experiencia y conocimiento con los ingresos e 12 BAJO
inversion de los costos administrativos. del negocio Falta de credibilidad de las personas
& ) interesadas en el negocio.
L, . L, . Fallas en los pagos y distribucion del
. . . . No lograr una proyeccion a corto y largo plazo para la | Mala asignacion de los dineros en las . .
Financiero Flujo de Caja 3|, .~ . N dinero estimado en los pagos del 9 BAJO
distribucion de los ingresos de la organizacion. cuentas, por parte de la persona encargada. mes
- I . . L, . Pérdida de proveedores por falta de
. . . . Pérdida de credibilidad de Proveedores al no Mal manejo de la asignacion del dinero de - P P
Financiero Flujo de Caja 14 , credibilidad en los plazos acordados 10 BAJO
efectuar pagos acordados. las ventas y préstamos.
de pago.
Inscripcion de proveedores con falta
Proveedores de Documentacién legal incompleta o falsa del Solicitar y analizar de forma inadecuada los | de experiencia, o empresas creadas
Externos inSUMos 15 | proveedor que va suministrar algunos de los formatos necesarios para la inscripcién de bajo imagenes falsas, logrando 7 BAJO
elementos que componen un desayuno sorpresa. proveedores. incumplimiento o fraude por parte
de estas.
Almacenes de cadena y proveedores de - -
- . . yp . . Credibilidad y tranquilidad del
Proveedores de Los proveedores encargados de suministrar los insumos de alimentos que quieren ampliar .
Externos 16 consumidor para la compra de 6 BAJO

insumos

productos cuentan con certificacion INVIMA

su mercado y mantener una buena imagen
con sus productos.

productos.
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Proveedores de

Incremento sustancial en los costos acordados de los

Cambios de clima en diferentes partes del
pais, desacuerdos politicos que afecten

Incremento de los precios de venta
si se llega a un acuerdo con el

Externos . 17 . ) - . - 10 BAJO
insumos productos que vienen dentro de la ancheta. importacion de algunos productos, fechasy | cliente, o pérdida con algunos de los
épocas de temporada alta. productos que se entregan.
No tener la capacidad de insumos solicitados en Falta de stock de los productos, sin antes Falta de credibilidad del cliente o
Externos Produccion 18 | Stock cuando se realice ventas con un volumen no averiguar con que capacidad se cuenta o insatisfaccidn por entrega de 4
presupuestado. estar confiados de ello. productos no acordados.
La ubicacion geografica del mercado objetivo esta
situada en la localidad de chapinero, lo que permite | Enfoque acertado en el mercado objetivo Mayor cantidad de clientes y zona
Externos Produccion 20 | tener varios beneficios como las vias de acceso, la dado los resultados arrojados del establecida para la entrega de 10 BAJO
gran cantidad de oficinas y la ubicacion de la oficina | benchmarking desayunos-
de despacho.
L . Realizar planes sin fundamento, sin
. . . Objetivos enfocados a logros sin L P
L . . Desenfoque de los lineamientos estratégicos de la e tener objetivos claros. Pérdida de
Organizacion Misidén y Visidn 21 o, determinacidn ni sustento. No tener claros . . . 12 BAJO
organizacion . . tiempo en manejo de diferentes
los lineamientos de la empresa. .
estrategias.
Falta de estructuracion interna desde el Pérdida de credibilidad por parte de
Organizacion Jerarquizacion 22 | Confusion estructural a nivel interno inicio, dejando claras las funciones en cada los empleados, mal clima laboral. 4
cargo. Confusidn de tareas a realizar.
. . Contratacion de persona sin la
., . . Realizar un estudio inadecuado del personal .
L Contratacion de Contratar personal con aptitudes y estudios falsos . . . experiencia adecuada, generando
Organizacion 23 . . . a contratar, sin realizar los exdmenes . . 15 MEDIO
personal referenciados en la hoja de vida : pérdidas a la empresa de dineroy
correspondientes al cargo a contratar. ) . .
tiempo invertido.
- . . Incumplimiento de las principales
e No suministrar material y documentacién . - . — L
o Capacitacion de . o Falta de disponibilidad y disposicién del responsabilidades del cargo y
Organizacion 24 | relacionada con los temas y responsabilidades que se | . . o . 12 BAJO
personal . o instructor para organizar la capacitacion. desconocimiento de la
van a dictar en la capacitacion N
organizacion.
e . . No tener en cuenta la disponibilidad de salas | Desorden en la agenda de las
o Capacitacion de No estimar y determinar un cronograma adecuado o . L o
Organizacién 25 o . de capacitacion y disponibilidad de los capacitaciones y de las personas 18 MEDIO
personal para las capacitaciones del ingreso de personal. . f
instructores encargadas de la logistica.
Gestion de ., - (o
Gestion de alcance |26 | Falta de juicio de expertos y casos de éxito 8 BAJO
proyectos
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ANEXO 7 - FORMATO GESTION DE RIESGOS

VALOR
IMPACTO .
RIESGOS SEVERIDAD SNSRI MONETARIO JUSTIFICACION DEL IMPACTO RESPUESTA RESPONSABLE CONTROL
ESPERADO
Crear un disefio de imagen que no . . . .
) ) . .. | Revisar flujo de caja para ver los ingresos

genere impacto al Cliente y no Horas hombre para realizar planeacién . L L. . .

. . . L. obtenidos. i . . Hacer un seguimiento diario del flujo de caja vs
permita tener un claro concepto estratégica, revisar andlisis del mercadeo, Lider Financiero . . .

i . oL . la estimacion realizada.

sobre el producto que se estd cambio de disefio de imagen y concepto .

. DISPARADOR: TIR del 5% Negativa
ofreciendo.

-$9.198.000 -459900
Revisar licencias de software en los -Verificar mensualmente las licencias del

Las reuniones de equipo de trabajo computadores para realizar la software en los computadores para realizar las
se van a realizar por Disminucién del rubro de transporte para el | videoconferencia y revisar hardware. | | L videoconferencias.

. . ] MEDIO Lider técnico ] o o
videoconferencias, lo que permite proyecto. -Ejecutar diariamente un antivirus.
reducir el rubro de transporte. DISPARADOR: Disminucién en el rubro de -Verificar correcto funcionamiento de los

transporte y de Gastos Otros en un 15% computadores
$ 480.000 24000
. . Analizar el avance de las actividades vs la
No estimar y determinar un i b
inea ase
cronograma adecuado para las Pérdida de horas hombre, en la etapa de Publicar semanalmente los avances de las tareas
o i MEDIO L, Gerente de proyecto . .
capacitaciones del ingreso de planeacidn del proyecto . o realizadas por los integrantes del proyecto.
DISPARADOR: Porcentaje de deviacidn del
personal.
-$ 33.530.000 -1005900 10%
Un integrante del equipo de
. & aue -Medir los €asos de éxito
trabajo cuenta con un .
o . » . . -Medir el Incremento en las ventas
conocimiento amplio en relacién a Las capacidades del profesional con . , . . o
o ] . . -Medir el aumento de numero de leads. | . . . Trimestralmente realizar un seguimiento del
los desayunos sorpresa, | MEDIO experticia en el area permiten disminuir el Lider Financiero , .
- . , numero de aumento de clientes.
permitiendo realizar un mercadeo rubro de pérdida de horas hombre.
) DISPARADOR: Rubro de horas hombre con
mas acertado por el uso de este o
) disminucion del 10% del costo total
tipo de productos. $ 600.000 12000
Realizar pruebas mas eficaces al momento . . .
. ., - Validar trimestralmente las pruebas disefiadas
Contratar personal con aptitudes y Lo . de la contratacion. | | o
. . Pérdida de hora hombre, en la gestion del Lider Recurso | para los cargos especificos.
estudios falsos referenciados en la | MEDIO . . » . )
. . recurso humano. i Humano - Validar informacion de la Hoja de Vida con
hoja de vida DISPARADOR: Retraso por mas del 50% en .
. fuentes certificadas.
-$19.400.000 -582000 el avance de sus actividades
Consultar  paginas web de
empresas de desayunos sorpresa .
Las horas hombre que se requieren para o L . o o . .
que no tengan datos y hechos . . ... | Hacer un seguimiento diario del flujo de| . . Hacer un seguimiento diario del flujo de caja vs
. BAJO estimar de nuevo las actividades de Analisis . . . Lider Financiero . ., .
reales, como precios de venta de . caja para ver los ingresos obtenidos. la estimacion realizada.
, de Producto y Precio.
los desayunos, o fotografias
tomadas de la competencia. -$18.120.000 -543600
No identificar con exactitud las Las horas hombre que se requieren para | Revisar flujo de caja para ver los ingresos
necesidades del cliente objetivo, estimar de nuevo la fase de Andlisis de | obtenidos. , . . Hacer un seguimiento diario del flujo de caja
BAJO N - Lider Financiero . _
enfocando tal vez este producto a Mercado y le ejecucidn de las actividades para ver los ingresos obtenidos.
otro tipo de cliente final. -$21.800.000 -872000 correspondientes. DISPARADOR: TIR del 7% Negativa
Tener precios muy bajos y no . Revisar flujo de caja para ver los ingresos
. Las horas hombre que se requieren para . L. L . .
lograr la rentabilidad esperada de . o .. | obtenidos. i . . Hacer un seguimiento diario del flujo de caja
L BAJO estimar de nuevo las actividades de Analisis Lider Financiero . .
los accionistas, en las ventas de los . para ver los ingresos obtenidos.
de Producto y Precio. .
productos. $21.300.000 426000 DISPARADOR: TIR del 9% Negativa
. Gastos por incrementos en cada uno de los | Revisar precios en diferentes mercados de Verificar semanalmente:
Incremento  sustancial en los|BAJO d Lider Financiero | ; del 46l
cadena. - ncremento e Olar.
costos acordados de los productos -$22.200.000 -444000 productos. . i
- Estado del clima en el pais.
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que vienen en la ancheta.

DISPARADOR: genera un incremento del
8% en el Rubro de Gastos Otros.

- Movimientos sociales v politicos

-Estado de las vias.

Mala toma de decisiones del lider

Las horas hombre que se requieren para

Revisar flujo de caja para ver los ingresos

. . . ., estimar de nuevo la fase de Andlisis | obtenidos. 3 . . Hacer un seguimiento diario del flujo de caja
Financiero en la inversion de los | BAJO . . . . . Lider Financiero . .
o . Financiero y le ejecucion de las actividades para ver los ingresos obtenidos.
costos administrativos. . .
-$21.300.000 -426000 correspondientes. DISPARADOR: TIR del 11% Negativa
Implementar botédn PQRS en la pagina web.
Desenfoque de los lineamientos Las horas hombre que se requieren para . Semanalmente verificar los registros
o L BAJO . ., o . .. | Gerencia del Proyecto .
estratégicos de la organizacidn realizar la planeacion estratégica. DISPARADOR: Encuestas de satisfaccion rexportados por el cliente externo.
-$22.400.000 -896000 del cliente negativas en un 40%
No  suministrar  material vy Encuestas al finalizar las capacitaciones.
documentacion relacionada con los S0 Las horas hombre del personal encargado Lider Recurso | Mensualmente verificar los registros reportados
temas y responsabilidades que se de dictar la capacitacidon y los gastos del | DISPARADOR: Encuestas de satisfaccion del | Humano por el cliente interno.
van a dictar en la capacitacién -$22.500.000 -675000 material. cliente negativas en un 20%
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ANEXO 8 - FLUJO DE CAJA

! fMayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre Maviembre Diciembre Enero Febrera Marzo Abril
PERIODOS DE EVALUACION

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes & Mes 6 Mes 7 Mes 3 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
DETALLE DE INGRESOS
Ventas del producto $ 65500.000 | 5 62.500.000 | § 58500.000 | § S7.500.000 | 3 58300.000 | § 61.000.000 ( § 59.300.000 | 5 88500000 | 3 65200.000 | $ 65.200.000 | § G8.100.000 | § 69.500.000
TOTAL INGRESOS $ - § 66.500.000 | § 62.500.000 | § 53.500.000 | § 57.500.000 | § 58.300.000 [ § 61.000.000 | § 59.300.000 | § 83.500.000 | § 65.200.000 | § 65.200.000 | § 65.100.000 | § 69.500.000
DETALLE DE EGRESOS
Luz 5 250000 | B 245000 | & 235000 | 5 238000 | 5 240000 | B 247.000 | & 250000 | 5 310.000 | B 210,000 | B 242000 | % 250,000 | 5 255.000
Agua ] 340000 | B 320.000 | 5 280.000 | 5 310.000 | 3 320,000 | B 330.000 | 5 340.000 | 3 410.000 | 3 270.000 | B 320.000 | 5 340.000 | 5 345.000
Teléfono g 150.000 | 8 150.000 | & 150.000 | & 150.000 | & 150.000 | 8 150.000 | & 150.000 | & 150.000 | & 150.000 | & 150.000 | § 150.000 | 5 150.000
Internet -] 180,000 | B 180.000 | 5 180.000 | 5 180.000 | 5 180,000 | B 180.000 | 5 180.000 | 5 180.000 | 5 180,000 | & 180.000 | 5 180.000 | 5 180.000
Arriendo £ &§500000 |5 6.500000(% 65000005 6500000|% 6500000|S% 6.500000(% 65000005 6500000|5% 6500000(S% 6.500000|% 6.500000(S5 6.500.000
Total egresos del consumo $ - § 7420000 |% 7.396.000 (S 7.346.000 |% T.37B.000 | S 7300000 (S T.407.000 | § T.420000 (§ 7550000 (S 7310000 | § T.392.000 | § 7420000 (S T.431.000
Ltiles de oficina g 4 200.000 g 120.000 g 250.000 g 200.000 L 300.000
Equipos de computo 5 10.500.000 3 2300000
Costo del provecto £ 103524846
Total egresos puesta en marcha | § 118.224.846 | § - 7 - 5 - ] 120,000 | § - 7 250.000 - ] - ] 200.000 - § 2.300.000 |5 300.000
Compra de Mercancia £ 25200.000 | & 22.000.000 ( & 20.000.000 | § 21.500.000 | 8 22500.000 | § 21.500.000 (  23.100.000 | § 32300000 |  25100.000 | 25200000 | 8 27.200.000 [ § 31.500.000
Salarios £ 18650.000 | 5 18.650.000 ( § 13650.000 | 5 18650000 | 3 18650.000 | 5 18.650.000 ( § 18650.000 | § 25300000 | 3 18650.000 | $ 138.650.000 | § 18.650.000 | 5 18.650.000
Impuestos
otros - 340.000 | 5 270.000 | 155.000 | B 180.000 | 5 320,000 | 3 250.000 | 5 180,000 | & 230000 | & 250,000 | 5 310.000
Total egresos operativos 5 - $ 43.850.000 | § 40.650.000 | § 38.990.000 | § 40.420.000 | § 41.306.000 | § 40.330.000 | § 42.070.000 | § 57.850.000 | § 43.930.000 | § 43.080.000 | § 46.100.000 | § 50.460.000
TOTAL EGRESOS § 118224846 | § 51.270.000 | § 45.046.000 | § 46.336.000 | § 47.918.000 | § 48.696.000 | § 47.987.000 | § 49.490.000 | § 65.400.000 ( § 51.440.000 | § 55472000 | § 55.820.000 | § 58.191.000
SALDO NETO $(118.224.846)| $15.230.000 | $14.454.000 | $12.164.000 | $ 9.582.000 | $ 9.604.000 | $13.013.000 | $ 9.810.000 | $23.100.000 | $13.760.000 | $ 9.728.000 | $12.280.000 | $11.309.000
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ANEXO 9 - DIAGRAMA DE RED

septiembre octubre noviembra diciembre anero febrero
Comienzo Fin
mar19/08/14 mig 11/02/15

septiembre octubre noviembre diciembre enero febrero
Comienzo Fin
mar 19/08/14 mieé 11/02/:
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ANEXO 10 - PRESUPUESTO DETALLADO DEL PROYECTO

Nombre de tarea Costo

PROYECTO DESAYUNOS SORPRESA $ 98.055.448,00

INICIO DE PROYECTO
FORMULACION IDEA DE NEGOCIO
Diagnostico Empresa
Identificar causales de mala contratacion

Identificar motivos de no realizar procedimientos

operativos
Evaluar motivos de no realizar técnicas de
servicio
Identificar carencia de tecnologia en
empresas
Afectacion al Cliente
Identificar incumplimiento de las expectativas
del cliente
Revisar insuficiencia en alternativas de pago
ESTUDIOS DE VIABILIDAD
Mercadeo
Analisis Mercado
Analisis de Mercadeo
Anadlisis Financiero
Analisis pre inversion
Analisis inversidn técnica
Andlisis inversion operativa
Flujo de caja balance O
Estudios Administrativos
Planeacion estratégica
Direccionamiento estratégico
Estudios Técnicos
Disefio Pagina Web
Estructura Pagina Web
DISENO DEL SERVICIO
Alimento
Identificar alimentos necesarios
Definir procesos de almacenamiento
Definir procesos requeridos para las compras y
distribucidn
Servicio al Cliente
Realizar diagndstico del servicio
Realizar propuesta de Servicio
Identificar Tipologia de Clientes
Manejar las emociones
Definir técnicas de autocontrol
Pagina Web
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$1.950.004,00
$ 2.861.440,00
$ 2.263.040,00

$ 816.000,00

$299.200,00

$587.520,00

$560.320,00
$ 598.400,00
$299.200,00

$299.200,00

$ 22.338.880,00

$ 7.084.800,00
$4.307.200,00
$2.777.600,00
$2.022.400,00

$ 934.400,00

$ 576.000,00

$310.400,00

$201.600,00
$ 8.972.480,00
$2.215.680,00
$ 6.756.800,00
$4.259.200,00
$ 2.656.000,00
$1.603.200,00

$ 13.780.800,00

$4.125.600,00
$2.102.400,00
$1.353.600,00

$ 669.600,00

$4.716.000,00
$ 669.600,00
$ 669.600,00
$ 669.600,00
$1.353.600,00
$1.353.600,00
$4.939.200,00



Identificar costos de un dominio $1.377.600,00

Identificar si se requiere programacion $ 1.401.600,00
Buscar disefios para paginas web $ 504.000,00
Buscar formas de promocionar la pagina web $ 1.656.000,00
PUESTA EN MARCHA $12.319.200,00
Empresa $ 6.723.200,00

Direccionamiento de la empresa

Aspectos Legales
Diseifo e imagen

Servicio
Procesos Operativos
Adecuacion de Instalaciones
Servicio al Cliente

$ 1.785.600,00
$4.025.600,00

$ 912.000,00
$5.596.000,00
$1.720.000,00
$ 1.680.000,00
$1.476.000,00

Pagina Web $ 720.000,00
GESTION DEL PROYECTO $ 44.805.124,00
Planeacion $11.544.724,00

Gestion del Alcance

Gestion del Tiempo

Gestion de los Costos

Gestion de la Calidad

Gestion del Recurso Humano

Gestion del Riesgo

Gestion de las Adquisiciones

Gestidn de las Comunicaciones

Gestion de los Interesados
Ejecucion

Gestion del Alcance

Gestion del Tiempo

Gestidn de los Costos

Gestion de la Calidad

Gestidon del Recurso Humano

Gestion del Riesgo

Gestion de las Adquisiciones

Gestidn de las Comunicaciones

Gestion de los Interesados
Monitoreo y Control

Gestidn del Alcance

Gestion del Tiempo

$2.044.804,00
$1.353.600,00
$ 1.558.400,00
$ 1.328.000,00
$1.272.000,00
$ 752.000,00

$ 832.000,00

$ 692.000,00
$1.711.920,00
$22.034.800,00
$ 2.558.400,00
$ 5.524.800,00
$ 2.880.000,00
$1.495.200,00
$1.280.000,00
$ 3.953.600,00
$2.688.000,00
$1.167.600,00
$ 487.200,00

$ 8.847.680,00
$ 844.800,00
$1.132.800,00

Gestidn de los Costos $ 566.400,00
Gestidn de la Calidad $566.400,00
Gestion del Recurso Humano $ 278.400,00

Gestion del Riesgo

Gestion de las Adquisiciones
Gestidon de las Comunicaciones
Gestion de Interesados
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$1.529.280,00
$ 1.628.800,00

$ 352.000,00
$1.948.800,00



Cierre $2.377.920,00

Revisar reportes de avance $409.920,00
Identificar lecciones prendidas $425.600,00
Solicitar visto bueno del patrocinador $297.920,00
Finalizar contratos $374.080,00
Formalizar entregables del proyecto $534.400,00
Organizar almuerzo de despedida $ 336.000,00
FIN DEL PROYECTO $0,00
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ANEXO 11 - MATRIZ DE REQUERIMIENTOS

£\

MATRIZ DE REQUISITOS

/4 N\
( ) CONTENIDO
\\ J/, FECHA: 24/01/2014 MCROE%%/?.:O

RQ-001 Andlisis de Mercadeo Mercadeo Alta Si
RQ-002 Estrategias de Mercadeo Mercadeo Media Si
RQ-003 Disefio y concepto de Imagen Disefio Baja Si
RQ-004 Andlisis producto y proveedores Técnico Media Si
RQ-005 Presupuesto Financiero Alta Si
RQ-006 Definir organizacion Administrativo Alta Si
RQ-007 Manejo de Personal Administrativo Media Si
RQ-008 Gestionar proyecto Gestion Alta Si
RQ-009 Identificar la viabilidad financiera del proyecto Financiero Alta Si
RQ-010 Identificar la estructura organizacional de la empresa Administrativo Media Si
RQ-011 Definir un bosquejo de pagina web Técnico Baja Si
RQ-012 Identificar los aspectos legales Legal Media Si
RQ-013 Definir las adecuaciones para la puesta en marcha de la empresa | Administrativo Baja Si
RQ-014 Satisfacer los objetivos. Proyecto Media Si
RQ-015 Identificar los modelos de comunicacién establecidos Proyecto Media Si
RQ-016 Identificar la duracidn Proyecto Media Si
RQ-017 Identificar el costo Proyecto Media Si
RQ-018 Definir los interesados Proyecto Media Si
RQ-019 Identificar los procesos de calidad Proyecto Media Si
RQ-020 Definir las adquisiciones Proyecto Media Si
RQ-021 Identificar los riesgos Proyecto Media Si
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ANEXO 12 - PROJECT CHARTER

N PROJECT CHARTER

[
4

Yy
N

FECHA: 24/09/2014 CODIGO: PRO-CHAR-V1.0

Control de Versiones

Version Fecha Modificaciones Autor Motivo
1.0 24/09/2014 | Documento Inicial Gerentes del | Creacion del
Proyecto documento

TITULO DEL PROYECTO

Oferta de servicios para la creaciéon de empresa de desayunos sorpresa on line en la
localidad de chapinero.

PROPOSITO DEL PROYECTO

Realizar viabilidad de creacion de empresa de desayunos sorpresa e identificar los
requisitos legales necesarios y planeacion estratégica correspondiente para llevar la
empresa al éxito en el mercado de compras on line en internet.

DESCRIPCION DEL PROYECTO

Se requiere realizar el estudio de viabilidad para la creacidn de empresa de desayunos
sorpresa en la ciudad de Bogotd, donde se realicen estudios de mercadeo
correspondientes para identificar el mercado objetivo y asi poder tener claro cuales son
los productos que se van a ofrecer y los precios establecidos para cada uno de ellos.

El proyecto permite definir la planeacién estratégica de la empresa y su estructura
organizacional para implementar los productos a través de procedimientos establecidos.
Para su puesta en marcha se identificaran los procesos legales requeridos para ejercer
como empresa y asi mismo definir todos los tramites de seguridad y salubridad para la
manipulacién de alimentos.

JUSTIFICACION

Colombia, es uno de los paises que mas fechas especiales celebra, se encuentra dentro del
top 10 de los dias que mas vacaciones anuales tiene, sumdandolo con los dias festivos de
los que hablamos. Dias especiales para la amistad, para las distintas vocaciones religiosas,
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laborales, de amistad o de parejas, ya sea el caso, donde las personas que desean ser mas
especiales expresan sus sentimientos a través de un obsequio a los individuos mas a
llegados o en otro caso empresas que desean consentir a sus empleados con un detalle
para mostrarles su gratitud.

América del sur cuenta con la gente mas expresiva’, con emociones positivas dejando de
lado su calidad de vida, logrando dejarse sorprender por pequeios detalles, sin importar
el sexo, edad, o estereotipo en la sociedad que maneje, de hecho, se podria pensar que
las mujeres son las que mas se arriesgan a dar un detalle, pero los tiempos han cambiado
y las trivialidades en cuanto a tradiciones y tabus se desvanecen, dejando que ambos
géneros, y de cualquier edad tome la iniciativa en diferentes situaciones.

La necesidad de crear empresas que cuentan con servicio a domicilio donde el cliente
realiza el pago on line llegando al receptor de modo desconcertante ha incrementado con
los afios y en la actualidad se ha empezado a implementar detalles mds originales, con un
disefio mas atractivo, logrando generar un impacto mayor y un recuerdo que perdure por
mucho tiempo en la persona que lo recibe; se estd hablando de arreglos de flores, cajas de
rosas, mufiecos, canastas de frutas, o canastas de desayunos con alimentos no
perecederos de facil transporte; siendo alimentos que se consiguen en almacenes de
cadena que le permite al usuario final prepararlo el mismo.

La tecnologia se ha convertido en un factor primordial al momento de realizar una
compra, le facilita al cliente el ahorro del tiempo ya que en cualquier momento desde su
oficina, hogar o desde su dispositivo mdvil le permite acceder a todo un portafolio de
productos y realizar la compra por medio de sus tarjetas de crédito o cuenta de ahorros.

Otras facilidades que nos brinda la tecnologia para la venta de productos es el manejo de
los nuevos modelos de publicidad con las redes sociales, por medio de ellas se permite
lograr que se recomiende el producto o servicio a otros consumidores por medio de los
hashtags en Twitter e Instagram y las famosas Fanpage en Facebook, logrando asi un alto
nivel de publicidad en los usuarios de las redes sociales y ayudando a las nuevas empresas
a obtener un mayor reconocimiento.

Para entrar en competencia con las empresas que ya manejan este tipo de productos se
debe pensar en el disefio, la originalidad, el empaque y un excelente servicio que marque
la diferencia, se debe contar con una buena estrategia para hacer clientes felices y de esta

! http://www.argenpress.info/2013/02/en-america-del-sur-se-encuentran-los.html
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forma convertirlo en un cliente fiel al producto. La fidelizacién de clientes es una de las
estrategias principales en una empresa, de acuerdo a estudios de mercadeo es mas
rentable fidelizar un cliente que captar uno nuevo, para esto se debe mantener un
contacto con el cliente que consista en conseguir sus datos personales y poderlo hacer
merecedor de ofertas y promociones o sencillamente hacerle llegar un detalle para el dia
de su cumpleafios la cual permita crear una estrecha relacién con él.

También es importante para la fidelizacién de clientes manejar productos de muy buena
calidad lo que significa entre otras cosas, ofrecerle un producto que cuente con insumos
de primera, que sea durable en el tiempo y que satisfaga necesidades gustos vy
preferencias, se debe asegurar que el producto llegue a la hora establecida, que se maneje
una confidencialidad acordada y que pueda causar el efecto esperado al receptor.

Para lograr un excelente servicio al cliente de este producto se debe tener en cuenta dos
factores importantes, el primero es identificar los sectores de la ciudad de Bogota donde
toca realizar la mayor entrega de productos, en este caso estratos 4 y 5; y el segundo es
tener en cuenta las fechas del afio que la demanda es muy alta para poder cumplir con las
necesidades de los clientes.

Debido al enfoque del proyecto, las diferentes disciplinas de cada integrante del proyecto,
permitiran construir la metodologia adecuada para su desarrollo con otros puntos de vista
lograr para resultados felices.

OBJETIVO GENERAL
Realizar una oferta de Servicios de desayunos sorpresa a través de internet mediante la
creacién y puesta en marcha de una empresa en la ciudad de Bogota.

REQUERIMIENTOS
Proyecto:
e Serequiere satisfacer los objetivos.
e Serequiere identificar los modelos de comunicacién establecidos.
e Serequiere identificar la duracion.
e Serequiere identificar el costo.
e Se requiere definir los interesados.
e Serequiere identificar los procesos de calidad
e Serequiere definir las adquisiciones
e Serequiere identificar los riesgos.
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Producto:

Se requiere identificar el mercado objetivo.

Se requiere identificar la viabilidad financiera del proyecto.

Se requiere identificar la estructura organizacional de la empresa.

Se requiere definir un bosquejo de pagina web.

Se requiere identificar los aspectos legales.

Se requiere definir las adecuaciones para la puesta en marcha de la empresa.

CRITERIOS DE ACEPTACION

Necesidad real que le aporte a la comunidad.
Viabilidad del proyecto.
Documento de hallazgos.

Cumplimiento de procesos definidos

RIESGOS INICIALES

Mala toma de decisiones del lider Financiero en la inversion de los costos
administrativos.

No lograr una proyeccion a corto y largo plazo para la distribucién de los ingresos
de la organizacién.

Pérdida de credibilidad de Proveedores al no efectuar pagos acordados.
Documentacion legal incompleta o falsa del proveedor que va suministrar algunos
de los elementos que componen un desayuno sorpresa.

No estimar y determinar un cronograma adecuado para las capacitaciones del
ingreso de personal

Tener precios muy altos en comparacidon a nuestra competencia directa y nos
afecten la rentabilidad de la empresa.

ALCANCE
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Objetivos del Proyecto

Criterios de Exito

Persona que aprueba

- Gestidn de los planes
del proyecto definidos.
- Analisis de viabilidad.
- Analisis Financiero

- Definiciones
requeridas para puesta
en marcha.

- Contratacion y
Adquisiciones

Cumplimiento de todos los requisitos
definidos para la creacién de empresa.

- Gerentes del
proyecto
- Sponsor del proyecto

TIEMPO

Objetivos del Proyecto

Criterios de Exito

Persona que aprueba

7 Meses

Se debe implementar el proyecto en el
tiempo establecido, la desviacién estandar
del proyecto es de 32 dias.

- Gerentes del
proyecto
- Sponsor del proyecto

COSTO
Objetivos del Proyecto Criterios de Exito Persona que aprueba
$ 83.000.000 | El costo del proyecto es definido en el - Gerentes del
presupuesto. Se deben realizar periodos | proyecto
de control para identificar si los costos se |- Sponsor del proyecto
estan ejecutando de acuerdo a lo
estimado en el cronograma del proyecto.
CALIDAD
Objetivos del Proyecto Criterios de Exito Persona que aprueba
Cumplir con las normas | El proyecto debe cumplir con las normas |- Gerentes del
de calidad establecidas | establecidas, por lo tanto se realizaran proyecto
en el plan de calidad auditorias mensuales para garantizar el - Sponsor del proyecto
cumplimiento de los procedimientos.

PRINCIPALES HITOS:
Analisis de mercado

26 de Noviembre 2014

Andlisis Mercadeo y Disefio 28 de Noviembre 2014
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Analisis Técnico 10 de Diciembre 2014

Andlisis Financiero 14 de Enero 2015
Analisis Administrativo 4 de Diciembre 2014
Analisis Legal y Social 18 de Noviembre de 2014

NIVEL DE AUTORIDAD DEL GERENTE DEL PROYECTO
e Resolver conflictos que se presenten en el equipo de trabajo.
e Realizar control de cambios al plan de trabajo.
e En la custodia de documentos.
e Enla administracion del presupuesto y su variacion
En la contratacién de proveedores.

SPONSOR DEL PROYECTO
e Rossemary Arias
e Carlos Andrés Londofio

CLIENTES DEL PROYECTO
Personas de la ciudad de Bogotd interesadas en comprar desayunos sorpresa para
personas de sus afectos que se encuentren en la localidad de Chapinero.

GERENTES DEL PROYECTO
e Rossemary Arias
e Andrés Felipe Fuentes

FIRMAS

PATROCINADOR PATROCINADOR DIRECTOR DEL PROYECTO
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ANEXO 13 - ACTIVIDADES Y TIEMPOS ESTIMADOS RUTA CRITICA

Nombre de Actividad I(DdL;racic')n Mads probable | Optimista Pesimista Varianza

Identificar causales de mala contratacién 1,50 1,5 1 2 0,03

Identificar motivos de no realizar procedimientos 055

operativos ! 0,5 0,3 1 0,01

Evaluar motivos de no realizar técnicas de servicio 1,08 1 0,5 2 0,06

Identificar carencia de tecnologia en empresas 1,03 1 0,7 1,5 0,02

Identificar incumplimiento de las expectativas del 055

cliente ! 0,5 0,3 1 0,01

Revisar insuficiencia en alternativas de pago 0,55 0,5 0,3 1 0,01
Identificar expertos 1,08 1 0,5 2 0,06
Realizar reunion con expertos 1,08 1 0,5 2 0,06
Realizar reunion con equipo de trabajo 0,95 1 0,5 1,2 0,01
Formalizar plantilla de trabajo 0,95 1 0,5 1,2 0,01
Identificar expertos 0,95 1 0,5 1,2 0,01
Realizar reunién con expertos 0,95 1 0,5 1,2 0,01
Formalizar plantilla de trabajo 0,95 1 0,5 1,2 0,01
Identificar expertos 0,95 1 0,5 1,2 0,01
Realizar reunién con expertos 1,05 1 1 1,3 0,00
Formalizar plantilla de trabajo 1,05 1 1 1,3 0,00
Realizar analisis de costo beneficio 1,05 1 1 1,3 0,00
Identificar el costo de la calidad 1,05 1 1 1,3 0,00
Realizar muestreos estadisticos 1,05 1 1 1,3 0,00
Formalizar plantilla de trabajo 0,50 0,5 0,3 0,7 0,00
Planificar la gestién de los recursos 050

humanos ! 0,5 0,3 0,7 0,00
Definir formatos para documentar roles 0,50 0,5 0,3 0,7 0,00
Realizar diagramas jerarquicos 0,50 0,5 0,3 0,7 0,00
Identificar expertos 0,50 0,5 0,3 0,7 0,00
Formalizar plantilla de trabajo 0,50 0,5 0,3 0,7 0,00
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Realizar reunién con expertos 0,50
Planificar la gestién de los riesgos 0,50
Identificar expertos 0,50
Realizar reunién con expertos 0,50
Formalizar plantilla de trabajo 0,50
Realizar andlisis de hacer o comprar 0,50
Identificar expertos 0,50
Realizar reunion con expertos 0,50
Investigacién de mercado 0,50
Formalizar plantilla de trabajo 0,50
Ana!izar los requisitos de las 0,50
comunicaciones
Identificar expertos 0,50
Realizar reunion con expertos 0,50
Formalizar plantilla de trabajo 0,50
Analizar los interesados 1,05
Identificar expertos 1,05
Realizar reunién con expertos 1,17
Formalizar plantilla de trabajo 1,17
Recopilar requisitos 1,17
Definir el alcance 2,00
Crear la EDT 2,00
Definir las actividades 2,33
Secuenciar las actividades 2,33
Estimar los recursos de las actividades 3,83
Estimar la duracion de las actividades 2,50
Estimar los costos 2,33
Determinar el presupuesto 3,17
Realizar el aseguramiento de la calidad 2,33
Adquirir el equipo de proyecto 1,17
Desarrollar el equipo de proyecto 2,33

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,08

0,08

0,03

0,03

0,03

0,11

0,11

0,44

0,44

0,25

0,03

0,44

0,25

0,44

0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
0,5 0,3 0,7
1 0,3 2
1 0,3 2
1 1 2
1 1 2
1 1 2
2 1 3
2 1 3
2 1 5
2 1 5
4 2 5
2,5 2 3
2 1 5
3 2 5
2 1 5
1 1 2
2 1 5

0,03
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Identificar los riesgos 2,22
Realizar analisis cualitativo 2,22
Realizar analisis cuantitativo 1,05
Planificar respuesta a los riesgos 1,05
Realizar Técnicas de Evaluacion 1,05
Realizar estimaciones independientes 2,22
Efectuar las adquisiciones 1,10
Negociar las adquisiciones 0,93
Identificar tecnologias de comunicacién 0,93
Definir modelos de comunicacidn 0,93
Definir métodos de comunicacion 2,22
Gestionar expectativas de los interesados 0,93
Registrar incidentes con los interesados 1,05
Generar datos de desempefio 1,92
Realizar solicitudes de cambio 1,17
Actualizar documentos 1,92
Revisar reportes de avance 1,92
Identificar lecciones prendidas 1,17
Solicitar visto bueno del Patrocinador 1,17
Finalizar contratos 1,33
Formalizar entregables del proyecto 1,33
Organizar almuerzo de despedida 1,25

17,68

DESVIACION ESTANDAR

0,61

0,61

0,08

0,08

0,08

0,61

0,11

0,03

0,03

0,03

0,61

0,03

0,08

0,06

0,03

0,06

0,06

0,03

0,03

0,11

2 0,3 5
2 0,3 5
1 0,3 2
1 0,3 2
1 0,3 2
2 0,3 5
1 0,3 2,3
1 0,3 1,3
1 0,3 1,3
1 0,3 1,3
2 0,3 5
1 0,3 1,3
1 0,3 2
2 1 2,5
1 1 2
2 1 2,5
2 1 2,5
1 1 2
1 1 2
1 1 3
1 1 3
1 0,5 3

0,11

0,17
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ANEXO 14 - MATRIZ DE CALIDAD

Proceso

Alcance del plan de
Calidad

Descripcion

El plan de Calidad del proyecto

establece los parametros para

controlar las 5 Fases de los estudios que se realizan ayuddndonos a
obtener los resultados establecidos en el proyecto.

Alcance

Aqui, se describen de cada una de las fases lo métodos de
control aplicables a cada proceso, con la respectiva
verificacion y responsable de cada uno de estos.

Método de Control

1. Por medio del control de

documentos

2. Control de Registros

3. Divulgacién del plan de calidad a todos los integrantes del
equipos.

4. Verificacion del control de

documentos.

Frecuencia

La socializacidon de esto se debe realizar al inicio
del proyecto y se debe realizar una
verificacién al final

Responsable

Lider de Calidad

Objetivos del plan de
Calidad

El plan de Calidad del proyecto

permitird que el desarrollo de la

realizacién de la oferta de

servicios de manera que los estudios y resultados analizados se
transmita de forma oficial y permitan orientar la finalidad del
proyecto.

Los objetivos del plan estaran alineados para el
cumplimiento y ejecucién de los entregables de cada fase
del proyecto.

1. Ver la lista de los entregables
soportado con sus documentos y
registros de la informacion

Esto se realizara en la
finalizacién de cada fase del proyecto

Gerente de proyecto
Lider de Calidad

Responsable de Calidad

Esta funcidn la desempefiara el lider
de calidad y el lider administrativo
qgue implementara y realizara
seguimiento de los procesos de
calidad al interior del proyecto.
Verificado por el Gerente de Proyecto

El responsable de gestionar los procesos
de calidad debera encargarse de:
Promover el cumplimiento en cada uno
de los procesos de calidad y comunicar
al equipo el plan de calidad.

1. Las auditorias internas serdn las
encargadas determinar el cumplimiento del proyecto segun los
lineamientos definidos

Las auditorias internas
se realizaran cada 3
meses.

Lider de Calidad
Lider Administrativo

Control de Documentos y
Registros

Los registros en el proceso del
proyecto se deberan ver evidenciados
en la matriz de control de
documentos donde se evidencian

las modificaciones que se han
realizado en estos, la nomenclatura
que tiene, el sitio de ubicacidn, la
version vigente, y la fecha de
actualizacion del documento.

El responsable de gestionar los procesos
de calidad debera encargarse de:
Promover el cumplimiento en cada uno
de los procesos de calidad y comunicar
al equipo el plan de calidad.

1. A cada documento de seguimiento se le asignara una ubicacidon
especifica y debe ser referenciada en el control de documentos,
siempre debe estar publicada la versidn vigente.

Cada documento con su ubicacion establecida
sera revisado quincenalmente, revisado que los
documentos referenciados en la matriz de
control de documentos coincidan con el
registro.

Lider de Calidad
Lider Administrativo

Comunicaciones con el
cliente

La comunicacidn entre los stakeholders se deben establecer de forma
clara, efectivay formal para lograr el desarrollo del proyecto

En todas las fases del proyecto se aplicara el tipo de
comunicacion establecido por las partes interesadas.

1. Se podrdn manejar correos electrénicos, manteniendo las
secuencias de los mismos y archivos guardados por lapsos largos de
tiempo. 2. Los chats que se mantenga con el cliente
final tendran unos registros de la web , conservando historiales por
lapsos argos de tiempo. 3. Se debera manejar
una comunicacion escrita con formatos controlados, consignando
datos de importancia y que determinen el camino del proyecto.

4. Cualquier comunicacion verbal se debe resumir y consignar en las
actas de reunion estableciendo los compromisos adquiridos por cada

uno de los participantes.

El control se debe aplicar semanalmente
revisando que tipo de comunicacion se tuvo
con el interesado.

Lider de Calidad - Lider Administrativo -
Personas involucradas del proyecto

Compras

En este proyecto se deben tener en cuenta los productos con mejor
precio en el mercado, y con mayor calidad para el desarrollo de sus
productos.

Se realizaran las compras de los productos sobre pedidos
que se tengan, los elementos de papeleria se obtendran
acorde a la ejecucién del proyecto.

Las compras se formalizaran por medio del formato de compras,
después de obtener las aprobaciones requeridas de las personas
encargadas.

Se aplicard para cada proceso de compras
definido en el plan de calidad.

Lider de compras - Lider de Calidad

Seguimiento y Medicidn

Se deben realizar los controles para asegurar el avance del proyecto
segun el cronograma establecido, comparando los avances del
proyecto.

En cada fase del proyecto se realizara una comparacion de
la curva de avance vs el programa de trabajo establecido.

Se debe verificar el estado de avance de hitos correspondientes a
entregables de cada fase y evaluar el porcentaje de avances.

Semanalmente se deben estudiar los avances
reales del proyecto y sus respectivos
entregables.

Lider de Calidad - Gerente del Proyecto
- Cada Lider de su Area

Auditoria

Se deben realizar Auditorias en cada una de las fases del proyecto
para asegurar unos entregables de manera dptima, evidenciando
estas mismas para un mejor entendimiento y toma de acciones.

Se deberan hacer auditorias al finalizar cada fase del
proyecto y de esta forma poder tomar decisiones y hacer
mediciones para el manejo de las siguientes.

La trazabilidad de las consignaciones de datos y los resultados del
producto deben ser presentados por areas.

Se realizaran al final de cada fase pero si se
necesita tomar una decisidon determinante se
realizara

Lider de Calidad - Gerente del proyecto
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ANEXO 15 - MATRIZ DE ROLES Y RESPONSABILIDADES

Rol del proyecto Tipo de Autoridad Objetivo del rol Funciones Principales Habilidades Experiencia Reporta a Supervisa a
Recurso
Realizar Project charter Liderazgo Experiencia en proyectos Gerente de Proyecto
Patrocinador Interno Definiry proporcionarlos | Negar o Aprobar Cambios | Negociacién Experiencia en administracion
medios y recursos para llevar | radicales de negocios
a cabo el proyecto. Solucion de conflictos
Proporcionar recursos
Desarrollar el plan de | Negociacién Experiencia en planes de Patrocinador Equipo de trabajo
Manejar el proyecto bajo los | Gestion del Proyecto negocio, en creacion de
Interno lineamientos del PMI Liderazgo empresa y administracion de la
Gerente de Proyecto asegurando el éxito del Negar o aprobar cambios Comunicacién misma.
proyecto. Desarrollar el equipo de
trabajo Solucién de conflictos

. . Apoyo en Auditorias de planes | Gerente de Proyectos Lideres del proyecto
Trabajo de equipo

Definiry revisar los A trol | de negocios
segurar controlar la
Auditor de Calidad Externo indicadores de calidad para & y

los entregables del proyecto

] Excelente comunicacion . .
calidad del proyecto Aseguramientos de Calidad

Organizacion . L
Indicadores de Gestion

Comunicacién Conocimiento en los | Gerente de Proyectos Ninguno
Determinar riesgos principales riesgos de un plan
Definiry comunicar los principales del proyecto Analisis de negocios.
Especialista en Riesgos Externo riesgos para asegurar el éxito
del proyecto. Apoyar algunas de las|Solucién de conflictos Conocimiento en planes de
soluciones de los riesgos contingencia de un plan de
Compromiso negocios
Comunicacién Conocimiento en los | Gerente de Proyectos Ninguno
Determinar riesgos principales riesgos de un plan
Definiry comunicar los | principales del proyecto Andlisis de negocios.
Asesor Legal Externo riesgos para asegurar el éxito
del proyecto. Apoyar algunas de las | Solucién de conflictos Conocimiento en planes de
soluciones de los riesgos contingencia de un plan de
Compromiso negocios
Comunicacion Conocimiento en los | Gerente de Proyectos Ninguno
Determinar riesgos principales riesgos de un plan
Definiry comunicar los principales del proyecto Analisis de negocios.
Abogado Externo riesgos para asegurar el éxito
del proyecto. Apoyar algunas de las | Solucién de conflictos Conocimiento en planes de
soluciones de los riesgos contingencia de un plan de
Compromiso negocios
Comunicacién Conocimiento en la| Gerente del proyecto Ninguno

o o ) formulacién de un plan de
Definir un rol que establezca | Definir los procesos ideales | Trabajo en equipo

, . o ] negocios.
Lider Funcional EXTERNO los requerimientos que se requieren con el
funcionales del negocio | proyecto Organizacion Experiencia en documentacién
. de los mismos.
Liderazgo
Planificar la gestion vy Comunicacién Experiencia en documentacién Lider funcional Ninguno
ejecuciéon del proyecto en Trabai ) de un plan de negocios.
. . Soportar algunas actividades | cyanto al alcance, tiempo rabajo en equipo
Analista funcional 1 EXTERNO BAJA del lider funcional costos ! poy . y Experiencia en coordinacidn %
' Organizacion soporte  de  actividades
funcionales
Planificar la gestién del Experiencia en documentacién Lider funcional Ninguno
proyecto en cuanto a la|Comunicacion de un plan de negocios.
Gestion y ejecucion del Traba .
Analista funcional 2 EXTERNO BAJA Soportar algunas actividades | proyecto en la Calidad, la rabajo en equipo Experiencia en coordinacion y
nalista funciona , . ¢ .
del lider funcional Gestién del recurso Y 1a| organizacién :opo.rtel de  actividades
gestién del riesgo uncionales
Planificar la gestién del Experiencia en documentacién Lider funcional Ninguno
proyecto en cuanto a la|Comunicacion de un plan de negocios.
Gestion y ejecucion de Traba .
Analista funcional 3 EXTERNO BAJA Soportar algunas actividades | agdquisiciones, gestién de rabajo en equipo Experiencia en coordinacion y
nalista funciona , . -
del lider funcional comunicaciones y Gestion Organizacién :opo.rte de actividades
de los interesados uncionales
Consolidar |a | Comunicacién Ejecucion de proyectos bajo los | Gerente del proyecto Lideres del proyecto
Soportar al Gerente del documentacion del lineamientos PMI enfocados a
Lider Administrativo INTERNO proyecto en las areas oroyecto Liderazgo planes de negocios.

administrativas

Realizar planes ge | Trabajo en Equipo Experiencia en seguimiento y
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Asesor Administrativo

INTERNO

Capacitacion

Asesorar 'y capacitar al

equipo en los entregables a

Trabajo bajo presidon

Organizacion

monitoreo de actividades

BAJA

Lider Técnico

INTERNO

Analista Técnico

INTERNO

BAJA

Lider de Mercadeo

INTERNO

Disefiador Industrial

INTERNO

Disefiador Grafico

INTERNO

Lider de Compras

INTERNO

realizar
Realizar actas de
seguimiento
Realizar las actividades del L Experiencia en soporte | Lider Administrativo Ninguno
Coordinar el area plan de trabajo Comunicacion administrativo de planes de
administrativa soportada Trabaio ba ., negocios
también los Recursos Soportar las actividades del | ' 2°aJ0 P3jo presion
humanos del proyecto. Recurso humano del Organizacién Conocimientos de los
proyecto lineamientos PMI
Realizar la compra e Experiencia en | Gerente del Proyecto Ninguno
instalacion de los equipos posicionamiento y disefio de
del proyecto paginas web
Desarrollar y soportar el drea Comunicacion
de sistemas que coordine los | Realizar el soporte técnico Soporte de sistemas
recursos de software y de la pdagina web de la|Organizacion
software requeridos parala | empresa
ejecucion del proyecto. Creatividad
Definir lineamientos del
manejo de la informacién
de la web
Realizar el soporte técnico | Comunicacién Experiencia en Lider Técnico Ninguno
Coordinar labores del lider | de la pagina web de Ia posicionamiento y disefio de
técnico, que soporte empresa Organizacién pa’ginas web
actividades del Lider Técnico
Creatividad Soporte de sistemas
Realizar estudios de Comunicacién Experiencia en analisis de| Gerente de proyectos Ninguno
Determinar el uso de la mercado de la competencia. mercado
informacion de los datos _ _ Trabajo bajo presién . -
. L Determinar estrategias para Capacidad de analisis en los
obtenidos de los analisis o
. . el proyecto de mercadeo Creatividad datos encontrados
realizados, estableciendo las
estrategias del proyecto a | Analizar datos obtenidos de | Organizacién
manejar. los estudios, beneficiando
los entregables del proyecto | C@Pacidad de Anlisis
L Creatividad Experiencia en propuestas de| Lider de Mercadeo Ninguno
Soportar y disefiar las . .
decisi del lider d Reali ializacién del diferenciaciéon  tanto  para
ecisiones del lider de ealizar materializacion de izacié .
o o Organizacion estrategias como de empagques
mercadeo materializandolas | analisis de mercadeo, por
por medio de la imageny medio de estrategias. Trabajo bajO preSién Manejo de programas de
estratégicas. disefio
Creatividad Experiencia en propuestas de| Lider de Mercadeo Ninguno

Soportar y disefiar las
decisiones del lider de
mercadeo materializandolas
por medio de la imagen y
estrategias establecidas.

Realizar materializacion del
anadlisis de mercadeo, por
medio de estrategias.

Organizacion

Trabajo bajo presidon

diferenciacion  tanto para

estrategias como para imagen

Manejo de
disefio

programas de

Analista de compras

INTERNO

Establecer una base de

Gerente de Proyectos

Analista de compras

Lider financiero

INTERNO

Contador

INTERNO

BAJA

datos de proveedores bajo Liderazgo c et o d
. . onocimiento en manejo de
Analizar y determinar la base | |os lineamientos ) Proveedores
Manejo de proveedores roveedores
de datos de proveedores, |determinados por el ) P P
cumpliendo con las S L .,
P proyecto Comunicacion Experiencia en contratacién y
determinantes del proyecto. L
proy . . documentacidn de compras
Realizar compras efectivas y Trabajo bajo presién
de calidad
Soportar las decisiones de i L . i i
p Manejo de proveedores Experiencia en manejo y| |iderde Compras Ninguno
. compras -
Soportar las actividades del P L seguimiento de proveedores
lider d Comunicacién | | limient
. . - ara lograr el cumplimiento
laer de compras Realizar  seguimiento y P g P
L ; ; il ideal.
contratacidn a proveedores. Trabajo bajo presion
Comunicacién Experiencia en el area| Gerente de Proyectos Contador
Definir un rol que garantice Reali i financiera con respecto al plan
ealizar informes izacié .
el movimiento de los . . . Organizacion de negocios de una empresa
. financieros, monitoreo vy
recursos monetarios del . idad d Slisi
control de los mismos. Capacidad de analisis Desarrollo de informes con el
proyecto.
respectivo analisis
Comunicacién Desarrollo de informes con el | Gerente de Proyectos Ninguno

Soportar y coordinar las
actividades del lider
financiero.

Soportar al area financiera
con reportes a la Alta
gerencia

Organizacion

Capacidad de analisis

respectivo analisis
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ANEXO 16 - MATRIZ RACI DEL PROYECTO

Nombre Tarea ABG AF1 AF2 AF3 DI
A\c A|c A\c A\c A|c Alc A|c Alc Alc Alc A\c A|c A|c A\c A\c

FORMULACION IDEA DE NEGOCIO

Planteamiento del problema

Identificar antecedentes del problema A C

Analizar involucrados l .I C C C C

Realizar arbol del problemas A

Describir el problema principal A C A C
Definir arbol objetivos l
Definir Objetivos

>

Identificar Objetivo principal

Identificar Objetivos Especificos A

Identificar metodologia

Definir fuentes de informacion C C

Definir tipos y métodos de investigacion C C C A

Definir herramientas a utilizar 1 C
Definir supuestos y restricciones A C

Definir entregables A

Soluciones al Problema

Identificar acciones

Identificar alternativas de solucion

Describir alternativas

Definir consideraciones

OO 0|0
- =
- =

ESTUDIOS DE VIABILIDAD

Realizar Benchmarking

Definir Mercado

Anadlisis Encuesta
Estructurar contenido 1

Analizar sector donde se va ejecutar

Disefiar formato

Realizar encuesta

Analizar resultados C

Andlisis Competencia

Identificacion competencia directa

Identificacion competencia indirecta

Realizar llamadas estratégicas

Buscar datos estadisticos en internet

Realizar cuadro de competencia directa

Analizar competencia directa

Analisis de Mercadeo

Definir mercado objetivo

Definir estrategia de precio A

Definir estrategia de venta A

=|=|=]=] |=] = [ = [=] = = |

Definir productos C

Realizar Analisis Financiero

Analisis pre inversion C A

(@]
(@]

Anilisis inversion técnica

>

Analisis inversion operativa C

Flujo de caja balance 0 A

Identificar Estudios Administrativos

Organizacion estructural

Elaborar Mision

Elaborar Vision

Establecer objetivos estratégicos

>\ > > | >
>\ > > | >

Realizar organigrama

Aspectos legales

Marco legal de constitucion C

Modelo legal contratacion de
Proveedores

Modelo legal contratacion de Personal C

Analisis Ambiental

Identificar riesgos ambientales C A

Realizar analisis del entorno ambiental

>

Realizar arbol problema
Realizar analisis PESTLE A

O |00 O

Identificar objetivos de Sostenibilidad

Realizar Estudios Técnicos

Disefio Pagina Web

Realizar brief

C

Entregar informacion al disefiador C .
C
C

Realizar disefio e imagen A

Evaluar y aprobar diseio de imagen A

Estructura Pagina Web

Evaluar hosting en en mercado

Realizar compra de hosting A
Estudios de Boton PSE

PUESTA EN MARCHA

Definir procesos operativos

Realizar procedimiento de compras de
alimentos

Realizar procedimientos de preparacién C C

Realizar procedimiento de distribucion C C
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Direccionamiento de la empresa

Definir plan estratégico

Definir plan de expansion

Aspectos Legales

Identificar y Definir requisitos en la Cdmara
de Comercio

Definir tramites de seguridad

Sefialar pasos para afiliacion a Riesgos
profesionales

Identificar y Definir tramites con la DIAN

Adecuacion de Instalaciones

Definir lugar estratégico de ubicacion

Definir adecuaciones requeridas

Definir implementos para produccién

GESTION DEL

PROYECTO

Planeacion

Planificar la Gestion del Alcance

Identificar expertos

Realizar reuniéon con expertos

Realizar reunion con equipo de trabajo

Formalizar plantilla de trabajo

Planificar la Gestion del Tiempo

Identificar expertos

Realizar reuniéon con expertos

Formalizar plantilla de trabajo

Planificar la Gestion de los Costos

Identificar expertos

Realizar reunién con expertos

(@]

Formalizar plantilla de trabajo

(@)

Planificar la Gestion de la Calidad

Realizar andlisis de costo beneficio

Identificar el costo de la calidad

Realizar muestreos estadisticos

Formalizar plantilla de trabajo
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Planificar la Gestion del Recurso Humano

Planificar la gestidn de los recursos
humanos

Definir formatos para documentar roles

Realizar diagramas jerarquicos

Identificar expertos

Formalizar plantilla de trabajo

Realizar reuniéon con expertos

Planificar la Gestion del Riesgo

Planificar la gestidn de los riesgos

Identificar expertos

Realizar reunién con expertos

Formalizar plantilla de trabajo
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Planificar la Gestion de las Adquisiciones

Realizar analisis de hacer o comprar

Identificar expertos

Realizar reunién con expertos

Investigacion de mercado

Formalizar plantilla de trabajo

Planificar la Gestion de las Comunicaciones

Analizar los requisitos de las
comunicaciones

Identificar expertos

Realizar reunién con expertos

Formalizar plantilla de trabajo

Planificar la Gestion de los Interesados

Analizar los interesados

Identificar expertos

Realizar reunién con expertos

El=l=] | Rl=l=] @ [FE=l=l=] | R

Formalizar plantilla de trabajo

Ejecucion

Ejecutar la Gestion del Alcance

Recopilar requisitos

Definir el alcance

Crear la EDT

Ejecutar la Gestion del Tiempo

Definir las actividades

Secuenciar las actividades

Estimar los recursos de las actividades

Estimar la duracidn de las actividades

Ejecutar la Gestion de los Costos

Estimar los costos

Determinar el presupuesto

Ejecutar la Gestion de la Calidad

Realizar el aseguramiento de la calidad

Ejecutar la Gestion del Recurso Humano

Adquirir el equipo de proyecto

Desarrollar el equipo de proyecto

Ejecutar la Gestion del Riesgo

:-_-_-i—i_ HEE 2| SRS | SR
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Identificar los riesgos

Realizar analisis cualitativo

Realizar andlisis cuantitativo

Planificar respuesta a los riesgos

Ejecutar la Gestion de las Adquisiciones

Realizar Técnicas de Evaluacién

Realizar estimaciones independientes

Efectuar las adquisiciones

Negociar las adquisiciones

Ejecutar la Gestion de las Comunicaciones

Identificar tecnologias de comunicacion

Definir modelos de comunicacion

Definir métodos de comunicacion

Ejecutar la Gestion de los Interesados

Gestionar expectativas de los interesados

Gestionar actividades para fortalecer
equipo

Monitoreo y Control

Controlar la Gestion del Alcance

Validar el alcance

Realizar Control

Controlar la Gestion del Tiempo

Desarrollar el cronograma

Realizar Control del cronograma

Controlar la Gestion de los Costos

Realizar el control de los costos

H EE S | S | e

Controlar la Gestion de la Calidad

Realizar el Control de la Calidad

Controlar la Gestion del Recurso Humano

Dirigir el equipo de proyecto

Controlar la Gestion del Riesgo

Reevaluar los riesgos

Realizar auditoria a los riesgos

Realizar medicion del desempefio

Controlar la Gestion de las Adquisiciones

Revisar desempeio

Realizar inspecciones y auditorias

Definir el control de las Adquisiciones

Informar el desempeiio

Controlar la Gestion de las
Comunicaciones

Revisar el sistema de gestidn de
informacion

Controlar Gestion de Interesados

Registrar incidentes con los interesados

Generar datos de desempefio

Realizar solicitudes de cambio

Actualizar documentos

Revisar reportes de avance

Identificar lecciones prendidas

Solicitar visto bueno del Patrocinador

Finalizar contratos

Formalizar entregables del proyecto

Organizar almuerzo de despedida
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ANEXO 17 - MATRIZ DE COMUNICACIONES

No Informacion Descripcion Remitente Receptor Método Herramientas Periodicidad
Reunidén con todo el equipo de trabajo
del proyecto para informar el Aval por la -Lideres de cada -Sala de Juntas
Junta Directiva y la siguiente informacion: Frente Tipo Pull: |- Video Beam]| . . -
. L Gerente del . L . Unica vez al Inicio
1 | Inicio del Proyecto - Objetivos del Proyecto - Analistas de tercer | Reunidn - Microsoft
Proyecto . . .. | del Proyecto
- Alcance nivel presencial | Power Point
- Justificacién - Proveedores 2010
-Integrantes equipo de Trabajo.
L . Tipo - Oficina | Dos veces a la
Informar fecha de inicio de cada hito del P .
. . , . Interactiva: | Gerente semana, en la etapa
2 | Planes de Trabajo proyecto y sus actividades | Lider Funcional Gerente de Proyecto ., .
. Reunién - Acta de |de planeaciéon del
correspondientes. . .
presencial | Seguimiento proyecto.
Explicar a los integrantes del proyecto, la Tivo -Sala de Juntas
, metodologia a usar durante el proyecto y P ) - Video Beam|Unica vez en Ia
Metodologia de o Gerente del . . Interactiva: . .,
3 . el cumplimiento que debe tener cada - Equipo de Trabajo -, - Microsoft | etapa de planeacidn
Trabajo ) Proyecto Reunidn .
integrante con respecto a las fechas resencial Power Point | del proyecto.
estimadas en el plan de trabajo. P 2010
-Sala de Juntas
) - Video Beam
Lideres de Frente y Tipo - Microsoft
Reuniones de | Revisar con cada Lider de Frente los Lideres de Frente Yy |Interactiva: .
4 . . . ; Gerente de ., Power Point | Todos los Lunes
Seguimiento Lideres avances en los hitos del plan de trabajo Gerente de proyecto Reunidn
proyecto resencial 2010
P - Acta de
Seguimiento
. Tipo -Puesto de
Reuniones de . . . . . ,
- . Revisar con su equipo de trabajo los| . . . Interactiva: | Trabajo Lider .
4 | Seguimiento Equipo de ) Lider de Frente Equipo de trabajo -, Todos los Viernes
Trabaio avances correspondientes. Reunién - Acta de
J presencial | Seguimiento
. . Tipo - Oficina
., . Evaluar si algunos de los riesgos se ha . .
Evaluacién de Riesgos y . Especialista en Interactiva: | Gerente
5 . . ' | materializado 'y los planes de| _. Gerente de Proyecto ., Por Demanda.
Planes de Contingencia . . Riesgos Reunién - Acta de
contingencia que se han tomado. . o
presencial | Seguimiento
) -En  Sitio  del
. Tipo
. Revisar con cada ente gubernamental las | |, . ente
Entidades . L Lider Interactiva:
6 necesidades y requisitos para poder L . Ente Gubernamental -, Gubernamental | Por Demanda.
Gubernamentales . Administrativo Reunion
ejercer como empresa. . - Acta de
presencial -,
Reunidn
. Tipo
. . Indicar al Gerente del proyecto el P . -
Reuniones cierres de . . , Interactiva: | - Oficina
7 cumplimento con todas las actividades de | Lider de Frente Gerente de proyecto ., Por Demanda.
Fase Reunion Gerente
la Fase. .
presencial
- Oficina
Indicar los motivos del control del Tipo Gerente
Reuniones aprobacion | cambio, evaluar el impacto del| , Interactiva: | - Microsoft
8 . . . Lider de Frente Gerente de proyecto ., . Por Demanda.
control de cambios presupuesto y el tiempo y ajustar de Reunion Project
nuevo el plan de trabajo. presencial |- Acta de
Seguimiento
-Sala de Juntas
- Video Beam
. - Microsoft
Tipo .
L ... | Presentar avances de proyecto y el costo . Power Point
Reunidn Comité , Gerente del e . Interactiva:
9 . . gastado con respecto a la linea base del Comité Directivo ., 2010 Mensual.
Directivo Proyecto Reunidén .
presupuesto. . - Microsoft
presencial .
Project
- Acta de
Reunion
. . . -Lideres de cada -Sala de Juntas
Formalizar con el equipo de trabajo el . .
. Frente Tipo Pull: |- Video Beam| . . -
. cierre del proyecto y agradecer por los | Gerente del . L . Unica vez al finalizar
10 | Cierre de Proyecto .. . - Analistas de tercer | Reunién - Microsoft
servicios de cada uno de los integrantes | Proyecto . . ., | el Proyecto
ara el cumplimiento de los objetivos nivel presencial | Power Point
P P ) ) - Proveedores 2010

224




ANEXO 18 - REGISTRO DE INTERESADOS

Tipo ) . Impacto .
No Interesado P Interés Influencia . — Estrategia
Interesado Negativo Positivo
. No generar el concepto .
Bajo: . g' . P Cumplir con la .
g . L sanitario que le permite a la L Cumplir con los
Secretaria distrital Garantizar el ejercicio normatividad - .
1 Externo ) Alto empresa generar el ) requerimientos  estandar
de salud efectivo del derecho a Ia . establecida para la . .
. , expendido de  productos ., gue maneja la entidad.
salud en la ciudad de Bogota. . . creacion de empresa.
alimenticios.
Bajo:
Satisfacer la necesidad de los No generar certificado de .
. . - Cumplir con la .
habitantes de Bogota seguridad que otorga a Ia . Cumplir con los
Departamento de . , -, L normatividad - .
2 Externo ejecutando lineas de accion Alto empresa el cumplimiento de . requerimientos  estdndar
Bomberos . -, ] establecida para la . .
en la prevencion, atencién de las normas de seguridad ., que maneja la entidad.
. . . L creacion de empresa.
incendios y demas exigidas.
calamidades.
Bajo:
. ., Administrar con calidad el No generar el Registro Unico .
Direccién de . . . Cumplir con la .
cumplimiento de las Tributario que debe tener . Cumplir con los
Impuestos y L . . . normatividad . .
3 Externo obligaciones tributarias, Alto todo comerciante que . requerimientos  estandar
aduanas o L establecida para la . .
. aduaneras y cambiarias para pertenezca al régimen . que maneja la entidad.
nacionales . . L creaciéon de empresa.
garantizar la sostenibilidad simplificado.
fiscal del Estado Colombiano.
Bajo: . . .
, No tramitar el registro | Cumplir con la .
Camara de Promover el aumento de la . . . Cumplir con los
. . , mercantil que le permite a la | normatividad . .
4 | Comercio de Externo prosperidad a través del Alto , . requerimientos  estandar
. . ., empresa obtener su matricula | establecida para Ia . .
Bogota emprendimiento y formacion . L gue maneja la entidad.
. de comerciantes. creacion de empresa.
de empresarios.
Alto: . ; i
. No mostrar interés por los Mantenerlo  actualizado
Tener mayores beneficios . |Apoyar  por  redes|con nuevas promociones
5 | Clientes Externo ara realizar compras de Alto productos - que ~ se  estan sociales la empresa de i
Zetalles sor, resap or ofreciendo y asi mismo no desayunos sor presa ofrectdos por 1 empresa
( p p realizar compras. y p . de desaNyunos sorpresa..
internet. Campafias de expectativa
Alto: . .
. Estar pendiente de los | Mantener informado con
Son los encargados de No aportar el dinero
- . . . . ., _|avances del proyecto | respectos a los avances del
6 | Accionistas Interno patrocinar el proyecto a nivel Alto requerido para la ejecucidon ,
o con respecto a la linea | proyecto en cuanto a costo
econdmico para obtener una del proyecto. .
. base. y tiempo.
mayor rentabilidad.
Bajo: s . .
No distribuir alimentos que | Generar promociones -
Almacenes de Aportar sus productos . . . Generar publicidad de sus
7 Externo ) . Bajo sean requeridos para armar | por varias compras al
Cadena alimenticios y generar una almacenes de cadena.
i los desayunos sorpresa. mes.
mayor utilidad en sus ventas.
Bajo: No distribuir materiales que | Generar romociones
Almacenes de Aportar sus productos de . . q . P Generar publicidad de sus
8 , Externo , Bajo sean requeridos para armar | por varias compras al .
papeleria papeleria y generar una promociones.
s los desayunos sorpresa. mes.
mayor utilidad en sus ventas.
Bajo: Presentar al banco las
9 Banco de Externo Obtener intereses del capital Alto No aprobar el crédito para la | Disminuir la tasa de | estrategias establecidas
occidente prestado para la financiacion financiacidn del proyecto. interés. para la creacion de
del proyecto. empresa.
Bajo:
Desarrollar un producto con . . ., . -
. . . . -, No cumplir con el concepto y | Realizar promocién a la | Adquirir reconocimiento y
10 | Equipo de trabajo Externo altos niveles de innovacion y Alto - . L.
. disefio de imagen solicitado empresa. poder tener nuevas ofertas.
calidad para generar una
mejor imagen en el mercado.
Alto: Brindar asesoria a los . . . L VA1
. No brindar el tiempo | Compartir experienciay | 'Aplicar los planes de
. estudiantes en cuanto a . o - .
Director proyecto . requerido para hacer | conocimiento en su | gestién establecidos para
11 Interno gerencia de proyectos para Alto " L
de Grado . revisiones de los avances del | experiencia como | controlar de una manera
que puedan cumplir con el -
. proyecto. gerente de proyectos eficiente el proyecto.
proyecto a realizar.
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