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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad la tendencia mundial es el uso de productos naturales sobre los de
composicion quimica, en beneficio de la salud, donde los ingredientes ecologicos, libres de
quimicos y las formulaciones sostenibles son la base sobre la que actualmente se apoya la
innovacion cosmetica (Garcia, 2016). Esta premisa la ha identificado la compafia para el
cuidado especializado de los bebes (CPB), la cual se dedica a la produccion y distribucion de
productos naturales para el cuidado de los infantes (Cesar, 2019), de alli el interés de ofrecer
al mercado un producto a base de plantas y esencias herbales para el cuidado personal. CPB
reflej6 un crecimiento en términos de ventas en pesos en el afio 2018, con una variacion
positiva de 106% con respecto al afio anterior (Cesar, comunicacion personal, 15 de Julio,
2019), acompafado de un beneficioso resultado financiero; obtenido por la comercializacion
de sus productos a través de su Unico canal de distribucidn, el canal tradicional, el de mayor
trayectoria en el mercado colombiano conformado por tiendas de barrio. Aunque por esta via
se obtuvieron resultados 6ptimos, y se tenia un potencial de clientes aun por capitalizar, la
absoluta dependencia de un solo canal era vista por sus propietarios como un factor de alto
riesgo, ya que cualquier factor externo que impacte el Gnico canal de distribucion que genera
ingresos y utilidades a la comparfiia CPB podia afectar negativamente la sostenibilidad del
negocio. Este hecho llevo a explorar la posibilidad de incursionar en un nuevo canal de
distribucion Ilamado Venta Directa, cuyas caracteristicas permiten obtener beneficios
similares de rentabilidad, aprovechar la capacidad instalada y fortalecer la marca de CPB
(Cesar, 2019).

Lo anterior ratificaba que implementar el canal venta directa en CPB podia
representar un crecimiento en ventas y garantizaba la sostenibilidad del negocio, por lo que
era necesario desarrollar este proyecto validando previamente su viabilidad. Teniendo en
cuenta lo descrito el gerente general, con el objetivo de garantizar la sostenibilidad de la
compafiia, identifico la necesidad de realizar el proyecto por medio de un plan de gestién
para disefar el canal compra directa, de manera que los interesados tomaran decisiones
acertadas, con las respectivas acciones a desarrollar, cumpliendo con las premisas de alcance,
tiempo, calidad y costos determinados para el proyecto.

El objetivo general de este proyecto es elaborar el Plan de Gestion del Proyecto disefio
del Modelo de Atencion del canal de distribucidn venta directa para incrementar la demanda
de productos para infantes, de la compafiia CPB, mediante el uso de las buenas practicas del
PMI, con el fin de garantizar la sostenibilidad de la compafiia CPB. Los objetivos especificos
son: realizar un Diagnostico de la Situacion Actual, para efectos de terminar la brecha en
contraposicion con el modelo deseado, elaborar el plan de gestion de la integracion del
proyecto para definir, unificar y coordinar los diversos procesos y actividades del proyecto,
estructurar el plan de gestion del alcance para identificar cuales entregables requiere el
proyecto, realizar el plan de gestion del cronograma para constituir la documentacion para la
planificacion, desarrollo, gestién y control del cronograma del proyecto en los tiempos
acordados, establecer el plan de gestion de calidad para identificar los requisitos y/o
estandares de calidad que exige el proyecto y sus entregables, elaborar el plan de gestion de
recursos para identificar, adquirir y gestionar los recursos necesarios para la ejecucion exitosa
del proyecto, desarrollar el plan de gestion de comunicacion para determinar y facilitar el uso
adecuado de los medios de contacto y documentacion del proyecto, elaborar el plan de

Xi



gestién de riesgos para identificar y gestionar los posibles riesgos que puedan presentarse
durante el proyecto, definir el plan de gestion de adquisiciones para documentar las
decisiones en torno a las adquisiciones que requiere el proyecto, definir el enfoque e
identificar los posibles proveedores, estructurar el plan de gestion de los interesados para
desarrollar las estrategias de gestion que se requieren para obtener la participacion de los
interesados a lo largo del ciclo de vida del proyecto, analizando sus necesidades, intereses y
posible impacto en el éxito del proyecto; y por ultimo, definir la Metodologia de
Implementacion del Modelo de Atencion plasmado para consolidar la propuesta de Gestion
del Proyecto.

Para el desarrollo del proyecto se utiliza el método de investigacion descriptiva donde
se establecieron las variables involucradas y su correlacion en cada uno de los planes de
gestion de acuerdo con los objetivos. De igual manera se utiliza el método documental, donde
se consultan diferentes casos de éxito en empresas similares, ademas de los modelos
aplicables de la guia para los fundamentos para la direccidn de proyectos sexta edicién, entre
otros documentos.

Dentro de los resultados obtenidos, se identifica que el proyecto esta alineado con las
necesidades de la compafiia, es sélido y compromete la capacidad de transformacion y
cambio de esta, con el fin de lograr el crecimiento esperado en el nuevo canal de distribucion.
CPB debe consolidar y evaluar cada uno de los procesos y actividades propuestas, a través
del desarrollo de los roles y las responsabilidades asignadas con el propdsito de consolidar el
canal de venta directa en la organizacion, fortaleciendo asi el nivel de relacionamiento y
preferencia de nuestro cliente.

Finalmente se recomienda a la compafiia poner a disposicién el recurso humano y
material necesario para lograr los objetivos propuestos, conservando los planes trazados y
evaluar el desarrollo de estos, de manera que se vayan gestionando cada uno de los procesos
planteados.
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1. Introduccion
1.1. Antecedentes

CPB S.A.S es una microempresa que opera hace 2 afios en Santiago de Cali
(Colombia), cuya actividad es la fabricacién y distribucion de productos para el cuidado
personal de Infantes. Su planta tiene un bajo nivel tecnolégico, pero tiene en sus planes
automatizar varios de los procesos productivos para poder atender la demanda actual. Cuenta
con 10 referencias de producto, de la cual la mas importante es la crema anti pafialitis. La
marca estrella es Personal Care, la cual va dirigido a compradores de todos los estratos
socioeconémicos. Los productos de CPB son elaborados con productos naturales, este
mercado ha evolucionado en los ultimos afios; segun un estudio realizado por la cdmara de
comercio de Bogot4 (CCB Camara de comercio de Bogota, 2017) la industria colombiana de
cosmeéticos y articulos de aseo a base de ingredientes naturales ha obtenido un crecimiento
sostenido del 7% entre el 2009 y 2015 debido a una tendencia mundial que cada vez tiene
mayor demanda. Colombia no se aleja de esta tendencia mundial donde lo natural prima
sobre lo sintético, en categorias como medicamentos y alimentos donde el fin es garantizar
la salud de los consumidores. Esta premisa la tiene muy bien identificada la compafiia CPB
y de alli el interés de ofrecer al mercado un producto a base de plantas y esencias herbales,
lo que permite diferenciarse de sus competidores, ademas de su localia y bajos precios.

La comercializacion de los productos de la comparfiia CPB se realiza a través del canal
tradicional en establecimientos como tiendas de barrio y droguerias, los cuales ofrecen
beneficios, como el pago de contado y una alta rotacion lo que permite mantener un adecuado
flujo de caja, contribuyendo al crecimiento y sostenibilidad del negocio en el mediano plazo.
Sin embargo, la alta dependencia de un unico canal de distribucion puede verse como una

debilidad debido a la aparicion de nuevos formatos como las tiendas de descuentos que



impactan directamente a los negocios que atiende CPB actualmente. Por lo anterior los
propietarios de CPB ven la necesidad de disminuir la dependencia del actual canal y exploren
la posibilidad de incursionar en un nuevo canal de distribucion con condiciones similares. Es
asi como en las alternativas, aparece el canal de venta directa, cuyas caracteristicas permiten
obtener beneficios similares en términos de rentabilidad y potencial, permitiendo aprovechar
la operacion actual de CPB, sin que deba realizarse mayores inversiones.

La venta directa es comun en Colombia; esta se hace de manera presencial, donde un
alto nivel de relacionamiento y confianza es la clave. Sus origenes se documentan en la edad
media con los “Chapmen”, los cuales eran vendedores ambulantes que viajaban entre Escocia
e Inglaterra y comercializaban productos que compraban y vendian en los pueblos
establecidos en la region. La primera empresa organizada de la cual se tiene evidencia en
utilizar la venta directa como un medio de comercializacion es Singer en el afio 1851, seguida
en 1886 por la compafiia California Parfums, quien mas tarde adoptaria el nombre de AVON
Cosmetics, quien actualmente tiene presencia en mas de 100 paises del mundo (Asoc.
Ecuatoriana de venta directa, 2016)

Segun el diario econémico Colombiano Portafolio, en el afio 2014 el negocio de la
venta directa en Colombia crecié un 10 por ciento con una facturacion que supera los 6
billones de pesos (3.125 millones de dolares). Las estadisticas de la Federacién Mundial de
Asociaciones de Venta Directa arrojan que el sector, que retne a cerca de 100 millones de
empresarios independientes a nivel global, vende al afio 183.000 millones de ddlares, 6,4 por
ciento méas que en el 2013. Esto muestra que Colombia, que esta en el puesto 14 por paises,
crece a mayor ritmo frente al promedio global (G., 2015), lo cual ratifica que implementar
este canal para la compafiia CPB podria representar crecimiento en ventas y a mediano plazo

afianzar la sostenibilidad del negocio. Con lo anterior podemos determinar que las



caracteristicas del canal compra directa y su crecimiento en el pais, lo muestran como una

gran alternativa frente a los intereses y expectativas que tiene la compafia CPB.

1.2. Problematica

CPB S.A.S. es una compafiia con un excelente crecimiento en términos de ventas en
pesos, el afio 2018 presentd una variacion positiva del 106% Versus 2017 (Cesar,
comunicacion personal, 15 de Julio, 2019), acompafiado de un beneficioso resultado
financiero, el cual es obtenido por la comercializacion de sus productos a través de su Gnico
canal de distribucion, el canal tradicional, que esta conformado por las tiendas de barrio que
se caracterizan por tener una gran variedad de productos en tamafios pequefios y las
droguerias, cuyo surtido estd compuesto por medicamentos y productos para el cuidado
personal. Aungue el canal tradicional obtiene resultados 6ptimos, y tiene un potencial por
capitalizar, la absoluta dependencia de la Compafiia CPB hacia dicho canal, es vista por sus
propietarios como un elemento de alto riesgo, cada vez que por un factor externo, el canal
tenga un impacto negativo en sus ventas, lo que puede afectar la sostenibilidad de CPB.

La amenaza en ventas hacia el canal tradicional se incrementa en la actualidad, con
la llegada de las tiendas de descuento, las cuales en Colombia suman aproximadamente 1.100
establecimientos tipo autoservicio de 800 Mt2 con un surtido similar al canal tradicional
pero con precios muy bajos, apalancados en la marca propia, con costos de operacion muy
bajos, permitiéndoles ser muy competitivas (Revista Semana, 2017); La cercania al
comprador han permitido incrementar la penetracion, impactando las ventas de las tiendas de
barrio (Revista Semana, 2017), robando compradores habituales del canal tradicional, debido

a las atractivas condiciones del nuevo formato.



Teniendo en cuenta la situacién descrita, es conveniente que la compafiia CPB realice
una serie de cambios que permitan mitigar o eliminar el riesgo planteado por la dependencia
a su Unico canal de distribucion. Con lo anterior y teniendo como referencia la Guia del
PMBOK donde afirma que los proyectos impulsan el cambio en las organizaciones (PMI,
2017), se hace necesario implementar un plan de gestion del proyecto que involucre las 10

areas del conocimiento, que integraran los aspectos necesarios para el desarrollo del plan.

1.3. Justificacion del proyecto

El proposito del Plan de Gestion del Proyecto es el “Disefio de un Modelo de
Atencién del Canal Venta Directa para la Compafila CPB”, estd fundamentado en la
necesidad de garantizar la sostenibilidad del negocio CPB. El hecho de contar con mas
canales de distribucién permite que los compradores tengan mayor acceso a los productos de
CPB, lo que representa mayores ventas e ingresos.

Se pretende que el canal de venta directa atraiga nuevos clientes, generando mayores
ingresos a menores costos como lo indica Ongallo (Ongallo, 2013, pag. 22) debido a la baja
inversion de publicidad que este canal requiere versus los grandes beneficios que se obtienen,
mitigando el riesgo generado por la dependencia absoluta del canal tradicional, por parte de
CPB. Adicionalmente con el proyecto la Compafiia puede obtener otra serie de beneficios
como es el aprovechamiento de la capacidad instalada, la cual actualmente esta al 60% y con
la implementacion del proyecto esperamos pueda incrementarse.

El fortalecimiento de la marca es otro aspecto relevante dentro de los beneficios
esperados en la implementacion del proyecto, pues actualmente la marca no es muy conocida
por la baja inversibn en medios que se ejecuta y se estima es obtener un mayor

reconocimiento de la marca por el numero de hogares al cual puede llegar.



Tambien se obtendra una mayor eficiencia operativa en términos logisticos, debido a
que se aprovechara las rutas de entrega existentes cuyos vehiculos actualmente tienen una
capacidad disponible del 35%. Representando un incremento de utilidades, y un aporte a la
sostenibilidad de la compafiia CPB.

Por lo anterior, es importante garantizar las posibilidades de éxito del proyecto,
debido a los beneficios que representa para la compafiia CPB el desarrollo del mismo, por
ello es clave crear el plan de gestion que incluye las 10 areas del conocimiento, lo que permite
tener el control y gestionar las diferentes variables que integran el proyecto.

Conexidnesan (Conexionesan, 2016) afirma que las actividades necesarias para la
gestion de proyectos estan contenidas en las 10 areas del conocimiento, confirmando la

necesidad de desarrollar el plan de gestion incluyendo cada una de las areas propuestas.

1.4. Objetivo General

Elaborar el Plan de Gestion del Proyecto para el Disefio de un Modelo de Atencién
del canal de distribucion venta directa, con el fin de incrementar la demanda de productos
para infantes, de la compafiia CPB, mediante el uso de las buenas practicas del PMI, y asi

garantizar su sostenibilidad.

1.5. Objetivos especificos

1.5.1. Realizar un Diagnostico de la Situacion Actual, para efectos de terminar la brecha
en contraposicion con el Modelo Deseado.

1.5.2. Elaborar el plan de gestion de la integracion del proyecto para definir, unificar y

coordinar los diversos procesos y actividades del proyecto.



1.5.3.

1.54.

1.5.5.

1.5.6.

1.5.7.

1.5.8.

1.5.9.

1.5.10.

1.5.11.

Estructurar el plan de gestion del alcance para identificar cuales entregables requiere
el proyecto

Realizar el plan de gestion del cronograma para constituir la documentacion para la
planificacidn, desarrollo, gestion, ejecucién y control del cronograma del proyecto
en los tiempos establecidos.

Establecer el plan de gestion de calidad para identificar los requisitos y/o estandares
de calidad que exige el proyecto y sus entregables

Elaborar el plan de gestion de recursos para identificar, adquirir y gestionar los
recursos necesarios para la ejecucion exitosa del proyecto.

Desarrollar el plan de gestion de comunicacion para determinar y facilitar el uso
adecuado de los medios de contacto y documentos del proyecto.

Elaborar el plan de gestion de riesgos para identificar y gestionar los posibles riesgos
que puedan presentarse durante el proyecto

Definir el plan de gestion de adquisiciones para documentar las decisiones en torno
a las adquisiciones que requiere el proyecto, definir el enfoque e identificar los
posibles proveedores.

Estructurar el plan de gestién de los interesados para desarrollar las estrategias de
gestion que se requieren para obtener la participacion de los interesados a lo largo
del ciclo de vida del proyecto, analizando sus necesidades, intereses y posible
impacto en el éxito del proyecto.

Definir la Metodologia de Implementacion del Modelo de Atencion plasmado para

consolidar la propuesta de gestion del proyecto.



2. Marco tedrico
2.1. Marco institucional

El proyecto se desarrolla en CPB, compafiia comercial constituida legalmente como
una sociedad por acciones simplificada (S.A.S.) cuya caracteristica principal es la libertad en
la reglamentacién de la que gozan los socios que la conforman, por esta razén también ha
sido denominada Sociedad-Contrato (Rueda, 2012). Los socios constituyeron dicha sociedad
con capital propio y su objetivo es convertir esta compafiia en una empresa familiar con
proyeccion de largo plazo.

La Compafiia opera en el sector de cuidado personal, m&s especificamente en el sector
de cuidado personal para infantes, en el Departamento del Valle del Cauca, ofreciendo
productos con valores agregados que permiten obtener la preferencia de los compradores por
los beneficios funcionales que reciben de sus productos.

Actualmente CPB cuenta con un total de 1.650 clientes del canal tradicional ubicados
en las ciudades de Cali, Palmira y Yumbo, no obstante, el 80% de estos clientes estan
ubicados en Cali, y es alli mismo de donde se obtiene el 85% de los ingresos de la compafiia.

Sus instalaciones estan ubicadas en la ciudad de Cali Ciudad Capital del
Departamento del Valle del Cauca, donde se ubica la planta de produccion, bodegas y las
oficinas administrativas; Su planta de personal esta constituida por 10 empleados entre
operarios, auxiliares y personal administrativo. La distribucion de los productos a los clientes
es realizada a través de una flota de vehiculos alquilada, la cual se encarga de entregar y

realizar el cobro de los productos entregados.



En sus inicios CPB elaboraba sus productos en las instalaciones de un tercero, el cual
administraba la formula y alquilaba su marca “PERSONAL CARE”, para posteriormente ser
enviada a los puntos de venta de los clientes. Cuando habian transcurrido 8 meses del inicio
de operacion CPB establecio su propia planta, lo que le permitio ser mas eficiente en términos
de costos y de incremento de su productividad. Sin embargo, es importante aclarar que esta
planta se encuentra en un sitio que es arrendado.

Bastaron 2 meses para estabilizar la produccion en sus instalaciones y a partir de ese
momento establecieron el plan 500 el cual consistia en conseguir 500 clientes nuevos en 6
meses, mediante el canal tradicional de ventas, el cual esta compuesto por droguerias y
tiendas; no obstante, satisfactoriamente, en tan solo 3 meses aproximadamente para
conseguir la meta de dicho plan, pues la gran aceptacién de sus productos sumado a un
servicio destacado les permiti6 conseguir tan ambicioso objetivo. La compafiia ha continuado
su plan de expansion en la ciudad de Cali y algunos municipios cercanos como Palmira y
Yumbo, conservando el mismo modelo de distribucion (Canal tradicional), con el objetivo

de aprovechar la capacidad instalada de su planta, la cual tiene potencial de crecimiento.

2.1.1. Misién y vision.

Mision.

Somos una compariia dedicada a la Produccion y comercializacion de productos
naturales de alta calidad que brindan maximo bienestar y proteccidn a nuestros bebes a través
de un equipo humano comprometido y calificado que gestiona los procesos para contribuir a

la sostenibilidad de la compafiia y conservacién el medio ambiente.



Teniendo en cuenta lo descrito en la mision, el proyecto aportara a la sostenibilidad
de la compafiia a través de la generacion de nuevos ingresos que se obtendran por el nuevo

canal compra directa.

Vision.

Para el afio 2020 CPB sera la compaiiia lider en la produccion y comercializacion de
productos naturales para el cuidado personal de bebes en la ciudad de Cali, a traves de una
marca con reconocimiento regional, que se diferencie por su excelente servicio hacia nuestros
clientes con una excelente rentabilidad para los accionistas.

Revisando la misién se puede asegurar que el proyecto fortalecera el reconocimiento
de la marca, debido al gran potencial de clientes que representa el canal de compra directa,

lo que permitird a CPB acercarse al liderazgo del mercado.

2.1.2. Estructura organizativa.

La estructura organizativa esta compuesta por 1 Gerente General, Contador (Staff), 1
Jefe administrativo del que dependen 1 asistente administrativo 1 representante de ventas y
1 coordinador de produccion el cual tiene a su cargo 1 auxiliar de Bodega y 4 auxiliares de

produccién tal como se muestra en la Figura 1.



Gerente
General

Contador

Jefe
administrativo

|

|

|

Coordinadorde
produccion

Asistente
administrativo

Representante
deventas

Auxiliar de
Produccion

Auxiliar de
bodega

Figura 1. Estructura Organizativa. Fuente: elaboracién propia (2019)
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Para el desarrollo del proyecto el Gerente General tendra el Rol de patrocinador y el

jefe administrativo sera el director del proyecto. Se espera que la estructura sea una ventaja

en el momento de desarrollar el proyecto, debido a que es plana y los intereses estan

concentrados en unos pocos.

2.1.3 Productos que ofrece.

CPB tiene un portafolio exclusivo de productos para el cuidado personal para

infantes, donde el valor agregado son los componentes de sus productos gue son a base de

productos naturales, brindando seguridad y bienestar, pues estos no tienen efectos

secundarios ni contraindicaciones. A continuacion, se detalla el portafolio:
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= Crema Anti Pafalitis Caléndula en presentaciones de 150, 300 y Sachet de 45
Gramos. Este producto ademés de cuidar la piel del infante tiene propiedades
curativas (Desinflama el tejido afectado).

=  Crema Anti Panalitis Aloe Vera en presentaciones de 150, 300 y Sachet de 45 Gramos

= Este producto ademas de cuidar la piel del infante tiene propiedades curativas
(Cicatriza el tejido afectado). Deja la piel Suave.

= Crema Anti Pafialitis Manzanilla en presentaciones de 150, 300 y Sachet de 45
Gramos

= Este producto ademas de cuidar la piel del infante es refrescante y relajante.

»= Pafitos humedos con extracto de Caléndula, Manzanilla y Aloe Vera en
presentaciones de 10, 40, 70 unidades. Este producto estéa disefiado para humectar la
piel y facilitar la limpieza de esta. Los componentes que tiene el producto refrescan
la piel y contribuyen al proceso de cicatrizacion de esta.

» Crema relajante para dormir Caléndula en presentacién de 50 y 100 MI. Esta crema
se usa en los infantes después del bafio, sirve para humectar la piel y generar una
sensacion relajante.

= Crema relajante para dormir Manzanilla en presentacion de 50 y 100 MI. Esta crema
se usa en los infantes después del bafio, sirve para humectar y refrescar la piel.

Adicional genera una sensacion relajante que ayuda a conciliar el suefio del infante.

2.2 Teoria de Administracion de Proyectos

2.2.1. Proyecto.

“Un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva acabo para crear un producto,

servicio o resultado Unico” (PMI, 2017, pag. 4). Los proyectos por ser temporales tienen un
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principio y un fin definidos sin que el producto, servicio o resultado tengan la misma
duracién, pues generalmente estos son concebidos para que tengan una larga durabilidad.

El cierre de un proyecto no siempre se da por el cumplimiento de los objetivos
propuestos para el mismo, la finalizacion también se puede presentar cuando se determina
que los objetivos no son alcanzables o que la necesidad que origino el proyecto ya no esta
vigente; en los anteriores casos no es necesario esperar para que finalice.

Adicional a la informacién expuesta se debe agregar que el proyecto se diferencia de
los procesos convencionales de la compafiia, porque el proyecto puede generar diferentes
productos y/o entregables mientras que los procesos diarios buscan que un conjunto de
actividades obtenga el mismo producto o servicio de manera permanente.

Es importante destacar que lo que busca este proyecto es desarrollar el plan de gestion
del proyecto para disefiar el modelo de atencion del canal venta directa, el cual traera grandes
beneficios a la compafiia como es la sostenibilidad de negocio y la llegada de nuevos clientes,

entre otros (Cesar, 2019).

2.2.2. Administracion de Proyectos.

La direccion de proyectos se encarga de implementar los conocimientos, habilidades
herramientas y técnicas a las actividades relacionadas con el proyecto que son necesarias para
cumplir con los requisitos de este (PMI, 2017). Esta aplicacion de conocimientos requiere de
la gestion eficaz de los procesos de direccion de proyectos.

Otro elemento clave en la tarea que desarrollara el administrador o director de
proyectos es tener claro el contexto en el que estan incluidos los proyectos, es importante que
el proyecto este alineado con el plan estratégico de la compaiiia (Lledd, 2017), para

posteriormente hablarnos del portafolio, el cual puede contener varios programas o



13

proyectos, los cuales estan conformados por varios proyectos con caracteristicas similares.
A continuacion, se observa en la figura 2 el contexto de la direccion de proyectos de una
manera jerarquica, la interrelacion y secuencia de cada uno de sus componentes, los cuales

hacen parte del plan estratégico.

Plan
Estratégico

Portafolio
Programas
Proyectos

Sub-proyectos

Figura 2. Contexto de la direccion de proyectos. Fuente: Lled6 (2017)

2.2.3. Ciclo de vida de un proyecto.

Para abordar este punto es necesario definir que el ciclo de vida de un proyecto es la
serie de fases por las que atraviesa un proyecto desde su inicio hasta su cierre (PMI, 2017) .
Estas fases son secuenciales y los nombres y nimeros se ajustan a las necesidades de la
organizacién u organizaciones que hacen parte del proyecto, la naturaleza del proyecto y el
area de aplicacion.

Adicional a lo anteriormente descrito, Lledo en su libro Como aprobar el examen
PMP sin morir en el intento (Lledo, 2017) define el ciclo de vida de un proyecto como las
distintas fases del proyecto desde el principio hasta su fin, donde cada fase del proyecto

generalmente termina con un entregable que habilita 0 no continuar con la siguiente fase.



14

Por otro lado, la informacion de la Pagina Conexionesan (ESAN, 2016) define el
ciclo de vida del proyecto como un conjunto de fases en que son divididos para facilitar su
gestion, cuya division es realizada por los directores de proyecto.

Al observar las diferentes definiciones se puede evidenciar que los textos
consultados, presentan elementos coincidentes como es el caso de las fases, las cuales
conforman los ciclos del proyecto, fases que facilitan la descomposicion del proyecto para la
mejor comprension y gestion de este.

Después de tener claro el concepto es importante tener en cuenta algunas
caracteristicas que se presentan durante el ciclo de vida:

» En la mayoria de los proyectos, los niveles de costo y dotacion son bajos al inicio de
este y se van incrementando durante su desarrollo para disminuir cuando el proyecto

esta cerca de su cierre. (PMI, 2017)

» Los riesgos y la incertidumbre son mayores al inicio del proyecto (PMI, 2017)
» Los cambios que se requieran realizar en las caracteristicas finales del producto del
proyecto deben realizarse en las fases iniciales, porque a medida que més se acercan

al final del proyecto, impactan negativamente el costo.

A continuacion, se comparte un grafico donde se puede observar el impacto en

términos de riesgo y costos en la medida que avanza el tiempo en el proyecto.
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Alio Riesgo e incertidumbre
Grado
Costo de los cambios
Bajo
Tiempo del Proyecto ———— )

Figura 3. Impacto de las variables en funcién del tiempo del proyecto. Fuente: PMI (2017)

2.2.4. Procesos en la Administracion de Proyectos.

La direccion de proyectos tiene un objetivo integrador que requiere que cada proceso
del producto y del proyecto este alineado y conectado con los demas procesos, a fin de
facilitar la coordinacion, pues generalmente la afectacion de alguno de los procesos
compromete a otros procesos que estén relacionados (PMI, 2017). A continuacion, se
describe los procesos de la direccion de proyectos, que son los que aseguran que el proyecto
avance de manera eficaz a lo largo de su ciclo de vida. Estos procesos incluyen herramientas
y técnicas involucradas en la aplicacion de las habilidades y capacidades que se describen en
las areas del conocimiento. Los procesos de la direccion de proyectos se agrupan en cinco
categorias, también conocidas como grupos de proceso de la direccion de proyectos (PMI,
2017) que a saber son:

= Grupos de Proceso de Inicio: Son los procesos que se realizan para definir un
nuevo proyecto o fase de un proyecto existente cuando se obtiene la

autorizacion para iniciar el proyecto o fase.
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= Grupos de proceso de planificacion: Son los procesos necesarios para establecer
el alcance del proyecto, refinar los objetivos y definir el curso de accion
requerido para alcanzar los objetivos propuestos del proyecto.

= Grupos de procesos de ejecucion: Son los procesos que se realizan para
completar el trabajo definido en el plan para la direccion del proyecto con el
objetivo de satisfacer las especificaciones de este.

= Grupos de proceso de monitoreo y control: Son los procesos que se encargan
de validar el avance del proyecto para identificar las areas donde el plan
requiera ajuste y asi iniciar los mismos.

= Grupos de proceso de Cierre: Son los que se realizan para finalizar todas las
actividades del proyecto, con el fin de cerrar formalmente el proyecto o una fase

de este.

Procesos de
Monitoreo y Control

Salida de Fase/
Fin de Proyecto

Figura 4. Grupos de Proceso de la Direccion de Proyectos. Fuente: PMI (2017)

2.2.5. Areas del conocimiento de la Administracion de Proyectos.

Las Areas de Conocimiento de la Direccion de Proyectos son campos o areas de

especializacion que se emplean comtnmente al dirigir proyectos. Un Area de Conocimiento
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es un conjunto de procesos asociados a un tema particular de la direccion de proyectos (PMI,
2017, pag. 553). Las areas del conocimiento de la administracion de proyectos son 10, las
cuales proporcionan una descripcion de las entradas y salidas de los procesos, junto a una
explicacion descriptiva de las herramientas y técnicas que se usan con mayor frecuencia en
los procesos de la direccion de proyectos para conseguir el producto esperado.

Es importante que el director de proyectos conozca de manera detallada cada una de
estas areas del conocimiento en sus aspectos Tedrico y practico, pues el uso adecuada de
estas nos acerca a tener mayor posibilidad de éxito. A continuacion, se realizard una

descripcion de cada una de las &reas del conocimiento (PMI, 2017).

2.2.5.1. Gestion de la integracion del proyecto.

Esta area aborda los procesos y actividades que ayudan a la consolidacion y
articulacion de las acciones de integracion, las cuales se requieren para concluir el proyecto
o fase. Es importante determinar que las actividades que se desarrollen cumplan con las
expectativas y requisitos de los clientes. En esta area se toman decisiones en torno a la
asignacidn de recursos, ajustar objetivos y establecer la interdependencia entre las areas del
conocimiento. A continuacion se describe los procesos de gestion de integracion: Desarrollar
el acta de constitucion del proyecto, Desarrollar el plan para la direccion de proyecto, Dirigir
y gestionar el trabajo del proyecto, Gestionar el conocimiento del proyecto, Monitorear y
controlar el trabajo del proyecto, Realizar el control integrado de cambios y por ultimo Cerrar

el proyecto o fase (PMI, 2017, pag. 70).
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2.2.5.2. Gestidn del alcance del proyecto.

Esta Area comprende todos los procesos que se necesitan para asegurar que el
proyecto tenga en cuenta todo el trabajo que se requiere con el objetivo de completar el
proyecto de manera adecuada. En esta area debe identificarse que se incluye y que no en el
proyecto. Los procesos de gestion del alcance son: Planificar la gestion del alcance, Recopilar
requisitos, Definir el alcance, Crear la EDT/WBS, Validar el alcance y controlar el alcance

(PMI, 2017, pag. 129).

2.2.5.3. Gestion del cronograma del proyecto.

Aqui se incluyen los procesos necesarios para administrar la finalizacion del proyecto
en los tiempos establecidos. Cuando se definen los entregables del proyecto, se pasa a
determinar las actividades que se necesitan, con su respectiva duracion, pues estos se
depositaran en el cronograma con las respectivas acciones de control. Los procesos de
Gestion del Cronograma del proyecto son: Planificar la gestion del cronograma, Definir las
actividades, Secuenciar las actividades, Estimar los recursos de las actividades, Estimar la
duracion de las actividades, Desarrollar el cronograma y Controlar el cronograma (PMI,

2017, pég. 173).

2.2.5.4. Gestion de los costos del proyecto.

En esta Area estan contenidos los procesos que se requieren para asegurar que el
proyecto se ejecutara en su totalidad cumpliendo el presupuesto aprobado. Segun (Lledo,
2017) la gestion de los costos es un area con varias nociones técnicas que debe conocer un
Director de Proyectos por la restriccion presupuestaria que tienen los proyectos. A

continuacion, se describen los procesos de gestion de los Costos de un proyecto: Planificar
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la gestion de Costos, Estimar los Costos, Determinar el presupuesto y Controlar los Costos

(PMI, 2017, pag. 231)

2.2.5.5. Gestion de la calidad del proyecto

En esta area estan Inmersos los procesos y actividades que determinan las
Responsabilidades, Objetivos y Politicas de Calidad que permiten desarrollar el proyecto
adecuadamente. Lledo comparte en su libro Como aprobar el examen PMP sin morir en el
intento (Lledod, 2017) que es necesario dedicar tiempo a la gestion de calidad para Prevenir
errores y defectos, evitar realizar de nuevo el trabajo, lo que implica ahorrar tiempo y dinero
y por ultimo tener un cliente satisfecho: “los procesos de gestidn de calidad del proyecto son:

Planificar la gestion de la calidad, Gestionar y controlar la calidad” (PMI, 2017, pag. 271).

2.2.5.6. Gestioén de los recursos.

La Gestion de los Recursos del Proyecto incluye los procesos para identificar, adquirir
y gestionar los recursos necesarios para la conclusion exitosa del proyecto. Estos procesos
ayudan a garantizar que los recursos adecuados estaran disponibles para el director del
proyecto y el equipo del proyecto en el momento y lugar adecuados. Los procesos de Gestion
de los recursos del proyecto son: Planificar la gestion de los recursos, Estimar los recursos
de las actividades, Adquirir recursos, Desarrollar el equipo, Dirigir el equipo y controlar los

recursos (PMI, 2017, pag. 307).

2.2.5.7. Gestion de las comunicaciones del Proyecto.

Gestionar las comunicaciones del proyecto incluye los procesos necesarios para que

el director del proyecto pueda gestionar correctamente la generacion, recoleccion,
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almacenamiento y disposicion ultima de cualquier informacion sobre el proyecto
(Universidad De Alcala, 2014).

La Gestidn de las Comunicaciones del Proyecto incluye los procesos necesarios para
asegurar que las necesidades de informacion del proyecto y de sus interesados se satisfagan
através del desarrollo de objetos y de la implementacion de actividades disefiadas para lograr
un intercambio eficaz de informacion (PMI, 2017, pag. 359). Adicional a lo anteriormente
descrito es importante tener en cuenta que la gestion de las comunicaciones del proyecto esta
compuesta por los siguientes procesos: Planificar la gestion de las Comunicaciones,

Gestionar las comunicaciones y monitorear las comunicaciones (PMlI, 2017).

2.2.5.8. Gestion de riesgos del Proyecto.

Lledo cita en su libro Como aprobar el examen PMP sin morir en el intento (Lledo,
2017) que el riesgo es algo desconocido que si se produce afecta de manera Positiva 0
Negativa los objetivos del proyecto; Por lo tanto, un evento incierto puede ser algo bueno o
malo. Por lo anterior el director de proyectos debe trabajar en aumentar la probabilidad y el
impacto de los eventos positivos sobre el proyecto y tratar de disminuir o eliminar los
negativos. Los procesos de gestion del riesgo del proyecto son: Planificar la gestion de los
riesgos, Identificar los riesgos, Realizar el andlisis Cualitativo y cuantitativo de los riesgos,
Planificar e implementar la respuesta a los riesgos y Monitorear los riesgos (PMI, 2017, pag.

395).

2.2.5.9. Gestion de las adquisiciones del Proyecto.

La gestion de adquisiciones del proyecto incluye los procesos necesarios para

comprar o adquirir productos, servicios o resultados que es preciso obtener fuera del equipo
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del proyecto. La organizacion puede ser la compradora o vendedora de los productos,
servicios o resultados de un proyecto. La Gestion de las Adquisiciones del Proyecto incluye
los procesos de gestion del contrato y de control de cambios requeridos para desarrollar y
administrar contratos u 6rdenes de compra emitidos por miembros autorizados del equipo del
proyecto. Los procesos de gestion de las adquisiciones del proyecto son: Planificar la gestion
de las adquisiciones del proyecto, Efectuar las adquisiciones y Controlar las adquisiciones

(PMI, 2017, pag. 459).

2.2.5.10. Gestidn de los interesados del Proyecto.

La gestion de interesados del proyecto contiene los procesos que se necesitan para
reconocer las personas, grupos e instituciones que pueden incidir o verse impactadas por el
proyecto, de manera que se pueda examinar las expectativas de los interesados y asi
desarrollar estrategias que nos permitan involucrar los mismos en las decisiones y
ejecuciones que requiera el proyecto. Los procesos de gestion de interesados del proyecto
son: Identificar los interesados, Planificar, gestionar y monitorear el involucramiento de los

interesados (PMI, 2017, pag. 503).

2.3. Otra teoria propia del tema de interés

2.3.1. Canales de distribucién.

Para el desarrollo del proyecto es importante conocer las definiciones, tipos de
canales de distribucion y sus caracteristicas con el objetivo de tener un mayor conocimiento
del tema en referencia y entender asi la conveniencia del canal seleccionado.

Un canal de distribucién es el medio por el cual un producto llega al cliente o

comprador final. También se podria decir que el canal de distribucion “es el lugar a través
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del cual transitan los productos y servicios desde el lugar de produccién hasta los lugares de
consumo” (Jiménez, 2012, pag. 25). De acuerdo con el articulo publicado por el instituto
Europeo de Posgrados (Instituto Europeo de posgrado, 2008) , Los canales de distribucion
son la parte de la cadena de suministro, que se encarga de hacer llegar el producto o servicio
a las manos del usuario que va a ser adquirirlo.

La mayor parte de los productores utilizan intermediarios para llevar sus productos al
mercado Y tratar de organizar un canal de distribucion. Teniendo en cuenta lo expuesto por
Vargas (2015) los canales de distribucion estdn compuestos por todos los medios y
participantes que la compafiia utiliza para poner el producto en las manos del consumidor
final. Por ello, se debe tener en cuenta el tamafio del canal, el cual pude ser corto o largo
dependiendo del nimero de intermediarios que participan en el mismo. A continuacion, se
detallard los canales de distribucién de acuerdo con su longitud:

= Canal Directo o de nivel cero: Este canal no tiene intermediarios y se utiliza
cuando la produccion y el consumo estan préximos y tienen un volumen
reducido. En el sector industrial y en el de los servicios, en cambio, el canal
directo es muy habitual (Vargas, 2015). El canal compra directa, que se
selecciond para desarrollar el proyecto, esta incluido en este tipo de canal. Es
importante destacar que este canal genera mayor rentabilidad porque en él, no
participan intermediarios, generando mayores beneficios al fabricante. Esta es
una de las razones por las que este canal es idoneo para CPB, pues contribuye a
la sostenibilidad. La otra razon es los bajos costos de implementacion que
requiere este canal.

= Canal indirecto Corto o de un nivel: Este esta constituido por el fabricante,

detallista y consumidor. Este tipo de canal se utiliza cuando el nimero de
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detallistas es reducido o tienen gran potencial de compra. Cuando la capacidad
de compra del detallista es grande, estos asumen las funciones del mayorista y se
entienden directamente con el fabricante (Vargas, 2015). Para la
comercializacion de productos industriales este canal es idoneo.

= Canal indirecto Largo de dos o mas niveles: En este canal interviene el productor
o fabricante, mayorista, detallista y el consumidor. Este tipo de canal se ajusta a
productos de compra frecuente (Vargas, 2015). En este canal los beneficios
financieros se distribuyen entre los diferentes intermediarios y el fabricante, por

ello la rentabilidad es mas baja.

A continuacion se podra observar en la figura 5 las diferentes longitudes relacionadas

con los diferentes actores que participan en cada uno de los canales

LONGITUD DEL
CANAL DE DISTRIBUCION

CANAL DIRECTO O DE NIVEL CERO

R 15 8

Fabricante Consumidor

CANAL INDIRECTO CORTO: UN NIVEL

m e s g

Fabricante Detallista Consumidor

CANAL INDIRECTO LARGO: DOS O MAS NIVELES

mh = e S (41 §

=)
-
Fabricante Mayorista Detallista Consumidor

Figura 5. Longitud del canal de distribucion. Fuente: Vargas (2015)
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2.3.2. Incremento en la demanda de los productos.

Para poder desarrollar el plan de gestion del proyecto es importante identificar
algunos métodos para el incremento de la demanda de productos con el fin de cumplir la
declaracion realizada en el objetivo.

De acuerdo con lo expuesto por (Malacara, 2015) para poder incrementar la demanda
es importante concentrarse en los siguientes puntos

= Tener en cuenta y conocer las necesidades y el estilo de vida de la audiencia
a la que sirves

= Entregar una experiencia diferenciada al cliente

= Nuestros productos y servicios deben contar una historia

= Exclusividad como marca. Asegurar diferenciacion en el producto o servicio.

= Convertirse en socio del cliente o consumidor.

2.3.3. Sostenibilidad de las organizaciones

Para continuar con el desarrollo del plan de gestion del proyecto propuesto se debe
tener en cuenta la sostenibilidad de CPB como elemento declarado en el objetivo general en
el proyecto.

Al tener en cuenta lo expuesto por Acosta y Betancur (2010) las sostenibilidades de
las compafiias deben entenderse como un desafio continuo para lograr la mision social
eficiente y eficazmente, teniendo en cuenta el impacto social y ambiental de las actividades,
cumpliendo con todos los aspectos que son criticos para su supervivencia.

Por otro lado (Miranda, 2015) dice que una organizacion es considerada sostenible
en sus finanzas cuando asegura recursos financieros suficientes para asegurar sus actividades,

manteniendo provision para necesidades futuras.
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Todas las organizaciones varian en la cantidad de recursos que requieren para llevar
a cabo sus proyectos, dependiendo en la naturaleza y nimero de éstos, pero siempre y cuando
estén bien planeados, financiados e implementados, hay una alta probabilidad que sean
proyectos exitosos y con sustentabilidad financiera (Miranda, 2015).

Otro elemento clave cuando se habla de sostenibilidad es el liderazgo de quien la
gestiona. Por lo anterior debemos enmarcar la importancia del lider en el desarrollo del
proyecto, pues un lider eficaz tiene la habilidad de influenciar en otras personas con el fin de
que voluntariamente actten para la consecucién de los objetivos propuestos (David Urbano,
2008). Es por lo anterior que debemos tener en cuenta que el liderazgo del gerente es un
elemento clave en el emprendimiento propuesto para CPB y va a ser determinante en el

desarrollo del plan de gestion.

2.3.4. Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia

Otra teoria importante para el desarrollo del plan de gestion es la expuesta por
Michael Porter quien dice que el trabajo del estratega es comprender y enfrentar la
competencia. Sin embargo, los ejecutivos suelen definir la competencia de una forma
demasiado estrecha, como si fuera algo que ocurriera s6lo entre los competidores directos
actuales. No obstante, la competencia por las utilidades va mas alla de los rivales establecidos
de un sector e incluye a cuatro otras fuerzas competitivas: los clientes, los proveedores, l0s
posibles entrantes y los productos substitutos. La rivalidad extendida, que se genera como
consecuencia de las cinco fuerzas, define la estructura de un sector y da forma a la naturaleza
de la interaccion competitiva dentro de un sector (Porter, 2008).

A continuacion describimos las 5 fuerzas expuestas por Porter (Porter, 2008):
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e Amenaza de nuevos competidores: Sirve para detectar compafiias con iguales
caracteristicas o propuestas en el mercado, que pueden impactar la estrategia de la
organizacion interesada.

o El poder de los proveedores: Permite establecer la relevancia y poder de negociacion
del proveedor, lo cual puede impactar los resultados financieros de la compafiia, en
términos de eficiencias.

e El poder de los compradores: Permite determinar el poder de los clientes y el nivel de
incidencia en las decisiones y resultados de la compafiia. Esto depende mucho de las
caracteristicas de los clientes, asi como el nimero y necesidades de los mismos.

e Laamenaza de los substitutos: Se refiere a los productos o servicios participantes del
mercado, que pueden tener una propuesta similar o igual a los ofrecidos por la
compafiia en estudio. Una alta cantidad de sustitutos sumado a una baja diferenciacion
de la compafiia en estudio, puede impactar significativamente los resultados de la
misma.

e Rivalidad entre los competidores existentes: Una alta rivalidad en el mercado impacta
la rentabilidad de las organizaciones. La rivalidad se intensifica cuando no existe una
diferenciacion en términos de tamafio y potencia entre los competidores o el

crecimiento del sector es poco dindmico.

Esta teoria permite ajustar la propuesta del plan de gestién con las condiciones reales
del mercado, permitiendo mayores posibilidades de éxito en el momento de la

implementacion contribuyendo asi, a la sostenibilidad del negocio.
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2.3.5. Liderazgo

Ladireccion y el liderazgo se relacionan de manera directa con la motivacién, es decir
el compromiso que nace de manera natural en los miembros de una organizacion. Este factor
en la actualidad es muy importante y cobra cada vez méas un mayor interés, en la medida en
la que se crean sentimientos positivos frente a las metas organizacionales. Es asi como los
procesos de direccion se deben encaminar hacia la coordinacion de intereses, resolucion de
conflictos y la creacion de un ambiente de trabajo participativo (Rodriguez y Van de Velde,
2007).

Cao (2017) considera que dentro del liderazgo se deben considerar sobre todo
aquellas caracteristicas que lo hacen unico y que se refieren a la manera en la que se ejerce
el poder sobre en grupo, si esto se hace de manera estratégica o no, ademas de esto, también
se puede ejercer de manera activa y en busqueda de la legitimacion de las expectativas del
grupo. De la mano con esto, es necesario que se forjen una serie de actitudes desde la
personalidad del individuo. Esto significa que no todas las personas tienen las cualidades
para ser uno, pero no quiere decir que no se pueda trabajar en ellas para lograr serlo. Este
enfoque desde la personalidad también implica que el lider sea capaz de reconocer las
caracteristicas particulares de las personas que hacen parte de su entorno y asi tomar este
conocimiento y usarlo para una mayor eficacia en su liderazgo.

Giraldo y Naranjo (2014) ademas proponen que la calidad de vida de los trabajadores
es un criterio que debe asociarse de manera directa con la efectividad del liderazgo,
especialmente en la actualidad. Es decir que también debe existir una preocupacion genuina
por parte del lider y de la organizacion en general para velar por el bienestar y la calidad de
vida de las personas que componen los grupos de trabajo dentro del grupo. Es decir, no solo

pensar en los trabajadores como personas que aportan a la productividad, sino como personas
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que pueden aportar de manera creativa hacia el desarrollo y mejora continua de una
organizacion. Esto supone un enfoque humanista, centrado ademés en la gestion de los
recursos humanos y las dimensiones que se comprenden desde la responsabilidad social de
la empresa.

Es por tal motivo que el liderazgo puede y debe ser tomado desde distintas
dimensiones. Para Lopez, existen una serie de capacidades deseables de un lider. En primer
lugar, se encuentra la capacidad técnica, es decir el conocimiento del trabajo que se debe
cumplir, este implica ademas una habilidad a la hora de llevar analisis precavidos para el
monitoreo de los resultados y cumplimiento de las expectativas empresariales. La capacidad
humana que como se menciona anteriormente, busca entender las actitudes, opiniones y
suposiciones de los grupos de trabajo, de manera que se construye un buen canal de
comunicacion y ademas se forja una relacion mas célida. La capacidad intelectual que
permite entender la empresa como un todo y asi entender aquellos elementos que influyen en
ella de manera directa o indirecta y que pueden ser de naturaleza interna o externa (L6pez,
2013).

Todos estos elementos se toman en conjunto y suponen para el analisis
necesariamente resultados positivos para las empresas que se toman el tiempo para fomentar
la creacion de actitudes de liderazgo. Castillo y Cabrera (2012) plantean por ejemplo que
desde dichas précticas es que se puede construir la innovacion empresarial en la actualidad.
Esta relacion se plantea ya que las condiciones que se generan dentro del liderazgo como la
motivacion del personal, el deseo de autonomia y los apoyos tanto sociales como financieros,
le abren paso a las empresas hacia un entorno de oportunidades de crecimiento y aceptacion

dentro de la sociedad.
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Es asi como el tipo de liderazgo que se lleve a cabo para cualquier organizacion debe
ser aquel que permita a los trabajadores retarse continuamente a superar sus dificultades. Es
decir, se trata de un crecimiento que se da desde lo personal hasta lo profesional, de manera
que la empresa se pueda beneficiar de esto a través de dichas aptitudes y conocimientos. El
lider actua entonces bajo un rol de orientador y consejero desde el cual toma decisiones
acerca de la manera de alcanzar algunas metas y estimula a su grupo de trabajo a trabajar
para alcanzarlas (Francisco, 2013).

Dicho lo anterior, todavia cabe sefialar una parte importante dentro del desarrollo de
esta investigacion y son concretamente los estilos de liderazgo que se construyen a nivel
empresarial y que se relacionan especialmente con la manera en la que se entiende y se ejerce
el poder y las relaciones de poder. Como lo explican Berdecia, Gonzélez y Carrasquillo
(2013), los estilos surgen a partir del entendimiento de factores intangibles como la vision,
los valores y la motivacidn que exista por crear ambientes efectivos en los procesos que lleva
a cabo una empresa. Todos estos relacionados con el éxito empresarial y la manera en la que
el liderazgo le permite a la empresa ampliar sus expectativas dentro de la sociedad.

Sanchez (2009) explica que la construccién del liderazgo es una conceptualizacion
que va ligada hacia la historia y la manera en la que antiguamente se construian las relaciones
de poder. Es asi como la primera relacion lider con trabajador estd mas permeada por la
actitud sumisa del segundo y la actitud dominante del primero. En ese caso, la construccién
del poder se ejerce en contra del trabajador y este actua finalmente por temor a las
consecuencias; ademas, el trabajador no escoge su lider, sino que se le es impone.
Recientemente, el enfoque humanista y social responde a entender el capital humano como

aquel que impulsa los procesos de innovacion y mejora continua dentro de la empresa.
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Precisamente respecto a esto, las areas que se encargan de la gestién humana dentro
de la empresa se han fortalecido a través de la creacion de acciones concretas que promuevan
el ejercicio de un liderazgo centrado en el capital humano y la estimulacion constante por
lograr una realizacion personal y profesional (Duro, 2006). En efecto, las organizaciones
promueven como parte de sus politicas internas, la creacion de espacios de dialogo y aporte
continuo de ideas que generen un gran valor para el funcionamiento y crecimiento de esta.

De acuerdo con la recopilacion de una serie de autores y sitios de consulta se
determinan 10 estilos de liderazgo que son los mas comunes dentro de las organizaciones:

En primer lugar, se encuentra el liderazgo autocrético, en el cual el lider da 6rdenes y
supervisa su cumplimiento de manera personal, es dogmatico e impositivo y asi mismo,
dirige a través de la habilidad para restringir u otorgar recompensas y castigos. En general
describe a un dirigente que tiende a centralizar la autoridad, dictar métodos de trabajo, tomar
decisiones unilaterales sin tener en cuenta y limitar la participacién del grupo de
colaboradores (Sanchez, 2009).

El liderazgo burocratico es similar al anterior, con un factor adicional y es que los
lideres cumplen de manera rigurosa con la normativa y se aseguran de que los demas trabajen
alrededor de ella. Todo tiene que trabajarse de manera precisa y sin oportunidad de un trabajo
flexible o posibles sugerencias. Sin embargo, este tipo de liderazgo se ejerce de manera
correcta en organizaciones en las que es necesario trabajar con altos indices de peligrosidad
para los empleados, el uso minucioso de sustancias peligrosas o herramientas, o incluso el
manejo de grandes sumas de dinero (Escuela Europea de Excelencia, 2020).

El liderazgo carismatico es muy parecido al liderazgo transformacional, ya que todos
los lideres de la organizacion inspiran entusiasmo en los equipos y son demasiado energeéticos

al conducir a todos los empleados. Los lideres carismaticos tienen a creer mucho mas en si
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mismo que en los equipos de trabajo que los rodean, esto supone que se generen problemas,
y un proyecto en una organizacion puede llegar a colapsar el dia que el lider abandone el
barco. Es por esto, que las personas que integran el equipo tienen en mente que sin el lider
carismatico no se alcanza el éxito (Escuela Europea de Excelencia, 2020).

Se habla de liderazgo participativo o democréatico cuando el lider consulta con sus
subordinados las acciones y las decisiones propuestas y promueve su participacion. Se
percibe que este tipo de lider se encuentra en un rango que varia desde la persona que no
emprende acciones sin participacion de sus subordinados hasta la otra que toma decisiones,
pero no consulta a sus subordinados antes de hacerlo. El lider involucra a sus colaboradores
en el proceso de toma de decisiones, delegar la autoridad, alentar la participacion en la
decision de métodos y metas de trabajo, empleando la retroalimentacion como una
oportunidad para guiar a sus colaboradores (Sanchez, 2009)

El liderazgo Laissez-faire es un estilo de liderazgo libre en el que los miembros del
equipo trabajan de manera independiente y autdnoma en sus operaciones. Este tipo de lider,
permite en gran medida que sus subordinados fijen sus propias metas y los medios para
lograrlas y considera que su papel es facilitar las operaciones de sus seguidores
proporcionandoles informacion y actuando primordialmente como contacto con el medio
ambiente externo (Sanchez, 2009).

El liderazgo orientado a las personas y las relaciones Es un opuesto al liderazgo
orientado a la tarea. Con el liderazgo orientado a las personas, todos los mandatarios se
encuentran completamente orientados en organizar, hacer de soporte y desarrollar los
equipos. Es un estilo participativo, y tiende a empoderar al equipo y a fomentar la

colaboracion creativa (Escuela Europea de Excelencia, 2020).
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Por su parte, el liderazgo natural describe al lider que no se encuentra reconocido de
manera formal. Cuando alguien en cualquier otro nivel de una empresa lidera de forma simple
la satisfaccion de las necesidades de un equipo, se describe como un lider natural. Otras
personas lo llaman lider servil. Este tipo de liderazgo es un liderazgo democrético, ya que el
equipo participa del proceso de toma de decisiones. Las personas que apoyan el modelo de
liderazgo natural dicen que es una buena forma de trabajo en el mundo en el que los valores
son cada dia mas importantes (Escuela Europea de Excelencia, 2020).

Un liderazgo orientado a la tarea es aquel en la que el lider se enfoca solo en que el
trabajo se cumpla y pueden ser un poco autocraticos. Estos lideres son muy buenos para
definir el trabajo y los roles necesarios, ordenar estructuras, planificar, organizar, supervisar
y controlar. Pero no piensan lo suficiente en el bienestar de sus equipos de labores, asi que
generan problemas para motivar y retener a sus colaboradores (idconline, 2013).

Respecto al liderazgo transaccional, Nace con la idea de que los miembros de equipo
acuerdan obedecer completamente a su lider cuando aceptan el trabajo. La transaccion es el
pago a cambio del esfuerzo y la aceptacion hacia las tareas que les da su lider. El lider tiene
derecho a castigar a quien considere que su trabajo no estd como él desea. Es una clase de
management, no un verdadero estilo de liderazgo, porque el foco es hacia la ejecucion de
tareas que se desarrollen en el corto plazo o freelance en el que el tiempo de interaccion no
sea largo (idconline, 2013).

Finalmente, uno de los estilos de liderazgo mas aceptados en la actualidad dentro del
ambito empresarial, el liderazgo transformacional, es considerado el verdadero liderazgo por
la gran parte de los teoricos del liderazgo. Se basa en la inspiracion de los equipos de trabajo
de forma permanente, y le transmiten su entusiasmo al equipo. A la vez que estos lideres

necesitan sentirse apoyados solo por ciertos empleados. Es una ida y vuelta, por lo que
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muchas empresas tienen que funcionar tanto con el liderazgo transformacional como el
liderazgo transaccional (Escuela Europea de Excelencia, 2020).

Es comdn que se consoliden diferentes tipos de estilos de liderazgo en una
organizacion, pues como se mencion0 antes, esto depende especialmente de las capacidades,
personalidad y conocimientos de la persona que asume el papel de lider. En una organizacion
se pueden encontrar diferentes maneras de entender y ejercer el poder, por lo que las
compafiias buscan generar espacios de trabajo que supongan el bienestar de los trabajadores,
de manera que beneficien la productividad y el nivel de resultados. (Elaboracion propia,

2019)
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3. Marco metodoldgico

Existen muchas definiciones alrededor del concepto de investigacion segun el
enfoque y propdsito; en ese sentido de acuerdo con el objetivo de este proyecto, “se define
la investigacion como una actividad encaminada a la solucion de problemas. Su objetivo
consiste en hallar respuestas a preguntas mediante el empleo de procesos cientificos” (Arias
F. G., El proyecto de Investigacion, 2006).

El trabajo investigativo desarrollado en este proyecto permitird establecer la
metodologia para el plan de gestion del proyecto que permita disefiar el modelo de atencion
de un nuevo canal de distribucion (venta directa) para una microempresa en la ciudad de Cali,
Colombia.

Para construir el marco metodoldgico se deben considerar los componentes
enunciados a continuacion; la definicion de las fuentes de informacion, los tipos de
investigacion aplicables al modelo de proyecto que se esta desarrollando, las herramientas
para la captura de informacién, y por altimo los entregables o tangibles resultado de la
ejecucion del proyecto. En definitiva, el marco metodologico es clave, pues permite
establecer los mecanismos que se utilizaran para analizar la problematica de investigacion

del proyecto.

3.1. Fuentes de informacion

Las fuentes de informacion constituyen todos los elementos capaces de suministrar
informacidn para ser utilizada en una investigacién, tanto para la construccion del marco
tedrico y la revisién de todos los aspectos conceptuales que sean de importancia para el
proceso, asi como para el abordaje de los sujetos participantes o el fendmeno mismo que se

quiere estudiar. Una fuente de informacidn es una persona, institucién, contexto o cualquier
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objeto que provee datos. Tanto para el proceso de revision de la literatura y elaboracion del
marco tedrico, como en el trabajo de campo, es necesario acudir a diversas fuentes de
informacion. (Palencia, 2013). A continuacion, se realizard una descripcion de las fuentes de

informacidn segln su origen.

3.1.1. Fuentes Primarias.

Las fuentes primarias de informacion se caracterizan porque proceden de los propios
actores intervinientes en el desarrollo de los proyectos (Toranzost, 2001) y ademas
proporcionan datos de primera mano, un tipo muy importante de fuentes primarias son los
articulos cientificos, tesis, patentes, trabajos de conferencias y opinion de expertos (Calderon,
2011)

Para este estudio, la principal fuente primaria fueron los propietarios y creadores de
la comparfiia CPB, que son los portadores originales de la informacién y un asesor externo
del Servicio Nacional de Aprendizaje-SENA quien apoyara como experto en la planeacion

del desarrollo del canal de distribucion.

3.1.2. Fuentes Secundarias.

Las fuentes secundarias de informacion proporcionan informacion a partir de fuentes
documentales o indirectas (Toranzost, 2001) y consisten en compilaciones, resimenes y
listados de referencias publicadas sobre un tema (listado de fuentes primarias) por ej.
Bibliografias, sitios Web, indices Base de datos en linea.

Para la realizacion del PFG se usaron como fuentes secundarias libros de referencia
como la Guia de los fundamentos para la direccion de proyectos sexta edicion y Como

aprobar el examen PMP sin morir en el intento (Lledo, 2017), asi como documentos y textos
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vistos durante la maestria, acompafiados de documentos de orientacion entorno al canal

compra directa.

La Tabla 1 presenta las fuentes de informacion utilizadas en relacién con cada

objetivo, segun sean primarias o secundarias.

Tabla 1. Fuentes de informacion utilizadas

Objetivos Fuentes de informacién
Primarias Secundarias
1 Realizar un - Propietarios de - Informacion interna de CPB

Diagnostico de la
Situacion Actual, para
efectos de terminar la
brecha en contraposicon
con el Modelo Deseado.

CPB
- Asesor del SENA

- Materiales utilizados en el desarrollo
de la maestria

2. Elaborar el plan de
gestion de la integracion
del proyecto  para
definir, unificar vy
coordinar los diversos
procesos Yy actividades
del proyecto

- Propietarios de
CPB
- Asesor del SENA

Libros como la guia para los
fundamentos para la direccion de
proyectos sexta edicion (PMI, 2017) y
Como aprobar el examen PMP sin
morir en el intento (Lledo, 2017)

- Materiales utilizados en el desarrollo
de la maestria

3. Estructurar el plan de
gestion del alcance para
identificar cuales
entregables requiere el
proyecto

- Propietarios de
CPB

- Asesor del SENA
- Plan estratégico de

CPB

Libros como la guia para los
fundamentos para la direccion de
proyectos sexta edicion (PMI, 2017) y
Como aprobar el examen PMP sin
morir en el intento (Lledo, 2017)

- Materiales utilizados en el desarrollo
de la maestria

4. Realizar el plan de
gestion del cronograma
para  constituir la
documentacion para la
planificacion, desarrollo,
gestion,  ejecucion y
control del cronograma
del proyecto en los
tiempos establecidos

- Propietarios de
CPB
- Asesor del SENA

- Libros como la guia para los
fundamentos para la direccion de
proyectos sexta edicion (PMI, 2017) y
Como aprobar el examen PMP sin
morir en el intento (Lledd, 2017)

- Materiales utilizados en el desarrollo
de la maestria

- Casos exitosos de otras MIPYMES

desarrolladas en el SENA
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Objetivos Fuentes de informacion
Primarias Secundarias
-Planeacion - Libros como la guia para los

5. Establecer el plan de
gestion de calidad para
identificar los requisitos
y/o estandares de calidad
que exige el proyecto y
sus entregables

estratégica de CPB

fundamentos para la direccion de
proyectos sexta edicion (PMI, 2017) y
Como aprobar el examen PMP sin
morir en el intento (Lled6, 2017)

- Materiales utilizados en el desarrollo
de la maestria

- Plan de calidad de proyectos
similares desarrollados para
MIPYMES en el SENA

- NTC-1SO 9001:2015

- Decreto 677 de 2003

6. Elaborar el plan de
gestion de recursos para
identificar, adquirir y
gestionar los recursos
necesarios para la
ejecucion  exitosa  del
proyecto.

-Organigrama de
CPB

-Oficina de
Recursos Humanos

- Libros como la guia para los
fundamentos para la direccion de
proyectos sexta edicion (PMI, 2017) y
Como aprobar el examen PMP sin
morir en el intento (Lledd, 2017)

- Materiales utilizados en el desarrollo
de la maestria

- Documentos relacionados con el
canal de compra directa

7. Desarrollar el plan de
gestion de comunicacién
para  determinar vy
facilitar el uso adecuado
de los medios de contacto
y  documentos del
proyecto.

- Plan de direccion
del Proyecto a qué
se refiere con este
plan?

- Libros como la guia para los
fundamentos para la direccion de
proyectos sexta edicion (PMI, 2017) y
Como aprobar el examen PMP sin
morir en el intento (Lledo, 2017)

- Materiales utilizados en el desarrollo
de la maestria

- Experiencias de implementacion de

otras MIPYMES a través del SENA

8. Elaborar el plan de
gestion de riesgos para
identificar y gestionar
los posibles riesgos que
puedan presentarse
durante el proyecto

-Modelos de analisis
de Riesgos-AMEF

Libros como la guia para los
fundamentos para la direccion de
proyectos sexta edicion (PMI, 2017) y
Como aprobar el examen PMP sin
morir en el intento (Lledo6, 2017)

- Materiales utilizados en el desarrollo
de la maestria

-NTC 5254 sobre Administracion de
Riesgos
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Objetivos Fuentes de informacion
Primarias Secundarias
9. Definir el plan de -Charter del - Libros como la guia para los
Proyecto fundamentos para la direccion de

gestion de adquisiciones
para documentar las
decisiones entorno a las

-Propietarios de
CPB

proyectos sexta edicion (PMI, 2017) y
Como aprobar el examen PMP sin
morir en el intento (Lled6, 2017)

?gglhji'::(;mn:ls proyegtli - Materiales,utilizados en el desarrollo
definir el enfoque e de la maestria

identificar los posibles

proveedores

10. Estructurar el plan -Charter del | Libros como la gula para los
de gestion de los Proyecto fundamentos para _I,a direccion de
interesados para proyectos sexta edicion (PMI, 2017)_y
desarrollar las Como apro_bar el examen PMP sin
estrategias de  gestion morir en el intento (Lledo, 2017)
que se requieren para -Materlales,utlllzados en el desarrollo
obtener la participacion de la maestria

de los interesados a lo

largo del ciclo de vida del

poyecto, analizando sus

necesidades, intereses y

posible impacto en el

éxito del proyecto

11, Definir la -Chérter del - Inforn_1acic’>n !n_terna de CPB.
Metodologia de proyecto. -Materlales,utlllzados en el desarrollo
Implementacion del - Asesor del SENA  de la maestria

Modelo de Atencion

plasmado para

consolidar la propuesta
de gestion del proyecto.

3.2. Métodos de Investigacion

Fuente: Elaboracion propia. 2019.

Se puede definir la investigacion cientifica como un proceso metodico, y sistematico

dirigido a la solucién de problemas o preguntas cientificas, mediante la produccion de nuevos

conocimientos, los cuales constituyen la solucion o respuesta a tales interrogantes (Arias F.

G., El proyecto de Investigacion, 2006). En este proyecto ejecutar de forma metddica el plan



39

determinaré la diferencia entre generar un disefio exitoso en términos de cumplimiento de los
objetivos, presupuesto y recursos o generar pérdidas que pongan en riesgo la sostenibilidad
de CPB.

Los métodos de investigacion tienen varios modelos y clasificaciones. En este
sentido, se clasifican segun el nivel y disefio de la investigacion. Es importante indicar que
independiente de su clasificacion, todos son tipos de investigacion y al no ser excluyentes,
un estudio puede ubicarse en mas de una clase (Arias F. G., El proyecto de Investigacion,
2006) y este estudio no es la excepcion. El nivel de investigacién se refiere al grado de
profundidad con que se aborda un fendmeno u objeto de estudio (Arias F. G., El proyecto de
Investigacion, 2006).

Para el proyecto se utilizard la investigacion descriptiva, debido a que la
implementacién no conlleva costos y no requiere gran cantidad de tiempo, lo que nos permite
estar alineados con los intereses del proyecto. El otro método que utilizaremos es la
investigacion documental, debido a la cantidad de fuentes de informacion interna y externa

que esta disponible para poder desarrollarla.

3.2.1. Investigacion descriptiva.

La investigacion descriptiva “estudia un fendmeno en condiciones naturales sin
considerar hipdtesis, es decir, este disefio no permite corroborar o falsear hipotesis causales”
(Arias J. A., 2015, pag. 40).

La mayoria de estudios descriptivos se clasifican como transversales dado que la
medicion del evento bajo estudio (variable de respuesta, desenlace o dependiente) es

simultanea con la medicion de las variables independientes o de exposicion, a diferencia de
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los longitudinales donde la medicion de la exposicion y el evento se dan en momentos
diferentes (Arias J. A., 2015, pag. 40).

Posterior a las definiciones expuestas, es importante destacar que la investigacion
descriptiva traerd beneficios al proyecto porque permite “generar hipotesis, establece la
magnitud del problema e identifica posibles factores de riesgo, ademas su implementacion

es répida y de bajo costo” (Arias J. A., 2015, pag. 41).

3.2.2. Investigacion documental.

“La investigacion documental es un proceso basado en la busqueda, recuperacion,
andlisis, critica e interpretacion de datos secundarios, es decir los obtenidos y registrados
por otros investigadores en fuentes documentales: Impresas, audiovisuales o electronicas”
(Arias F. G., El proyecto de investigacion introduccion a la metodologia cientifica 6
edicion, 2012, pag. 27).

Otra definicion que podemos encontrar “el estudio de problemas, con el proposito de
ampliar el conocimiento, con apoyo, principalmente en trabajos previos, informacion y datos
divulgados por medios impresos, audiovisuales y electronicos” (Universidad Fermin Toro,
2018, pég. 17).

Este tipo de investigacion trae una serie de beneficios para el proyecto, como el hecho
de tener acceso a multiples fuentes de informacidn sin incurrir en costos adicionales, nos
permite ahorrar tiempo y esfuerzo, asi como mantener localizada y organizada la informacion
con sus lugares de ubicacion, a través de un control interno y personal.

En la tabla 2 se puede apreciar los métodos de investigacion que se van a emplear

para el desarrollo de los objetivos definidos para este proyecto.
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Tabla 2. Métodos de investigacion utilizados

Objetivos Métodos de investigacion
Investigacion descriptiva Investigacion descriptiva
1 Realizar un Se  establecieron las Se hizo un ejercicio de
Diagnéstico de |a Fortalezas, documentacion respecto a la
Situacion Actual, para Oportunidades, manera de disefiar una Matriz

efectos de terminar la
brecha en contraposicon
con el Modelo Deseado.

Debilidades y Amenazas
de la empresa, teniendo en
cuenta las condiciones
externas e internas de la
empresa.

Vester a partir del diagndstico
FODA.

2. Elaborar el plan de
gestion de la integracion
del proyecto  para
definir, unificar vy
coordinar los diversos
procesos Yy actividades
del proyecto

Se  establecieron  las
variables involucradas en
la integracion del proyecto
y la correlacion de estas en
la definicion, unificacion
y  coordinacién los
diversos  procesos Yy
actividades del proyecto

Se consultaron diferentes casos
exitosos de empresas similares,
ademas de la guia para los
fundamentos para la direccion
de proyectos sexta edicion (Se
implementaran los que apliquen
al plan de gestion de la
integracion) y el libro Como
aprobar el examen PMP sin
morir en el intento.

3. Estructurar el plan de
gestion del alcance para
identificar cuales
entregables requiere el
proyecto

Se  establecieron las
variables involucradas
alcance del proyecto y la
correlacion  de  estas
variables en la definicion,
validacién y control del
alcance

Se consultaron diferentes casos
exitosos de empresas similares,
ademads la guia para los
fundamentos para la direccion
de proyectos sexta edicion (Se
implementaran los que apliquen
al plan de gestion del alcance) y
el libro Como aprobar el examen
PMP sin morir en el intento.

4. Realizar el plan de
gestion del cronograma
para  constituir la
documentacion para la
planificacion, desarrollo,
gestion, ejecucion y
control del cronograma
del proyecto en los
tiempos establecidos

Se  establecieron las
variables involucradas en
el plan de gestion del
cronograma y la
correlacion de estas en

documentacion para la
planificacién, desarrollo,
gestion,  ejecucion y

control del cronograma del
proyecto

Se consultaron diferentes casos
exitosos de empresas similares,
ademas

de los modelos aplicables de la
guia para los fundamentos para
la direccion de proyectos sexta
edicion (Se implementaran los
que apliquen al plan de gestion
del cronograma) y el libro Como
aprobar el examen PMP sin
morir en el intento.
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Objetivos

Metodos de investigacion

Investigacion descriptiva

Investigacion descriptiva

5. Establecer el plan de
gestion de calidad para
identificar los requisitos
y/o estandares de calidad
que exige el proyecto y
sus entregables

Se  establecieron las
variables involucradas en
el plan de gestion de
calidad y la correlacion de
estas en la definicion del
nivel de los recursos que
seran  necesarios  para
alcanzar y mantener el
nivel definido de calidad y
lograr las

métricas para el proyecto

Tomando en cuenta los pasos
propuestos por la guia para los
fundamentos para la direccion
de proyectos sexta edicion (Se
implementaran los que apliquen
al plan de gestion de Calidad) y
la reglamentacion aplicable se
analizo cuales puntos son
aplicables al proyecto.

6. Elaborar el plan de
gestion de recursos para
identificar, adquirir y
gestionar los recursos
necesarios para la
ejecucion  exitosa del
proyecto.

Se  establecieron  las
variables involucradas en
el plan de gestion los
recursos y la correlacién
de estas variables en la
identificacion, adquisicion
y gestion de los recursos

Tomando en cuenta los pasos
propuestos por la guia para los
fundamentos para la direccion
de proyectos sexta edicion (Se
implementaran los que apliquen
al plan de gestion de los
recursos) y la reglamentacion

necesarios para la aplicable se analizo cuales
gjecucién  exitosa del puntos son aplicables al
proyecto proyecto

7. Desarrollar el plan de Se  establecieron  las Se consultaron diferentes casos

gestion de comunicacién
para  determinar vy
facilitar el uso adecuado
de los medios de contacto
y  documentos del
proyecto.

variables involucradas en
el plan de gestion de las
comunicaciones 'y la
correlacion de estas en la

planificacion,
estructuracion,
implementacién y
monitoreo de las

comunicaciones del
proyecto para lograr

la eficacia

exitosos de empresas similares,
ademas de los modelos
aplicables a la guia para los
fundamentos para la direccion
de proyectos sexta edicion (Se
implementaran los que apliquen
al plan de gestion de
comunicacion)
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Objetivos

Metodos de investigacion

Investigacion descriptiva

Investigacion descriptiva

8. Elaborar el plan de
gestién de riesgos para
identificar y gestionar
los posibles riesgos que
puedan presentarse
durante el proyecto

Se  establecieron las
variables involucradas en
el plan de gestion de
riesgos y la correlacion de
estas variables en la
identificacion y  gestion
de los posibles riesgos que
puedan presentarse
durante el proyecto

Se consultaron los modelos
aplicables a la guia para los
fundamentos para la direccion
de proyectos sexta edicion (Se
implementaran los que apliquen
al plan de gestion de riesgos) y
diferentes casos exitosos de
empresas  similares 'y la
metodologia AMEF

9. Definir el plan de
gestién de adquisiciones
para documentar las
decisiones entorno a las
adquisiciones que
requiere el proyecto,
definir el enfoque e
identificar los posibles
proveedores

Se  establecieron  las
variables involucradas en
el plan de gestién de
adquisiciones y la
correlacion  de  estas
variables para controlar las
adquisiciones

Se incorporaron actividades
previas del plan gestion de
riesgos, cronograma del
proyecto, gestion de calidad
como insumo para el plan de
adquisiciones

10. Estructurar el plan

de gestion de los
interesados para
desarrollar las

estrategias de gestién
que se requieren para
obtener la participacion
de los interesados a lo
largo del ciclo de vida del
poyecto, analizando sus
necesidades, intereses y
posible impacto en el
éxito del proyecto

Se  establecieron  las
variables involucradas en
el plan de gestion de los
interesados y la
correlacion  de  estas
variables en el desarrollo
de las estrategias de
gestion requeridas para
obtener la participacion de
los interesados a lo largo
del proyecto

Tomando en cuenta los pasos
propuestos por la guia para los
fundamentos para la direccion
de proyectos sexta edicion y el
charter del proyecto se
analizaron los puntos que son
aplicables al proyecto.

11. Definir la
Metodologia de
Implementacion del
Modelo de Atencion
plasmado para

consolidar la propuesta
de gestion del proyecto.

Se definieron algunas rutas
de trabajo para la empresa,
a partir del Plan de
Gestidn, para cumplir con
los objetivos del nuevo
Modelo de Atencion de
venta directa.

Se hizo una revision del Plan de
Gestion, asi como de aspectos
metodolbgicos para su
implementacion.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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3.3. Herramientas
Las herramientas son “algo tangible, como una plantilla o0 un programa software,
utilizado al realizar una actividad para producir un producto o resultado” (PMI, 2017, pag.
714). En los procesos de recoleccion de informacién es posible distinguir las técnicas y los
instrumentos. Entre las técnicas més utilizadas se encuentran la observacion, la encuesta, la
entrevista, el analisis documental y entre los instrumentos se cuentan: los cuestionarios, las
guias, las listas de control o cotejo, los anecdotarios, las matrices de contenido. La eleccion
por una u otra técnica o instrumento deriva de la consideracion sobre el tipo de informacion
que se debe recolectar, la mayor o menor dificultad que entrafia la construccién de los
instrumentos y el entrenamiento requerido por parte de quien aplica dichos instrumentos.
(Toranzost, 2001)
Para este proyecto se usaron algunas de ellas:
= Entrevistas: Una entrevista es una manera formal o informal de obtener informacion
de los interesados, a través de un dialogo directo con ellos. Se lleva a cabo
habitualmente realizando preguntas, preparadas o espontaneas y registrando las
respuestas. (PMI, 2017). En este proyecto se entrevistd a participantes con
experiencia en el proyecto, asi como a expertos en la materia, que ayudaran a
identificar y definir las caracteristicas y funciones esperadas de los entregables del
producto.
= Talleres Facilitados: Los talleres facilitados son sesiones focalizadas que retinen a
los interesados clave para definir los requisitos del producto. Estos talleres se
consideran como una de las técnicas principales para definir rapidamente los
requisitos multidisciplinarios y conciliar las diferencias entre los interesados. (PMI,

2017)
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Técnicas Grupales de Creatividad: Dentro de este grupo se incluyen muchas
actividades; sin embargo, en este proyecto solo se usaran tormenta de ideas, técnicas
de grupo nominal, andlisis de decisiones con multiples criterios (PMI, 2017)
Anadlisis de Documentos. El analisis de documentos se utiliza para obtener requisitos
mediante el examen de la documentacion existente y la identificacion de la
informacion relevante para los requisitos. (PMI, 2017).

Juicio de Expertos: Se utiliza para analizar la informacion necesaria para la
elaboracion del enunciado del alcance del proyecto. Esta experiencia es
proporcionada por cualquier grupo o individuo con conocimientos o capacitacion
especializados, y se encuentra disponible a través de diferentes fuentes, para este
caso en particular se contara con consultores y expertos en la materia. (PMI, 2017)
Estimacion Anéloga: Es una técnica para estimar la duracion o el costo de un
proyecto mediante la utilizacion de datos histéricos de un proyecto similar. La
estimacion analoga de la duracion se emplea a menudo para estimar la duracion de
un proyecto cuando se dispone de escasa informacion de detalle sobre el mismo
(PMI, 2017); en este caso para el proyecto se usara informacién de proyectos
similares desarrollados en el SENA.

Tecnologias de comunicacion: En este item aplican el correo electrénico, medios
sociales de comunicacion, reuniones basadas en plataformas web vy las
videoconferencias lo cual permitira formar equipos de personas que trabajan en
diferentes turnos, horarios o dias.

Analisis de Supuestos: Cada proyecto y su plan se conciben y desarrollan sobre la
base de un conjunto de hipdtesis, escenarios o supuestos. El analisis de supuestos

explora la validez de los supuestos segun se aplican al proyecto. Identifica los
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riesgos del proyecto relacionados con el caracter inexacto, inestable, inconsistente
o incompleto de los supuestos (PMI, 2017)

= Anélisis de Interesados: Es una técnica que consiste en recopilar y analizar de
manera sistematica informacion cuantitativa y cualitativa, a fin de determinar qué
intereses particulares deben tenerse en cuenta a lo largo del proyecto. Permite
identificar los intereses, las expectativas y la influencia de los interesados y
relacionarlos con el propdsito del proyecto. También ayuda a identificar las
relaciones de los interesados (con el proyecto y con otros interesados) que se pueden
aprovechar para crear alianzas y posibles asociaciones para mejorar las
probabilidades de éxito del proyecto, asi como las relaciones de los interesados
sobre las que habria que influir de manera diferente en diversas etapas del proyecto

o fase (PMI, 2017).

En la tabla 3, se definen las herramientas por utilizar para cada objetivo propuesto.

Tabla 3. Herramientas utilizadas

Objetivos Herramientas

1. Realizar un Diagnéstico de la Situacion -Matriz FODA
Actual, para efectos de terminar la brecha -Matriz Vester
en contraposicon con el Modelo Deseado. - Analisis del entorno — PESTAL

2. Elaborar el plan de gestion de la

integracion del proyecto para definir, Juicio de expertos, recopilacion de datos,
unificar y coordinar los diversos procesos Analisis de documentos.

y actividades del proyecto

-Talleres facilitados de los propietarios de

CPB y el asesor externo para identificar
3. Estructurar el plan de gestion del alcance cuales actividades requiere el proyecto
para identificar cuales entregables _ apalisis de documentos

requiere el proyecto - Plan estratégico de la compaiiia CPB
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Herramientas

Objetivos
4. Realizar el plan de gestion del
cronograma para constituir la

documentacion para la planificacion,
desarrollo, gestion, ejecucion y control del
cronograma del proyecto en los tiempos
establecidos

-Método de Diagramacion por Precedencia
usando Microsoft Project para diagramar
las actividades descritas en el cronograma

- Anélisis de documentos
- Plan estratégico de la compafiia CPB

- Grupos focales con expertos y duefios de
compafiias con casos exitosos similares

5. Establecer el plan de gestion de calidad
para identificar los requisitos y/o
estandares de calidad que exige el proyecto
y sus entregables

-Técnicas grupales de creatividad para
identificar los requisitos del plan de gestion
de calidad

- Anélisis de documentos

- Uso de las 7 herramientas de Calidad para
establecer el estado de los procesos y
productos

- Muestreo estadistico para establecer el
estado del proceso

6. Elaborar el plan de gestion de recursos
para identificar, adquirir y gestionar los
recursos necesarios para la ejecucion
exitosa del proyecto.

- Analisis de documentos
- Reuniones

7. Desarrollar el plan de gestion de
comunicacion para determinar y facilitar el
uso adecuado de los medios de contacto y
documentos del proyecto.

- Analisis de requisitos de comunicacion
para los interesados del proyecto

- Entrevistas
- Juicio de expertos

8. Elaborar el plan de gestion de riesgos
para identificar y gestionar los posibles
riesgos que puedan presentarse durante el
proyecto

- Revision de la documentacion
- Anélisis de supuestos
- Andlisis de documentos

9. Definir el plan de gestiébn de
adquisiciones para documentar las
decisones entorno a las adquisiciones que
requiere el proyecto, definir el enfoque e

identificar los posibles proveedores

- Técnicas de evaluacion de propuestas
- Juicio de Expertos
- Plan estratégico de la compafiia

10. Estructurar el plan de gestion de los
interesados para desarrollar las estrategias
de gestidn que se requieren para obtener la
participacion de los interesados a lo largo
del ciclo de vida del poyecto, analizando sus
necesidades, intereses y posible impacto en
el éxito del proyecto

- Anaélisis de interesados para determinar
qué intereses particulares deben tenerse en
cuenta a lo largo del proyecto

- Reuniones

- Juicio de expertos (asesor externo)
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Objetivos Herramientas

11.  Definir la  Metodologia  de Andlisis del Plan de Gestion de Proyecto.
Implementacion del Modelo de Atencion
plasmado para consolidar la propuesta de
gestion del proyecto.

Anélisis de las condiciones y las
capacidades de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

3.4. Supuestos y Restricciones

Los supuestos son “un factor del proceso de planificacion que se consideran
verdadero, real o cierto, sin prueba ni demostracion” (PMI, 2017, pag. 725) . También
describen el impacto potencial de dichos factores en el caso de que fueran falsos. Como parte
del proceso de planificacion, los equipos del proyecto a menudo identifican, documentan y
validan los supuestos. La informacion relativa a los supuestos puede incluirse en el enunciado
del alcance del proyecto o en un registro independiente.

Las restricciones se pueden definir como un “factor limitante que afecta la ejecucion
de un proyecto, programa, portafolio o proceso” (PMI, 2017, pag. 723). Las restricciones
identificadas en el enunciado del alcance del proyecto enumeran y describen las restricciones
o limitaciones especificas, ya sean internas o externas, asociadas con el alcance del proyecto
que afectan la ejecucion de este, como, por ejemplo, un presupuesto predeterminado, o
cualquier fecha o hito del cronograma impuesto por el cliente o por la organizacién ejecutora.
Cuando un proyecto se realiza bajo un acuerdo, por lo general las disposiciones contractuales
constituyen restricciones. La informacion relativa a las restricciones puede incluirse en el
enunciado del alcance del proyecto o en un registro independiente. (PMlI, 2017)

Los supuestos y restricciones, y su relacion con los objetivos del proyecto final de

graduacion, se ilustran en la tabla 4, a continuacién.
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Objetivos

Supuestos

Restricciones

1. Realizar un Diagndstico
de la Situacion Actual, para
efectos de terminar Ila
brecha en contraposicén con
el Modelo Deseado.

Se tiene acceso a la informacién
del entorno de la empresa, asi
como su funcionamiento interno
y esta es de fuentes primarias
confiables.

Se desconocen todas las
amenazas del entorno, pues es
un mercado que esta en
constante cambio.

2. Elaborar el plan de
gestion de la integracion del
proyecto para  definir,
unificar y coordinar los
diversos procesos y
actividades del proyecto

Se tiene acceso a la informacion
y esta es confiable

El personal de la compafiia no
tiene experiencia en la
elaboracion ni metodologia
de este tipo de proyectos.

3. Estructurar el plan de

Las desiciones entorno al

proyecto seran agiles debido a la

El personal de la compafiia no
tiene experiencia en la

gestion del alcance para " . .
> - . estructura plana de la compafiia elaboracion ni metodologia
Identificar cuales CPB de este tipo de proyectos
entregables requiere el P proy '
proyecto

4. Realizar el plan de gestion
del  cronograma  para
constituir la documentacion
para la planificacion,
desarrollo, gestion,
ejecucion 'y control del
cronograma del proyecto en
los tiempos establecidos

Las decisiones en torno al
proyecto serén agiles debido
a la estructura plana de la
compafia CPB

El PFG debe realizarse en
un tiempo no mayor a 6
meses

5. Establecer el plan de
gestion de calidad para
identificar los requisitos y/o
estandares de calidad que
exige el proyecto y sus
entregables

Se cuenta con acceso ilimitado
a la informacion que se
requiera para la elaboracién
del Plan de gestion del
proyecto

El personal de la compafiia
no tiene experiencia en la
elaboracion ni metodologia
de este tipo de proyectos.
Se tendra que

levantar

informacion e investigar.

6. Elaborar el plan de
gestion de recursos para
identificar,  adquirir vy
gestionar  los  recursos
necesarios para la ejecucion
exitosa del proyecto.

3 funcionarios de la compafiia
CPB participaran en el
proyecto, entre ellos el
gerente.

La compafiia no cuenta con
recursos economicos para
la elaboracion del PFG
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Objetivos

Supuestos

Restricciones

7. Desarrollar el plan de
gestion de comunicacion
para determinar y facilitar
el uso adecuado de los
medios de contacto y
documentos del proyecto.

Se cuenta con acceso ilimitado
a la informacion que se
requiera para la elaboracién
del Plan de gestion del
proyecto

La compafiia no cuenta
CON recursos economicos
para la elaboracion del
PFG

8. Elaborar el plan de
gestibn de riesgos para
identificar y gestionar los
posibles riesgos que puedan
presentarse  durante el
proyecto

La informacion del proyecto
sera suministrada por fuentes
internas  confiables  que
pertenecen a la compafiia

El personal de la compaiiia
no tiene experiencia en la
elaboracion ni metodologia
de este tipo de proyectos.
Se tendra que levantar
informacion e investigar.

9. Definir el plan de gestion
de  adquisiciones  para
documentar las decisones
entorno a las adquisiciones
que requiere el proyecto,

definir el enfoque e
identificar  los  posibles
proveedores

3 funcionarios de la compafiia
CPB participaran en el
proyecto, entre ellos el gerente

La compafiia no cuenta con
recursos economicos para
la elaboracion del PFG

10. Estructurar el plan de
gestion de los interesados
para desarrollar las
estrategias de gestion que se
requieren para obtener la
participacion de los
interesados a lo largo del
ciclo de vida del poyecto,
analizando sus necesidades,
intereses y posible impacto
en el éxito del proyecto

3 funcionarios de la compafiia
CPB participaran en el
proyecto, entre ellos el gerente

El personal de la compafiia
no tiene experiencia en la
elaboracion ni metodologia
de este tipo de proyectos.
Se tendrd que levantar
informacion e investigar

11. Definir la Metodologia
de Implementacién  del
Modelo de Atencion
plasmado para consolidar la
propuesta de gestion del
proyecto.

Se va a desarrollar una
maetodologia acorde con todo
el trabajo que se ha hecho a lo
largo del proyecto.

No se establece el alcance
de implementacion del
Plan de Gestion, aunque se
deja formulado, por lo que
debe existir un ejercicio de
acompafiamiento
complementario para dicha
fase.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.



3.5. Entregables
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Se puede definir entregable como “cualquier producto, resultado o capacidad tinico y

verificable para ejecutar un servicio que se debe producir para completar un proceso, una

fase o un proyecto” (PMI, 2017, pag. 708). Los entregables también incluyen resultados

complementarios, tales como los informes y la documentacion de direccion del proyecto.

Estos entregables se pueden describir de manera resumida o muy detallada. (PMI, 2017).

Es importante definir cuéles seran los entregables del PFG pues determina el alcance

del proyecto y las fases que se requieren para el mismo. En la Tabla 5 se definen los

entregables para cada objetivo propuesto.

La tabla 5 muestra los entregables del proyecto, en relacion con cada objetivo.

Tabla 5. Entregables

Objetivos

Entregables

1. Realizar un Diagnostico de la Situacion
Actual, para efectos de terminar la brecha
en contraposicon con el Modelo Deseado.

-Matriz FODA.
-Matriz Vester.
- Anélisis PESTAL.

2. Elaborar el plan de gestion de la
integracion del proyecto para definir,
unificar y coordinar los diversos procesos
y actividades del proyecto

- El Acta de constitucion del proyecto
contiene el proposito del proyecto, la
descripcion y requisitos de la alta gerencia.

- Plan para la direccion del proyecto incluye
el Plan de gestion de la calidad, el ciclo de
vida del proyecto y el enfoque de desarrollo.

3. Estructurar el plan de gestion del
alcance para identificar cuéales entregables
requiere el proyecto

- Plan de gestion del alcance el cual describe
cémo se definen, desarrollan, monitorean,
controlan y verifican el alcance

- Plan de gestion de los requisitos dice como
se analizan, documentan y gestionan los
requisitos del proyecto.
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Objetivos

Entregables

4. Realizar el plan de gestion del
cronograma para constituir la
documentacion para la planificacion,
desarrollo, gestidn, ejecucion y control del
cronograma del proyecto en los tiempos
establecidos.

Plan de gestion del Cronograma establece los
criterios y las actividades a llevar a cabo para
desarrollar, monitorear y controlar el
cronograma

5. Establecer el plan de gestion de calidad
para identificar los requisitos Yy/o
estandares de calidad que exige el proyecto
y sus entregables

Plan de gestion de la calidad comparte
detalles sobre los estandares y objetivos de
calidad definidos para el proyecto, asi como
las actividades de control y gestion de
calidad.

6. Elaborar el plan de gestion de recursos
para identificar, adquirir y gestionar los
recursos necesarios para la ejecucion
exitosa del proyecto

Plan de gestion de los recursos permite
identificar los recursos que se requieren y
como adquirirlos, asi como el rol que
personas tendran entorno al proyecto.

7. Desarrollar el plan de gestion de
comunicacién para determinar y facilitar
el uso adecuado de los medios de contacto
y documentos del proyecto.

Plan de Gestion de las Comunicaciones el
cual Contiene los requisitos de
comunicacion de los interesados, los
responsables de comunicar la informacion y
a quien comunicarla, como también el nivel
de escalamiento.

8. Elaborar el plan de gestion de riesgos
para identificar y gestionar los posibles
riesgos que puedan presentarse durante el
proyecto

Plan de gestion de riesgos detalla como se
organizan y ejecutan las actividades de
gestion de riesgos.

9. Definir el plan de gestion de
adquisiciones para documentar las
decisones entorno a las adquisiciones que
requiere el proyecto, definir el enfoque e

identificar los posibles proveedores

Plan de gestion de las adquisiciones describe
cémo el equipo de proyecto adquiere bienes
y servicios desde fuera de la compafiia CPB
y como se gestionan los procesos de
adquisicién, desde la elaboracion de los
documentos de las adquisiciones hasta el
cierre del contrato

10. Estructurar el plan de gestion de los
interesados para desarrollar las estrategias
de gestion que se requieren para obtener la
participacion de los interesados a lo largo
del ciclo de vida del poyecto, analizando
sus necesidades, intereses Yy posible
impacto en el éxito del proyecto

Registro de los Interesados que contendra
todos los detalles relacionados con los
interesados identificados.




53

Objetivos Entregables

11.  Definir la  Metodologia de
Implementacion del Modelo de Atencion
plasmado para consolidar la propuesta de
gestion del proyecto.

Sugerencia de metodologia de
implementacion para el Modelo de
Atencion.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Finalmente, vale la pena mencionar respecto al alcance y las limitaciones de este
trabajo, que no se va a plantear un estudio de viabilidad econdémica y financiera del proyecto,
en la medida en la que se encuentra poco acceso a la informacion necesaria; por lo tanto, no
se puede responder formalmente a los requisitos funcionales a corto, mediano y largo plazo.
En esa medida, se pretende dejar plasmada la planificacion, pero la empresa como criterio
propio debera establecer dicha viabilidad financiera para garantizar la ejecucion del proyecto
que se presenta en este trabajo de investigacion. De igual manera se establece una limitacion
respecto al Sistema de Gestion de Calidad, en la medida en la que se determinan directrices
relacionadas con el cumplimiento normativo y los procesos de control y seguimiento del
proceso; sin embargo, el sistema integral para asegurar la calidad tanto de los productos como

del servicio de venta directa dependera de la ejecucion de la empresa.
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4. Desarrollo
4.1. Diagnostico Organizacional

A continuacién, se presenta el analisis FODA como una herramienta para presentar
de manera sintetizada las Fortalezas y Debilidades de la empresa desde su situacién interna
y las Oportunidades y Amenazas que se encuentran en el entorno social del cual hace parte
la Compafiia CPB. Este andlisis inicial va a permitir la presentacién de una matriz Vester, asi

como el andlisis de la cadena de valor a través de un anélisis PESTAL.



Tabla 6. Matriz FODA — Compaiiia CPB.
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Factores Externos

Factores Internos

Fortalezas

Debilidades

Los costos de operacion son bajos debido a
la baja inversion en infraestructura.

Las decisiones y acciones se pueden
ejecutar de manera réapida por tener una
estructura plana que no requiere niveles de
autorizacion

Tienen 8 dias de inventario de producto
terminado y 15 dias inventario en insumos
y materia prima para producir. Son
estrictos en el control.

La entrega a clientes esta tercerizada, lo
que permite no tener carga prestacional, ni
gastos asociados a la depreciacion y
mantenimiento de automotores.

Los insumos naturales de los productos se
consiguen facilmente en el pais, por su gran
biodiversidad.

La compafila cuenta con equipos para
produccién, antiguos con tecnologia obsoleta,
que han sido recuperados y mejorados para la
operacion. Se presentan reprocesos y pérdidas
operativas por algunas paradas que tiene que
enfrentar los equipos.

Las instalaciones estan en una bodega alquilada
que se adecuo para la fabricacion de los
productos. Por tal motivo, la disponibilidad y
estabilidad del lugar, al ser arrendado, puede
representar un riesgo.

No hay un departamento establecido de Talento
Humano. Las funciones de manejo de personal
estan centralizadas en el jefe administrativo.

No cuentan con un sistema de control ni de
gestion. Se realizan algunas actividades que se
han acordado en los diferentes roles, sin que estas
estén documentadas.
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El servicio al cliente es una fortaleza en la
compafiia, debido a la cultura
organizacional que han desarrollado desde
la gerencia. Soluciona a inquietudes de
clientes, compradores y consumidores en
72 horas.

El mercado de productos naturales ha
venido evolucionando en los Gltimos afios.
Los consumidores se inclinan cada vez mas
hacia los productos naturales.

Los empleados de la compafiia conocen los
diferentes puntos del proceso. Estos son
rotados para que puedan cubrir cualquier
punto en la linea de produccion, en caso de
que haya un imprevisto.

Se entregan muestras de producto para
codificar un cliente nuevo. La mayoria de
los comentarios de los clientes valoran la
calidad del producto. Se realizan Focus
Group para determinar la calidad y
aceptacion del producto por parte del
consumidor.

Las maquinas utilizadas en produccion son
equipos antiguos, que han sido recuperados para
la operacion. Tienen baja automatizacion.

En cuanto a sistemas de informacion tienen un
programa que integra modulo de inventarios,
costos, contabilidad y facturacion. Los pedidos se
toman manualmente.

No tienen planes de inversion proximos.

Las materias primas la compran a través de 3
proveedores nacionales. Los costos son altos.
Existen proveedores internacionales con mejores
costos pero que exigen altos volumenes de
compra.

El nivel de servicio (% entrega Real VS entrega
planeada) es del 80% debido a la rotaciéon del
personal del proveedor de transporte.

La inversibn en Marketing es baja. Falta
desarrollo de marca. Baja activacion en puntos de
venta.

La utilizacion de la planta esta al 70% de su
capacidad actual.

No hay un departamento de servicio al cliente. La
cultura es que cada colaborador puede contribuir
a una solicitud por parte de los clientes, segtn el
Rol. Lo coordina directamente por la gerencia.
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Oportunidades

FO

DO

La empresa tiene el interés de ampliar
sus canales de distribucidn, pues hay una
buena aceptacion de sus productos
dentro del mercado. Ademas, el
mercado de productos naturales es una
tendencia que se ha venido posicionando
en el mercado nacional. Adicionalmente,
la venta directa (por catdlogo) es una
disciplina muy arraigada en Colombia;
la venta se hace presencial, siendo clave
para una buena relacion y un alto nivel
de confianza entre vendedor vy
comprador.

CPB ofrece diferentes productos naturales
hechos con plantas y esencias herbales que
les permite competir en un mercado local y
con bajos precios. Esta se considera una
fortaleza que se puede aprovechar para
crear oportunidades de consolidacion y
expansion en el mercado local y nacional.

Los costos de produccion son bajos, por lo
tanto, la empresa puede obtener un mayor
costo/beneficio de su actividad comercial.
Esto a largo plazo permitird una mayor
inversion en los equipos Yy mayor
tecnologia.

La cultura organizacional de la empresa y
el conocimiento de sus empleados se
considera un elemento esencial para
impulsar las acciones de campo de la
Compaiia CPB.

Tener mas canales de distribucion
contribuye a que los clientes tengan un
mayor acceso a los productos de la
compafiia. Mayores ingresos.

Facilidad para la llegada de nuevos clientes
y mejoramiento de la cadena de produccion

Las debilidades detectadas en la Compafiia
CPB se pueden minimizar a través de las
oportunidades de  mejoramiento Yy
consolidacion de la marca desde la apuesta
que se hace por un nuevo canal de
distribucion, de venta directa.

Este aprovechamiento estd dado desde
varios aspectos: los productos se
distribuyen a través de un canal tradicional
de negocios como tiendas y droguerias, que
tienen ventajas como el pago de contado y
una alta rotacion que permite mantener un
adecuado flujo de caja.

Se puede pensar en invertir a corto,
mediano y largo plazo en mejor publicidad
y marketing, de tal manera que se puedan
realizar promociones dirigidas a clientes
por compra de volumenes

El producto tiene buena aceptacion por
parte de sus consumidores, por lo cual se
puede trabajar en el fortalecimiento de la
capacidad y produccion de la compaifiia,
para que esto impacte finalmente en la
relacién de fidelidad con los clientes y
proveedores.
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a partir de una mayor inversion en la
compafiia.

Mayor aprovechamiento de la capacidad
instalada.

Fortalecimiento de la marca.

A pesar de que la empresa no tiene una
estrategia de marketing contundente, se
detecta una oportunidad para desarrollar la
marca. Esto es crear una identidad propia,
que pueda fortalecerse mediante el uso de
los productos naturales, al considerar la
demanda en el mercado actual, segun las
alternativas de consumo sostenibles.

Amenazas

FA

DA

El sistema de produccion de la
Compafiia CPB tiene una serie de
problematicas a nivel organizacional
que provoca que, entre otras cosas, no

tenga suficiente fuerza de
competitividad dentro del mercado.
Adicionalmente, los costos de

produccién son altos, debido a que los
insumos son caros Yy solamente se
encuentran tres proveedores a nivel
nacional.

Para reducir el impacto de las amenazas, a
nivel interno como a nivel externo, es
importante retomar como estrategia el
hecho de que se trata de un producto que
tiene un impacto positivo en el consumidor.
Ademas, los costos de operacién resultan
positivos para pensar en un proceso de
ajuste y crecimiento de las ventas y la
sostenibilidad del negocio a partir de un
proyecto de plan de gestion. Finalmente,
también es importante apoyarse de la
cultura organizacional y los sistemas de
control que tiene actualmente la compafiia,
asi como su capacidad de respuesta a las
necesidades de sus clientes para encaminar
los procesos de consolidacion del nuevo
canal de distribucion de venta directa.

Para minimizar las debilidades y evitar las
amenazas, a nivel interno y externo, se
podrian fortalecer los canales de atencion a
clientes, para consolidar la venta directa de
los productos. Ademas, es necesario hacer
una inversion a corto plazo sobre aspectos
de infraestructura, equipos, tecnologia y
marketing para consolidar la imagen e
identidad de la empresa y su marca.
Finalmente, fortalecer su estructura a nivel
organizacional, para que cada persona
cumpla un rol esencial y complementario a
los demas, y lograr un trabajo coordinado
hacia un mismo propoésito de crecimiento,
expansion y consolidacion de la venta
directa como el nuevo canal de distribucion
de la compaiiia.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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De acuerdo con la Matriz FODA, se puede realizar a continuacion un ejercicio mas
puntualizado respecto a las problematicas que se detectan actualmente en la Compariia CPB
y que llevan a la necesidad de establecer un nuevo canal de distribucion, centrado en la venta
directa (venta por catélogo), con el objetivo que permitir el crecimiento en ventas y
sostenibilidad del negocio. A partir de estas dificultades se busca detectar aquellas que son
pasivas, activas, criticas o indiferentes para trabajar sobre ellas de manera oportuna, mediante
la matriz Vester.

Las variables que se tuvieron en cuenta para el desarrollo de la matriz Vester
obedecen al anlisis previo hecho con la matriz FODA. Dentro de estas debilidades se destaca
la baja inversion en tecnologia y automatizacion de los procesos, la falta de un departamento
de talento humano y de atencién al cliente; el hecho de que no hay una instalacion propia a
la empresa, y ademas que no se piensa en una inversion a futuro; los costos altos de la materia
prima; la falta de inversion en marketing; y finalmente, que es necesario fortalecer los canales
de distribucion.

A continuacién, la tabla 7 presenta el resultado de la Matriz Vester. Ademas, la figura

6 refleja la gréfica resultante.



Tabla 7. Matriz Vester — Compafiia CPB
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Es conveniente que la compafiia CPB realice una serie de cambios que permitan mitigar o eliminar el riesgo
planteado por la dependencia a su Unico canal de distribucién. Con esto, se hace necesario implementar un
plan de gestion del proyecto que involucre las 10 areas del conocimiento, que integraran todos los aspectos
necesarios para el desarrollo del plan.

p1 Tecnologlaobsoletaquedlflcul_tgy olololzl212 10 lo lo lo 7
retrasa los procesos de produccion.

P2 Laempre§§1nocu§ntacon un sitio 1lol212 1310 lol2 10 l2 |12
de operacion propia.
No hay una organizacién clara y

P3 detallada del personal de lajO (1 [0 |1 |1 |0 |2 |3 |1 |3 12
empresa.

P4 Baja automatlzaup,n de los 312 1o lololololo 1 lo 6
procesos de produccion.

p5 !\Io S(_aIV|S|b|I|zan prqyectos de 313 1ol3lolol3l3 |2 |o 17
inversion a corto 0 mediano plazo.

P6 La materia prima se consigue a 11t lololslolr 11111 |7
costos altos.
El nivel de servicio no es excelente

P7 debido a la rotacion del proveedor {0 (0 (2 |2 |0 [0 |0 |0 [0 |3 7
de transporte.
No hay una inversion favorable en

P8 Marketing y posicionamientodela|0O (0 |0 |0 (2 (0 |0 |0 (O |1 3
marca.

P9 Sg dgpeq@e de un Gnico canal de 5> 1o lolo 11 1o 12 lo lo lo 5
distribucion tradicional.

pro |No ~hay —un  departamento |, |\ 15 1o g |o |3 |0 [1 |0 |4
fortalecido de servicio al cliente.

DEPENDENCIA 10| 7 |4 |11|10| 2 |11 9 | 6 | 10 55

Fuente: Elaboracion propia, 2019

63



Clasificacion

12
11 PASIVOS P4 ® P7 : CRITICOS
]
10 ® P10 ePL ® P5
]
]
9 ® P8 : e Pl
S g : o P2
3 !
3 H P3
3 ]
g 7 ! ® P2 P4
; : ® PS5
o
S 6 ® P9 '
s I' ® P6
bR S S S, EpSpp S, SppyI Spuyu, Ry, S Ry S, S Sy, S Sy, S S Sy
5 ]
S 5 ' ® P7
3 ]
:J% 4 H P3 ® P8
° | o P9
]
3 : ® P10
- R R R T T T Linea horizontal
2 ® P6 1 - ‘
INDIFERENTES E ACTIVOS = ==== Linea vertical
1
i
]
0 1

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18
Influencia/Causalidad

Figura 6. Matriz Vester. Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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A partir de la matriz Vester, se obtuvieron los siguientes resultados: los problemas
identificados como pasivos fueron: P1, P4, P7, P8, P9, P10, estos tienen un poco influencia causal.
Estos son: Tecnologia obsoleta que dificulta y retrasa los procesos de produccion; Baja
automatizacion de los procesos de produccion; El nivel de servicio no es excelente debido a la
rotacion del proveedor de transporte; No hay una inversion favorable en Marketing y
posicionamiento de la marca; Se depende de un unico canal de distribucion tradicional; y no hay
un departamento fortalecido de servicio al cliente. Todos estos factores hacen parte de
problemaéticas internas que deben ser solucionadas a partir de la gestion de la compafiia.

En segundo lugar, se encuentran los problemas indiferentes, dentro de los cuales se
encontrd6 que el hecho de que la materia prima se consiga a costos altos no influye
determinantemente en los demas problemas identificados. Esto se analiza en la medida en la que
se considera una amenaza dentro del entorno en el que esta la empresa. Como se ha analizado
previamente, el alto costo de la materia prima se da debido a que hay pocos proveedores en
Colombia, aunque se consiguen facilmente. Este aspecto contrasta con el hecho de que los costos
de produccidn son bajos y por lo tanto se puede superar este aspecto si la empresa desarrolla un
sistema de financiacién propio y organizado, que le permita obtener ganancias de la ecuacion costo
beneficio. A pesar de ser un tema de baja prioridad, si es necesario encontrar alternativas y
soluciones para reducir el costo de la materia prima. Un ejemplo de esto seria encontrar
proveedores a nivel internacional, y aumentar la capacidad de la empresa para poder hacer
importaciones de grandes volimenes para que el costo de la materia prima disminuya y al mismo
tiempo aumente la produccion.

Como problema activo se encuentra el hecho de que no hay una organizacion clara y

detallada del personal de la empresa; es decir, que es un factor interno que no es causado por otros,
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pero que influye mucho en las demas problematicas identificadas. Esta es una interpretacion
acertada que da cuenta de la necesidad de emprender cambios enfocados hacia la cadena de
distribucion, que partan del fortalecimiento interno de la empresa. Esto es, prepararse para asumir
los retos venideros y plantearse las necesidades de mejoramiento.

Por ultimo, se tienen los factores criticos, que son problemas causados por otros y que a su
vez son causados por los demas. Dentro de estos se encuentran dos aspectos claves: 1) La empresa
no cuenta con un sitio de operacion propia y 2) No se visibilizan proyectos de inversion a corto o
mediano plazo. Estos dos problemas representan para la Comparfiia CPB varias consecuencias que
parten del hecho de que la empresa no esté lo suficientemente consolidada desde sus cimientos.
Esto es, el hecho de que se alquile un lugar puede significar precisamente la falta de inversién, lo
que, es mas, se distingue en la problemética el hecho de que tampoco se visibilizan proyectos de
inversién a corto o mediano plazo.

En ese sentido, es necesario planear un presupuesto para asumir un nuevo canal de venta
directa en la compafiia. Ademas, de la mano con este nuevo canal es necesario pensar en las
necesidades de adaptacion del sistema de organizacion y produccion actual. Esto ineludiblemente
supone la disposicion de una serie de recursos de personal, econémicos y organizacionales, para
garantizar el exito del canal a través del crecimiento en las ventas y como consecuencia, la
sostenibilidad y expansion de la empresa.

Finalmente, se presenta un andlisis de la cadena de valor, a partir del formato PESTAL,
donde se tienen en cuenta una serie de factores politicos, sociales, ecoldgicos, tecnologicos,
economicos Yy legales que impactan de una manera muy negativa, negativa, indiferente, positiva o

muy positiva en el desarrollo de la actividad comercial de la Compafiia CPB:



Tabla 8. Anélisis del entorno — PESTAL
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Perfil PEST

Factores

Muy
Negativo

Negativo

Indiferente

Positivo

Muy
Positivo

Politicos

Programas
electorales del
presidente actual.

X

Politicas fiscales

Conflicto en
Colombia

Acuerdos
Nacionales

Movimientos
politicos

Politica Fiscal

Econdmicos

Costo de materias
primas

Tasa de empleo

Tasa de crecimiento
econdmico

Ciclos de mercado

Factores propios del
nicho de mercado.

Tasas de cambio

Impuestos

Inflacion

indice de confianza
del consumidor

Estilo de vida

Edad

Moda




68

Perfil PEST Factores Muy Negativo | Indiferente | Positivo | Muy
Negativo Positivo
Patrones de compra X
Percepcion de los X
clientes
) Cuidado de la salud X
Sociales
Condiciones de X
vida de la poblacién
indice de desarrollo X
humano
Internet X
Incentivos de uso de X
tecnologia
Automatizacion de X
los procesos
Cambio climatico X
Reciclaje X
Contaminacion X
Ecoldgicos- i
tecnolégicos Riesgos naturales X
Responsabilidad X
Social Empresarial
Cuidado del X
medioambiente
Transformacion de X
materias primas
Potencial de X
innovacion
Politicas X
medioambientales
Cumplimiento  de X

estandares de
calidad - ICONTEC
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Perfil PEST Factores Muy Negativo | Indiferente | Positivo | Muy
Negativo Positivo
Cumplimiento  de X
estandares
sanitarios.
Requisitos legales X
para la
Leqal comercializacion de
€gales ingredientes
naturales.
Manejo de residuos X
Licencias y X
permisos
Reglamentacion X
nacional

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

De acuerdo con el analisis del perfil PEST, se obtienen las siguientes conclusiones:
respecto a los factores politicos, no se encontrd una incidencia negativa o positiva en la actividad
comercial de la compaifiia, en la medida en la que varios aspectos, aunque indudablemente afectan
a la sociedad, no atentan directamente o de manera obvia en el desarrollo del negocio. Vale la pena
hacer la salvedad de que la empresa influye y esta influenciada por los aspectos politicos del pais;
sin embargo, para el propésito especifico de pensar en un proyecto de plan de gestién no se
encuentran aspectos relevantes.

Por su parte, los factores economicos influyen de diversas maneras a la compariia. Para
empezar, no hay que desconocer que la empresa esté ligada a un mercado especifico, que responde
a unas particularidades propias. Todos los movimientos fiscales y economicos del pais van a influir
de una u otra manera en la actividad comercial. En ese sentido, se tiene que los factores propios
del nicho de mercado de los productos naturales impactan de manera muy positiva en la empresa,

asi como el indice de confianza del consumidor, pues los productos de la empresa han generado
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un impacto muy positivo en los clientes. Por su parte, aspectos como el incremento de impuestos
y la inflacion afectan directamente a cualquier empresa del pais. Sin embargo, también se recalcan
aspectos que impactan de manera positiva, pues algunas dindmicas favorecen el funcionamiento
de la compafiia.

En cuanto a los factores sociales se identificd que los estilos de vida, las condiciones de
vida y el indice de desarrollo de los seres humanos, llevan a que adopten unas tendencias de
consumo favorables con los productos que se ofrecen en la empresa. Esto se ha hecho ain més
evidente en la actualidad, donde el consumidor procura ser responsable con el medio ambiente y
se aleja cada vez més de los productos procesados y ultra procesados, asi como aquellos que tienen
muchos quimicos. En efecto, el consumo de productos organicos y naturales resulta favorable para
el crecimiento de la compafiia.

Los aspectos ecoldgicos y tecnoldgicos identificados pueden impactar de manera positiva
0 muy positiva en la empresa. En definitiva, es necesario pensar en las necesidades de renovacion
y automatizacion de los procesos y elementos de la compafiia, como parte de la planeacién del
nuevo canal de venta directa. De nuevo, los aspectos ecoldgicos y tecnoldgicos contribuyen a que
se cuente con diversas herramientas, muchas veces gratuitas, para dar a conocer y expandir los
canales de distribucion de la compafiia. Finalmente, es importante considerar a profundidad los
aspectos legales, que estan relacionados con la regulacion de la actividad comercial, y que
ineludiblemente impactan de manera positiva o negativa. Las politicas de cumplimiento de los
estandares de calidad y cuidado de la cadena de produccién para garantizar productos aptos para
el consumo son fundamentales. Ademas, se deben considerar de manera detallada para el nuevo
canal de distribucion, de manera que la calidad del producto no se deteriore al llegar al consumidor

final y teniendo en cuenta que se trata de productos naturales.
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De acuerdo con las PMI (2017), la Gestidn de la Integracidn constituye un paso esencial

para identificar con claridad las actividades que van a permitir desarrollar el modelo de atencion

del canal de distribucion de venta directa, para la Compafiia CPB.

Tabla 9. Acta de constitucion del proyecto

Nombre: Modelo de Atencion del Canal de Distribucion de Venta Directa
Fecha de | 01/01/2020 | Codigo del Vd-001-2020
creacion: proyecto:

Preparado por: | Milton Cesar Uribe Amezquita | Fecha: Enero de 2020
Aprobado por: Gerente General Fecha: Pendiente

Descripcion del Proyecto

Elaboracion de un Plan de Gestion del Proyecto, para un Disefio de un Modelo de Atencién
de un nuevo canal de distribucién para la Compafiia CPB a través de la venta directa. Esto
implica reconocer y planea cada uno de los pasos, requisitos y herramientas necesarias para
incorporar la venta por catalogo como parte de los canales de distribucion de la empresa.

Definicion del Producto del Proyecto o Servicio del Proyecto

Venta directa por catadlogo de la Compafiia CPB a través de empresarias (gestoras)hacia sus
consumidores finales en la ciudad de Cali.

Objetivos del Proyecto

Concepto

Objetivos

Criterios de éxito

Alcance

Establecer la integracion de
un modelo de atencién de
canal de distribucion de
venta directa para la
Compafiia CPB.

Elaborar un Plan de Gestion
del Proyecto.

Tiempo

Desarrollo del Modelo de
Atencion: 6 meses
aproximadamente.

Aplicacion  del  modelo:
progresivamente a partir de
la culminacién del proyecto.

Cumplir a cabalidad con los
tiempos de ejecucion
establecidos.

Costo

Se prevé la finalizacion y
gjecucién del proyecto con
un presupuesto preliminar
estipulado en la siguiente
seccion.

Garantizar a la compaiiia las
utilidades resultantes de la
incorporacion de un nuevo
canal de distribucion de venta
directa.




Objetivos del Proyecto

Concepto Objetivos Criterios de éxito
Calidad Cumplir con los estandares | Evitar quejas y reclamos por el
de calidad establecidos para | servicio de venta por catalogo
el servicio de venta directa | de los productos de la
(por catalogo). compaiiia.
Riesgo Hacer un control adecuado | No  presentar  accidentes

de los riesgos que puedan
producirse en el proyecto.

laborales o descontento por
parte de los clientes.

Finalidad del Proyecto

Crear un modelo de desarrollo integral de ventas por catdlogo de los productos de la
Compafia CPB cumpliendo con todos los estandares de calidad tanto a nivel de produccion
como a través del canal de distribucion para ampliar la productividad y el alcance de la
empresa a nivel local. Se busca garantizar ademas una experiencia satisfactoria entre el
cliente y la empresa a través de las empresarias, que actuarian como intermediarias para dar
a conocer los beneficios de los productos que se ofrecen.

Nombramiento del Gerente de Proyecto

Nombre: Milton Cesar Uribe Amezquita | Nivel bajo de autoridad
Reporta a: Gerente General Alto nivel de autoridad
Cronograma

Evento Fecha
Presentacion del Plan de Gestion del 01/02/2020
Proyecto
Firma de acta de inicio del disefio 01/02/2020
Iniciacion de adecuaciones de planeacion 01/05/2020
del Plan de Gestion del Proyecto
Fecha de implementacion del Modelo de 01/06/2020

Atencion de Venta Directa

Organizaciones que intervienen en el proyecto

Compafiia CPB S.A.S.: empresa sobre la cual se va a aplicar el proyecto.
Universidad para la Cooperacion Internacional
(UCI): trabajo para optar por el titulo de Master en Administracion de Proyectos.

Presupuesto Preliminar

Tema Valor
Disefio de publicidad $100.000
Volantes $50.000
Disefio/maquetacion del catalogo $150.000
Fotografias $100.000
Muestras $150.000
Obsequios $150.000

72
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Presupuesto Preliminar

Tema Valor
Incentivos $150.000
Otros $100.000

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Plan para la Direccion del Proyecto

Para tener una mayor claridad respecto al plan para la direccion del proyecto, a

continuacion, la Figura 7 presenta el proceso en el que se consideran unas entradas, relacionadas

con los insumos iniciales, unas herramientas y técnicas, donde se menciona el PMI como

metodologia de accion y finalmente unas salidas, que dan cuenta de los resultados esperados.

4 )
« Acta de constitucion
del proyecto.

« Activos de los procesos
de la organizacion.

«Salidas de otros

procesos

— Entradas

Buenas practicas del
PMLI.
* Informacion de
diagndstico de la
empresa (Matriz
FODA, Vester y
PESTAL).

N

«Estructuracion del plan
para la direccion del

proyecto.

Figura 7. Plan para la direccion del proyecto. Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Ademas, teniendo en cuenta la informacion suministrada de fuentes primarias acerca de la

metodologia PMBOK centrada en la gestion de proyectos, se establecen los siguientes

componentes dentro de la planeacion para la direccion del proyecto:
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Tabla 10. Plan para la direccion del proyecto

Plan para la Direccion del Proyecto

Plan para la Plan para la Plan para la Plan para la Plan para la
Gestion del Gestion del Gestion del Gestion del Gestion de
Alcance. Tiempo. Costo. Riesgo. Calidad.
Linea base del Linea base del Cronograma. Linea base del Costo.

alcance

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

Por dltimo, se desarrolla la planeacion para la integracion del proyecto desde tres

momentos claves:

inicio, planificacion, ejecucion, control y monitorizacion, y cierre.

Particularmente, se establecen los siguientes criterios respecto al sistema de control de cambios

dentro del proyecto:

Tabla 11. Sistema de control de cambios

Sistema de Control de Cambios

Identificacion y
clasificacion de
los cambios

Todos los cambios y propuestas que se especifiquen en este documento
deben ser evaluados tanto por el gerente del proyecto como por el gerente
general de la empresa.

La ruta establecida para la identificacion de los cambios seré a partir de
reuniones programadas cada 15 dias donde se plantearan solicitudes de
cambios en el proceso o de cualquier indole. Estos cambios pueden
sugerirse por parte de cualquier empleado, pero deben ser evaluados tanto
por el Gerente General como por el Jefe Administrativo, quienes
concertaran su aprobacion y clasificacion, asi como las acciones que se

tomaran al respecto.

Control de
cambios

Cada cambio propuesto por el gerente del proyecto debe contar con un
estudio de beneficios, alcance, tiempo, costo y viabilidad. Se debera
constatar este control de cambios en un acta en la que se estipulen todos los
pormenores del proyecto. Esta acta sera guardada por el Gerente General,
pero debera ser organizado por el Jefe Administrativo y el asistente del jefe
administrativo. El acta debe contener desde el proceso de planeacion del

documento hasta el proceso de ejecucion y control final.
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Sistema de Control de Cambios

Aprobacion de

Los cambios podréan ser aprobados tanto por el gerente del proyecto como

cambios e L .
por el gerente de la compafia. Este proceso de aprobacion se dara luego de
un estudio de viabilidad y tendra respuesta en un plazo maximo de una
semana.
Una vez se haya aprobado el cambio, se concertard una reunion para
planear la ejecucion de las actividades que se consideren pertinentes.
Cambios Aquellos cambios que no requieren ser aprobados con supervision son
aprobados sin
revision aquellos que no representen mayor alcance del proyecto.

Estos cambios aprobados deben ser supervisados por el Jefe
Administrativo, quien tendra el juicio de decidir si en efecto el cambio
propuesto no afecta a gran escala la ejecucion del proyecto.

Los empleados deben tener claridad respecto a que no deben hacer cambios

sin consultarlo antes, para evitar malentendidos en el proceso.

Requerimientos
para la solicitud
de cambios

Se debera redactar una solicitud escrita para la aprobacion de los cambios.
Dicha solicitud debe contener la propuesta de cambio, pero también la
técnica, las herramientas, la metodologia, los recursos necesarios y los
resultados esperados. Cada documento serd evaluado por el comité

administrativo.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

4.3. Plan de Gestién del Alcance

Una vez que se han establecido los protocolos de integracion del proyecto encaminados

hacia la implementacion de un nuevo canal de distribucion, se establece a continuacion el alcance

del proyecto, a través del cual se espera dar constancia de los procesos y requisitos que seran

necesarios para cumplir con el objetivo mencionado. En ese sentido, se establece el siguiente mapa

de procesos, en el cual se especifican aquellos que son estratégicos, los claves, los de apoyo y

finalmente los de seguimiento y control.
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«Investigacion de mercadeo para venta directa (promociones)

«Visita a reuniones de otras empresas de venta por catalogo (conseguir empresarias para la
empresa)

*Revision de la capacidad de produccion con el nuevo canal de venta (proyecciones).

Estratégicos

*Gestion del catalogo.
*Recepcion del pedido.
*Empaque del producto.

*Gestion de la entrega del pedido.

«Inversion en el nuevo canal de venta (venta por catélogo)
+Gestidn de eventos (charlas, exposiciones) para las empresarias.
«Control de los equipos y los recursos humanos

« Acciones correctivas y preventivas en la toma y despacho del pedido.
*Buzdn de sugerencias y reclamos.

«Verficacion de la calidad del servicio de venta directa (jefe administrativo - Representante de
ventas).

Figura 8. Mapa de procesos. Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Como se observa en el mapa de procesos, es necesario empezar por los procesos
estratégicos en la medida en la que se busca incentivar el uso del nuevo canal de distribucion por
parte de los clientes de la Comparfiia CPB en la ciudad de Cali, para garantizar asi una nueva
experiencia de compra y venta a través de intermediarios. Es importante reconocer en primer lugar
que esta nueva experiencia de distribucion involucra tres componentes: la empresa, las mujeres
empresarias y el cliente o consumidor final.

En ese sentido, la Compafia CPB le apuesta a un ejercicio de logistica tercerizada en la
gue no hay una contratacion directa, sino una incorporacion de mujeres cabezas de hogar que seran
las empresarias encargadas de manejar el catalogo de los productos de la Compafiia CPB y dar a
conocerlos a los clientes finales. Bajo este propdsito, la Compafia CPB se compromete a brindarles

informacidén complementaria respecto a todo el catadlogo de productos y la importancia que tiene
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el uso de materias organicas y naturales para el cuidado personal de los nifios. Respecto a las
promociones, se propone trabajar a través de pequefias muestras de todos los productos, para que
las empresarias conozcan los beneficios de cada uno y asi incentivar el interés de los clientes
finales por lo que se ofrece actualmente en la empresa.

En definitiva, se apuesta a una experiencia con las empresarias cercana e informada para
promover su fidelidad y su interés por conocer todos los productos y sus procesos de elaboracion.
Por otro lado, también es necesario hacer una revision de la produccion de la empresa, para afiadir
la posibilidad de distribucion y de ampliar la demanda de productos a través del nuevo canal de
venta.

Dentro de los procesos claves se deben llevar a cabo las adecuaciones del servicio, asi, en
primer lugar, se requiere disefiar un catalogo con fotografias de los productos, acompafiados de
informacion sobre su composicion, beneficios y uso; en segundo lugar, encontrar e incorporar a
las empresarias cabezas de hogar para que distribuyan el catalogo y tomen los pedidos; en tercer
lugar, consolidar el pedido y despacharlo desde la empresa; y finalmente, establecer un mecanismo
de control y atencion del servicio, que pueda ayudar a calificar el servicio prestado y superar las
dificultades que se puedan ir presentando durante los primeros dias de su implementacion.

Respecto a los procesos de apoyo, se piensa en primer lugar en una estrategia de marketing,
para consolidar el ejercicio de venta directa como un medio a través del cual se puede brindar
informacion adicional acerca de la importancia de productos elaborados naturalmente, en especial
para el cuidado de la piel de los nifios. Esto implica el uso de recursos materiales y humanos
adicionales que acomparien la implementacion del servicio. Por tal motivo, se piensa en tres

recursos en particular: charlas de capacitacion sobre la venta por catadlogo y los productos de la
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Compariia CPB, promociones y eventos de capacitacion sobre diferentes temas para las
empresarias.

Finalmente, se establecen procesos de control y seguimiento a través de acciones
correctivas y preventivas en la toma y despacho de los pedidos. Estos se va a llevar a cabo de
manera permanente durante los primeros meses de actividad, para adecuar la produccion a las
demandas del nuevo canal de distribucion. También se va a implementar un buzén de sugerencias
y reclamos, a través del cual el cliente puede calificar su experiencia de servicio y asi poder
identificar las fortalezas y debilidades de la venta directa. Por ultimo, se propone una verificacion
de la calidad del servicio de venta directa, como un ejercicio de retroalimentacion constante sobre

las directrices de la gestion de la calidad.

Requisitos
Afadiendo a los procesos mencionados anteriormente, se especifican a continuacion los

requisitos puntuales del proyecto.

Tabla 12. Requisitos y alcances del proyecto

Requisitos Alcance
Disefio y maquetacion del pedido | Contrato con una empresa de disefio que tome

fotografias de los productos y estructure el catalogo de
la Compafiia en formato digital (PDF).
Imprimir el catalogo para las empresarias incorporadas.

Disefio de publicidad Contrato de una empresa de disefio para los volantes y

tarjetas corporativas

Incorporacion de las empresarias | Visita a reuniones de otras empresas de venta por
encargadas de la venta por . . .
g catalogo P catdlogo para incorporar empresarias interesadas en

distribuir los productos.

No hay contratacion. Logistica tercerizada.
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Requisitos

Alcance

Distribucion del catalogo

Disefio de plantilla para la toma de pedidos.

Disposicidn, organizacion y despacho de los pedidos.

Capacitaciones y reuniones

Programacién de reuniones de capacitacion para
incrementar la fidelizaciéon y compromiso de las

empresarias.

Definir los medios de pago

Servicio de pago contra entrega (en efectivo). Las

empresarias deben cancelar el total del valor del pedido.

Herramientas de control y
seguimiento

Evaluaciéon del servicio: buzén de sugerencias y

reclamos

Publicidad del servicio

Uso de bases de datos para dar a conocer el servicio a
los clientes

Gestionar un CRM  (Customer Relationship
Management) para administrar la relacion cliente-
empresa

Disefio de estrategias de publicidad

Disefio de estrategias de fidelizacion

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

Declaracion del Alcance del Proyecto

Teniendo en cuenta los requisitos y alcances mencionados anteriormente, se especifica a

continuacion la declaracion de alcance del proyecto.

Tabla 13. Declaracion de alcance del proyecto

DECLARACION DEL ALCANCE

Nombre del proyecto

Modelo de Atencion del Canal de Distribucion

de Venta Directa

Preparado por

Milton Cesar Uribe Amezquita
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DECLARACION DEL ALCANCE

Descripcion del proyecto Desarrollo de un modelo de atencion de venta
directa (por catalogo) para la Compariia CPB

en la ciudad de Cali.

Criterios de aceptacion La ejecucion del modelo de atencion se debera
basar en el disefio del Plan de Gestion a partir
de las buenas practicas de PMI. Ademas,
deberd cumplir con la normatividad vigente
relacionada con el manejo de la calidad tanto a
nivel de produccion de este tipo de productos
artesanales de cuidado de la piel, como de su

almacenamiento y transporte.

Plan de Gestion del Proyecto, para un Disefio

de un Modelo de Atencion de un nuevo canal
Entregables

de distribucion para la Compafiia CPB.

Entrega de diagnostico de la compaiiia.

Entrega de directrices para aplicar el modelo

de atencion de venta directa.

Restricciones Falta de recursos; falta de disposicion y tiempo
del investigador o los administrativos; falta de
colaboracion respecto a la informacién de la
empresa; desconocimiento de los protocolos
de venta directa; falta de acuerdos respecto al

proyecto y su implementacion.

Exclusiones Los costos del proyecto se determinaran en una
fase posterior, debido que la informacion que
se requiere para construir el analisis financiero
no se encuentra disponible y el levantamiento
de la misma es complejo, por lo anterior no es
posible responder formalmente a los requisitos
funcionales a corto y mediano plazo.

Fuente: Elaboracion del proyecto, 2019.
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EDT/WBS

Una vez se han establecido los requisitos y procesos del proyecto, a continuacion, se
presenta una descomposicion jerarquica del alcance del proyecto, para tener una visién mas
estructurada de los entregables del modelo de atencion del canal de distribucion de venta directa:

Tabla 14. Descomposicion jerarquica del proyecto

Codigo | item
Capitulo 1. Disefio de Catalogo
1.01 Toma de fotografia de los productos
1.02 Disefio del catalogo
1.03 Divulgacion del catalogo (medios fisicos y
virtuales)
Capitulo 2. Reclutamiento e incorporacion de las empresarias
2.01 Visita a otras reuniones de empresas de
catalogo
2.02 Charlas de conocimiento de los productos de
la compafiia
2.03 Incorporacion de empresarias
Capitulo 3. Distribucion del catalogo
3.01 Distribucion de los catalogos (fisico y digital)
3.02 Plazo para la consolidacion de pedido (21
dias)
3.03 9 dias para hacer la entrega del pedido
Capitulo 4. Capacitaciones y reuniones
4.01 Reuniones para dar a conocer los productos y
la compafia
4.02 Reuniones de capacitacion acerca de temas

variados de interés para las empresarias

Capitulo 5. Medios de pago

5.01 Facilidades de pago
5.02 Promociones en cada campafa
5.03 Pago contra entrega
Capitulo 6. Control y seguimiento
6.01 Matriz de evaluacion del servicio
6.02 Buzon de quejas y sugerencias
Capitulo 7. Publicidad del servicio
7.01 Publicidad en la planta y puntos de venta
7.02 Llamadas a los clientes
7.03 Publicidad en la ciudad

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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Como informacion complementaria, se presenta a continuacion el proceso de distribucion

del canal de venta directa y el diagrama de flujo.

Figura 9. Proceso de distribucion de la venta directa. Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Finalmente, también se desarrolla a continuacion el diagrama de flujo, para establecer la

ruta de atencion de la venta directa para la Compafiia CPB.

= - - =
-
= =

Figura 10. Diagrama de flujo del servicio de venta directa. Fuente: Elaboracién propia, 2019.




4.4. Plan de Gestion del Cronograma

Desde la gestion del cronograma del proyecto se pretende constatar el tiempo estimado
para las actividades que ya han sido estipuladas en el alcance y que abarcan todos los requisitos
para implementar el nuevo canal de distribucién en la compafiia CPB. Cada actividad supone de

procesos minimos para concretarlas, como esta estipulado en los entregables de la tabla de

EDT/WBS.

Gestion del Cronograma

Teniendo en cuenta los procesos y los alcances propuestos, a continuacion, se establece un

cronograma, en el que se especifica para cada actividad los recursos, la duracién de cada actividad

y el personal asignado para cada tarea:

Tabla 15. Detalle de recursos y duracion del proyecto

pago (contra entrega)

Actividad Recursos Duracion Personal
Toma de fotografia de | Fotdgrafo especializado. 1 dia 1 persona
los productos encargada
Disefio del catalogo Contrato de un 5 dias 1 persona
disefiador. encargada
Divulgacion del Correo electronico e 1 dia 1 persona
catalogo (medios impresion del catalogo. encargada
fisicos y virtuales)
Visita a otras reuniones | Volantes de publicidad 1 mes 2 personas
de empresas de del catalogo de encargadas
catalogo productos.
Incorporacion de Personal encargado de 1 mes 3 a4 personas
empresarias coordinar el canal de encargadas
distribucion.
Distribucion de los Coordinador del canal 1 dia 1 persona
catalogos (fisico y de distribucion. encargada
digital)
Definir los medios de | Adecuaciéon de  un 2 dias 1 persona
pago sistema de facturacion y encargada
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Actividad Recursos Duracion Personal
Definir estrategias de Estrategias del 5 dias 2 personas
fidelizacion coordinador del canal de encargadas
distribucion
Disefo de estrategias Estrategias del 2 dias 2 personas
de control coordinador del canal de encargadas
distribucion
Publicidad del servicio | Llamadas a bases de 30 dias 2 personas
datos de clientes encargadas
actuales.
Disefio de publicidad
para el servicio
(volantes, carteles,
tarjetas, etc.)

Fuente: elaboracion propia, 2019.

Es indispensable tener en cuenta que este cronograma esté estructurado en funcion de los
dias que se invertira en el desarrollo de cada tarea. Por supuesto, hay varias de estas actividades
que podrian desarrollarse paralelamente siempre y cuando estas se dividan entre el equipo de
trabajo. Ahora, dado que el catalogo es la herramienta bésica para la ejecucion de la presente tarea,
realizar otras actividades mientras se disefia el mismo, resulta imposible iniciar otras etapas, como
divulgacion, por ejemplo. Una tarea que si puede hacerse mientras dura el proceso de disefio de
catalogo, es el proceso de incorporacion de las empresarias que en si mismo exige un ejercicio, Si
se quiere, de reclutamiento. Por supuesto, que adelantar esta tarea también exigira que el disefio
del catalogo esté listo, no obstante, si es posible adelantar los acercamientos.

Para el proceso de incorporacion de las empresarias se piensa en un tiempo aproximado de
1 mes donde se realizaran varias visitas a otros eventos de empresas que ofrezcan servicios de
ventas por catalogo, teniendo en cuenta que se piensa en que estas sean complementarias a los
productos que ofrece la compafiia CPB. Esto para generar un sistema de alianza estratégica con

otras compafiias donde se generen beneficios para ambas partes y de igual manera se guardara el
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cuidado necesario para no interferir en sus actividades programadas, por lo cual la reparticion de
volantes se hara Gnicamente a la salida del evento y una vez este haya culminado.

En relacion con la definicion de los medios de pago, como se mencion6 anteriormente, se
determiné que las transacciones se haran en efectivo, y para tales efectos las empresarias deberan
cancelar un porcentaje previamente acordado. Por tal motivo, no es necesario pensar en una
bancarizacion de los medios de pago. Vale la pena aclarar que este medio de pago en efectivo
contra entrega se establece en primer momento para la planeacion del proyecto, aunque puede ser

cambiado con el tiempo si es que se considera adecuado.

Diagrama de Red
De acuerdo con la informacion estipulada, el siguiente diagrama de red ayuda a visualizar
de manera mas clara las actividades a realizar y el tiempo estimulado para su ejecucion, teniendo

en cuenta los recursos necesarios y el personal asignado a cada una de estas.
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Figura 11. Diagrama de flujo. Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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Vale la pena mencionar en este punto, que muchas actividades se van a desarrollar de
manera periddica, teniendo en cuenta que se van a llevar a cabo campafias cada 21 dias. Estas
campanas van a incluir los mismos productos, pero diferentes promociones, para darle variedad a
los catalogos. En ese sentido, tanto el disefio de catalogo, las estrategias de fidelizacién y la
publicidad al servicio son actividades que van a aplicarse constantemente, asi como las estrategias

de control de calidad, desde las cuales se pretende mejorar el servicio de venta por catalogo.
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A continuacion, el cronograma se articula de acuerdo con un tiempo pensado de 5 meses,

tiempo en el cual se considera suficiente para que la empresa Compafiia CPB haga las

adecuaciones necesarias para incluir la venta directa como el nuevo canal de distribucion. Estas

adecuaciones se piensan tanto desde lo administrativo, como desde lo productivo y lo publicitario.

Tabla 16. Cronograma de ejecucion del proyecto

Actividad

Mes 1 Mes 2 Mes 3

Mes 4

Mes 5

1. Toma de
fotografia de los
productos

2. Disefio del
catalogo

3. Divulgacion del
catalogo

4. Visita a otras
reuniones de
empresas de

catalogo

5. Incorporacion de
empresarias

6. Distribucion del
catalogo

7. Definicién de los
medios de pago

8. Definicion de las
estrategias de
control

9. Disefio de
estrategias de
control

10. Publicidad del
servicio

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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Control del Cronograma

Con la intencion de realizar un control integrado de cambios, se considera oportuno hacer
un ejercicio de Gestion del Valor Ganado (EVM) al culminar cada mes del cronograma y de esta
manera se pueda medir el desempefio de la compafiia frente a las actividades a desarrollar y el
personal asignado a cada una de estas. Este estudio debera ser llevado a cabo por la parte
administrativa (jefe administrativo, asistente administrativo) y finalmente ser evaluado por el

gerente general, teniendo en cuenta los siguientes estandares.

Tabla 17. Gestion del Valor Ganado (EVM).

Variacion de costo (CV) CV=EV-AC CV=<o iMAL! Estamos por encima del presupuesto

CV>o ;BIEN! Estamos por debajo del presupuesto

indice de desempertio CPI=EV/AC CPl<1 iMAL! Inefidiendia en el uso de recursos
del Presupuesto (CPI)

CPI>1 ;BIEN! Eficiencia en el uso de recursos

Valor relative CV CV%=CV/EV Porcentaje que nos indica cuan excedidos o por debajo de la
linea de base del presupuesto estamos.

Variacion del SV =EV-PV SV<o iMAL! Vamos con reiraso respecto a la
cronograma (SV) planificacion
SV=o ;BIEN! Vamos por delante con respecto a la
planificacion
indice de desempetio SPI=EV/EV SPl<1 iMAL! Ineficiendia en el uso del empo
del Cronogr (SPD) SPI>1 ;BIEN! Efidendcia en el uso del tiempo
Valor relative SV SV% = SV/PV Porcentaje que nos indica cuanto atraso o adelanto llevamos

con respecto al cronograma planeado.

Fuente: Gladys Gbegnedji, 2019

4.5. Plan de Gestién de la Calidad

Planificacién de Calidad

El proceso de planificacion de la calidad se va a desarrollar de la siguiente manera,

contando con unas estructuras minimas de cumplimiento:
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Mision de
la calidad

Control y
evaluacié
ndela
calidad

Politica de

calidad

Planificaci
on de la
calidad

Ejecucion
de la
estrategia
de calidad

Objetivos
estratégic
os de la
calidad

Planes de

accion de
la calidad

Figura 12. Planificacién de la calidad. Fuente: Elaboracion propia, 2019.

De esta manera, se determina que la mision de la calidad para la Compafiia CPB es
mantener la calidad de sus productos desde el proceso de elaboracién hasta el proceso de
distribucion. Esto supone una serie de adecuaciones en la experiencia de distribucion por canal
directo, que conserven la calidad del producto y que ademas generen una experiencia agradable
para el cliente final, pero también para las empresarias como vendedoras de los productos. Por tal
motivo, se piensa en la relacion servicio/valor percibido, que considera que la CALIDAD DEL
SERVICIO + VALOR PERCIBIDO = SATISFACCION/INSATISFACCION

Es asi como se espera cumplir con unos objetivos de calidad tanto alrededor del producto
como alrededor del canal de distribucion de venta directa. Se espera programar reuniones en un
principio diarias, luego quincenales para evaluar el desempefio que va teniendo el canal de venta
directa respecto a produccion, pero también respecto a la calidad del servicio percibido por los

clientes a través del buzon de sugerencias.
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Teniendo en cuenta estas premisas, se establecen las siguientes fases de planificacion de la

calidad del proyecto:

=

Identificacion de los clientes (antiguos y potenciales).

2. ldentificacion de las necesidades de los clientes.

3. Dialogar las necesidades en reuniones programadas para pensar en acciones reales.

4. Optimizar las caracteristicas del modelo de venta directa para satisfacer las
necesidades, sugerencias e intereses de los clientes, y asi mismo las de la Compafiia
CPB.

5. Optimizar el proceso de venta directa.

6. Transferir las mejoras del proceso a las fuerzas productivas de la compafiia.

Adicionalmente, se propone el desarrollo de un Sistema de Gestion de la Calidad, lo que
supone un ejercicio de documentacion exhaustiva y trabajo mancomunado con cada una de las
fuerzas de la empresa, para la definicion de tareas y responsabilidades particulares que permitan
asegurar que se esta prestando un servicio de calidad. Esto debe llevar a los siguientes resultados:
un manual de calidad; un manual de procedimientos de aseguramiento de la calidad; unas
instrucciones de trabajo especificas; y finalmente, un registro de las actividades realizadas. A partir
de ejercicio, la Comparfiia CPB debe encaminar sus esfuerzos para pedir la certificacion de calidad,;
esto supone superar los ejercicios de auditoria necesarios para lograr dicha certificacion.

A fin de fortalecer los procesos de gestion de calidad, se considera indispensable llevar a
cabo un seguimiento, y para este fin se considerara la apertura de un canal de sugerencias. Este
monitoreo puede ejecutarse durante un periodo de 5 meses, y resultara indispensable para conocer

de primera mano la percepcion sobre la calidad del servicio. Ademas, se propone la revision
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periodica semanal en los primeros dos meses de implementacion del nuevo canal de venta, para

mantener una supervision cercana a la ejecucion del proyecto.

Para hacer dicho seguimiento, se propone el desarrollo de una plantilla como la que se

muestra a continuacion:

Tabla 18. Plan de control de calidad de los procesos

Pao [+

No. De Plan de Control

_]Probtm [_IW&WMP'MW Contacto cave(T aééfono

Fecha (Org.) Fecha (Rev.)

No. De parte / Revisidn

Equipo de trabgo

Apmbaciin de ingener|a del clente (31 es requendo)

Descripcion dd producio

Fecha de aprobacdn

Apmobacion de cakdad del chente (sl es requerio)

Planta Coago cel Otras aprobacones Fecha de o¥ras aprobaciones
proveedor
No. DescripciéndLMéquinac Caracteristicas Clase Métodos
Pane /| |3 operacion | equipo de} lespecid e e
ffroceso| o proceso fmanufacturh No| Producto [ Proceso fie Especificacio Tem:g\dd_mla_ Método de | Plan de
baract, | del producto NY [Ta |Frec. control | reaccién
o proceso | evaluacidn |manol

Fuente: Ingenieria de Automocion, 2018.

Esta plantilla debera ser llenada por el Jefe Administrativo y el Asistente Administrativo,

en coordinacion con el representante de ventas y el coordinador de produccién. La evaluacion de

los procesos se debera presentar inicialmente cada semana, aproximadamente durante los primeros

dos meses de implementacion y luego cada mes. Los resultados deberan ser analizados en juntas
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administrativas programadas por el Gerente General con el fin de garantizar la Gestion de Calidad

del proyecto.

Control de Calidad

Finalmente, también se estipula el control de la calidad de los productos como un proceso
continuo y de mejora constante, partiendo inicialmente del marco legal y normativo que se debe
cumplir de acuerdo con la actividad comercial de la Comparfiia CPB, entre los mas importantes se
encuentran:

Tabla 19. Requerimientos de norma para el control de la calidad

Norma Concepto

Resolucion 002511 de Julio 11 | Por la cual se adopta el manual de normas técnicas de
de 1995

calidad, guias técnicas de andlisis para medicamentos,
materiales médicos quirurgicos, cosméticos y productos

varios.

Decreto 677 de 1995 Por el cual se reglamenta parcialmente el Régimen de
Registros y Licencias, Control de Calidad, asi como el
Reégimen de Vigilancia Sanitaria de Medicamentos,
Cosméticos, Preparaciones Farmacéuticas a base de
Recursos Naturales.

Decreto 2078 de 2012 Por el cual se establece la estructura del Instituto Nacional

de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos — [INVIMA

Resolucion 1229 de 2013 Por el cual se establece el modelo de inspeccidn, vigilancia
y control sanitario para los productos de uso y consumo

humano

Resolucion 002674 de 2013 Por la cual se establece los requisitos sanitarios que deben
cumplir las personas naturales y/o juridicas que ejercen
actividades de fabricacion, procesamiento, preparacion,
envase, almacenamiento, transporte, distribucion y

comercializacion de alimentos y materias primas.




93

Norma

Concepto

Articulo 12: Todas las personas que realizan actividades de
manipulacion de alimentos deben tener formacion en
educacion sanitaria, principios basicos de Buenas Practicas
de manufactura y practicas higiénicas en manipulacion de

alimentos.

Ley 1220 del 2008

Por la cual se aumentan las penas por los delitos contra la
salud publica, de que trata el titulo XXII, capitulo | del
cddigo penal colombiano.

Informe 32 de la OMS
(Resolucion 3183 de 1995)

Por el cual se adopté el Manual de Buenas Practicas de
Manufactura, por la cual se definen las areas técnicas de

produccion de los establecimientos farmacéuticos.

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

Asi mismo, se consideran las herramientas de medicion y seguimiento y medicién de

procesos de la ISO 9001 2015.

Comunicacion,
direccion y
equipo

Revision
manual

Programacion
programa

Proceso
Seguimiento
SGC

Informe y Enttevistas
acciones verificacion
correctivas SGC

Inspeccion
de encargos

Figura 13. Proceso Seguimiento SGC. Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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4.6. Plan de Gestion de los Recursos

En primer lugar, respecto a los Recursos Humanos y de acuerdo con los procesos y
requisitos necesarios para llevar a cabo el proyecto, se establecen los roles y las responsabilidades
de los trabajadores de la Comparfiia CPB, asi como la asignacion de nuevas responsabilidades
relacionadas directamente con el canal de distribucion de venta directa. Actualmente, la empresa

cuenta con el siguiente organigrama:

Figura 14. Organigrama CPB. Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Para establecer con mayor claridad cada uno de los roles y las responsabilidades, se
presenta a continuacion un diagrama matricial donde se estipulan las actividades y las personas
encargadas de estas bajo la escala (RAM/RACI): R (responsable); A (aprueba); C (consultado); I

(informado).



Tabla 20. Diagrama matricial
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Actividad Gerente Contador Jefe Coordinador Asistente Representante Auxiliar de Auxiliar | Empresarias
General Administrativo | de producciéon | Administrativo de ventas produccién de
Bodega
Contrato de un fotografo A I C [ R [ [ [ [
Contrato de disefio de A I C I R I I I I
catalogo y publicidad
Divulgacion del catalogo A I R I C R [ [ [
Visita a otras reuniones de A I I I c R I I X
empresas de catalogo
Incorporacion de A I R I R I I I X
empresarias
Distribucion  de  los R I R I R I I I I
catalogos (fisico y digital)
Definir los medios de R C R I R I I I I
pago.
Definir estrategias de C C I I R R [ [ X
fidelizacion
Disefio de estrategias de | A I I I I R [ [ [
control
Gestion del Buzbn de A I C I C R I I R
sugerencias y reclamos
Disefio de estrategias de | A I C I C R [ [ [
publicidad
Gestionar un CRM A I C I C R I I I
(Customer Relationship
Management) para
administrar la relacion

cliente-empresa
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Actividad Gerente Contador Jefe Coordinador Asistente Representante Auxiliar de Auxiliar | Empresarias
General Administrativo | de producciéon | Administrativo de ventas produccién de
Bodega
Disefio de estrategias de A I C I C R [ [ [
fidelizacion
GESTION DE LA VENTA POR CATALOGO
Toma de orden de pedido I I I I I R [ [ R
Verificacion de  las I I I I I R I I R
especificaciones de la
orden de pedido
Organizacion y empaque I I I I I R [ R [
del pedido
Envio del pedido I I [ I I C [ ¢ R
Entrega personal al I I I I I I I I R

cliente

Fuente: elaboracion propia (2020)



96

De acuerdo con la informacion anterior, el Gerente General tiene la responsabilidad de
aprobar cada uno de los procesos del proyecto, en la medida en la que se trata de un nuevo canal
de distribucion que afecta cada uno de los roles y actividades de la compafiia. De igual manera, es
necesario contar con la aprobacion del contador, especialmente si ya se ha estipulado que se va a
hacer una inversién para el proyecto.

Seguido de ellos se encuentra el Jefe Administrativo, quien es responsable tanto del
coordinador de produccion como del representante de ventas y el asistente administrativo. Sobre
esta figura recaen grandes responsabilidades del proyecto, teniendo en cuenta que es necesario
hacer adecuaciones claves y estratégicas para preparar este nuevo canal de distribucién. Un papel
complementario a esta responsabilidad va a desempefiar tanto el auxiliar de produccion como el
auxiliar de bodega, pues seran los encargados de gestionar la preparacion de los pedidos. De igual
manera, las empresarias cumplirdn no solo una responsabilidad de entregar los pedidos, sino
también de establecer una buena relacion con el cliente y brindar informacion oportuna respecto a
los productos que ofrece actualmente la compafiia.

En definitiva, la Compafiia CPB busca dar capacitaciones a las empresarias vinculadas,
para que estas distribuyan y promocionen los productos del catdlogo de manera adecuada, de tal
manera que generen interés en los consumidores finales. De igual manera, se les mantendré
informada respecto a las promociones; y finalmente, a través de diferentes estrategias de

fidelizacion, se espera mantener actividades para la integracion y la motivacion de las empresarias.

Plan para la Administracion del Personal
Como se puedo observar en el diagrama matricial de los roles y las responsabilidades, es
necesario que la empresa lleve a cabo un proceso de convocatoria y vinculacion de empresarias

encargadas de realizar la venta por catadlogo. Se espera que estas empresarias tengan ademas

96
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conocimiento de la marca para dar a conocer los productos. De esta manera, la nueva incorporacion
de esta funcion estaria coordinada por el representante de ventas, quien ademas adquiere nuevas

responsabilidades respecto al nuevo canal de distribucion:

Figura 15. Reorganizacion cronograma CPB Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Este seria el nuevo organigrama de la empresa, del cual se afadiria la figura de las
empresarias, que seran coordinadas por el Representante de ventas, que al mismo tiempo sera el
responsable de coordinar su proceso de vinculacion. Inicialmente se planea vincular a 100 mujeres
cabeza de hogar, pero en la medida en la que se consolide el canal de venta por catalogo se espera
reunir a un total de 300 mujeres. Es importante mencionar que las empresarias deben estar
capacitadas respecto a los beneficios de los productos de la Compariia CPB, asi como los objetivos
organizacionales de la marca. Este personal estard debidamente identificado en una base de datos

de la empresa para tener un control de los canales de distribucion abiertos.
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Como se ha mencionado anteriormente, las empresarias no se van a contratar, sino que el
sistema de vinculacién es tercerizado; es decir que van a hacer parte de la empresa, aunque no a
través de un documento de contrato. Particularmente en la etapa final de vinculacion, las
empresarias deberan recibir una capacitacion alrededor de topicos como el manejo del producto;
el cuidado del producto durante su traslado para que no llegue deteriorado; conservacion de las
condiciones de luz y temperatura; cumplimiento de las normas de seguridad y transito; atencién al
cliente; manejo de los medios de pago; y conocimiento en general de la Compafiia, para garantizar
una experiencia completa a los clientes finales. La persona encargada de esta capacitacion serd el

Jefe Administrativo, contando con la aprobacion del Gerente General.

Plan para la Administracion de Recursos Materiales

En segundo lugar, respecto al manejo de los recursos materiales, se tiene la adquisicion de
los siguientes elementos que son necesarios para la ejecucién del proyecto de implementacion del
nuevo canal de venta directa. Dentro de los recursos mencionados en la Figura 15, se hace la
aclaracion de que se trata de materiales no inventariables, en la medida en la que su uso no requiere
procesos de almacenaje o inventariado. En cambio, se trata de recursos de uso inmediato o a corto
plazo.

Asi, la publicidad, el catalogo, las muestras de productos y los obsequios e incentivos para
las empresarias, que se presentaran en una etapa inicial y se renovaran para cada campafia. De
igual manera sucedera con la fotografia del producto, que se programard de acuerdo con la

adecuacion que se haga por camparia del disefio del catalogo
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Catalogo (actualizado por campafia)

Fotografia de producto

Muestras de los productos (tamafio pequefio)

Obsequios y/o incentivos para las empresarias

Figura 16. Recursos Materiales. Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Ahora bien, respecto al manejo que se le debe dar a la gestion del proceso de adquisicién

de cada elemento corresponde al siguiente proceso:

1)

2)

3)

4)

Solicitud de adquisicion: deberd gestionarse por el Jefe Administrativo o el
Representante de Ventas y presentarse al Gerente General.

Cotizacidn: el proceso debera ser llevado a cabo por el Representante de Ventas y el
Asistente Administrativo podra apoyar el ejercicio. La cotizacion se debera discutir con
el Gerente General y el Contador.

Adgquisicion: se recomienda que la adquisicion de los materiales lo lleve a cabo una
sola persona, que podra ser el Jefe Administrativo o el Asistente Administrativo.
Almacenamiento (si es necesario): en este caos ningin bien requiere el

almacenamiento, pues como se menciond, se trata de un uso inmediato o a corto plazo.
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5) Distribucion: el encargado de hacer la distribucion de los recursos como el catalogo,
las muestras de los productos y los incentivos u obsequios a las empresarias sera el Jefe
Administrativo, con colaboracion del Representante de ventas.

6) Destino y responsables: los materiales seran dirigidos a las empresarias.

Adicionalmente, se debe tener en cuenta que debe calcularse la cantidad y la calidad de
cada recurso material; las adquisiciones deben contar con las especificaciones técnicas adecuadas;
se debe cumplir con la jerarquia de responsabilidades; y ademas, se debe prever el tiempo

suficiente para su adquisicion y distribucion.

4.7. Plan de Gestién de la Comunicacion

Para establecer el Plan de Gestion de la Comunicacion, se determina en primer lugar la
cantidad de canales de comunicacion que son necesarios, de acuerdo con el nimero total de
interesados en el proyecto. En este caso, los interesados en el proyecto se toman de la totalidad de
trabajadores de la Compafia CPB: 10 personas.

(nx (n-1)) /2 = (10 x (10-1)) / 2: 45 canales de comunicacion

Esta totalidad de canales de comunicacién indican las posibilidades de interaccidn que se
pueden dar entre los diferentes cargos que hay en la Compariia CPB. A este nimero de trabajadores
se anaden las 300 mujeres empresarias; sin embargo, no se consideran dentro del canal de
comunicacion con todos los trabajadores, sino que directamente se establece un canal de
comunicacion exclusivo con el Representante de ventas.

Al tratarse de una cantidad amplia de canales, se piensa al mismo tiempo en una variedad
considerable de los canales:

1. Interna y externa.



2. Formal e informal.
3. Vertical y horizontal.
4. Oficial y no oficial.
5. Escrita y oral.

6. Verbal y no verbal.
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De esta manera, se establece que la ruta de atencidn de los trabajadores se da en primer

lugar hacia sus comparieros, en segundo lugar, hacia su jefe inmediato, y si no se logra el propdésito

comunicativo, finalmente hacia el Gerente General, a través de los canales de comunicacién que

se hayan abierto para dicho intercambio.

Por Gltimo, se establecen los siguientes puntos de intercambio de la comunicacién en la

Compariia CPB, sobre los cuales el jefe Administrativo cumple un papel esencial de manejo,

control y atencion:

Tabla 21. Puntos de intercambio de la comunicion
Obligatorios Informativos De mercadotecnia
Reportes de estado del | Sesiones de reunion alrededor | Juntas personales con los
proyecto de los propositos del proyecto | grupos de interés
Juntas 0 reuniones | Sesiones para resolver dudas | Reuniones para discutir y
programadas reconocer los logros

Juntas administrativas

Reuniones de capacitacion

Reportes de trabajo
Reportes de informacion
Reportes financieros

Reuniones para establecer
directrices de trabajo

Sesiones creativas de
participacion de los
empleados

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

De acuerdo con este planteamiento, se establece la siguiente matriz de comunicaciones con

directrices precisas respecto a los canales de comunicacion.



Tabla 22. Matriz de comunicaciones
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Informacién Contenido | Formato | Nivel de Responsable Canal Metodologia o Frecuencia de
detalle tecnologia comunicacion
Reportes de Informe de Word - Alto Jefe Administrativo Reuniones Plantilla Semanal y
estado del seguimiento Plantilla presenciales mensualmente.
proyecto
Reporte de Documento de Word Medio | Jefe Administrativo Email Documento Cada 15 dias.
trabajo reporte redactado
Reporte de Documento Word Medio Empresarias, Email Documento Cada 15 dias.
informacion empleados, redactado
asistente de
administracion.
Reporte de Informe de Word Alto Empresarias, Email Documento Semanalmente o
cambios seguimiento empleados, redactado cada 15 dias
asistente de
administracion.
Reporte de Informe de Word Alto Empresarias, Email y Documento Semanalmente
incidentes seguimiento empleados, reunion redactado
asistente de presencial
administracion.
Informe de Informe de Word — Alto Jefe Administrativo Reuniones Plantilla Semanalmente y
Gestion de la gestion Plantilla presenciales luego mensualmente
Calidad
Informe de Plan de Word — Medio Jefe Administrativo Reuniones Ficha de trabajo | Mensualmente por 5
avance del Gestion del Ficha presenciales meses luego de su
proyecto proyecto. ejecucion.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Se sugiere ademas el siguiente escalonamiento para la atencion de incidentes:
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Identificacion y registro del incidente

El incidente se puede
producir en cualquier
escala de la empresa y
debe ser reportado por
cualquier empleado. Estos
incidentes  deberan ser
reportados al jefe
inmediato y escalar hasta
el Jefe Administrativo y
el Gerente General.

Clasificacion del incidente

Se debe establecer el
nivel de impacto (Alto,

Diagndstico del incidente

Medio o Bajo) del
incidente, asi como el
nivel de Urgencia (Alto,
Medio o Bajo).

El Jefe Administrativo y
el  Gerente  General
deberan evaluar la
informacion  presentada
en cada incidente y emitir
un diagnostico de las
causas y consecuencias.

Resolucidn y recuperacion

Cierre del incidente

El Jefe Administrativo y

el  Gerente  General
deberén emitir un
protocolo para la
recuperacion del

incidente, de manera que
se pueda solucionar en el
menor plazo  posible,
teniendo en cuenta el
nivel de clasificacion de
Urgencia e Impacto.

Se aplicaran las
estrategias propuestas y
dar un seguimiento final
al incidente.

Figura 17. Escalonamiento de incidentes. Fuente: Elaboracién propia, 2019.
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Complementario a estos canales de comunicacion, también se propone el desarrollo de
diferentes estrategias de fidelizacién y motivacion dirigidas exclusivamente a las mujeres

empresarias:

Metas de pedidos
Descuentos en los
pedidos

Entrega de
reconocimientos

Figura 18. Estrategias de motivacion y fidelizacion. Fuente: Elaboracion propia, 2019.

De acuerdo con la figura presentada, a las empresarias se les presentaran unas metas de
pedidos no solo para fomentar su motivacion, sino también para generar mayor compromiso en las
ventas del catalogo. Adicionalmente, periédicamente y de acuerdo con el coordinador de ventas
se estableceran unos descuentos en los pedidos, teniendo en cuenta fechas especiales,
celebraciones y festividades que se puedan aprovechar. Asi mismo, se establece la entrega de
reconocimientos e incentivos para las empresarias que tengan un mayor compromiso con la venta

del catalogo.
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4.8. Plan de Gestion de Riesgos
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Para establecer una adecuada gestion de los riesgos que se pueden presentar en la ejecucion

de los procesos del proyecto, se va a tener en cuenta la siguiente matriz de calificacion y criterios,

el Modelo de Anélisis de Riesgos — AMEF:

Tabla 23. Modelo de Analisis de Riesgos - AMEF

Calificacion Criterio
Cuantitativa Cualitativa Efecto en el cliente Efecto en el proceso
1 Ninguno No hay efecto Ligero inconveniente
perceptible para la operacion
2 Muy menor Defecto notado por Una parte del
clientes criticos producto o proceso
(25%) tiene que ser
reprocesado
3 Menor No se cumple con el Una parte del
ajuste. Defecto producto o proceso
notado por el 50% de | puede tener que ser
los clientes reprocesada
4 Muy bajo No se cumple con el | El producto o proceso
ajuste. Defecto deben seleccionarse y
notado por el 75% de ser reprocesados
los clientes
5 Bajo Producto con niveles | EI 100% del producto
de calidad o de 0 proceso debe ser
desempefio bajos reprocesado o
reparado
6 Moderado Cliente insatisfecho Una parte del
producto o proceso
tiene que
7 Alto Cliente muy El producto o proceso
insatisfecho tienen que ser
reiniciados o
reparados bajo un
costo y un tiempo
alto
8 Muy alto Producto inoperable o | El producto o proceso
inusable debe ser descartado
9-10 Peligroso No cumplimiento de Puede significar
alguna regulacion peligro para el
gubernamental operador

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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Teniendo en cuenta la clasificacion anterior, a continuacion, se estipula el riesgo para cada

uno de los procesos:

Tabla 24. indice de riesgo para cada proceso

No. Funcion del Falla potencial | Efecto potencial Severidad
proceso de la falla (cuantitativa)
1 Contrato de un Costo del No se consiguen 2
fotografo servicio alto buenas
fotografias para
Ilamar la atencion
de los clientes en
el catalogo
2 Contrato de Costos altos para | Mal disefio del 5
disefio de la maquetacion catélogo
catalogo y Fallas en la Copias
publicidad impresion de los deficientes del
catalogos catalogo fisico
3 Divulgacién del Fallas en la Fallas en el 7
catalogo entrega de los cumplimiento de
catalogos (fisico las camparias
y/o digital)
4 Visita a otras Falta de Bajo poder de 3
reuniones de asistencia en las | incorporacion de
empresas de reuniones empresarias
catalogo
5 Incorporacion Falta de Falta de 6
de empresarias | cumplimiento de cobertura del
la meta de nuevo canal de
incorporacion venta
(300 personas)
6 Distribucion de Falta de Pedidos bajos 7
los catalogos cobertura a los
(fisico y digital) clientes
potenciales
7 Definicion de No hay No se hace un 3
los medios de alternativas de pago oportuno
pago. pago adecuadas del pedido
8 Disefio de Falta de Deterioro de la 5
estrategias de mecanismos de calidad de
control control de calidad prestacion del
nuevo canal de
distribucion
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No. Funcion del Falla potencial | Efecto potencial Severidad
proceso de la falla (cuantitativa)
9 Gestion del Falta de Desconocimiento 6
Buzon de mecanismos para | de las fallas que
sugerencias y conocer la se puedan estar
reclamos opinion de los cometiendo en la
clientes venta directa
10 Disefio de Publicidad poco | Desconocimiento 5
estrategias de llamativa del cliente del
publicidad nuevo canal de
distribucion
11 Disefio de Estrategias Empresarias 3
estrategias de alejadas de las insatisfechas con
fidelizacion necesidades e la compafia
intereses de las
empresarias
12 Capacidad de Numero de Empresarias 6
produccion pedidos que insatisfechas con
superen la la compafiia
capacidad de la
empresa
13 Tiempo de Atraso en los Demoras en los 7
entrega de los tiempos de procesos
disefio entrega

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

De igual manera, se clasifican también las causas potenciales de la falla, midiendo su nivel

de ocurrencia o probabilidad:

Tabla 25. Probabilidad de ocurrencia de las fallas

Cuantitativo

Probabilidad

1 Remota: falla improbable
\’23 Baja: pocas fallas

g Moderada: fallas ocasionales
g Alta: fallas frecuentes

g Muy alta: fallas persistentes
10

Fuente: Elaboracion propia, 2019.




Tabla 26. Causas potenciales de las fallas y probabilidad de ocurrencia
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No. de proceso

Causas potenciales de las

Ocurrencia (probabilidad)

fallas
1 No se hace un buen proceso de 2
cotizacion del servicio
2 No se hace un buen disefio del 4
catélogo. Disefiadores
inexpertos
3 No se consigue una buena 2
impresion del catalogo
4 No se atienden a reuniones 2
estratégicas de gran afluencia
5 No hay buena publicidad o 4
incentivo para interesar a las
empresarias en la compafiia
6 Las empresarias vinculadas no 3
tienen buen registro de ventas
7 No se disefian alternativas de 3
pago
8 No se disefian estrategias de 3
control adecuadas
9 No hay un buen sistema de 2
atencion al cliente
10 No se contrata un disefiador (0 3
agencia) adecuado
11 No se piensa en estrategias 2
para la motivacion de las
empresarias
12 No se estima la capacidad de 3
produccion de la empresa
13 No se hace un seguimiento 4

sobre los tiempos de entrega

Fuente: Elaboracion propia, 2019

Finalmente, se calcula el nUmero de deteccion, para ademas reconocer el control que

necesita cada uno de los procesos del proyecto:

Tabla 27. Contol de los procesos

Cuantitativa

Control actual del proceso

Tipos de inspeccion

1

Controles seguros para detectar

Prueba de error

2

Controles casi seguros para
detectar

Prueba de error
Medicion automatizada
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Cuantitativa Control actual del proceso Tipos de inspeccion
3 Controles con buena Prueba de error
oportunidad de detectar:
deteccion inmediata del error Medicion automatizada
4 Controles con buena Prueba de error
oportunidad de detectar:
Medicién automatizada
5 Controles que se pueden Medicién automatizada
detectar: pasa 0 no pasa.
6 Controles que pueden detectar: Medicién automatizada
puede estar apoyado en
métodos estadisticos Inspeccidn visual/manual
7 Controles con poca oportunidad |  Inspeccidn visual/manual
de detectar
8 Controles con poca oportunidad | Inspeccidn visual/manual
de detectar: inspeccion visual
9 Controles que probablemente | Inspeccion visual/manual
no detectardn: verificaciones
indirectas o al azar
10 Certeza absoluta de no
deteccién: no se controla, no se
detecta.

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

Tabla 28. indice de deteccion de los proceso

NUmero de proceso Deteccion
1 2
2 2
3 1
4 2
5 1
6 1
7 1
8 2
9 2

10 1
11 1
12 1
13 1

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

De acuerdo con la informacién recolectada en los items de severidad, ocurrencia y

deteccidn, se calcula el RPN como el producto de la multiplicacién de cada uno y asi poder



110

determinar el NUmero de Prioridad de Riesgo — Risk Priority Number (RPN) que oscina entre 1y
1000. Aquellos procesos con un RPN deberdn ser evaluados y replanteados para que no

representen un riesgo mayor en la ejecucion del proyecto.

Tabla 29. RPN para cada proceso

Proceso Severidad Ocurrencia Deteccion RPN
Contrato de un 2 2 2 8
fotografo
Contrato de disefio 5 4 2 40
de catdlogo y
publicidad
Divulgacion del 7 2 1 14
catalogo
Visita a otras 3 2 2 12

reuniones de
empresas de
catélogo

Incorporacion de 6 4 1 24
empresarias

Distribucion de los 7 3 1 21
catélogos (fisico y
digital)

Definicion de los 3 3 1 9
medios de pago.
Disefio de 5 3 2 30
estrategias de
control
Gestion del Buzon 6 2 2 16
de sugerencias y
reclamos
Disefio de 5 3 1 15
estrategias de
publicidad

Disefio de 3 2 1 6
estrategias de
fidelizacion
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Proceso Severidad Ocurrencia Deteccion RPN
Capacidad de 6 3 1 10
produccion
Tiempo de entrega 7 4 1 12
de los disefio

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

De acuerdo con el analisis, se tiene que los procesos que mas representan riesgos son

aquellos que dependen de factores externos a la compaiiia, y que por lo tanto no pueden ser

abarcados con mayor precision. Sin embargo, ninguno de los procesos representa un riesgo

superior al tope establecido, por lo cual no hay necesidad de replantearlos. Es necesario prestar

mayor atencidn a aquellos con un numero mas alto, pero tampoco descuidar aquellos que tienen

un ndmero de riesgo menor. Es decir que se propone un ejercicio de control permanente y

evaluacion de los riesgos a lo largo de la implementacién del nuevo canal de distribucion de venta

directa.

Para los riesgos detectados, se establecen las siguientes estrategias para solucionar los

inconvenientes que representan para la ejecucion del proyecto.

Tabla 30. Estrategias de manejo de riesgos

Riesgo

Estrategia

No se hace un buen proceso de

cotizacion del servi

cio

Se haran cotizaciones con al menos 10 empresas reconocidas
en el sector que presten un buen servicio de disefio y
maquetacion de catalogos. Se concertara una reunion para el
analisis de los costos entre el Gerente General, el Jefe
Administrativo y el Representante de Ventas.

No se hace un buen disefio del

catalogo.
inexpertos

Disefladores

Se debera revisar el servicio que ofrece la agencia de
publicidad en primer lugar, revisando trabajos anteriores y
consultando con el disefiador para evitar contratiempos. El
Jefe Administrativo estara al tanto de cada una de las
actividades de disefio del catdlogo con apoyo del Asistente
Administrativo.

Las estimaciones del tiempo de entrega del catalogo estan por
encima de la promesa de entrega del proveedor en términos
de tiempo.
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Riesgo

Estrategia

No se consigue una buena
impresion del catalogo

La compafia debera aprobar el disefio del catalogo antes de
su impresion. De igual manera, deberd estar presente el
Asistente Administrativo o Representante de ventas en el
proceso para dar el visto bueno del producto final.

No se atienden a reuniones
estratégicas de gran afluencia

Se hara un monitorio o seguimiento previo de las empresas
que cumplen con los requisitos de ser complementaria al
mercado de la compafia y ser de gran afluencia para
programar las visitas estratégicas.

No hay buena publicidad o
incentivo para interesar a las
empresarias en la compafiia

Se procuraran varios espacios y estrategias de publicidad para
darle visibilidad a la compaifiia.

Las empresarias vinculadas no
tienen buen registro de ventas

Se les plantearan diferentes estrategias de motivacién como la
puesta en marcha de incentivos, promociones y metas de
cumplimiento para que las empresarias mantengan un buen
nivel de ventas. Adicionalmente habrd un acompafiamiento
continuo a las empresarias.

No se disefian alternativas de
pago

En primer momento se trata de un pago en efectivo y al
contado, aunque dependiendo de la aplicacion del canal de
venta y su productividad, se podré pensar a largo plazo en
alternativas de pago.

No se disefian estrategias de
control adecuadas

Se estipula un control semanal en los primeros dos meses y
luego un control mensual por 5 meses, de manera que se
puede garantizar la calidad en la ejecucion del proyecto.

No hay un buen sistema de
atencion al cliente

El representante de ventas estar4 en comunicacion continua
con las empresarias, atendiendo sus solicitudes e inquietudes,
asi como las que surjan de los clientes finales.

No se contrata un disefiador (o
agencia) adecuado

Se hard una revision previa de los servicios de la agencia para
calificar su calidad y descartar aquellos que no sean afines a
las expectativas de la empresa.

No se piensa en estrategias para
la motivacion  de  las
empresarias

Tanto el representante de ventas como el Jefe Administrativo
deberan pensar en las estrategias de motivacion de las
empresarias para cada campafia del catalogo.

No se estima la capacidad de
produccion de la empresa

No se establecen metas que sobrepasan la capacidad de
produccion de la empresa; es decir que aquello que se ofrece
en el catalogo es aquello que puede producir la empresa en los
tiempos estipulados.

No se hace un seguimiento
sobre los tiempos de entrega

El representante de ventas y el Jefe Administrativo deberan
concretar con el area de produccion los tiempos de entrega
para que no sobrepasen los tiempos estipulados inicialmente.

Fuente: Elaboracién propia, 2019.
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4.9. Plan de Gestion de Adquisiciones

Para la ejecucion de un nuevo canal de distribucion, la Compariia CPB debe tener la
disposicion de una serie de recursos tanto materiales como humanos. Respecto a las adquisiciones
materiales, se tienen los siguientes conceptos:

v" Disefio de publicidad

Volantes

Disefio/maquetacion del catalogo
Fotografias

Muestras

Obsequios

AN N NN R

Charlas y reuniones para motivar e incentivar a las empresarias

La compra de cada uno de estos elementos y servicios se debe dar a partir de un ejercicio
de cotizacion, en el que se pueda escoger el mejor producto en calidad/precio del mercado y que
ademas sea apto para cumplir las tareas que se requieren. Después de esto se hace la compra directa
con el proveedor. Este ejercicio de transaccion debe resultar en una factura que se afiadira a los
movimientos contables de la compafiia y que deberan ser vigilados por el contador.

Sin embargo, también se ha mencionado la necesidad de contar con un aproximado de 300
mujeres encargadas de la venta por catalogo, como una nueva figura dentro de la empresa. Este
nuevo rol se debe dar en el margen de una logistica tercerizada, que a su vez estara coordinada por
el Representante de Ventas y el Jefe Administrativo. Por lo tanto, se espera hacer un ejercicio de
incorporacion de las mujeres empresarias, a partir de la visita a reuniones de otras empresas de
venta por catalogo, donde se repartiran volantes y tarjetas corporativas para llamar el interés de las
posibles colaboradoras. El Gerente General debe aprobar la vinculacion de las mujeres empresarias

y ejercer mecanismos de seguimiento, de acuerdo con las responsabilidades que se le asignen al
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nuevo personal. El planteamiento del costo-beneficio no hace parte del alcance del proyecto; el

costo beneficio se desarrollard en una fase posterior.

4.10. Plan de Gestion de los Interesados

Respecto a los interesados en el proyecto, se analiza e identifican sus necesidades, intereses
y motivaciones para participar en este, con la intencién de reconocer su compromiso con los
objetivos de la empresa. Este apartado esta relacionado con los canales de comunicacion
establecidos y la gestion de responsabilidades. Lo primero que se debe tener en cuenta es que los
trabajadores de la Compafiia CPB, manifiestan un interés notorio en lograr que el modelo de
atencion de la venta directa sea exitoso y que esto signifique beneficios para la empresa; sin
embargo, no tienen conocimiento respecto a la gestion del proyecto, por lo cual se muestran atentos
a las indicaciones de la hoja de ruta.

Se proponen unas habilidades de gestion en dos sentidos: 1) Habilidades Interpersonales,
gue buscan generar confianza entre los trabajadores y sus jefes inmediatos; resolver los conflictos
que puedan darse a lo largo del proyecto; mantener una escucha activa y critica de las ideas que
vayan surgiendo; y finalmente superar la resistencia y el miedo al cambio. Por otro lado, se habla
de Habilidades de Gestion, que se relacionan mas con la oratoria y redaccion de los interesados y
su capacidad de presentacion y negociacion. Se deben generar dos tipos de salidas: un registro de
incidentes y unas solicitudes de cambio, facilitadas por los canales de comunicacion descritos

anteriormente.

Modelo de Liderazgo
Adicionalmente, se presenta el siguiente modelo de liderazgo, compuesto de tres

actividades claves.
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* Alto apoyo. * Altoen
Baja direccion.
direccion. Alto en

apoyo

Delegar

» Alto en

* Bajoen

apoyo. direccion.
Bajo en Bajoen
direccién apoyo

Figura 19. Modelo de liderazgo. Fuente: elaboracion propia (2020)

De esta manera, se recomienda la aplicacion de estos tres tipos de actividades, dependiendo
de las necesidades de cada actividad. Este modelo de liderazgo se debe asumir tanto por parte del
Gerente como por parte del Jefe Administrativo. Se recomienda seguir estilo de liderazgo
participativo o democratico, carismético y transformacional en el que se involucren actividades
como las mencionadas en la figura anterior. En definitiva, se deben proponer metas claras en
equipo, de manera que se pueda llevar un control adecuado de cada rol y cada responsabilidad
asignada.

Se recomienda ademas aplicar los siguientes cambios para consolidar el modelo de
liderazgo en la aplicacion de el Plan de Gestidn enfocado a un nuevo canal de distribucién de venta

directa:
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e Priorizar por parte de la entidad estudios que capaciten a sus lideres en el desarrollo de su
grupo de trabajo.

e Establecer plazos y mecanismos participativos con el grupo de trabajo para la presentacion
y cambio de los lideres mejorando la condicion en el estilo de liderazgo sostenido o a
proponer.

e Promover y fortalecer mecanismos que permitan identificar lideres con las competencias
necesarias en los cargos estudiados.

e Conceptualizar de una manera clara las politicas por parte de la entidad, capacitando a
través de talleres a los lideres para idealizar el mejor estilo de liderazgo a proponer

e Es importante inspirar confianza y coadyuvar en los logros de los objetivos
organizacionales, se debe buscar involucrar y motivar a los empleados.

e Capacitar al personal en inteligencia emocional, porque es un factor importante para dirigir
tanto un area operativa como el area comercial, debido a que la mayor parte de las

decisiones son influenciadas por las emociones.

4.11. Metodologia de Implementacion del Modelo

A partir del diagnéstico organizacional, se pudo determinar que los factores que mas se
debe procurar atender son aquellos que son externos a la empresa y que tienen que ver con la
dinamica de la economia respecto al precio de las materias prima. Sin embargo, se pudo determinar
que la empresa cuenta con un potencial importante en la medida en la que ofrece un producto
novedoso cuyas caracteristicas son cada vez mas demandadas por los consumidores actuales:

productos naturales de cuidado, libres de quimicos.
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Ahora bien, a partir de estos resultados de diagnostico, respecto al Plan de Gestion de la
Integracion, se proponen los elementos esenciales del proyecto. Esta acta constitutiva es un
elemento esencial para llevar a cabo la planeacion y el seguimiento del cumplimiento de los
objetivos pactados. Es importante que el Gerente lleve este documento como una hoja de ruta a
través de la cual se establecen dos elementos esenciales: el cronograma y el presupuesto del Plan
de Gestion del nuevo canal de atencion. En primer lugar, el presupuesto debera ser evaluado y
establecido entre el Gerente, el Jefe Administrativo y el Contador. En segundo lugar, el
cronograma debera ser evaluado por el Gerente y el Jefe Administrativo, pero también debera ser
socializado con todos los trabajadores.

En segundo lugar, respecto al Plan de Gestion del Alcance, hay una estructura que se
sugiere a partir de una serie de procesos: procesos estratégicos, procesos claves, procesos de apoyo
y procesos de control y seguimiento. De acuerdo con el tipo de liderazgo colaborativo y
transformacional, se deben crear equipos de trabajo que integren cada uno de los trabajadores de
la Comparfiia CPB para que cada uno pueda aportar desde su propia experiencia. Aun asi, hay
muchas actividades y procesos que requieren de una cotizacién de servicios, para lo cual debera
existir un trabajo coordinado entre el gerente y el jefe administrativo, recurriendo ademas al Plan
de Gestion de la Integracion de acuerdo con el presupuesto planteado.

Respecto a la gestion del cronograma, como se estipul6 dentro del plan, se establecieron
una serie de recursos, una duracion aproximada y el personal asignado a cada una de estas
actividades. Este cronograma fue pensado para un plazo establecido de 5 meses, pensando en la
capacidad de la Compariia CPB. EIl seguimiento de este cronograma debe hacerse de manera
cercana por los lideres asignados a cada actividad, y de manera mas generalizada por el Jefe

Administrativo y finalmente por el Gerente.
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En cuarto lugar, el Plan de Gestion de la Calidad cuenta con un proceso de planificacion
que deberd seguirse de manera cercana por el Gerente de la compafia. Este plan debe ser
complementario a los objetivos de calidad propuestos inicialmente por la empresa, de tal manera
que se pueda seguir asegurando la calidad de los productos y servicios. Precisamente al ser un
nuevo canal de venta, la calidad va a estar encaminada sobre todo a la prestacion de un servicio
satisfactorio para los clientes. Un elemento valioso en este punto sera abrir un canal de
comunicacion entre los clientes finales, las empresarias y la administracion de la empresa. Este
sera un buzon de sugerencias, a través del cual se podra documentar la experiencia de los clientes
finales. Asi mismo, hacer capacitaciones para que las empresarias puedan hacer un acercamiento
acertado a sus posibles clientes.

En cuanto al Plan de Gestidn de los Recursos, se plantearon dos elementos claves: manejo
de recursos materiales y manejo de recursos humanos. Cada uno de los trabajadores tiene una tarea
asignada, de manera que se debe hacer un seguimiento controlado de cada uno de los pasos del
proceso de implementacién del nuevo canal de distribucion.

En el Plan de Gestion de la Comunicacion permitio establecer varios canales de
comunicacion, de manera que se pueda garantizar el desarrollo adecuado del proyecto. Es
importante que el Gerente actie como lider y acompafie a cada uno de los trabajadores a partir de
los objetivos establecidos. De igual manera, el Plan de Gestidn de Riesgos, muestra la necesidad
de que, a partir de las causas detectadas y las posibles fallas en los procesos, los lideres de las
actividades procuren reducir los factores de riesgo. Es imprescindible que cada actividad
corresponda a un proceso de planeacion previa que prevea posibles fallas y plantee soluciones a

tiempo.
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Por ultimo, respecto a la gestion de las adquisiciones, la empresa debe asumir a partir del
presupuesto planeado, la responsabilidad de responder a productos y servicios de calidad, que
resulten atractivos para los clientes finales. El plan de gestion de los interesados incluye un modelo
de liderazgo participativo, democrético y transformacional, en el que mas alla de un ejercicio de
direccion autoritaria, se busca crear un espacio de trabajo colaborativo. En definitiva, la
metodologia de implementacion debe ser asumida por el Gerente, quien debe controlar y dar
seguimiento a cada uno de los procesos planteados dentro del Plan de Gestion, pero también

delegar responsabilidades a las otras figuras de autoridad dentro del organigrama.
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Conclusiones

Partiendo del diagndstico organizacional, se encontro que la compafiia cuenta con grandes
fortalezas dentro de su nicho de mercado, pues ofrece una variedad de productos para el
cuidado de la piel que son elaborados con productos naturales. Se determina que este tipo de
productos son una tendencia de mercado cada vez mas popular, lo que representa una
posibilidad de crecimiento para la compafiia. Sin embargo, la matriz VESTER permite
identificar algunos problemas que pueden dificultar el desarrollo del proyecto, como lo es la
falta de organizacion del personal de la empresa, asi como la falta de proyectos de inversion
a corto o mediano plazo y el hecho de que la empresa no cuente con un sitio de operacién que
sea propio. A partir de estas problematicas se reconocen los factores sobre los cuales la
empresa debe trabajar antes de gestionar su modelo de atencion de venta directa. El
diagnostico fue fundamental para desarrollar todo el Plan de Gestion del Proyecto y aporto
luces respecto a las capacidades operativas y funcionales de la empresa, asi como sus falencias
y debilidades. Estos elementos fueron tratados a lo largo del planteamiento para dar solucion

a cada parte del Plan de Gestion.

El plan de gestion de la integracion arrojé elementos esenciales para la puesta en marcha del
proyecto y se pudo constatar que es un requerimiento basico para poner a andar el canal de
venta directa. A partir de este elemento se pudieron conocer detalles iniciales de este proyecto
y encaminar el trabajo hacia los logros de los objetivos. Este primer paso permitio hacer un
acercamiento formal a los requerimientos minimos del proyecto, asi como los recursos

necesarios. Se puede afirmar que este paso puede revelar la macro y microestructura del
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trabajo y a partir del Acta de Constitucion del proyecto se puede hacer un primer

planteamiento del proyecto.

El plan de gestion del alcance permitio detallar los requisitos y tareas sobre las cuales se
fundamenta el proyecto de integracion del canal de venta directa. Se pudo constar de igual
manera los procesos y las actividades que deben realizarse con la intencion de llegar a
objetivos concretos y realizables para la compafiia. Con el alcance ademas también se
establecieron las limitaciones del proyecto, teniendo en cuenta que el Plan de Gestidn del
proyecto requiere de la aplicacion y la ejecucion de parte de la compafiia en concreto, por lo
cual el desarrollo de este no esta contemplado en este ejercicio investigativo. Aun asi, este

planteamiento es base fundamental para esclarecer lo que es lograble y lo que no.

Precisamente y de manera complementaria, con el Plan de Gestién del cronograma se
establecieron dichos procesos y tareas puntuales en tiempos de realizacion concretos con un
plazo maximo de instauracion del canal de venta directa de 5 meses. Este tiempo fue estimado
de acuerdo con las necesidades de inversion, compra de equipos, contratacion de servicios y
personal. De igual manera, para el control de cronograma se establecieron mecanismos de
seguimiento del proyecto. En la medida en la que este plan se fue presentando, se hizo evidente
la importancia que tiene establecer a partir de los procesos y sus alcances unos plazos
especificos. Con esto, no solo se establecen objetivos logrables, sino también plazos concretos

y especificos para cada uno.

Un elemento fundamental también fue el Plan de Gestidn de la Calidad, que permitié pensar
en varias herramientas para controlar cada uno de los procesos estipulados en el proyecto. Este

rendimiento de calidad ademas debe obedecer a unas normas de calidad y a un marco legal
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desde el cual la empresa es responsable por su actividad comercial. La calidad es un elemento
imprescindible en el desarrollo del proyecto, pues se espera cumplir con unos estandares

minimos que garanticen un ejercicio optimo.

En cuanto al manejo de los recursos humanos, se establecié un diagrama matricial en el cual
se asignaron las responsabilidades y roles de cada uno de los miembros de la compafiia. De
igual manera, se considera la modificacion de las responsabilidades en relacién con el nuevo
canal de distribucion y la aparicion de una nueva figura, dependiente del representante de
ventas, que seran las empresarias encargadas de la venta por catalogo, pero también de dar a
conocer a los clientes potenciales un poco mas acerca de la marca. A la par de este plan de
gestion, se establecié el manejo mas adecuado de los recursos fisicos 0 materiales, de manera
que se les puede dar un manejo adecuado desde la adquisicion hasta su distribucion. El manejo
en general de los recursos es necesario en la medida en la que ayuda a controlar la
responsabilidad y las adquisiciones que deben quedar claras, de manera que la ejecucion del

proyecto puede funcionar a través de un trabajo en equipo complementario y participativo.

Teniendo en cuenta cada uno de estos roles y responsabilidades, se estipularon unos canales
de comunicacion minimos para garantizar el intercambio oportuno de ideas y sugerencias de
parte de cada uno de los trabajadores. Con esto, se establecid la importancia de cada uno de
los roles que cumplen las personas de la empresa, y, sobre todo, la necesidad de superar los
problemas de organizacion que fueron detectados en el diagnostico. Asi mismo, con la
presentacion de la matriz de comunicacion y el escalamiento de los incidentes se brindan
directrices mas precisas para el manejo de la informacion verbal o escrita que requiere de un

manejo jerarquizado.
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Otro ejercicio necesario y fundamental en el proceso fue disefiar el Plan de Gestion de los
Riesgos, asi se pudieron identificar aquellos incidentes que se pueden presentar a lo largo de
la ejecucién del de cada uno de los procesos que componen el modelo de atencidn de venta
directa. Estos riesgos fueron pensados desde un calculo que permitio analizar que los riesgos
provienen sobre todo de aspectos externos a la empresa, que requieren ser analizados a detalle
para que no representen mayores problemas en el proyecto. Un ejemplo de ello es contratar
buenos servicios de publicidad, y disefiar estrategias de control y seguimiento, publicidad,
motivacion y fidelizacion, para facilitar el establecimiento de la venta directa de la empresa.
A través de este diagnoéstico y el disefio de estrategias es posible pensar en la mitigacion de

los factores de riesgo que puedan afectar al proyecto.

El plan de adquisiciones se pensd desde dos momentos: los recursos humanos, donde se
estipuld el proceso de contratacion y los recursos materiales, donde se constataron las
necesidades de compra del proyecto y las adecuaciones necesarias para cumplir con este nuevo
servicio. Esta planeacién es fundamental para establecer un presupuesto para la ejecucion del
proyecto y asi establecer su viabilidad e inversion necesaria. Finalmente, se desarrollo la
gestion de los interesados, donde se dio cuenta del compromiso que tienen los trabajadores de

la Compafiia CPB, a pesar de que hay poco conocimiento respecto a los planes de gestion.

En definitiva, se trata de un proyecto que corresponde a la capacidad de transformacion y
cambio de la Compania CPB, con miras a su posible crecimiento dentro del mercado y la
calidad de los servicios que ofrece. La apuesta es a lograr consolidar cada uno de los procesos
y actividades propuestas a partir del trabajo comprometido de los roles y las responsabilidades

asignadas para concretar el objetivo final y poder prestar un nuevo canal de distribucion. De
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igual manera, es importante que durante cada proceso se evalle el desempefio de la compafiia
para asegurar la prestacion de un servicio de calidad, que ademas le apuesta a fortalecer la

relacion entre el cliente y la empresa.

Un adecuado desarrollo del plan de gestion de los interesados permitié identificar el
compromiso que tiene el equipo del proyecto, asi como el personal que conforma la compafiia
CPB, entorno a la implementacion de la metodologia para la gestion de proyectos, a pesar del
poco conocimiento que hay sobre el tema. Adicionalmente, proporciono los mecanismos para
identificar y proponer estrategias, que permitieron gestionar el involucramiento de los
interesados para atender sus intereses y expectativas, fomentando de esta manera la
participacion activa y el apoyo permanente de los interesados, lo que facilité el cumplimiento

de los objetivos propuestos en el proyecto.

Con respecto al objetivo de la metodologia de implementacion del Modelo sugiere un ejercicio
gradual y organizado de las estrategias que se desarrollaron a traves del Plan de Gestion
explicitado en las secciones anteriores. En ese sentido, luego de poner en dialogo la propuesta
de desarrollo del proyecto, la empresa debera evaluar sus capacidades para cumplir con dichas
estrategias en los plazos establecidos. Por tal motivo, es necesario que exista una apropiacion
del Plan de Gestién y que ademas se complemente la informacidn que se considere pertinente,
como es el caso del estudio financiero, que sera fundamental establecer antes de llevar a cabo
el nuevo modelo de atencion de venta directa. Adicionalmente, serd fundamental establecer
roles y responsabilidades claras para poder establecer un trabajo en equipo que sea

complementario y permita la culminacion del proyecto de manera satisfactoria.
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Como cierre a las conclusiones, se puede determinar que se cumplié con los objetivos
propuestos, reconociendo sus limitaciones y alcances, en la medida en la que se formul6 el
Plan de Gestion, pero su implementacién requiere un trabajo adicional de parte de la empresa,
que, en principio, debe evaluar dicho plan para establecer unos plazos adecuados. Sin
embargo, se trato de un ejercicio reflexivo y de analisis valido que permitio aplicar la teoria
sobre un caso concreto real y se pudo constatar la importancia de establecer un Plan de Gestion
de Proyecto ante la ampliacion de un nuevo canal de venta directa en una empresa de la ciudad

de Cali.

Adicionalmente, este trabajo es novedoso en la medida en la que se aplica la teoria del Plan
de Gestion de Proyectos sobre un canal particular de venta. Esto ratifica este elemento como
una herramienta clave de planeacion dentro de la practica empresarial, que puede sera
provechada de diferentes maneras. De igual manera, se considera que se trata de un trabajo
cooperativo que esta acorde a los tipos de liderazgo transformacionales y cooperativos que

son cada vez mas comunes en la actualidad.

Retomando los hallazgos hechos a partir del Plan de Gestion del Proyecto para el disefio de
un Modelo de Atencion del Canal de Distribucion de Venta Directa para la Compafiia CPB,
se tiene en concreto que se trata de un ejercicio que requiere el compromiso de cada uno de
los miembros de la compaiiia, asi como un acompariamiento continuo para la ejecucion del
proyecto. De igual manera, se destaca la importancia que tienen los procesos de planeacion
para cada proceso 0 cambio que se quiera emprender, de manera que se puede establecer una
metodologia adecuada de acuerdo con un diagnostico previo y finalmente, establecer

estrategias acertadas y adecuadas con el contexto.
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Recomendaciones
En primer lugar, respecto a la empresa, se constatd la importancia de trabajar en primer lugar
sobre las falencias de la empresa para poder asumir un nuevo reto, como lo es la puesta en
marcha de un nuevo canal de distribucion. Esto es, que es necesario partir de un diagndstico
interno para asumir nuevos retos, pues la empresa debe contar con todos los recursos

(humanos y materiales) para concretar los objetivos que se propone.

Una vez se ha logrado trabajar sobre estas deficiencias, la empresa se puede plantear un
ejercicio de transformacion a partir de los objetivos que se proponga y a su capacidad de
asumirlos. Esto es importante en la medida en la que la empresa debe hacer un estudio de sus
recursos y asi poder establecer sus capacidades. No se pueden plantear objetivos que sean
imposibles de lograr, 0 que representen una mayor cantidad de riesgos que de beneficios. En
ese sentido, también es importante contar con el trabajo consciente y participativo de cada uno
de los miembros de la compafiia, para tomar en cuenta los aportes que se pueden hacer desde
cada area de especialidad. Esta es una recomendacién tanto para las empresas que estén en

una situacién similar, como para cualquier tipo de ejercicio de planeacion de proyectos.

Por otro lado, la empresa debe limitar los riesgos que se presentan a nivel exterior, sobre los
cuales no tiene una injerencia mayor, con el objetivo de poder asumir un cambio de manera
responsable. Como se pudo observar, hay una serie de herramientas y metodologias que le
permiten a las empresas calcular diferentes mediciones alrededor del riesgo y trabajar sobre
los aspectos maés criticos. Ampliando esta idea, se puede encontrar mucha informacion al
respecto de la planeacion de proyectos y de esta manera trabajar sobre cada uno de los items

para minimizar las posibilidades de fracaso.

126
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Es importante mirar de manera critica los avances y las capacidades de la empresa, para no
incurrir con problematicas que puedan significar grandes pérdidas. EI mercado y asi la
economia se mueven constantemente y por lo tanto las empresas deben apostarle a prestar
servicios y productos de calidad, promoviendo la innovacion constante. Esta recomendacion
puede ser aplicada a cualquier empresa que tenga la intencién de ampliar su portafolio de
productos y servicios. Las empresas que quieran establecer cambios para innovar deben
entender que se trata de un proceso minucioso que se debe trabajar como tal y asumir una serie

de riesgos, pero también de responsabilidades.

Se sugiere entonces la aplicacién de la metodologia de buenas préacticas del PMI para la
planeacion de proyectos en pequefias, medianas y grandes empresas, pues la metodologia de
gestion de proyectos se consolida como una herramienta valiosa en el mundo empresarial,
pues permite controlar los proyectos desde su inicio, su planificacién, su ejecucion, el control
y monitoreo y su cierre. Al mismo tiempo acerca la planeacién hacia elementos fundamentales
como la integracion, el alcance, el tiempo, los costos, la calidad, los recursos humanos, las
comunicaciones, los riesgos, las adquisiciones y los stakeholders. De esta manera, con la
Compafiia CPB se pudo llevar a cabo una planeacién consciente de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas hasta sus posibilidades de crecimiento con un nuevo

canal de distribucioén.

El presente proyecto permiti6 visualizar la teoria en un ejercicio practico de la vida real desde
el cual se pueden implementar las herramientas y los mecanismos necesarios para concretar
la planeacion de proyectos. Por tal motivo, esta recomendacion va dirigida a todo el personal

que esté interesado en emprender un proyecto de gestion, pues a partir de este ejercicio no
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solo se puede aprender mas, sino también pensar de manera estratégica desde la capacidad de
la empresa, en la manera de superar las dificultades que se puedan presentar. Seria valioso
ademaés rescatar el hecho de que este tipo de planeacion debe darse como un ejercicio

multidisciplinar, desde el cual cada area puede aportar un conocimiento especifico.
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Anexos

Anexo 1. ACTA DE CONSTITUCION DEL PFG

ACTA DEL PROYECTO

Fecha Nombre de Proyecto

29 Julio de 2019 Plan de Gestion de Proyecto para el disefio del Modelo
de atencion del canal de distribucion Venta Directa para
la compafia CPB en la ciudad de Cali

Areas de conocimiento /| Area de aplicacion (Sector / Actividad):

procesos:
Areas de Conocimiento: Comercial / productos para el Cuidado personal para
Integracidn, alcance, cronograma, | Infantes

costo, calidad, recursos humanos,
comunicaciones, riesgos,
adquisiciones e interesados.
Grupos de Procesos: Iniciacion,

planificacion,
Fecha de inicio del proyecto Fecha tentativa de finalizacién del proyecto
29 de Julio 2019 19 de Febrero 2020

Objetivos del proyecto (general y especificos)

Obijetivo General

Elaborar el Plan de Gestion del Proyecto “Disefio del Modelo de Atencion del canal de
distribucion venta directa para incrementar la demanda de productos para infantes, de la compariia
CPB, mediante el uso de las buenas précticas del PMI, con el fin de garantizar la sostenibilidad
de la compafiia CPB.

Obijetivos especificos

1. Realizar un Diagndstico de la Situacion Actual, para efectos de terminar la brecha en
contraposicion con el Modelo Deseado

2. Elaborar el plan de gestion de la integracion del proyecto para definir, unificar y
coordinar los diversos procesos Yy actividades del proyecto

3. Estructurar el plan de gestion del alcance para identificar cuales entregables requiere
el proyecto

4. Realizar el plan de gestion del cronograma para constituir la documentacion para la
planificacién, desarrollo, gestidn, ejecucion y control del cronograma del proyecto n
los tiempos establecidos.




134

5. Establecer el plan de gestion de calidad para identificar los requisitos y/o estandares
de calidad que exige el proyecto y sus entregables

6. Elaborar el plan de gestion de recursos para identificar, adquirir y gestionar los
recursos necesarios para la ejecucion exitosa del proyecto.

7. Desarrollar el plan de gestion de comunicacion para determinar y facilitar el uso
adecuado de los medios de contacto y documentos del proyecto.

8. Elaborar el plan de gestion de riesgos para identificar y gestionar los posibles riesgos
que puedan presentarse durante el proyecto

9. Definir el plan de gestion de adquisiciones para documentar las decisiones en torno a
las adquisiciones que requiere el proyecto, definir el enfoque e identificar los posibles
proveedores.

10. Estructurar el plan de gestion de los interesados para desarrollar las estrategias de
gestion que se requieren para obtener la participacion de los interesados a lo largo del
ciclo de vida del proyecto, analizando sus necesidades, intereses y posible impacto en
el éxito del proyecto.

11. Definir la Metodologia de Implementacion del Modelo de Atencion plasmado para
consolidar la propuesta de gestion del proyecto.

Justificacion o propésito del proyecto (Aporte y resultados esperados)

La compafiia CPB, es una empresa joven, con operaciones en el valle del Cauca (Colombia),
que incursiona en el sector del cuidado personal para infantes. CPB ha tenido un crecimiento
interesante desde su creacion, soportado en el canal de distribucion tradicional, donde esta
concentrado el 100% de sus ventas. Los propietarios una pareja de esposos estan satisfechos
con los resultados obtenidos, sin embargo, han identificado que la generacion de ingresos de
CPB depende de manera absoluta del canal de distribucion tradicional, determinando este hecho
como un factor de alto riesgo, ya que cualquier evento externo que impacte el Gnico canal de
distribucion que genera ingresos Yy utilidades a la compafiia CPB podria afectar negativamente
la sostenibilidad del negocio
El proposito de este proyecto es proponer a CPB el Plan de Gestion del Proyecto para disefar el
Modelo de atencion del canal Venta Directa, cuyos beneficios son los siguientes:

e Permitird a CPB disminuir la dependencia del canal de distribucién Tradicional.
Facilitara el disefio del canal venta directa
Contribuira a la sostenibilidad del negocio a través de nuevos ingresos
Generara eficiencias en la capacidad instalada y su parte operativa.
Permitird el ingreso de més clientes
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Descripcion del producto o servicio que generara el proyecto — Entregables finales del
proyecto

El producto final es un documento con el Plan de Gestion del Proyecto para disefiar el Modelo
de atencidn del canal Venta Directa. Los entregables que lo conforman son los planes de gestion
de las 10 areas de conocimiento que tiene como fin el disefio del modelo propuesto. Teniendo en
cuenta lo anterior se cuenta con la linea base del alcance, del tiempo y del costo del proyecto, de
igual manera tendrd el plan de gestion de Calidad, gestion de Recursos, Gestion de
comunicaciones, gestion de riesgos, gestion de adquisiciones y el plan de gestion de los
interesados del proyecto; todos estos estaran incorporados en un solo documento.

Supuestos

La informacion del proyecto serd suministrada por fuentes internas confiables que pertenecen a
la compafiia

Se cuenta con acceso ilimitado a la informacion que se requiera para la elaboracion del Plan de
gestion del proyecto

3 funcionarios de la compafiia CPB participaran en el proyecto

Las decisiones en torno al proyecto seran agiles debido a la estructura plana de la compafiia
CPB

Restricciones

La compafiia no cuenta con recursos economicos para la elaboracion del PFG

El PFG debe realizarse en un tiempo no mayor a 6 meses.

El personal de la compafiia no tiene experiencia en la elaboracion ni metodologia de este tipo de
proyectos. Se tendra que levantar informacion e investigar.

Identificacion riesgos

Si la informacidn que se requiere para el PFG no es adecuada para la elaboracién del plan se
puede impactar la calidad y el plazo para la elaboracion del PFG.

Si el recurso humano que se asigno al proyecto no cumple con el tiempo que requiere el
proyecto no se cumpliria con los entregables del cronograma

Si el documento PFG es muy complejo y extenso puede afectar la ejecucion del mismo por el
poco conocimiento que poseen los patrocinadores

Presupuesto

No se destina recurso economico para la elaboracion del PFG

Principales hitos y fechas

Nombre hito Fecha inicio Fecha final
Construccion Charter y EDT | 29 de Julio 4 de Agosto
del PFG
Construccion de la 5 de Agosto 11 de Agosto
introduccién y cronograma
del PFG
Documento marco Tedrico 12 de Agosto 18 de Agosto
Documento marco 19 de Agosto 25 de Agosto
metodoldgico
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Resumen ejecutivo, 26 de Agosto 1 de Septiembre
Bibliografia PFG

Documento Integrado 26 de Agosto 1 de Septiembre
Aprobacion SG 2 de Septiembre 8 de Septiembre
Asignacion de Tutor y 14 de Octubre 16 de Octubre
comunicacion

Desarrollar PFG — Plan de 24 de Octubre 30 de Octubre
gestion de la integracion

Desarrollar PFG — Plan de 31 de Octubre 6 de Noviembre

gestion del alcance

Desarrollar PFG — Plan de
gestion del Cronograma

7 de Noviembre

13 de Noviembre

Desarrollar PFG — Plan de
gestion de los Costos

14 de Noviembre

20 de Noviembre

Desarrollar PFG — Plan de
gestion de Calidad

21 de Noviembre

27 de Noviembre

Desarrollar PFG — Plan de
gestion de Recursos.

28 de Noviembre

4 de Diciembre

Desarrollar PFG — Plan de
gestion de Comunicaciones

5 de Diciembre

11 de Diciembre

Desarrollar PFG — Plan de
gestion de Riesgos

12 de Diciembre

18 de Diciembre

Desarrollar PFG — Plan de
gestion de Adquisiciones

13 de Enero 2020

17 de Enero 2020

Desarrollar PFG — Plan de
gestion de interesados

20 de Enero 2020

24 de Enero 2020

Aprobacion Tutor

27 de Enero 2020

27 de Enero 2020

Revision del PFG por parte
de los lectores

27 de enero

17 de Febrero

Tutoria de ajustes

18 de Febrero 2020

17 de Marzo 2020

Evaluacion

18 de Marzo 2020

25 de Marzo 2020

Informacion historica relevante

La compariia CPB S.A.S es una microempresa con 2 afios de funcionamiento con presencia en el
departamento del valle del Cauca, que tiene como actividad la fabricacion y distribucion de
productos naturales para el cuidado personal de Infantes. Esta es una categoria de producto con
importantes indices de crecimiento en el pais, teniendo en cuenta la gran aceptacion que tienen
los productos naturales, los cuales se han presentado por una creciente demanda.
La compafiia es de propiedad familiar, especificamente 2 esposos visionarios, cuyos recursos son
propios y ven en el emprendimiento una manera de construir un mejor futuro. La planta se
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encuentra ubicada en Santiago de Cali, Capital del departamento del valle del Cauca, la cual tiene
un bajo nivel tecnologico, pero tienen como objetivo a mediano plazo, automatizar varios de sus
procesos productivos para poder atender la demanda actual. Cuentan con 10 referencias de
producto, de la cual la mas importante es la crema anti pafalitis. La marca estrella es Personal
Care, la cual va dirigido a compradores de todos los estratos socioeconémicos.

el 100% de la venta se realiza a traves del canal tradicional en negocios como tiendas y droguerias,
los cuales ofrecen una serie de ventajas en cuanto a condiciones comerciales se refiere, como es
el pago de contado y una alta rotacién que permite mantener un adecuado flujo de caja.

Identificacion de grupos de interés (involucrados)

Involucrados Directos:
e Gerencia de CPB

Involucrados indirectos:
e Camara de Comercio
e Fenalco
e Proveedores de materias primas e insumos
e Madres comunitarias
e Distribuidores
e Policia metropolitana

Director de proyecto: Firma:
Milton Cesar Uribe Amezquita

Autorizacion de: Firma:

Alvaro Mata
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1. Proyecto final de
graduacion
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Anexo 3. CRONOGRAMA del PFG
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