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RESUMEN EJECUTIVO

El presente documento académico parte de evaluar los problemas percibidos desde el area
comercial de una empresa prestadora de servicios industriales (Mantenimientos, Obras civiles

menores, soporte a la operacion, etc.), que para fines practicos llamaremos MNT.

Una vez identificado el dolor del area; se busca detectar la causa raiz del problema y los efectos
tangibles latentes. Para ello, el conocimiento y experiencia se soporta en la técnica del arbol de

problemas.

Como resultado el trabajo se orienta en reducir las pérdidas de ingreso que se generan al

presupuestar tarifas sobreestimadas o subestimadas.

Para ello, se plantean dos alternativas de solucion, a la cuales se aplica la técnica AHP para

valorizarlas y optar por la implementacion de una de ellas.

Finalmente, se evalGa la viabilidad econémica del sistema seleccionado por sus cualidades
cuénticas; y una vez demostrado que es un proyecto financieramente rentable; se concluye con

las recomendaciones y comentarios para la implementacion.



ABSTRACT

This academic paper is based on evaluating the problems perceived from the commercial area of
an industrial services company (maintenance, minor civil works, operation support, etc.), which

for practical purposes we will call MNT.

Once the problem of the area has been identified, the commercial team seeks to detect the original
cause, the problem and the tangible effects that are dealt with on a daily basis. To do this, the

knowledge and experience is supported by the problem tree technigue.

As a result, the work is oriented to reduce revenue losses generated by budgeting overestimated

or underestimated tariffs.

As part of the decision for the best alternative solution, the AHP technique is applied to quantify

the various solution options.

Finally, the economic viability of the system selected for its quantum qualities is evaluated; and
once it has been demonstrated that it is a financially profitable project, it is concluded with

recommendations and comments for implementation.
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INTRODUCCION

Durante los ultimos afios, las diferentes industrias vienen buscando la sistematizacion y
optimizacién de sus procesos, soportandose en la tecnologia como recurso; esto no sélo aplicaria
para los procesos operativos, sino también se ha buscado incorporar tecnologia como parte de la
gestién administrativa. De esta manera, las industrias, en especial en el sector hidrocarburos y
mineria, impulsan a sus proveedores y socios a innovar e implementar sistemas que permitan

facilitar la comunicacién y entender el mismo idioma.

Un claro ejemplo es el uso del sistema Systemanalyse Programmentwicklung (SAP) de los
clientes para cargar las propuestas a ofertadas, una vez dictada la buena pro, el servicio es

adjudicado, controlado y facturado por SAP.

De igual forma sucede con la contratacion del personal que ingresara a los servicios; cada vez es
mas comuln que los clientes quieran tener mayor control sobre las contratistas, cémo lo es la
compafiia MNT, para ello es importante que estas Ultimas tengas informacién ordenada respecto
a pago, ascensos, bonificaciones, beneficios al dia, entre otros requisitos importantes que la
industria considere necesario para el control del personal. En esta linea, las contratadas se ven
obligadas a tener un sistema que permita visualizar toda esta informacion, cuando la contratante

lo solicite y/o ante una auditoria interna o externa.

Para empresas como MNT es importante contar con informacion organizada y disponible en
tiempo real, para ejecutar servicios con mayor calidad; también para los concursos licitatorios,

para renovaciones de contrato y nuevas oportunidades de servicio.

La informacién real sobre rendimientos, recursos, precios, frecuencia de compra, entre otros;
permite estimar una tarifa mas exacta, aterrizada a los costos reales, reflejandose en un precio
mAas justo y atractivo para el departamento de compras encargado de evaluar las propuestas de los

ofertantes.

Actualmente MNT estructura los costos en plantillas formato Microsoft Excel y los recursos son
extraidos de reportes provenientes de diversos sistemas como: FOX, Microsoft Dynamics CRM,
@Risk y SAP.

Sin embargo, los datos provenientes de los reportes son solicitados y proporcionados cada vez
que se obtiene invitaciones a concursos, generando cuellos de botella cuando se trata de mas de
un proceso en curso. Mayor detalle sobre cémo se ejecutan los requerimientos, los tiempos
establecidos para presentar una oferta y cémo se viene estructurando la misma, en la empresa
MNT; seran proporcionados en el capitulo ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL.



El andlisis brinda un mayor panorama sobre el proceso de elaboracion de ofertas, permitiendo
identificar diversas oportunidades de mejorias que seran cuantificada y usadas como sustento
para el desarrollo de la PROPUESTA DE SOLUCION. La misma que se enfoca en las ofertas
presentadas en el afio 2020, las cuales contaban con margenes de error que oscilaban +/- 15%,
por encima o por debajo del precio de mercado, lo cual adhiere consigo efecto y causa que haran
parte de la definicion de la PROBLEMATICA.

A fin de conceptualizar y facilitar el entendimiento de lo planteado en presente estudio; se
explicaré la metodologia aplicada y sus términos teéricos, en el MARCO CONCEPTUAL. Por
otra parte, el sustento econémico sera descrito en el apartado de EVALUACION ECONOMICA
en donde finalmente se pondra en evidencia si realmente es viable la inversion y los beneficios
que conllevan a la implementacion de las SOLUCIONES PROPUESTAS.

De esta manera, se concluye con recomendaciones y sugerencias académicas que seran

presentadas y puestas a disposicion para los miembros de MNT.



CAPITULO I. CASO DE ESTUDIO

Las concesionarias dedicadas a la produccion y extraccion de minerales e hidrocarburos buscan
mantener en Optimas condiciones las instalaciones, equipos y maquinaria involucrada; para
reducir probabilidades de paralizar la produccidn a causa de fallas en el mantenimiento. Por esta
razén, las compafiias operadoras consideran conveniente subcontratar a empresas especializadas
en servicios de mantenimiento industrial, como la empresa MNT que toma presencia en el

mercado peruano de servicios industriales, desde el afio 2008.

Parte del crecimiento comercial de la compafiia, fue impulsado por las ofertas presentadas en los
procesos licitatorios que caracteriza al sector. Para la elaboracion y desarrollo de estas, se requiere
un proceso de estimacion sélido, que ademas involucra diversas areas. Por ello, es necesario

analizar todas sus aristas y limitar las fronteras del alcance a intervenir.

En esta linea, dicho proceso pertenece al area comercial, desde donde se analiza la problematica

y se limita la intervencion.

1. Descripcion de la entidad
1.1 Antecedentes de la empresa

Las raices de la organizacion provienen de Amsterdam donde se fundd la primera sede en 1954,
especializandose inicialmente en equipos industriales, como por ejemplo motores de vapor,

calderas, bombas y refinerias de calor.

La prosperidad de la compafiia se atribuye a los dafios consecuenciales que dejo la segunda guerra
mundial. EI mercado de construccidn se encontraba vulnerable y contaba con fuerte respaldo del
gobierno en las décadas de 1970 y 1980, impulsando asi la reconstruccion de las industrias y al
mismo tiempo, dejando la oportunidad para que MNT incursione en el mantenimiento a nuevos
nichos de mercados, como industrias de produccion de bienes basicos (Ejemplo: ropa, alimentos,
energia, transporte por maritimo y aéreo), las mismas que ademas requerian de equipos mas

ligeros.

Los grandes proyectos de construccion cambiaron el rumbo en la metodologia de gerenciamiento;
las tomas de decisiones fueron enfocadas al ciclo de vida completo de las industrias a largo plazo,

incluyendo el mantenimiento preventivo y correctivo.

En el 2007, MNT ingresa al mercado latinoamericano, empezando a adquirir empresas
colombianas, posesionadas en el sector de hidrocarburos, para asi ingresar al mercado peruano a
fines del 2008.



De esta manera, se empieza a formar una empresa sélida en el mercado de productos y servicios

de mantenimiento, modificaciones e integridad de activos.

1.2 Mision
MNT estd en el mercado para brindar paquetes de servicios que van desde mantenimientos

industriales hasta construcciones civiles menores que cubren el ciclo de vida completo del activo,

lo que agrega valor al negocio y fortalece la posicion competitiva de nuestros clientes.

1.3 Vision
MNT serd una compafiia multinacional lider en la prestacion de servicios de operacién y
mantenimiento, proyectos y construcciones, arrendamiento operativo y consultoria en ciclo de

vida activos. Por lo menos uno de estos, serd tomado como ejemplo y referencia competitiva de

optimizacién de procesos a nivel mundial.

1.4 Proposito

La empresa MINT tiene su propdsito direccionado en cuatro pilares estratégicos:

- Estructurarse como una organizacion bien conectada, diversificada y basada en

datos.
- Desarrollarse junto al mejor equipo humano del mercado.
- Reputacién de mejora continua en la experiencia de nuestros clientes.

- Desenvolvimiento constante en estdndares de excelencia con nuestros

stakeholders.

1.5 Valores institucionales

Los valores institucionales de MNT acttan como brdjula de comportamiento. Guian las acciones,

avanzan a los objetivos y potencian el desempefio.

- Seguridad
- Trabajo En Equipo

- Excelencia



- Integridad

- Orientacién Al Cliente

1.6 Modelo de negocio Canvas

Las concesionarias dedicadas a la produccion de minerales e hidrocarburos buscan mantener en
Optimas condiciones las instalaciones, equipos y maquinaria involucrada, para reducir

probabilidad de paralizar la produccion a causa de fallas en el mantenimiento.

Por esta razon, las compafiias operadoras consideran conveniente subcontratar a empresas
especializadas en servicios de mantenimiento industrial, como MNT, cuyo modelo de negocios

se muestra en la siguiente figura.

Figura 1.Modelo de negocio de MNT

Socios o — JActividades  (§ Propuesta ,, | Relaciones lrs-/» Segmentos
(VL& 4 8 =l ! Y 2
cave \NE Jclave 43, | de Valor u conclientes & | decliente
- Mantenimiento integral en - Directa: Con los clientes que - Operadores de lotes
i Prove%edores de las especialidades de mantienen servicios en petroleros
SOIUC'O,"?S mecénica, eléctrica e ejecucién con MNT. - Operadores de
tecnolégica. instrumentacién. - Indirecta: En la etapa de gaseoductos
EIpNSEEIESIS - Operacién y produccién de concurso (licitacion), las - Compafiias mineras
equiposy. pozos petroleros SoF tifi aliado corsoliiciones comunicaciones son via dedicadas ala
herramienta. - Mantenimientos integrales de mantenimiento correo o plataforma para exploracién y
- Pro\’/eedores de preventivos, correctivo y garantizando la seguridad y cargar oferta. eX.PIOtaci()n de
VehICl‘l|0$.y predictivos operatividad de los lotes, - Individual: Cada cliente minerales
:1[:1’::;;2 Sp(e’:ada. - Limpieza industrial y:cimientos refinerias e, presenta un alcance Gnico - :::ustna; de
= 2 idrocarburos
repuestos. hidroeléctricas. - R S
. Prgveedores de Recursos (;.)’ C?nales = :;; (eileérlttr:clzz térmicas
; _Q - Los servicios se )\
Ceoq:?:;l:LES ! clave ) (;\k >,¢L licitan, adjudican y \
proteccion personal. - Herramientas NA controlan a través de
- Cadenade - Equipos de proteccion portales digitales
suministro de personal como SAP — ERP.
servicios terceros. - Personal técnico de - Los servicios se
mantenimiento brindan de manera
- Equipos fisica en las
- Procedimientos de trabajos instalaciones de los

seguros clientes.

Estructura de costes

Los costos estan compuestos por:

Fuentes de ingresos

- Losingresos provienen de la facturacion mensual por las tarifas pactadas en
los contratos adjudicados.

- Servicio de actividades adicionales en los contratos vigentes

- Paradas de planta planificadas

- Fee por provisién de materiales

- Ingresos por trabajos temporales

Costos de Mano de obra directa e indirecta
Costos de Equipos, herramienta, consumibles, equipos de proteccion
personal

Subcontratacién de servicios

Gastos administrativos, utilidad y provision de riesgo.

0

L

B

Nota: Modelo de negocio de la empresa MNT utilizando la estructura Canvas, elaboracién propia, 2022.
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1.7 Propuesta de valor

La propuesta de valor de MNT estéa directamente relacionada a sus clientes, con el objetivo de
convertirse en un aliado estratégico paras las empresas operadoras de lotes, yacimientos,
refinerias e industrias en general. MNT tiene el propésito de aumentar la disponibilidad y
confiabilidad en los equipos y maquinas, permitiendo que sus clientes puedan enfocarse en la
operatividad y produccion de minerales y/o hidrocarburos.

Finalmente, se puede mencionar que la propuesta de valor se basa en la seguridad y calidad de
los trabajos ejecutados en campo, con los mejores indicadores de seguridad que reflejan los

resultados con una tasa de cero accidentes existentes.

1.8. Caracterizacion del sector industrial

La empresa MNT pertenece al sector de servicios industriales en hidrocarburos, mineria y
generacién. Rubros que actualmente influencia significativamente en el PBI del Per, por lo
mismo, estan obligadas a ser transparentes y contar con un proceso de seleccién de proveedores
solido. En esta linea, se describe el contexto del mercado y el posicionamiento de MNT frente a
este sector.

Para este andlisis vamos a utilizar el modelo de las 5 fuerzas de Porter. Como Michaux y Cadit
(2016) resaltaron, este analisis es una base para la toma de decisiones estratégicas; porque se
evalla nuestra posicién frente a nuestra competencia, clientes, nuevos entrantes en el mercado y
nuestras relaciones verticales entre empresas.

En base a ello, se realiz6 el andlisis de las fuerzas competitivas de MNT y la importancia de la

innovacion para prevalecer en el sector de servicios de mantenimiento industrial.
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Figura 2. Andlisis de 5 fuerzas de Porter de MNT

Poder de negociacion de los clientes

Le= indusiriss tfercerizan sus servicios a
través de concursos; ko cual permite tener
diversas  slternafivas de colizecion vy
bastante poder de negociacion scbre los
postores. De hecho, suslen haber rondas de
aclaraciones, en donde los contratantes
expresan lo que les gustaria mejorar en las
propuestas presentadas.

Fy
1
1
- 1 -
1'/’ -\\'\
Amenaza de nuevos competidores ( Rivalidad entre los competidores \ Amenaza de nuevos productos
enfrantes sustitutivos
Las barreras de enfrada las determins la gxﬂﬁenﬁa E#I;EII Seggpsgﬁgmnllalsolecgg El principal sustituto para MNT seria gue las

experiencia en servicios similares que es
solicitada para licitar. Obligando a las
comparias NuUevas a iINgresar en consorcio,
a excepcidn de las fransnacionales con
experiencia exronjera. Por lo tanto, la
amenaza es considerada media.

== enfoca en brindar un precio justo, sino =3y Propiss empresas puedan sjercer el
que ademés se basa en la seguridad en mar!l&nlmlen‘ta de sus instalaciones y

el trabajo que es muy wvalorado por los EquIpDs.

clientes y la calidad en &l mantenimiento

que estas politicas generan.

£===

Poder de negociacion de los proveedores

Sdlo se efechlan compras relacionadas a-
herramientas, equipos de  proteccion
personal, consumibles y maquinaria.

Los proveedores aportan cotizando, desde =|
imicio del concurso de licitacidn, a fin de
tener la preferencia cuando el servicio sea
adjudicado.

Nota: Gréafico del anlisis de las 5 fuerzas de Porter para poder caracterizar al sector industrial, elaboracion propia,
2022.

1.9. Estructura organizacional
La empresa MNT en Per( se encuentra organizada por areas, entre ellas:
- Operaciones
- Comercial
- Finanzas
- Higiene, Seguridad, Medio Ambiente y Calidad
- Abastecimiento
- Tecnologia e Informacion

- Recursos Humanos

El presente estudio se enfoca en hacer el analisis del area comercial, por lo que a continuacion se
grafica la composicion general del equipo MNT y entrando en materia, la estructura
organizacional del area comercial.
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En la Figura 3 se muestra la estructura del equipo MNT en Perd.

Figura 3. Equipo MNT en PerU

GERENTE GENERAL

GERENTE DE

OPERACIONES

GERENTE DE ZONA

GERENTE DE ZONA

GERENTE DE ZONA

|

|
GERENTE DE
DESARROLLO DE
NEGOCIOS

LIDER DE OFERTAS
LICITACIONES

INGENIERO DE
OFERTAS A

INGENIERO DE
OFERTAS B

ANALISTA
COMERCIAL

PRACTICANTE
COMERCIAL

LIDER DE RECURSOS|
HUMANDO

|
GERENTE DE

ANALISTA DE RRHH

RECLUTADOR C

PRACTICANTE
SOCIAL

ABASTECIMIENTO

COMPRADOR A

COMPRADOR B

COMPRADOR C

GERENTE DE
FINANZAS

1
DIRECTOR DETI
|— ANALISTATI

T
LIDER HSEQ
|_ COORDINADOR
HSEQ

CONTABLES

ANALISTA
FINANCIERO

Ml CONTROLADOR DE
PROYECTOS

Nota: Descomposicion del equipo de MNT en el Per(, elaboracién propia, 2022.

En la Figura 4 se muestra la estructura del equipo comercial de MNT en Perd.

Figura 4. Equipo comercial de MNT en Peru

JAVIER M.

LAO Senior
Proposal Manager

MARIANELLAT.
Lider de Ofertas C

JHON C.

Ingeniero de
Ofertas B

ALANPIERRE V.

Ingeniero de
Ofertas A

ANDREA B.
Analista Comercial

MARYORI G.

Practicante
Comercial

DUVAN C.

Country Manager

MARTHAS.

Director BD &
Strategy

GIANFRANCO M.
BD Manager

Nota: Descomposicion del equipo comercial de MNT en el Per(, elaboracion propia, 2022.
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1.10. Mapa de procesos

En la Figura 5 se muestra la secuencia de actividades desde la recepcién de la invitacion a
participar en una licitacion hasta el cierre de la oferta. Siendo este uno de los principales procesos

del &rea comercial y de gran impacto econémico para el proyecto y la compafiia.

A continuacidn, se analizo y detecto la problemética, a detallar en el siguiente capitulo.
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Figura 5. Flujo de proceso MNT en el Per(
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Nota: Descomposicién del flujo de proceso de elaboracion de una oferta de licitacion de MNT en el Per(, elaboracion propia, 2022.
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CAPITULO II. PROBLEMATICA

El problema principal identificado, se sitia en el &rea comercial, en el proceso para estructurar y

estimar ofertas econdmicas.

En donde se identificod que: “La desviacion en el precio ofertado en las propuestas elaboradas por
los ingenieros de oferta y licitaciones presentan un margen de error de +/- 15% en comparacion

al precio real del servicio”.

Es importante indicar que los servicios sacados a concurso cuentan con un presupuesto
previamente aprobado y el postor que oferta el monto més cercano a dicho presupuesto y que

ademas cuente con el soporte técnico/financiero correspondiente; es el postor ganador.

A continuacién, el detalle sobre el alcance de la problematica, la estructura de su definicion y los

efectos cuantificados.

1. Alcance del proceso

El proceso de estimacion involucra diversas areas, por ello es necesario analizar todas sus aristas

y limitar las fronteras del alcance a intervenir.

El area comercial, desde donde se analiza la problematica, no puede influir sobre los procesos de
otras areas, ni elaborar informacién no correspondiente a la misma. No obstante, si puede revisar

toda informacidn que ingrese al proceso de estructuracion de ofertas.

Los aspectos delimitantes, se detalla en la Figura 6.

Figura 6. Delimitacion de Alcance

FRONTERAS: PRODUCTO: GRUPO DE SEGMENTOS DE
ePoder de «Oferta INTERES: CLIENTES:
influencia econdmica. eGerentes eSector
en el area comerciales y Hidrocarburos,
comercial. directivos de la Mineria e
compafiia Industrias de
contratista. Energia
renovable.

Nota: Esta figura fue hecha en base a la informacion recopilada en el estudio de mercado realizado en MNT,

elaboracién propia, 2022.
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2. Requerimientos criticos de los clientes

MNT efectia encuestas de satisfaccion al cliente, bajo el formato interno llamado “Client
Review”. Esta encuesta se caracteriza por llevarse a cabo como una conversacion fluida entre las

partes, en la cual se incluyen algunas de las preguntas del formulario sefialado en la figura 7.

Es importante resaltar que siempre prevalece la comunicacion efectiva en primer plano, evitando

que el cliente tenga la sensacion de ser una entrevista.

Dicho formato permite extraer informacion y entender la perspectiva de los clientes en los

siguientes aspectos:

- Salud, Seguridad y Medio Ambiente

- Interaccion de Negocio

- Gestion de Ejecucion

- Competencias de Personal

- Mejoras en Productividad/Cumplimiento
- Portafolio de Servicio

- Valor

- Indicadores adicionales

Figura 7. Cumplimiento de Indicadores “Client Review”

Please rate each indicator’s overall importance using the scale below, IMPORTAMNCE

Mot st All Somewhat Entresmely
I tant Impartant Important

PERFORMANCE INDICATOR i 3 X ‘ -

A. Health, Safety and Environmental ................ o—C—O0O—COC @
B. BusinessInteraction ............................ o—C—CO—8 O
C. Execution Management . .. ........cooeeeeennnnn. o-—0O—0—0O—8
D. Competence of Personnel . ...................... O—O—O—H
E. Productivity/Performance Improvement ... ......... O—0——0—0—®
F ServicePortfolio................................ O—0O—0O—®—0Q

0
Q
.E
Q
O

H. Additional Indicator __ .......

Nota: Plantilla recopilada del formato “Client Review” de la empresa MNT, extraido de MNT, 2022.
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Finalmente, los comentarios son cuantificados, en base a los criterios del instructivo, y

presentados al comité semestralmente, detallando de manera resumida, la puntuacion alcanzada.

En el Gltimo semestre 2020, se llevo a cabo la Gltima presentacion de los puntos criticos a mejorar
en el &rea operativa y comercial. Como este tipo de encuestas son hechas presencialmente, a causa

del virus Covid-19, se paralizo la realizacion de encuestas Client Review.

En la Figura 8, se muestra los indicadores obtenidos a través de las encuestas a los clientes de
MNT.

Figura 8. Cumplimiento de indicadores por cliente

PERCEPCION DE LOS CLIENTES - TRIMESTRE #4 2020 RESULTADOS DE LOS CLIENTES POR
CUMPLIMIENTO DE INDICADORES
:Qué hacemos bien? @ :Qué Podemos mejorar? @ T pe 2018 2080
+ Altos estandares de sepuridad v * Dar a conocer nuestra amplia cartera HSE 50 498
medicambientales que reducen las de servicios Competencias :2 :;;
— . ) . Iteraccién de Negocios . .
tasas de incidencia * Siempre se puede mejorar aungue lo Gestitn de Epecuciin a1 Y
. Personal altamente formado v bien hagamaos muy bien. Portafolic de Servicios 4.1 474
uniformado gue demuestra que + Hacemos lo que se nos pide y lo Productividad 1.4 17
STORK 53'1_' l_” que hace. 3 hacemos bien, sin embargo el cliente Valor o st
* Buena planificacion v programacion espera mas de nosotros B " 42 168
de las actividades. * Planes para retener al personal clave
* Indispensable para la productividad
de nuestros clientes.
* Stork ha demostrado ser mejor que
ofros contratistas anteriores.

STORK INTERNO

" 2 i 7
iQue hacemos bien? @ :Qué deberiamos mejorar? @

* Somos conscientes de lo importante
gue es no tener accidentes

* Mos prepcupamos v tenemos una
buena opinidn de nuestros clientes.

* Mos esforzamos por ofrecer un
servicio de calidad

* Generamos lazos de amistad con los
clientes

* Ser mas innovadores al entrar en
nuevos mercados

* Fidelizar al personal clave para
evitar fugas de talento.

*  Cumplir con las altas expectativas
gue los clientes tienen sobre STORK.

Nota: Resumen recopilado del comité de alineamiento comercial realizado en diciembre del 2020 en MNT.

Como se aprecia en la figura anterior, en el resultado del dltimo semestre de 2020, los clientes se
enfocan en la falta de valor que esta directamente relacionada al sobreprecio presentado en las
ofertas.

Los resultados de las entrevistas realizadas por los clientes nos brindaron el enfoque del porqué
7 de cada 10 ofertas son rechazadas por una sobreestimacion de precios, lo cual pone en evidencia
la urgencia en atender el problema relacionado a la desviacién en el precio ofertado en las
propuestas elaboradas por los ingenieros de oferta y licitaciones. El detalle de la sobreestimacion

se muestra en el Anexo 1.
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3. Definicion del problema

Tal como se menciond al inicio de este capitulo, la estructura del problema planteado se limita a
las siguientes caracteristicas detalladas en la Figura 9. Las mismas que a su vez permitieron

asignar el titulo del problema sobre el cual se desarrollara el presente estudio.

Figura 9. Caracteristicas de la desviacion en precios

ATRIBUTO: RESULTADO GRUPO DE
*Precio ofertado sin INTERES:

desviaciones respecto eIng. Ofertas y

al precio real de Licitaciones

ejecucion. (encargado de

estructurar la oferta).

Nota: Resumen recopilado con datos relevantes para la definicion del problema, elaboracién propia, 2022.

En la figura 9, se resalta la importancia de definir el resultado del proceso, el atributo de valor
del cliente, resultados del grupo de interés y la desviacion que presenta el problema. De esta

manera, se tiene un mayor alcance del problema y permite entender mas sobre el mismo.

Finalmente, tras limitar el alcance e identificar caracteristicas, se cuenta con una mayor vision
sobre el problema, lo cual va a permitir identificar las causas y efectos que influencian sobre el
problema.

4. Arbol de efectos

Una vez definido y limitado el problema, se detallan los efectos que brindan el sentido de urgencia
para atender el problema.

Es importante demostrar que los efectos presentados en la Figura 10, realmente representan un
perjuicio a la compafiia MNT; por ello una vez identificados y descritos, se cuantificaran y
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valorizaran los efectos a fin de hacer un balance y validar si el costo y tiempo incurrido para

atender el problema, compensa los dafios consecuenciales del problema.

Figura 10. Arbol de efectos

ARBOL DEL EFECTOS
Perdida de ingresos de
5/ 478,224 soles

8 ELITE =
=
e
Ll
(]

7 de cada 10 ofertas Las perdidas por anrangque

presemadas som de contrato ascienden a

rechazadas por precio 5f 453,623 soles anuales
§ La desviacion en el predo ofertado en las propuestas
H elaboradas por los ingenieros de ofertas y licitadones
g presenta un margen de error de +/-15% en comparacion
&= al precio real del servido.
[}

Nota: Cuadro con informacion en base al problema y los efectos de este, elaboracidn propia, 2022.

Los efectos provocados por la desviacion en los precios ofertados en las propuestas son:

- Efecto 1: Las pérdidas por arranque de contrato ascienden a S/ 453,623 soles

anuales.
- Efecto 2: 7 de cada 10 ofertas presentadas son rechazadas por precio.

- Efecto 3: Pérdida de ingresos de S/ 478,224 soles anuales.

A continuacién, se describe de forma cualitativa cada uno de los efectos indicados.

A) Efectol

- Efecto: Las pérdidas por arranque de contrato ascienden a S/ 453,623 soles

anuales.
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En el 2020, se adjudico tres servicios a MNT con desviaciones (o también llamadas
margenes de error) en la estimacion de los precios ofertados que afectaron

econdémicamente a los servicios desde sus arrangues.

Los contratos tuvieron un mal arranque y la direccién de MNT debia tomar una decision
al respecto; si estabilizar el proyecto o desistir del contrato. El valor de las pérdidas
acumuladas identificadas por el &rea de control era lo suficientemente relevante para
convocar a un analisis de causa raiz, para los tres procesos que estaban generando

pérdidas en los arranques del 2020.

Una vez analizado caso por caso, control de costos en conjunto con la gerencia,
emitieron a todas las areas involucradas, un resumen con los montos totales de pérdida

gue presentaron los tres contratos mencionados.

El monto ascendia alrededor de S/ 453,623 soles; es decir los costos superaban a los

ingresos en dicho monto.

En el apartado de cuantificacion de efectos, se muestra el detalle numérico mensual,

por contrato.

El efecto se muestra de manera gréafica en la Figura 11.

Figura 11. Efecto 1

ARBOL DE PROBLEMA- EFECTO1

Las pésrelickas por arrangue de
contrato ascienden a
&f 453, BIT e aniales.

La desviacidn en el pracio afertado en las propuestas
elaboradas por |0t ingenisros de ofertad y Botaciones
presenta un mangen de errorde +-15% &n companacion
al precio real del serdcio.

PROBLEMA

Nota: Diagrama en base a la relacion de efectos 1 del presente estudio, elaboracion propia, 2022.

B) Efecto?2

- Efecto: 7 de cada 10 ofertas presentadas son rechazadas por precio.
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Recordando el punto 2: Requerimientos criticos de los clientes, se presento el resumen
del “Client Review” (Encuesta al cliente en formato MNT), donde se explica la
inconformidad de los clientes respecto al valor de las propuestas ofertadas. Es decir, los
precios ofertados, no estaban siendo atractivos de cara al cliente. Los resultados arrojan
qgue 7 de cada 10 ofertas rechazadas por el cliente tienen como motivo el valor

directamente visto como precio.

En la Tabla 1, se muestra la lista de oportunidades presentadas a los cliente. Las
oportunidades resaltadas de verde son las que se rechazaron por precio elevado.

Tabla 1. New Award 2020

NEW AWARDS REPORTS - LATAM

($MM) I—
. Est. Est. Propuestas
Prospect# Entity CRM Reference Neﬁ VAP':"" Description Sector (:'::'::) Es';}::'d Es;::" Es;'a::d Revenue Revenue Revenue GM% adju:icadas /
Start Date  End Date cotizadas
a1 PE 201809317 Growth NEXA - Industrial Cleaning Service Mining 36 Feb20 Abr20 " Abr23 "May-20 "May-23  $15 12%
a1 PE 201910112 Growth NEXA - Service assembly, repair, disc mounting and change of fabrics in filte Mining 36 Mar20 May-20 May-23 Jun20 Jun23  $0.4 12% 33%
Qi PE 201806383  Growth HUDBAY - Preventive And Corrective Maintenance Service In Dry Zone And Mining 24 Ene-20 Jun-20 Jun-22 Jul-20 Jul-22 $1.1 12%
TOTAL Q1 NEW AWARDS $1.5
Q1 - Budget 2020 Fs1s
Q2 PE 201806376  Growth GMP - Integral Maintenance on Block I, 111, IV & 0il & Gas 36 Y Abr20 May-20 May-23 "uun20 Tiun23  $12 12%
Q2 PE 201706471 Growth CNPC- Maintenance Instrt jon and Control of Equi of the Produ Oil & Gas 2 wn20 w20 Tau22 Tago20 Tago22  $0.9 12% 50%
TOTAL Q2 NEW AWARDS $1.2
Q2 - Budget 2020 ¥ 50.9
a3 PE 201807287 Growth Fluor Mining Perd ™ Mining 36 Ago20 set20 " set23 Foct20 Foct23  $1.4 12%
a3 PE 201801855  Growth PETROPERU - Operation and Maintenance of Auxiliary Systems at the Talar: Petrochemic ~ 36 Set20  Oct20 " oct23 "Nov-20 "Nov-23  $0.1 20% 0%
TOTAL Q3 NEW AWARDS $0.0
Q3 - Budget 2020 Fs1s
Qa PE 201806374  Growth Savia Decommissioing de plataformas (retiro de mesas) 0il & Gas 24 Dic:20  Ene21 " Ene-23 TFeb-21 "Feb-23  $1.4 12%
aa PE 201809318  Growth SAVIA - Integral Maintenance Services - Operation Support 0il & Gas 35 oct20  Nov-20 " oct23 7 pic20 "Nov-23  $0.5 12% 33%
Qa PE 201806383 ™ Growth PLUSPETROL - Industrial maintenance for plants and facilities at Malvinas ar Oil & Gas 36 Dic20  Oct21 Toct24 "Nov-21 "Nov24  $0.8 12%
TOTAL Q4 NEW AWARDS $1.4
Q4 - Budget 2020 513
FULL YEAR NEW AWARDS (ADJUDICADO) $4.17 0%

Nota: Graficos extraidos de reportes del area de control de una empresa dedicada a los mantenimientos

industriales.

Es decir, los siete proyectos rechazados por precio suman S/ 5°200,000 soles.

Sin embargo, seria un error considerar el monto dejado de vender, como efecto de
pérdidas; ya que el monto incluye gastos operacionales y administrativos que no se deben
considerar para el ejercicio, por lo contrario, el monto dejado de percibir es Gnicamente
la utilidad que se esta percibiendo en comparacion a lo esperado por la compafiia.
Actualmente lo esperado por MNT es un indice de propuestas adjudicadas en relacion

con las presentadas (hit rate) de 50%.

Sin embargo, la situacion actual de MNT presenta un hit rate de 29%, conforme Tabla 2.
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Tabla 2. Porcentual de propuestas adjudicadas por trimestre

Porcentual de propuestas
adjudicadas por trimestre
. Propuestas
Trimestre A
adjudicadas
Qi 33%
02 50%
Q3 0%
Q4 33%
[ Promedio | 29% |

Nota: Elaboracion propia, de acuerdo con los resultados de las propuestas adjudicadas sobre el total de
cotizadas en MNT en el afio 2020.

Dicho lo anterior, la diferencia de 21% en hit rate son dos ofertas adjudicadas de
diferencia. No obstante, a fin de ser conservadores en el andlisis y los resultados, este
trabajo propone cuantificar los efectos en base a un escenario conservador que es menor

a lo exigido por MNT, pero mayor a la situacion actual, tal como lo muestra la tabla 3.

Tabla 3. Leyenda hit rate

Escenarios Leyenda Hit Rate

10% 1 adjudicada de 10

Escenario Pesimista 20% 2 adjudicadas de 10
Situacion Actual 30% 3 adjudicadas de 10
Escenario Conservador 40% 4 adjudicadas de 10
Escenario Optimista 50% 5 adjudicadas de 10

60% 6 adjudicadas de 10
70% 7 adjudicadas de 10
80% 8 adjudicadas de 10
90% 9 adjudicadas de 10
100% 10 adjudicadas de 10

Nota: Elaboracion propia, de acuerdo con las leyendas y escenarios de Hit rate.

Es decir, el efecto esta representado por la variacién de la utilidad generada por adjudicar
tres ofertas en lugar de cuatro. De igual forma, dicha variacion de utilidad dependera del
valor de la oferta adjudicada, valor que sera simulado en @Risk. Mayor detalle

cuantitativo, en el siguiente capitulo, cuantificacién de los efectos a través de indicadores.

La relacion problema efecto, se muestra en la Figura 12.
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C)

Figura 12. Efecto 2

ARBOL DE PROBLEMA- EFECTO2

T de cada 10 ofertas
présantadas son recharadas

pear presti.

La desyiscion en el precio ofertado en las propuestas
elaboradas por |as ingenieros de ofertas y lidtaciones
presefita un mangen de error de +/-15% en comparacion
al precio real del servicio.

PROBLEMA

Nota: Diagrama en base a la relacion del efectos 2 del presente estudio, elaboracion propia, 2022.

Efecto 3

- Efecto: Las pérdidas de ingresos de S/ 478,224 soles anuales.

Las pérdidas registradas en los arranques de contrato en el 2020 ascendieron a S/ 453,623

soles, dicho monto es parte de la cuota anual que la empresa identific6 como pérdida.

La relacion gréfica de los S/ 453,623 soles aportando al monto global de la pérdida anual

de MNT, se puede apreciar en Figura 13.

Figura 13. Relacion entre efecto 1 y efecto 3

ARBOL DE PROBLEMA- EFECTO 3

Perdida de ingreses de 5/
478,224 soles anuales

Las pérdidas por arrangue
de eantrato ascienden a 5
A53 623 sobes mnuales.

Nota: Diagrama en base a la relacion de efectos 1 y 3 del presente estudio, elaboracion propia, 2022.
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Por otra parte, a la utilidad percibida por ofertas aceptadas, en el escenario propuesto, se
le resta la linea base (escenario actual) y se obtiene la variacion de utilidades o también
denominado pérdidas de ingresos por rechazo de ofertas, que representa el monto a

aportar a la pérdida de ingresos.

El aporte del efecto por ofertas rechazas, se aprecia en la Figura 14.

Figura 14. Relacion entre efecto 2 y efecto 3

ARBOL DE PROBLEMA- EFECTO 3

Perdida de ingresas de 5/
ATE 224 soles anuales.

Nota: Diagrama en base a la relacion de efectos 2 y 3 del presente estudio, elaboracion propia, 2022.

5. Cuantificacién de los efectos a través de indicadores

Como se mencionaba en el punto anterior, los efectos permiten evidenciar la criticidad del
problema y ayuda a los tomadores de decision a discernir. Por ello, una vez mapeados y descritos
cualitativamente, se procede a brindar mayor relevancia con la cuantificacion de cada uno de los

efectos.

5.1 Perdidas por arranque de contrato

Como se menciond anteriormente, el monto asciende a S/ 453,623 soles. A continuacion, se
muestra el detalle cuantitativo por meses y por cliente, para el efecto: Las pérdidas por arranque
de contrato ascienden a S/ 453,623 soles anuales. Las graficas muestran como los costos superan

a los ingresos en los arranques.

Para las compras por arranques, se aplican el valor depreciado mensuales. Es decir, si al inicio
del contrato se adquiri6 uniformes, dicho monto sera dividido entre dos meses (periodo de uso

del uniforme) para calcular el costo correspondiente al mes.
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Figura 15. Ingresos y Gastos 2020 - Nexa Resources

GRAPHS #1: NEXA LIMPIEZA INDUSTRIAL REVENUE

2020 REVENUES 2020 COsT

SuUu,uuu

uuuuuu

500,000

U

) 300,000

Hhn Arn

S 100,000

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DK
NEXA LIMPIEZA INDUSTRIAL REVENUE

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SET ocT NOV DIC
2020 AT sl - 5_23,559 216,206 167,800 279,244 277,202 237,493 5 93,802 57,610 79,800
2020 cosT - - 703,920 272,093 | 185,582 89,662 94,662 93,436 92,359 109,874 152,777

Nota: Gréfico extraido de reportes del area de control de una empresa dedicada a los mantenimientos industriales,

2020.

En la figura 15, se muestra el impacto econémico en los primeros meses de arranque del servicio

a la empresa Nexa Resources.

Mes 1: Los costos superan a los ingresos en S/ 180,361 soles.
Mes 2: Los costos superan a los ingresos en S/ 55,887 soles.

Mes 3: Los costos superan a los ingresos en S/ 17,782 soles.

El arranque del servicio a Nexa gener6 un total de pérdidas de S/ 254,030 soles.
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Figura 16. Ingresos y Gastos 2020 - Grafia y Montero Petrolera

GRAPHS #1: GRANA Y MONTERO PETROLERA REVENUE

2020 REVENUES 2020 COST

SUU, ULV

nnnnn

LU0, UUY

aaaaaaa

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC

GRANA Y MONTERO PETROLERA REVENUE

ENE FEB MAR | ABR MAY JUN JUL | AGO SET ocT NOV DIC

plrly  REVENUES : i 216,206 167,800 279,244 277,202 237,493 285,951 646,154 795,306
2020 cosT = = i 290,283 190,754 286,547 210,253 189,873 207,700 453,871 489,145

Nota: Gréfico extraido de reportes del area de control de una empresa dedicada a los mantenimientos industriales,
2020.

En la figura 16, se muestra el impacto econdmico en los primeros meses de arranque del servicio.

Mes 1: Los costos superan a los ingresos en S/ 74,077 soles.

Mes 2: Los costos superan a los ingresos en S/ 22,954 soles.

Mes 3: Los costos superan a los ingresos en S/ 7,303 soles.

El arranque del servicio gener6 un total de pérdidas de S/ 104,334 soles.
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Figura 17. Ingresos y Gastos 2020 - Enel Generaciones Pert

GRAPHS #1: ENEL LIMA REVENUE

2020 REVENUES 2020 COST

uuuuu

nnnnn

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET ocT NOV DIC
pIVL]  REVENUES - - 89,228 94,662 105,117 92,239 89,662 94,662 93,436 92,359 109,874 152,777
2020} CosT - 60,014 109,233 109,903 87,749 712477 58,155 45,536 59,496 57,172 80,721 121,920

Nota: Gréfico extraido de reportes del area de control de una empresa dedicada a los mantenimientos industriales,
2022.

En la figura 17, se muestra el impacto econémico en los primeros meses de arranque del servicio.

Mes 1: Los costos superan a los ingresos en S/ 60,014 soles.

Mes 2: Los costos superan a los ingresos en S/ 20,005 soles.

Mes 3: Los costos superan a los ingresos en S/ 15,241 soles.

El arranque del servicio gener6 un total de pérdidas de S/ 95,260 soles.

Como se ha mostrado los tres contratos adjudicados en el 2020, generaron perdidas por

sobrecosto en el arranque de servicio de S/ 453,623 soles.
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5.2 Ofertas rechazadas por precio

A continuacidn, se va a mostrar cuantitativamente el efecto: 7 de cada 10 ofertas presentadas son
rechazadas por precio. Recordando la descripcion cualitativa del efecto, se define como la

variacién de la utilidad o utilidad que se deja de percibir por adjudicar 3 ofertas en lugar de 4.

En este sentido, los ingresos dejados de percibir por oportunidad rechazadas varian dependiendo
del valor de la oferta. Si cada oferta margina el 12%, dicho porcentaje multiplicado por el valor
total de la oferta da como resultado la variacion de la utilidad.

A continuacion, se muestra el estado actual de ingresos por utilidad, en base a un valor por oferta
simulado en @Risk.

Tabla 4. Propuestas presentadas y adjudicadas

@ Risk Vigencia Promedio Ukilidad
Situacion Actual: Propuestas presentadas y adjudicadas 5¢ 820,036 4.00 12
lkem Concepto Propuestas  Propuestas Hit Rat= Walar Oferta Walar Anwal Litilidad Arwal

Adjudicadas Pechazadas
1 Propuestas presentadas y adiudicadas 3,00 7,00 30,00 Sl 2,460,110 Si 615,027 S 73,803

Nota: Elaboracién propia, en la cual se detalla el resultado econémico que genera la situacion actual del efecto 7 de

cada 10 ofertas presentadas son rechazadas por precio.

Como se mencion6 anteriormente, a fin de no sobredimensionar el efecto, se calcula la pérdida

de ingresos percibidos, comparando la situacién actual con un escenario conservador.

Con un hit rate de 30%, la diferencia econémica entre el escenario actual y el escenario
conservador, la establece la utilidad de una oferta que, para este caso puntual, se simul y arrojo

el valor de S/ 820,036 soles anuales.

Tabla 5. Escenario conservador: Propuestas presentadas y adjudicadas

@ PRisk Vigencia Promedio Ukilidad
Escenario Conservador: Propuestas presentadas y adjudicadas St 820,036 4,00 123
Ibem Concepto Propuestas  Propuestas Hit Rate Walor Oferta Walor Anual Litilidad Arual  Varizcidn ilidad
Presentadas  Rechazadas
1 Propuestas presentadas y adjudicadas 4,00 5,00 40,0004 Sl 5,280,147 S 520,036 S 35,404 S 2d B0

Nota: Elaboracion propia, en la cual se detalla el escenario conservador producto de la situacién actual del efecto 7 de
cada 10 ofertas presentadas son rechazadas por precio.

Seguln indica la Tabla 5, el escenario comparativo estaria percibiendo S/ 98,404 soles de ingreso
por utilidad, equivalentes a cuatro propuestas adjudicadas. Mientras que en la Tabla 4, la utilidad

percibida, en el escenario actual que mantiene el hit rate de 30%, es de S/ 73,803 soles anuales.
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Entonces, la variacién de la utilidad o los ingresos dejados de percibir para el ejemplo simulado

asciende a S/ 24,601 soles anuales. Es decir, en el escenario actual se esta dejando de percibir

dicho monto como efecto.

Finalmente, el mismo ejemplo se simulé 10,000 veces, dando como resultado que el valor

percibido como pérdida de ingresos o también visto como variacién a la utilidad oscila entre S/

5,097 y S/ 42,897 soles anuales. A continuacion, la simulacion de pérdidas en @Risk.

Figura 18. Simulacion con 10,000 interacciones con la herramientas @Risk

Escenario Conservador: Propuestas presentadas y adjudicadas

Variacion
Utiidad s g g g
s/ 17,008.46 w I &

@ A VA4S [ F|%

542,897

Version de curso de @RISK |

N Universidad del Pacifico V7

520,0
525,00
5/30,000
5/35,0
S 40,0

@
1 =]
a

5/45,000

5]

w

Wl || [ ||cerrar

Nota: Simulacién con 10,000 interacciones con la herramienta @Risk, 20222.

5.3 Pérdida de ingresos anual

Al sumar los dos efectos anteriores de primer nivel se llega a la conclusion que los ingresos

dejados de percibir ascienden a S/ 478,224 soles anuales. Ver resumen en la Tabla 6.

Tabla 6. Tabla resumen efectos cuantificados

EFECTO

MONTO

Las pérdidas por arranque de contrato
ascienden a S/ 453,623 soles anuales.

S/ 453,623 soles acumulados por tres
arranques de contrato.

7 de cada 10 ofertas presentadas son
rechazadas por precio.

S/ 24,601 soles dejados de percibir.

TOTAL

S/ 478,224 soles anuales.

Nota: Tabla con informacion recopilada del reporte de nuevos logros de la empresa MNT en 2020, elaboracidn propia,

2022.
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CAPITULO IIl. MARCO TEORICO

El desarrollo del trabajo se centra en la elaboracidn de propuestas técnicas y econémicas para la
adjudicaciéon de nuevos servicios y renovaciones de servicios vigentes. En este sentido, es
necesario definir algunos conceptos relacionados al proceso de elaboracion de ofertas, margenes
de error detectados y terminologias de la empresa MNT; esto para un dar un mayor entendimiento

al lector sobre el problema y propuesta de solucion.

1. Sistemas de informacion

Un sistema de informacién es un conjunto de componentes interrelacionados que redine, procesa,
almacena y distribuye informacion para apoyar a la toma de decisiones y control de una
organizacion (Comas et. al, 2013).

Mirando mas por el &mbito empresarial y tecnoldgico, es importante resaltar la importancia que
las empresas deben tener con las inversiones en sistemas de informacion esto, porque es
fundamental que las mismas puedan tener objetivos claros a dénde quiere llegar y cuan capaz
seria su sistema de tecnologia en realizarlo. Esto como una ventaja competitiva para poder existir

y prosperar dentro del mercado (K. Laudon y J. Laudon, 2016).

El sistema de informacién propuesto en el presente trabajo busca procesar los datos y valores de

la propuesta econdmica y almacenar los mismos para futuras licitaciones.

2. Maérgenes de error

En la rama estadistica, el margen de error viene a ser el calculo de cantidad aproximada de
variacién que podemos tener producto de la encuesta con una muestra diferente. Esencialmente
la utilizamos para saber qué tan precisos son nuestros resultados obtenidos de la encuesta
realizada. Este margen se obtiene a través de formulas, utilizando nuestra muestra y poblacion
(EHow, 2021).

Para el presente estudio, se consideré una muestra de los comentarios recibidos por los clientes
quienes revisaron las propuestas emitidas por MNT. Estos resultados ser&n mostrados a lo largo

del estudio.

3. BPMN

La herramienta Business Process Model and Notation, 0 mas conocida por sus siglas en inglés

BPMN, es utilizada como una herramienta grafica estandarizada que tiene el objetivo de reducir
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la brecha entre el disefio del proceso con la implementacion de este. Esta no es un simple
diagrama de flujo de datos, porque puede ser utilizados por diferentes profesionales de diferentes
disciplinas, contiene un lenguaje sencillo para una mejor comprension del modelo del proceso de

negocio a presentar (Gémez, 2014).

Esta herramienta recopila la secuencia de las actividades e informaciones de forma ordenada, es
por ellos que tiene tres niveles de modelado en los procesos: mapas de procesos, descripcion de
procesos y modelos de proceso (White y Miers, 2009).

Por lo indicado, en conjunto con los objetivos del presente trabajo, se hara uso de la herramienta
BPMN en el anélisis de situacion actual y en la propuesta de solucion.

4.  Administracion de procesos

El presente trabajo se ha enfocado en el proceso de elaboracién de ofertas y la propuesta de

solucion a generado un nuevo flujo de procesos para minimizar los problemas identificados.

Como el autor indica, los procesos hacen referencia a la estructura basica que existe para
determinar la interrelacién y delimitacion entre la secuencia de actividades y el fin por optimizar
los mismos. Existen diversos tipos de procesos en una organizacién, desde procesos relacionados
con mercadotecnia, con el disefio y transformacion, con la prestacién de servicios, con las
finanzas, con el personal y con los sistemas de informacién. Siendo el Gltimo, el que hace
referencia al proceso de datos e informaciones para la toma de decisiones e inicio de operaciones
(Tovar, 2007).

5. PMI

El PMI — Project Management Institute, es una organizacién lider mundial en la industria de
Gerencia de Proyectos fue fundada en 1969 y esta comprometida con la mejora de organizaciones
y aplicacion de los proyectos a través de mejores practicas. Actualmente esta presente en mas de
100 paises, cuenta con mas de 800,000 miembros certificados, brinda constantemente congresos
de capacitacion y difunde sus buenas practicas en los mas de 250 capitulos que posee (Project

Management Institute, s.f.).

El PMI pretende proponer procesos y establecer directrices que orienten a la gestion de proyectos.
Actualmente la organizacién ofrece siete tipos de certificacion diferentes para poder acreditarse

internacionalmente en mas de 125 paises (Esarte, 2020).
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6. PMBOK®

La Guia PMBOK® del PMI, es el cuerpo de conocimientos mas difundido y consolidado sobre
la gestion de proyectos, esta ha sido reconocida como de uso limitado en el contexto de las

realidades de los proyectos (Sanchez y Solarte, 2010).

Ademas de ello, esta Guia PMBOK®, tiene ocho dominios de desempefio de proyectos que
funciona como una guia de &reas de enfoque en las cuales se puede demostrar los
comportamientos de los involucrados. Orientdndolos asi en las actividades de cada dominio de
desemperio, estos se clasifican en: Interesados, Equipo, Enfoque de Desarrollo y Ciclo de Vida,
Planificacion, Trabajo del Proyecto, Entrega, Medicion e Incertidumbre. Los mismos, seran
utilizados en la solucién analizada a lo largo del trabajo (PMI Project Management Institute,
2021).

7. Metodologias agiles

La metodologia agil es un conjunto de practicas y técnicas que fueron pensadas para ser utilizadas
en el momento de entrega de proyecto, con el objetivo que esta entrega de valor al cliente sea
mas rapida, dinamica y eficiente. Esta metodologia consiste en estructurar el proyecto en
pequefios ciclos trabajables, para que asi la percepcidn de valor sea vista a lo largo del proyecto
(Da Silva, 2021).

A raiz de esta metodologia, se desenvolvidé también un manifiesto que apuesta en mejorar la
gestién de las empresas. Este manifiesto posee doce principios basicos y cuatro reglas vitales.
Ademas de estar siendo muy utilizado en los proyectos, esta pensado en ser una sustitucion directa
para los modelos de proyectos en modelos cascada o también conocido como waterfall model
(Séez, 2021).

8. 8 pasos de Kotter para gestionar cambios

En el afio 1995, el profesor Kotter publicé una lista de 8 pasos con el objetivo de poder gestionar
el cambio dentro de una organizacién, desde el inicio hasta poder lograr su completa

implementacion (Jiménez, 2016).

Para que las empresas puedan sobrevivir en el mercado, necesitan necesariamente reinventarse,
es por ello, que el autor nos menciona con esos pasos, algunas lecciones necesarias para aumentar
las posibilidades de éxito en esta gestion de cambio, ya que es un trabajo que requiere esfuerzo y
tiempo (Kotter, 2007)
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Como no todos los integrantes de un proyecto o de una empresa experimentan el cambio como
algo positivo, es importante que sean tomados en cuenta al momento de la implementacion del
cambio, estos pasos se resumen en los siguientes: crear un sentido de urgencia, crear una
coalicion, crear una visién para el cambio, comunicar la visién, eliminar los obstaculos, asegurar

victorias a corto plazo, consolidar mejoras y anclar los cambio (Mulder, 2012).

Es por ello, que estos pasos seran necesarios en el plan de implementacion de la solucion, en el

cual profundizaremos esta lista de 8 pasos centralizado en la operacion de MNT.

9. Systemanalyse Programmentwicklung (SAP)

SAP es una de las mejores y mas importantes referencias mundiales de software para
procesamiento de datos e informaciones de empresas. Esta fue fundada en 1972 y actualmente
poseen mas de 230 millones de usuarios en la nube, junto con méas de 100 soluciones de productos
para ofrecer a sus clientes (SAP, s.f.).

Considerando la definicion, el autor indica que SAP es una aplicacion que integra todas las
funciones empresariales basicas de una pequefia 0 mediana empresa. Estas funciones pueden ser:
gestién financiera, relacionamiento con clientes, gestién de inventarios y operaciones (Diaz,
2015).

10. Microsoft Dynamics 365

La empresa MNT utiliza Dynamics 365 para su gestion de ventas, es por lo que en este momento

se va a detallar la funcion de esta solucion.

Dynamics 365 es una solucion que ofrece agilidad y proactividad en ventas corporativas
conectando a través de canales de comunicacion a los vendedores con sus clientes. El principal
objetivo es brindar una amplia cartera de aplicaciones empresariales lideres en el mercado para
las empresas pequefias y medianas. Por Ultimo, para poder utilizar esta funcionalidad, también es
posible la opcion de afadir herramientas integradas como Teams y diversas aplicaciones para

mejorar la experiencia del usuario (Microsoft Dynamics, s.f.).
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CAPITULO IV: METODO

En este capitulo se detallan los pasos llevados a cabo desde la identificacion del problema hasta

el planteamiento de una solucion con viabilidad econémica.

1. Identificacion de la problematica

En primer lugar, los resultados obtenidos del formato “Client Review”, donde se midié la
satisfaccion y perspectiva del cliente con respecto a MNT y los servicios brindados, permitieron
identificar un posible problema y propuestas de solucion. Esta retroalimentacion realizada por los
clientes que rechazaron las ofertas enviadas por MNT, indicaron gue el principal motivo fue por
haber ofrecido un precio sobreestimado al presupuesto real de la empresa. En ese momento el
equipo de MNT percibidé que efectivamente existe una desviacion en el precio ofrecido en las

ofertas presentadas.

En segundo lugar, el area de control de MNT se reunié con la gerencia de la empresa para avaliar
una posible pérdida en los arranques de contrato. Es por ello, que se reinen para hacer un analisis
de causa raiz en la cual se determina que evidentemente el monto de pérdida por arranque de
contrato equivale a S/ 453,623 soles anuales. En esta reunion, se revisaron los antecedentes
histdricos que confirmaban el problema recurrente en las tarifas ofertadas por los ingenieros de

oferta.

Es importante resaltar que, para poder llevar a cabo el presente estudio, se involucré a los

siguientes grupos de interés:

- Interesados Abastecimiento

- Interesados Comercial

Interesados Corporativos

2. Andlisis de la situacion actual

El andlisis de la situacion actual de la compafia detalla el andlisis de los procesos, de la

organizacion en general y de los aspectos tecnoldgicos que soportan a ambos.

Para ello, Dumas et al. (2018) sefiala que la identificacion de procesos se refiere a aquellas
actividades de gestion que tienen como objetivo definir sistematicamente el conjunto de procesos
empresariales de una organizacion. Para posteriormente, establecer asi criterios claros para

seleccionar procesos especificos para su mejoria.
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En consecuencia, se identifico y diagramo el proceso de estructuracion de ofertas en la empresa
MNT. Esto para tener una mayor visibilidad de las oportunidades de mejora en el flujo de
actividades establecido. También permite tener un mejor entendimiento del funcionamiento de la

empresa.

Este acontecimiento se desarrolla en el arbol de problemas y se detalla la relacion entre el
problema y sus efectos. Adicionalmente, se describe el soporte cualitativo y cuantitativo de los
efectos que fortalecen el sentido critico del problema.

3. Propuesta de solucion

En esta seccion, se desarrollan dos alternativas como oportunidades de mejora para atacar el
problema y contrarrestaran las causas. Cada uno de los componentes: procesos, personas Yy
tecnologia, seran descritos y evaluados en cada una de las alternativas propuestas, con la
metodologia AHP.

En base a los criterios de evaluacion establecidos por los expertos en toma de decisiones (gerentes
de area), se aplica la metodologia AHP para decidir cudl solucion es la mas viable. Segin Saaty
et al. (2007) el método AHP es especialmente (til para la toma de decisiones en grupo, asi como
para la resolucion de conflictos. Esto porque es un proceso facil de entender, que permite agregar
diferentes opiniones y dividir el problema general en un conjunto de jerarquias y sub-jerarquias,

las cuales pueden ser abordadas por diferentes expertos.

4. Evaluacién econdmica

Después de haber cuantificado la alternativa seleccionada, en base a los criterios cualitativos
establecidos por los responsables del area, se evaltan los costos de implementacién y la inversién

incurrida en el periodo determinado.
Entre los costos incurridos por implementacion, se prevé incurrir en:
- Costos de compra o alquiler del sistema.
- Costos de mantenimiento.
- Costos de capacitacion de personal.
- Horas hombre (personal a cargo del funcionamiento y alimentacion del sistema).
- Horas hombre (personal entrenado).

- Otros costos indirectos.
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Adicional, se valida que el propuesto cumpla con los requisitos financieros y flujo de caja que la
compairiia exige para asegurar el retorno del dinero, el funcionamiento y desarrollo del sistema a

lo largo del proyecto.

De esta manera, se calculan los costos e ingresos previstos mediante el uso de simulaciones
Montecarlo para mitigar el riesgo a la incertidumbre y para asegurar la rentabilidad y retorno a
corto, mediano o largo plazo, en el escenario que MNT implementase el presente proyecto
(Rubinstein & Kroese, 2017).

5. Plan de implementacion de la solucion

Para la implementacion del sistema, base de datos y procesos como solucion se detallara el
componente de tecnologia con los requisitos funcionales y no funcionales de los dos sistemas
sefialados (en el capitulo VI Propuesta de solucién), donde se detallan los nuevos sistemas
propuestos para MNT.

Asi, el uso de los sistemas sera incluido en el proceso de elaborar ofertas que sera diagramado
via BPMN, de forma ordenada, mostrando los mapas de procesos, descripcion de procesos y

modelos de proceso (White y Miers, 2009).

Al seleccionar la solucién mas viable junto con el respaldo de viabilidad econdmica, se emplearan
los 8 pasos de Kotter para poder generar correctamente la implementacién junto al equipo de
MNT (Kotter, 1995).

Finalmente, en la Gltima etapa se tomaran lineamientos de la metodologia PMBOK® como el
Project Charter, cronograma de actividades, alcance del proyecto y el riesgos del mismo (Project
Managment Institute, 2017).

6. Técnicas usadas

La primera técnica aplicada es AHP, como Gonzalez (2019) indica, este es un método que facilita
la toma de decisiones ante escenarios con multiples alternativas de solucién. Basicamente, nos

guiara para ir de los cualitativo a lo cuantitativo y asi poder elegir una de las alternativas.

Como segunda técnica, se aplica un andlisis de la simulacion Montecarlo, para dar soportar a la
viabilidad financiera simulando los ingresos proyectados (Rubinstein & Kroese, 2017). De igual
forma, también se hard uso para pronosticar la produccién de petréleo en el Peri como
introduccidn al capitulo financiero, definiendo el mercado de oportunidades que MNT tendria y

el cual deberia estar preparado para tener la posibilidad de atender a las demandas potenciales.
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CAPITULO V. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En el desarrollo del presente capitulo, se describe resumidamente la organizacion y el proceso

general donde se contextualiza el problema, las fortalezas, debilidades del proceso y los aspectos

tecnolégicos.

1. Analisis de procesos

En la Figura 19, se ha diagramado la situacion actual del proceso de elaboracion de ofertas; de

manera resumida, para el entendimiento y andlisis del proceso sobre el cual se presenta el

problema.

Figura 19. Elaborar propuesta econémica— As Is

Elaborar propuesta econémica

| Fin
nicio
Listar y detallar
entregables en
formato lista de
chequeo
Cerrar oferta
con los gerentes
invcolucrados
A
Exponer formato
lista de chequeo
(reunian) Incluir precios
en la oferta
w modelada
]
14 —
< A
@
L]
° h
g —
H Enviar formato Brindar
@ Estructurar
o lista de chequeo seguimiento a
£ o . modelo oferta
a las areas. areas de soporte
;Se enviaron si
los 3
entregables? Enviar correo y
no solicitud de Pactar fecha de no
t | ntr .
T CmifiE sInformacion
entregable leta?
si T completa?
Recibir
informacion
o
£
=
=
] .
o Enviar
T entregable
"
@
£
<

Nota: Figura realizada mediante la plataforma Bizagi, para identificar el proceso de elaborar propuesta econémica As

Is de MNT, elaboracion propia, 2022.
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1.1. Descripcion del proceso

La estructuracién de ofertas se inicia cuando una licitacion es previamente aprobada por el

directorio, es decir, es necesario que antes de empezar a elaborar cualquier oferta, el corporativo

esté enterado del alcance, monto, plazos, y otros datos sobre el proceso. Estas comunicaciones

internas para las aprobaciones son realizadas via Microsoft Dynamics CRM.

A)

B)

C)

Listar y detallar entregables en formato lista de chequeo

El proceso parte con la recepcion y lectura de las bases para entender el servicio e
informarse de los entregables que el cliente solicita incluir en la oferta. Una vez
entendido el contenido que debe poseer el paquete de la oferta, se detallan cada uno de
los entregables en el formato lista de chequeo.

La lista de chequeo es un formato de MNT, donde se enumera cada uno de los requisitos
solicitados por el cliente en las bases. El formato es diligenciado y se asigna un
responsable a cada entregable (Ver anexo 2).

Exponer formato lista de chequeo

Se lleva a cabo una reunidn virtual o presencial, como mecanismo de difusion para
compartir el proceso licitatorio y los requerimientos con las diferentes areas envueltas.
El objetivo de la reunion es dar a conocer el alcance del servicio, entender la necesidad
del cliente, participantes, monto, cronograma Yy recursos necesario para el célculo

econdmico y para la realizacion de la oferta técnica.

De igual forma, se revisa la lista de chequeo y se aclara con detalle cada uno de los
entregables necesarios para la oferta; indispensable presentar la lista de chequeo en la

reunion de difusion del proyecto.

Enviar formato lista de chequeo

Culminada la reunidn, se emite el formato lista de chequeo expuesto a todos los
interesados, responsables y jefes inmediatos; via correo electronico, para conocimiento

de actividades y entregables a realizar.
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D) Brindar seguimiento a las areas de soporte

E)

Cada entregable incluido en el formato, contiene detalle, responsable y fecha de entrega,
cuando se esta préximo a la fecha de entrega, se realiza seguimiento a cada uno de los

entregables listados a continuacién:

- Brindar seguimiento al area de abastecimiento

Se genera una reunion con el area de abastecimiento, donde se revisa a detalle
Unicamente los entregables de dicha area y de haber tenido respuestas a las dudas

transmitidas al cliente, se comparte con el area consultante.

Por el lado de la oferta técnica, usualmente se solicita incluir informacion sobre:
instalaciones, oficinas, bases, talleres, equipos, maquinaria, procedimientos de

seleccion de proveedores, proveedores aliados, entre otros.

Por otra parte, en la oferta econémica, se solicita el apoyo a abastecimiento, para
cotizar: Servicios terceros, equipos, herramientas, maquinaria movilizacion, utileria,

mobiliario, vehiculos, consumibles, insumos, repuestos, entre otros.

- Brindar seguimiento al area de recursos humanos

Se genera una reunién con el area de recursos humanos, donde se revisa a detalle
Gnicamente los entregables de dicha area y de haber tenido respuestas a las dudas

transmitidas al cliente, se comparte con el &rea consultante.

Por el lado de la oferta técnica, usualmente se solicita incluir informacién sobre:
Curriculos vitae, descripcion del cargo, procedimientos de seleccién de personal,
procedimiento de priorizacion de mano de obra local, estructura organizacional,

antecedentes laborales, entre otros.

Por otra parte, en la oferta econdmica, se solicita el apoyo del area de recursos humanos

para estimar: salarios, beneficios sociales, horas extras, entre otros.

Enviar entregable

Las areas de soporte emiten los entregables, que se le fueron asignados a los ingenieros

de oferta para su validacion.
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F)

G)

H)

J)

K)

Recibir informacién

Los ingenieros de oferta reciben la informacidn de las diferentes areas de soporte.

Enviar correo y solicitud de estado del entregable

Si los ingenieros de oferta no reciben la informacion solicitada a las areas de soporte,
se emite un correo solicitando el estado del entregable al area o responsable que
corresponda. La actividad se repite hasta obtener una respuesta del estado de desarrollo
del entregable.

Pactar fecha de entrega

Con la respuesta del estado de desarrollo del entregable, se evalGa el avance y la

criticidad de este, y en base a ello se pacta una nueva fecha de entrega.

Solicitar informacion faltante

Una vez recibida la informacidn solicitada, se valida si la informacion estd completa y
en caso de que la informacién recibida no esté completa, en la presente actividad se
emite el recordatorio de solicitud de informacion faltante y se establece un plazo
maximo para subsanar el entregable; la actividad se ejecuta via correo. En este periodo,

las areas que tengan pendientes podran presentar sus entregables.

Estructurar oferta

Mientras las areas de soporte trabajan sobre sus entregables e informaciones; el
ingeniero de oferta a cargo del proceso avanzard modelando la estructura de costos en

una plantilla de Microsoft Excel.

Incluir precios en la oferta modelada

Una vez recibida la informacion se ingresan los valores correspondientes a la estructura
de costos modelada en Microsoft Excel, dando como resultado automatico el

presupuesto de la oferta.
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L) Cerrar laoferta

Se culmina con una reunion virtual o presencial, en la cual, se revisa el niamero final de
lo presupuestado junto a los gerentes del area. En esta reunién, los involucrados también
proponen sus estrategias de optimizacidn y se hacen esfuerzos por ajustar el presupuesto

para ser una oferta competitiva y ganadora.

1.2. Fortalezas y debilidades del proceso

- Fortalezas del proceso

El actual proceso de MNT para la estructuracion de ofertas esta caracterizado por ser un
proceso certificado y auditado por Bureau Veritas ‘con la norma ISO 9001 2desde el afio
2015. Lo cual certifica el cumplimiento de todos los reglamentos aplicables para una gestion

de calidad, ademas de generar confianza al cliente por el estdndar internacional de la norma.

Por otro lado, al inicio de la estructuracién de ofertas se elabora una lista de chequeo con la
cual se controla y lleva a cabo, de forma manual, la trazabilidad de los entregables. Para asi,
poder evidenciar como se estd llevando el proceso, y que otras areas envueltas tengan
conocimiento del estado de los entregables para vez que sea consultado al ingeniero de

ofertas responsable.

- Debilidades del proceso

En primer lugar, existen reprocesos de comunicacion que podrian ser sistematizados y
acortaria tiempos en la elaboracion de oferta. Por ejemplo, los requerimientos solicitados a
las diferentes areas son entregados acorde a lo solicitado, sin embargo, para lograr esto, se
requiere de seguimiento diario a los responsables, haciendo uso de: reuniones, llamadas

telefénicas, correos electrénicos, entre otras redes.

Por otro lado, la segunda debilidad detectada es con relacion al mecanismo de revision y
cierre de la oferta. Teniendo el nimero final ofertado, es de vital importancia, para la
percepcion de utilidades de la compafiia, que se observe la necesidad de definir y
estandarizar los indicadores de revision, ya que actualmente se revisa en base a la

informacién pasada por el aprobador.

1Bureau Veritas: Empresa con mas de 190 afios de experiencia en servicios de prueba, inspeccion y certificacion para
anticipar desafios y desarrollar soluciones que aborden la cultura y la singularidad de las operaciones de cada empresa.

21SO 9001: Norma internacional elaborada por la Organizacién Internacional para la Estandarizacién (1ISO) que es
aplica a los Sistemas de Gestion de Calidad de organizaciones publicas y privadas.
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Es decir, en la reunion de cierre, la persona encargada (Gerente general, Gerente de

operaciones, Gerente de ofertas y Licitaciones) revisa la informacion pasada de otro proceso

similar o del mismo proyecto ejecutado en el pasado y con los ratios de costos por hora

hombre, tarifas mensuales, ajustes negociables, entre otros datos.

Es por ello, que los indicadores de revisién a usar, depende netamente del revisor.

2. Analisis del soporte tecnoldgico

2.1. Descripcion de aspectos tecnoldgicos

Regresando a la Figura 19, se puede apreciar cada una de las actividades del proceso de

elaboracion de una oferta y a continuacion, en el presente analisis se detalla de los insumos

tecnoldgicos que soportan este proceso.

A)

B)

C)

D)

Listar y detallar entregables en formato lista de chequeo

La lista es diligenciada en una plantilla de Microsoft Excel y se asignha un responsable

a cada entregable (Ver anexo 2).

Exponer formato lista de chequeo

Para presentar el proceso, se realiza una reunion virtual via Teams, en la cual se divulga
el proceso con las diferentes areas y se muestra una presentacion elaborada en Microsoft

PowerPoint.

Si en caso hubiese dudas o falta de claridad en los entregables, MNT recibe las consultas
y el ingeniero de ofertas responsable envia la consulta por escrito, mediante el portal de
compras del cliente, por ejemplo: Ariba SAP, Oracle SAP, Webuy, Achilles,

MiProveedor, etc.

Enviar formato lista de chequeo

El formato en Microsoft Excel es enviado via correo electrénico.

Brindar seguimiento a las areas de soporte

- Brindar seguimiento al area de abastecimiento
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Para los entregables técnicos, abastecimiento recurre al SAP de MNT para descargar
6rdenes de compra, de servicio, de arrendamiento, entre otros documentos que

evidencian la posesion de activos y acuerdos con los proveedores.

Si hubiese entregables sobre procedimientos o politicas, estos son descargados del
sistema de gestion documental (en la nube SharePoint); para sobre esa base trabajar en

el entregable aterrizado al servicio en licitacion.

Ejemplo: El cliente solicita un plan de abastecimiento en locaciones remotas. Se toma
como referencia el procedimiento establecido para un proceso en ejecucion o ejecutado
en el pasado y sobre ese documento se ajusta a la necesidad especifica del cliente, es

decir en la locacion exacta del nuevo servicio a licitar.

Finalmente, para las cotizaciones solicitadas, estas son requeridas via correo electronico
y de no contar con cotizaciones por parte de los proveedores, se usa como referencia
tarifas pasadas de érdenes de compra extraidas de SAP; a las tarifas se le adiciona de

20% a 30% sobre el precio real, por riesgo en el cambio de tarifa.

- Brindar seguimiento a recursos humanos

Los curriculos vitae y demas documentos de los postulantes y contratados son
descargados de la base de datos de recursos humanos (computador y nube OneDrive),
donde se almacenan los curriculos vitae del personal postulante o contratado. Si en caso
ninguno de los nombrados cumpliese con los requisitos solicitados por el cliente para
la funcidn, es realizada una busqueda via LinkedIn para poder dar inicio al proceso de

reclutamiento de un nuevo postulante.

Por otra parte, los documentos de descripcion de cargo y procedimientos de
contratacion son almacenados en el sistema de gestion documental descrito en el punto

anterior.

Otro soporte tecnoldgico usado por recursos humanos es la plataforma FOX, donde se
almacenan todos los datos confidenciales de los trabajadores, desde salarios, beneficios,

hasta objetivos y acuerdos de desempefio.
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E)

F)

G)

H)

J)

K)

Enviar entregable

Las areas de soporte emiten los entregables que se les fueron asignados y son enviados
a los ingenieros de oferta para su validacion por correo electronico, WeTransfrer o

OneDirive.

Recibir informacion

Los ingenieros de oferta reciben la informacion de las diferentes areas de soporte por
correo electronico, WeTransfer o OneDrive.

Enviar correo y solicitud de estado del entregable

La solicitud es emitida via correo electrénico y en algunos casos se establece una

reunion para su mejor entendimiento.

Pactar fecha de entrega

Las fechas pactadas se establecen en las reuniones de seguimiento y se agendan en el

calendario de Outlook.

Solicitar informacion faltante

La solicitud es emitida via correo electrénico y en algunos casos se utiliza otros canales
de comunicacion mas rapidos como: llamadas telefonicas, Teams o WhatsApp para una

pronta.

Estructurar oferta

El presupuesto es modelado en Microsoft Excel y la informacidn incluida es digitada
manualmente. Por otra parte, se trabajan procedimientos internos como: aprobaciones

via CRM vy andlisis de riesgo en la plantilla BRMF.

Incluir precios en la oferta modelada

Los datos son ingresados manualmente en Microsoft Excel modelado con los requisitos

del servicio correspondiente.
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L) Cerrar laoferta

La oferta se cierra con la presentacion de la plantilla de Microsoft Excel en una reunién

presencial o virtual via Teams.

La plantilla es presentada y cargada en la plataforma de preferencia del cliente, entre

las mas usadas estan: Ariba SAP, Oracle SAP, Webuy, Achilles, MiProveedor, etc.

2.2 Fortalezas y debilidades de los aspectos tecnolégicos.
- Fortalezas del proceso:

A lo largo del proceso se interactla con diferentes herramientas tecnoldgicas las cuales vienen
soportando cada uno de los procesos. En esta linea, hay variedad de sistemas disponibles para

el proceso.

La empresa tiene como fortaleza la gestién en mantenimientos, por ello se da énfasis a migrar
a la innovacion y sistematizar los procesos, ya que al ser una empresa de servicios es
importante mantenerse a la vanguardia de como ejecutar los servicios de forma eficiente, caso

contrario se desfasa y se trasforma en una empresa proveedora de personal.

- Debilidades del proceso:

Una debilidad detectada es la interconexion entre sistemas, es decir, que los sistemas
mencionados anteriormente, no conectan entre si. Por ello, el ingeniero de oferta retne la

informacion, la procesa e ingresa manualmente.

Otra debilidad es el aprovechamiento que se le da a los sistemas en la sede de Per(. Es
importante que los trabajadores entiendan el proceso y disfruten de la sistematizacion de estos
para agilizar sus trabajos. Sin embargo, es comun estar descontento con el uso de sistemas por

el esfuerzo extra que demanda actualizarlos y alimentarlos constantemente.

Finalmente, el proceso de revisién es complejo, porque no hay una estandarizacion para las
revisiones. Se ha detectado que esto retrasa la presentacion de oferta y pone en riesgo la

confiabilidad en el precio ofertado.

46



3. Analisis organizacional

3.1. Estructura organizacional

La figura 3 muestra graficamente la estructura organizacional de la empresa MNT a nivel Perd.

La cuenta con las siguientes areas:

- Operaciones

- Comercial

- Finanzas

- Higiene, Seguridad, Medio Ambiente y Calidad
- Abastecimiento

- Tecnologia e Informacion

- Recursos Humanos

Es importante resaltar que todos los cargos visibles en el organigrama; son involucrados en la

elaboracién de ofertas para todos los procesos de licitacion abordados desde Peru.

Para casos donde los valores del servicio superan los $50, 000 000 délares americanos, se requiere

de mayor aprobacion interna por lo que se involucra mas sponsors globales.

Figura 20. Estructura MNT Global
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Nota: Organigrama realizado en base a datos de la empresa MNT, elaboracion propia, 2022.
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3.2. Cultura de la empresa

La cultura MNT esta enfocada en la seguridad en el trabajo, la cual se promueve constantemente
con campafias en todos los niveles jerarquicos, esto es con el objetivo que los trabajadores puedan
detener trabajos que consideren riesgosos y se les instruya a poder identificar trabajos no seguros.
Se adjunta ejemplo de campafia HSEQ en el Anexo 3.

El diferenciador clave en los servicios brindados por MNT es la seguridad, aspecto que los
clientes valoran mucho en las diferentes industrias donde, ademas los trabajos son de alto riesgo
por la dimension de los equipos.

En las industrias, la exposicion al riesgo es mucho mayor en comparacién a un trabajo doméstico,
y las consecuencias por accidente o incidentes también se magnifican en términos econémicos,
producto de la responsabilidad laboral y legal que asume la empresa operadora. En este sentido,
los clientes priorizan la seguridad y por ello validan rigurosamente que los contratistas cuenten

con procedimientos sélidos en seguridad.

3.3. Conocimientos y habilidades del personal

Los colaboradores de MNT con cargos de supervision y gerencias operacional, cumplen el perfil
de Ingenieria mecanica o Ingenieria eléctrica y Gestion en procesos PMO.

Por otra parte, el personal técnico que es la gran mayoria, alrededor de mil quinientos trabajadores

en PerU, cuentan con habilidades en las siguientes especialidades:
- Mecénica
- Electricidad
- Instrumentacion
- Soldadura
- Limpieza
- Operacién de maquinaria
- Operacién de pozos

- Gasfiterfa
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3.4. Motivacion

De acuerdo con la misién y vision de MNT, su principal motivacion se basa en ser el aliado
estratégico en mantenimiento para que las comparfiias operadoras, puedan librarse de cualquier
preocupacion y enfocarse en la produccion y/o extraccion de recursos. A su vez impulsando desde

el mantenimiento a una explotacion de recursos sostenible y limpia con el medio ambiente.

3.5. Descripcion resumida de los aspectos organizacionales

La empresa MNT es una compafiia que pertenece a un grupo multinacional que cotiza en la bolsa
de New York, marca que brinda un respaldo y posicionamiento en el sector que permite conectar

con mayor facilidad a los clientes, por la seriedad y el respaldo del grupo.

Por otra parte, el pertenecer al grupo permite generar alianzas entre empresas del mismo grupo
dedicadas a diferentes actividades; en el caso de clientes que tercerizan paquetes completos de

actividades muy diversas en alcance.

3.6. Fortalezas y debilidades de los aspectos organizacionales

- Fortalezas organizacionales:
Calidad de los procesos: En diferentes contratos donde MNT brinda servicio, se ha
destacado el arduo trabajo del area de Higiene, Seguridad medio ambiente y calidad
(HSEQ), por el cumplimiento de los procesos en las diferentes actividades de trabajo
y por la claridad en el detalle que contiene cada uno de los procesos documentados.

Dando como resultado procesos eficientes, eficaces y seguros.

Estandares de clase mundial: Las actividades que se ejecutan en los servicios de
mantenimientos son de clase mundial y se llevan a cabo segln los lineamientos y

estandares que MNT ha definido para en sus operaciones a nivel mundial.

Red de clientes y proveedores del grupo Fluor: MNT es una de las empresas
perteneciente al grupo Fluor, cuyas acciones se cotizan en la bolsa de valores de New
York. En esta linea, el respaldo financiero de la marca Fluor, brinda confiabilidad

financiera y poder de negociacion ante los proveedores y clientes.
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- Debilidades
Incremento de Capex®: MNT es financiado por capital extranjero, por lo que la
compra de activos e incremento de capex, requiere de aprobacion por casa matriz y la

aceptacion del permiso, pocas veces es aprobada.

Aprobaciones internas prolongadas: Los tiempos de respuesta por parte de los
aprobadores es prolongado, por la cantidad de solicitudes que recibe cada usuario,
generando retraso en toda la cadena del servicio.

Identificacion de riesgos: Los riesgos son mapeados por proyecto y se cuantifican
en la propuesta econémica, de tal modo que las tarifas ofertadas se ven afectadas y
pierden competitividad.

Margenes altos: Los margenes esperados por MNT son de minimo 12% mientras que
la competencia aspira al 10% de utilidad por proyecto. Encareciendo los precios en

comparacion con los demas competidores.

4. Arbol de causas

En el capitulo 11 se identificd que el problema que atraviesa MNT es desviacién en el precio
ofertado en las propuestas elaboradas por los ingenieros de oferta y licitaciones, las cuales

presentan un margen de error de +/- 15% en comparacion al precio real del servicio.

En esta seccion se detallaran las ocho causantes, como se muestra en la Figura 21.

3Capex: Es la inversidn en capital o inmovilizado fijo que realiza una empresa para adquirir, mantener o mejorar su
activo no corriente.
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Figura 21. Arbol de causas

ARBOL DEL CAUSAS
g La desviacion en el predo ofertade en las propusstas
E elabreradas por los ingenieros de ofertas y licitadones
= presenta un margen de error de +/-15% en comparacion
E al precio real del servido.
o
La varisbilidad en precios FEELIE LT LT
e recurso en la oferta
recibidas s de 58% valorizado en 5131, 550
zoles
T
i l-i s par
parte dz los ingenieros Falta de informacion
de oferta en las referencial disponible
cotizaciones recibidas -
[ | [
El proceso de estructurar Plazo promedio de El procese de elaborar La base de datos en
ofertas no incluye analizar ol un dia entre ofertas no incluys sharaPoint no est
desviacionss en las reciir las cotizaciones alimentar mi revisar la organizada para Cargar o
cotizaciones y cerar |a oferta base die datos consultar datos

Nota: Realizado en base al anlisis de datos de la empresa MNT, elaboracion propia, 2022

La primera causa esta relacionada a la desviacion de precios de las herramientas y equipos

cotizados que son parte fundamental de las propuestas ofertadas.

El impacto de los costos elevados por herramientas, equipos, transporte, movilidad y epps; bordea
el 18% de los costos de la oferta, en promedio; el otro 82% lo compone la estructura salarial del
personal vinculado. En esta linea, la influencia de las negociaciones con proveedores por parte

del area de abastecimiento; es crucial para competir por precio en los procesos de licitacion.

Por otra parte, tenemos una segunda causa relacionada a los costos de recursos generales y gastos

administrativos; costos que fueron sub dimensionados por el personal nuevo en el area de ofertas.

Ambas causas estan siendo generadas por la ausencia de andlisis en cotizaciones recibidas para
la variabilidad en cotizaciones y la falta de informacidn referencial disponible para la omision de
costos generales y administrativos por parte del personal nuevo. Algunos ejemplos de costos
subdimensionados son: oficinas, servicios generales, personal administrativo, movilidades,

viaticos, visitas a campo, etc.

Finalmente, las raices que originan las causas mencionadas anteriormente estan ligas a la falta de
actividades en el proceso de elaboracion de presupuesto, tiempos prolongados de las actividades

y la base de datos que se encuentra desorganizada para poder cargar o consultar informacion.
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4.1. Definicion de cada causa

Entendiendo a detalle las causantes que influencian sobre el problema que presenta MNT en
relacién con los margenes de error presentes en la oferta; se procede a describir de manera
cualitativa, cada una de las causales y en el siguiente apartado, se proporcionara el sustento 1égico

cuantitativo.

A) Lavariabilidad en precios de las cotizaciones recibidas es de 58%

Como parte de la estructuraciéon de costos para los servicios ofertados, se requiere
cotizar los recursos como: herramientas, epps, instrumentos y equipos necesarios para

la ejecucion del servicio.

Los precios de los recursos cotizados son ingresados en la tarifa del servicio, por lo
que una cotizacién elevada en precio o ajustada, impacta significativamente en el

monto ofertado.

La realidad de MNT es de 58% de variabilidad en las cotizaciones, para un mismo
item, mientras que el escenario ideal seria que las cotizaciones sean un hasta 95%
confiables, como minimo. Por ejemplo, si un alicate cuesta S/ 10 soles, el precio que
se debe considerar en la oferta debe ser mayor a S/ 9 soles y menor a S/ 10 soles. Una
desviacion mayor, impacta directamente al monto global de la oferta, por el volumen

de compras requerido.

- Caracteristicas de la causa

Temporalidad: Las cotizaciones recibidas son insumos para la elaboracion de la
oferta, sin estas no seria posible presentar oferta. Las mismas, deben ser entregadas

previo al cierre de la oferta.

Correlacion: A mayor variacion en las cotizaciones, mayor variabilidad en el
precio final ofertado; pudiendo ser un precio competitivo o elevado con relacion a
la competencia.

Causalidad: Las cotizaciones representan el 18% del valor total ofertado, por
ende, la subestimacion o sobrestimacion en los precios recibidos por el area de

abastecimiento de 58%, genera una desviacion de 11% en la oferta.
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Figura 22. Relacion problema — Causa A

ARBOL DE PROBLEMAS: CAUSA A

La desviacion en el precio ofertado en las propuestas
elaboradas por los ingenieros de ofertas y licitaciones

presenta un margen de error de +/-15% en comparacion
al precio real del servicio.

PROBLEMA

La variabilidad en predios
de las cotizaciones
recibidas es de 58%

Nota: Se muestra como la primera causa se relaciona con el problema principal, elaboracién propia, 2022.

B) Ausencia de analisis por parte de los ingenieros de oferta en las cotizaciones

recibidas

Se entrevistd a los ingenieros de oferta y se les consultdé acerca de si se estaba
efectuando un analisis a las cotizaciones recibidas por el area de abastecimiento previo
a incluir dichas cotizaciones en el modelo econdmico. En su mayoria respondieron de
forma negativa, evidenciando que no existia un analisis de la informacion recibida; el
resumen del resultado se detalla en el siguiente apartado de cuantificacion de las

casusas.

- Caracteristicas de la causa

Temporalidad: El analisis de cotizaciones recibidas es un filtro que se debid haber

llevado a cabo previo a la inclusién de las cotizaciones a la oferta.

Correlacién: Un mejor analisis de cotizaciones, menor probabilidad de ingresar

cotizaciones con variabilidad en los precios.

Causalidad: Dado que no se analizaron las cotizaciones recibidas, no se filtraron
las cotizaciones con variabilidad considerable y, por lo contrario, se incluyeron en

la oferta.
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Figura 23. Relacion problema — Causa B

ARBOL DE PROBLEMAS: CAUSA B

La desviacion en el precio ofertado en |as propuestas
elaboradas por los ingenieros de ofertas y licitaciones

presenta un margen de error de +/-15% en comparacion
al predo real del servicio.

PROBLEMA

—

Ausencia de analisis por
parte de los ingenieros
de oferta en las
cotizaciones recibidas

Nota: Se muestra como la segunda causa se relaciona con el problema principal, elaboracion propia, 2022.

C) EIl proceso de estructurar ofertas no incluye analizar desviaciones en las

cotizaciones

El proceso actual (As Is) para elaborar ofertas, sélo incluye validar si se emitieron los
entregables y validar si la informacion fue recibida completa. Mas no considera la
actividad de analisis para las cotizaciones recibidas, en el proceso de elaborar
propuestas econémicas; por esta razon, los ingenieros de oferta omiten la actividad de

analisis.

- Caracteristicas de la causa

Temporalidad: No se analizan cotizaciones, porque previamente no se definio

realizar el analisis como parte del proceso.

Correlacién: A mayor cantidad de actividades de analisis incluidas en el proceso

de elaborar propuestas, mayor analisis en las cotizaciones.

Causalidad: Si se incluye en el proceso, analizar las cotizaciones recibidas; una
vez implementado el proceso, se elimina la ausencia de analisis en las

cotizaciones, porque se convierte una actividad obligatoria.

54



Figura 24. Relacion problema — Causa C

ARBOL DE PROBLEMAS: CAUSA C

La desviacion en el precio ofertado en las propuestas
elaboradas por los ingenieros de ofertas y licitaciones

presenta un margen de error de+/-15% en comparacion
al precio real del servicio.

PROBLEMA

-

El proceso de estructurar
ofertas no incluye analizar
desviaciones en las
cotizaciones

Nota: Se muestra como la tercera causa se relaciona con el problema principal, elaboracion propia.

D) Plazo promedio de s6lo un dia entre recibir las cotizaciones y cerrar la oferta

Otra de las razones por las que no existia un andlisis previo de las cotizaciones, se
deberia a los plazos estrechos entre la recepcidn de la cotizacién y el cierre de oferta.
Para ello, se tomd en una muestra de listas de chequeo en donde se registraron las
fechas de entrega y las fechas de cierre de la oferta, el periodo resultante de la resta es
el espacio en el cual se puede revisar las cotizaciones; sin embargo, como se aprecia

en el detalle cuantitativo, el plazo promedio es muy corto (un dia).

- Caracteristicas de la causa

Temporalidad: El plazo asignado para revisar las cotizaciones depende de la

premura con la que abastecimientos envia las cotizaciones.

Correlacion: Mayor premura enviando las cotizaciones, mayor tiempo para
analizar y comparar las mismas.

Causalidad: Si el tiempo para revisar es escaso, no se analizan las cotizaciones.
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Figura 25. Relacion problema — Causa D

ARBOL DE PROBLEMAS: CAUSA D

La desviacion en el precio ofertado en las propuestas
elaboradas por los ingenieros de ofertas y licitaciones

presenta un margen de error de +/-15% en comparacion
al precio real del servicio.

PROBLEMA

-

Plazo promedio de
sdlo un dia entre
recibir las cotizaciones
y cerrar la oferta

Nota: Se muestra como la cuarta causa se relaciona con el problema principal, elaboracion propia.

E) Personal nuevo omite recurso en la oferta valorizado en S/131,550 soles

Cuando un personal es nuevo en el area, se capacita con relacion al proceso de
aprobaciones internas y el proceso comercial en general, sin embargo, no es
capacitado para calcular los costos generales y administrativos que incurre MNT y sus

operaciones, por lo que pueden ser subdimensionados o sobredimensionados.

La capacitacion no es llevada a cabo porque se asume que el perfil del profesional
incluye las habilidades solicitadas, sin embargo, independientemente de los
conocimientos en estimacion de costos, cada organizacion cuentas con una estructura

Unica para gastos administrativos y generales.

Ejemplo: MNT posee talleres y oficinas centrales en el norte del pais, que deben ser
pagadas con los gastos administrativos que considere cada una de las propuestas
estimadas en el norte. Adicionalmente, en las oficinas y talleres laboran personas que
soportan a las demas operaciones y dichas personas perciben un salario que también
debe ser presupuestado e incluido proporcionalmente en cada oferta. Un personal
nuevo que estima el presupuesto desde las oficinas en Lima considerd Unicamente los
gastos administrativos que se incurren en las oficinas de Lima, no por falta de
conocimiento en estimaciones, sino porque no termind de conocer los costos de la
organizacion en su totalidad; lo cual es totalmente normal por el tiempo de

permanencia en la empresa.

Por ello, es importante contar con informacion pasada, que incluye los costos y precios
ofertados en las otras propuestas presentadas para poder soportar a los nuevos

integrantes que desconocen los gastos administrativos y generales que incurre la
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empresa. Costos que ademas dependen netamente del presupuesto que le asigna el

ingeniero de ofertas.

- Caracteristicas de la causa

Temporalidad: Primero se omiten recursos en la estimacién, automaticamente
después se ve reflejado en la subdimensidon del valor total de la oferta.
Correlacién: Mayores costos y gastos omitidos, mayor desviacion en el precio
ofertado.

Causalidad: Las omisiones de recursos representan S/ 131,550 soles adicionales
al valor total ofertado, por ende, la subestimacion genera una desviacion de 4%

abajo, en el monto total acumulado (3 propuestas).

Figura 26. Relacion problema — Causa E

F)

PROBLEMA

ARBOL DE PROBLEMAS: CAUSA E

La desviacion en el precio ofertado en |as propuestas
elaboradas por los ingenieros de ofertas y licitaciones

presenta un margen de ermor de+/-15% en comparacion
al predcio real del servicio.

—

Personal nuevo omite
recurso en la oferta
valorizado en 5/131,550
soles.

Nota: Se muestra como la quinta causa se relaciona con el problema principal, elaboracion propia.

Falta de informacion referencial disponible

El repositorio donde se almacenan las ofertas pasadas que sirven como punto de
partida y referencia para estructurar nuevas ofertas, no ha sido utilizado desde el afio
2019 por lo que no se cuenta con informacion historica utilizada en el periodo 2019-
2021. La informacion historica incluye propuestas pasadas con detalle de los gastos y
costos presupuestados, entre ellos: gastos generales, gastos administrativos, utilidad y

riesgo.
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- Caracteristicas de la causa

Temporalidad: La informacion referencial consultada debe revisarse previo a

enviar una oferta con omisiones en recurso generales.

Correlacion: Mas informacion de consulta reduce la curva de aprendizaje en

relacion con los gastos generales de la empresa.

Causalidad: El personal nuevo no contaba con un referencial de guia para estimar
el administrativo y gastos generales, por ende, no se consideraron algunos costos

administrativos que estaban en otras ofertas referenciales.

Figura 27. Relacion problema — Causa F

ARBOL DE PROBLEMAS: CAUSA F

La desviacion en el precio ofertado en las propuestas
elaboradas por los ingenieros de ofertas y licitaciones

presenta un margen de error de +/~15% en comparacion
al predio real del servicio.

PROBLEMA

-

Falta de informacion
referencial disponible

Nota: Se muestra como la sexta causa se relaciona con el problema principal, elaboracion propia.

G) El proceso de elaborar ofertas no incluye alimentar ni revisar la base de datos

Una de las razones por la cuales no se cuenta con informacion disponible en la base
de datos se debe a que el proceso actual (As Is) para elaborar ofertas, no considera la
actividad de consultar la base de datos, ni cargar las oferta en la base de datos, en el
proceso de elaborar propuestas econdémicas; por esta razon, los ingenieros de oferta

no hacen uso de la base de datos desorganizada que se ubica en SharePoint.
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- Caracteristicas de la causa

Temporalidad: No se encontr6 informacion disponible para consulta en la base
de datos, porque previamente no se definid realizar dichas actividades como parte
del proceso de elaboracidon de ofertas.

Correlacién: Un proceso mejor definido con relacion al uso de la base de datos,
reduce la posibilidad de no contar con informacion disponible en la base de datos.
Causalidad: Si se incluye en el proceso, cargar y consultar la base de datos; la
base de datos se encontrard activa y con informacion disponible para consulta.

Figura 28. Relacion problema — Causa G

ARBOL DE PROBLEMAS: CAUSA G

La desviacion en el precio ofertado en las propuestas
elaboradas por los ingenieros de ofertas y licitaciones

presenta un margen de error de +/-15% en comparacion
al precio real del servicio.

PROBLEMA

—

El proceso de elaborar
ofertas no incluye
alimentar ni revisar la
base de datos

Nota: Se muestra como la séptima causa se relaciona con el problema principal, elaboracion propia.

H) La base de datos en SharePoint no esta organizada para cargar o consultar datos

Otra de las causas por las que la base de datos no cuenta con informacion disponible
se debe a que la misma no esta organizada en carpetas para facilitar el cargue de

informacidn ni la consulta.

Por ejemplo: Si un ingeniero de ofertas finaliza y presenta una oferta; y desea cargar
dicha informacion en la plataforma SharePoint, para que los demas usuarios la

visualicen, presentard las siguientes dificultades:

- Desconocimiento para cargar cada archivo en el lugar indicado: Existen

diferentes propuestas cargadas en la plataforma, todas cuentan con informacion
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distinta cargadas. Algunas s6lo poseen flujo de caja, otras sélo modelo econémico
y algunas otras mas, todas la anteriores.

Dificultar para ubicar un dato especifico: En relacion con lo anterior, si estas
buscando el salario de un cargo en especifico, es muy complicado adivinar en qué
carpeta se encuentra, dado que no hay un orden que defina donde cargar
exclusivamente salarios. En la carpeta de recursos humanos se encuentran
cotizaciones, modelos econémico y flujos de caja, mientras que otras simplemente
estan vacias.

Duda de la informacion existente: Si se estd buscando un dato relacionado a los
gastos administrativos de un contrato en el sur, se ubica la carpeta del proceso
presentado en el proceso, por nombre, seguidamente se tiene que dirigir a la carpeta
de modelos econémicos, sin embargo, si esta no se encuentra visible en dicha
carpeta, podria asumirse que no esta; sin embargo, la informacién siempre estuvo,

pero en otra ubicacidn, dentro del SharePoint.

En el siguiente apartado de cuantificacion, se calculara cuantas carpetas mantienen el

orden disefiado para cargar y consultar informacion.

Caracteristicas de la causa

Temporalidad: Previamente se tiene que disefiar y organizar la base de datos, caso
contrario, no se puede dar uso de la misma y contar con la informacién referencial
disponible.
Correlacién: Mejor organizada, mayor disponibilidad de la informacion
referencial.
Causalidad: Dado que la base de datos no estaba organizada para su uso, no se

conto con informacion referencial disponible en la base de datos.
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Figura 29. Relacion problema — Causa H

ARBOL DE PROBLEMAS: CAUSA H

La desviacion en el precio ofertado en |as propuestas
elaboradas por los ingenieros de ofertas y licitaciones

presenta un margen de error de +/-15% en comparacion
al precio real del servidio.

PROBLEMA

-

La base de datos en
SharePoint no esta
organizada para cargar o
consultar datos

Nota: Se muestra como la séptima causa se relaciona con el problema principal, elaboracion propia.

4.2. Sustento de las causas

Una vez descritas las causas, se detallaran los sustentos 16gicos que soportan a cada una de las

causas, con datos reales que inciden en el problema.

A) Causa A

- Lavariabilidad en precios de las cotizaciones recibidas es de 58%.

A continuacién, en la Tabla 7 se muestra veintidés cotizaciones recibidas por
proveedores distintos para procesos de licitacion diferentes, en estos se evidencia
gue una misma herramienta presenta precios distintos con variaciones promedio
de 57%.
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Tabla 7. Andlisis de precios de equipos

25.10.2021 08&11.11.2021 | 8&11/11/2021 10/11/21 23/11/21

ENERGOTEC GLOBALTEC HERRAMIENTAS A VARIABILIDAD %
R Lol SA.C il b S.AC Y EQUIPOS 5.A.C A:":IZ:]:‘; ':"‘E':A DE PRECIOS

1 Comunicador de Campo Emerson D-50289 230200003224 | $  9,929.38 $  5,699.99 74.20%
2 Pinza Amperimetrica Fluke 381 44770158W5S H 974.36 ‘ s 681.37 43.00%
3 Pinza Amperimetrica Fluke 385 35880262WS $  1,171.89 S 749.51 56.35%
[} Telurometro Fluke 1623-2 5717140836382 S  5646.00|$ 4,095.64 37.85%
5 Pinza Amperimetrica Fluke 376 FC 40921280WS S 590.00 | § 361.08 63.40%
6 Multimetro RMS 289 Fluke 289 39110122 5 959.74 | $ 619.03 55.04%
7 Megohmetro Fluke 1587C 37780126 $  1,006.42 | $ 686.68 46.56%
8 Torquimetro Urrea 60143 814601833 s 340.96 s 228.55 49.18%
9 Termometro IR Fluke 566 38190009WS S 304.56 | 502.07 64.85%
10 |Analizador de Ia condicién de la méquina SKF CMAS 100-5L 125287 5 1,885.45 $ 118136 59.60%
1n Extension de Analizador de condicion de la maq| SKF CMAC111 6649 S 1,284.60 S 804.89 59.60%
12 Micrometro de Exterior Mitutoyo 103-137 64041797 s 127.04 s 79.60 59.60%
13 Calibrador de Procesos Fluke 754 38776006 $ 10,305.62 $ 17,818.42 72.90%
14 |Modulo de Presion 5000PSI Fluke 750P29 3816320 S 3,204.86| 5 5,167.20 61.23%
15 Modulo de Presion 10000PSI Fluke 750P27 3995011 $  2,200.53 $  3516.89 59.82%
16 Bomba Hidraulica de Presion Fluke FO0HTP2 3805057 S 219720 % 1,337.15 64.32%
17 |Bomba Neumatica de Presion Fluke 700PTP1 3816116 S 130484 | S 870.94 49.82%
18 Pozo de Metrologia BX-150_CEM CEM HART1502A A72598 $ 7,896.00 S 4,990.27 58.23%
19 Pozo de Metrologia BX-150_CEM CEM HART 5618 714723 $ 868560 §  5,480.82 58.47%
20 Pinza MiliAmperimetrica Fluke 773 47010297W5s $ 1,681.55|$ 1,490.85 12.79%
21 |Detector de Voltaje fluke 1AC-Al-Il $ 7196 | $ 41.12 74.99%
22 |Detector de Voltaje fluke 1AC-B1-1II S 73.07 |5 41.12 77.69%

PROMEDIO 57.25%

Nota: La siguiente tabla muestra el andlisis de precios de equipos extraidos de una empresa dedicada a los
mantenimientos industriales, 2022.

El cuadro de anélisis de precios mostrado se elabord para la renovacién de un
servicio vigente con CEPSA en el lote 131, donde ademds se buscaba ser

competitivo en precio para renovar el contrato por tres afios adicionales.

Dado lo mencionado, el area de ofertas solicité un analisis de precio para los
equipos criticos a considerar en la operacion y que impactaban significativamente

en el precio ofertado.

El analisis consiste en tomar una muestra de equipos a cotizar y tomar los precios
cotizados en el pasado para otros procesos licitatorios; en conclusién, se dejé en

evidencia que la variacion de precios en esa muestra de equipos fue de 57%.

Este acontecimiento marc6 un antecedente para hacer el mismo analisis con un

grupo de herramientas que se cotizan con recurrencia.

Para ello, se tomaron tres ofertas econdémicas, estructuradas en el 2021.:
- E.CEstructura de Costos Nexa Izajes
- E.C Oferta Economica Lobito Savia_ STORK
- E.C Petroperu Mantenimiento Mecéanico Quinquenal
- E.C Angloamerican Propuesta Economica

- E.C Nexa Limpieza Industrial
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Se revisé las herramientas incluidas en cada uno de los modelos econdmicos y se

analizé los precios de las herramientas que fueron cotizadas en dos oportunidades.

El resultado se resume en el Anexo 4 donde se evidencia una variabilidad de 59%

en los precios de herramientas.

Concluyendo, los equipos y herramientas tienen una desviacion promedio de 58%.

B) CausaB

- Ausencia de andlisis por parte de los ingenieros de oferta en las cotizaciones
recibidas.

En la cuantificacion de la presente causa se llevo a cabo una encuesta que busca
dar a conocer si los ingenieros de oferta analizaban las cotizaciones recibidas por
el area de abastecimiento, previo a incluir dichas cotizaciones en el modelo

economico.

A continuacién, una tabla resumen de los encuestados y su respuesta

correspondiente.

Tabla 8. Resumen de encuesta del area comercial

éAnaliza las cotizaciones

Rembisieel du recibidas por abastecimiento?

Jhon Camahuali No
Marianella Takamura No
Alanpierre Vargas No
Javier Marquez Si
Andrea Bermudes No
Marjory Gonzales No

Total = NO (83%) | (NO) =5 personas

Total = SI (17%) | (Sl) =1 personas

Nota: Extraido de la encuesta realizada al area comercial de MNT, 2022.
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C)

D)

Causa C

- El proceso de estructurar ofertas no incluye analizar desviaciones en las

cotizaciones.

El proceso actual (As Is) para elaborar ofertas, s6lo incluye validar si se emitieron
los entregables y validar si la informacién fue recibida completa. Pero, no
considera la actividad de andlisis de desviaciones para las cotizaciones recibidas,
en el proceso de elaborar propuestas econdémicas.

Como se muestra en el flujograma de proceso de elaboracion de ofertas (ver figura

37), las Gnicas compuertas visibles, donde se validan entregables son las de:

- ¢Se enviaron los entregables?

- ¢Informacion completa?

Causa D

- Plazo promedio de s6lo un dia entre recibir las cotizaciones y cerrar la oferta.

Los plazos entre la recepcién de la cotizacion y el cierre de oferta son muy cortos
y limita el tiempo para revisar las cotizaciones recibidas. Para cuantificar lo
mencionado, se tomo6 en una muestra de tres listas de chequeo en donde se
registraron las fechas de inicio, fecha de entrega, fecha de emision del entregable
y las fechas de presentacion de las ofertas. EI objetivo es calcular el tiempo
promedio que posee el area comercial, para revisar las cotizaciones u otras
actividades que consideren valiosas. A continuacion, se midio el plazo restante que
se poseia; arrojando el siguiente resultado promedio: “El tiempo promedio entre la

emision de las cotizaciones y la fecha de presentacion es de un dia”.
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Figura 30. Tiempo promedio de emision de cotizacion y presentacion

FECHA INCIO FECHA DE FIN FECHA DE EMISION FECHA DE
ITEM DESCRIPCION AREA RESPONDABLE (EMSIGN DE CORREO) (TODAS LA ACTIVIDADES/ (DEL ENTREGABLE RESTANTES PRESENTACION DE

ENTREGABLES) ASIGNADO) OFERTA

1 Operaciones 12/04/21 1/06/21 6/06/21 1 7/06/21
2 Recursos Humanos 12/04/21 1/06/21 4/06/21 3 7/06/21
3 Enel: Mantenimiento Integral Centrales Eléctricas Logistica 12/04/21 1/06/21 6/06/21 q! 7/06/21
4 Legal 12/04/21 1/06/21 5/06/21 2 7/06/21
5 Finanzasy Contabilidad 12/04/21 1/06/21 5/06/21 2 7/06/21
6 Operaciones 28/06/21 1/07/21 5/07/21 0 5/07/21
7 Recursos Humanos 28/06/21 1/07/21 5/07/21 0 5/07/21
8  |NexaResource: Limpiezaindustrial Logistica 28/06/21 1/07/21 5/07/21 0 5/07/21
9 Legal 28/06/21 1/07/21 3/07/21 2 5/07/21
10 Finanzasy Contabilidad 28/06/21 1/07/21 3/07/21 2 5/07/21
11 Operaciones 25/02/21 12/04/21 14/04/21 1 15/04/21
12 N . Recursos Humanos 25/02/21 12/04/21 14/04/21 1 15/04/21

Grafiay Montero Petrolera: Manteniiento Integral L
13 LILIV,V Logistica 25/02/21 12/04/21 13/04/21 2 15/04/21
14 Legal 25/02/21 12/04/21 14/04/21 il 15/04/21
15 Finanzasy Contabilidad 25/02/21 12/04/21 15/04/21 0 15/04/21
PROMEDIO 1

Nota: Elaboracion propia, 2022.

E) Causa E

- Personal nuevo omite recurso en la oferta valorizado en S/131,550 soles.

Como se mencionod en la descripcion cualitativa de la causa, los costos y gastos

omitidos por los estructuradores con menor antigiedad, correspondian a:

Alquileres de bases, gastos de luz, agua y teléfono, personal administrativo

asociado a las bases y gastos de fin de afio que corresponden a incentivos para el

personal por fiestas navidefias. A continuacion, el detalle cuantitativo de lo

explicado.

Tabla 9. Omision de gastos y costos

Partida Monto Omitido  Impacto
Algquiler de base 5/ 49 989 1,70%
Gastos LAT 5/ 6,577 0,20%
Seguridad yvigilancia |5/ 53,935 1,80%
Canasta navidefa 5/ 21,048 0,70%

s 131,550 4%

Nota: Extraido de los costos y gastos de MNT, elaboracion propia, 2022.
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F) CausaF

- Falta de informacién referencial disponible.

La base de datos consultada por el area comercial para procesos a participar no
cuenta con informacion referencial disponible, acerca de procesos trabajados en el
pasado. A continuacion, se aprecia que con relacion al afio 2019, se filtr6 el afio y
solo figuraban dos oportunidades cargadas, mientras que en el afio 2020 no se
podia aplicar filtros porque no se contaba con ninguna oportunidad registrada.

Figura 31. Base de datos desactualizada 2019

Inicio My Sites # EDITAR VINCULOS

Ofertas vy Licitaciones Peru

Documentos
@ MNuevo i Cargar 5 Sincronizar v
Buscar un archiv o
v [ EstadodeProceso  Nombre Cédigo CRM W~ Clienites MASA - STORK Fer preso
Ganada Mantenimiento de Flota Liviana CPSE. ) 251806473 FRONTERA ENERGY STORK

- M R - .
Ganada Renewal - Maintenance Power Plants [ 201807000 ENEL STORK

ye s [ 201808560
[ 201808687
[ 201809717
[] 201810530
201905470
201906232
[ 202104730
[ 202106583
[ 202106741
[ 202106742

] 202106849

Nota: Referencia extraida de la base de MNT, 2022.

En la figura 32, se muestra un resumen de los procesos a los que se particip6 en el
periodo de 2019 y no se cuenta con informacion pasada (con excepcion de los
procesos resaltados) sobre la documentacion presentada en los procesos de

licitacion; informacion que permite consultar ratios, salarios, cotizaciones, etc.
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Figura 32. Procesos del afio 2019

Estado

7 Pacific Rubiales: Mantenimiento Mayor de 48000 Hrs \./

8 Enel: Mantenimiento Integral Centrales Eléctricas

16 Nexa: Mantenimiento Integral en Cajamarquilla X
17 PPC: Campaiia Pintura Planta Pisco y Marine Berth X
19 Enel: Mantenimiento SCI C.T Malacas x
Votorantim: Overhaul de Puente Grda Planta
20 , X
............ ElectrometaluiBia L. ... e ir e err e e e r e e
21 PPN: Reparacién de Ductos Lote 8 - Fase Il x
22 Enel: Mantenimiento y Montaje de Estructuras Metdlicas x
+/  Ganada
x Perdida

En Evaluacién

Nota: Reporte extraido de la empresa MNT, 2022.

G) Causa G

- El proceso de elaborar ofertas no incluye alimentar ni revisar la base de datos.

Una de las razones por la cuales no se cuenta con informacion disponible en la
base de datos se debe a que el proceso actual (As Is) para elaborar ofertas, no
considera la actividad de consultar la base de datos, ni cargar las oferta en la base

de datos, en el proceso de elaborar propuestas econdmicas. (Ver figura 34).

Por lo contrario, el proceso solo incluye las siguientes actividades:
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- Listar y detallar entregables en formato lista de chequeo
- Exponer formato lista de chequeo

- Enviar formato lista de chequeo

- Brindar seguimiento a las areas de soporte

- Enviar entregable

- Recibir informacion

- Enviar correo y solicitud de estado del entregable
- Pactar fecha de entrega

- Solicitar informacion faltante

- Estructurar oferta

- Incluir precios en la oferta modelada

- Cerrar la oferta

H) Causa H

- La base de datos en SharePoint no esta organizada para cargar o consultar

datos.

Para poder hacer uso de la base de datos es importante que esta sea de facil acceso
para uso de consulta y para cargar propuestas. Para ello es importante estandarizar
el orden de las carpetas y los documentos que se incluyen dentro de cada una de
ellas. En esta linea, MNT propuso inicialmente una estructura estandar que
facilitara ubicarse dentro de las carpetas a cualquier de los ingenieros de ofertas

gue acceda. (Ver figura 33).
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Figura 33. Estructura estandar

DESARROLLO DE OFERTAS = ESTRUCTURA |
ofertas a cargar » OFERTAS » CEPSA »

siblioteca v Compartir con v Grabar Nuev
* N° DE CARPETAS = 4 Nombre : Fecha
. 1. Bases 9/08,

* 1ERA CARPETA - Bases (Todo documento enviado por el 20 G or

cliente) . Desarrollo Oferta

3. Oferta final

* 2DA CARPETA -> Desarrollo Oferta (Documentos 4. Term sheet Contrato

desarrollados en la formulacién de la oferta: Risk

Analysis, PRC, ORC, Informe de visita técnica,

Consultas,.etc) acargar » OFERTAS » CEPSA » 2. Desarrollo Oferta »
*  3ERA CARPETA - Oferta Final (Entregables a cliente: Spibliotesd o Compsti con S Srobermn Nioiay

Oferta ecénomica, Oferta técnica, Oferta HSE) Nombre Fecha de

2.1 CHECKLST
g 2.2 INFORME DE VISITA TECNICA
__| 2.2 Informe Visita Técnica

* 4TA CARPETA -> Term sheet Contrato (Term sheet
aprobado en CRM y Contrato firmado por el cliente)

2.3 consultas
B 2.3 CONSULTAS

AFluor Company

Nota: Estructura extraida de la empresa MNT, 2022.

Sin embargo, el lineamiento establecido en el afio 2008 se perdi6 con el tiempo
por diversos factores, entre ellos, no se contaba con un proceso documentado que
indicara el uso de la base de datos; resultado de ello, se aprecia que, de los ochenta
y cuatro procesos abordados en el pasado, s6lo 11 proyectos, es decir el 13%,
guardaban la estructura propuesta y coincidentemente correspondian a las ofertas
mas antiguas. Por otro lado, las demas carpetas estan vacias o0 cuentan con

informacién desordenada como en el siguiente ejemplo, ver Anexo 5.

4.3. Arbol del problema

Después de haber identificado y detallado de manera cualitativa y cuantitativa las causas del
problema a abordar, se ha diagramado de forma gréfica la relacion que guarda el problema y los

efectos. Consecuentemente seran detallados en el proximo capitulo.
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Figura 34. Arbol del problema

ARBOL DEL PROBLEMA

Perdida de ingresos de
5 478,224 soles
anuales

k)
=
e
.
L

7 de cada 10 ofertas Las perdidas por anrangque
presemntadas son de contrato ascienden a
rechazadas por precio 5f 453,623 soles anuales

La desviacion en el predo ofert
elaberadas por los ingenieros de
presenta un margen de error de +/-15
al precio real del se

PROBLEMA

Nota: Arbol del problema MNT, elaboracion propia, 2022.

El objetivo del presente estudio es atacar el problema graficado en la Figura 34 y contrarrestar
las causas y efectos que se presentan en la realidad actual de la empresa MNT. De esta manera,
el gréfico aportard a tener una vision amplia de la necesidad de la empresa, ademéas de servir

como punto de partida para plantear los objetivos del trabajo.
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CAPITULO VI. PROPUESTA DE SOLUCION

En este capitulo se inicia la formulacion de la solucién al problema relacionado a los margenes
de error que presentan las propuestas, que en términos generales estan generando pérdidas
econdmicas a la empresa MNT.

Para disefiar una solucién es importante primero definir los objetivos de la solucion y una vez
identificados, organizar los recursos a una propuesta que cumpla con los requisitos que demanda

cada uno de los objetivos a alcanzar.

Para el presente estudio, los recursos seran destinados a una propuesta que busca reducir las
pérdidas econdmicas a un maximo de S/ 1°000,000 soles anuales desde la gestion del area
comercial. Sin embargo, previamente se tendrd que alcanzar dos objetivos directamente

relacionados al problema, los cuales se detallaran mas adelante.

Finalmente, hay que mencionar que se considerara las causantes al problema como desviaciones

a corregir y abordar para generar impacto positivo en el problema.

1. Arbol de objetivos

De acuerdo con el presente estudio, se muestra el arbol de problemas inverso, es decir,
transformado positivamente y al mismo tiempo, refleja el escenario ideal que se pretende alcanzar

con la propuesta de solucién implementada.

A continuacion, se detalla cada uno de los objetivos por defecto y objetivos causales que

enmarcan y disefian la propuesta de solucién.
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Figura 35. Arbol de objetivos

ARBOL DE OBJETIVOS

presenta un margen de error
al precio real del servicio.

OBJETIVOS PROBLEMA

Nota: Arbol de objetivos MNT, elaboracion propia, 2022,

2. Arbol de acciones

Una vez identificados los objetivos que se buscan alcanzar, se detallan las acciones a abordar para

lograr cumplir con los objetivos y por ende la solucion.
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Figura 36. Arbol de acciones

ARBOL DE ACCIONES

La desviaciin em o predo ofertado en las propuestas
slaboradas por los ingenleros de  ofertas y licitaciones
prasanta um margen de arror de +f-15% en comparackin al
precio real del servicko

PROBLEMA

OBIJETIVOS

Dilsefar un prooeso
que indurya alimentar
y revisar labase de
[i=tieid

Disafar un process
gue Incluya el andlisis
de deswiackones

EIrd emiar, Organiear

d la o

Dlisefiar un proceso
para la emisidn y
salicitud de
cobizacicnes

ACCIONES

Nota: Arbol de acciones MNT, elaboracion propia, 2022.

3. Descripcion detallada de cada componente

3.1. Proceso

MNT cuenta con la certificacion ISO 9001 cuyo objetivo es avalar el correcto cumplimiento de
los procesos y procedimientos. En este sentido, MNT actualmente cuenta con procesos y
procedimientos establecidos que se vienen cumpliendo segun lo documentado. Sin embargo, con
el presente trabajo y la implementacion o mejora del sistema actual, se busca mejorar en tiempo,
capacidad de respuesta y control, los procesos que actualmente se usan. Para ello, se plantea el
flujograma del proceso As Is y To Be en el lenguaje Business Process Model and Notation
(BPMN), para los siguientes procesos:
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Figura 37. Flujograma de proceso de elaboracion de oferta

Listar y detallar
entregables en

J formato lista de

chequeo
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A )
areas de so porteJ
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|
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|
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solicitud de
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Nota: Flujograma de proceso actual de elaboracion de oferta de MNT, elaboracidn propia via Bizagi, 2022.

3.1.1.

Elaborar propuesta econémica

El presente subproceso da inicio con la lectura de las bases para listar y detallar los

entregables en un formato denominado lista de chequeo y finaliza con el cierre de

la oferta con los gerentes involucrados y la propuesta lista para presentar. En este

proceso procesan los entregables, documentado como: ficha ruc, estados de cuenta,

curriculos vitae, entre otros, y también valorizaciones y cotizaciones de

herramientas, equipos de proteccion personal, equipos, consumibles, servicios

terceros, etc.

A) Proceso actual (As Is)

El proceso parte con el entendimiento de las bases licitatorias para poder listar

y detallar entregables en el formato lista de chequeo.

Una vez diligenciado el formato con los responsables y actividades

correspondientes, se lleva a cabo una reunidn virtual o presencial para la
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difusién del proyecto. EI mecanismo de difusion utilizado permite compartir
y explicar, a las diferentes areas, el proceso licitatorio y los requerimientos
necesarios para la oferta. Es decir, se aclara con detalle cada uno de los
recursos necesarios para el calculo econémico y para la realizacion de la oferta
técnica; por lo que es indispensable presentar la lista de chequeo en la reunién

de difusion del proyecto.

Por otra parte, la reunion tiene como objetivo dar a conocer el alcance del

servicio, entender la necesidad del cliente, participantes, monto y cronograma.

Culminada la reunién, se emite el formato de lista de chequeo expuesto a
todos los interesados, responsables y jefes inmediatos via correo electrénico.

Cada entregable incluido en el formato, contiene detalle, responsable y fecha
de entrega. Con la informacion asignada se realizar seguimiento a cada uno
de los entregables, cuando se esta proximo a la fecha de entrega. Se revisa la
fecha de entrega para validar si el entregable fue entregado en la fecha

asignada.

Si el entregable fue enviado por el responsable, el ingeniero de oferta recibe
dicho entregable y valida si la informacién es completa. Caso contrario, si el
entregable no ha sido entregado, se emite un correo solicitando el estado del
entregable al &rea o responsable correspondiente. Seguidamente, se evalua el
avance y la criticidad del entregable y en base a ello, se pacta una nueva fecha
de entrega retornando la actividad de seguimiento a las areas de soporte hasta

obtener una respuesta positiva sobre el envio de los entregables.

Habiendo recibido la informacién, se valida que la misma esté completa ya
que, de no estarlo, se tendra que solicitar la informacion faltante y retornar a
la actividad de pactar una nueva fecha de entrega para su posterior
seguimiento. Si la informacion estd completa, se estructurard el modelo
econémico donde seguidamente se incluiran los valores, precios y

cotizaciones recibidas en la oferta modelada en Microsoft Excel.

Finalmente, se culmina con una reunién virtual o presencial, en la cual, se
revisa el nimero final de lo presupuestado junto a los gerentes de area. En
esta reunion, los involucrados también proponen sus estrategias de
optimizacién y se hacen esfuerzos por ajustar el presupuesto para ser una

oferta competitiva y ganadora.
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B)

Descrito el proceso de la situacién actual se pone en evidencia lo mencionado
(en el capitulo V. Analisis de la Situacion Actual) acerca de las debilidades
del proceso que actualmente el area comercial posee. Para visualizar el flujo

completo de actividades ver Figura 37.

Proceso con las mejoras (To Be)

El proceso parte con el entendimiento de las bases licitatorias para poder listar
y detallar los entregables en el formato lista de chequeo.

Una vez diligenciado el formato con los responsables y actividades
correspondientes, se lleva a cabo una reunién virtual o presencial para la
difusion del proyecto. EI mecanismo de difusion utilizado permite compartir
y explicar, a las diferentes areas, el proceso licitatorio y los requerimientos
necesarios para la oferta. Es decir, se aclara con detalle cada uno de los
recursos necesarios para el calculo econémico y para la realizacion de la oferta
técnica. Por ello, es indispensable presentar la lista de chequeo en la reunién
de difusién del proyecto. Por otra parte, la reunién tiene como objetivo dar a
conocer el alcance del servicio, entender la necesidad del cliente,

participantes, monto y cronograma.

Culminada la reunidn, se envia el formato lista de chequeo expuesto a todos

los interesados, responsables y jefes inmediatos via correo electrénico.

Posteriormente se realizan las tres siguientes actividades en paralelo que
posteriormente nos guiaran por diferentes secuencias de activades y se
convergeran previo a la modelacion de la oferta e inclusién de los valores a la

misma:

- Emitir solicitud de cotizacion via SAP compras o un sistema para
estructurar ofertas a implementar: Las cotizaciones y tarifas
requeridas se solicita cargando la solicitud de cotizacién al sistema

propuesto en la solucion.

Alternativa 1: Cargar solicitud de items a cotizar, via SAP compras que

actualmente estd implementado.
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Alternativa 2: Cargar la solicitud de items a cotizar en un sistema para
estructurar ofertas a implementar, el cual debera tener acceso el equipo

de compras para alimentar la base de datos con precios.

Una vez emitida la solicitud, el lider de compras deberd aceptar la
solicitud mediante el sistema a implementar (alternativa 1 0 2) y asignara

un responsable que cargara los precios.

El estructurador de oferta, podra tener acceso al sistema y visualizar el
estado de la solicitud; si la solicitud estd pendiente de aceptacién por
varios dias, se debera emitir la alerta en el comité de gerentes de cada
area, hasta que la solicitud sea aprobada y asignada a un responsable.

Después de haber sido asignada y aceptada por un comprador, el
responsable de la oferta deberd dar seguimiento al avance de las
cotizaciones, ingresando al sistema y revisando si las solicitudes fueron
cargadas. Si no se evidenciaran avances, el ingeniero de ofertas emitira
un aviso en el comité de gerentes con el porcentaje de avance de las
cotizaciones, es decir si por ejemplo se solicitaron cotizar 200 items, y
s6lo fueron cotizadas 100 a la fecha, se emitird el aviso mostrando el

50% de avance.

El objetivo de emitir avisos en los comités es llegar al 100% de las
cotizaciones en el plazo establecido, por lo que dicho proceso se repetira

hasta obtener los avances esperados.

Por lo contrario, cuando las cotizaciones hayan sido cargadas, deberan
ser revisada y comparadas con otras tarifas que se encuentren cargadas
en el sistema. Después de recibir, revisar y comparar las tarifas, se
evaluara las desviaciones presentadas, es decir, que tanto difiere con otra
cotizacion del pasado para un mismo item o similar. Si presentan
desviaciones como, por ejemplo, un servicio de maquinaria cotizado en
S/.120 soles la hora, fue cotizado en el pasado a S/. 100 soles la hora, se
solicitara volver a cotizar el servicio, mediante el sistema y se regresara

a la etapa de emitir solicitud de cotizacidon por el sistema.

Caso contrario, si las cotizaciones no presentan desviaciones, se
estructura el modelo de oferta donde seguidamente se incluiran los
valores, precios y cotizaciones recibidas a la oferta modelada en

Microsoft Excel.
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Consultar base de datos: Se propone afiadir al proceso de elaboracion
de ofertas, una revisién previa a la base de datos de ofertas pasadas,
posterior a la emision de la lista de chequeo. Permitiendo empezar con
un avance del modelo econémico y valores asociados, que permitiran
reducir los tiempos de elaboracion de oferta. Sin esta revision previa, se

tendria que empezar la oferta sin ninguna base, es decir, desde cero.

Adicional, el revisar propuestas pasadas, permitira tener una idea del
valor estimado para el servicio, en especial valores de los gastos
administrativos, generales, utilidad y riesgo. Asi también se podré
comparar rendimientos de productividad, precios, tarifas y cotizaciones
que ayudaran a mejorar la precision en el precio. Para posteriormente,
estructurar el modelo de oferta donde seguidamente se incluiran los
valores, precios y cotizaciones recibidas a la oferta modelada en
Microsoft Excel.

Brindar seguimiento a areas de soporte: Cada entregable incluido en
el formato, contiene detalle, responsable y fecha de entrega. Con la
informacién asignada se realizar el seguimiento a cada uno de los

entregables, cuando se esta préximo a la fecha de entrega.

Se revisa la fecha de entrega para validar si el entregable fue entregado
en la fecha asignada. El documento o cotizacién es emitida por el
responsable asignado, mientras que el ingeniero de oferta recibe dicho

entregable.

Habiendo recibido la informacidn, se valida que esté completa, porque
de no estarlo, se tendra que solicitar la informacion faltante y retornar a
la actividad de brindar seguimiento a las areas de soporte, en especifico

para el area que tiene el entregable pendiente.

Si, por lo contrario, la informacion estd completa, se estructurara el
modelo econémico donde seguidamente se incluiran los valores, precios

y cotizaciones recibidas a la oferta modelada en Microsoft Excel.

El proceso se culmina con una reunion virtual o presencial, en la cual, se
revisa el nimero final de lo presupuestado junto a los gerentes de area.

En esta reunion, los involucrados también proponen sus estrategias de
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optimizacién y se hacen esfuerzos por ajustar el presupuesto para ser una

oferta competitiva y ganadora.

Finalizada y cerrada la oferta, se carga en la base de datos propuesta

como parte de la solucién. Dentro de esta propuesta se indica que incluir

la carga de la oferta es parte de tener el proceso documentado.

El objetivo es poder hacer uso de la base de datos, a futuro; sirviendo de

guia para el area. Por ello, se requiere cargar un resumen detallando de

la forma de céalculo y los soportes correspondientes, cotizaciones,

correos, proformas, bases del proceso, entre otros documentos que se

consideren de guia. Para visualizar el flujo completo de las actividades

del proceso To Be ver figura 38.

Figura 38. Proceso To Be — Elaborar propuesta econémica
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Nota: Elaboracion propia via Bizagi, 2022.
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3.2. Personas

Como se graficd en el arbol de acciones, existe un componente relacionado a la gestion del

cambio en personas, que se enfocara en:

- Capacitacion de adaptacion al cambio para el nuevo proceso de analizar

desviaciones en las cotizaciones recibidas.

- Capacitacion de adaptacion al cambio para migrar al sistema a usar y al nuevo
proceso.

- Capacitacion de adaptacion al cambio para el uso de la base de datos.

En la gestion del cambio para las personas, se ha optado por contratar una empresa externa
facilitadora, la cual llevard a cabo la gestion del cambio tomando como guia el PMBOK®
7° edicion y los ocho pasos de Kotter.

La consultoria se dard en tres médulos de ocho horas cada uno, y tomando en cuenta los
lineamientos del PMBOK®, al finalizar cada médulo se solicitard un reporte medible y
cuantificable sobre el desenvolvimiento de cada uno de los interesados frente al cambio. Para lo
cual, la facilitadora encargada tomara los examenes respectivos de sensibilidad frente al cambio

y acomparfiado una evaluacién técnica sobre el uso de los nuevos procesos y sistemas.

Adicionalmente, se encargara a dos ingenieros de ofertas y al analista de ofertas y licitaciones,
gue documenten, procesen los resultados emitidos por la consultora y gestionen el proceso de
evolucion del equipo frente al cambio, de esta manera se asignan responsables y se deja la

posibilidad de poder documentar el proceso de gestién de cambio, como lecciones aprendidas.

3.2.1. Interesados

Los interesados son los siguientes a listar, quienes iran a interactuar con la base de

datos al momento de la elaboracion de ofertas.

Interesados Abastecimiento:

- Compradores

- Gerente de abastecimiento
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Interesados Comercial:

- Ingenieros de Ofertas

- Gerente de Ofertas y Licitaciones

- Lider de Ofertas y Licitaciones

- Gerente de Desarrollo de Negocios
- Practicante Comercial

- Analista Comercial

3.2.2. Comunicacidn con los interesados

Canales de comunicacion formal:
- Correo electronico corporativo
- Mesa de partes

- Actas de reunion

Canales de comunicacién informal:
- WhatsApp

- Telegram

- Microsoft Teams

- Zoom

- Llamadas telefénicas

3.3.  Tecnologia

En el aspecto tecnoldgico, se propone dos alternativas de solucion:

- Alternativa 1: Se detallan los requisitos funcionales y no funcionales que debera

contar el sistema integrado para elaborar ofertas a implementarse.

- Alternativa 2: Se detallaran los requisitos funcionales y no funcionales del

actual médulo de compras que usa la empresa MNT. Adicionalmente, se propone
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realizar ajustes de mejora al sistema actual y a la base de datos; estos requisitos

adicionales seran detallados segun su clasificacion funcional y no funcional.

Ambas opciones buscan mejorar la comunicacion entre areas, los tiempos de respuesta a las

solicitudes de cotizacion y obtener mayor precision en los precios cotizados.

Una vez automatizado el sistema a implementar, permitiré sistematizar el proceso de solicitud de

cotizaciones y por ende tener un mejor control de ello.

A) Alternativa 1: Sistema integrado para elaborar ofertas

El sistema integrado propuesto, integra el proceso de elaboracion de ofertas
con procesos de otras &reas como abastecimiento, recursos humanos y
operaciones. Ademas de contar con una base de datos interna con los datos
historicos (ofertas pasadas) cargados en el sistema que permiten reducir la

incertidumbre y mejorar el proceso con lecciones aprendidas documentadas.

Este sistema de estructuracién en linea permite estandarizar el proceso de
estimacion para todos los ingenieros de oferta de la empresa MNT. En
consecuencia, eliminar errores de estimacion asociados a Microsoft Excel y

mejorar la productividad aprovechando la automatizacion.

En adicion, el sistema planteado brinda la oportunidad de comparar el
proyecto presupuestado en la venta versus los costos del proyecto en
gjecucidn o recotizados nuevamente con fecha mas reciente. También permite
comparar las estimaciones con proyectos cotizados o ejecutados en el pasado;

traduciéndose en mayor valor agregado para los clientes.

Por ultimo, hay que mencionar que el sistema de estimacion permite realizar
andlisis de costos unitarios, promedios y rendimientos a nivel de unitario y/o

costo total.

El proceso llevado a cabo para la estimacion en el sistema consta de cinco

pasos:

1. Introduzca los detalles del proyecto.
2. Ingresar los entregables de la propuesta.

3. Calcular el costo directo e indirecto del proyecto.
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4. Agregar el margen, los imprevistos e impuestos.

5. Distribuir los costos y el margen a la estructura requerida.

La siguiente figura 39, se muestra como estos cinco pasos interactdan en el

proceso de estimacion.

Figura 39. Proceso de estimacion en el sistema propuesto

y :DistribUil’ Carpeta de estimacion
0S costos y completa
Agregar el margen
margen,
Costo diecto 1 IMprevisos

Entregables e indirecto & Impuestos

de la
Detalles del propuesta

proyecto

Nota: Elaboracion propia, 2022.

En el Anexo 6, se listan los requisitos funcionales que deberan ser
desarrollados si se considera que implementar el sistema integrado es la

alternativa con mayor viabilidad.

En el Anexo 7, se listan los requisitos no funcionales que deberan ser
desarrollados si se considera que implementar el sistema integrado es la

alternativa con mayor viabilidad.

B) Alternativa 2: Mddulo SAP compras y base de datos

Madulo Compras SAP: El proceso de compras administrativas de la compafiia
se encuentra sistematizado desde la implementacion del mddulo SAP
compras. Una de las caracteristicas claves de SAP es el carrito de compras
que permite que todo el proceso de abastecimiento para las areas
administrativas se haga en el sistema, esto incluye tanto servicios como
materiales. El proceso incluye desde la PR (Purchase Request / Solicitud de
Compra / Carrito de compras) hasta la GR (Good Receipt / Confirmacion de

entrega-aceptacion de servicios).
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Las caracteristicas relevantes que posee el modulo:

Al realizar el proceso mediante el sistema, permite llevar una trazabilidad

SAP by Design y minimiza la intervencion manual.
- Solicitudes de compra controladas.

- Se requiere la accion del &rea de compras para continuar el proceso, es

decir, Compras sigue gestionando y controlando las PO.

- El usuario que genera el carrito de compras (PR) es el mismo que gestiona
la GR- Good Receipt (Documento de recibo a satisfaccion, adjuntando la

respectiva valorizacion de servicio como soporte).

- Gestiona los carritos de compras a los centros de costos administrativos

correspondientes.

El flujo del proceso de compras de MNT mediante el médulo SAP, se gréfica

de la siguiente manera:

Figura 40. Flujo de compras MNT mediante SAP

AR SAP;
y - -

La orden de compra queda en
estado de preparacion y solo
un comprador podra pedir

Existe

fuente de

aprovisiona ICAD A
l SAP,

miento?

Contabilidad

Nota: Flujo realizado para describir el flujo de compras de MNT mediante la plataforma SAP.
Elaboracion propia, 2022.

A continuacion, en el Anexo 8: Requisitos Funcionales SAP, se listan los
requisitos funcionales que posee el médulo de compras que actualmente usa
la empresa MNT y también los requisitos funcionales que deberdn ser
desarrollados como parte del proyecto, para complementar las funciones del

sistema actual.
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En el Anexo 9, se listan los requisitos no funcionales que posee el modulo de
compras que actualmente usa la empresa MNT y también los requisitos no
funcionales que deberan ser desarrollados como parte del proyecto, para

complementar las no funcionalidades del sistema actual.

Base de datos en SharePoint: El proceso de crear ofertas en MNT, no incluye
alimentar, ni hacer uso de la base de datos, sin embargo, Microsoft
proporciona una variedad de aplicaciones que se incluyen en la licencia
corporativa de Microsoft; entre estas esta la herramienta denominada
SharePoint. Que por sus caracteristicas es una base de datos en linea y podria
ser incluidas para el uso, dentro del proceso de elaboracion de ofertas.

La herramienta permite crear un espacio en la nube y hacer uso compartido
de algunos archivos que estén en formato Microsoft Excel, Word o
PowerPoint, mediante la tecnologia brindada por SharePoint.

A continuacién, algunas de las funcionalidades que nos brinda la

herramienta;:

En el Anexo 10, se listan los requisitos funcionales que posee la herramienta
SharePoint, que a su vez se utiliza actualmente en la empresa MNT. También
se describen los requisitos funcionales que deberan ser desarrollados como
parte del proyecto, para complementar las funcionalidades de la base de datos

actual.

En el Anexo 11, se listan los requisitos no funcionales que posee la
herramienta SharePoint, que a su vez se utiliza actualmente en la empresa
MNT. También se describen los requisitos no funcionales que deberan ser
desarrollados como parte del proyecto, para complementar las no

funcionalidades de la base de datos actual.

Generacion y evaluacion de alternativas

El profesor Thomas L. Saaty desarroll6 la metodologia Analytic Hierarchy Process (AHP), este

es un método de decision multicriterio basado en matematicas y logica, que facilita la dptima

toma de decisiones ante situaciones complejas con multiples alternativas de solucion y criterios
0 atributos (Gonzalez, 2019).
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Segun Berumen & Llamazares (2007), descomponer el problema, permite subdividir un atributo
complejo en un conjunto de atributos mas sencillos y determinar como influyen cada uno de esos
atributos individuales en el objetivo de la decision. Esa influencia esta representada por la
asignacion de los valores que se asigna a cada atributo o criterio. EI método AHP establece dichos

valores a través de comparaciones pareadas (Uno a uno).

Mencionado lo anterior, se detalla el caso practico donde se aplica el método de seleccion
multicriterio AHP para seleccionar la alternativa de solucién viable a proponer.

A) Paso 1: Alternativas de solucion

Formular las alternativas que seran la posible opcion por seleccionar. En la
Tabla 10, se muestra las dos alternativas propuestas y el detalle se describio
en la descripcion detallada de cada componente.

Tabla 10. Alternativas de solucién

Alternativas de Solucién
Nimero Descripeiin
1 Sistema mntegrado para elaborar ofertas
2 Ajustes de mejora SAP Compras v la base de datos SharePoint

Nota: Tabla realizada para mostrar las dos alternativas de solucion, elaboracion propia, 2022.

B) Paso 2: Criterios

Definir criterios comunes con los cuales se pueden comparar y evaluar las
alternativas y sobre todo criterios que son valorados por los usuarios finales.
En la Tabla 11, se detallan los cinco criterios establecidos para valorar las

alternativas.
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Tabla 11. Criterios de evaluacion de alternativas

Criterios de evaluacion

Criterios de evaluacién Descripeién
1. Precio Costo de compra del sistema e Implementacion
2. Adaptabilidad Facilidad de uso, permite adaptarse facilmente al sistema
3. Compatibilidad Compatible com otros sistemas de informacion para ofertas
4. Sezuridad Segundad para evitar fuga de informacion
3. Exactitud Exactitud em el caleulo de las ofertas

Nota: Tabla realizada para identificar los criterios de evaluacion para las alternativas, elaboracion
propia, 2022.

C) Paso 3: Ponderacidn de criterios

Se compara criterio por criterio entre si mismos, en base a las escalas
preestablecidas. En la Tabla 12, se describe el valor numérico a asignar en la

comparacion.

Tabla 12. Escalas para la valoracion

Escala de valoracion

Escala Numérica Escala Verhal
Izual importancia

MModeradamente mas importante

Fuertemente mas importante

e B WU CNF I

Mucho mas fuerte la importancia
9 Importancia extrema

Nota: Tabla realizada para mostrar la escala numérica y verbal que serd utilizada en la ponderacion

de criterios, elaboracion propia, 2022.

Con estos valores se comparan los criterios en un cuadro de doble entrada. Ver
Tabla 13.
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Tabla 13. Comparacion de criterios de doble entrada

Criterio 1: Criterio 2: Criterio 3: Criterio 4: Criterio 5:
Precio Adaptabilidad [Compatibilidad Seguridad Exactitud
Criterio 1:
. 1 5 7 2 1/2
Precio
Criterio 2:
Adaptabilidad 1/5 ! 2 1/2 17
Criterio 3:
Compatibilidad 1/7 1/2 . 1/5 1/9
Criterio 4: 1/2 ) 5 1 1/5
Seguridad
Criterio 5:
riterto 2 7 9 5 1
Exactitud
Suma Vertical 3.84 15.50 24.00 8.70 1.95

Nota: Tabla hecha para la comparacion de los criterios, elaboracidon propia, 2022.

La metodologia es la siguiente: Si el criterio de la columna de la izquierda tiene
mayor importancia que el criterio de la derecha, se ingresa el valor de la escala
numeérica entre 1, dependiendo de la escala verbal.

Ejemplo: El criterio 5: Exactitud es moderadamente mas importante que el criterio

1: Precio.

Tabla 14. Comparacion de criterios precio y exactitud

Criterio 1: Criterio 2: Criterio 3: Criterio 4: Criterio 5:
Precio IAdaptabilidad |Compatibilidad Seguridad Exactitud
Criterio 1:
riterio 1 5 7 2 1/2
Precio
Criterio 2:
Adaptabilidad /5 i 2 12 17
Criterio 3:
Compatibilidad 17 12 a /5 1/9
Criterio 4:
Seguridad 12 2 5 1 /s
Criterio 5:
Exactitud 2 7 ° 5 d
Suma Vertical 3.84 15.50 24.00 8.70 1.95

Nota: Tabla para mostrar la comparacion entre el criterio 1 y 5, elaboracion propia, 2022.
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Por lo contrario, si el nivel de importancia es menor, la escala de importancia es

dividida entre 1.

Ejemplo: El criterio 2: Adaptabilidad es fuertemente menos importante que el

criterio 1: Precio.

Tabla 15. Comparacién de criterio precio y adaptabilidad

Criterio 1: Criterio 2: Criterio 3: Criterio 4: Criterio 5:
Precio Adaptabilidad [Compatibilidad Seguridad Exactitud
Criterio 1:
rierio 1 5 7 2 12
Precio
Criterio 2:
IAdaptabilidad 15 i 2 1/2 17
Criterio 3:
Compatibilidad 17 12 e /s 1/9
Criterio 4:
Seguridad 12 2 5 i 15
Criterio 5:
riterio 2 7 9 5 1
Exactitud
Suma Vertical 3.84 15.50 24.00 8.70 1.95

Nota: Tabla para mostrar la comparacion entre el criterio precio y adaptabilidad, elaboracion
propia, 2022.

D) Paso 4: Suma Vertical

Una vez ponderado cada uno de los criterios, se efectlia la suma vertical para

en los préximos pasos multiplicarlo con la matriz normalizada.

Tabla 16. Suma vertical de criterios

Criterio 1: Criterio 2: Criterio 3: Criterio 4: Criterio 5:
Precio Adaptabilidad |Compatibilidad Seguridad Exactitud
Criterio 1:
niterio 1 5 7 2 12
Precio
Criterio 2:
Adaptabilidad 15 1 2 172 7
Criterio 3:
Compatibilidad 17 12 i 15 19
Criterio 4:
Seguridad 12 2 s 1 15
Criterio 5: 2 7 9 5 1
Exactitud
1
uma Vertical 3.84 15.50 24.00 8.70 195 |

Nota: Tabla para mostrar la suma vertical de los criterios identificados, elaboracion propia, 2022.
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E) Paso 5: Matriz normalizada

Para calcular la matriz normalizada, se divide cada uno de los cuadrantes entre

la suma de la columna respectiva.

Ejemplo: criterios: exactitud y precio. (2 + 3.84 = 0.52).

Tabla 17. Calculo de criterio exactitud y precio

Criterio 1: Criterio 2: Criterio 3: Criterio 4: Criterio 5:
Precio Adaptabilidad |Compatibilidad Seguridad Exactitud
iterio 1:
Crlte4r|o 1 5 7 2 12
Precio
Criterio 2:
Adaptabilidad 15 1 2 12 17
Criterio 3:
Compatibilidad 7 12 i /5 19
Criterio 4:
Seguridad 12 2 5 1 15
Criterio 5:
Exactitud 2 7 ° 5 a
Suma Vertical 3.84 15.50 24.00 8.70 1.95

Nota: Tabla realizada para mostrar el calculo del criterio exactitud y precio, elaboracién propia,

2022.

El mismo ejercicio se aplica para todos los cuadrantes, obteniendo los siguientes

resultados, ver Tabla 18.

Tabla 18. Matriz normalizada

Matriz Normalizada

0.26 0.32 0.29 0.23 0.26
0.05 0.06 0.08 0.06 0.07
0.04 0.03 0.04 0.02 0.06
0.13 0.13 0.21 0.11 0.10
0.52 0.45 0.38 0.57 0.51

Nota: Resultado del célculo de los cuadrantes, elaboracién propia, 2022.
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F) Paso 6: Promedios de la matriz normalizada

Una vez normalizada la matriz, se calculan los promedios horizontalmente.

Obteniendo los siguientes resultados, ver Tabla 19.

Tabla 19. Promedios de la matriz normalizada

Matriz Normalizada Promedio
0.26 0.32 0.29 0.23 0.26 0.27
0.05 0.06 0.08 0.06 0.07 0.07
0.04 0.03 0.04 0.02 0.06 0.04
0.13 0.13 0.21 0.11 0.10 0.14
0.52 0.45 0.38 0.57 0.51 0.49

Nota: Tabla realizada para mostrar los promedios de la matriz normalizada, elaboracion propia,
2022.

G) Paso 7: Valorizar alternativas en base al criterio

Al igual que en el paso 3, se ponderan los valores de las alternativas en base
al criterio. Es decir, que tan importan es una alternativa respecto a la otra
considerando el criterio 1, después se hacer el mismo ejercicio considerando

el criterio 2 y asi sucesivamente.

Ejemplo: La alternativa 2 es mucho mas importante a la alternativa uno en

relacién con el precio. (Ver Tabla 20)
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Tabla 20. Ponderacion en base al criterio 1 y alternativa 2

Criterio 1 (Precio): Costo de compra del
sistema e Implementacidn.
Alternativa de |Alternativa d
ern? fva e ern? fva e Matriz Normalizada Promedio
Solucidn 1 Solucion 2
Alternativa de
. 1 1/7 0,125 0,125 0,125
Solucidn 1
Alternativa de
. 7 1 0,875 0,875 0,875
Solucidn 2
8,000 1,143

Nota: Tabla realizada para mostrar la ponderacion del criterio 1y la alternativa 2, elaboracién propia,
2022.

El mismo ejercicio se replica para las 2 alternativas en los 5 criterios. (Ver
anexo 12: Ponderacion en base a criterios).

H) Paso 8: Resultado de la priorizacion

Los promedios por criterios son ordenados para sumar la multiplicaria de los

promedios con el promedio general calculado inicialmente.

Tabla 21. Resultado de la priorizacion

Criterio 1: Criterio 2: Criterio 3: Criterio 4: Criterio 5:
Precio Adaptabilidad |Compatibilidad Seguridad Exactitud

Priorizacion

Alternativa de

0,875 0,900 0,167 0,333 0,833 0,755
Solucion 2

Promedio 0,272 0,066 0,038 0,137 0,487

Nota: Tabla realizada para mostrar el resultado de la priorizacién de criterios y soluciones,
elaboracidn propia, 2022.

En la Tabla 21, se muestra el siguiente ejemplo de célculo:

- Alternativa 1: (0.125 X 0.272) + (0.100 X 0.066) + (0.833 X 0.038) +
(0.667 X 0.137) + (0.167 X 0.487) = 0.245
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- Alternativa 2: (0.875 X 0.272) + (0.900 X 0.066) + (0.167 X 0.038) +
(0.333 X 0.137) +(0.833 X 0.487) = 0.755

Entendiéndose que la mejor alternativa a priorizar, en base a los criterios
propuestos, sera la alternativa 2: Mejorar el sistema SAP compras y también
brindar mejoras a la base de datos en SharePoint.
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CAPITULO VII. EVALUACION FINANCIERA

1. Ingresos diferenciales del proyecto

A lo largo de la historia (desde el 2011), la produccion de crudo se ha comportado de manera

decreciente, coOmo se muestra en la Tabla 22.

Tabla 22. Produccion de petroleo crudo en Pert (2011 — 2021)

Produccion de Petroleo Crudo en Perd

(2011 - 2021)

Afio Barriles al Afio
2011 25,386,804
2012 24,395,576
2013 22,956,028
2014 25,295,795
2015 21,172,793
2016 14,773,321
2017 15,900,305
2018 17,837,088
2019 19,339,069
2020 14,521,840
2021 14,012,650
Produccidén Maxima 25,356,804
Produccidn Minima 14,012,650
Produccidén Probable 22,971,557

Valor Estimado

@Risk 21,880,947
15

Nota: La siguiente tabla indica la cantidad de produccion de barriles en el Peru por afio, la informacion fue extraida
de la Estadistica Mensual de Hidrocarburos, Pert Petro, este resumen de informacion y valor estimado fue
elaboracidn propia, 2022.

Hasta la caida significante que se dio en el afio 2016; posteriormente la tendencia comenz6 al
alza, hasta el 2020 que se presentd el caso atipico de la pandemia Covid-19 que gener6 reduccién

en la produccion.

Segln Lozano (2021), en el 2021 se alcanz6 a producir hasta 61,000 barriles diarios que

representa un monto acumulado anual de una produccién de 14,012,650 barriles.

También menciona que la meta para el 2022 seria de 100,000 barriles diarios; dicha variacion se
traduce en un aumento de 63% en la produccion diaria de barriles. El incremento no es
descabellado, dado que si se analiza el histérico de produccién mostrado en la tabla 27, se observa
que previo a la pandemia la produccion de crudo venia en realza apuntando a alcanzar los montos
de produccidn de los afios 2000 (alrededor de 25,000,000 barriles al afio); por otra parte, si el
incremento de la cantidad de barriles al dia aumenta en 63%, se espera que la produccion anual

de crudo aumente en la misma proporcion, entonces al cierre de afio del 2022 la produccion
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pronosticada seria de 22,971,557 barriles al afio; por lo cual se indica cémo el valor mas probable
para la simulacion en @Risk.

De igual forma, el valor maximo de produccién se dio en el 2011 con 25,386,804 barriles y la
menor produccidn se fue en el 2021 con 14,012,650 barriles.

Con los valores minimo, maximo y probables se simularon 10,000 interacciones en @Risk,
resultando que el valor estimado a producir en el 2022 seria de 21,880,947 barriles al afio.

Figura 41. Valor estimado de barriles al afio por @Risk

Valor Estimado @Risk / Barriles al Afio
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Nota: Simulacion realizada en @Risk para el valor estimado de barriles de petrélio crudo al afio, elaboracién propia,
2022.
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Figura 42. Estadisticos de los valor estimados de barriles al afio

Estadisticos
Valor Estimado @Risk / Barriles al Ano
Celda C20
Minimo 14,752,993.63
Maximo 25,377,751.10
Media 21,830,951.78
IC: 90% + 32,657.15
Moda 22,950,635.21
Mediana 22,135,311.50
Deswv Est 1,985,230.43
Asimetria -0.5435
Curtosis 2.7364
Valores 10000
Errores 0
Filtrados 0
Izquierda X 14,300,000.00
Izquierda P 0.0%%:
Derecha ¥ 24,668,738.22
Derecha P 95,0%
Dif X 10,368,7358.22
Dif P 95.0%

Nota: Estadistica extraido de la estimacion de barriles de petréleo crudo al afio en @Risk.

Mencionado lo anterior, se evidencia que el mercado de hidrocarburos seguira en desarrollo por

lo que los servicios de mantenimiento que vienen de la mano con la produccién también seran

impulsados al crecimiento y desarrollo.

Por eso, es importante que MNT esté preparado y pueda responder a la demanda potencias,

apuntando a ser mas preciso en sus ofertas para aumentar el nimero de propuestas adjudicadas y

reducir las pérdidas por arranque de contrato.

Pérdidas de ingresos en arranque

En el capitulo de efectos, se detallé las pérdidas generadas en los arranques por un valor

acumulado de S/ 453,623 soles, producto de la omision de costos y las deviaciones en las

cotizaciones, como se muestra en el siguiente cuadro.
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Tabla 23. Situacion actual de pérdidas por arranque

Situacién Actual: Pérdida de ingresos en arranque
Valor de Impacto Valor Acumulado| Valor Utilidad L
Item Concepto Lo . Pérdidas
Pérdida Promedio (3 contratos) esperada
1 Omisién de costos de ejecucion y produccién. S/ 296.459 -9,79%
o ) - ’ s/ 3.028182|s/  363.382 |-s/ 90.241
2 Cotizaciones sub dimensionadas en precio. S/ 157.164 -5,19%
Monto Pérdida Acumulada (3 contratos): 5/  453.623 -15%

Nota: Elaboracién propia, 2022.

Dichas pérdidas seran planteadas como fuentes de ingreso, una vez implementada la solucion;

para ello se plantean los escenarios hipotéticos que seran el fruto de la propuesta de solucién.

El primer escenario presentado es el optimista que refleja una reduccion de las pérdidas de 67%

en comparacion a la situacion actual.

Tabla 24. Escenario optimista de pérdidas por arranque

Escenario Optimista: Pérdida de ingresos en arranque

Impacto

Reduccién de

Valor Utilidad

Nota: Elaboracién propia, 2022.

Segana
Item Concepto Valor Promedio pérdidasen: |esperada(12%) &
1 i . . 20
Omisién de costos administrativosy gastos generales S/ 97,831 3% 67% S/ 363,382 S/ 213,686
2 Cotizaciones sub dimensionadas en precio. S/ 51,864 2%
Monto Pérdida Acumulada (3 contratos): S/ 149,696 -5%

Dicho escenario refleja que las pérdidas fueron reducidas a S/ 149,695 soles anuales,

interpretandose como que el margen de error en las propuestas fue reducido a - 5%, valor que es

menor a lo planteado en la propuesta de solucién. Por otra parte, los ingresos percibidos en este

escenario son el resultado de restar las pérdidas por arranque a la utilidad esperada de 12%.

El proyecto pretende ganar 12% equivalente a S/ 363,381 soles, sin embargo, genero pérdidas en

el arranque que ascendieron a S/ 149,695 soles, por ende, el proyecto generara ganancias de S/

213,686 soles que representa la fuente de ingreso en un escenario optimista.

El segundo escenario presentado es el conservador que refleja una reduccion de las pérdidas de

47% en comparacion a la situacion actual. Al igual que en los otros escenarios, los ingresos

percibidos en este escenario son el resultado de restar las pérdidas por arranque a la utilidad

esperada de 12%.
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El proyecto pretende ganar 12% equivalente a S/ 363,381 soles, sin embargo, genero pérdidas en

el arranque que ascendieron a S/ 240,420 soles, por ende, el proyecto generara ganancias de S/

122,961 soles que representa la fuente de ingreso en un escenario conservador.

Tabla 25. Escenario conservador de pérdidas por arranque

Escenario Conservador: Pérdida de ingresos en arranque

Nota: Elaboracién propia, 2022.

tem Concepto Valor Impacto Reducciénde | Valor Utilidad Segana
p Promedio pérdidasen: | esperada(12%) &
1 . - ’ o
Omisién de costos administrativosy gastos generales S/ 157,123 5% 47% s/ 3633825/ 122,962
2 Cotizaciones sub dimensionadas en precio. S/ 83,297 -3%
Monto Pérdida Acumulada (3 contratos): S/ 240,420 -8%

Finalmente se cuenta con el tercer escenario que es considerador el pesimista, por su negatividad

en los resultados esperados.

El tercer escenario refleja una reduccién de las pérdidas tan solo de 27% en comparacion a la

situacion actual, valor que sigue considerandose elevado para tratarse de pérdidas.

Tabla 26. Escenario pesimista de pérdidas por arranque

Escenario Pesimista: Pérdida de ingresos en arranque

Nota: Elaboracién propia, 2022.

Dicho escenario refleja que las pérdidas fueron

temn Concento Valor Impacto Reducciénde | Valor Utilidad Segana
P Promedio pérdidasen: |esperada(12%)
1 Omisiérl decostOSfadministrativosygastAosgeneraIes S/ 216,415 7% 27% s/ 363382|5/ 32,237
2 Cotizaciones sub dimensionadas en precio. S/ 114,730 -4%
Monto Pérdida Acumulada (3 contratos): S/ 331,145 -11%

reducidas a S/ 331,145 soles anuales,

interpretandose como el margen de error reducido a +/- 11%. Al igual que en los otros escenarios,

los ingresos percibidos en este escenario son el resultado de restar las pérdidas por arranque a la

utilidad esperada de 12%.

El proyecto pretende ganar 12% equivalente a S/ 363,381 soles, sin embargo, genero pérdidas en

el arranque que ascendieron a S/ 331,145 soles, por ende, el proyecto generara ganancias de S/

32,237 soles que representa la fuente de ingreso en un escenario pesimista.
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Cualquiera de los tres escenarios puede darse con la implementacion de la solucion. De igual
forma, los ingresos pueden darse en el rango de los escenarios descritos. Si bien el trabajo se
inclina por la alternativa conservadora, para fines de la simulacidn, se ha considerado el ingreso

minimo Yy el ingreso maximo, dando como resultado la siguiente distribucién.

Figura 43. Reduccion de pérdidas de ingreso por arranque

Ingresos por Pérdidas en Arranque
Comparacion con RiskPert(32237.02818;122961.6282;213686.2282)
66,560 179,336

Valores en x 107-5
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Nota: Simulacidn realizada en @Risk para el valor de ingresos por pérdidas en arranque, elaboracion propia, 2022.

Por ultimo, hay que mencionar que la moda identificada para la distribucion de ingresos por

reducir las pérdidas en los arranques es de S/ 126,351 soles.

Pérdida de ingresos por ventas

Otra fuente de ingreso a considerar serd la reduccion de propuestas rechazadas, que generan

mayores ingresos como resultado de la implementacién de la propuesta de solucién.

Para ello, se plantean escenarios que reflejan los posibles ingresos a percibir; ingresos que
dependen del valor de la oferta simulado en @Risk.

Los ingresos (utilidad) percibidos en los diferentes escenarios, serdn comparados con el escenario
actual (7 ofertas rechazadas de 10) para calcular el monto real de ingresos generados por la
propuesta de solucidn.
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Tabla 27. Situacion actual de ingresos por ventas

@Risk VigenciaPromedio Utilidad
Situacion Actual: Propuestas presentadas y adjudicadas s/ 1,138,435 4 12%
P P . -
Item Concepto rgpqestas ropuestas Hit Rate Valor Oferta Valor Anual Utilidad Anual
Adjudicadas Rechazadas
1  Propuestas presentadasy adjudicadas 3 7 30% S/ 3,415,305 S/ 853,826 S/ 102,459

Nota: Elaboracién propia, 2022.

Para mayor certeza en pronostico de ingreso por ventas, se aplica la simulacion de 10,000

iteraciones para tener el valor promedio por oferta mas cercano al real.

En la siguiente simulacion uniforme se obtiene los resultado del valor promedio de una oferta.

Figura 44. Distribucion uniforme del valor promedio por oferta
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1.40
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| Moda
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Estadisticos

Valor Promedio. ..

Celda

| Minimo

Maximo
Media
IC: 90%

| Mediana

Desv Est

| Asimetria
| Curtosis

Valores
Errares
Filtrados

| Izquierda X
| Izquierda P

Derecha X

| Derecha P
| Dif X

Dif P

1%

2.5%

5%
| 10%

20%

| 25%
| 30%

35%
40%
45%

'Pérdida Recha.

5/100,060.66

5/1,499,325.69

5/800,000.14
+5/6,643.54

5/1,100,995.25

5/739,305.72
5/404,155.28
0,0000
1.8000

10000

0

0
5/169,884.65
5.0%

5/1,429,959.24

95.0%

5/1,260,074.53

90.0%
5/113,828.70
5/134,957.59
5/169,384.65
5/239,571.01
5/379,957.17
5/443,575.34
5/519,890,39
5/569,368.08
5/659,889.51
5/729,982.30
5/799,305.72

Nota: Simulacion realizada en @Risk para el valor promedio por oferta, elaboracion propia, 2022.

A) Escenario optimista

Con un ratio de 50% de oportunidades presentadas y adjudicadas, el valor de

venta es el resultado del valor promedio de la propuesta (simulado en @Risk)

multiplicado por cinco ofertas adjudicadas; resultado S/ 5,692,175 soles.

Sin embargo, dicho monto es el presupuesto general con el cual se cubriran

los gastos operacionales. Lo correspondiente a la utilidad es el 12% y para
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calcular la utilidad anual; el monto resultante es dividido entre cuatro

(vigencia de contrato promedio).

En el presente escenario, se perciben utilidades por S/ 170,765 soles anuales,
cémo resultado de adjudicar 5 ofertas de 10; si se compara el resultado con la
situacion actual (S/ 102,459 soles), se aprecia que la variacion de utilidades,
a interpretar como la fuente de ingreso del proyecto, asciende a S/ 68,306

soles anules.

Tabla 28. Escenario optimista de pérdidas de ingresos por ventas

@Risk Vigencia Promedio Utilidad
Escenario Optimista: Propuestas presentadas y adjudicadas s/ 1,138,435 4 12%
Propuestas  Propuestas . - N -
Item Concepto s P Hit Rate Valor Oferta Valor Anual Utilidad Anual  Variacion Utilidad
Presentadas Rechazadas
1  Propuestas presentadasy adjudicadas 5 5 50% s/ 5,692,175 S/ 1,423,044 S/ 170,765 S/ 68,306

Nota: Elaboracion propia, 2022.

B) Escenario conservador

Con un ratio de 40% de oportunidades presentadas y adjudicadas, el valor de
venta es el resultado del valor promedio de la propuesta (simulado en @Risk)
multiplicado por 4 ofertas adjudicadas; resultado S/ 4,553,740 soles.

Sin embargo, dicho monto es el presupuesto general con el cual se cubriran
los gastos operacionales. Lo correspondiente a la utilidad es el 12% y para
calcular la utilidad anual; el monto resultante es dividido entre cuatro

(vigencia de contrato promedio).

En el presente escenario, se perciben utilidades por S/ 136,612 soles anuales,
coémo resultado de adjudicar 4 ofertas de 10; si se compara el resultado con la
situacidn actual (S/ 102,459 soles), se aprecia que la variacion de utilidades,
a interpretar como la fuente de ingreso del proyecto, asciende a S/ 34,153

soles anules.

Tabla 29. Escenarios conservador de pérdidas de ingresos por ventas

@Risk Vigencia Promedio Utilidad
Escenario Conservador: Propuestas presentadas y adjudicadas s/ 1,138,435 4 12%
P t P t . - o -
Item Concepto ropuestas ropuestas Hit Rate Valor Oferta Valor Anual Utilidad Anual  Variacion Utilidad
Presentadas Rechazadas
1  Propuestas presentadasy adjudicadas 4 6 40% S/ 4,553,740 S/ 1,138,435 S/ 136,612 S/ 34,153

Nota: Elaboracion propia, 2022.
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C) Escenario pesimista

Con un ratio de 10% de oportunidades presentadas y adjudicadas, el valor de
venta es el resultado del valor promedio de la propuesta (simulado en @Risk)

multiplicado por 1 ofertas adjudicadas; resultado S/ 1,138,435 soles.

Sin embargo, dicho monto es el presupuesto general con el cual se cubriran
los gastos operacionales. Lo correspondiente a la utilidad es el 12% y para
calcular la utilidad anual; el monto resultante es dividido entre cuatro

(vigencia de contrato promedio).

En el presente escenario, se perciben utilidades por S/ 34,153 soles anuales,
cémo resultado de adjudicar 1 ofertas de 10; si se compara el resultado con la
situacion actual (S/ 102,459 soles), se aprecia que la variacion de utilidades,
a interpretar como la fuente de ingreso del proyecto, es negativa porque se
vendié menos ofertas que en la situacion actual, generando pérdidas de S/
68,306 soles anules.

Tabla 30. Escenarios pesimista de pérdidas de ingresos por ventas

@Risk Vigencia Promedio Utilidad
Escenario Pesimista: Propuestas presentadas y adjudicadas S/ 1,138,435.01 4.00 12%
Item Concepto Propuestas Propuestas Hit Rate Valor Oferta Valor Anual Utilidad Anual Variacion
Presentadas Rechazadas Utilidad
1  Propuestas presentadas y adjudicadas 1.00 9.00 10.00% S/ 1,138,435.01 S/ 284,608.75 S/ 34,153.05 -S/ 68,306.10

Nota: Elaboracién propia, 2022.

Cualquiera de los tres escenarios puede darse con la implementacion de la
solucion. De igual forma, los ingresos pueden darse en cualquiera de los
escenarios descritos. Apuntando a la alternativa conservadora, se ha generado
una simulacidén de los ingresos que se percibiran por reducir la cantidad de
ofertas rechazadas. Para fines de la simulacién, se ha considerado el ingreso

minimo y el ingreso maximo, para generar la siguiente distribucion.
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Valores en x 10~-5

Figura 45. Ingreso por reduccion de ofertas rechazadas

S Estadisticos
Ingresos por Reduccion Ofertas Rechazadas
-s/ 14,403 5/54’941 Celda ‘Pérdida Recha..
Minimo -5/78,677.49
| 5.0% 5.0%
3.0 1 Media 5/16,047.42
IC: 90% +5/344.87
Moda 5/3,942.14
2,51 Mediana 5/12,874.14
Desv Est 5/20,964.67
Asimetria 0.3277
2.0 Curtosis 3.4509
Valores 10000
Errores 0
1.5 Filtrados 0
Izquierda X -5/14,403
Izquierda P 5.0%
1.0 Derecha X 5/54,941
' Derecha P 95.0%
Dif X 5/69,344.20
Dif P 90.0%
0'5 1% -5/34,187.86
2.5% -5/22,813.53
5% -5/14,402.93
0.0 T 10% 5/6,361.07
=3 =3 S S £ =4 S = S e 5/582.67
=3 S S S v S =3 =3 S S | 25% 5/2,578.41
g 2 g R 8 S g 2 S | samo
> Py @ > Iy @ Py a = [35% 5/6,364.14
! ! ! ! W | 40% 5/8,313.53

Nota: Simulacién realizada en @Risk para el ingreso por reduccién de ofertas rechazadas, elaboracion
propia, 2022.

Por Gltimo, hay que mencionar que la moda identificada para la distribucion
de ingresos por reducir la cantidad de ofertas rechazadas es de S/ 3,942 soles.

2. Costos y gastos diferenciales del proyecto

Los costos y gastos incurridos para implementar la propuesta de solucion planteada son

diferenciados en tres componentes:

A) Procesos: La solucion propuesta desde el punto de vista de proceso, requiere
de la elaboracion y difusién del nuevo proceso a implementar con la solucion.

Para ello se desarrollaran las siguientes actividades:

- Elaboracion del procedimiento
- Revision del procedimiento documentado
- Ajustes al procedimiento

- Cierre y presentacion del proceso
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Se requerira de los siguientes recursos a ser consideradores como costos fijos

y variable.

Tabla 31. Costos fijos y variables - procesos

R N Precio Valor
Descripeitn Cantided | {roitario | Sub Total
Plumecnes 3 573 510
o Mota 1 53 53
oy Papel 2 521 542
z Lapiceros & 572 513
E L Cantidad | Costo Hora Valor Costo Mes
o Descripeifn Horas (89 Sub Total (89
Alguiler Oficinas 35 815 5/322 5/358
Laptop en zlquiler ] 516 51321 514
COSTO FIUO TOTAL S/ 1.912
- Descripcién Cantidad | Costo Hora Valor CCIS.I.CI Mes Cus_u:l Mes
ol %‘ Horas (81 Sub Total | Maximo (5/) | Minimo (5/)
g .E Servicios luz v agua B3 30 34 8/105 5722
6 = Talafono e internet B3 50 5/4 5/42 59
COSTO VARIABLE TOTAL S/ 8

COSTO TOTAL EN PROCESOS[ S/ 7.816 |

Nota: Elaboracién propia, 2022.

B)

El costo mes de alquiler de oficinas corresponde al 3% del valor total de las
oficinas donde se domicilia MNT. De igual forma, el pago de servicios para
el desarrollo de las actividades de implementacion de procesos también es

calculado en base al 3% del monto total de servicios.

Personas: Estos gastos y costos van a incurrir para la realizacion de la

capacitacion de tres modulos de ocho horas cada uno

Tabla 32. Costos fijos y variables - personas

Descripeién Cantidad tmo S;‘,ELJ
Plumones 3 83 510
=} Mota 1 53 83
&= Papel 2 521 5/42
E Lapiceros [ 22 513
g Descrincié Cantidad | Costo Hora Valor Costo Mes
© crpacn Horas (8h Sub Total (8h
Alquiler Oficinas 32 513 5478 5/3338
Laptop en alguiler 14 516 5/373 5124
COSTO FIIO TOTAL s/ 919
- Descripeién Cantidad | Costo Hura Valor f.'ns.ln Mes Cus.ln Mes
ol % Horas (87 Sub Total | Maximo (8/) | Minimo (S/)
'E .E Servicios Juz v azua 83 S0 811 5/103 512
(3 = Telefono e intemet B3 50 5/2 542 59
COSTO VARIABLE TOTAL 8/ 13

COSTO TOTAL EN PERSONAS[S/  48.130 |

Nota: Elaboracidn propia, 2022.
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El costo mes de alquiler de oficinas corresponde al 3% del valor total de las

oficinas donde se domicilia MNT. De igual forma, el pago de servicios para

el desarrollo de las actividades de implementacion de procesos también es

calculado en base al 3% del monto total de servicios.

C) Tecnologia: La solucion propuesta desde el punto de tecnologia, requiere de
la elaboracion y desarrollo de los requisitos funcionales y no funcionales.
Adicionalmente, el proceso de implementacion, capacitacion y cierre del
producto. Para ello se desarrollaran las siguientes actividades:

- Elaborar Requerimientos
- Compartir requerimientos con el area de tecnologia e informacion
- Cierre y capacitacién
- Consultoria
- Implementacion
- Capacitacion para uso del médulo
Y se requerira de los siguientes recursos a ser consideradores como costos
fijos y variable.
Tabla 33. Costos fijos y variables - tecnologia
. Cantidad Costo Hora Valor Costo Mes
Descripeidn Horas (80 Sub Total (sh
Alguler Oficinas 32 513 5478 &/338
= Laptop en alguiler 136 516 5/3.047 5124
i . - Precio Valor
E Descripeion Cantidad | {yiarie | Sub Total
& Flumones 0 53 S0
~ Mota J 53 50
Papel 0 521 50
Lapicercs 0 52 50
COSTO FIIJO TOTAL & 3.525
Descrincis Cantidad Costo Hora Valor Costo Mes Costo Mes
o % epaon Horas (SN SubTotal | Miximo (S/) | Minimo (S/)
= 'ré Servicios luz ¥ agua 196 S0 S/20 S/105 5/22
S F  |[Telefono = intemet 196 0 53 ) 55
COSTO VARIABLE TOTAL & 23
[ COSTO TOTAL EN TECNOLOGIA[S/ 73389 |

Nota: Elaboracién propia, 2022.
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El costo mes de alquiler de oficinas corresponde al 3% del valor total de las
oficinas donde se domicilia MNT. De igual forma, el pago de servicios para
el desarrollo de las actividades de capacitacion y de documentos del proyecto,

también es calculado en base al 3% del monto total de servicios.

En sintesis, los costos detallados anteriormente se resumen de la siguiente

manera:

Tabla 34. Resumen de costos por componente

Partida Valor Total (5/)
Presupuesto Procesos 5/15.624
Tnverzion 5/5.896
Coztos Fijo 51812
Coztos Variahles 5/7.816
Presupuesto Provectos 5/48.130
Inversion 5/47.158
Coztos Fijo 5/pig
Coztos Variahles 513
Presupuesto Tecnologia 5/73.389
Tnverzion 5/55.841
5/15.501
§/53.340
5/2.560
5/1.920
5/3.500
Licanciz 5/45.350
Coztos Fijo 5/3.525
Coztos Variahles 523
Valor Total (5/) 5/137.143

Nota: Resumen de costos extraidos de la empresa MNT, elaboracion propia, 2022.

3. Inversiones del proyecto

La inversion incurrida para implementar la propuesta de solucion planteada es calculada por

componente, al igual que los costos y gastos:

A) Procesos: La inversion involucra las horas incurridas para gestionar el

proceso de elaboracion de ofertas e incluir las mejoras propuestas al proceso.
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Tabla 35. Inversion de proyecto - procesos

Inversidn
Haosa Costo Hora | Valor Total
Actividades Cargo Hombee Hoambre Mano de obra
Analizta de Ofereas v Licitaciones. 14 17 5174
Elaboracion del procedimiento [Inzenieros de Ofertss 14 582 51317
Total] & 1.591
Carenrs de Ofertas v Licitacions: 2 5170 5350
Fevizidn del procedimisnta Gerentz de Dazmq]le.'fa '.\Te_eo-:ioa E % 133 % _'_:—-_i
doc o Garents de Oparacionss Pem P 5122 5245
Cerents de Abasteciniento 2 5106 5212
Total] & 1060
Anslista de Ofercas v Licitacionss. 14 517 5274
Ajustes al procedimisnto  |Inzenieros de Ofertas 15 582 51317
Tital| & 1.591
Compradares 1 528 528
Gerents de abastecmiznto 1 5106 5106
Inzenieros de Cifenas 2 582 5163
Gerenta de Ofertas v Licitacione: 1 5179 5178
Lider ds Ofertas v Licitaciones 1 5106 5106
Cisrre v presentacién dal G‘EI'EICIIE de Dezarrello de Mesocios 1 5 1:.-: 5 1:.-:
g pooceso Practicante Comercial 1 510 510
Anslists de Ofercas v Licitacionss. 1 317 517
CGarenta de TI 1 5106 5106
(Garents Creneral Parl 1 5185 5185
Grerentz de Desamrolle de Megocios LATAR 1 5408 5408
Gerenta de Operacionss Pern 1 5122 122
Total] & 1.655

INVERSION EN MANO DE OBRA] S 5806 |

Nota: Elaboracion propia, 2022.

B) Personas: La solucién propuesta involucra liderar a los integrantes del area
comercial y compras a velar por la adaptacion al cambio de proceso. Por eso,
se detalla el costo horas hombre de los ingenieros de oferta que participaran
de la reunidn, sim embargo se considera mas de la cantidad debido al riesgo

de relatividad.

Para que se lleve a cabo, se requerird de los siguientes recursos a ser

consideradores como inversion.
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Tabla 36. Inversion de proyecto - personas

Inversion

Actividades

Capacitacion para adaptarze sl camnbio [Ingenisros de Ofzmas

Elzboracion de artefactos, docurmsantos

Cargo Hora Costo Hora | Valor Total
Hombre Hombre
(eremte da shastecimisnio 24 5106
Gerente de Ofertas v Licitaciones 4 5170
158 =82
Compradores 48 529
Total| S 22044
Analizta de Ofentas v Licitacionas. B [ 517 5137
Inzemizros de Ofariaz 16 | 5782 5/1.317]

de entrada v doommentos de zalida

Total) 5. 1454

[ INVERSION EN MANO DE OBRA[ &/ 23.498 |
. Coato por Valor Total
Inversifn Mddulos Huoras Hoea Mace de obea
Mgl 1: :\.'Jl?uzegyla\:l.on:e_q:mga'ﬁaa 2 5088 /7000
emocional en simaciones dificiles
Capacitacion sxtemna: Adaptaciénal  |Madule 2: Fesilencia v =1 importanria en la P—
T g SREE BT.800
cambio adaptacion
l.adful? 3: Como dezarrollar Iz mentalidad de 8 5088 /7000
ecimiento
Total| 8/ 23.700
[ INVERSION EN SERVICIO EXTERNO] 8 23.700 |
[ [NVERSION TOTAL] 8/ 47.198 |

Nota: Elaboracion propia, 2022.

C) Tecnologia: La inversion incluye la contratacion de un servicio externo y las

horas incurridas con relacién a la modificacion de funcionalidades del médulo

SAP y base de datos en SharePoint.

Tabla 37. Inversion de proyecto - tecnologia

Propuesta de Inversi Hora Hombre| Costo Hora | Valor Total
Solucién TVErT /Cantidad | Hombre | Mano de obra
Modificacién Conzultoria _ ] 5 J.;I:' 5 ...JE:'
Implementacién 3 3240 3/1.920
del madulo - - - — —
SAP COmDras Licencia 5/6.480 545360
a Capacitacion para use del modulo 6 3/383 5/3.500
Total| S/ 53.340
| INVERSION EN SERVICIO EXTERNO| &/ 53.340 |
| INVERSION TOTAL[ S/ 69.841 |

Nota: Elaboracion propia, 2022.

Para verificar el detalle completo de la inversion verificar el Anexo: 13.
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4. Periodo y tasa de descuento del proyecto

Se ha establecido un horizonte de duracion para el proyecto de seis meses que incluye las
actualizaciones al médulo de compras y a la base de datos en SharePoint; las pruebas respectivas
y puesta en marcha de ambas herramientas tecnoldgicas. En esta linea, el tiempo de vida del
proyecto inicia con la primera entrega de los componentes y finaliza cuando los usuarios

comprenden y aplican del correcto uso de las herramientas.

La tasa de descuento aplicada por la compafiia para inversiones innovacion es de 20%, que
considera el costo de oportunidad de asignar el presupuesto a un proyecto. Segun el gerente
general de la unidad de negocios en Peru, menciona que los margenes de rentabilidad percibidos
por proyecto en el pais oscilan entre 10% a 30%. Por lo que MNT considera que lo minimo que
esperado para este tipo de proyectos es una tasa de descuento de 20%.

Figura 46. Riesgo pais en América Latina

Riesgo pais en América Latina al viernes 29 de abril del 2022 (%) Var.(pbs)

LATAM 438 ,
Meéxico 3,91 ’ +5
Colombia 3,75\ ’ +4

Brasil 291 ‘lt ’
' +5
' +3

Chile 1,82

i 0

Nota: indice indica la tasa de riesgo del Perd, fue extraido del Banco Central de Reserva del Pert en Alerta Financiera,
2022.

Si bien la tasa es mayor a la tasa libre de riesgos 2,18%, segln indica el Banco Central de Reserva
del Pert (BCRP) conforme figura 46, esta Ultima es tomada en cuenta para definir la tasa de
descuento. Sin embargo, el valor final asignado es exclusivamente definido por la compafiia,
quien financia el proyecto con recursos propios y de requerir fondos adicionales los solicita a la

casa matriz.
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5.  Flujo de caja

Habiendo descrito anteriormente los costos fijos, variables y la inversion

organizaron para analizar su comportamiento a lo largo de los cinco afios.

Tabla 38. Costos fijo, Costos variable e inversion

incurrida, se

Afio 0 1 2 3 4 5
DATOS DE COSTOS
Presupuesto Procesos 5/15.624 5/0 5/0 5/0 50 /0
Inversidn 5/5.595 50 {0 50 50 50
Caostos Fije 51512 50 {0 sfo 50 /0
Costos Varishles 5/7.816 50 50 sfo 50 /0
Presupuesto Provectos 5/48.130 5/0 5/0 5/0 50 5/0
Inversidn 54719 50 50 50 50 50
Caostos Fije 5213 50 50 50 50 /0
Costos Varishles 513 50 50 sfo 50 /0
Presupuesto Tecnologia 5/73.389 5/45.360 5/45.360 5/45.360 5/45.360 5/45.360
Inverzidn 5/59.541 5/45.360 5{145.560 5/45.360 5/45.360 5/45.550
5/16.501 50 50 sfo 50 /0
5/53.340 5/45.360 5/45.560 545,360 5/45.360 5/45.550
5/2.560 50 50 0 S0 50
5/1.520 50 50 sfo 50 /0
5/3.500 50 50 S0 S0 50
5/45.350 5/45.350 5/45.560 5/45.360 5/45.360 5/45.550
5/3.525 50 50 sfo 50 /0
5(23 50 50 50 50 50
Valor Total (5/)  5/137.143 5/45.360 5/45.360 5/45.360 5/45.360 §/45.360

Nota: Elaboracion propia, 2022.

Como se aprecia en la tabla anterior, los costos e inversion son ejecutado en su mayoria al inicio

del proyecto; por lo contrario, la inversion en licencias para el médulo de compras actualizado se

dara anualmente hasta desistir de su uso.

De igual forma, se detallan los ingresos descritos en la parte de ingresos diferenciales del proyecto

al inicio del presente capitulo

Tabla 39. Ingresos considerados en el flujo de caja

DATOS DE INGRESODS

[Ezcenaro Peumists 5/0 -5/ 16965 -5/16.965 -5/16.965 -5/16.965 -5/16.965
[Escenario Optimista 5/0 5/262_BEE 5/262.888 5/262.EER 5/262.888 5/262.BBE
[Ezcenario Conssvador (Objetivo) 5/ 5/147.563 5/147.563 5/147 563 5/147.563 5/147 563
[Driztribucion Uniforme { @Rk} 5/0 5/64.250 5/41.006 5/80.678 5/149.942 5/202.556

Nota: Elaboracion propia, 2022.
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Se aprecian los ingresos percibidos en tres escenarios, los mismos que se detallaron anteriormente

y serviran para generar la distribucién uniforme en @Risk. Se considerd que en el escenario

pesimista seria el valor minimo y el valor maximo equivalente al escenario optimista.

Finalmente, se calcula el flujo de caja para los cinco afios proximos, incluyendo en el afio 0 la

inversion inicial y en los otros cinco afios los ingresos menos costos e inversion.

Tabla 40. Flujo de caja

FLULIO DE CAJA (Ingresos: Distribucidn Uniforme )

o

1

3

4

5

Nota: Elaboracion propia, 2022.

En la simulacién anterior se aprecia que el proyecto:

Dando como resultado que el valor actual o presente, del dinero a percibir en el flujo de caja,

Inicia en el afio 0 con una inversion de S/ 137,143.

En el afio 1 los ingresos supera a la inversion y costos en S/ 18,889.

En el afio 2 la inversion y costos supera a los ingresos en S/ 4,353.

En el afio 3 los ingresos supera a la inversién y costos en S/ 35,317.

En el afio 4 los ingresos supera a la inversion y costos en S/ 104,581.

En el afio 5 los ingresos supera a la inversion y costos en S/ 157,195.

considerando el costo de oportunidad de invertir en otros proyectos, es de S/ 146,765 soles.
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Taza de descuento 20%

limversidn inicial -5f 137.143 | 5/ 1B.B90 |-5/ 4.354 | 5/ 35.318| 5/ 104.582 | &/ 157.19&
= 15.742 |-5/ 3.024 | 5/ 20.439( 5/ 50.435 | 5/ 63.174

alor presente = 146.755

VAN 5/ 9622

TIR 22%




6. Interpretacion de resultados VAN, TIR y CvaR

Los resultados del flujo de caja anterior generan indicadores que facilitan la toma de decisiones,
entre ellos el Valor actual neto (VAN), Tasa interna de retorno (TIR) y Valor en riesgo
condicional (CVaR).

Valor actual neto (VAN)

En la siguiente figura 59, se grafica el comportamiento del VAN que oscila con mayor
probabilidad entre S/ - 9,798 soles y S/ 251,562 soles.

Figura 47. Comportamiento del VAN

Estadisticos

VAN/O
-5/9,798 /251,562 el Resumen de Co
L sow T 5.0% | Moo -s7153,3460
Maximo 5/426,184.77
g Media 5/118,915.29
IC: 90% + /131678
o Moda §/113,339.65
< 4 Mediana $/117,557.06
P 3 Version de Desv Est 5/80,047.01
€3+ E -. Asimetria 0,0363
g elPacifico oo o0
;?: 74 Valores 10000
Errores 0
14 Filtrados 0
Izquierda % -6/9,798
0 Izquierda P 5.0%
s § 5 § § § g ogEe e
(o] o o o (=) () L]

& = = 2 | g & |oiFx 1261,360.06
9 w v v o “ Y | pifp 90.0%

Nota: Elaboracion propia, 2022.

Por lo cual se deduce que lo méas probable es generar un VAN positivo, es decir viabilidad al
proyecto; entendiéndose que se considera el valor del dinero en el tiempo por un periodo de cinco

afios con la tasa de descuento de 20%.

Tasa interna de retorno (TIR)

En la siguiente figura 48, se grafica el comportamiento de la TIR que oscila con mayor
probabilidad entre 17% y 100%.
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Figura 48. Comportamiento de la TIR

1.8 4
1.6
1.4
1.2 4
1.0
0.8+
0.6 1
0.4 4

0.2 4

0.0

TIR /0

17.6%

2.0%

Version

-100%

-50%

0%

50%

Nota: Elaboracion propia, 2022.

100.6%

100%

dé @RISK
Universidad del Pacifico

150%

200%

Estadisticos

Celda
Minimo
Maximo
Media

1C: 90%
Moda
Mediana
Desv Est
Asimetria
Curtosis
Valores
Errores
Filtrados
Izquierda X
Izquierda P
Derecha X
Derecha P
Dif X
Dif P

TIR f O

‘Resumen de Co

-85.20 %
155,63 %
56.79 %
+0.418 %
59.32 %
55.88 %
25.37 %
0.1493
31881
9968

32

Por lo cual se deduce que lo mas probable es generar una TIR positiva, es decir si la tasa interna

minima probable es 17%, en dicho escenario no alcanza la compafiia no recibira el 20% esperado

como valor al dinero; sin embargo, seguird generando ingresos que superen los costos y la

inversion.

Valor condicionado al riesgo (CVaR)

En la siguiente Tabla 41, se muestra el resumen del calculo de la CVaR que arroja una pérdida

promedio de S/ - 2,775 soles para una distribucion de riesgo de 7%. Para verificar el célculo

completo, verificar el Anexo: 14.

Tabla 41. Resumen del célculo de la CVaR

Cidlculo CVaR
Rango| 5/ 61953107
Amplitud| s/12.390,62 CVaR 7.56% | -5/ 2.775,26 |
M* intervalos 50
Tamafio del intervalo| 5/ 12.390,62 4,82% I

Nota: Elaboracion propia, 2022.
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CAPITULO VIII. PLAN DE IMPLEMENTACION DE LA SOLUCION A TRAVES DE
UN PROYECTO

En este capitulo final, se desarrollan los artefactos necesarios para la implementacion de la

propuesta de solucion, teniendo en cuenta las recomendaciones del PMBOK® 7ma edicion.

1. Acta de constitucion

El siguiente documento tiene el propdsito de documentar la autorizacién formal por parte de los
patrocinadores y directores. En el documento se describe el propdsito del proyecto y otros datos

importantes para la implementacion.

CONTROL DE VERSIONES

Version Hecho por Revisada por Aprobada por Fecha Motivo

1.0 Alanpierre Vargas 12/07/22 Versién Original

PROJECT CHARTER

Nombre del Proyecto Siglas del Proyecto

Modificacion del médulo compras SAP y base de datos MMCSAP&BD

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

Patrocinador del proyecto: Comité Directivo
Fecha de preparacién: 12/07/2022
Gerente del proyecto: Javier Marquez

Propésito del proyecto:

Brindar mayor exactitud en las cotizaciones a incluir en las ofertas econdmicas y mejorar los tiempos de respuesta. De igual

forma, asegurar el funcionamiento y uso de la base de datos como fuente de consulta para las ofertas.

Descripcion de alto nivel del proyecto:
Actualizar funcionalidades del sistema actual de utilizado para compras (mddulo SAP) y agregar funcionalidades a la base de

datos en SharePoint.

Limites del proyecto:

e  Existen limitaciones de poder de intervencidn en otras areas: El proyecto es del area comercial, del proceso de
elaboracidon de ofertas en especifico; sin embargo, involucra actividades con otras areas como abastecimiento,
donde el poder de intervencion es bajo.

e  Existen limitaciones de registro de datos debido a que no han sido actualizados durante los Ultimos afios.

Entregables claves:
Modulo Compas SAP implementado
a. Datos Cotizaciones (Materiales, vehiculos, transportistas, servicios varios.)
b. Accesos para el area comercial

c.  Funcionalidades descritas en la solucion
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d. Integracién con correo electrénico

Base de datos operativa

e. Datos de propuestas pasadas

f.  Organizada para cargar/consultar informacion

g. Niveles de acceso.

Requisitos de alto nivel:

e  Reducir los margenes de error presentados en las propuestas que generan pérdidas de ingresos.
e Mejorar tiempos de respuesta de los recursos para mayor capacidad de elaboracion de ofertas.

e  Mayor cantidad de ingresos por ventas.

Riesgo general del proyecto:

1. Incumplimiento de los requisitos clave del drea comercial.
2. Resistencia al cambio en el uso de las nuevas herramientas.
3. Desconocimiento de equipo implementador en arquitecturas tecnoldgicas usadas para las integraciones.
4. Retraso en las fechas programadas de entrega debido a la complejidad de implementacidn.
5. Error en la comunicacién entre E-mail Microsoft y SAP.
6. Retrasos en la elaboracién de ofertas.
Alcance:
- Actualizacion del Médulo SAP. - Reduccidon de la variabilidad en precios de las
- Implementar del Médulo SAP. cotizaciones recibidas a 10% maximo.
- Operatividad de la base de datos. - La base de datos consultada actualizada.
- Aumentar el nimero de ofertas aceptadas. - El canal de comunicacion interna 80% efectiva.
- Reducir pérdidas por arranque. - Solo 6 de cada 10 ofertas presentadas son rechazadas
por precio.
- Reduccion de perdidas por arranque de contrato a S/
149,695.59 soles anuales.
Hora:
Puesta en marcha del médulo SAP y la base de datos Febrero de 2024
Costo:
S/ 137,143.37 Costo real dentro del 100 % del presupuesto

Resumen Hitos

Fase 1: Iniciacién 08/09/2023
Fase 2: Andlisis/Disefio 20/10/2023
Fase 3: Construccion 02/12/2023
Fase 4: Pruebas 17/01/2024
Fase 5: Cierre 08/02/2024
Interesados Rol
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Patrocinador Gestiona el aporte financiero para el proyecto

Responsable de la definicion del proyecto y asignacion de
Gerente del Proyecto
recursos.

Planificar, dirigir, organizar y controlar las actividades de la
Gerente General
Gerencia General

Gerente Tl Autoriza y facilita los recursos tecnoldgicos.

Lider del proyecto para temas financieros y ejecucion de
Jefe de Finanzas
pruebas

Usuarios clave para el uso de la base de datos y el mddulo
Ingeniero de Oferta
de compras SAP.

Usuarios encargados de subir y actualizar las cotizaciones al
Comprador
maodulo SAP

Encargado del aseguramiento del orden de la base de
Analista de Ofertas
datos.

Gerente de operaciones Valida los datos operacionales para las estimaciones.

Criterios de aceptacion del proyecto:

e  Casos de prueba al 100% ejecutados sin errores.
e Solo 6 de cada 10 ofertas presentadas son rechazadas por precio.
e  Reduccion de perdidas por arranque de contrato a S/ 149,695.26 soles anuales.

e  Cumplimiento del 100% de requerimientos funcionales.

Nivel de autoridad del Gerente del proyecto:

Decisiones de personal:

En coordinacién con cada jefe/gerente de drea para disponer de los recursos.

Gestion del presupuesto y variacion:

El valor presupuestado para el proyecto es de S/ 149,695.26. La variacidn estd directamente relacionada a una reserva de

contingencia.

Decisiones técnicas:

El gerente de ofertas en coordinacién con gerente de soluciones TI.

Resolucion de conflictos de desarrollo de productos:

El gerente de ofertas es responsable de primer nivel de la gestidn de conflictos del proyecto.
Ante situaciones de mayor complejidad se solicitara la aprobacion del gerente general.

Autoridad patrocinadora:

1. Control de cronograma y presupuesto

2. Control de cronograma.

Aprobaciones:
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Firma del gerente de proyecto

Firma del patrocinador o creador

Javier Marquez C.

Duvan Castafieda T.

Nombre del gerente de proyecto

Nombre del patrocinador o creador

Fecha: 12-07-2022

Fecha: 12-07-2022

2. Alcance del proyecto

El enunciado del alcance permitira delimitar lo que incluye el proyecto y lo que se excluye. En

esta seccion también se detallan supuestos, restricciones del proyecto, criterios de entregables y

productos entregables.

CONTROL DE VERSIONES

Version Hecho por Revisada por

Aprobada por

Fecha Motivo

1.0 Alanpierre Vargas Javier Marquez

Duvan Castaneda

12/07/22 Version Original

ENUNCIADO DEL ALCANCE

Nombre del Proyecto

Modificacion del médulo compras SAP y base de datos

Requisitos: Condiciones o capacidades que debe
Poseer o satisfacer el proyecto o para cumplir con
contratos, normas, especificaciones, u otros
documentos formalmente impuestos.

Siglas del Proyecto

MMCSAP&BD

Descripcion del Alcance del proyecto.

Caracteristicas:  Propiedades  fisicas,  quimicas,
energéticas, o socioldgicas que son distintivas el
producto, y/o que escriben sus singularidad.

Actualizacion del Médulo SAP

Desarrollar el 100% de los requisitos funcionales

Implementar del Mdédulo SAP

Puesta en marcha, prueba y capacitacidn al 100% de los
usuarios.

Operatividad de la base de datos

La base de datos consultada actualizada con la
informacién cargadas con el debido procedimiento
aprobado.

Aumentar el niUmero de ofertas aceptadas

Sélo 6 de cada 10 ofertas presentadas son rechazadas
por precio

Reducir pérdidas por arranque

Reduccién de la variabilidad en precios de las
cotizaciones recibidas a 10% maximo

Criterios de aceptacidon del proyecto: Especificaciones o requisitos de rendimiento, funcionabilidad, etc., que

deben cumplirse antes que se acepte el producto del proyecto.

Conceptos

Criterios de Aceptacion

1. Técnicos

El software SAP debe compartir informaciéon de las
cotizaciones actualizadas con desviaciones no mayor a
5%. Y deber ser integrado con el correo electrénico para
recordatorios de solicitud y comunicaciones relevantes
para dar seguimiento.

2. Decalidad

- Comunicacién efectiva al 80% como minimo.
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- Desviaciones menores a 5% en la oferta total.
- Mejorar el indice de aceptacion de ofertas (al menos
una oferta mas, aceptada)

3. Administrativos

Los entregables deben ser aprobados por el sponsor,
gerente de ofertas y gerente general.

4. Comerciales

Cumplir los acuerdos del contrato con SAP.

5. Sociales

El fin del proyecto aporta al desarrollo sostenible de la
industria 4.0 en el sector de hidrocarburos. Difundir el
aporte mediante charlas y redes.

Entregables del Proyecto: Productos entregables intermedios y finales que se generaran en cada fase del

proyecto

Fase del proyecto

Productos Entregables

1. Iniciaciéon

Planificacién de Proyecto.
Kick Off del proyecto.
Elaboracion de artefactos y documentos.

2. Analisis/Disefio

Kick Off de disefio y analisis.
Recomendaciones consultoria modulo SAP.
Elaboracion de requerimientos.

Prototipos:

Mddulo SAP (Business Blue Print -BBP).
Base de datos.

3. Construccion

Integracion del correo con SAP.

Mddulo SAP funcionando con los requisitos solicitados.
La base de datos operativa y actualizada.
Procedimientos Documentados.

Archivos documentos de salida.

4. Pruebas

Registro de validaciones de las funcionalidades
requeridas para el médulo SAP Compras.

Registro de las validaciones del funcionamiento de la
base de datos (carpetas organizadas por tipo de
informacidn y base de datos actualizada).

Revisién de los procedimientos.

Ajustes a los procedimientos.

5. Cierre

Acta de conformidad.

Procedimientos implementados.

Conformidad con la disminucién de desviacién
aprobada.

Cierre y capacitacion técnica SharePoint.
Cierre y capacitacion técnica SAP.
Capacitacién para adaptarse al cambio.
Puesta en marcha (Go live).

Exclusiones del Proyecto: Entregables, procesos, areas, procedimientos, caracteristicas, requisitos, funciones,

especialidades, etc.

Excluye la codificacién y desarrollo de la actualizacion del médulo.

Excluye capacitaciones anuales para los nuevos integrantes, de requerirse se cotizara.

del corporativo, patentes del sistema, entre otros).

No incluye la gestién de solicitud de permisos para una futura instalacion tecnoldgica. (Permiso y aprobaciones

El disefio no contempla el trabajo real solo es simulado.
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Restricciones del Proyecto: Factores que limitan el rendimiento del proyecto, el rendimiento de un proceso del

proyecto, o las opciones de planificacion del proyecto. Pueden aplicar a los objetivos del proyecto o a los

recursos que se emplea en el proyecto.

Internos a la Organizacion

Ambientales o externos a la Organizacion

Las aprobaciones para desembolsar el monto de la

inversion demoran significativamente.

La actualizacidn del mddulo debe estar integrado con

el correo electrdnico de los usuarios.

La saturacidn de las dreas involucradas puede generar

retrasos en las pruebas del sistema.

El pago del servicio estd sujeto a la firma del acta de

aprobacion para cada una de las fases del proyecto.

Supuestos el Proyecto: Factores que para propoésitos de la planificacion del proyecto se consideran verdaderos,

reales o ciertos.

Internos a la Organizacion

Ambientales o externos a la Organizacion

Disponibilidad de recursos al 100% de acuerdo con lo

planeado.

Cumplimiento de tiempos de implementacion de

acuerdo con el contrato.

Al finalizar el proyecto, los resultados se evidencian en

la préxima oferta presentada.

La economia se mantiene estética, IPC e inflacidn fija.
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3. Estructura de desglose de trabajo (EDT)

Como el nombre lo describe, los paquetes de trabajo son desglosados de tal forma que permita detallar los entregables que se presentaran en cada actividad que

aportara a la implementacion de los sistemas propuestos para usar en el &rea comercial y de abastecimiento.

Nombre del Proyecto

Modificacion del médulo compras SAP y base de datos

Siglas del Proyecto

MMCSAP&BD

Modificacion del médulo compras
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4. Cronograma

En el siguiente cronograma se detalla en orden cronoldgico la secuencia de las actividades a
ejecutar durante el inicio, analisis, construccion, prueba y cierre del proyecto de implementacion

del médulo SAP y la base de datos.

- Lista de actividades del cronograma

A continuacion, se listan las actividades a realizar durante el proyecto, con el
respectivo plazo definido para la entrega y orden de desarrollo.

Figura 49. Lista de actividades del cronograma

B ProeciName  Modificacion del médulo compras SAP y base de datos

(1] Nombre Duracién Inicio Fin Predacesor
1 | EModificacién del modulo compras SAP y base de datos  110dias?  09/08/2023 0210872024
2 S iniciaciin Jdias? 09/08/2023 101202023
3 .f: PlanMcacion de Proyecto 24dias? 09/11/2023 101272023 4
4 Bv Kick Off del proyecto 10ia? 09/08/2023 09/08/2023
5 '3 Elsboracion de artefactos y documantos Haias? 10011372023 102012023 34
6 B Analisis | Disefio J0dias? 102372023 12012023
7 = Kick Off de disefio y analisis 10ia 10232023 10232023 35
s 2 Recomendaciones consultoria modulo SAP 11dias? 10i24/2023 110772023 7
9 2 Elaboracion e requenimentos 11dias? 11082023 112272023 8
1w 2 Protolipo Modulo SAP 7dias? 111232023 1210172023 9
1" 's Prototipo Base de Datos Tdias? 112372023 1210172023 9
12 = Construccion Idias? 12/04/2023 01162024
13 ‘f.‘ Integracon del correo con SAP 32dias? 12104/2023 011672024 9
14 ‘: Modulo SAP funcionando 32dias? 12/04/2023 0111672024 9
15 ‘: Ordenar / clasificar base de datos 32dias? 1210472023 0171682024
16 ".‘ Procedimientos Documentados 32dias? 121042023 0171672024
1w ‘: Archivos documentos de sakda 32dlas? 12/04/2023 0111672024
18 SPrueba 16dias? 01/117/2024 02/07/2024
19 3 Validar las funcionalidades SAF Compras 16dias? 01/17/2024 020772024 14
20 f: Valldar funcionaméento base de datos 16dias? 0117/2024 02/07/2024 15
2 '3 Revisidn de los procedmientos 16dias? 0117/2024 02/07/2024 16
2 3 Alustes a los procedmientos 7alas? 0172472024 0210172024
23 2Cerre 1dia? 02/08/2024 0210872024
u B Acta e conformidad 1dia? 0210872024 0200872024 19,2021
s B Procedimientos implementados 1aia? 02/08/2024 02/08/2024 21
% '3 Evidenciar dsminucion de desviacion 1aia? 02/08/2024 02/08/2024
27 'S Capacttacion para uso da los sistemas 1gia? 020872024 020872024
2 '3 Capacitacion adaptarse al cambo 1dia? 02/08/2024 02082024
2 2 Puesta en marcha (Go Live) 1dia? 0210872024 0210872024 1920

Nota: Lista de actividades a realizar segun el cronograma del proyecto, elaboracion propia, 2022.
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- Grafico Gantt cronograma

A manera complementaria, la grafica Gantt de las actividades en secuencia para
el proyecto.

Figura 50. Grafico Gantt

Septiembre 2023 Octubre 2023 Noviembre 2023 Diciembre 2023 Enero 2024 Febrero 2024 Marzo 2024 Abril 2024 |
9| 5§ (12(19|26| 3 (10|17 (24 (31| 7 (14|21 (28| § |12(19|26| 2| 9|16(23|30| 6 (13|20|27 (5 |12(19|26| 2 9‘1623

— Modificacion del médulo compras SAP y base de datos
— Iniciacion

Planificacion de Proyecto

Kick Off del prayecto

Elaboracion de artefactos y documentos
/R /nilisis / Disefio
Off de disefio y analisis
. Recomendaciones consultoria moduloiSAP
pracion de requerimientos

v Prototipo Médulo SAP
i Prototipo Base de Datos
/. Construction
— Integracien del correo con SAP
_ Madulo SAP funcionando
—ordenar clasificar base de datos

Procedi D dos

I (Archivos documentos de salidd

Prueba

Validar las fur lidades SAP Compras
Validar fu i base de datog
: Revision de log procedimientos
- Ajugtes a los procedimientos

Cierre

':I Acta de conformidad
| Procedimientds implementados

Evidenciar disminucion de desviacion

Capacitacion para uso de los sistemas

Capacitacion adaptarse al cambio

l:l Puesta en marcha (Go Live)

Nota: Grafico Gantt realizado para el presente proyecto, elaboracion propia, 2022.

5. Presupuesto del proyecto

En este punto se detalla el presupuesto del proyecto por etapas y tiempo incurrido en el mismo,
para su control en la ejecucion del proyecto.
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Tabla 42. Presupuesto del proyecto

ID Nombre Plazo Inicio Fin Costo Total
Modificacion del médulo ,
1 T Ty s e 110 dias 08/09/2023 08/02/2024 S/ 122.935,00
2 | Iniciacion 31 dias 09/08/2023 10/20/2023 S/ 1.453,96
6 | Analisis/Disefio 30 dias 10/23/2023 12/01/2023 S/ 7.372,09
12 | Construccion 32 dias 12/04/2023 01/16/2024 S/ 5.871,12
18 | Prueba 16 dias 01/17/2024 02/07/2024 S/ 6.468,05
23 | Cierre 1 dia 02/08/2024 02/08/2024 S/ 101.769,78

TOTAL INVERSION

TOTAL COSTOS FIJOS/VARIABLES

RIESGO (2.3%)

S/ 122.935,00

S/ 14.208,38
S/ 3.154,30

PRESUPUESTO TOTAL

S/ 140.297,67

Nota: Elaboracion propia, 2022.

6. Analisis de riesgos

El Project Managment Institute (PMI), sugiere contar con un plan de gestion de riesgos para

atender los riesgos que pudiesen dar en el proyecto al implementar la propuesta de solucion.

En esta linea, al iniciar el proyecto el equipo debera contar con el registro de riesgos realizado

desde la planificacion (ver capitulo VI. Propuesta de solucién). Y también, se identificara,

analizaran, puntuaran y se brindara tratamiento a los resultados obtenidos del registro de riesgos

presentados en la ejecucion y en todo el ciclo de vida del proyecto.
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Figura 51. Fases para la gestion de riesgos

eLista de riesgos
e Clasificacion por tipo de riesgo

Identificacion

eDescripcidn Cualitativa
eMétodo de puntuacién

*Valoracién Cuantitativa
ePriorizacién

*Plan de
Tratamiento respuesta/mitigacion
eEstrategia

Fuente: Elaboracion propia, 2022.

Finalmente, todos los riesgos identificados y planificados, por el equipo de proyectos, seran
debidamente comunicados a los interesados en los comités directivos. (ver capitulo V1. Propuesta
de solucion).

A) Identificar riesgos del proyecto

Los riesgos son listados por cada uno de los individuo involucrados en el
proyecto. en procesos grupales estructurados. En el presente trabajo se utilizo la
técnica de lluvia de ideas para iniciar mapeando los posibles riesgos y se sugirio

considerar las siguientes fuentes para agrupar los riesgos a listar.

- Soporte técnico

- Acuerdos comerciales y legales

- Econdmico, financiero y contable
- Gestion de interesados

- Entorno politico
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Entre los riesgos mapeados en la lluvia de ideas, se listaron:

- Adaptacién a las funcionalidades

- Resistencia al cambio

- Inoperatividad de la base de datos

- Divulgacion de informacion

- Atrasos en los tiempos de entrega de la oferta

- Retrasos en el cronograma de entrega del producto

- Subestimacion de las horas asignadas al proyecto

- Desinterés de parte de los interesados

- Sobrecostos para el desarrollo del proyecto

- Informacion insuficiente para la base de datos

- Pérdida de historial de compras/cotizaciones en SAP
- Falta de entendimiento de los requerimientos funcionales
- Riesgos exdgenos

- Rotatividad del personal capacitado

Una vez determinados los riesgos potenciales, se agrupan y clasifican

por:

- Tipo de riesgo: Soporte técnico, acuerdos comerciales y legales,
econdmico, financiero y contable, gestidn de interesados y entorno

politico.
- Etapa de identificacion: Planificacion / Ejecucion.

- Probabilidad e impacto: Se utilizara la matriz de probabilidad e

impacto (ver Anexo 15).
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A) Andlisis de riesgos

Parte de analizar, los riesgos listados anteriormente, involucra el detalle cualitativo y asignar

valores a los riesgos, en base a la metodologia de puntuacion.

Tabla 43. Riesgos cualitativos

Riesgos Potenciales Descripcion Cualitativa Tipo de riesgo Probabilidad Impacto
Ad 16n 2 Ias funcionalidad Los usuarios tienen complicaciones para el uso correcto del médulo SAP | Gestidn del proyecto Ejecucion
laptacion a las funcionalidades v/o base de datos. 4 2
Los usuarios estan desmotivados y se resisten a ser parte del cambio de | Gestidn del proyecto Ejecucion
Resistencia al cambio . R 3 2
plataformas; tanto para adquirir cotizaciones, como para el uso de la BD.
widad de |2 base de d La base de datos no se encuentra disponible para su uso; eliminande la | Soporte tecnico Ejecucion
ETEEOE i A e R e posibilidad de consultar datos referenciales para elaborar propuestas. e =
wuleacion de inf . Fuga de informacion confidencial por parte de los usuarios yfo Acuerdos comerciales y Ejecucidn
Divulgacion de informacion desarrolladores del proyecto. legales 3 10
Atrasos en los tiempos de entrega de la | La complicaciones de uso del sistema generan que 1as ofertas demanden | Gestidn del proyecto Ejecucisn
oferta mayor tiempo para su elaboracion. = d
Retrasos en el cronograma de entrega del| Los tiempos de entrega del producte funcienande superan a los Econémico, financieroy | Planificacién 2 3
producto planificados. contable
Subestimacion de las horas asignadas al Las horas planificadas para dedicarle al proyecto son menores a las Gestion del proyecte Planificacicn . 5
proyecto reales, afectando otras actividades del negocio.
) g delosi g Los interesados no |e brindan la importancia necesaria al proyecto y no se|Gestion de interesados Planificacidgn
Desinteres de parte de los interesados involucran en el mismo. 3 3
Sobrecostos para el desarrollo del El presupuesto presentado es inferior al costo real de la ejecucion, Econdmico, financieroy | Planificacion 2 a0
proyecto poniendo en riesgo la viabilidad del proyecto. contable
Informacién insuficiente para la base de |La informacion sobre ofertas pasadas es limitada. Soporte tecnico Planificacicn a 1
datos
Pérdida de historial de compras/ El registro de compras pasadas y las cotizaciones realizadas para otros Soporte tecnico Planificacion 2 1
cotizaciones en SAP proceso son limitadas.
Falta de entendimiente de los Los requerimientos son desarrollados, sin embargo no cumplencon las | Soporte tecnico Planificacion
requerimientos funcicnales expectativas de los usuarios; evitando su uso para el propdsito. 3 5
) ) Riesgos fortuitos que escapan de las manos de los gestores de proyecto v | Acuerdos comerciales y Planificacion
({feEreE EEETE de la compaiiia. legales i E
wvidad del | tad El personal capcitado renuncia, incurriendo en mayores costos de Gestign de interesados Planificacidn
Rotatividad del personal capacitada capacitacion para el personal nuevo. 2 3
Incopatibilidad entre hardware y El sistema adaptado requiere de otro hardware mas complejo con mayor | Soporte tecnico Planificacion 1 10
software capacidad requerida.

Fuente: Elaboracion propia, 2022.

B) Puntuaciény priorizacion de los riesgos

Una vez identificado el riesgo, clasificados y valorizados; se calcula la puntuacién percibida, en

base a la matriz de probabilidad e impacto, y se priorizan de manera descendente seguin su puntaje

calculado.
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Tabla 44. Puntuacion y priorizacion

Riesgos Potenciales Tipo de riesgo Probabilidad Impacto Puntaje
. . . Acuerdos comerciales ) .
Divulgacion de informacion ¥ Ejecucion 3 10 30
legales
Inoperatividad de la base de datos Soporte tecnico Ejecucion 4 5 20
Sobrecostos para el desarrollo del Econdmico, financiero y Planificacion z o T
proyecto contable
Falta de entendimiento de | .
alta _f.'e_n =n IITIIEI'T o oelos Soporte tecnico Planificacian 3 5 15
requerimientos funcionales
Subesti igndelas h ignad I . .
Y Tz E s EE AR el e s Gestion del proyecto Planificacign 2 5 10
proyecto
1 tibilidad entre hard .
neopatibilidad entre hardware ¥ Soporte tecnico Planificacign 1 10 10
software
Desinteres de parte de los interesados | Gestion de interesados Planificacian = 3 9
Adaptacian a las funcionalidades Gestion del proyecto Ejecucion 4 2 8
Resistencia al cambio Gestion del proyecto Ejecucion 3 2 6
Retrasos en el cronograma de entrega del| Econdmico, financiero
e € - Y |Planificacion 2 3 6
producto contable
Rotatividad del personal capacitado Gestion de interesados Planificacion 2 3 6
Infi ign insuficient la base d .
marmacian Insuticlente para Ia base ce Soporte tecnico Planificacion 4 1 4
datos
Pérdida de historial d .
r_l a_ 2 e 2 Z e Soporte tecnico Planificacian 4 1 4
cotizaciones en SAP
At los ti de ent de | . .
rasos en los tiempos de entrega de 12 Gestion del proyecto Ejecucion 2 1 2
oferta
. Acuerd ial .
Riesgos exdgenos Lerdos comerclales y Planificacion 1 2 2
legales

Nota: Elaboracién propia, 2022.

C) Tratamiento a los riesgos

Finalmente, en linea con lo que sugiere el cuadro de estrategias y acciones (ver Tabla 45), se

asigna unaa cada riesgo y se proponen acciones para mitigar, aceptar, transferir o evitar, el riesgo.

Producto del puntaje obtenido, se elaboraron las siguientes estrategias y acciones:
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Tabla 45. Tratamiento de riesgos

Riesgos Potenciales

Accion

Aruerdos comercizles y

Divulgacion de informacion
legales

Inoperatividad de |z basede datos Soporte tecnico

Sobrecostos para el desarrollo del
proyecto

Econamice, financiero y
contable

Falta de entendimiento de los

L R Soporte tecnico
requerimientos funcionales

Subestimacion de |las horas asignadas -
Gestion del proyecto

al proyecto

Incopatibilidad entre hardwara y

Soporte tecnico
software P

Desinteres de parte de los

) Gestign de interesados
interesados

Adaptacion 2 lasfuncionalidades Gestion del proyecto

Resistencia al cambio Gestion del proyecto

Retrasos en el cronograma de entrega | Economico, financiero y
del producto contable

Rotatividad del personal capacitade | Gestion de interesados

Infarmacidn insuficiente para la base

Soporte tecnico
dedatos i3

Pérdida de historial de compras)

. Soporte tecnico
cotizaciones en SAP =

Atrasos en los tiempos de entrega de

Gestign del proyecto
|z oferta prey

Acuerdos comerciales y

Ri .
iesgos exogenos et

Nota: Elaboracion propia, 2022.

Ejecucion

Ejecucicn

Flanificacion

Flanificacién

Flanificacian

Flanificacicn

Flanificacian

Ejecucion

Ejecucion

Flanificacién

Flanificacion

Flanificacicn

Flanificacion

Ejecucion

Flanificacicn

30

20

20

15

10

10

- Firmar acuerdos de confidencialidad con los involucrados.
- Evitar usa de dispositivos que no sean de la compafifa.

- Presentar entregas v pruebas parciales.
- Penalidades al proveedar del sistema par casos de
inoperatividad.

- Resemnaparariesgos de 2. 33
- Control de costas por etapa.

- Entreqas parciales que evidencizn 2| entendimiznto v
funcionamiento de lo requerido.

- Comunicacidn efectiva entre las sreas de ofertazy Tl
- Contrato y acuerdos comerciales claros.

- Planeacion de las actividades para controlar que al finalizar
el proyecta no se exceda lo presupuestada.
- Cladzula d= penalidades por enceso de horas trabajadas.

- Solicitar al proveedar que &l sistema sea compatible con el
hardw are actual.
- Incluir el en contrata el requizito de compatibilidad.

- Incluir a recursos humanos para aplicar técnicas de
inwolucramiento.
- Claszificar a los interesadas por pader de influsnciz

- Controlar la calidad de las capacitacionss,
- Test de adaptabilidad v entendimienta de los sistemas, para
controlar la adpatacion por parte de las usuarios.

= Incluir a recursos humanos para impulsar el cambio con
actividades internas.

- Exigir ala empresa externa que evidencie que los usuarios
aceptarony se adaptaron al cambic.

- Penalidades par dia de retraso enlaentrega.

- Bcuerdo con el trabajador de tiempo minime de estadia par
la capacitacidnrecibida.

- Anéliziz causaraiz para identificar la cavsante de la
rotatividad.

- Localizar a los inwalucrados que participaran en el proyecto
que no se cuentalainformacidn,

- Generar una nueva base de datos, se hace un corte w
empieza a cargar infarmacian.

- Consultar con laz operacionss w comercial; oz registras de
compras, para alimentar el sistema con cotizaciones, ordenes
de compra pasadas v ofentas catizadas.

- Solicitar a los clientes amplizcidn de plaze parala
presentacion.

- Hacer uzo del proceso, que se uza ala fecha, para elabaorar
ofertas.

-Rezemaparariesgos de 2.3,
- Solicitar reajuste de presupuesto a los patrocinadores.

7. Plan estratégico de gestién de cambio organizacional

Evitar

Evitar

Evitar

Transferir

Transferir

Transferir

Mitigar

Mitigar

Mitigar

Mitigar

Mitigar

Aceptacion Activa

Aceptacion Activa

Aceptacidn Pasiva

Aceptacidn Pasiva

Adaptarse a un nuevo proceso de trabajo, genera resistencia en muchas ocasiones, por mas ligero

que sea el cambio, mucho més aun cuando los colaboradores llevan afios haciéndolo de una

manera. EI cambio en el proceso de cotizacion a través de SAP podria generar impacto en los

usuarios de compras y comercial. De igual forma, los ingenieros de oferta del area comercial

tendran que incorporar la actualizacion de la base de datos y consulta, como parte del proceso de

elaboracion de ofertas, cambio que también tendra impacto.
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Para atender la transformacion organizacional, se aplicara el modelo de Kotter y los 8 pasos para
gestionar el cambio organizacional en la compafiia MNT, frente al cambio propuesto para mejorar

los margenes de error en las ofertas.

Paso 1: Crear sentido de urgencia

El kick off de inicio del proyecto lo llevaré acabo la méxima autoridad de la organizacion en Perd,
el gerente general de MNT en Per(, quien comunicara a las areas de comercial, abastecimiento,
operaciones, finanzas, recursos humanos y T1, la urgencia para el cambio organizacional. Para lo
cual se presentardn los efectos cuantificados en pérdidas de ingresos percibido, sobretiempos
incurridos y problemas detectados, que se estan generando por las desviaciones en los precios
ofertados. El objetivo de la reunion es que los miembros de los diferentes equipos entiendan la
importancia del proyecto se sientan motivados y parte del proyecto (Figueroa, 2019).

Paso 2: Formar una coalicion poderosa

En este paso Kotter menciona la importancia de contar con un equipo robusto con personas con
capacidad de influenciar, comprometidas, lideres y convencidas por la necesidad de transformar

el proceso de estructurar ofertas.

Este equipo de confianza sera denominado coalicion poderosa y se encargard de guiar la

transicion del cambio a un mismo objetivo (Kotter, 1995).

El equipo gestor serd conformado por: Gerente general, Gerente de ofertas y licitaciones, Lider

de ofertas y licitaciones, Gerente de operaciones y Gerente de abastecimiento.

Paso 3: Crear una visién para el cambio

A fin de mantener una misma perspectiva y evitar que los integrantes actGen por intereses
personales, se propone la siguiente vision: “Agregar valor al negocio sostenible involucra ser
rentable, responsable con el medio ambiente y la sociedad, por ello eliminar las pérdidas por

arranque y ventas es parte de objetivo”.

Esta vision clara sera difundida con cada uno de los integrantes que participaran en la

implementacion de los nuevos sistemas que soportaran el proceso de estructuracion de ofertas.
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La vision propuesta cumple con los tres objetivos importantes:
- Clarifica la direccion general del cambio a implementar.
- Motiva a las personas a seguir el cambio.

- Permite coordinar las acciones.

Paso 4: Comunicar la visién

La vision definida serd debidamente comunicada con los afectados e interesados de la mejor
forma posible con el objetivo de captar la participacion y méxima atencion del auditorio.

Para movilizar al publico captado, se aplicaran leguajes verbales y no verbales en las dos

reuniones programadas.

Reunion 1: Kick off del proyecto, 08 de setiembre 2023, en la etapa inicial para dar a conocer el

proyecto.

Reunion 2: Cierre y presentacion del proceso, 08 de febrero 2024, para relanzar el proceso de

estructurar ofertas.

Paso 5: Eliminar los obstaculos

Kotter (1995) menciona que es importante identificar los obstaculos que afecten o vean
comprometida la implementacidn de los sistemas de compras SAP y la base de datos, para de esta

manera tomar acciones rapidas frente a los obstaculos.

Una vez identificados se tendra un acercamiento con los mismos para entender sus dificultades y
su posicion frente al proyecto y los cambios presentados. Finalmente se ejecutan soluciones
inmediatas frente dependiendo de cada caso. Un ejemplo de solucion inmediata frente a la falta
de cumplimiento del nuevo flujo de proceso es el cumplimiento de la auditoria externa continua

para cumplir con el proceso implementados.

Paso 6: Asegurar victorias rapidas

Los triunfos dependeran del cumplimiento de los entregables en cada etapa segun lo declarados
en el acta de constitucion; una vez culminada cada una de las etapas de inicio, planificacion,

ejecucion, prueba y cierre; con éxitos, se reconocera el triunfo al equipo y se le brindara el
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reconocimiento a los involucrados comprometidos y proactivos. Segun Kotter (1995) alcanzar

los pequerios triunfos y reconocer el desempefio de los involucrados, motivaré al equipo.

Paso 7: Construir sobre el cambio

Kotter (1995) menciona que en esta etapa del partido se puede descuidar las proximas fases y que
por lo contrario es sumamente importante cuidar y hacer un seguimiento de cerca a esta etapa de
la implementacion. De igual forma, se debera registrar las lecciones aprendidas de lo que se hizo
bien y lo que no también para proponer mejoras. Dado lo mencionado en esta etapa, los

involucrados se enfocaran en:

- Analizar lo desarrollado para proponer mejoras continuas.

- Monitoreo y control del cronograma, costos y gastos del proyecto.
- Mantener el compromiso con el cambio.

- Retroalimentar la implementacion.

- Seguimiento de cerca por parte de los gerentes y patrocinadores.

Paso 8: Anclar el cambio en la cultura de la empresa

Finalmente, se brindaréa relevancia a los resultados del cambio y se incorporardn como parte de

la cultura de la organizacion.

De igual forma, se propone que en la reunién de cierre del proyecto se muestre la relevancia y el
impacto positivo que generd el cambio en la organizacién, para sobre ello invitar a las diferentes
areas a generar cambios continuos con proyectos en mejoras de solucién. Coémo adicional,
anualmente se aplicara un seguimiento a los resultados, para propuestas de mejora o refuerzo al

cambio continuo.
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CONCLUSIONES

Habiendo desarrollado el presente trabajo de suficiencia profesional, se concluye que:

- El area comercial, desde donde se estructuran las ofertas econdmicas, presenta un problema
en la estimacion de los presupuestos ofertados a los clientes. ElI problema ha sido
denominado: “El margen de error de los presupuestos ofertados al cliente es de +/- 15% con

relacion al precio real de ejecucion”.

- Se propone actualizar dos sistemas existentes que permiten reducir los margenes de error en
los precios ofertados. La propuesta de solucién involucra tres pilares: procesos, personas y
tecnologia. En el primer pilar “procesos”, se diagraman los procesos que definen los proceso
To Be a ser implementados con el uso de los sistemas actualizados. En el segundo pilar
“Personas”, se detalla el servicio externo a contratar para gestionar el cambio, teniendo en
cuenta las buenas préacticas que el PMBOK® sugiere, desarrollando los tres mddulos
propuestos y se midiendo el resultado. Y en el tltimo pilar “tecnologia” se trabajan los
requerimientos funcionales y requerimientos no funcionales que caracterizan a la

actualizacion del sistema.

- Una vez implementada la solucién se obtendran ingresos promedio de S/ 130,000.00 soles
al afio por incrementar las cantidad de propuestas adjudicadas y por reducir las pérdidas en
arrangues. Dicho resultado se acompafia de un margen de error de +/- 5% en las propuestas

presentadas.

- Lareduccion de la desviacion en precios ofertados no sélo genera ingresos econémicos, sino
también beneficios secundarios como mejorar el control del proceso, facilita la toma de
decisiones y permite visualizar las oportunidades de mejora. Ademas de reducir tiempos de

retrabajo a los ingenieros de oferta y compradores del area de abastecimiento.

- Por dltimo, en el anélisis financiero se valida la viabilidad del proyecto en términos
econdmicos, tomando en cuenta los escenarios optimista, pesimista y conservador. Ademas,
se muestran los indicadores como: El VAN que oscila con mayor probabilidad de ocurrencia
entre S/ - 9,798.00 y S/ 251,562.00; y la TIR que oscila entre 17.6% y 100.6%. Dado los
resultados mostrados, el proyecto se posiciona en un escenario atractivo para ser

implementado.
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RECOMENDACIONES

A continuacién, algunas recomendaciones para superar los resultados esperados:

- Mantener la relacion con el cliente ya sea mediante el formato “Client Review” o cualquier
otro mecanismo que permita controlar las mejoras en los resultados. Conocer la opinién del
cliente no solo permitird ajustar los margenes de error, sino también identificar otras

oportunidades de mejora que podrian complementar al presente proyecto.

- Control y seguimiento al procedimiento implementado periédicamente. No minimizar la
tendencia a la costumbre, cambiar un procedimiento genera resistencia al cambio por lo que
sera importante no descuidar que el procedimiento actualizado esté implementado y en
ejecucion. Caso contrario, no tendrd validez la actualizacion al sistema ni la inversion

incurrida.

- Festejar las victorias, pequefios proyectos, como el desarrollado en el documento con corta
duracion e inversion moderada y con gran impacto en los resultados; estos deben ser
promovidos y tomados como referencia para extender las mejores précticas e innovacion a

los demas paises donde MNT opera.

- Analizar el flujo del proceso y las funcionalidades de los sistemas periédicamente, para su
mejora continua. Dado que la empresa se desarrolla en un entorno cambiante que esta a la

vanguardia de la innovacion.

- Mantener coordinacion con el area de operaciones con relacién a las desviaciones que

pudiesen surgir entre los presupuestos ofertados y el valor real de la ejecucion.
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ANEXOS

Anexo 1. Calculo de variacion en ofertas rechazadas por sobreprecio

A continuacién, se muestra la tabla con las ofertas rechazadas de MNT por sobreprecio. Se
muestra también el valor ofertado, el presupuesto del cliente y la desviacién porcentual del

mismo.

SUPUESTO [¥ IE! 10
DESCRIPCION VALOR OFERTADOD PRESUPUESTO DEL DESVIACION

CLIENTE PORCENTUAL [3)

MNE¥A - Service assembly, repair, disc mounting

and change of fabrics in filters 3/402.354 3/350.000 15%

HUDBAY - Preventive And Corrective Maintenance
2 Eervice In Dry Zone And Milling Of The 5/1.129.331 5/950.000 19%
Concentrator Plant

CNPC - Maintenance Instrumentation and Control
3 of Equipment of the Production System at Block X 5/900.332 5/840.000 =

q Fluor Mining Perd 5/1.419.850 5,/1.150.000 23%
PETROPERU - Operation and Maintenance of

> Auxiliary Systems at the Talara Refinery 5/107.113 5/98.000 e

6 SAVIA -_Integral Maintenance Sernvices - §/502.211 $/255.000 10%
Operation Support

7 PLUSPET_R_D_L- Industrli':il malnten_ance for plants 5/806.331 5/670.000 20%
and facilities at Malvinas and Pisco

Promedio total 15%

Nota: Elaboracion propia, 2022.
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Anexo 2. Formato de Lista de chequeo MNT

A continuacién, se muestra el formato de lista de chequeo que el equipo de MNT utiliza para
cada proyecto.

CHECKLIST PARA REGISTRO DE OFERTA.

INFORMACION GENERAL

Focha do recopcion de proceso: Wednesday-30-Nov-2022 Clionto: ENEL
Fecha y hora de presentacion de oferta: Friday-30-Dec-2022 No. Invitacién: RFP 38912
Cludad/Pais de presentacién de oferta: Lima! Pero CRM Number: 2021340982
Lugar de presentacion de oferta: Portal ARIBA Plataforma: Ariba SAP
Emprosa Invitada:
OBJETO DEL CONTRATO
|
CCONDICIONES DE ENTREGA: CCRONOGRAMA DEL PROCESO:
OFERTA DIGITAL x HITO FECHA HORA LUGAR ESTADO
OFERTA FISICA Confirmacion intencion 1/Deci2022] _8:00 AM ai FINALZADO
‘Audiencia informativa 2/Doci2022]  11:00 AM Microsoft Teams FINALZADO
Visita de Obra 1 5/Deci2022| 7:00 AM Central Santa Rosa FINALZADO
ORIGINAL |  COPIA \Visita de Obra 2 6/Dec2022|  7:00 AM Ceniral Ventanitia FINALZADO
OFERTA IMPRESA Visita de Obra 3 TMDeci2022] _7:00 AM Central Malacas FINALZADO
OFERTA MAGNETICA \Visita do Obra 4 8Doci2022]  7:00 AM Central Huinco FINALZADO
Envio de Preguntas 15/Deci2022] _ 4:00 PM Plataforma Arba EN PROGRESO
Revision Respuestas del proceso REVISADO POR JAVIER MARGUEZ
FECHA DE ACTUALIZACIGN DE CHECKLIST: 1Dec/2022 |
LIDER DEL PROYECTO: Joie |
FECHA
fTEm DOCUMENTO RESPONSABLE  REVISOR FECHA AVANCE OBSERVACIONES
DURACION ACTIVIDAD FECHA LIMITE
Nicio
0 Iniclodel proceso (Activacion checklist) | man_ | Gianfranco | 15Dec22 | o - ]
OFERTA GENERAL
A EXPERIENCIA DE LA EMPRESA Y DEL PERSONAL OFERTADO PARA
1 5 sERVICIO (48%) Marianella Glanfranco | 15-Dec22 2Dias 1706022 | FINALZADO
11 Experiencia de la Empresa Marianella Gianfranco 15-Dec-22 2Dias 17-Dec22 | FINALZADO |
12 Experiencia del Coordinador del Contrato Marianella Gianfranco 15-Dec-22 2Dias 17-Dec22 | FINALZADO |
13 Experioncia del Supevisor do Sequridad del Sorvicio Marianalia Gianfranco 16-Dec-22 2Dias 1700022 | FINALIZADO |
14 Experiencia del Personal Operativo Marianella | Glanfranco 15-De0-22 2Dias 17-Dec22 | FINALZADO | |
15 y actividades a reak: Masianelia Gianfranco 15-Dec-22 2Dias 17Dec-22 | FINALIZADO |
B.INFRAESTRUCTURA, EQUIPOS, VEHICULOS Y SISTEMAS
2 (OPERTADOS PARA BL CONTRATO 23%) Luis Oscar 1500022 5 Dias 20Doc22 | PENDENTE \
Informacidn de las instal oficinas, tal
% v 1 74
o I o piddreppiosiien) | Luis | Osca 5-Dec-22 2Dias 1rDec22 | FNALZADO | |
técricas de los equipos, e parala |
L Qi iy ey | Luis Oscar | 1500022 5 Dias 2000022 | PENDENTE | |
Y FoHados con 5U
22 Velaiosy meninata G e o | 150w22 soms 200022 | FALZI0O 1
3 C. MODELO DE PLANIFICACION Y PROCEDIMIENTOS (20%) Brian Jnon 1500022 1500022 ENPROGRESQ |
31 Planficacién de ejecucisn del senvicio propuesto Brian Jhon 15-Dec-22 10 Dias. 25Dec:22 | FINALZADO |
32 Procedimientos de rabajo y Planes de Contingencias Brian Jhon 15-Dec-22 10 Dias. 25Dec22 | FINALZADO |
I bbb da it il Brian Jhon 15-Dec-22 10 Dias 25Doc22 ENPROGRESQ ‘
4 D. CERTIFICACIONES Y HOMOLOGACIONES (10%) Brian Jnon 15-Dec-22 1Dias 16-Dec22 | FINALIZADO |
a1 oady Bian Jhon 150022 1 Dias 16:0sc22 | FNALZADO |
sequdad |
OFERTA ECONOMICA |
1 2 Economica Pepe Alan FINALIZADO |
11 Salarios Juan Lorena 15-Dec-22 10 Dias 25D0c22 | FINALIZADO |
12 Cotizaciones Maria Oscar 15-Dec-22 7 Dias. 22Dec-22 | FINALZADO |
13 Rendmiento Ana Pepe 15-Dec-22 7 Dias 22Dec:22 | FINALZADO |
TAREAS |
TAREA1 Rovision dol contrato David Ao 15-Dec-22 15 Dias. 30.Dec22 | FINALZADO |
TAREA2 Rocursos y ) Pepe Duvan 15-Dec:22 10 Dias 25Dec-22 | FINALIZADO |
TAREA3 Carta Flanza Sendra Camilo 15-Dec-22 15 Dias. 30-Dec22 | FINALIZADO |
TAREA4  Working Capital Gabriel Camilo 15.Dec22 15 Dias 30Dec22 | FINALZADO |
Juan Lorona 15Dec22 10Dias. 25Dec22 | FINALZADO
e ouee | t50m22 10088 2500022 | FAALZADO 1
Luis Oscar 15-Dec-22 10 Dias. 25Dec22 | FINALIZADO |
Luis Oscar 15-Dec-22 10 Dias. 25Dec-22 | FINALZADO |
Ganfranco Martha 15Dec22 14 Dias 29Dec22 | FINALZADO
TAREA 10 Rovicién do Riesgos. Androa Kathy 15-Doc-22 10 Dias. 25.D0c-22 | FINALIZADO |
OBSERVACIONES GENERALES
Vigencia de fa Propuesta (Dias): 30 Contacto: Hilda T |
Duracién del Contrato (Meses): 36 Correo electrénico: Hilda@enel.com
Teléfono: - |
ESTADO ENTREGABLES
[PENDIENTE _ 7% ‘
|EN PROGRESO 7%
|FINALIZAT 87% |
[ToTaL 100% |
CONTROL DOCUMENTAL
CAMBIOS RESPECTO A LA VERSION ANTERIOR / TRACK CHANGES. T WOTA DISCLAMER
el |Lon dorechos do propadad iiecal e este document y su cantenio o perenecen excushamente s Grpo STORK. Por o tani, qusds esrctamente prohiido of uso, dhuigacén
e |sbucion, mproducion, moskeacisn o sn TORK
*** FIN DEL DOCUMENTO ***
Todos los derechos reservados para Stork, una compania de Flucr ©. SISTEMA DE GESTION DOCUMENTAL

Copiano controlada si es descargada o impresa.

Nota: Formato de lista de chequeo utilizada en MNT para el inicio de procesos, lista extraida de una empresa dedicada a los

mantenimientos industriales, 2022.
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Anexo 3. Campafia de HSEQ MNT

A continuacion, se muestra un ejemplo de campafia HSEQ de MNT, la cual fue utilizada en la
reunion del equipo de Peru.

-

En la seguridad es nuestra prioridad:
itrabajamos seguros, o no trabajamos!

Promovemos el autocuidado y una cultura preventiva, sin incidentes, a través de la
seguridad en nuestros lugares de trabajo.

Nos cuidamos  Nos apoyamos Nos protegemos

s JUNTOS MAS
= SEGUROS =

Nota: Ejemplo de campafia de HSEQ en MNT, extraida de una empresa dedicada a realizar mantenimientos
industriales, 2022.
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Anexo 4. Tabla de cotizaciones de herramientas 2020

A continuacién, se muestra la tabla de cotizaciones de herramientas del afio 2020. También se

muestra el promedio de la estructura de costos la cual es 59%.

Descripeidn: Herramienta |

11 Juegn de llaves mixtas en pulgadas 14 516 - 1/4"- 5/16 - 378" EMEL - integral Maintenance Nan-specialized 641,87

12 Jusgo llaves mixtas plg MENA - Industrial Cleaning Service 395 46
VARIACION #1 (%) B2 31%

21 Llave mixta Stanley 3/8"hacta 1-1/4" jusgn GMP - integral Maintenance an Block L I0LIVEY S8 14

22 Juego de llaves mixtas en pulgsdas 1/87- 5/16 - 1/4™ 5/16 - /8™ EMEL - Integral Maintenance Non-specialiced 541,87
VARIACION &2 (%) 10,26%

31 Juego de dados 516 hasta 1-1/4" GMIF - Inbegral Maintenance on Block L 1N, IVEY 152,04

32 Juegos de dadas de impacto de 3/47 MEXA - Industrial Cleaning Service 297,53
VARIACION &3 (%) O, B0

41 Francesa 12 GMP - Integral Maintenance on Block LIILIVEY 11,77

432 Franeesa 12 MEXA - Industrial Cleaning Service 20,42
VARIACION &4 (%) 149,96%

51 Maguina de soldar de 250 amp. GMP - integral Maintenance on Block 1IN IVEY 463,43

5.2 hbguina de soldar dig<el > 400 amp EMEL - Integral Maintenance Nan-specialized 335 D6
VARIACION &5 (%) 38.31%

B1 Andamios (5 cuerpos) GMP - integral Maintenance on Block LI IVEY 11,890 56

B2 Andamios (por 5 cuerpas) EMEL - Integral Maintenance Nan-specialized 7.331.38
VARIACION #5 [%) B2,31%

71 Teacls Ibon MENA - Industrial Cleaning Service 356,75

72 Tetle Mon con aadena 5 mits EMEL - integral Maintenance Nan-specialized 506,01
VARIACION &7 (%) 67.32%

Bl Radio Inalimbrica intrinseca EMEL - integral Maintenance Non-specialized 101843

B2 Radio Imtrinsecs GMP - integral Maintenance on Block 1IN IVEY 1.464,04
VARIACION 8 (%) A3 B4%

g1 Camioneta pick 4 dxd [Alguiler med) EMEL - integral Maintenance Nan-spacialized ES0,00

g2 Camioneta Great Wall x4 |Alguiler mes) GMIF - Inbegral Maintenance on Block 1IN, IVEY 1.254,00
VARIACION &9 (%) 47 53%

10,1 Equipa axicorte MEXA - Industrial Cleaning Service 505,32

10,2 Equipa de corte o de calentar cormpleto EMEL - Integral Maintenance Nan-specialized 599,00
WARLACHOW #10 (%) 51,14%

11,1 Kit extractor de rodamiento ski MEXA - Industrial Cleaning Service 1.342.12

11,2 Extractor De Poless 3 Brazos GMP - integral Maintenance an Block 1IN IVEY 1.104 56
WARIACHOW 811 %) 2151%

PROMEDIO 59%

Nota: Elaboracién propia, 2022.
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Anexo 5. Referencia de base de datos MNT en SharePoint

A continuacién, se muestra la falta de informacion referenciar disponible de las propuestas
pasadas, enfocada a la omision de costos administrativos y gastos generales.

biblioteca - Compartir con » Grabar Nueva carpeta
Nombre * Fecha de modifica.. Tipe
E 1. BASES 16/08/2017 01:24 ... Archivo WinRAR Z...

{15 Contrato EPC 4ta Isla para despacho de G.. 19/06/201702:30 ..  Documento de Mi..,

Archivos

Mombre

& W5 2015

= 2016
= 2017

Datos adjuntos

F Muevo - T Cargar =¥ Compartir

Archivos > 2015 > CKNPC

=« [
Tamano

2,832,538 KB
174 KB

hModit

31 de

gy Copiar vinc

Mombre
® 1.1 Contruccién facilidades lote X. BASES.zip
™ 2.1 Construccién facilidades lote X PRC.zip

Nota: Extraida de la base de datos de SharePoint de MNT, 2022.

3.1 Construccian facilidades lote xPROP TEC...
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Anexo 6. Requisitos funcionales del sistema integrado para estimar ofertas

Esta es la primera tabla que la lista de requisitos funcionales del sistema integrado para estimar ofertas.

R . E R I 5i I 1o de OF
“tq.:"-le Descripcion E=stablecido A crear
ato
3 Ingresar a ratios de recursos: Trabajo, equipos de
RF-1 construccian, equipas rentados, makeriales instalados, x
RF-02 Ingresar a ratios de recursas: Abastecimiento y inica. x
3 Ingresar dakes del propects: Wisidn general, seguridad,

RF-03 hoja de presentacidn, costos bisicos, configuraciones x

FF-04 Ingresar datos del proyecto: Gostos de combustible, x
manitarea del trabaja, ekiquetas de la carepta de trabaja,

BF-05 Ingrcsar :datos del proyecta: Precios, cronograma, Flujo de x
caja, equipos.

FF-06 Ingresar lecacian, ciudad, pais y estade. x

RF-07 Ingresar tipo de oferta x

BF-05 Ingrcﬁa_r nombre: Del ingenicra y nombre del dusho x
comerzial.

BF-03 Ingresar duracion de contrato x

EF-10 Ingresar fecha de incia y fin del contrata x

BF-11 Ingresar d.al_l:c-s de la prapuesta: Fecha, lugar y hara x
presentacion.

EF-i2 Ingrcﬁar_-:ntrcgabl-:s de I:! propuesta: Entr-:gab:l-:ﬁ x
praporcionadas par el cliente, cdma lo ve ¢ clisnte,

EF-13 Calcular costos directos ¢ indirectos x

EF-14 Calcular Ul Agregar utilidad, contingencia ¢ impuestos, x

EF-15 Diztribwir: Diztribuir castas g utilidad, coma la requicr: la x
propussta,

EF-16 Dar_p-:ta de trabajo: Informacion individual de un progecto x
cztimada,

EF-17 Libreria: Almacena dates masstres como trabajo, squipes, x
materiales, precios unitarios, unidades de medida.

EF-15 Crear proyecta x

EF-13 Abrir proyecta x

BF-o0 Guardar progecta x
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Esta es la segunda tabla que la lista de requisitos funcionales del sistema integrado para estimar ofertas.

R . E R I gi I 1o de OF
“tq.:"-'t Descripcion Establecido A crear
ato
Guardar y cerrar proyecka
RF-21 X
Aceeder 2 biblioteca
RF-22 X
} Registro de trabajos, eliminar trabajo o importar trabajo
RF-23 [Ficrasoft Project o SAP) x
Crear plantilla de trabajo
RF-24 x
Acceder 3 trabajos
RF-25 X
Archivar carpeta de trabajo
FF-26 X
BF-o7 Copia de zequridad de la carpeta de trabajo x
Ajuskes generales
RF-2% x
ajustes de cadige de cusnta
RF-23 X
Canfiguracidn de almacen
RF-50 X
Configuracidn de moneda
RF-31 X
Abrir plantilla de trabajo
RF-32 X
Archive ! Restauracian
RF-33 X
FF-54 EBurbjas di ayuda: Inicio del sistema. x
Mapa de datos,
RF-55 x
FF-56 Riealizar seguimiento: consultar carrite de compras creado x
y hacer zeguimicnte,
} Propicdades del trabaje: intreducir detalles basicos del
RF-31 prayecta, x
} Registro di partidas y propucstas: Froporciona una
RF-38 eskructura alternativa para distribuir los valares estimados. x
FF-53 Azistente de Licikacién: Ayuda a autematizar ¢ procese de x
canfiguracidn, copia la informacidn existente en atros
Tazas de Recurzos: Almacenar los costos detallados de
RF-A0 mano de obra, cquipe v material. x
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Esta es la tercera tabla que la lista de requisitos funcionales del sistema integrado para estimar ofertas.

R . E R I gi I 1o de OF
“tq.:"-'t Descripcion Eztablecido A crear

ato

EF-41 En:arnl:-l:-]-:s: Crear una combinacidn de recursas coma un x
cnzamblaje.

BF-42 Costos de monkaje: Crea un conjunto de clementos de x
cozke para estimar autemakicaments diferentes alcances de
Fieporte: Informes especificos de los datos de esa

RF-A3 pestaia, [Cambics, Utilizacidn y Detalles del coste; de las x
Estructuras de desglase CES: Permite acceder al registro

RF-44 de estructuras de desglose de Costes [CEE]. x
Estructuraz de desglaze CC: Permite acceder al registra

RF-43 de ukilizacidn del cddiges de cuenta. x
Estructuras de desglose: Permite acceder al registro de

RF-48 cztruckuras de dezglesze del trabaje [EOT). x

BF-47 Registro de tarifaz de recursos: Crea o modifica Ia.l:arlfa x
que s cobra por recursos de mano de abra, material y
Libra Excel: Abrir libra incarporada y sincraniza para

RF-4% enviar valores deiday vuelta, x
Cransgrama: Accesd a la inkegracidn bidireccional con

RF-43 Micrazoft Praoject. x

3 Fluja di caja: Flujo de caja progectado junta con los

RF-30 coztos, separades por cabegaria y la utilizacidn de x

EF-5{ Costo |nd|r¢cto:.F|Il:ra el registro CEE ¥ musstra loz x
costozs que conkicnen gastos generales sin azociar a

RF-52 Estructura de n:.lc.sglosc de precios: I:Icsglo:sc w?uafl de las x
costes y beneficios que componen su precio objetive.
Adminirtrativ r ubilidad: Accorn a mérgener directar o

RF-53 indireckar, ukilidad, preciototal de lagfertarerumido ¥ mapa de x

FF-54 Reportes: Resumen CEE, Esquema CEE, Resumen de x
cstimacién CEE, Comparacién del tipe de cambio CEE.

EF-55 Libreta de contackos: dcceso a tada informacidn relativa a x
subcontratistas, proveedores, arquitectosdingenicros, ok
Etiquetaz de grupe de cotizacidn: Agrupa elementas de

RF-56 i o X
coske que e envia como solicitud de presupuesto a los
Zolicitud de prezupuests [RFG2]): Enviar invitacionez o

FRF-57 " . ; X
las wendedares solicitanda precios para praparcionar
Falicitud de presupuesto [RFEs): Tambicn pucden ser

RF-53 = : i " P X
zalicitud de equipas o material y recurzas incliidas enosu
Registro de cotizaciones: Almacena todas las respuestas

RF-33 di cotizacidn que se reciben para ese brabajo. x

RF-&0 ﬁ\.lternatw.aﬁ: Diefine escenarios all:t.trnatwos con el fin de x
evaluar el impacto de esos escenarios.
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Esta es la cuarta tabla que la lista de requisitos funcionales del sistema integrado para estimar ofertas.

R . E R I gi I 1o de OF
“tq.:"-'t Descripcion Establecido A crear
ato
3 Cotizacidn comparada & adjudicada: Comparative de

RF-&1 tadas los presupuestas que ha recibida. x

BF-E2 F!ep_--c-rt-:[-:otl:a-cmrfﬁ]: F!-:furrftn d-: cotizaciones, x
regiztre, camparacidn y adjudicacién de cotizacidnes,

BF-E3 Propicdades del trabajofprecia]: Confirgura el ciloulo de x
los beneficios y reparte los precios entre los clementos de

FF-6d Compclildores: Revizar la infarmacian de la oferta del x
competidor.

FF-65 Estructura de Desglo.s-:: de Preciosz (EDP): F!csurl:u:n vizual x
de las castes y beneficios que componen el precia

FF-BE Registro de auditorias: &cceder al registro de cambios x
del PEE y activar!dezactivar ¢l regiztro de cambias del

BF-ET Reportes: Resumen de propuesta estandar, Propuesta x
OOT |, articulos de page, comparacién del tipe de cambia

RF-G6& Customizar: Colorea las titulas por campos. x

3 Faormato: Exportar & impartar las vistas, titles, calores g

RF-63 configuraciones de salida quardadas. x

EF-70 Gumplir-niontn: Haze cu.ntrnldn-lprwu-puwtn actual para x
dekerminar ¢l por<entaje comprometidoparacl garto.

EF-M Eolicitud de page v aprebacién: caleula loz ingresos x
obtenidos y proporcionar los datos requeridas para
Zolicitud de page y aprabacién: Aprucka las facturas de

RF-12 suz provesdores p subconkratiztas, x

RF-T5 Presupuesto original & actual: Crea o presupuesta ariginal x
y el presupuesto actual del proyecta.

BF-T4 Reporte: Permite carrer multiples reportes enoel progecta. x

EF-T5 Exportar: Permite exportar archivos de presupuesta, x
cronograma g reporke di haras en diferentes formatos.

BF-T6 Title: Cambiar ¢l titulo a los campos. x

EF-TT Calars: cambiar colar a las campos. x

BF-T5 Aguda: Acceso aun sistema die ayuda comprensiva, x

BF-73 Cambio de presupuestofcontrato: Cambiar el presupuesto x
actual o afadir una partida de pago pesterior al inicie del

Nota: Elaboracion propia de acuerdo con los requisitos funcionales del Sistema integrado de ofertas, 2022.
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Anexo 7. Requisitos no funcionales del sistema integrado para estimar ofertas

A continuacion, se muestra la lista de requisitos no funcionales del sistema integrado para

Estimar ofertas.

B o Mo E - 1 Si 1 lo de OF
th::l:'-“ Descripcion Eztablecido| A crear
BMF-01 | Comectividad: Permite vincular las ofertaz al CRM de la compaiia, x
BMF-02 cn.ltttlfldld: Fermite vincular laz herramientas de planeacion (24P ylo Microsaft x
Project].

RMF-03 Comectividad: Permite vincular las herramientas recursos humanos [Fox) x

RMF-04 Comectividad: Permite vincular las herramientas de compras [ SA4P By Design) x

FMF-05 Estimaciones: Precios unitarios, cuadrillaz, redimiento de obra y cotizaciones x
concspiuales p detalladas,

RMF-06 Estructura: WET ilimitadas. x

RMF-O7 ¥istas: Definidas [pre-establecidas] g permite eleborar otras customizadas. x

RMF-05 |Proceso de estimacidn: Estandarizade. x

BMF-08 | Walidacitn: Compara con progectos realizados en ¢l pasada x

ENF-10 ‘l"?lu.l:cml: Analiza y compara costos unitarios, promiedios, redimientos 2 nivel x
unitaric wio costos,

BMF-11 Uswaries: Tlicencias para ingenicros de oferta y 3 para aperaciones. ‘{

RMF-12 Unidad de medicion: Clazes identificadas por MMNT 31, {

RMNF-13 Acceso por locacion: Colombia, Ferd g Trinidad g Tobago. X

RMF-14 Dizciplinas cotizables: Civil, mecinico y elictrica. {

FMNF-15 Monedas cotizables: Pesos colombianos, Délares americanos, Délar Trinitario, x

ENF-16 Eztructura CBS: Coztoz directos, costaz indirectos, contingensia, overhead v ne x
facturables.

ENF-1T Excel: Integracidn bidireccional que l¢ permite actualizar les campos de registre on el x
sistema de estimacién con los datos contenidos enun libre de Excel, y actualizar las

FMNF-15 Flujo de caja: Caloula ol Fluje de caja junte con ¢l gasto de financiacidn del trabaje. x

ENF-13 Flujo fh_‘:_‘i‘: Calcula el Flujo de caja junke con los costes de las categorias de x
costes individuales.

RBMF-20 Flujo de caja: Caloula el Fluje de caja junte con la ukilizacidn de 1oz recursas. x

ENF-21 Presupuesto original & actwal: S4le s¢ pucds modificar &l presupusste actual, x
despues de haber iniciado el progecta.

BNF oo Formato: Permite -:.mll:lr reporke en kodas los Farmatos solicitados por el cliente, x
Excel en su preferencia.
Comunicacioness Permite vincular las comunicaciones entre 3reas de soporte,

RMF-23 szbructuradar p provesdarez, al carrite de compraz, x

ENF-25 Rtstnc-ﬂnles‘: .EI usuarlct que 2arga oz archives o documentas, &2 ol dnice que x
puede editar o climinar los mizmos. Por defecka.

BMF-26 Dizeno: Interfaz pars ingresar salarics por 2arge, concctands Faowx, [Siztema d x
recursos humanos]

BMF-27 I:ll::tn-:-: Interfaz pars ingresar 42 herramisntaz por ezpecialidad, concctands con EAF o x
Primavera.

Nota: Elaboracion propia de acuerdo con los requisitos no funcionales del Sistema integrado de ofertas, 2022.
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Anexo 8. Requisitos funcionales SAP

Esta es la primera tabla que la lista de requisitos funcionales de SAP.

Requisitos Funcionales Mddule SAP By Design

Requerimi

RF-19 Ir al anterior paso

onta Descripcidn Establecido | Acrear
RF01 Generar informe de seguimiento de X
RF-02 GEII-'IE.I‘:E::“:EI'I'ithE COMmpras x
RF03 |Asignarcentrode costos x
RF-04 Afadir archivos: adjuntar documentos, x
RF.OS Cr;‘ar s;}li:itud de pedido (RP) ¥
RF0g |Medificar solicitud de pedido [RP) x
REO7 Drerivar zolicitud de pedido [RF) %
rrgg  |Eliminarsolicitud de pedido [RP) %
REgo  |Aprobarsolicitud de pedidao [RP} %
RE-1g |Crearordende pedido [PO) %
RF-11 Medificar orden de pedido [PO) X
RF-12 Derivarorden de pedido [FO) X
RF-13 Eliminar orden de pedido (PO} x
RF-1s |Aprobarordende pedidao [FO) x
RF.15 |Cargar conformidad de recepcion [GR) ¥
RF-15 |Crearcarritode compras: boten "Irde x
RF-17 SE|EI:I:iDI'II.EI'I'IDI'I1brE de la persona x
RE-18 Iral.l swi.gui;nte paso %
X
X

RE.20 |Seleccionarcentrode costos

Esta es la segunda tabla que la lista de requisitos funcionales del sistema integrado para estimar ofertas.

Requisitos Funcionales Mddulo SAP By Design

Requerimi Descripcion Establecido | Acrear
ento
RF-21 |Seleccionar lugar de entrega X

RF-22 Buscar articulos frecuentes

RF-23 Maostrar: articulos pedidos anteriormente,

RF-24 Sa;zl:l:linnarartil:uln:liuelesté;disp;nibleﬁs

RF-25 |I'I§IFEI5.EI"-I:EI1tiI:|EE|5I}|i|:ita|:|a del pedido [

RF2E E;I;::Li;nareltipnde articula: material,

RF-27 [;g};;iar‘r ;[;rlrlli;;tarins al pedido

RF-2g  |AsignarIDdelarticula

RE-29 Ingresar fecha de entrega =olicitada

RF-20 Ingresar |z cantidad =zolicitada del articulo

RF-21 Ingresar proveedor sugerido

RF-22 Ingresar notas para especificar algun
Aeenlln dal oeele

RF.33 Seleccionar 8 guien =& emite |3 nota:
lontoarnn reameradar aerousadar

RF-24 Finalizar: carrito de compras

RF-35 |Verificar: Alerta por sifalta completar algin

RE-35 |Vista previa: Consultar el documento que se

RF.37 Descargar documento: carrito de compras

RF-3g |Cerrar:permite cerrar la ventana de carrito
o

RF-29 Realizar seguimiento: consultar carrito de
= b i i £y

o I I O I - - - - - - - - - I - - - -

RF-gp |Visualizar estado del carrito de compras:

Ll al a
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Esta es la tercera tabla que la lista de requisitos funcionales del sistema integrado para estimar

ofertas.
Requisitos Funcionales Mddulo SAP By Design
Requerimi Descripcion Establecido| A crear
ento
RF-81 Visualizar nimero del carrito de compras X

=
RF-g2 [|Visualizarfecha de creacion

RF-56 Cnnflrmar entrega: ingresaral sub mm:luln
ien ol B 1

RF-57 |eleccionarcarrito de :nmpraa:nnflrmar

RF-52 E-Dtl'}n confirmar entrega: permite abrir la
1+ d H=S do inf S 1
RF-59 Ingresar nimero de guia

x
RF-a3 [|Visualizar las solicitudes de carrito X
RF-44 F|LIjI[-H:|:E|DI:LII'I'IEI'ItD X
RF-45 Exportar: descargar la informacidn en un X
RF-46 Eetir;r;e:li:ln d;aprnba:if}n N
RF-47 Cancelar cantidad solicitada X
RF-az [|Acciones X
RF-45 Filtros ®
RF-50 Busqueda avanzads X
RF-51 |Abrircarritos de compra solicitados X
RF52 |Vista previz:del carrito de compras X
RF-53 Imprir::ir:l:arritu de compras consultado X
RF5a |Visualizartodo: mayor detalle del carrito de X
RF-55 rdnstrar'manell'; ;evisualizarlalista de X
X
x
x
x
X

RF-E0 Ingre=ar cantidad recibida

Esta es la cuarta tabla que la lista de requisitos funcionales del sistema integrado para estimar

ofertas.
R isitos F . les Madule SAP By Desi

H?quen Descripcidn Estableci A crear

mienta dn
FF-g1 |Motas: permite ingreza una nota sobre la W
FF-G2 Seleccir:\n;r aI qL:}enlse emite |a nota W
FF-53 F\nadlr ar‘cl';wos [recepcmn] ;chuntal - ®
FF-Fd Grabar pala grabar el avance de Ios datos »
FF-65 Contablllzar EI'I'I'IItIl confc:mldad de »
FF-65 Selecclonar tipo It-:hla reglsltro salicitud de ®

e o ity ol
FF-g7 | Visualizar responsable asignado ala ®
FF-G5 '\.l'isi,laliz-a'r estado del carita de compras: X
FF-53 '\.l'isl.u:ali;ar cafritos dJe con':pra d: otros X
pF-7o | Filtrar .carritos de compra por proveedar ®
FF-T1 Ingresal nombre del serulcm de la propuesta ®
FF-72 Flltrar par fechas Ios c:amtos de COMpras ®
FF-73 Modificar solicitud de cotizacidan ®
PF-T74 | Motificar cuandola solicitud cotizada esta ®
FF-T5 Earg;arﬁlsolicitud d;? cotizacidn en plantilla X
FF-T& En-.-ialr recordatorio: permite enviar X
Aerorie = o immdde mnk

FF-77 |Ingresarunidad de medida ®
FF-75 |Ingresarvigencia de la cotizacidn ®
FF-73 Solicitar detalle del articulo a cotizar ®
FF-50 Yizualizar dltima conexidn ®
FF-m  |Erwiarcomeo desde el médula X

Nota: Elaboracion propia de acuerdo con los requisitos funcionales de SAP, 2022.
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Anexo 9. Requisitos no funcionales SAP

A continuacién, la lista de requisitos no funcionales de SAP.

B . Mo E - les Médulo SAP By Desi
qu.t" Descripcitn Eztablecido A crear
miznto
ENF-01 Trazabilidad: SAP By Design deberd permitir ver la trazabilidad de los pedides y ¢ estado en tiempo x
real,
FNF-02 Gestion y control: El cncargade de brindar mantenimiento g velar por el Buen Funcianamicnto del x
sistema es el drea de compras.
RMF-05 |Pre Grearciom de PO: Al crear ¢l carrite de compras, la PO quedard pre creada automakicamente, x
FNF-04 Cobertura: Solo permite crear carritos de compra para materiales o servicios cakalogade en MNT x
Coalombia y MNT Peri.
RMF-05 |Cemtro de costos: El midule permite caloular, agrupar y asignar presupuestos por centbro de costos. x
RMF-06 |Uswaries: Vinculado al correo corporativo, ez decir, inicamente personal di FARNT. x
BNF-0T Reg.lstro de wswaries: El madulo tiene registrade a todos los usuarios g los lista cuando ol campo lo x
requisra.
ENF-05 Registro de ttltrn.dt costos: El sistema cuenta con las centros de costos codificadas y las lista x
cuandeo ¢l campo lo requicra.
FMF-03 Reglstro.vr!t bazes g oficinas: El madulo tiene registrade v cadificads a las centras de recojo x
[bazes y oficinas].
BNF-10 Registro de provecdores Frecmente: Elmadulo tiene registradi a los provesdares a ser listado H
cuanda ¢l campa la requizra.
EMF-11 |Codificar carrite de compras: $e genera un oddige dnice de carrito de comprag, al ser creado, x
BNF-12 Culf: a.r carrite de compra: Al finalizar la creacion de CC, aparece un mensaje confirmando la x
creacion exitosn,
FNF-15 Cosfirmar carrite de compra: La confirmacian notificard hora, fecha w cadige de carrite de compra, x
EMF-14 Docemento carrite de compras: Elinforme con el detalle di la creacian se emite en Formata POF. H
ENF-15 Documento de sequimiento del carrito de compraz: Elinforme con ¢l detalle de la creacian se x
emite en formato POF.
EMNF-16 | Docemesto good receipt: Elinforme con ol detalle de la creacidn se cmite ¢n Farmate POF. H
EMF-17 Yiswalizacion: Permite visualizar la lizta de carritos de compra mediante i cones, lista, columnas, galeris, H
dezeripeidn corka.
BNF-15 Contabilizar: Despues de la recepcidn del carrito de compras, automdkicamente se registran en ¢l x
midula de contabilidad.
EMF-13 | Notificaciomes: Las salicitudes recibidas se notifican al correo del gerente de abastecimiznto. ‘{
RMF-20 |Zeguridad: Para el acceso al mddule, se ukiliaa la validacidn Okta Verify de BNT. {
BNF-21 Integraciom: Para acceder 2 34F, s¢ hace 3 traves de los aplicatives que brinda microsoft alingrezar a la x
cuenka.
RMF-22 [Soporte: El soporte remoto estd disponible las 24 horas. X
RMNF-25 |Formate Excel: El médulo permite cargar y descargar archives en formate excel. H
FMNF-24 |Formato Factwraciom: El maduls permibe cargar y descargar archivos en Farmato xls. H
FMF-25 F-n.rna:tu de cotizacion: El mddulo permite cargar w descargar archivos en formato POF para las x
cotizacianss.
FNF-26 Alertas diarias: Una vez aceptada la solicitud de catizacian, ¢ comprador recibird el avance de las H
cotizaciones aukogencrado.
EMNF-27 Importar solicitedes: Las solicitudes de cotizacion podran ser cargadas de forma maziva, importando x
un cuadre excel.
FNF-55 Comunicaciones: Permite vincular lag comunicacionss entre comprader, estructurader y provesdor, al H
carrite de compras.
EMF-23 .ﬁ.czl:ts.-ns: Todos loz gerentes del area comercial, tendran acceso para monitorear el estade de las x
cotigaciones.

Nota: Elaboracion propia de acuerdo con los requisitos no funcionales de SAP, 2022.
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Anexo 10. Requisitos funcionales base de datos

A continuacién, la lista de requisitos funcionales de la base de datos.

Requisitos Funcionales Base de Datos Sharepoint

Requerimi Descripcidn Establecido| A crear

ento

RF-01 Crear sitio colaborative X
RF-02 Indicar nombre del espacio X
RE-22 Ingresar 8 un sitio existente X
RF-p4 |Compartirsitic con otros integrantes de la X
RF-05 Asigne.lrfe-l:haslirnites para tareas X
RF-pg |Asregarlistasy bibliotecas X
RE-37 Cambiar aspecto del sitio: color, fuente, X
RF-08 Ea;gar iméglenes para el logotipo X
RF-09 Centralizar correos electranicos X
RE-10 Afiadir conversaciones X
RF-11 |Botén:Me gusta X
RF-12 |Botén Responder X
RE-12 Editar documentos/proyectos X
RF-14 |Crear documentos/proyectos X
RF-15 Cargar documentos,/proyectos X
RF-1¢ |Crearnueva carpeta X
RF-17 Eliminar carpeta X
RF-1g |Sincronizar X
RF-19 Cambiar nombre del archivo o carpeta X
Rr-2g |3olicitar acceso X

Nota:

Elaboracion propia de acuerdo con los requisitos funcionales de la base de datos, 2022.

Anexo 11. Requisitos no funcionales base de datos

A continuacién, la lista de requisitos funcionales de la base de datos.

Requisitos No Funcigonales Base de Datos

Requerimien

to Descripcidn Establecido | A crear
Mo Funcional
RNF-01 Compatibilidad: 5e puede Ell:l:e:ler:h.zsde X
Internet Explore, Google Chrome o Firefox
Crear cuenta: Al contar con un usuario Cffice
RNF-02 365, automaticamente s& crea el acceso al x
espacio colaborativo.
Maodificado por: Sharepoint
RNF-03 automaticamente registra y muestra quien X
efectud |a dltima medificacion.
ANF-04 Guardar: Lnsafrll:hivn?.snn guarll:ladns de y X
forma automatica mientras exista conexion
Acceso: los accesos estan limitados a los
RNF-05 permizos 8socigdos gue =€ le brinda 3 un x
usuaria.
ANF-0E A:Irn'inistrador:SE asigna un administrador X
porares.
Restricciones: El usuario gue cargs los
RMF-O7 archivos o documentos, es el Unico que x
puede editar o eliminar los mizmos. Por
RMF-O8 Restriciones: Solo los ingenieros de oferta y X

L el SRR Lo

Nota:

Elaboracion propia de acuerdo con los requisitos no funcionales de la base de datos, 2022.
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Anexo 12. Ponderacién en base a criterios

Se muestran el calculo de los cinco criterios utilizados en la ponderacion.

Criterio 1(Precio): Costode
compra del sistema e Implementacian,

Criterio 3 [Compatibilidad):
Compatible con otros sistemas de
infarmacién para ofertas.

Alernativa | Alternativa
de Solucién | de Sclucisn| Matriz Mormalizada | Promedio
1 2
Alearnativa
de Salucidn 1 W7 0,125 0125 0,125
1
Alvernativa
de Solucidn T 1 0,875 0875 0575
2
5,000 1143
Criterio 2 [Adaptabilidad):
Facilidad de uzo, permite adaptarse
facilmente al sistema.
Alernativa | Alternativa
de Solucidn |de Solucidn| Matriz Normalizada | Promedic
1 2
Alternativa
de Solucidn 1 3 0.100 0,100 0,100
1
Alearnativa
de Salusidn 3 1 0,300 0,300 0,300
2
10,000 1111

Alternativa | Alkernativa
de Solucidn | de Solucién| Matriz Normalizada | Promedio
1 Z
Alvernativa
de Solucidn 1 ] 0.533 0.833 0.833
1
Alternativa
de Solucion W2 1 0167 0,167 067
Z
1.200 5,000
Criterio 4 [Seguridad): Sequridad
para evitar fuga de infarmacion.
Alternativa | Akernativa
de Solucién |de Solucién| Matriz Normalizada | Promedio
1 2
Aliernativa
de Solucian 1 z 0,667 0667 0,667
1
Alvernativa
de Salucian Wz 1 0,333 0,333 0,333
Z
1.500 3.000
Criterio 5 [Exactitud): Exactitud en
el caloulo de las ofertas.
Alternativa | Alkernativa
de Solucisn |de Solucién| Matriz Mormalizada | Promedic
1 z
Alternativa
de Solusidn 1 15 067 0,167 0,67
1
Alternativa
de Solucian 5 1 0,533 0,533 0833
z
5,000 1200

Nota: Ponderacidn de los criterios, elaboracion propia, 2022.
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Anexo 13. Inversion de proyecto en tecnologia

A continuacion, se muestra el detalle del calculo de inversién del proyecto en tecnologia. Contando con la adicion de

funcionalidades a la base de datos SharePoint y con la modificacion del médulo SAP Compras en MNT.

Propuesta de Solucién A‘;‘::d“ Cargo H}::.:m (‘;‘:::::" )L’:;';:‘:;:: Detalle
Tng 3= Ofertas 78 8 8231 |8 230482 |Siste ingenieros d= oferta mvolucrados
Eluboee; |GEEEntE 82 Ofertas v Lisitacionss 3 517930 & 717,20
| Liger 82 Dfertas v Licitacionss 4 § 10603 & 42413
Raquarim !
tes | [Practicani= Comercial 4 § o788 3912
nalista d= Ofertas y Licitacionss 4 8 1711]8 6846
Total| 5/_3.553,73
Compart |Ing = Ofrtas 16 § 82,31 | & 131704 |Dos ingenisros = oferta invel
Adicionar it [Gerentede TI [l 8 10585 |8 84760
. . saquerimi | Analists TT B § 2443 |8 18560
funcionalidades a la o, Tl s Tas0ad
base de datos en Tns 6= Ofertas 12 § 8237 | & 113221 |Siste ingenieros d= oferta participan.
Sharepoint Gerants 8= Ofertas y Licitacionss 2 8 17930 | & 338,60 |Foras por participar
Liger d= Ofertas v Licitaciones 2 § 106,03 | & 212,06 |Horas por participasr
Cierre  [Gareate = Dasarrollo 8= Nazocios F] § 120,06 | & 244,32 |Horas por participasr
capacitac [Practicante Comercial 2 8 0788 1936 |Forss por participasr
i6n  [Analista o2 Ofartas y Licitacionss, 2 5 5 3413 |Horss por participasr
Gerents 8= 11 2 g 211,80 |Horas por participasr
Gerente General Pers 2 5 8 570,52 |Horas por participaar
S/_2.803,80
Gerents 8= 2 g § 211,30 |Horas sdicadas al consultor para qus pusda llevar acabo (inf
Gerente d= Ofertas y Licitacionss F] 5 1 358,60 |FHoras sdicadss al conmltor para gus pusda llevar acabo s (inf
Consulto [Gerente d= Operaciones Pers 2 5 8 24430 |Horas deficadas al consultor para que poeda llevar acabo s (inf
sz [Ing G2 Ofartas T 5 5 320,16 |Horas sdicadss 2l consltor para gus pueda llevar acabo (ink 2 e Oferta,
Compraderss 4 g 8 114,10 |Horas sdicadas al consltor para gus pueda llevar acabo (inf 1 2C =
5 125836
Modificacion del Gerente da Abast 2 8 5 211,80 |Horas para probar 1a i acién
. Gerents d2 Ofertas y Lisitacionss 2 5 % 338,60 |FHoras para prober L2 & i
mobdulo SAP fmpleme e e Ofertas 4 5 8 320,06 |Horas para probar 3 imgl ién: 2 Inz de Oferta,
Compras il row——— 0 5 8 114,10 |Horas para probar b implementacion; 2 Compradores
=0
Capacita|GErzate 82 Ab sato_ 5 g 5 Eloras por participar en I capacitacion.
cifn para Gzren.lz de Ofertas v Licitacionss 6 [ 5 7 Horas por parl?mpir enla capac?lac?‘?n.
g e 8= Ofertas 2 5 5 343713 |Foras por participar en 1a capacitacion; 7 = oferta
S lo |Compradores 12 g 34230 |Horas por participar en la capacitacion; 2
5 551,03
[ INVERSION EN MANO DE OBRA[ §/ 16.501,01 |
TropTEr
tade ” Hora | to Hora | Valor Total
e Inversisn Hombre /
Solucié X Hombre |Mano de obra
Cantidad
Modifica |Conssltori 5 537000 | & 256000
cién del i B § 24000 | & 192000
médulo |Licsncia 7 & 6.480,00 | & 45.360,00
SAP _|Capacitacién para uso dsl médslo 5 5 583,33 [ & 350000
Total| 5/ 53.340,00

INVERSION EN SERVICIO EXTERNO] S/ 53.340,00 |

INVERSION TOTAL[ S/ 69.841,01 |

Nota: Elaboracién propia, 2022.
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Anexo 14. Célculo completo de la CvaR

A continuacidn, se muestra, el calculo completo de la CvAr.

Rango 5/ 619.531,07
Amplitud 5/ 12.390,62 CVaR 7.56% s 2.775,2e|
N*intervalos 50
Tamafo del Intervalo 5/ 12.390,62 4,82% |
#Intervalo Clase linf) Clase lsup) Frecuencia Frec. Relatiy Frec. Acum, Prob. X VAN
1 -5/193.346 30 -5/ 180.955,68 2 0,02% 0,02% -5/38.67
2 -5/ 180.955 .68 -5/ 168.565,06 a 0,00% 0,02% 5/0,00
3 -5/ 168.565,08 -5/156.174,44 2 0,02% 0,04% -5/33,71
4 5/ 156,174 44 -5/143.783,81 3 0,03% 0,07% -5/ 46,85
5 -5/143.783 81 -5/131.393,19 4 0,04% 0,11% -§/57,51
[ -5/131.393,19 -5/119.002,57 4 0,04% 0,15% -5/ 52,56
7 -5/119.002 57 5/ 106,611,895 B 0,08% 0,23% 5/95,20
] -5/ 106.611,95 5/94,221,33 14 0,14% 037% -5/149,26
a 5/94,221,33 -5/81.830,71 14 0,14% 0.51% -5/131,91
10 -5/81.830,71 -5/69.440,09 43 0,43% 0,94% -5/351,87
11 -5/69.440,09 -5/57.049,47 40 0,40% 1.34% -5/277.76
12 5/57.049 47 -5/44.658,84 74 0,74% 2,08% 5/422,17
13 -5/44.658,84 -5/32.268.22 &7 0,67% 2.75% -5/299,21
14 5/32.268,22 -5/19.877,60 108 1,09% 3.84% 5/351,72
15 -5/19.877,60 -5/7.486,98 152 1,52% 5,36% 5/302,14
16 -5/7.486,98 5/4.903 64 120 2,20% 7.56% 5/164,71
17 5/4,903 64 5/17.294,26 257 2,57% 10,13% 5/126,02
18 5/17.294 75 5/29.684,88 312 3,12% 13,25% 5/530 53
19 5/29.684 88 5/42.075,51 373 3,73% 16,98% 5/1.107,25
20 5/42.075,51 5/54.466,13 405 4,05% 21,03% 5/ 1.704,06
21 5/54.466,13 5/66.856,75 470 4,70% 25.73% 5/2.559,91

Nota: Elaboracién propia, 2022.

Anexo 15. Matriz de probabilidad e impacto

A continuacion, se muestra la matriz de probabilidad e impacto que sera utilizada para el riesgo

identificado; se calcula la puntuacion percibida, en base a la matriz y se priorizan de manera

descendente segun su puntaje calculado.

Impacto

3

5

10

Probabilidad

v b WN =

0B WN e

3

2
2
4 6
6
8

10

15

Nota: Matriz extraida de la Guia PMBOK®, 2021.
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