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RESUMEN

En los dltimos afios en Ecuador el crecimiento tecnologico ha experimentado un
crecimiento sostenido, motivando variedad de mercados para la comercializacion
de productos tecnoldgicos y soluciones informaticas para distintos giros de

negocios.

También, ha originado la creacion de micro y pequefias empresas dedicadas a la
comercializacién de este tipo de bienes, asi como para la diversificacion de los
productos de acuerdo al comportamiento de su mercado y a la experiencia generada

en la interaccién con sus clientes.

En este contexto, las acciones o decisiones estratégicas que tomen este tipo de
empresas en el largo plazo, permitira disefiar su futuro empresarial y oportunidades
de crecimiento en el mercado. Para la empresa M&Q Soluciones Informaticas, es
posible lograr este objetivo a través de la identificacion de mercados para la
importacion y el aprovechamiento de nuevos mercados para comercializar los

bienes y servicios que oferta.

Por lo que el presente trabajo permite proponer los beneficios de un plan de
negocios para crear valor de forma sostenida, enfocado en el diagndstico del
mercado en el que se desenvuelve la empresa, disefio de un procedimiento de
importacion y propuesta de comercializacion de los productos importados, asi como
de soluciones informaticas, todo esto basado en la guia de buenas practicas para

la gestion de proyectos PMBOK version seis.



ABSTRACT

In recent years in Ecuador technological growth has experienced a sustained
growth, encouraging variety of markets for the commercialization of technology

products and solutions for various business turns.

Also, it has resulted in the creation of micro and small enterprises dedicated to the
marketing of such goods, as well as for the diversification of the products according
to the behavior of their market and experience generated in the interaction with your

customers.

In this context, actions or strategic decisions taken by such enterprises in the long
run, it will allow designing your future business and growth opportunities in the
market. For the company M&Q Soluciones Informéticas, it is possible to achieve this
goal through the identification of markets for import and the exploitation of new

markets to sell the goods and services they offer.

By which this work allows to offer the benefits of a business plan to create sustained
value, focusing on the diagnosis of the market in which it operates the company,
design a procedure of import and marketing proposal imported products, as well as
software solutions, all of this based on the guide of good practices for the
management of projects PMBOK version Six.
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CAPITULO I. Introduccién: Diagnostico y definicion de

objetivos

1.1. Antecedentes
1.1.1. Analisis de la industria o sector

En Ecuador las politicas arancelarias para los bienes de consumo de larga duracion,
donde se encuentran los celulares y equipos tecnoldgicos han estado en constante
cambio. En el afio 2015 el Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones cred una
serie de sobretasas arancelarias (salvaguardias), con la finalidad de regular las
importaciones y equilibrar la balanza comercial, a causa de la baja del precio del
petréleo y la valoracion del dolar norteamericano se aplicé el 45% de sobretasas
arancelarias para este tipo de bienes, produciendo un aumento en el costo de los

equipos. (Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones, 2015, p. 1)

También, segun Diario EL COMERCIO entre el afio 2012 y el 2015, el gobierno de
turno establecié cupos anuales para la importaciéon de celulares en USD 142,6

millones o hasta 2 millones de unidades. (Ramirez, 2017, p. 1)

Sin embargo, a partir de enero de 2016, el Comité de Comercio Exterior (COMEX),
incrementd el cupo global para cada empresa importadora que requiera traer a
teléfonos celulares a Ecuador, pasando a $ 250 millones en valor FOB para el 2016
(El Telégrafo, 2016, p. 1), con esta medida el Ministerio de Comercio Exterior
pretendi6 eliminar los techos maximos para determinadas empresas,
comercializadoras y operadoras, y a su vez mejorar la brecha digital existente en la
poblacion al acceso de tecnologia, a través de mejora de condiciones de precio y
calidad de estos equipos. A partir de enero de 2017, el escenario para este sector
proyectd nuevos cambios, eliminando el cupo de importacién a los celulares debido
a que las compras en el exterior, segun empresarios, se vieron afectadas por la
contraccion econémica y por el contrabando, producto de la diferencia de precios

respecto a paises vecinos. (Diario El Comercio, 2017, p. 1)



En este marco, las estadisticas de importaciones de bienes de consumo, de forma
general, segun el Informe de Comercio Exterior de diciembre 2017 reflejan que las
cifras de enero a noviembre del afio 2017 incrementaron con respecto al 2016. La
importacion de teléfonos celulares incrementé en un 11% con respecto al afio
anterior, pasando de $381 millones de ddlares a alrededor de $422 millones.

(Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones, 2017)

También, los origenes de las importaciones de celulares y computadores hacia
Ecuador han registrado una serie de variaciones. De acuerdo con el Informe de
Comercio Exterior de diciembre 2017, la Tabla 1 establece los cinco principales
acuerdos comerciales con Ecuador, desde donde se ha importado teléfonos y

celulares.

Tabla 1.
Origenes de importacion de teléfonos y celulares 2014-2017

ORIGENES DE IMPORTACION 2016 2017 Var.2016-2017

% USsD
Estados Unidos 34 60 75% 26
Acuerdo de Bangkok 213 237 11% 24
China 211 234 11% 23
Vietnam 53 48 -10% -5
Asean 62 54 -12% -7

Adaptada de (Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones, 2017, pp. 17-47).

De acuerdo con la Tabla 1, los principales paises exportadores desde donde se
origina la compra de celulares desde Ecuador fueron Estados Unidos, los paises
pertenecientes al acuerdo de Bangkok (Bangladesh, China, India, Corea del Sur,
Laos, Filipinas, Sri Lanka y Nepal) y China con variaciones positivas entre los afos
2016 y 2017, atribuyendo estas variaciones al desarrollo tecnolégico mostrado en
los dltimos afos y los precios a los que comercializan estos bienes. También, es

notoria la participacion de los Estados Unidos con una creciente cifra de $26



millones de ddlares, lo que representa el 75% de incremento entre los afios de
analisis.
Ademas, con base en el mismo informe, respecto a las importaciones de

computadoras entre los afios 2016 y 2017 la Figura 1 muestra una division entre los

origenes de importacion entre paises como China y Estados Unidos.
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Figura 1. Origenes de importacion de computadoras 2016-2017. Adaptada de

(Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones, 2017, pp. 17-47).

La Figura 1 muestra una variacion positiva entre los afios 2016 y 2017 para Estados
Unidos, esto concuerda con el analisis del (Observatory of Economic Complexity,
2017, p.1), respecto a las principales exportaciones de Estados Unidos, cuyos
bienes se distinguieron en el afio 2016 para las computadoras con $86,5 millones
de dolares. Del lado contrario, en paises como Vietnam y China, aun con la
eliminacion de salvaguardias en los Ultimos afios, la variacion entre afios sigue
siendo negativa.

Respecto a la politica comercial exterior ecuatoriana, se encuentra normada por el
Cddigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones aprobada en el afio
2010, donde fue creado el Comité de Comercio Exterior (COMEX) cuya funcion
principal radica en la aprobacion de las politicas publicas nacionales en materia de

importaciones y reformarlas si es necesario.



Dentro del aspecto economico es importante sefalar que el Producto Interno Bruto
(PIB) de la economia ecuatoriana, para el primer trimestre del 2018, registré un
crecimiento de 1,9% en relacion con el primer trimestre del afio 2017. Una de las
causas de este resultado radica en un aumento de 2,7% del desempefio del sector
no petrolero, atribuido al incremento de las importaciones de bienes y servicios en
8,4% en el mismo periodo de analisis, como consecuencia de la eliminacion de las
salvaguardias. (EL TELEGRAFO, 2018, p. 1).

También, la tasa de desempleo, tanto para el area urbana y rural se ha mantenido
en 4,4% para marzo del afio 2018, similar a marzo del afio anterior. Pero, el empleo
adecuado, referido a personas cuyos ingresos son iguales o superiores al salario
bésico unificado, para marzo de 2018 fue de 41,1% superior al 2017 que fue 38,5%
para marzo de 2017 (Red Econolatin, 2018, pp. 1-5).

Desde el Ministerio de Telecomunicaciones, también se prioriza el acceso de la
poblacion a las TICS planteando una politica publica que articule y favorezca la
disminucién de los aranceles, respondiendo al Plan de Desarrollo Nacional “Toda
una Vida”, el cual senala desde su Eje estratégico Nro.2: “Economia al servicio de
la sociedad”, mencionando que los aportes a la ciudadania del gobierno consistiran
en incentivar a emprendimientos mediante créditos, incentivos, tributarios vy
comercio justo. (SENPLADES, 2017, pp. 71-88)

En este marco, las politicas de crédito para emprendimientos plantean varias vias
de acceso; una de ellas radica en los microcréditos, que oferta empresas estatales
como BANECUADOR, ofreciendo créditos en un rango de $500 hasta $57900
dolares, con el objetivo de incrementar el volumen de ventas o para el impulso de
un modelo comercial. Las tasas de interés de estos créditos estan entre 9,76 % al
11%. Otras opciones, en condiciones similares, estan dadas por la Corporacion
Financiera Nacional (CFN) y bancos tanto publicos como privados. La idea radica
desde el gobierno central en “brindar oportunidades de crecimiento a jévenes

emprendedores y pequefios empresarios” (Zapata, 2018, p. 1).



Asi mismo, respecto a las compras publicas en el Ecuador, segun el informe de
rendicion de cuentas 2018 del Servicio Nacional de Compras Publicas, la Figura 2
muestra los montos adjudicados por parte del estado a los proveedores referido a

vigencia tecnoldgica donde se encuentran los equipos de computacion e impresion
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Figura 2. Montos Adjudicados a través del Catalogo Electronico. Adaptada de
(Servicio Nacional de Contratacion Publica, 2018, p. 15).

Los montos adjudicados entre el afio 2016 y 2017, de acuerdo con la Figura 2,
muestran un incremento tanto para bienes normales como los ofertados como
vigencia tecnoldgica (equipos de computacion e impresoras) con un 10.18% y
20.53% respectivamente, siendo este un factor importante para la apertura de
nuevos mercados para las pymes, pequeias y medianas empresas, debido a que
el Servicio Nacional de Contratacién Publica emite entre sus politicas: “prime la
transparencia y calidad, que exista un enfoque hacia la participacion de los actores
de la contratacion publica en términos de inclusion, con un Sistema Oficial de
Contratacion del Estado efectivo y moderno, y en el que la produccion nacional
tenga un importante espacio”. (SERCOP, 2018, p. 7)



Otro factor importante recae en el constante aumento del equipamiento tecnolégico
en Ecuador. Para el afio 2017, se incrementd en 12,1 puntos el equipamiento de
computadoras portatiles en los hogares con respecto al 2012. Existe una diferencia
de 3 puntos en el uso de computadoras entre hombres y mujeres con un 53,6% y
un 50,6% respectivamente. El rango de edades que usan computadoras va desde
los 5 afios hasta los 65 afios y mas, habiendo un mayor repunte de uso en jovenes
entre 16 y 24 afos con un 78,5% quienes han usado una computadora en el 2017
y en segundo lugar se encuentran en edades entre 24 a 44 afos con un 61,7%, esto

atribuido al uso en jornadas laborales o estudios. (INEC, 2017, pp. 5-10)

Del mismo modo, para el caso de la tenencia del celular, 9 de cada 10 hogares en
el pais poseen al menos un teléfono celular. En 2017, segun el (INEC, 2017, pp. 23-
32) el 58,5% de la poblacion de 5 afios y mas tiene al menos un celular activado, es
decir 8,1 puntos mas que lo registrado en el 2012. Existe una diferencia de 17,5 a
favor del area urbana frente a la rural. La tendencia de consumidores de teléfonos
inteligentes denominados smartphones para el 2017 crecié 7,5 puntos con relacién
al 2016, concentrandose en mayor medida en el area urbana 23,9 puntos mas que
el area rural. Los grupos etarios con mayor tenencia de smartphones pertenece a la
poblacion entre 25 a 34 con el 62,7%, seguido de la poblacion de 16 a 24 afios con
el 57,4%. La provincia con mayor numero de personas que tiene un teléfono celular
activado es Pichincha con el 64,5%, seguida de Galdpagos con el 64%. Mientras
las provincias con menos numero de personas que tienen un celular activado se

ubican en la Amazonia.

En consecuencia, por ejemplo, segun el INEC, para el 2016 en la ciudad de Quito,
para el area urbana del total de hogares, el 56% que corresponde a 461.680 tienen
una computadora de escritorio. Este escenario es similar en las principales ciudades
como Guayaquil (68%), Cuenca (52%), Machala (69%) y Ambato (53%). Para el
caso de telefonia celular las estadisticas muestran quede los 8846602 habitantes
de 5 afios en adelante en el area urbana en Ecuador, solo para Quito el 60% de las

personas tiene un teléfono celular activado. (INEC, 2017, pp. 12-42)



Finalmente, las regulaciones por parte del gobierno central, a través del Servicio de
Rentas internas, se expone mediante resolucion NAC-DGERCGC15-00000745-B
se obliga a que, a partir del 2018, los contribuyentes deberan enviar el comprobante
de venta simultaneamente al SRI y al cliente una vez que se efectivice la
transaccion. (Diario El Universo, 2018, p. 1). En consecuencia, se ha generado un
incremento de empresas que en busca cumplir con los requerimientos del gobierno
y para mejorar el control de su negocio, buscan asesoria sobre soluciones
informaticas relacionadas con facturacion electronica, moédulos de contabilidad,

inventarios, ente otros.

1.1.2. Factores Internos de la empresa

La empresa M&Q Soluciones Informéticas se dedica a la venta de equipos
tecnoldgicos, como intermediario, desde el 18 de junio de 2016. Es una empresa
familiar legalmente constituida ante el SRI y los entes de control, cuyo socio
mayoritario es el fundador y propietario se enfocé en un mercado que desconoce
de lugares u ofertas convenientes de tecnologia, donde €l, a través de su profesion
y experiencia, podia ofrecerlos con mayor conocimiento técnico y a precios

cémodos.

La misién de la empresa radica en ofertar productos tecnolégicos de buena calidad
a sus clientes de forma oportuna y agil. La vision de la empresa es convertirse en

uno de los mayores proveedores de articulos tecnologicos a nivel nacional.

El giro del negocio empezé principalmente en el 2016, donde se ofertd equipos
tecnoldgicos como celulares (smartphones). Para el afio 2018 la oferta de articulos
tecnoldgicos se amplié a la venta de laptops, partes y piezas de computadoras,
discos duros, camaras de seguridad, alarmas y articulos relacionados con la
tecnologia, a precios comodos, en relacion con los principales almacenes que
venden este tipo de articulos. También, ofrecen servicios de mantenimiento y
desarrollo de paginas web. Recientemente, el negocio ha incorporado, como nueva

linea de negocio, la asesoria en soluciones informaticas para empresas a través del



desarrollo de modulos informéaticos segun el giro del negocio del cliente, como por
ejemplo Sistemas Modulares Contables de Facturacion Electronica, pero este

proyecto, aln no se encuentra desarrollado en su totalidad.

El nUmero de empleados radica en 2 ingenieros en sistemas quienes colaboran con
el desarrollo de sistemas para empresas(clientes) y también con la venta, promocién
y publicidad de los equipos tecnoldgicos. Recientemente, para el afio 2018 se

incorporé una asistente de ventas y contabilidad, tal como lo muestra la Figura 3.

GERENTE

DESARROLLO ASISTENCIA'Y

CONTABILIDAD

Figura 3. Organigrama de la empresa M&Q Soluciones Informaticas. Adaptado de:
(M&Q Soluciones Informaticas, 2018).

El organigrama por el que se rige la empresa tal como lo muestra la Figura 3,
evidencia el nivel de poder y toma de decisiones en la empresa. Al ser una empresa
familiar, la participacion o aprobacién total del socio mayoritario o propietario es
aguella que tiene el mayor poder, quien con base en base a su experiencia en el
mercado aprueba o desaprueba las acciones de la diaria operacién de la empresa.
Asi mismo, de acuerdo con la Figura 4, la empresa, en el Ultimo afio ha
incrementado su nivel de ventas, para mayo del afio 2017 reporté ingresos por
$3055,80 USD solo en ventas de celulares. No obstante, solo para mayo de 2018

las ventas por celulares ascienden a $6335 USD.
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Figura 4. Ventas Empresa M&Q Soluciones Informaticas mayo 2017-2018.
Adaptada de (M&Q Soluciones Informéaticas, 2018).

De acuerdo con la Figura 4, la venta de celulares representa la mayor cantidad de
ingresos de la empresa. Cabe recalcar que las ventas se han incrementado en el
2018 respecto con el afio anterior, ya que en comparacion con el 2017, las ventas

por celulares, a mayo de 2018 representan el 76% de lo conseguido el afio anterior.

En lo que respecta a sus clientes principales han sido captados por comentarios de
clientes que ya han adquirido productos con la empresa (publicidad boca a boca),
los cuales estan en un rango de edad de 18 hasta los 65 afios. De acuerdo con el
informe realizado por la propia empresa de las percepciones de sus 21 clientes mas
frecuentes sobre los productos y servicios, la empresa encontré que el 67% de los
clientes encuestados esta satisfechos con los productos que ha recibido de la

empresa, como lo muestra la Figura 5.
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¢Cual de las siguientes palabras utilizaria para describir
nuestros productos?

= Confiable(s)

= De alta calidad
= Util(es)

= Unico(s)

= De buena relacion calidad-
precio

19%

Figura 5. Encuesta de satisfaccion de clientes. Tomado de: (M&Q Soluciones

Informaticas, 2018, p. 7).

Los factores de satisfaccion se atribuyen principalmente a la buena relacién entre
calidad y precio con un 34%. La confiabilidad del origen de los equipos es otro factor
gue toman en cuenta a la hora de realizar una compra con un 32%. La utilidad es
otro criterio para su satisfaccion es decir que esté acorde con sus especificaciones
previa compra. En este sentido, el 61,90% de los clientes de la empresa sefialé que
es muy probable que vuelva a comprar los productos que oferta la empresa y
recomendaria a sus conocidos en un 67%, es decir que la empresa cuenta con

promotores que ayudan a captar mas clientes.

Por otro lado, los proveedores de la empresa M&Q, en el tiempo de operacién varian
entre personas naturales y juridicas entre los mas frecuentes estan 12 proveedores
gue se encuentran ubicados alrededor del pais y varian entre personas naturales,

micro y pequefias empresas.

La cantidad de proveedores en la industria no es clara y no esta organizada, debido

a que en Ecuador no existe un ente oficial para emitir informacion para el sector de
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software y hardware. Sin embargo, segun el portal de informacion de la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, la Figura 6 muestra el nUmero
de empresas dedicadas a la venta al por mayor de hadware y software para el afio
2018.

1200
1000
800
600 468 491
400
200

1000

136

Quito Guayaquil

Venta al por mayor de computadoras y equipo periférico
(hadware)

Venta al por mayor de programas informaticos (software)

Figura 6. Empresas dedicadas a la venta al por mayor de hardware y software afo

2018. Adaptada de (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros, 2018).

De acuerdo con la Figura 6, alrededor de 1000 empresas venden computadoras y
equipo periférico al por mayor en la ciudad de Guayaquil, con respecto a la ciudad
de Quito existe una diferencia evidente con solo 468 empresas que han registrado

esta actividad en la Superintendencia de Compafias.

El escenario cambia respecto a la oferta de programas informaticos, la ciudad de
Quito cuenta con 491 empresas dedicadas a desarrollar programas informaticos
para su posterior venta, mientras que en la ciudad de Guayaquil la oferta se

encuentra disminuida con 136 empresas.

En este sentido, la empresa se debe adaptar, en muchos de los casos, a los
requerimientos y condiciones con los proveedores con los que establece relaciones,

no obstante, si estos deciden incrementar los precios, la empresa, al ser un
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intermediario, consecuentemente debera hacer lo mismo, para obtener su ganancia

por intermediacion.

El incremento de pedidos a la empresa, en varias ocasiones, ha ocasionado que
esta no cuente con los productos solicitados, debido a que sus proveedores no lo
tienen disponible en inventario o por coste extremadamente altos que no benefician
al margen de utilidad obtenido por la empresa, por lo que la satisfaccién de sus
clientes en gran medida depende de sus proveedores.

Por otro lado, la competencia entre intermediarios de productos tecnoldgicos es alta,
esto resultado de las politicas con respecto a la creacion e impulso a los
emprendimientos en este sector. Para el afio 2018, la encuesta realizada por
Brother International Corporation sobre “Visién de las Pymes 2018” evidencié que
el 88% de los ejecutivos encuestados considera que este afio sera mejor para sus
negocios en comparacion con el 2017. Citando a acciones sobre la estabilidad
interna, resultados de las elecciones y nuevas politicas favorables para los

negocios. (Brother International Corporation, 2018, p. 1)

En este sentido, el ingreso de emprendimientos que se dedican a este negocio de
manera informal, con la promocién de productos y ventas a precios bajos, a través
redes sociales, con estructuras de precios inferiores a las empresas es grande y
genera una disminucion en las ventas a las empresas, que, si bien empezaron de
esta manera, como el caso de la empresa en analisis ahora tiene un poco de mayor

madurez comercial.

Sumado a lo anterior, al no haber diferenciacion en el producto, ya que vienen
elaborados y sellados del extranjero no se puede generar un valor agregado en el
producto como tal, las posibles oportunidades para la empresa se han visto
reflejadas en las economias a escala, es decir aprovechar el precio de los
proveedores cuando se realice compras por volumen. Otra solucion, que la empresa

quiere implementar es establecer una ventaja en costes, a través de inventarios que
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le permita saber a la empresa que comprar, cuando comprar y que cantidad, lo que

generaria una ventaja competitiva importante sobre sus competidores.

Finalmente, no existe una politica gubernamental como tal que regule la venta de
equipos tecnoldgicos. No obstante, para el caso de importacion de celulares, desde
el 2016 el ente gubernamental a través del Comité de Comercio Exterior (COMEX),
permiti6 que personas naturales puedan realizar la importacion de celulares, a
través de trafico postal internacional y mensajeria acelerada o Courier (Ministerio

de Comercio Exterior, 2016).

En este marco, la Tabla 2. muestra las fortalezas y debilidades identificadas para

la empresa de acuerdo con el analisis previo realizado.

Tabla 2.

Fortalezas y debilidades empresa M&Q Soluciones Informéticas

FORTALEZAS DEBILIDADES
-Experiencia en comercializacion de celulares y -Local comercial limitado
laptops
-Asesoria técnica especializada respecto a la compra - Débil promocién de productos y
servicios.
-Confianza de los clientes respecto a los productos y - Falta de productos en stock
servicios
-Buena relacion en entre la calidad y precio ofertado -Manejo de proyectos basados en
experticia.
-Receptivos antes los clientes -Concentracién de funciones en el
gerente

-Personal comprometido

Adaptada de (M&Q Soluciones Informaticas, 2018).

De acuerdo con la Tabla 2, dentro de las principales fortalezas identificadas radican
las buenas relaciones que posee con sus clientes, quienes, de acuerdo con la

encuesta realizada por la propia empresa, recomendarian a sus amigos.

También, al ser manejada por ingenieros en sistemas, cuentan un amplio
conocimiento para brindar asesoria técnica respecto a los productos

comercializados, lo que representa un valor agregado a la compra y le ha permitido
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a la empresa incursionar en nuevos campos como la oferta de soluciones

informaticas para sus clientes.

Asi mismo, aunque su giro operacional radique en la intermediacion de productos,
entre importadores y clientes, el nivel de precios, de acuerdo con las opiniones de
sus clientes son buenos en relacion con la calidad, lo que evidencia que la busqueda

de precios actual es eficiente.

Finalmente, la empresa presta gran atencion en los requerimientos técnicos de los
pedidos realizados por sus clientes, lo que ha incrementado la confianza en la
empresa, convirtiendo a los clientes actuales en promotores de la empresa, que

puede ser aprovechada en la promocién y publicidad.

Respecto a las debilidades identificadas, la limitacion del local comercial actual, para
la venta de sus productos no permite que el negocio se expanda, y aunque en la
actualidad los pedidos son canalizados a los clientes a través de redes sociales,
aun no cuentan con un local comercial céntrico que permita el facil acceso a sus
operaciones ni una pagina web que cumpla con la funcién de informar y publicitar a

mayor cantidad de clientes.

Sumado a lo anterior, las ventas se mantienen, por el buen servicio que presta la
empresa a sus clientes, pero en menor volumen de lo esperado por la empresa.
Una debilidad importante se encuentra en la falta de estrategias para la
comercializacién de sus productos y servicios, sin la posibilidad de encontrar nuevos
mercados a través de otros medios, por lo que las estrategias comerciales alin son

débiles.

De forma acertada han logrado incursionar en las mejores oportunidades de
acuerdo con el entorno, pero aun no se pueden sustentar en estudios que permitan
en base a datos cualitativos o cuantitativos controlar sus inventarios o conocer con

certeza el tipo de equipos que deben conseguir en base a las necesidades de sus
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clientes, cada que tiempo y en qué cantidad ocasionando una falta de stock en

productos, en algunas ocasiones.

Finalmente, la concentraciéon de funciones y toma de decisiones en el socio
mayoritario, si bien ha logrado generar ingresos en estos dos afios de operaciones,
no sustenta a largo plazo el mantenimiento de la empresa en este sector. De ahi
que, la vision estratégica de la empresa coincide en indagar nuevas oportunidades
de mercado, a través de la importacion de sus productos, con el fin de incrementar
su oferta no solo a clientes particulares sino también con empresas publicas, a las

cuales aun no ha logrado incursionar por su dependencia a sus proveedores.

1.1.3. Planteamiento del problema

El incremento de usuarios de articulos tecnoldgicos en el Ecuador es exponencial;
segun el (INEC, 2017, pags. 12-42), para el 2016 en la ciudad de Quito, para el area
urbana del total de hogares, el 56% que corresponde a 461.680 tienen una
computadora de escritorio. Este escenario es similar en las principales ciudades
como Guayaquil (68%), Cuenca (52%), Machala (69%) y Ambato (53%). Para el
caso de telefonia celular las estadisticas muestran quede los 8846602 habitantes
de 5 afios en adelante en el area urbana en Ecuador, solo para Quito el 60% de las
personas tiene un teléfono celular activado. La tendencia de consumidores de
teléfonos inteligentes denominados smartphones para el 2017 creci6 7,5 puntos con
relacion al 2016, concentrandose en mayor medida en el area urbana 23,9 puntos
mas que el area rural. Para el 2017, se increment6 en 12,1 puntos el equipamiento
de computadoras portétiles en los hogares con respecto al 2012. (INEC, 2017, pp.
1-46)

También, el entorno externo es un escenario positivo para el apoyo e inversion en
las microempresas. La implementacion de regulaciones gubernamentales para la
facturacion electronica a las micro y pequefias empresas beneficia a la empresa
para acaparar mayores requerimientos de sistemas informaticos empresariales por

parte de sus clientes.
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Ademas, el crecimiento de los productos ubicados en el catalogo electrénico
relacionados con la vigencia tecnoldgica del Sistema Nacional de Compras Publicas
permite incorporar una oportunidad de negocio para reforzar la categoria de la
empresa M& Q Soluciones Informéticas como proveedor del estado de equipos de

computo e impresoras.

No obstante, los precios a los que se ofertan los equipos tecnoldgicos dependen en
gran medida de los costos del nivel de intermediacion que exista para dicho
producto, es decir que, mientras mayor sea la intermediacion mayor sera el precio
ofertado al cliente. Por lo que los clientes, en su busqueda de calidad y bajo precio,
tratan de buscar las mejores opciones, que muchas veces no son cubiertas por la

empresa.

Sumado a esto, la falta de promocién de productos y servicios de la empresa no
permite que esta se mantenga en la mente del consumidor y pueda abarcar nuevos

mercados.

Finalmente, la falta de manejo eficiente de inventario y un local apto para la atencion
a sus clientes ha originado que la empresa no pueda cumplir, en varias ocasiones
con el pedido de sus clientes, incumpliendo con los objetivos planteados para este
afo respecto al nivel de ventas en la empresa y causando a futuro un estancamiento

en la misma.

De continuar con la invariable situacion actual, la empresa podria verse
comprometida en oportunidades de crecimiento y expansion, con el riesgo no poder
mantenerse en el mercado y tender a desaparecer, debido al cambio constate en el
mercado tecnoldgico y a la alta competencia en este sector.

Ante esta problematica y la alta competencia en este sector, surge la necesidad de
la empresa de mejorar los ingresos percibidos por la empresa y contribuir a la vision
que tienen en el largo plazo, por lo que el proyecto propuesto radica en el disefio de
un plan de negocios que le permita, en primera instancia identificar, a través de

expertos técnicos, los factores internos y externos que rodean a la empresa, asi
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como la organizacion interna de esta. Con estos insumos, en una segunda etapa,
el proyecto obtendra, mediante un estudio de mercado pormenorizado, informacién
fidedigna sobre los distintos tipos de competencia, preferencias y oportunidades de
mercado. Con estas fuentes de informacion, una tercera etapa, se disefiara un
estudio técnico del procedimiento de importacion que debera realizar la empresa
para convertirse en importador para finalmente en una ultima instancia disefiar una
propuesta de comercializacion tanto de los productos a importar como para la
asesoria de soluciones informéticas; toda la direccion del proyecto a realizar estara
en funcion de las buenas préacticas establecidas por el Project Management Institute
(PMI)®, con la finalidad de gestionar de manera eficiente y oportuna cada una de

las actividades del proyecto.

La finalidad del proyecto radica en abarcar la mayoria de las debilidades
identificadas en la empresa en andlisis, de tal manera que la empresa pueda contar
con un plan de importacion y una propuesta de comercializacion de los productos
importados y servicios que oferta actualmente y que dichos estudios en el largo
plazo sirvan de sustento técnico para obtener una ventaja competitiva enfocada en
el liderazgo en los costos de sus productos en relacién con su competencia y
obviamente generar mayores ingresos para la empresa. También, el proyecto busca
poder dar elementos técnicos a la empresa, a través de un plan, que le permita
conocer el estado del mercado y en funcion de sus resultados puedan invertir en la
importacion de una cantidad planeada de articulos tecnoldgicos, con la finalidad de
que la comercializacion de estos equipos y de las soluciones informéticas contribuya
con la visién de la empresa y que permita que la empresa siga en el camino de

importacion directa.
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1.2. Objetivos
1.2.1. General

Elaborar un plan para la importacion y comercializacion de equipos tecnologicos y
soluciones informéticas de la empresa M&Q, con base en la aplicacion de las

buenas practicas del PMI.

1.2.2. Especificos

Los entregables de este proyecto se detallan a continuacion:

e Plan para importacion de articulos tecnolégicos, con base en el entorno interno
y externo
e Propuesta de Comercializacién equipos tecnoldgicos y soluciones informaticas

para la empresa M&Q.
El alcance del proyecto se desarrolla a continuacion:

e Plan para importacion de articulos tecnoldgicos, con base en el entorno interno
y externo

e Previo a la importacién se deber& contar con un estudio de mercado de la oferta
y la demanda que rodea a la empresa a través de un andlisis CANVAS.

e El plan de importacion al ser un estudio técnico debe contener el proceso de
importacion, asi como un estudio de localizacion donde la empresa se pueda
establecer.

e Propuesta de Comercializacién equipos tecnolégicos y soluciones informaticas
para la empresa M&Q.

e Para la comercializacién de los productos importados y servicios de la empresa

sera realizado con base en marketing estratégico.
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1.3. Marco Teorico
1.3.1. Plan de negocios

El plan de negocios consiste en una serie de pasos para la concepcion y el
desarrollo de un proyecto, de manera que se convierta en un sistema de planeacion,
provisto de informacion organizada, ayudando a facilitar la toma de decisiones para

alcanzar las meta determinadas por la organizacién. (Alcaraz, 2011, p. 16)

(Cosio Hurtado, 2011, p. 39) en su articulo “Los proyectos y los planes de negocios”
refiere a la afirmacion de Roberto Alvarez que: “El plan de negocios es un
documento ejecutivo, elaborado con el propdsito de medir la factibilidad técnica y
econOmica de un proyecto de creacion o gestion de empresas”.

Para el Instituto Politécnico Nacional la presentacion del plan de negocios es
fundamental para buscar financiamiento, socios o inversionistas para el proyecto, la
idea es que sirva de guia para los duefios de las empresas o quienes la dirigen.

(Instituto Politécnico Nacional, 2006, p. 6)

En este sentido, un plan de negocios se convierte en una guia 0 camino a seguir,
independientemente de si se quiere crear una nueva empresa o si la empresa ya se
encuentra en marcha en un determinado tiempo, donde a través de la planificacién,
las fuentes de informacion recogidas y los recursos con los que cuenta la empresa,
procura conseguir las metas propuestas por la organizacion engranando con la

visién y mision que se proponga la misma.

La Tabla 3 muestra en detalle la estructura general de un plan de negocios tanto
para empresas que se inician en un determinado sector comercial y para empresas

gue si bien ya estan en marcha desean establecer un plan de negocios.



Tabla 3.

Modelos de estructura de planes de negocios

PLAN DE NEGOCIOS PARA
EMPRESA EN MARCHA
(GERENTE)

PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA
NUEVA EMPRESA
(INVERSIONISTA O GERENTE)

Resumen ejecutivo

Resumen ejecutivo

Descripcion de la empresa:

*Historia de la empresa, Analisis de la
industria, Productos y servicios ofrecidos
*Estados financieros

*Equipo gerencia

Formulacion de idea de

negocio

Andlisis de la oportunidad
Presentacion del modelo de negocio

Analisis del entorno

Descripcion de la competencia, de la
posicién competitiva y del mercado

objetivo.

Andlisis de la industria, del mercado y

estimacion de demanda

Planeamiento estratégico
*Analisis FODA
Estrategias de crecimiento
y expansion

*Alianzas estratégicas

Planeamiento estratégico

*Analisis FODA, Visién, Mision,
Objetivos estratégicos, Estrategia
genérica

*Fuentes de ventajas competitivas

*Alianzas estratégicas

Estrategia de marketing y ventas

Plan de marketing

Andlisis de la infraestructura

Plan de operaciones

Redisefio de estructura y cambios en la

gestion de la empresa

Disefio de la estructura y plan de

recursos humanos

Modelo Financiero

Proyeccion de estados financieros

Evaluacion financiera

Evaluacion financiera

Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones y Recomendaciones

Tomado de: (Weinberger Villaran, 2019, p. 36).
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Los modelos de estructura de planes de negocios mas utilizados, segun la Tabla 3
propuesta por (Weinberger Villaran, 2019, p. 36), cada emprendedor o inversionista
necesita un plan de negocio particular y por ello es necesario definir la mejor

estructura tomando en cuenta las demandas del destinatario.

Para la creacion de una nueva empresa los pasos 0 estructura del negocio es
mucho mas compleja, pero para una empresa ya creada existen criterios que utilizan

la informacién que la empresa ya posee.

No obstante, para este proyecto sera indispensable realizar una mezcla, ya que la
organizaciéon analizada, como se mencioné en el primer capitulo, es una
microempresa, que adn no tiene varios procesos organizacionales y retroalimentar
integralmente a su duefio. Los principales beneficios practicos de un plan de
negocios, segun (Borello, 1994, p. 35) radican en “determinar las oportunidades de

negocio mas prometedoras para la empresa”.

También, el mismo autor refiere que la eficacia y eficiencia desde un plan de
negocios, producen rentabilidad, partiendo desde los objetivos que desea lograr la
empresa, es decir la vision estratégica, aterrizando en un plan de negocios alineado
como el medio para llegar, para poder pasar a los métodos que se utilizaran para
alcanzar dichos objetivos (eficacia) y finalizando en que la eficiencia no es mas que
como lograr dichos objetivos con la menor inversién, tiempo, esfuerzo y recursos,
para generar finalmente la anhelada rentabilidad para los duefios de la empresa.
(Borello, 1994, p. 38).

Ademas, (El Magister, 2014) cita al libro de Tamames M. respecto a como hacer

un plan de negocios, donde se sefala la estructura tipica del mismo.

La Figura 7 muestra la estructura que normalmente se utiliza un plan de negocios.
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Figura 7. Estructura tipica del plan de negocios. Tomado de (El Magister, 2014).

La estructura tipica utilizada en los planes de negocio incluye un Plan Comercial y
de Marketing, Plan de Produccion y Recursos Humanos y el Plan Financiero,
recalcando que debe ser adaptado de acuerdo con el entorno externo y las

circunstancias de los negocios.

En suma, el plan de negocios pasa de una definicion simple a algo mas detallado,
cuya estructura dependeréa de la realidad de la empresa, del entorno en el que se
desenvuelva, las necesidades que posea y cuya finalidad es canalizar los esfuerzos

para que la empresa consiga pasar del estado actual al estado deseado.

1.3.2. Estudio de Mercado

Para el (Instituto Politécnico Nacional, 2006, p. 16) el estudio de mercado busca

principalmente definir:

e Eltamano total del mercado
e Estimar la cantidad que se comercializara del bien
¢ Definir el segmento de mercado al que se va a enfocar la empresa, asi como

la identificacion de la competencia.
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1.3.3. Plan de Marketing

La estrategia dentro de la planificacion consiste en un patron integrado de actos que
en su conjunto podran llevar a la empresa a cumplir con sus objetivos, incluye la
seleccion de las areas que intervendran, cuyo fin es el logro de una ventaja
competitiva en la organizacion. (MAPCAL, S.A., 1998, p. 19). El término comercial
hace referencia a las acciones para dar a conocer, posicionar el producto, aumentar

ventas o mayor participacion en el mercado.

Las estrategias comerciales se relacionan también con el comercio exterior, ya se
da en un entorno donde las partes intercambian bienes, sin embargo; para que los
importadores puedan comercializar sus productos es necesario como indica la
(Chévez, 2019, p. 1) mantener una constante renovacion en la aplicacion de
estrategias debido a que los avances generados diariamente conllevan a la
competitividad. Estas estrategias estan reflejadas en las 5P del marketing. Para
(Caferri, 2018, p. 1) se identifica en el Producto, Precio, Promocion, Plaza y
Personal o Post venta como las herramientas que, combinadas adecuadamente,

permitiran que los productos lleguen al mercado.

Para (Espinosa, 2014, p. 1), el producto es el medio por el cual se satisfacen las
necesidades de los consumidores. En este ambito los principales aspectos que
mejoran este componente de marketing son la imagen, marca, asi como la

diferenciacion de productos que tenga respecto la competencia.

En este sentido los productos que la empresa comercializa hacen referencia a
equipos tecnolégicos. Para (Pérez & Merino, 2013, p. 1) un recurso tecnoldgico es
un medio que se vale de la tecnologia para cumplir con el propdsito de su usuario.
Estos recursos pueden ser tangibles, por ejemplo: computadoras, impresoras, etc.
0 a su vez pueden ser intangibles como: un sistema informatico, aplicaciones
moviles, entre otras. Para esta investigacion al ser los recursos tecnoldgicos Utiles

para tareas académicos o laborales se requiere una cierta inversion para adquirir y



24

ofertar a los usuarios recursos de Ultima generacion y mejor calidad. (Pérez &
Merino, 2013)

La promocion hace referencia a la forma en la que se dara a conocer o entrara en
la mente del consumidor. Existen distintas herramientas de comunicacion como
venta personal, relaciones publicas, entre otras. La finalidad de este componente
para (Espinosa, 2014, p.1) es combinar todos los componentes de manera
adecuada, y que dependera del producto, mercado, publico objetivo, competencia

y de la estrategia que se haya escogido.

1.3.4. Plan de Produccion y Recursos Humanos

El plan de negocios también debe definir o especificar las operaciones y
eguipamiento necesario para generar y entregar su producto o servicio (Instituto
Politécnico Nacional, 2006, p. 20) Las actividades que se van a realizar en el
proyecto implican detallar el proceso de importacion, los cuales constan de
requisitos previos que el plan de negocios como tal debe considerar, asi como las
restricciones o barreras de ingreso de las mercancias a Ecuador para las MYPES

importadoras.

También, el autor indica que se deben responder a las preguntas de acuerdo con

areas como: ubicacion, equipamiento, personal, procesos de servicios.

1.3.5. Tripe Restriccion de acuerdo con el Project Management

Institute (Pmbok) y el plan de negocios

Para el caso de esta investigacion es necesario abordar definiciones sobre
proyectos para entender su familiaridad con los planes de negocio. En este marco,
una de las metodologias que actualmente estan siendo aplicadas por las empresas
radica en las buenas practicas del Pmbok, la cual es una guia de los fundamentos
para la direccién de proyectos realizada por el Project Management Institute. Como
lo sefiala (Pardo Romero, 2014, p. 6) citando a Marie Custodio Collazo, las
empresas que aplican esta metodologia logran aumentar sus resultados a través de

herramientas como la administracion eficiente de sus recursos.
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La Guia del PMBOK® realizada por (Project Management Institute , 2017, p. 41)
senala que “Un proyecto es un esfuerzo temporal que se lleva a cabo para crear un

producto, servicio o resultado unico”
También, los autores refieren que:

Los proyectos se llevan a cabo para cumplir objetivos mediante la produccién
de entregables...Los proyectos impulsan el cambio en las organizaciones.
Desde una perspectiva de negocio, un proyecto esta destinado a mover una
organizacion de un estado a otro... antes de que comience el proyecto,
normalmente se dice que la organizacion esta en el estado actual. (Project
Management Institute , 2017, p. 41)

El resultado deseado del cambio impulsado por el proyecto se describe como el
estado futuro.” (Project Management Institute , 2017, p. 43). También, hay que tomar
en consideracion el control del proyecto, debido a que como lo sefiala la Figura 8
radica en integrar l6gicamente las cinco categorias llamadas también Grupos de

Procesos:

Procesos de Procesos de

Iniciacion Planificacion

Procesos de
Ejecucion

Procesos de
Control

Procesos de
Cierre

Figura 8. Interrelacién entre macro-procesos Pmbok 2017. Adaptada de (Lledd &
Rivarola, 2007, p. 7).
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Los grupos de procesos sefalados en la Figura 8 hacen referencia a la Iniciacion,

Planificacion, Ejecucion, Monitoreo y Control y Cierre del proyecto y a su vez

incluyen las diez areas de conocimiento que se utilizan en la mayoria de los

proyectos mostrada en la Figura 9.

Integracion Alcance

Calidad Recursos

Cro nograma

Costos

Comunicaciones

Riesgos

Adquisiciones

Interesados

Figura 9. Areas de conocimiento del Pmbok. Adaptada de (Project Management

Institute , 2017, pp. 23-24).

De acuerdo con la Figura 9, la idea de integracion del Pmbok sexta edicion incluye

las 10 areas de conocimiento se reflejen en el Alcance, cronograma y tiempo del

proyecto, como las principales, establecidas como la triple restriccion, que

dependiendo del proyecto puede requerir mas de un area adicional. Una vez

conocidas estas areas se involucran finalmente los 49 procesos que se ejecutan de

forma puntual en algunos casos, peridédica o continua, de tal manera que se pueda

controlar el proyecto de manera adecuada.

En este marco, la restriccién de proyectos de acuerdo con (Lledo, 2013, pp. 33-34)

se enfoca en intereses relacionados con el tiempo, costo y alcance, este altimo

incluye, segun algunos autores, la variable calidad, cuya representacion conceptual

esta mostrada en la Figura 10.
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Calidad

Alcance

Figura 10. Triple Restriccion en proyectos. Adaptada de (Lledo, 2013, p. 33).

Los parametros mostrados en la Figura 10 hacen referencia a la triple restriccion y
estan dadas por el alcance definido por el proyecto, la calidad preestablecidas y en
un determinado plazo. En funcién de estas variables se puede ajustar los costos o
recursos necesarios para el proyecto. A su vez si se predetermina el alcance, la
calidad y los recursos disponibles, entonces el factor tiempo sera lo que se puede
ajustar dentro de las variables dentro del proyecto. En este marco, el desafio del
director de proyecto es buscar la eficiencia en el manejo de la triple restriccion, no

de manera arbitraria pero que logre cumplir con los objetivos del proyecto.

1.3.6. Procesos de Inicio y Planificacion

Estos procesos incluyen la iniciacion del proyecto a través de la firma del acta de
constitucién, donde se le otorga al director del proyecto “la autoridad para aplicar
los recursos de la organizacion en las actividades del proyecto.” (Project
Management Institute , 2017, p. 34) También, se es establecen los objetivos del
proyecto en base a la fase previa o anteproyecto, los beneficios del proyecto y las

métricas de calidad.

Para la planificacién (Pardo Romero, 2014, p. 7) sefiala que en esta etapa se
establece el ciclo de vida del proyecto, la auditoria de procesos, objetivos de mejora
continua, listas de chequeo y se establecen los indices de procesos para la

organizacion.
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1.3.7. Importaciones

Para el (Banco Central del Ecuador, 2010, pp. 3-27) las importaciones se entienden
como el ingreso de bienes extranjeros al pais, bajo condiciones especificas, como
plazos de entrega, caracteristicas del producto, formas de pago, entre otros.

Para (Huesca, 2012, p. 73), “la importacion es un régimen aduanero que permite el
ingreso legal de mercancias provenientes del exterior, para ser destinadas al

consumo”.

El mismo autor indica que uno de los tipos de importacion llamada importacion
definitiva, refiriéndose a la mercancia queda a libre disposicion del duefio después

de haber cumplido con todas las disposiciones aduaneras.

Por otro lado, la balanza comercial, es una forma para identificar montos de las
importaciones. Forma parte de la balanza de pagos de un pais. En ella se reflejan
los ingresos por exportaciones y los pagos de las importaciones. Su saldo refleja el

superavit o déficit comercial.

Cuando la balanza comercial es negativa (deficitaria) indica que el monto de las
importaciones supera el ingreso por las exportaciones, ahi cuando los gobiernos
aplican politicas arancelarias para proteger su produccién nacional (Instituto de

Investigaciones de la UNAM, s/f, p. 9).

En el contexto actual las importaciones constituyen la compra en el exterior de
materias primas, bienes de capital, combustibles y lubricantes, bienes de consumo
y articulos diversos, que, en la mayoria de los casos, no se encuentran o no se
producen en el pais. Su importancia radica en aportar equilibrio de la balanza de
pagos ecuatoriana y al desarrollo de microempresas que se dedican a este negocio

con el fin de brindar mayor calidad y servicio a sus clientes.
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1.3.8. Ciclo de vida del proyecto de importacion

Tramites Pagode

Negociacion Embarque Pago hancario Transporte ;
# . ¢ aduaneros o Mercancia

Figura 11. Ciclo de vida de la importacion. Tomado de (Pardo Romero, 2014, p.
19).

Para (Pardo Romero, 2014, p. 19), el proceso de importacion que muestra la Figura
11. inicia desde la negociacion en el extranjero del producto que se desea importar;
una vez realizado este paso el embarque dependera de la negociacién pactada con

el vendedor, para este tipo de transacciones comerciales internacionales.

La Camara de Comercio Internacional establecié en 2010 una guia de reglas, tales
como tareas, costos y riesgos entre el comprador y vendedor llamadas Términos
Internacionales de Comercio Incoterms “INCOTERMS”, las cuales agrupan los
términos comerciales para el uso de compra venta de mercancias a nivel

internacional, de acuerdo con el medio de transporte a utilizarse.

1.3.9. Tipos de Aranceles

Los aranceles se refieren a “las tarifas que gravan las mercancias en la importacion,
la exportacion y el transito, asi como los impuestos fiscales, las disposiciones

complementarias y los indices correspondientes.” (Comercio Exterior.es, 2018, p. 1)

Para la Aduana del Ecuador, son “Los tributos al comercio exterior son derechos
arancelarios, impuestos establecidos en leyes organicas y ordinarias y tasas por
servicios aduaneros.” (SENAE, 2017, p. 1)

De acuerdo con el Art. 77 del Cédigo Organico de la Produccion, Comercio e

Inversiones, los aranceles pueden ser:

Fijos. - cuando exista una tarifa Unica para una subpartida de la nomenclatura

aduanera y de comercio exterior
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Contingentes arancelarios. — cuando se establezca un nivel arancelario para cierta

cantidad o valor de mercancias importadas o exportadas.

El Articulo 108 del Cédigo Organico de la Produccién, Comercio e Inversiones

COPCI, se consideran tributos al comercio exterior:

e Los derechos arancelarios;
e Los impuestos establecidos en leyes orgénicas y ordinarias, cuyos hechos
generadores guarden relacion con el ingreso o salida de mercancias; vy,

e Las tasas por servicios aduaneros.

Ademas, la Tabla 4 muestra los tributos al comercio exterior regidos segun la

normativa ecuatoriana para la importacion de productos.

Tabla 4.
Tributos al Comercio Exterior 2018

DETALLE
ADVALOREM Arancel Cobrado a las Mercancias (AD-VALOREM)

Porcentaje variable segun el tipo de mercancia y se aplica sobre la

suma del Costo, Seguro y Flete (base imponible de la Importacion)
FODINFA Fondo de Desarrollo para la Infancia (FODINFA). 0.5% se aplica

sobre la base imponible de la Importacion.

ICE Impuesto a los Consumos Especiales (ICE) administrado por el
SRI. Porcentaje variable segun los bienes y servicios que se

importen.

IVA Impuesto al Valor Agregado (IVA) Cuadro de texto: al 12% sobre:
Base imponible + ADVALOREM + FODINFA + ICE

Tomado de: (Sitiagroup, s/f, p. 1).

En este sentido, de acuerdo con la Tabla 4, la normativa ecuatoriana establece a
los impuestos de los aranceles de vital importancia para el desarrollo del pais y
como eje transversal de la politica de comercio exterior y distintos tratados por los

gue se rige. Para ello ha creado distintas leyes en pro de la regular completamente
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la actividad de importacion entre las que se destacan, los Regimenes de
importacion, los cuales conforman parametros para la hacionalizacion de bienes de

consumao.

Para la importacion de dichos bienes se debe tomar en cuenta los regimenes a los
cuales se someteran los productos a importar, dentro de los cuales se encuentra un

acapite relacionado con la importacion para el consumo.

1.3.10. Estructura del Arancel

La NANDINA esta establecida como la Nomenclatura Arancelaria Comun de la
Comunidad Andina y esta basada en el Sistema Armonizado de Designacion y
Codificacion de Mercancias. La Tabla 5 muestra la nomenclatura arancelaria

comunmente utilizada.

Tabla 5.

Nomenclatura Arancelaria Comun De La Comunidad Andina

SUBPARTIDA DETALLE
NANDINA

8471.30.00.00 Maquinas automaticas para tratamiento o procesamiento de

datos, portatiles, de peso inferior o igual a 10 kg, que estén
constituidas, al menos, por una unidad central de proceso, un

teclado y un visualizador

Adaptado de (Ministerio de Comercio Exterior, 2017).

La Tabla 5 muestra el cédigo numérico arancelario aprobado por el Ministerio de
Comercio Exterior a través del COMEX, el cual esta formado por 8 digitos, donde
los dos primeros digitos identifican el Capitulo, el tercero y el cuarto es la Partida, el
sexto numero conforman la subpartida y finalmente a nivel 8 se conforman la
subpartida NANDINA.
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CAPITULO Il. Procesos del proyecto con la Metodologia
PMI-Pmbook

2.1. Acta de constitucion del Proyecto (Project Charter)

La finalidad del proyecto es poder dar elementos técnicos a la empresa, a través de
un plan de negocios que le permita conocer el estado del mercado e invertir en la
de importacidbn y comercializacion de equipos tecnoldgicos y soluciones
informaticas, de manera que pueda convertirse en un importador directo y expandir
la comercializacion de sus productos en los mercados identificados por dicho

estudio.

El alcance del proyecto inicia desde el diagndstico sobre el entorno externo e interno
de la empresa. Continua con el estudio de mercado, para identificar las necesidades
del entono que lo rodea y finaliza con el estudio técnico para la importacion y

comercializaciéon de los equipos.

El proyecto contara con un presupuesto de 16.000 dolares americanos, los mismos
gue estan presupuestados y financiados por la empresa M&Q Soluciones
Informaticas en el presente afio. Al ser el primer proyecto que desarrolla la empresa,
se tomara como lecciones aprendidas, los proyectos semejantes desarrollados por
los expertos contratados quienes cuenta con experiencia en proyectos de similares
condiciones y las consideraciones de alto nivel de su socio mayoritario o propietario,

con la finalidad de generar un cronograma apegado a la realidad.

Finalmente, cabe recalcar que la direccion de proyectos es progresiva; a medida
gue el proyecto va avanzando, el alcance se va puliendo o refinando, pero es
indispensable determinar correctamente los entregables para que no existan
diferencia de criterios entre el proveedor y el cliente; y que las necesidades
esperadas por la empresa sean correctamente entendidas y priorizadas. La Tabla

6 presenta los requerimientos a alto nivel que se asignaran al proyecto.
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Tabla 6.

Acta de constitucion del proyecto

1. Identificacion del Proyecto

Nombre del Proyecto:

PLAN PARA LA IMPORTACION Y COMERCIALIZACION DE ARTICULOS TECNOLOGICOS Y
SOLUCIONES INFORMATICAS PARA LA EMPRESA M&Q

Promotor del proyecto: Empresa M&Q SOLUCIONES INFORMATICAS

Directora del Proyecto: Tatiana Quishpe

2. Descripcién del Proyecto

El proyecto se originara de acuerdo con la problematica planteada en el caso de negocio acerca
de la empresa y con el fin de incrementar los ingresos por ventas de sus productos y servicios
dentro de un mercado altamente competitivo, donde la diferenciacién por costos es vital para evitar
el estancamiento de la empresa.

Por ende, el proyecto generara estudios necesarios para establecer un plan de importacion y
comercializacion de equipos tecnoldgicos y soluciones informaticas de la empresa M&Q, que le
permita a la misma, a futuro, poder invertir sobre la base a estudios técnicos y con el conocimiento

necesario para la toma de decisiones.

3. Alineamiento del proyecto

El proyecto como tal contribuird al pensamiento y acciones estratégicas para contribuir a las metas
de la organizacion orientadas a mantener y fidelizar a los clientes actuales a través del liderazgo
en costos e incrementar las ventas de equipos tecnoldgicos y soluciones informaticas en
comparacion con el afio 2017. Para lograr estas metas el propdsito del proyecto radicara en
disefiar el proceso de importacion de articulos tecnolégicos mas adecuado para la empresa y

disefiar una estrategia comercial para la comercializacion de los productos importados.

4. Objetivos del proyecto

Alcance: Elaborar un plan para la importacién y comercializacién de equipos tecnoldgicos y
soluciones informéticas de la empresa M&Q, con base en la aplicacion de las buenas préacticas
del PMLI.

Plazo: El plazo estimado para el desarrollo de este proyecto son 6 meses calendario

Costo: El costo del proyecto no debe sobrepasar los USD 20.000 dolares americanos

5. Alcance del proyecto

Entregables 1: Plan para importacion de articulos tecnologicos, con base en el entorno interno y

externo
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Previo a la importacion se debe contar con un Analisis interno y externo de los elementos que
rodean a la empresa, asi como con el proceso de importacién (estudio de localizacion)
Entregable 2: Propuesta de Comercializacién equipos tecnolégicos y soluciones informaticas para
la empresa M&Q.

Previo a la propuesta de comercializacion se debe contar con estrategias basadas en el marketing
estratégico destinado para el efecto y en coherencia con el estudio técnico realizado en el primer

entregable.

6. Requisitos de alto nivel

El proyecto debe permitir tener una idea clara del entorno para la importacion de equipos
tecnolégicos.

Debe agregar valor a la empresa y contribuir a la solucién de la problematica actual sin afectar el
funcionamiento diario de la empresa y mejorar la imagen de la empresa frente a los clientes y no
retrasar pedidos recibidos.

El proyecto no debe sobrepasar el tiempo asignado. Las actividades del proyecto se deben cumplir

de manera Optima en el tiempo pactado.

7. Lista de interesados clave

Patrocinador (socio mayoritario de la empresa)
Personal de la empresa

Equipo de proyecto

8. Designacion de la direccién del proyecto

La directora del proyecto serd la Ing. Tatiana Quishpe, la cual tiene una amplia experiencia en la
rama comercial, direccion de proyectos, liderazgo y gestion.

La directora del proyecto contara con la autonomia para poder para planificar, gestionar y dirigir
el proyecto con el fin de buscar cumplir con los objetivos propuestos; puede solicitar al cliente
cualquier documento que sea vital para su desarrollo. Por su parte, la empresa se compromete a
entregar dentro de los tiempos planeados la informacion solicitada por los expertos, con el fin de
no impactar el desarrollo de este.

La directora de proyecto sera la responsable de la direccion y gestion del proyecto segln las areas
de conocimiento sugeridas por el Pmbok®, sexta edicion.

El proyecto reporta al nivel ejecutivo por medio de la directora del proyecto, a través del uso de
informes mensuales y reuniones cada 15 dias con el patrocinador para verificar el avance de este.
Las decisiones financieras acerca del proyecto se tomaran en el nivel ejecutivo con asesoria de
la directora del proyecto.

La asignacion de recursos serd mediante aprobacion por correo electronico del patrocinador.
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9. Nombre y Nivel de la autoridad del patrocinador del proyecto

Nombre: Socio mayoritario de la empresa M&Q soluciones informaticas

Autoridad en el proyecto:

Se encargard la toma de decisiones inherentes a erogacion de fondos de las actividades
propuestas en el cronograma.

El Patrocinador se compromete a ofrecer toda su colaboracién a la directora del proyecto para
gue el resultado final sea entregado a tiempo, cumpliendo el alcance definido y con altos
estandares de calidad.

10. Supuestos

Los integrantes del equipo del proyecto conocen sobre las buenas practicas del Pmbok® y estaran
dedicados al desarrollo de este, excepto los interesados clave quienes deben dedicar, al menos
una vez al mes como minimo al proyecto.

La empresa debera permitir el acceso a toda la informacioén referente y necesaria para el desarrollo
del proyecto, asi como la disposicion del patrocinador del proyecto para la erogacion de fondos
pertinentes para el proyecto hasta la finalizacion de este.

La informacién sera obtenida a través de un proceso de busqueda exhaustiva y con fuentes
fidedignas con el fin de garantizar la calidad en los entregables del proyecto.

Las politicas estatales del Servicio de Rentas Internas para la facturacién electrénica se
mantendran vigentes al desarrollo del proyecto.

Que no exista recesion en el Ecuador, que pueda afectar a las condiciones socioeconémicas de

los clientes y futuros cliente, asi como de la empresa contratante.

11. Riesgos generales

ALCANCE:

La entrega de los principales entregables puede ser ampliados por efectos de calidad o por
informacion errénea lo que puede generar un retraso en el cronograma del proyecto.

COSTO:

Los recursos comprometidos para el desarrollo del proyecto no se dispongan en las etapas
solicitadas por el proyecto puede generar retraso en el pago de obligaciones contraidas y retraso
en el proyecto.

RECURSOS:

Equipo de proyecto insuficiente en ndmero para el desarrollo del proyecto

Equipo del proyecto no se encuentre suficientemente preparado para el proyecto.

La empresa no proveerd de costos por movilizaciones para ninguna persona del equipo del

proyecto.

12. Resumen de cronograma de hitos Fecha
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Firma del acta de constitucion 22-05-2019

Entrega del plan para importaciéon de articulos 19-08-2019

tecnolégicos.

Entrega de propuesta de comercializacion 13-09-2019
de equipos tecnolégicos y soluciones
informaticas.

13. Firmas

Las firmas de las siguientes personas formalizan la aprobacién del proyecto a través de esta acta
de constitucion. La directora de proyecto tiene la autoridad para proceder con el proyecto de
acuerdo con lo definido en este documento.

Cliente o patrocinador del Proyecto
Nombre y Firma: José Franco
Fecha

2.2. Analisis de alternativas generales del proyecto, de acuerdo
con la situacion descrita en el planteamiento del problema

El andlisis de alternativas, mostradas en la Tabla 7, parten del diagndstico realizado
en el capitulo anterior y se identifican las posibles oportunidades a la problemética

identificada.

Tabla 7.
Problemética Empresa M&Q Soluciones Informéticas

Problemas Oportunidades
Débil promocién de productos y A: Desarrollar un plan para la importacién
servicios y comercializacién de productos de la
Falta de stock de proveedores y de empresa
articulos tecnoldgicos para la venta
Local comercial limitado B: Adquisicion de local comercial
Decisiones tomadas con base a un C: Incremento del precio de venta

sustento de experiencia
Adaptado de (M&Q Soluciones Informaticas, 2018).
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De acuerdo con la Tabla 7. las principales probleméticas de la empresa se
desarrollan en las limitadas estrategias para la promocion y publicidad de articulos
tecnologicos lo que no ha permitido que la empresa se expanda a través de la
captacion de nuevos mercados. También, el crecimiento del negocio ha ocasionado

que el local comercial actual sea limitado en su infraestructura y ubicacion.

Ademas, la falta de articulos tecnoldgicos referidas al stock de productos para la
venta a los clientes de la empresa se ve limitado por la falta de proveedores que
posean los requerimientos solicitados. Sumado a esto, la toma de decisiones en la
empresa no esta sustentada aun sobre estudios que identifique el mercado en el
gue se desenvuelve o los mercados en los que puede incursionar como importador,
lo que podria producir a largo plazo que la empresa se pueda ver estancada en el
mercado. En funcién de esta problematica, la Tabla 8 muestra el analisis cualitativo
de las oportunidades utilizando la herramienta SCORING, donde se establecié una
base de criterios para evaluar cada oportunidad, con el fin de obtener una

calificacién para cada uno.



Tabla 8.
Analisis de alternativas SCORING

MEDICION DEL BENEFICIO CUALITATIVO
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5=Critico | 4=MuyImportante | 3=Importante | 2 =Poco Importante 1 = Importante
Oportunidad A Oportunidad B Oportunidad C
Criterio
Alineacion Peso Score Alineacién Peso Score Alineacion Peso Score
1.- El proyecto encaja en la visién dgl negocio, metas y 5 30% 1,50 4 30% 1,20 3 30% 0,90
estrategias corporativas
2.- El proyecto entrega suficiente valor al negocio 4 25% 1,00 2 25% 0,50 4 25% 1,00
3.- El proyecto se relac!ona aun proye_cto o aplicacién 3 10% 0,30 2 10% 0,20 3 10% 0,30
en otras areas del negocio

4.- Los miembros del equipo tienen las habilidades 4 10% 0,40 5 10% 020 5 10% 0,20
requeridas

5.- El proyecto puede afectar a las actividades de la 3 15% 045 5 15% 075 4 15% 0,60
empresa

6.- El proyecto cumple corl,los estandares de la 2 10% = 0,20 2 10% 0,40 > 10% 0,20
compafiia

100% 3,85 100% 3,25 100 3,20

Adaptado de (M&Q Soluciones Informaticas, 2018).

%
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El andlisis de alternativas mostrado en la Tabla 8, la oportunidad A es aquella que
cuenta con mayor acercamiento a los parametros de aceptacion de laempresa M&Q
Soluciones Informéticas. La segunda opcion es la adquisicién de un local comercial
que brinde comodidad y espacio fisico para el almacenamiento de sus productos,
generando beneficios referentes a espacio fisico, pero debido a que la empresa adn
no se estabiliza en el mercado y depende directamente de las ventas que pueda
conseguir obtuvo una puntuacion en base a los criterios de la empresa de 3,25. Por
altimo la opcidn relacionada con el incremento del precio de venta obtuvo el menor
valor con una puntuacion de 3,20. Para ahondar en la situacion de las alternativas

de la empresa se realizé un andlisis cuantitativo de las oportunidades mostradas en

la Figura 12.
Tasa de descuento | 15%) Tasa Interés | 12,00%)
Inversicn 16000 Plazo 5|
Depreciacion 5 Ingreso 25000
Deuda (% Inv) 60% Costos 2000000%|
Periodo Saldo Ant Intereses Capital Cuota Saldo posterior
9.600,00
1 $ 960000 5 -115200 5-1511,13 5266313 % 8088, 87
2 % BOBBEF S -970,66 5-169247 5266313 % 6.396,40
3 S 639540 S -767,57 S5-1.89557 5-2.663,13 S 4.500,83
4 S 4500,83 S -540,10 5-2.123,03 5266313 S 2 377,80
5 S 237780 S -?8534 S 237780 5266313 S -
[ 1T + T > 1T = 1] 2 = 1
venta S 25.000,00 S 2500000 5 2500000 S 2500000 5 2500000
costo $-20.000,00 5-20.000,00 $-20000,00 S -20.000,00 S5-20.000,00
depreciacion $ -3.200,00 S -3.20000 S -3.20000 5 -3200,00 S -3.200,00
Intereses 4 115200 S 97066 S FEIST 5 -540,10 $ -28534
|eat $ G4800 S 82934 S 103243 5 1.253,90 S 151456
imp{25%) 5 -162,00 5 -207,33 S 25811 %5 -31498 5 -378.67
UN $ 48500 S5 62200 S 77432 5 94493 5 1.136,00
depreciacién $ 320000 5 320000 S 320000 5 3.200,00 S 3.200,00
Subtotal $ 368600 S5 382200 S 397432 5 414493 S 433600
Inversién 5-16.000,00
Préstamo 5  9.600,00
Pago Capital 5 -1511,13 S -169247 S -183557 5 -2123.03 S -2.377.80
FF 5 640000 5 217487 S 212953 S 207876 S 202189 S 195830
FFVF) 5 -6.400,00 S 195217 5 171575 S 1503,35 S 1.312,50 S  1.141,00
1224,78
IFF[VP]A:um $ 640000 S 444783 5 273207 S -132872 S 8378 5 122478
VAN 0 51.224 78
TIR 18,96%
|PA\‘BAE1( 3,82

Figura 12. Flujo de la oportunidad A. Tomado de (M&Q Soluciones Informéticas,
2018).
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En primera instancia la Figura 12 muestra la tabla de amortizacion para la
oportunidad A. La empresa planea destinar para el proyecto el 40% de inversion
propia y el restante, el 60%, corresponde a la inversion a realizar con una entidad
financiera. Estos fondos corresponden al disefio de un plan de importacion
adecuado para la empresa y una propuesta de comercializacion de los productos y
servicios que brinda. De acuerdo con el analisis financiero se evidencia que el
proyecto es viable con una inversiéon de USD 20.000 ddlares ya que su VAN es
positivo, un TIR de 18,96% Yy su plazo de recuperacion es de 3,82 afios.

Para la oportunidad B, destinada a la compra de un local comercial se realiza el

andlisis planteado en la Figura 13.

Tasa de descuento | 15% Tasa Interés | 12,00%
Inversidn 27500 Plazo 5
Depreciacion 5 Ingreso 25000
Deuda (% Inv) 60% Costos S 20.000,00
Periodo Saldo Ant Intereses Capital Cuota  Saldo posterior
5 16.500,00
1 5 1650000 S -1.980,00 5259726 5457726 § 1390274
2 § 1390274 S -1668,33 5290893 5457726 § 1099381
3 § 1099381 S -1319,26 5325800 5457726 &  7.73580
4 5 773580 S 928330 5364896 5457726 S5 408684
5 S 408684 S 490,42 5408684 5457726 S -
o 1+ 1 > T 35 T =+ T 5 ]
venta 4 2500000 5 2500000 S 2500000 5 2500000 5 2500000
costo $ -20.000,00 S -20.000,00 §$-20.000,00 S -20.000,00 5 -20.000,00
depreciacion S -5500,00 5 550000 § 550000 5 -5500,00 5 -5.500,00
Intereses 4 -1980,00 5 -166833 $ -131926 & 492830 % 490,42
eat 5 -248000 5 216833 $ -181926 S5 -142830 5 990,42
[imp{25%) S 62000 5 54208 5 45481 5 35707 5 24761
UM 4 -185000 5 -162625 $ -136444 S 107122 § 742,82
depreciacion 4% 550000 5 550000 $ 550000 3 550000 5 5.500,00
Subtotal S 364000 5 387375 S 413556 5 442878 5 475718
Inversion % -27.500,00
Préstamo 4 16.500,00
Pago Capital 4 -2597,26 5 290893 $ -325800 S -364896 5 -408684
FF 5 -1100000 & 104274 5 96482 & EF7SS S 779,81 5 670,34
FF{VP) 5-1100000 § 93599 S 77740 S 63470 S 50627 5 350,65
-7754,99
|erP1Amm $-1100000 % -1006401 5 928661 5 -B651,91 5 -514564 5 -7.75499
VAN & 5-7.754,99
TIR -26,08%
PAYBACK 16,63

Figura 13. Flujo de la oportunidad B. Tomado de (M&Q Soluciones Informaticas,
2018)
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La Figura 13 muestra el analisis cuantitativo para la oportunidad destinada a la
compra de un local comercial. La empresa planea destinar para el proyecto B el
40% de inversion propia y el restante, el 60%, corresponde a la inversion a realizar
con una entidad financiera. De acuerdo con el analisis financiero se evidencia que
el proyecto no es viable con una inversion de USD 27.500 ddlares ya que su VAN y

TIR es negativo y su plazo de recuperacion seria de 16,63 afios.

Finalmente, la Figura 14 muestra el analisis para la oportunidad C destinada al

incremento del precio de venta.

Figura 14. Flujo de la oportunidad C. Tomado de: (M&Q Soluciones Informaticas,

2018).

Tasa de descuento | 15% Tasa Interés | 12,00%
Inversién 17000 Plazo 5
Depreciacion 5 Ingreso 25000
Deuda (% Inv) 60% Costos 5 20.000,00
Periodo Saldo Ant Intereses Capital Cuota Saldo posterior
5 10.200,00
1 $ 1020000 5 -122400 $160558 5-282958 % 859442
2 % 859442 5 -1031,33 3179825 5287958 S 6.796,17
3 % 679617 5 81554 3-2.01404 3287958 5 4732,13
4 S 478213 5 5738 3225572 S.287958 5 2.536,41
5 % 252641 5 -303,17 5252641 5287958 5 -
[] 1 2 | 3 4 | 5
venta S 25.000,00 5 25.000,00 5 25.000,00 5  25.000,00 5 25.000,00
costo $ -20.000,00 S -20.000,00 5 -20.000,00 % -20.000,00 % -20.000,00
depreciacién 5 -1400,00 5 -3400,00 5 -340000 5  -340000 5 -3.400,00
Intereses 5 -122400 5 -1031,33 § 81554 5 573,86 3 -303,17
BAT S 37600 5 S5GEET 5 7B446 S 102614 5 1.296,83
imp|2556) B 8400 5 -142,17 5 196,11 5 356,54 3 -32421
UN § 28200 5 42650 5 58834 5 TE9,E1 & 972,62
depreciacién S 340000 5 340000 5 340000 5 3.400,00 5 3.400,00
Subtotal 5 3168200 5 382650 5 398334 5 416961 3 437262
Inversign $ -17.000,00
Préstamo % 10.200,00
Pago Capital & -160558 § -1.79825 5 -2.014,04 5 -225572 % -252641
FF S -6850000 5 207642 $ 202825 5 197431 S 191388 5 184621
FF[VF) S 650000 5 186381 5 163417 5 142783 5 174241 5 107577
443,99
|Fﬂvr]nmm 5 -6800,00 5 493619 5 -330202 5 -187419 5 63178 5 44399
VAN G 544399
TIR 14,04%
|P.mm:x 431
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De acuerdo con la Figura 14, la empresa planea destinar para el proyecto C el 40%
de inversion propia y el restante, el 60%, corresponde a la inversion a realizar con
una entidad financiera. Los fondos son exclusivamente destinados para la compra
de mercaderia a distintos proveedores como intermediarios de la forma en la que
usualmente se ha venido desarrollando. De acuerdo con el analisis financiero se
evidencia que el proyecto si bien es viable con una inversion de USD 17.000 dolares
ya que su VAN es positivo, su TIR corresponde al 14,04% y su plazo de
recuperacion seria de 4,31 afios, seria muy riesgoso, debido a que la empresa aun
no se estabiliza en el mercado y depende directamente de las ventas que pueda
conseguir, por lo que en las condiciones actuales de la empresa optar por esta
opcién y de darse algin cambio externo de parte del gobierno o en el mercado no
se podria alcanzar el nivel de ventas planteado.

En este marco, de acuerdo con el analisis tanto cualitativo como cuantitativo de las
oportunidades con las que cuenta la empresa se sugiere que la opcion A destinada
al disefio de un plan de importacién y comercializacion seria la opcibn mas segura
para la empresa. Ademas, aportaria al alineamiento estratégico de esta, y con base

en criterios expertos sustentaria y mejoraria el nivel de ventas en el largo plazo.

2.3. Plan de integracion del proyecto

El plan de integracién del proyecto incluira la gestion de los procesos y actividades
gue son indispensables para identificar, definir, combinar, unificar y coordinar los
diversos procesos y actividades de direccion del proyecto, de acuerdo con las

buenas practicas del Pmbook los procesos de gestidon de integracion son:

Para desarrollar el Plan para la Direccion del Proyecto se coordinara los
documentos de planificacion que ayudaran a orientar la ejecucion y el control del
proyecto, para esto la directora asignard cada proceso a su equipo de proyecto
teniendo en cuenta su experticia en proyectos similares. Para este proyecto, las

entradas que se utilizaran son:

e Acta de Constitucion del Proyecto
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e Salidas de otros procesos
e Factores Ambientales de la Empresa

e Activos de los Procesos de la Organizacion
Las técnicas que se utilizaran para este proceso son:

e Juicio de Expertos
e Recopilacion de datos
e Habilidades interpersonales y de equipo

e Reuniones
Los planes que desarrollaran en base a estas herramientas son:
Plan de gestion del alcance
Plan de gestion del cronograma
Plan de gestion de los costos
Plan de gestion de la calidad
Plan de gestion de los recursos
Plan de gestion de las comunicaciones
Plan de gestion de las adquisiciones
Plan de gestién de los interesados

Ademas, el ciclo de vida del desarrollo del proyecto tiene un enfoque de servicio ya
gue se van a realizar los estudios para que el duefio del negocio pueda realizar la
importacion, por lo que el proyecto tendra un enfoque predictivo a ser desarrollado
de manera incremental, de acuerdo con los términos de alcance, costo y

cronograma establecidos.

Para capturar la Gestion del conocimiento se capturara el know-how adquirido por
el personal de la empresa para la venta de celulares principalmente y sobre la oferta

realizada para conseguir ventas para la empresa en este ultimo afio. De tal forma
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que los activos de los procesos de la organizacion y los factores ambientales de la
empresa se vean reflejadas en el registro de lecciones aprendidas, con el fin de

mejorar las habilidades de negocio y para registrar en la gestion de riesgos.

El cambio en el proyecto sera gestionado a través de la identificacion y andlisis de
los cambios a realizar y la manera que afectan a las lineas base de costo,
cronograma y alcance. La Figura 15 muestra el procedimiento para cualquier tipo

de cambio solicitado en el proyecto por los distintos actores.

Autorizacion de cambio |

Solicitud de cambio Andlisis de solicitud (area (directora de proyectoen |
{equipo de proyecto, involucrada, reporte ala cambios menores,
empresa) directora de proyecto) consulta patrocinador

cambios mayores)

Realizacién y ejecucion

Ejecucion del cambio del cambio

Figura 15. Etapas del control de cambios del proyecto

La Figura 15 muestra las etapas sugeridas para los cambios solicitados cuyo
analisis se realizar4 en conjunto con el area requirente, ya sea de parte de la
empresa o por parte de los expertos contratados por el proyecto todo esto en
conjunto con la directora del proyecto. Una vez analizado los efectos que puede
producir el cambio, si afectara a las lineas base, el cambio debera ser aprobado por
el patrocinador, pero si el cambio no afecta a lo anterior la directora del proyecto

podra realizar el cambio.

Para los cambios aprobados es necesario comunicar a los involucrados afectados,
analizar y documentar el impacto del cambio, ajustar de ser el caso las lineas base

y prevenir los cambios antes que sucedan 0 sean necesarios.

Los requisitos de presentacion de los entregables estaran determinados por el

patrocinador, de igual manera para los informes de estado en la etapa de ejecucion.
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CAPITULO lll. Desarrollo de las areas del conocimiento

con la metodologia PMI-Pmbok

3.1. Planificar la gestion del alcance, el cronogramay los costos
3.1.1. Planificar la gestion del alcance

La gestion del alcance parte la definicion de los requisitos de los involucrados, la
creacion de la EDT vy el diccionario de la EDT, cuya finalidad sera obtener el
enunciado del alcance del proyecto. El proposito de este proceso sera describir la
forma en la que se definira el alcance del proyecto a través de la recopilacion de

requisitos de los involucrados.

Para la elaboracion del enunciado del alcance del proyecto se establecera
previamente entrevistas y reuniones con los involucrados principales del proyecto:
patrocinador, ingenieros desarrolladores de software, con la finalidad de establecer
un registro de los requisitos de los interesados para su gestién y alcanzar una
definicibn del alcance claro, realista, medible y reducir las brechas de

inconsistencias sobre lo que se va a realizar.

La estructura de desglose de trabajo EDT sera de acuerdo con la descomposicion
jerarquica de las actividades a realizar y se desarrollara en funcion de la definicion
del alcance del proyecto y la recopilacion de los requisitos. Para este proyecto se

han identificado 2 entregables principales:

1. Plan para importacién de articulos tecnoldgicos, con base en el entorno

interno y externo

2. Propuesta de Comercializacion equipos tecnoldgicos y soluciones

informaticas para la empresa M&Q.

3.1.2. Recopilar Requisitos

La recopilacion de los requisitos se realizara a través de entrevistas con el

propietario de negocio (patrocinador), con los empleados de la empresa y en base



a la tormenta de ideas durante las sesiones de trabajo establecidas con el equipo

de proyecto, lo que generara las responsabilidades mostradas en la Tabla 9.

Tabla 9.

Registro de interesados del proyecto

N° INTERESADO ROL RESPONSABILIDAD PROYECTO
1 Duefio de la empresa Patrocinador Generador de recursos y autorizaciones
M&Q soluciones para el desarrollo del proyecto
informéaticas
2 Ingenieros en sistemas Usuario interno  Persona que utilizara los productos de la
empresa empresa
3 Clientes particulares y del Usuario Final Persona al cual va dirigido el producto o
estado servicio final
4 Importadores y Proveedor Proveedores actuales de equipos
distribuidores de Externo tecnologicos. Seran competencia del
productos tecnoldgicos (Competencia) negocio cuando esté en funcionamiento
5 Proveedores Proveedor Proveedor de bienes o servicios para la
internacionales Externo empresa
6 Servicio Nacional de Fiscalizadores Entes externos emisores de permisos de
Aduana del Ecuador importacién
7 Expertos Equipo de Expertos afines y competentes para el
Proyecto cargo en el desarrollo del proyecto
8 Proveedores nacionales Proveedor Proveedor de bienes o servicios para la
Externo empresa
nacional
9 Directora de Proyecto Lider de Gestién del proyecto
proyecto

Adaptado de (Sanchez Campos, 2015, p. 90).

De manera general, de la Tabla 9 muestra a quienes seran los interesados del
proyecto incluyen a los empleados de la empresa y al socio mayoritario de la
empresa referido como el patrocinador del proyecto. Se incluira la informacion
obtenida de los clientes, a través de las encuestas realizadas por la empresa, asi
como a través del abordaje en sesiones cortas de lluvias de ideas con los mismos.

Los proveedores nacionales actuales y los proveedores internacionales también
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estaran incluidos como involucrados del proyecto, debido a que son los

responsables de proveer equipos a la empresa.

Por otro lado, los agentes fiscalizadores como los entes gubernamentales tienen la
posicion de regulacion de las operaciones y tramites de importacion por lo que estan

en una posicion neutral.

Finalmente, el equipo y la directora de proyecto son quienes desarrollaran el
proyecto por lo que su participacion dentro del proyecto sera directa. Una vez
realizada su identificacion se recogera sus requerimientos obtenidos mostrados en

la Tabla 10 con respecto al proyecto.

Tabla 10.

Registro de expectativas de los interesados del proyecto

ID Rol Necesidad Requerimientos
1 Patrocinador Rentabilidad sobre 1  Tener rentabilidad sobre la inversion que se
la inversion realizard
2 Uso racional de los recursos disponibles

3 Comunicacién efectiva entre el equipo de
trabajo y los involucrados

4 Cumplimiento de costos destinados al
proyecto
2 Usuario interno Cumplimientode 1  Cumplimiento de la normativa relacionada a
los requerimientos las importaciones
2 Menor impacto en las operaciones de la
empresa
3 Mercaderia comprada acorde con
requerimientos de la empresa
3 Usuario Final Calidad a bajo 1 Bajos precios y calidad en la compra de
precio articulos tecnoldgicos
2 Tener el producto solicitado a tiempo
3 Comodidad en entrega de articulos
tecnolégicos
4 Facilidades de pago para articulos
tecnolégicos
4 Fiscalizadores Control 1 Proceso de importacién de acuerdo con la
normativa nacional
5 Proveedor Efectividad en 1 Informacién especifica y clara sobre
Externo pagos mercaderia
internacional 2 Sistema de pago eficiente

3 Comunicacion efectiva con la persona enlace
del equipo de proyecto



6 Proveedor
Externo
(Competencia)

Requerimientos
del mercado
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Ofertar variedad de equipos tecnoldgicos

Planes de pago y garantia por los equipos
tecnoldgicos vendidos

7 Equipo de Participacion Disefio de planes de calidad con la
Proyecto dentro del colaboracién del personal de la empresa
proyecto Obtencién de los productos finales pactados
8 Proveedor Efectividad en Informacién especifica y clara sobre

Externo nacional

pagos

mercaderia

Sistema de pago eficiente

Comunicacién efectiva con la persona enlace
del equipo de proyecto

9 Directora de
proyecto

Gestion efectiva
del Proyecto

Direccidn eficiente del proyecto asignado

Apoyo del patrocinador

Identificar previamente los riesgos y buscar
Su mitigacion

Gestion transparente de los rubros del
proyecto

Obtencion de los productos finales con el uso
adecuado de los recursos disponibles.

Una vez identificados los requerimientos de los involucrados, se analizara el impacto

que tiene cada uno en el proyecto, con el fin de establecer estrategias de

involucramiento y comunicacién. La Tabla 11 muestra la construccién de la matriz

de poder-interés e influencia basados en la técnica de juicio de expertos del equipo

de proyecto. Se tomara como referencia al Pmbok® sexta edicion, definiendo como

nivel de autoridad (poder), nivel de inquietud acerca de los resultados del proyecto

(interés) y la capacidad para influir en los resultados del proyecto (influencia) o

capacidad para causar cambios en la planificacion o la ejecucién del proyecto.

Tabla 11.

Matriz de poder, interés e influencia en el proyecto

INTERESADO PODER INTERES INFLUENCIA ESTRATEGIA
1 Duefio de la Alto (3) Alto (3) Alto (3) Comunicar
empresa M&Q informacion
soluciones principal del
informaticas proyecto de

forma periédica
para la toma de
decisiones



2  Ingenieros en Alto (1) Alto (2) Alto (1) Retroalimentar
sistemas sobre los
empresa resultados del

proyecto
periddicamente

3 Clientes Alto (1) Alto (1) Alto (2) Monitorear sus

particulares y reguerimientos y
del estado observaciones
durante el
proyecto
4 Importadoresy Bajo (2) Alto (2) Bajo (1) Participar
distribuidores cuando el
de productos proyecto asi lo
tecnoldgicos requiera.

5 Proveedores Bajo (3) Bajo (1) Bajo (2) Participar

internacionales cuando el
proyecto asi lo
requiera.

6 Servicio Bajo (1) Bajo (1) Bajo (1) Enviar
Nacional de documentacién
Aduana del requerida y estar

Ecuador pendiente del
estatus del
documento en
trdmite.
7 Expertos Bajo (3) Alto (3) Alto (2) Involucramiento
estratégico en el
desarrollo del
proyecto
(reuniones,
avances, toma
de decisiones)

8 Proveedores Bajo (3) Bajo (1) Bajo (2) Participar

nacionales cuando el
proyecto asi lo
requiera.

9 Directora de Alto (2) Alto (3) Alto (3) Comunicar
Proyecto informacion

integral del

proyecto de
forma periédica
para la toma de

decisiones

puntuaciones del 1 al 3.

Adaptado de (Sanchez Campos, 2015, p. 185).

49

Las estrategias con los involucrados mostradas en la Tabla 11 se propondran en
funcion del Rol, Poder, Interés e Influencia de cada uno de los interesados. De tal

manera, la valoracion se realizd en es escalas de Alto y Bajo, cada una con
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Se observa que los ingenieros de la empresa M&Q son aquellos quienes tienen un
alto interés en el proyecto y aunque la influencia y el poder es menor (1) estaran
ubicados en la categoria global de “Mantener informado”, mientras que el
patrocinador del proyecto es quien se debera “Mantener satisfecho” por su alta

influencia, interés y poder dentro del proyecto.

A continuacion, la Tabla 12 muestra en detalle la clasificacién de los interesados

segun su poder e influencia en el proyecto.

Tabla 12.
Relacién poder/interés para la priorizacion de grupos de interés

MATRIZ PODER-INTERES
Bajo(1) | Bajo(2 | Bajo(3 Ato(1) | Ao | Ato(3)
Proveedores Ingenieros en Directora de .
. . . Patrocinador
internacionales sistemas empresa Proyecto
Clientes particulares Equipo de
y del estado proyecto
v
o
Q.
o
-
Importadores y
distribuidores de Proveedores
productos nacionales
tecnolégicos
Fiscalizadores
Interés

Adaptado de (Sanchez Campos, 2015, p. 188)

Se puede observar que los principales interesados internos seran el patrocinador y
el personal de la empresa a quien habra que mantener informados de forma
periddica. Desde el involucramiento externo, uno de los principales radica en la
directora de proyecto, mientras que, del otro extremo, los entes fiscalizadores se
deberan monitorear para que el desarrollo del proyecto esté acorde con la normativa

destinada para el efecto.
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3.1.3. Definir el Alcance

La realizacion del proyecto servira para diseflar un plan de importacion y
comercializacion para la empresa M&Q Soluciones Informéticas, la cual se dedica

a la venta de articulos tecnoldgicos y soluciones informéticas.

Se realizard un plan de importacion previo al analisis del macro ambiente y los
factores internos de la empresa. Ademas, se contara con un estudio de mercado,
para obtener como resultado la clasificacion de la demanda. El entregable contara
con un Estudio Técnico que incluya el proceso de importacién, los requisitos para la
importacion, procedimiento aduanero en la importacion de articulos tecnoldgicos,
desaduanizacion, tributos de comercio exterior, establecimiento de la cantidad de
importacion, costos logisticos por contenedor, estudio de localizacion, costos y lugar

de almacenamiento y venta.

Finalmente, se realizara una propuesta de Comercializacién equipos tecnoldgicos y
soluciones informaticas para la empresa M&Q a través de estrategias de

comercializaciéon de los productos importados.
El alcance estara compuesto por:

Entregable 1. Plan para importacién de articulos tecnoldgicos, con base en el

entorno interno y Externo

Entregable 2: Propuesta de Comercializacién equipos tecnoldgicos y soluciones

informaticas para la empresa M&Q.

Los criterios de aceptacion estaran en funcion de datos estadisticos como adjunto
a la presentacion de graficos y estadisticas en el programa informéatico SPPS, asi
como la informacién relacionada con la confiabilidad y validez de los instrumentos

de recoleccion de datos utilizados.

La presentacién de los entregables incluird una presentacién a alto nivel en

diapositivas, la cual seréa realizada por la directora de proyecto. La metodologia de
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estos entregables debe cumplir al menos con el alcance minimo y esperado definido

previamente para el efecto.

Se espera que los entregables, tengan el detalle suficiente para convertirse en la
opcion a implementar por la empresa, es decir que sean realizados con métodos

probados y con la experticia de expertos contratados para el efecto.

Se excluye la subcontratacion del estudio de mercado, por parte de los expertos, es
decir que el estudio de mercado a realizar dependera de los expertos contratados,

pudiéndose contratar al personal auxiliar que aplique las encuestas.

3.1.4. Crear la EDT/WBS

La Figura 16 muestra una descripcion mas detallada del proyecto a través del disefio
de la Estructura de Desglose de Trabajo (EDT), la cual consiste en subdividir los
entregables y el trabajo del proyecto en componentes mas pequefios y faciles de

manejar:

.1 Estudio PEST

11
11 Anéiisis de enfomo intemo y extemo (
11

1241 Estudio de ofertay demanda de
12 Esudo d Merado [ mercado B

1. Plan de Importacion

1.3.1 Negociacion @
1.3.2 Embarque

Plan de importacion y 1.3 Estudio Téenico 5 1.3.3 Tramites aduaneros @
comercializacion de articulos 134 Trngore

tecnologicos y soluciones
informaticas 135 Pago de mercancia @

211 Plaza @
212 Producto

2. Propuesta de 21 Markefing estratégico
comercializacion 21.3 Promocion @

214 Personas @

Figura 16. Estructura de descomposicién del trabajo del proyecto

1.2 Estudio CANVAS



53

Los entregables principales mostrados en la Figura 16 radican en el inicio del
proyecto con el andlisis del entorno interno y externo que rodea a la empresa para
continuar con el estudio de mercado y técnico de importacion de articulos. Una

descripcion méas detallada de los entregables del proyecto se encuentra establecida

en el diccionario de la EDT destinado para el efecto mostradas en la Tabla 13:

Tabla 13.

Diccionario simple de la EDT del proyecto

1 Plan de importacidon y
comercializacion de

articulos tecnolégicos y
soluciones informaticas

Descripcién: Elaboracién de estudios para la importacion de
articulos tecnolégicos y la comercializacién de los mismo y las
soluciones informaticas de la empresa M&Q Soluciones
Informéticas

Recursos: Expertos consultores, director de proyecto y personal de
apoyo

1.1 Plan de Importacién

Descripcién: Contiene los estudios del andlisis interno y externo de
la empresa, el estudio de mercado y el estudio técnico sobre la
importacion

Recursos: De acuerdo con los lineamientos establecidos por los
autores del analisis PEST Y CANVAS

1.1.1 Andlisis PEST

Descripcién: Estudio del entorno externo enfocados en las
dimensiones politico, econémico, Social y tecnolégico

Criterios de Aceptacion: Entrega del informe respectivo aplicado a
la realidad de la empresa.

1.1.2 Andlisis CANVAS

Descripcién: Estudio enfocado en las 9 dimensiones que proponen
(Osterwalder & Pigneur, 2011) en su libro “Generacion de modelos
de negocios

Criterios de Aceptacion: Entrega del informe respectivo aplicado a
la realidad de la empresa.

1.1.2 Estudio de Mercado

Descripcién: Definicion de instrumentos para la recoleccion de
informacion y determinacion de muestra y poblacion para la
investigacién de mercados.

Criterios de Aceptacion: En concordancia con los estudios previos
realizados sobre el entorno interno y externo

1.1.3 Estudio Técnico

Descripcién: Procedimiento aduaneros de importacion de
mercancia

Criterios de Aceptacion: Informe en concordancia con criterios y
normativas establecidas por los entes rectores.

1.2 Propuesta de
Comercializacién

Descripcion: Planteamiento de estrategias para comercializar los
productos tecnoldgicos y soluciones informaticas.

Criterios de Aceptacion: Informe por cada producto ofertado por la
empresa

1.2.1 Marketing
Estratégico

Descripcion: Planteamiento de estrategias para comercializar los
productos tecnoldgicos y soluciones informaticas en base a las 4p
del marketing

Criterios de Aceptacion: Informe por cada producto ofertado por la
empresa
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3.1.5. Planificar la Gestion del Cronograma

La lista de actividades para el proyecto se desarrollara tomando como insumos el
acta de constitucion del proyecto, el listado de requerimientos de los involucrados y
el alcance definido en el proceso anterior. También, se tomara como base la EDT
desarrollada previamente, asi como la descripcion de cada paquete de trabajo

definido en el diccionario de la EDT.
3.1.6. Definir las actividades

El proyecto contard con dos etapas; inicia con el diagndéstico de las actividades
internas y externas respecto a la empresa M&Q Soluciones Informéticas. Las
actividades relacionadas con el plan de importacién se desarrollaran de con las
actividades de apoyo del proyecto y se integraran consecutivamente conforme su
transcurso. La Tabla 14 refleja las actividades relacionadas para el desarrollo de los

entregables del proyecto.

Tabla 14.

Lista de actividades del proyecto

EDT ACTIVIDAD

Plan de importacién y comercializacion de articulos tecnolégicos y soluciones
informaticas

Plan para importacién de articulos tecnoldgicos

1.1 Andlisis de entorno interno y externo
111 Estudio PEST
11112 Levantar informacion sobre el sector Politico, Social, Econémico y Tecnol4gico
1.1.2 Estudio CANVAS
1121 Recolectar informacién sobre la Relacién con los clientes de la empresa
1.1.2.2 Identificar Canales de distribucién de productos y servicios de la empresa
1.1.2.3 Levantar informacion sobre el flujo de ingresos de la empresa y estructura de
costos
1124 Recolectar actividades, socios, recursos clave de la empresa
1.1.25 Redaccion de Informe
1.2 Estudio de Mercado
121 Estudio de ofertay demanda del mercado
1211 Disefiar instrumentos para recolecciéon de informacion

1.2.1.2 Contratar personal
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1.2.1.3 Recolectar informacioén a través de instrumentos
1214 Tabular los resultados obtenidos
1215 Establecer estudios sobre la competencia
1.2.1.6 Identificar la demanda por producto
1.2.1.7 Realizar estudio de ubicacion de local comercial
1.2.1.8 Redaccion de Informe
1.3 Estudio Técnico
1.3.1 Negociacion
1311 Aranceles
1.3.2 Embarque
1321 Establecer presupuesto sobre tributos de Comercio Exterior y costos logisticos
por contenedor
1.3.3 Tramites Aduaneros
1331 Tramitar y legalizar requisitos para ser importador
1.3.3.2 Revisién de propuestas para la importacion equipos informéticos
1.34 Transporte
1.34.1 Generar procedimiento para desembarque y almacenamiento de productos
1.35 Pago de Mercancia
1.35.1 Validaciéon de propuestas
1.35.2 Estimar cantidades a solicitar segin demanda prevista
1.35.3 Disefar procedimiento para la entrega de equipos al cliente
1.354 Redaccion del informe
2. Propuesta de Comercializacién equipos tecnolégicos y soluciones informaticas
2.1 Marketing Estratégico
211 Plaza
211 Disefar estrategias para la comercializacién de productos tecnoldgicos
importados
211 Producto
211 Disefar estrategias para la comercializacién de productos tecnolégicos
importados
211 Promocion
211 Disefar estrategias para la comercializaciéon de productos tecnoldgicos
importados
211 Personas
1.3.1.2 Elaboracion de informe final

3.1.7. Secuenciacién y duracién de las actividades del proyecto

Para la secuenciacion y duracion o rendimientos de las actividades, se realizara a

través de la herramienta juicio de expertos, basados en el criterio profesional del
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equipo de proyecto, la directora del proyecto y el personal de la empresa en casos

necesarios. Se tomara como base la experiencia del equipo de proyecto en
actividades similares tales como Agentes de aduanas, promocion y publicidad
para microempresas. La Tabla 15 muestra las actividades de cada uno de los

paquetes de trabajo con las cuales se construira el proyecto.

Tabla 15.

Duracion y secuenciacion de las actividades del proyecto

ID Actividad Predecesoras Dur'?\cmn
(dias)
Levantar informacién
sobre el sector Politico,
Social, Econémico y
A Tecnol6gico Inicio 3
Recolectar
informacidn sobre la
Relacion con los clientes de
B la empresa A 2
Identificar Canales de
distribucion de productos y
C servicios de la empresa A 1
Levantar informacién
sobre el flujo de ingresos de
la empresa y estructura de
D costos A 2
Recolectar
actividades, socios,
recursos clave de la
E empresa A 1
F Redaccion de Informe B,C,D,E 1
Disefiar instrumentos
para recoleccion de
G informacion F 5
H Contratar personal AG 3
Recolectar
informacion a través de
| instrumentos H 25
Tabular los resultados
J obtenidos I 15
Establecer estudios
K sobre la competencia J 3
Identificar la demanda
L por producto K 4
Realizar estudio de
M ubicacion de local comercial L 2
N Redaccion del informe M 2
O Aranceles Inicio 5
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Establecer
presupuesto sobre tributos
de Comercio Exterior y
costos logisticos por
P contenedor 0] 5
Tramitar y legalizar
requisitos para ser
Q importador P 15
Revision propuestas
para la importacién equipos
R informaticos Q 5
Generar
procedimiento para
desembarque y
almacenamiento de

S productos 0 5
Validacion de
T propuestas N,R 2

Estimar cantidades a
solicitar seguiin demanda
U prevista S 4
Disefiar procedimiento
para la entrega de equipos
al cliente u,T
Redaccion del informe V
Disefiar estrategias
para la comercializacién de
productos tecnoldgicos
X importados N 4
Disefar estrategias
para la comercializacion de
productos tecnoldgicos
Y importados w 4
Disefiar estrategias
para la comercializacion de
productos tecnoldgicos

=<
N | o

Z importados w 4
Elaboracion de
Al informe xX,Y,Z 7

Ademas, se identificara la duracién de cada una de las actividades con el fin de
desarrollar la ruta critica y asi dedicar una mayor atencion a las actividades que

formen parte de esta.
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Figura 17. Diagrama de RED del proyecto
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De acuerdo con la Figura 17 se observa que la ruta critica estara compuesta por 17

actividades, entre las que se mencionan las siguientes:

1.1.1. Levantar informacion sobre el sector Politico, Social, Econdmico y
Tecnoldgico

1.1.2.1. Recolectar informacion sobre la Relacion con los clientes de la
empresa

1.2.1.8. Redaccion de Informe

1.2.1.2. Contratar personal

1.2.1.3. Recolectar informacion a través de instrumentos

1.3.1.2. Elaboracioén de informe final

3.1.8. Desarrollar el cronograma

El cronograma del proyecto tomara en cuenta las actividades de cada paquete de

trabajo del proyecto, asi como la duracion de estas. Para establecer la duracion de

las actividades se tomara como referencia a las actividades desarrolladas en

proyectos de consultoria similares.

Para este proceso se utilizara la herramienta Microsoft Project, con la cual se

construira el cronograma del proyecto. Cabe recalcar que para la duracion de las

actividades se tomaran en cuenta los tiempos pesimistas estimados.

La Figura 18 muestra el cronograma general del proyecto, la definicion de la

duracion del proyecto radica en 83 dias, los cuales incluyen la direccion del proyecto

y los entregables destinados a la importacion y comercializacion.
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Task Name Duration |zdecessc| Start End

1 Plan de importacion y comercializacion de articulos tecnoldgicos y soluciones informaticas 83 days 22/6/2019 131972019
2 1. Plan de Importacién 64 days 22/6/2019 19/8/2019
3 1.1 Anélisis de entorno interno y externo 10 days 22/6/2019 4/6/2019

4 1.1.1 Estudio PEST 3 days 22/6/2019 24162019
] 1.1.1.1 Levantar informacion sobre el sector Politico, Social, Econdmico v Tecnoldgico 3 days 22452019 247572018
3 1.1.2 Estudio CANVAS 7 days 4 27/6/2019 4/6/2019

7 1.1.2.1 Recolectar informacion sobre la Relacion con los clientes de la empresa 2 days 27/5/2019 28572018
] 1.1.2 2 Identificar Canales de distribucidn de productos y servicios de la empresa 1 day 7 20/5/2019 29/5/2019
9 1.1.2 3 Levantar informacion sobre el flujo de ingresos de la empresa v estructura de costos 2 days 8 30/5/2019 3152019
10 1.1.2.4 Recolectar actividades, socios, recursos clave de la empresa 1 day 9 3612018 3/6/2019

11 1.1.2.5 Redaccidn de Informe 1 day 7.8.10:5 | 4/6/2019 4/6/2019

12 1.2 Estudio de Mercado 54 days 5/6/2019 197872019
13 1.2.1 Estudio de oferta y demanda del mercado 54 days 5/6/2019 197872019
14 1.2.1.1 Disefiar instrumentos para recoleccidn de informacion 5 days 11 5/6/2019 11/6/2019
15 1.2.1.2 Contratar personal 3 days 5,14 12/6/2019 14/6/2019
16 1.2.1.3 Recolectar informacion a través de instrumentos 25 days 15 17/6/2019 197772019
17 1.2.1.4 Tabular Ios resultados obtenidos 15 days 16 221712018 9/8/2019

18 1.2.1.5 Establecer estudios sobre la competencia 3 days 17 12/8/2019 14/8/2019
19 1.2.1.6 Identificar la demanda por producto 4 days 17 12/8/2019 157872019
20 1.2.1.7 Realizar estudio de ubicacion de local comercial 2 days 19 16/8/2019 197872019
21 1.2.1.8 Redaccidn del informe 2 days 17 12/8/2019 137872019
22 1.3 Estudio Técnico 48 days 22/5/2019 26/7/2019
23 1.3.1 Negociacién 5 days 221512019 28152019
24 1.3.1.1 Aranceles 5 days 22/5/2019 28/5/2019
25 1.3.2 Embarque 5 days 29/5/2019 4/6/2018

26 1.3.2.1 Establecer presupuesto sobre tributos de Comercio Exterior v costos logisticos por contene. .| 5 days 24 20/5/2019 4/6/2019

27 1.3.3 Tramites aduaneros 20 days 5/6/2019 2{7/2018

28 1.3.3.1 Tramitar v legalizar requisitos para ser importador 15 days 26 5/6/2019 25/6/2019
29 1.33 2 Revision de propuestas para la importacion equipos informaticos 5 days 28 26/6/2019 2072019

30 1.3.4 Transporte § days 29 3f7/2019 9/7/2019

3 1.3 4.1 Generar procedimiento para desembarque v almacenamiento de productos 5 days 24 3/712019 9/7/2019

32 1.3.56 Pago de mercancia 13 days 31 10/7/2019 26772019
33 1.35.1 Validacion de propuestas 2 days 29 104712019 11712019
34 1.35 2 Estimar cantidades a solicitar segin demanda prevista 4 days 33 12/7/2019 177772018
35 1.35.3 Disefiar procedimiento para la entrega de equipos al cliente 5 days 3334 18/7/2019 24772018
36 135 4 Redaccion del informe 2 days 35 25/7/2019 26/7/2019
37 2. Propuesta de comercializacion 19 days 2 20/8/2019 131972019
38 2.1 Marketing estratégico 19 days 20/8/2019 131972019
39 2.1.1 Plaza 4 days 20/8/2019 23/8/2019
40 2.1.1.1 Disefar estrategias para la comercializacion de productos tecnoldgicos importados 4 days 20/8/2019 23/8/2019
41 2.1.2 Producto 4 days 40 26/8/2019 29/8/2019
42 2.1.2.1 Disefar estrategias para la comercializacion de productos tecnoldgicos importados 4 days 26/8/2018 29/8/2019
43 2.1.3 Promocion 4 days 42 30/8/2019 4/9/2019

44 2.1.2.1 Disefar estrategias para la comercializacion de productos tecnoldgicos importados 4 days 30/8/2018 4/9/2019

45 2.1.4 Personas 7 days 44 5/9/2019 131972019
46 2.1.4.1 Elaboracién del informe final 7 days 444042 | 57972018 137972019

Figura 18. Cronograma del proyecto
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Task Name Duration |2decessc| Start End
1 Plan de importacion y comercializacion de articulos tecnolégicos y soluciones informaticas 83 days 22/5/2019 13/9/2019
2 1. Plan de Importacién 64 days 22/5/2019 1918/2019
3 1.1 Andlisis de entorno interno y externo 10 days 22/5/2019 4162019
4 1.1.1 Estudio PEST 3 days 22/5/2019 24/5/2019
6 1.1.2 Estudio CANVAS 7 days 4 27/6/2019 41612019
12 1.2 Estudio de Mercado 54 days 5/6/2019 19/8/2019
13 1.2.1 Estudio de oferta y demanda del mercado 54 days 5/6/2019 19i8/2019
22 1.3 Estudio Técnico 48 days 22/5/2019 26/7/2019
23 1.3.1 Negociacion 5 days 22/5/2019 28/5/2019
25 1.3.2 Embarque 5 days 29/5/2019 4/6/2019
27 1.3.3 Tramites aduaneros 20 days 5/6/2019 2[712019
30 1.3.4 Transporte 5 days 29 372019 9712019
32 1.3.5 Pago de mercancia 13 days 31 10/7/2019 26/7/2019
37 2. Propuesta de comercializacién 19 days 2 20/8/2019 13/9/2019
38 2.1 Marketing estratégico 19 days 20/8/2019 13/9/2019
39 2.1.1 Plaza 4 days 20/8/2019 23/8/2019
41 2.1.2 Producto 4 days 40 26/8/2019 29/8/2019
43 2.1.3 Promocién 4 days 42 30/8/2019 41912019
45 2.1.4 Personas 7 days 44 5/9/2019 13192019

H2 2019
abr 19 may. "9 |jun. 19 jul'19  ago."19 sep.'19 joct. 18

Iy

)’nn]]

Figura 19. Diagrama de Gantt del proyecto
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3.1.9. Planificar la Gestion de los Costos

Con base en el criterio profesional del equipo de trabajo, las cotizaciones realizadas
de los diferentes materiales y equipos a adquirir y el parametro establecido por la
empresa se procedera a la construccion del presupuesto del proyecto cuyo valor
final presupuestado seréa de $15.126,00 ddlares americanos.

Los insumos utilizados para la elaboracion del presupuesto seran:

Empleados de la empresa: Los costos asociados a los trabajos realizados por el
personal de la empresa no se consideraran dentro del presupuesto, debido a que

perciben un salario por parte de la compainia.

Honorarios del proyecto: El equipo de proyecto prestara una relacion de servicios
profesionales, de acuerdo con el nimero de horas asignadas en el proyecto. La tasa
por hora se fijar4 con base en la propuesta de cada miembro y de acuerdo con la

tasa promedio a nivel de paises vecinos para la realizacién de similares actividades.

Factores ambientales: Los aspectos de naturaleza externa como la inflacion o tasa

de cambio tampoco seran tomados en cuenta durante el desarrollo del proyecto.

Tipo de cambio: Las unidades de medida seran definidas por miles y el tipo de

cambio es el délar americano.

Precios de materiales: Los precios promedio de los materiales a utilizar para la

actividad seran asumidos por la empresa

Medicion del presupuesto: Para la medicion del rendimiento del presupuesto se

utilizara la herramienta Uso del valor ganado.

Reservas del Proyecto; Para la reserva de contingencia se tomara el 1% del costo
total del proyecto, basados en los riesgos potenciales del proyecto. Para el

presupuesto se considerara una jornada laboral de 8 horas de lunes a viernes.
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3.1.10. Estimar los costos

Para la estimacion de los costos, en primera instancia y de acuerdo con la Tabla 16
se muestra el detalle de actividades del proyecto que requeriran la contratacion de
recurso. De manera general, en la mayoria de las actividades se necesitara de un
solo experto, pero en el caso de otras se necesitara la coordinacion de las demas

areas para una adecuada ejecucion de actividades.

Tabla 16.

Determinacién de recursos del proyecto

Recursos Costo Total
ID Actividad DL(’(';?;SK)m Tipo Cantidad C. Unitario TOTAL (ddlares)
Levantar informacioén sobre Analista de
5 el sector Politico, Social, 3 Investigacion 24 13 312
Econdmico y Tecnoldgico de Mercado
Recolectar informaciéon sobre Analista de
7 la Relacion con los clientes 2 Investigacion 16 13 208
de la empresa de Mercado
Identificar Canales de Analista de
8 distribucion de productos y 1 Investigacion 8 13 104
servicios de la empresa de Mercado
Levantar informacioén sobre
9 el flujo de ingresos de la 5 ,_’-\nalis_,ta 16 13 208
empresa y estructura de Financiero
costos
Recolectar actividades, Analista de
10 socios, recursos clave de la 1 Investigacion 8 13 104
empresa de Mercado
Analista de
Investigacion 8 13 104
11 Redaccion de Informe 1 de Mercado
Directora de 8 15 120
proyecto
Disefiar instrumentos para Anall_sta (.j?
14 o, . iy 5 Investigacion 40 13 520
recoleccién de informacién
de Mercado
15 Contratar personal 3 Directora de 24 15 360
proyecto
Encuestador
Recolectar informaciéon a 1 200 7
16 través de instrumentos 25 Encuestador 200 6,07 2614
2
17 Tabulgr los resultados 15 Encuestador 120 7 840
obtenidos 1
18 Establecer estudios sobre la 3 Irﬁggtlisgtgc?gn 24 13 312

competencia

de Mercado
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Identificar la demanda por Anali;ta Qe
19 4 Investigacion 32 13 416
producto
de Mercado
. . L Analista de
20 Realizar estudlo_ de ubicacién 5 Investigacion 16 13 208
de local comercial
de Mercado
Analista de
Investigacion 13
21 Redaccion de Informe 2 de Mercado 32 448
Directora de 15
proyecto
Asesor de
24 Aranceles 5 Comercio 40 13 560
Exterior
Establecer presupuesto
sobre tributgs depComercio Asesor Qe
26 . . 5 Comercio 40 13 560
Exterior y costos logisticos .
Exterior
por contenedor
Tramitar y legalizar requisitos Asesor Qe
28 : 15 Comercio 120 13 1680
para ser importador Exteri
xterior
Revisién de propuestas para .
29 laimportacion equipos 5 Dlrerzgtcércat:e 40 15 600
informaticos proy
Generar procedimiento para
Asesor de
31 desembarquey 5 Comercio 40 13 560
almacenamiento de }
Exterior
productos
o Directora de
33 Validacion de propuestas 2 proyecto 16 15 240
. . . Asesor de
34 Estlmar cantidades a_solnutar 4 Comercio 40 13 448
segun demanda prevista £ .
xterior
Disefiar procedimiento para Asesor de
35 la entrega de equipos al 5 Comercio 40 13 560
cliente Exterior
Asesor de
36 Redaccion del informe 2 Comercio 16 13 224
Exterior
Disefiar estrategias para la
20 comerC|aI|zaC|on,de' 4 Anallstq en 32 13 416
productos tecnologicos Marketing
importados
Disefiar estrategias para la
42 comeruallzamon'dg 4 Anahstq en 32 13 416
productos tecnolégicos Marketing
importados
Disefiar estrategias para la
a4 comerC|aI|zaC|on'de_ 4 Anallsta en 32 13 416
productos tecnolégicos Marketing
importados
Analista en
46 Elaboracion de informe 7 Marketlng 13 112 1568
Directora de 15
proyecto

Adaptado de (Sanchez Campos, 2015, p. 204).
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Task Name Duration | Cost Work
1 Plan de importaciéon ¥ comercializacién de articules tecnolégicos vy s... |83 days $15.126,00 1368 hrs
2 1. Plan de Importacion 64 days $12.310,00 1160 hrs
3 1.1 Analisis de entorno interno y externo 10 days $1.160,00 88 hrs
4 1.1.1 Estudio PEST 3 days $312,00 24 hrs
5 1.1.1.1 Levantar informacion sobre el sector Politico, Social, Econd. .| 3 days $3212,00 24 hrs
] 1.1.2 Estudio CANVAS 7 days $848,00 64 hrs
T 1.1.2.1 Recolectar informacidn sobre la Relacion con los clientes d 2 days $208,00 16 hrs
8 1.1.2 2 ldentificar Canales de distribucion de productos v servicios 1 day F104 00 2 hrs
9 1.1.2.3 Levantar informacion sobre el flujo de ingresos de la empres.. | 2 days $208,00 16 hrs
10 1.1.2.4 Recolectar actividades, socios, recursos clave de la empresa |1 day F104,00 5 hrs
11 1.1.2.5 Redaccion de Informe 1 day F$224,00 16 hrs
12 1.2 Estudio de Mercado 54 days $6.718,00 688 hrs
13 1.2.1 Estudio de oferta y demanda del mercado 54 days $6.718,00 688 hrs
14 1.2.1.1 Disefiar instrumentos para recoleccidn de informacion 5 days F520,00 40 hrs
18 1.2.1.2 Contratar personal 2 days F3260,00 24 hrs
18 1.2.1.3 Recolectar informacion a travées de instrumentos 25 davs $2.6814,00 400 hrs
17 1.2.1.4 Tabular los resultados obtenidos 15 days 840,00 120 hrs
18 1.2.1.5 Establecer estudios sobre la competencia 2 days $3212,00 24 hrs
19 1.2.1.6 |dentificar la demanda por producta 4 days $416,00 22 hrs
20 1.2.1.7 Realizar estudio de ubicacion de local comercial 2 days $202,00 16 hrs
21 1.2.1.8 Redaccion del informe 2 days F445,00 22 hrs
22 1.3 Estudio Técnico 48 days $5.432,00 384 hrs
23 1.3.1 Negociacion 5 days $560,00 40 hrs
24 1.3.1.1 Aranceles 5 days F560,00 40 hrs
25 1.3.2 Embargue 5 days $560,00 40 hrs
26 1.3.2.1 Establecer presupuesto sobre tributos de Comercio Exterior... | 5 days $560,00 40 hrs
27 1.3.3 Tramites aduaneros 20 days $2.280,00 160 hrs
25 1.3.53.1 Tramitar y legalizar requisitos para ser importador 15 days $1.680,00 120 hbrs
29 1.2.3 2 Revision de propuestas para la importacion equipos informa 5 days F600,00 40 hrs
30 1.3.4 Transporte 5 days $560,00 40 hrs
31 1.3.4.1 Generar procedimiento para desembargue v almacenamient.. | 5 days $560,00 40 hrs
32 1.3.56 Pago de mercancia 13 days $1.472,00 104 hrs
23 1.3.5.1 Validacion de propuestas 2 days $240,00 16 hrs
24 1.3.5.2 Estimar cantidades a solicitar segun demanda prevista 4 days $443,00 32 hrs
35 1.3.5.3 Disefiar procedimiento para la entrega de equipos al cliente 5 days $560,00 40 hrs
365 1.3.5.4 Redaccion del informe 2 days F224 00 16 hrs
37 2. Propuesta de comercializacion 19 days $2.816,00 208 hrs
38 2.1 Marketing estratégico 19 days $2.816,00 208 hrs
39 2.1.1 Plaza 4 days $416,00 32 hrs
40 2.1.1.1 Disefiar estratedias para la comercializacion de productos t... |4 days $416,00 22 hrs
41 2.1.2 Producto 4 days $416,00 32 hrs
42 2.1.2.1 Disefiar estrategias para la comercializacion de productos t 4 days $416,00 32 hrs
43 2.1.3 Premocion 4 days $416,00 32 hrs
44 2.1.32.1 Disefar estrategias para la comercializacion de productos t... |4 days $418,00 32 hrs
45 2.1.4 Personas 7 days $1.568,00 112 hrs
46 2.1.4 1 Elaboracidan del informe final T days $1.568,00 112 hrs

Figura 20. Presupuesto de las actividades del proyecto
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De acuerdo con la Figura 20 el costo del proyecto planificado asciende a $15.126,00
dolares. La actividad mas representativa en términos de costos sera la recoleccion
de informacion a través de los instrumentos disefiados para el efecto,
entendiéndose que esta actividad esté planificada para la contratacion de personal

auxiliar que pueda ejecutar las acciones propuestas.

3.1.12. Linea base de costos

Para establecer la linea base de costos serd necesario mostrar los flujos de caja
mensuales que generara el proyecto, segun los entregables definidos en el alcance

del proyecto y mostrado a continuacion en la Tabla 17.

Tabla 17.

Flujo de caja mensual del proyecto

TIEMPO EN MESES
ACTIVIDADES COSTO MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE
Plan de importacién y
comercializacion 15126 2.960,00 4.997,60 2.576,40 2.712,00 1.880,00
Plan de importacion
Anilisis de entorno interno y
externo
Estudio PEST 312,0 312,00
Estudio CANVAS 848,0 520,00 328,00
Estudio de Mercado
Estudio de oferta y demanda
del mercado 5718,0 1.925,60 $2.016,40 $1.776,00
Estudio Técnico
Negociacion 560,0 560,00
Embarque 560,0 336,00 224,00
Tramites aduaneros 2280,0 896,00 1.384,00
Transporte 560,0 336,00 224,00
Pago de mercancia 1472,0 912,00 $560,00
Propuesta de comercializacién
Marketing estratégico
Plaza 416,0 $416,00
Producto 416,0 $416,00
Promocidn 416,0 $104,00 $312,00
Personas 1568,0 $1.568,00

Total 15.126,00 2.960,00 4.997,60 2.576,40 2.712,00 1.880,00
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De acuerdo con la Tabla 17 la mayor cantidad de egresos del proyecto se

desembolsaran durante los meses de mayo y junio, atribuyendo el primer coste al

pago de los estudios diagndésticos con los que funcionara el proyecto. El segundo

desembolso corresponde a la ejecucion del estudio técnico del proyecto que

representan actividades que disefiadas para la importacion. También, la linea base

del costo abarca la curva de inversiones del proyecto denominada Curva S,

mostrada a través de la Figura 21.

CURVAS DE INVERSIONES

16.000,00

14.000,00

12.000,00

10.000,00

8.000,00

COSTO

6.000,00

4.000,00

2.000,00

0,00

Inversiones Acumuladas

13.246,00

10.534,00

7.957,60

2.960,00

1 2 3 4
2.960,00 7.957,60 10.534,00 13.246,00

Figura 21. Curva S del proyecto

15.126,00

5
15.126,00

La curva S del proyecto, de acuerdo con la Figura 21, avanzara de acuerdo con lo

planificado en el cronograma. Al principio en el proyecto habra una tendencia de

costes acumulados crecientes y se mantendran para el desarrollo del proyecto.

Ademas, la medicion y control de la ejecucion del proyecto se realizara mediante el

uso del valor ganado en indices de desempefio del cronograma (SPI, por sus siglas
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en inglés) para medir la eficiencia del trabajo y el progreso del proyecto y con el
indice de desempefio de costos (CPI, por sus siglas en inglés) para medir el uso de
recursos o eficiencia de costos. Los minimos establecidos por el patrocinador y la
directora de proyecto se muestran en la Tabla 18.

Tabla 18.

Medicion de calidad del proyecto

Factor Objetivo Métrica Frecuencia Informe
Desempefio  CPI>=0,90 CPI: Cost Quincenal Quincenal
del Costo Performance (cada (cada

Index Viernes) Lunes)
Porcentaje SPI>=0,95 SPI - Quincenal Quincenal
de Schedule (cada (cada
actividades Performance Viernes) Lunes)
completadas Index.
Calidad de Nivel de Nivel de En cada En cada
la Satisfacciébn  satisfaccién entrega entrega
conformidad  sobre 70% parcial al parcial al
cliente cliente

Los factores que se mediran fueron seleccionados de los proyectos de consultoria
realizados por el equipo de proyecto. Para establecer un monitoreo y control de
estos factores, segun la Tabla 18, la frecuencia con la que se realizara las
mediciones en primera instancia sera quincenal, pero el factor de la calidad de la
conformidad serda medido por cada finalizacion de los entregables propuestos para

el proyecto a través de informes realizados por el equipo de proyecto.
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3.2. Desarrollar el plan de gestion de la calidad, los recursos
humanos y las comunicaciones

3.2.1. Planificar la gestion de la calidad

Se utilizara como entrada o insumo, la politica de calidad de la empresa y el

enunciado del alcance del proyecto aprobado por el patrocinador.

La politica de calidad del proyecto es proveer de estudios especializados a la
empresa M&Q Soluciones Informaticas mediante el desarrollo de procedimientos de
importacion y comercializacién de productos tecnolégicos y soluciones informaticas,
con el fin de brindar una propuesta efectiva de implementacién de dichos estudios
dentro de la empresa, por lo que la Figura 22 muestra un organigrama que refleja el

nivel de autoridad en el proyecto.

——
1

Patrocinado

r
(-

-

Directora de
proyecto

T
\

Equipo del
proyecto

Figura 22. Estructura para la Gestion de Calidad del Proyecto

Para el reporte de actividades, de acuerdo con la Figura 22, el equipo de proyecto
reporta cada actividad relacionada con la calidad a la directora de proyecto y esta a
su vez al patrocinador del proyecto, quien tiene la facultad de aprobar o desaprobar

las actividades en base a las métricas establecidas para el control.

Herramientas para el control de calidad del Proyecto
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Para pode cumplir con esta politica se desarrollaran herramientas de control de
calidad de las actividades y paquetes de trabajo del proyecto denominadas listas de
chequeo, las cuales serviran para verificar en el sitio los requerimientos técnicos de
calidad con las que deben contar los estudios y en especial la realizacion de
encuestas en el estudio de mercado del proyecto. A continuacion, la Tabla 19

muestra el detalle del modelo que se utilizara en el desarrollo del proyecto:

Tabla 19.

Propuesta de listas de chequeo

BITACORA DE CONTROL DE CALIDAD

Fecha:
Actividad:
Motivo de inspeccidn:
Punto % de avance Aceptado Rechazado Observaciones

Adaptado de (Sdnchez Campos, 2015, p. 224).

Criterios para la gestién de calidad

Los criterios de calidad se basaron en la busqueda de bibliografia sobre los
aspectos a desarrollar, incluyendo las actividades preventivas y de control, y fueron
tomadas del juicio de expertos, asi como de los parametros minimos establecidos

por la empresa de acuerdo con la Tabla 20.



Tabla 20.

Lista de chequeo para entregables del proyecto

BITACORA DE CONTROL DE CALIDAD

Fecha:

Actividad:

EDT

Ac Rec
ept haz
ado ado

Punto

PcosSw<o X

Observacio
nes

1.1.1 Estudio Pest

Entorno Politico

Entorno Econémico

Entorno Social

Entorno Tecnolégico

1.1.2 Andlisis
CANVAS

Las relaciones con los clientes

Como poder enfocarse en los segmentos de
clientes

Generar propuestas de valor para cada segmento

Canales de distribucion de productos y servicios

El flujo de ingresos de la empresa

Las actividades clave

Socios clave

Recursos clave

Estimacion de la demanda

1.2.1 Estudio de
oferta 'y
demanda del
mercado

Amenaza de nuevos competidores

Rivalidad entre la competencia

Clasificacion de la demanda

Potenciales Clientes

Estimacion de la demanda actual
Estimacién de demanda futura
Segmentacion de mercados
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1.3 Estudio Técnico Procedimientos aduaneros acorde a la resolucion
52 del COMEX y la Aduana del Ecuador SENAE.
Los estudios de localizacién estaran acordes con
la informacién recogida previamente en los
estudios realizados.
Los estudios de costos, almacenamiento y venta
estaran anclados a los procedimientos para la
obtencién de permisos para operar.
El estudio financiero al menos contendra
informacion de costos fijos y variables, punto de
equilibrio, flujos de efectivo con proyeccion de 5
afios delante después de la ejecucion del
proyecto.

2.1 Marketing Estrategias de integracién regresiva

Estratégico

Estrategias de integracidn progresiva
Estrategias de integraciéon horizontal
Estrategias de promocién y publicidad
direccionadas a pagina web
Diversificacidn concéntrica, horizontal y
conglomerada

72
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3.2.2. Planificar la gestion de los recursos

El objetivo de este proceso buscara el desempefio eficiente de los involucrados y
recursos del proyecto, para lograr que el equipo persiga los mismos objetivos por

medio del liderazgo de la direccion del proyecto.

En primera instancia se tomara como insumo la asignacion de recursos realizada
en el proceso de desarrollo del presupuesto. Se identificaran los roles del proyecto
y las habilidades necesarias para cumplir con los roles asignados. Para la
representacion de los recursos y materiales del proyecto se utilizara un diagrama
jerarquico denominado estructura de desglose de los recursos como lo muestra la

Figura 23.

Directora de Proyecto
Analista de Investigacion de Merados
Analista Financiero

Recursos = Encuestadores

Asesor de Comercio exterior

Plan de importacién y
comercializacion de articulos
tecnolégicos y soluciones

Analista en Marketing

8 ong Personal de la empresa
informaticas e

Encuestas

Materiales = Papeleria y suministros

Software

Figura 23. Estructura de desglose de recursos (RBS)

Los recursos y materiales del proyecto mostrados en la Figura 23 se disefiaran en
correspondencia con el presupuesto establecido para el proyecto. Los roles y

responsabilidades para cumplir con los objetivos trazados son:
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Patrocinador del Proyecto. - Asegurar los recursos financieros para el proyecto,
aprobar el proceso de compras y adquisiciones y aprobar los pagos a expertos y

mano de obra.

Directora de Proyecto. - Es responsable por el desarrollo del Plan de importacion y
comercializacion de articulos tecnoldgicos y soluciones informaticas asegurando
que el mismo se construya bajo los estandares establecidos en el plan de calidad

del proyecto.

Expertos Consultores. - Los expertos o consultores son los primeros responsables
de la calidad del proyecto, del dia a dia de las actividades que se desarrollan en el
mismo. Tienen a su cargo la coordinacion segun el alcance definido; asi como la
responsabilidad de coordinar los trabajos con los distintos involucrados del
proyecto. Las identificaciones de las responsabilidades se visualizaran graficamente

de acuerdo con la Figura 24.

A Aprobador R Responsable C Consultado . Informado

Figura 24. Leyenda para Matriz de asignacion de responsabilidades (RACI)

Los colores asignados a la matriz, de acuerdo con la Figura 24, muestran la funcién
de cada actor, de tal manera que el verde tiene la funcién de aprobador, rosa de
responsable de la actividad, amarillo a quien se debe consultar y el azul con el
propdsito de informar. En este marco, la Tabla 21 muestra una asignacion de
funciones y responsabilidades de los actores internos y externos durante el

desarrollo del proyecto.
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Tabla 21.
Matriz de Asignacion de Responsabilidades del proyecto (RACI)

Diagrama RACI PERSONA

Patroci Directora Analista Analista e Analista Personal
) . Encuestadores de Com :
nador Proyecto Inv. Merc Financie = Marketing Empresa

Actividad

Levantar informacién sobre el

sector Politico, Social, Econémico

y Tecnolégico A R |
Recolectar informacion sobre la

Relacién con los clientes de la

empresa A R C
Identificar Canales de distribucion

de productos y servicios de la

empresa A R C
Levantar informacién sobre el flujo

de ingresos de la empresa y

estructura de costos A R C

Recolectar actividades, socios,
recursos clave de la empresa A R C
Redaccion de Informe A R

Disefiar instrumentos para

recolecciéon de informacion |
Contratar personal A

Recolectar informacién a través de
instrumentos

Tabular los resultados obtenidos
Establecer estudios sobre la
competencia

Identificar la demanda por
producto

>
Py

Py

Py

> > P>



Realizar estudio de ubicacion de
local comercial

Redaccion del informe

Aranceles
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Establecer presupuesto sobre
tributos de Comercio Exterior y
costos logisticos por contenedor

Tramitar y legalizar requisitos para
ser importador

Revision de propuestas para la
importacion equipos informéticos

Generar procedimiento para
desembarque y almacenamiento
de productos

Validacién de propuestas

Estimar cantidades a solicitar
segln demanda prevista

Disefiar procedimiento para la
entrega de equipos al cliente

Redaccion del informe

Disefiar estrategias para la
comercializacién de productos
tecnolégicos importados

Disefiar estrategias para la
comercializacion de productos
tecnolégicos importados

Disefiar estrategias para la
comercializacion de productos
tecnolégicos importados

Elaboracion del informe final

Adaptado de (PMI, 2017, pag. 317).

A

o |> > > @ )>I)> I— = - |> >
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3.2.3. Estimacioén de los recursos de las actividades

Este proceso se realizara a través del criterio o juicio de expertos aplicado a las
empresas particulares y los requerimientos del patrocinador, mostrados en la Tabla
22.

Tabla 22.

Perfil de los recursos del proyecto

Requisitos Requisitos Requisitos de
Tipo de recurso Cantidad Objetivo del Rol Funciones de de quisitos
L I experiencia
conocimiento  habilidades
Ingeniero
Dirigir las actividades Comercial con Liderazgo,
relacion nl Xperiencia en municacién - o
elacio a(_j,asco a EXperiencia en - comunicacion, iy 6 afios
. planificacion y . . gestion de negociacion, .
Directora de NN Direccion del en gestion de
royecto 1 operativizacion d_el proyecto proyectos tom'a'de proyectos
P proyecto con el fin de comercialesy decisiones, .
) h . comerciales
entregar en los tiempos sociales. trabajo en
pactados y cumplir con Maestria en equipo
el alcance del proyecto. proyectos
Liderazgo,
. o . comunicacion, Minimo 7 afios
Diagnostico Ingeniero en LT )
. g genie negociacion,  en levantamiento
Analista Inv. de previo de la Marketing y . .
1 : - e toma de de informacion
Mercados Analizar del Micro y situacion actual - Publicidad, decisiones de proyectos
: de la empresa Comercial. . ’ ;
macro ambiente de la p trabajo en comerciales
empresa equipo
Estimacion de Liderazgo,
costos, comunicacion, . . o
i L Minimo 5 afios
Analista indicadores Ingeniero en NEJocIacion. o, costos de
A h 1 financieros de la . toma de
financiero . Finanzas . proyectos de
Estimar costos de empresay para decisiones, H o
e . importacién
factibilidad dentro del proceso de trabajo en
proyecto importacion equipo
; I Aplicar ) Comunicaciéon Experiencia en
Encuestadores 2 Levantar informacion de er?cuestas Bachilleres activa ver?tas varios
encuestados ’ :
Liderazgo,
o comunicacion,
Disefio de . Lo - o
Asesor de L Ingeniero en negociacion, Minimo 9 afios
- procedimientos .
Comercio 1 para la comercio toma de en proyectos de
Exterior ! L exterior decisiones, importacion
. importacion )
Elaborar de estudios trabajo en
técnicos de importacion equipo
Liderazgo,
Plan para Ingeniero en comunicacion,
. I, . n iacion Minim f
Analista en s . comercializacion Marketing y egociacion, mo 5 afios
- 1 Disefiar estrategias ; e toma de publicidad y
Marketing . de equipos Publicidad, . -
comerciales para venta celulares Comercial decisiones, marketing
de productos ' trabajo en

importados equipo
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3.2.4. Plan de gestion de las comunicaciones

Para gestionar los mecanismos internos de comunicacion del proyecto se tomara
en cuenta a los principales interesados del proyecto. La Tabla 23 muestra las
estrategias de comunicacion con los involucrados a quienes después del analisis

habra que mantener informados.

Tabla 23.
Estrategias de comunicacion del proyecto

Interesados Estrategia Método de comunicacién

Patrocinador Mantener comunicado correos electronicos, uso
periddicamente de los de redes como WhatsApp
avances del proyecto (mensajes cortos)

Equipo de proyecto Establecer comunicacion mediante

comunicaciéon de doble correos de forma
via entre los consultores interactiva
y la directora de

proyecto
Personal de la Mantener informados de  Solicitudes de informacién
empresa forma general via electrénica, llamadas a

celular cortas

En concordancia con la Tabla 23 se admitira comunicacién informal con el
patrocinador solo para avisos o recordatorios de hitos. Respecto a la comunicacion
con el equipo del proyecto en su totalidad debera ser doble via esperando la
retroalimentacion de las dos partes involucradas. Para el personal de la empresa,
de acuerdo con las limitaciones de tiempo que poseen la comunicacion sera clara

concisa y en su mayoria por correos y si fuere necesario por llamadas telefénicas.
Lineamientos de comunicacion en reuniones

¢ Cuando se convoque a una reunion previamente se debe definir horario,
participantes y conclusiones.
e Las reuniones semanales para informes de avance no pueden superar 30

minutos.
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e Cuando haya disputa entre los miembros de la reunién y no se pueda llegar

a consensos se realizara por técnicas de votacion o pufio de 5.
Lineamientos de comunicacion en correos electronicos

e El asunto del correo debera identificar el tema a tratar

e Cuando el correo del patrocinador solo llegue a los consultores, es

obligacion copiar el correo a la directora del proyecto

Para la comunicacion escrita dentro del proyecto se establecera los medios y la
frecuencia, asi como los responsables por cada entregable del proyecto. De
acuerdo con la Tabla 24 existen contenidos especificos que necesitaran ser

gestionados a través de medios fisicos o digitales en una determinada frecuencia

de tiempo.

Tabla 24.

Requerimientos de Comunicacion del Proyecto

Detalle Contenido Medio Frecuencia Responsable
Informes
Estudio PEST Y I,Ej.e.cumon (_del visuales en _ Analista de investigacion
Analisis de microy  Excel y pdf Quincenal de mercados, experto
CANVAS . ) -
macro ambiente para datos financiero
estadisticos
Informes en
Estudio de Resultados de las ~ POWe' point Una sola Analista de mvespgamon
para de mercados, asistente,
Mercado encuestas . vez :
presentacion directora de proyecto
de resultados
Informe de
C o Estado de las performance Una sola Analista de
Estudio Técnico . . : i
importaciones del proyecto vez importaciones
digital
Reuniones para Informes en
o, exp"CQC'O” de power point Una sola Equipo de proyecto,
Comercializacion estrategias de las para . .
vez analista en marketing

4p y cierre de
proyecto

presentacion
de resultados

Los medios en los que se informaran los contenidos de los entregables, de acuerdo

con la Tabla 24, tendran el formato disefiado para el efecto, asi como los logos y
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derechos de la empresa para la utilizacion de la informacién. Los responsables de
los requerimientos de comunicacion del proyecto acoplaran su informacion a los

formatos establecidos y dentro de los plazos estimados.

La solucion a conflictos de comunicacion sera establecida entre los involucrados,
luego escalara a la lider del proyecto y solo si es necesario llegara al patrocinador
de este. Los incidentes por mensajes 0 comunicacion erronea seran registrados en
la planilla destinada para el efecto la cual deberd contener al menos: Tema,

Involucrados, Problema de comunicacion, solucién, acuerdo mutuo.

Cuando el problema de comunicacién sea con la directora de proyecto, es necesario
seguir el mismo protocolo con la diferencia que para pasar a la instancia con el

patrocinador debera estar motivado mediante informe escrito de los involucrados.

3.2.5. Planificar la gestion de riesgo

La planificacion del riesgo incluird la identificacion de los riesgos con base en la
Estructura de Desglose de Trabajo (EDT), el alcance y los riesgos generales

planeados en el disefio del acta de constitucion del proyecto.

3.2.6. Identificar los riesgos

Para la identificacién de riesgos de acuerdo con la Tabla 25 se analizara las causas
que originan los riesgos del proyecto y los efectos que se pueden producir de darse

los riesgos planteados.

Tabla 25.

Riesgos identificados para el proyecto

Causa Riesgo Efecto

Requerimientos de informacion
adicional solicitada por el
patrocinador

Falta de personal suficiente  Incumplimiento en la entrega
para cumplir con los hitos que de informes finales por Retraso en el proyecto
demanda el proyecto entregable

Demora en la entrega de Cambios en el alcance
informes finales del proyecto
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Falta fondos suficientes para la Retraso en el pago de
ejecucién del proyecto obligaciones contraidas
Recoleccion de informacion : L Inconformidad con los
. Falta de rigor cientifico en la .
desactualizada respecto a y: . o estudios por parte del
. recoleccién de informacién :
estudios del sector patrocinador
Fallas en la estimacion de la  Recoleccion de informacion ~ Desconformidad con los
muestra para la aplicacion de la incompleta en el estudio de estudios por parte del

Retraso en el proyecto

encuesta mercado patrocinador
Falta de colaboracion del Retraso en la elaboracién de
personal de la empresa en informes finales para Retraso en el proyecto
solicitud de informacién entregables

Uno de los riesgos identificados, mostrados en la Tabla 25 radica en las demoras o
retrasos en la entrega de informes finales por requerimientos de informacion
adicional de los entregables o por falta de presupuesto para contratar personal,
debido a la naturaleza del proyecto, el aseguramiento de los fondos del proyecto es
un factor vital para el desarrollo de este. Estos riesgos deberan ser gestionados en

base a su probabilidad de ocurrencia e impacto determinado.

3.2.7. Realizar el analisis cualitativo de los riegos

Para la cualificacion de los riesgos sera indispensable considerar la probabilidad de
ocurrencia de estos. Segun la informacion histérica de la empresa en proyectos
similares y de acuerdo con la informacién levantada con los involucrados del
proyecto, se agrupara a la probabilidad de ocurrencia de riesgos establecidas en la
Tabla 26.

Tabla 26.
Niveles de probabilidad para el proyecto

Promedio

Rango de I D . -

robabilidad parae enominacion
P calculo
De 1% a 10% 5% Baja
De 11% a 25% 18% Poco Probable
De 26% a 60% 40% Media
De 61% a 80% 68% Probable

De 81% a 99% 90% Casi seguro
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La estimacion propuesta para la probabilidad de ocurrencia de los riesgos, de
acuerdo con la Tabla 26, el rango de probabilidad mas alto fluctuara entre 81% a
99% cuya denominacion esta asignada como “Casi seguro” que sucedera dentro
del proyecto. Los valores asignados al impacto del proyecto se relacionaran con

parametros del costo, alcance, cronograma y calidad, de acuerdo con la Tabla 27.

Tabla 27.
Matriz para la evaluacioén del impacto del proyecto

Muy alto (5) Alto (4) Moderado (3) Bajo (2) Muy bajo (1)
Incremento -
Costo Incremento en entre 20% Incremento Incremento Insignificante
mas 40% 40% entre 5%-20% menor al 5% incremento
Incremento del Incremento -
Incremento del Insignificante
Incremento en  cronograma del .
Cronograma . cronograma incremento en
mas 20% entre 10%- entre 5%-10% cronograma el tiempo
20% menor al 5% P
El producto RepEEEm e Areas .
. alcance Areas menores Reduccion del
final del : menores del
Alcance inaceptable  del alcance son alcance no
proyecto es alcance son o
para el afectadas visible
nulo ; afectadas
patrocinador
Reduccion de  La reduccion 0
El producto : : Areas muy .
! la calidad de la calidad e Degradacion de
. final del . especificas )
Calidad inaceptable demanda la calidad
proyecto es L, son
para el aprobacion del gradual
nulo afectadas

patrocinador

patrocinador

Adaptado de (Sanchez Campos, 2015, pag. 147).

La Tabla 27 muestra los criterios en los que puede impactar los riesgos del proyecto.
De manera general y por la naturaleza del proyecto al tratarse de estudios, la
conformidad del patrocinador del proyecto debera ser definida para medir la calidad
del entregable final del proyecto. Para este proyecto se espera que los riesgos se

encuentren en su mayoria dentro del plan de gestién del cronograma. Tomando
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como base los niveles de impacto y probabilidad de ocurrencia de los riesgos, la

Tabla 28 muestra el mapa de calor para el proyecto.

Tabla 28.

Mapa de calor asignado al proyecto

Impacto
Probabilidad Muy bajo
(1) Bajo (2) Moderado (3) Alto (4) Muy Alto (5)
Baja (5%) 0,05 0,10 0,15 0,20 0,25
Poco Probable (18%) SIS 0,36 0,54 0,72 0,90
Media (40%) 0,40 0,80 1,20 1,60 2,00
Probable (68%) 0,68 1,36 2,04 2,72 3,40
Casi seguro (90%) 0,90 1,80 2,70 3,60 4,50

El mapa de calor del proyecto mostrado en la Tabla 28 evidencia las categorias de
riesgos con base a colores. Para el proyecto, los riesgos ubicados dentro de la zona
roja seran aquellos con los que se realizara una aceptacion activa al riesgo, debido
a que son los mas altos en funcion de impacto y probabilidad de que sucedan y cuya
afectaciéon esta directamente relacionada al cronograma del proyecto. Los riesgos
ubicados dentro de la zona amarilla y verde si bien se consideran de afectacion al
proyecto, se realizara una gestion pasiva es decir se asumira que pueden como no

pueden darse dentro del proyecto.

3.2.8. Planificar la respuesta a riesgos

La planificacion de respuesta ante los riesgos sera medida en base a la probabilidad
e impacto asignado. Sera necesario identificar las actividades del proyecto a las de

acuerdo con la Tabla 29.



Tabla 29.

Calificacion de riesgos del proyecto
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EDT Actividad Riesgo Pro Im Ma Disparador Estrategia  Responsabl
b p g e
1.1.2. Redaccion Demoraenla 0,68 3 2,0 Incumplimient Cambios Expertos
5 de Informe entrega de 4 odeentrega leves en los
informes de informes entregables
finales por finales
producto
1.2.1. Contratar Incumplimient 0,68 3 2,0 Incumplimient Generar Directora de
2 personal oenla 4 o de entrega listado de Proyecto,
entrega de de informes profesionale  patrocinador
informes finales s que
finales por cumplan
entregable con los
requisitos
solicitados
por el
proyecto
2.1.4. Elaboracion Retraso en el 0,5 4 2,0 Falta de Generar Patrocinador
1 del informe pago de 0 asignaciones  compromiso
final obligaciones al proyecto s de pago
contraidas parciales
1.1.1. Levantar Falta de rigor 0,4 4 1,6 Revision de Revision Expertos,
1 informacién cientifico en inconsistencia previa de directora de
sobre el la recoleccion s del informe los proyecto
sector de resultados
Politico, informacién de expertos
Social,
Econdmico
y
Tecnoldgico
1.2.1. Disefiar Recoleccion 0,4 4 1,6 Calculos Analisis y Expertos,
1 instrumento de previos revision directora de
s para informacién erréneos para previa de proyecto
recoleccion incompleta en el célculo de requisitos
de el estudio de la muestra necesarios
informacion mercado para el
célculo de la
muestra
1.1.2. Recolectar Retraso en la 0,5 3 1,5 Incumplimient Gestionarla Directora de
4 actividades, elaboracion ode entrega  participacion Proyecto
socios, de informes de informes del personal
recursos finales para finales involucrado
clave de la entregables mediante el
empresa patrocinador

De acuerdo con la Tabla 29 existe una mayor probabilidad de ocurrencia de riesgo

para actividades del proyecto destinadas a la contratacion del personal para el

desarrollo de los estudios del proyecto con una probabilidad de los 0,68 puntos

porcentuales, lo que representa un riesgo alto. De acuerdo con las estrategias
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propuestas, la gestion de este riesgo serd mitigado mediante la creacion de un
banco de postulantes que puedan cumplir con los perfiles definidos para el proyecto,
asi como informando los términos de contratacion y modalidad de trabajo asignadas
de acuerdo con las actividades del proyecto.

Otro riesgo alto, radicard en la conformidad de los productos entregados al
patrocinador al finalizar el proyecto, debido a que se realizardn entregas parciales
por cada entregable y de no ser aceptados por el patrocinador del proyecto, ira
afectando al alcance del proyecto y en la demora del informe final. Por lo que desde
el inicio del proyecto el procedimiento de control de cambios definidos para el
proyecto incluird el tipo de cambio a realizar, tratando en su mayoria de que los
cambios realizados sean leves para no afectar al alcance del proyecto. En este
sentido, también sera indispensable planificar un compromiso de pago de forma
parcial para el patrocinador del proyecto de manera que no se vea afectada la

actividad destinada a entregar el informe final del proyecto.

Finalmente, se muestra la aceptacion activa a los riesgos previamente analizados

junto con la afectacion al proyecto, de acuerdo con la Tabla 30.



Tabla 30.

Matriz de afectacion a actividades del proyecto

Nro. dias
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: : Afectacion Nro. Nro. di Incremento
EDT Actividad Riesgo (Puede . nijug  11PO de dias  Probabilidad > ¢'2 ©n  gediasenel
ocurrir) aceptacion ., planificados aceptacion
afectacién retraso . cronograma
del riesgo
1.1.25 Demora en la entrega 2l aceptacion
Redaccién de Informe de informes finales activa cronograma 7 0,68 1 4,76 5,76
Incumplimiento en la
1.212 entrega de informes A aceptacion
Contratar personal finales por entregable activa cronograma 20 0,68 2 13,6 16,6
Entrega de informe Retraso en el pago de 2,00 aceptacion
2141 final obligaciones contraidas activa cronograma 20 0,5 1 10 17
Levantar informacion
sobre el sector
1111 Politico, Social, Falta de rigor cientifico 1,6
Econémico y en la recoleccién de aceptacion
Tecnolégico informacién pasiva cronograma 5 0,4 3 2 5
Recoleccién de
Disefiar instrumentos  informacion incompleta 16
1211 para recoleccion de en el estudio de ' aceptacion
informacién mercado pasiva cronograma 5 0,4 3 2 7
Recolectar Retraso en la
1.1.2.4 actividades, socios, elaboracion de 15
sl recursos clave de la informes finales para ’ aceptacion
empresa entregables pasiva cronograma 7 0,5 1 3,5 4,5



87

La aceptacion activa hacia los riesgos del proyecto, de acuerdo con la Tabla 30
muestra que para la actividad 1.1.2.5 relacionada con la entrega del informe del
primer entregable (diagnostico interno y externo de la empresa) la aceptacion del
riesgo se prevé un aumento en alrededor de 5 dias a lo planificado inicialmente en

el cronograma.

De la misma forma, los demas riesgos identificados aumentan los dias asignados a
las determinadas actividades por lo que, en la totalidad, de darse los riesgos el
cronograma de proyecto incrementara en 28 dias, generando un retraso en el
proyecto y por ende en su alcance. La Tabla 31 muestra la afectacién general al

alcance del proyecto de producirse los riesgos.

Tabla 31.

Reserva de contingencia del proyecto

Proyecto Duracion  Comienzo Fin Costo Trabajo Res_ervadg
Contingencia
Plan de sin aceptar .
importacién y riesgos 83 dias 25/5/19 10/09/19 $15.126,00 1.368 horas
comercializacion $0,00

de articulos
tecnoldgicos y aceptando .

soluciones riesgos 112 dias 25/5/19 24/10/19 $15.126,00 1.720 horas

informéticas 1%

La reserva de contingencia para los riesgos identificados y con aceptacion activa
dentro del proyecto representan el 1% del costo presupuestado para el proyecto, lo

gue implica un incremento de horas en el proyecto y cambios en su cronograma.

3.3. Desarrollar los planes de gestion de las adquisiciones y la
participacion de los interesados

3.3.1. Planificar la gestion de las adquisiciones

Las adquisiciones requeridas para las actividades del proyecto son minimas por lo
gue seran designadas a la asistente de la empresa, la cual tiene experiencia en la
gestion de compras de la empresa y sus costos seran cubiertos por la empresa.

También, se utilizara los formatos establecidos por la empresa para las
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adquisiciones de mercaderia, con el fin de guardar la misma légica en el proceso.
El andlisis de la seleccion de proveedores se realizara través del método de menor

costo.

Para la compra de materiales que se encuentran planificados en el proyecto se
generard una planificacion de compras, donde se establecera los items a comprar,

las cantidades, fechas de cotizacion (minimo 3).

Para el caso de las adquisiciones relacionadas, los contratos que sean generados
de las distintas actividades seran a través de tipo “FIRM FIXED PRICE (FFP)”, es
decir se entregara el articulo o servicio especifico en una fecha pactada y con un
precio determinado. La aprobacion de las adquisiciones necesariamente debera ser

por la directora de proyecto y el patrocinador.

Finalmente, para los criterios de evaluacidn se contard con las mejores propuestas
Se tomaran en cuenta factores como Precio, Calidad, Tiempo de entrega, Garantia,
Servicio postventa. La Tabla 32 presenta la planificacion de compras para el

proyecto.

Tabla 32.

Planificacion de compras del proyecto

Estado Revision y
Proyecto / Contrato: Plan de Tipo de FFP : PA Fecha
importacion contrato: Period 1
0:
Hoja de control 1-oct-18
i 0 i SIN):
Cliente: Empresa M&Q soluciones FECHAS (SIN)
informéticas
DOCS. OBSERVACI
DESCRIPC
ASOCIADOS ONES
Nro  ION DEL Respons CANTID Cotizar Compra Entrega
able AD r r
ITEM
) P: P: P:
Asistente  p: 1 30/07/2 03/07/2 04/07/2 Formato de
1 Impresion de 018 018 018 encuesta para
Proyecto R: R: R: R impresion
] P: P: P:
Asistente  p:401  30/07/2 03/07/2 04/07/2
2 Papeleria de 018 018 018
Proyecto

R: R: R: R:
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P: P: P: Detalle de
Asistente P: 1 30/07/2 03/07/2 04/07/2 suministros
3 Suministros de 018 018 018 necesarios para
Proyecto ) . . ) la recoleccién de
R: R: R: R: informacién
P: P: P:
P: 1 30/07/2 03/07/2 04/07/2
Asistente 018 018 018 Detalle de compatibilidad
4 Software de R: R: R: R: programa con !a
Proyecto espemallzadg magquina
R: R: R: R: para la tabulacion asignada
R: R: R: R:

Adaptado de (M&Q Soluciones Informaticas, 2018).

De acuerdo con la Tabla 32 el formato para las adquisiciones del proyecto incluye
las fechas de cotizacion, compra y posterior entrega de los materiales. Para la
realizacion de las actividades del proyecto, las observaciones iniciales contemplan
la compatibilidad de los recursos con los programas informéticos a utilizar. De
manera progresiva se incluiran nuevos requerimientos que emanen de la realizacion

del proyecto.
3.3.2. Planificar el involucramiento de los interesados

Para el desarrollo del plan de involucramiento de los interesados se tomara en
cuenta las necesidades, expectativas, interés y el posible impacto en el proyecto,
con el fin de que permita interactuar de manera eficaz con los involucrados

mostradas en la Tabla 33.

Tabla 33.

Responsabilidades de los involucrados

INTERESADO ROL RESPONSABILIDAD PROYECTO
Duefio de la empresa Generador de recursos y autorizaciones para
1 M&Q soluciones Patrocinador y P

X fo el desarrollo del proyecto
informéticas

Ingenieros en sistemas - Persona que utilizara los productos de la
Usuario interno
empresa empresa

Clientes particulares y I Persona al cual va dirigido el producto o
Usuario Final LS
del estado servicio final
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Importadores y Proveedor Proveedores actuales de equipos
4 distribuidores de Externo tecnoldgicos. Seran competencias del negocio
productos tecnoldgicos (Competencia) cuando esté en funcionamiento
5 Proveedores Pg(\;gre:gr Proveedor de bienes o servicios para la
internacionales . ) empresa
internacional
Servicio Nacional de . . Entes externos emisores de permisos para
6 Fiscalizadores L
Aduana del Ecuador actividades del proyecto
Equipo de Expertos afines y competentes para el cargo
7 Expertos
Proyecto en el desarrollo del proyecto

8 Proveedores nacionales -
Externo nacional

Proveedor Proveedor de bienes o servicios para la
empresa

9 Directora de Proyecto Lider de proyecto

Gestion del proyecto

La recopilacion de requisitos permitir4, de acuerdo con la Tabla 33, muestra las

responsabilidades del proyecto, las cuales varian de acuerdo con el rol asignado.

El objetivo de esta identificacion radica en establecer el rol, poder e interés durante

el desarrollo del proyecto y su posterior gestion.

Se tomara como referencia al Pmbok® sexta edicion definiendo como nivel de

autoridad (poder), nivel de inquietud acerca de los resultados del proyecto (interés)

y la capacidad para influir en los resultados del proyecto (influencia) o capacidad

para causar cambios en la planificacion del proyecto de acuerdo con la Tabla 34.

Tabla 34.
Relacion poder-interés de los involucrados

INTERESADO ROL PODER INTERES
Duefio de la empresa
1 M&Q soluciones Patrocinador Alto (3) Alto (3)
informéticas
2 Ingenieros en sistemas Usuario interno Alto (1) Alto (2)
empresa
3 Clientes particulares y Usuario Final Alto (1) Alto (1)
del estado
Importadores y
4 distribuidores de Proveedor Externo Bajo (2) Alto (2)

productos tecnolégicos (Competencia)
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5 ' Provegdores Prqveedor _Externo Bajo (3) Bajo (1)
internacionales internacional
Servicio Nacional de . . . .
6 Aduana del Ecuador Fiscalizadores Bajo (1) Bajo (1)
7 Expertos Equipo de Proyecto Bajo (3) Alto (3)
8 Proveedores nacionales Proveedqr Externo Bajo (3) Bajo (1)
nacional
9 Directora de Proyecto Lider de proyecto Alto (2) Alto (3)
MATRIZ PODER-INTERES
Bajol) | Bajo@ | Bajo(3) Ao | Ao | Alo)

Proveedores
internacionales

empresa

Clientes particularesy
del estado

Ingenieros en sistemas | Directorade

Proyecto

Equipo de
proyecto

Patrocinador

= ® Q 0 W

Fiscalizadores

Importadoresy
distribuidores de
productos
tecnoldgicos

Proveedores
nacionales

Interés

Figura 25. Matriz Poder- Interés. Adaptado de (Sanchez Campos, 2015, p. 188).

La relacion de los involucrados en cuanto al poder y el interés en el proyecto se

concentrard en el poder del patrocinador del proyecto y la directora asignada para

la toma de decisiones. La Tabla 35 muestra la relacion poder-influencia.

Tabla 35.

Relacion poder-influencia de los involucrados

INTERESADO ROL PODER INFLUENCIA
Duefio de la empresa
1 M&Q soluciones Patrocinador Alto (3) Alto (3)
informaticas
: Ingenieros en Usuario interno Alto (1) Alto (1)
sistemas empresa
Clientes particulares y -
3 del estado Usuario Final Alto (1) Alto (2)
Importadores y
4 distribuidores de Proveedor Externo Bajo (2) Bajo (1)

productos
tecnoldgicos

(Competencia)



Proveedores

Proveedor Externo

5 . : : ! Bajo (3) Bajo (2)
internacionales internacional
Servicio Nacional de o . .
6 Fiscalizadores Bajo (1 Bajo (1
Aduana del Ecuador jo (1) jo (1)
7 Expertos Equipo de Proyecto Bajo (3) Alto (2)
Proveedores Proveedor Externo . .
8 ) X Bajo (3) Bajo (2)
nacionales nacional
9 Directora de Proyecto Lider de proyecto Alto (2) Alto (3)
MATRIZ PODER-INFLUENCIA
Bajo(1) | Bajo@ |  Bajo@3) Alto(1) Alto(2) Alto(3)
Proveedores
internacionales
Clientes
P particularesy
del estado
o
d |Proveedor Externo Equipo de
e (Competencia) Proyecto
r
Importadoresy
distribuidores de Proveedores Ingenieros en sistemas
productos nacionales empresa
tecnolégicos
Fiscalizadores
Influencia
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Figura 26. Matriz Poder- Influencia. Adaptado de (Sanchez Campos, 2015, p. 188).

En cuanto al poder y la influencia, la Tabla 35 y en complemento con la Figura 26

se muestra que los involucrados con alta influencia son similares con relacién a la
matriz poder-interés. Ademas, se observa que el equipo de proyecto no cuenta con
influencia en el proyecto, debido a que de la forma coma planificado el proyecto todo
debera estar en constante consulta con la directora del proyecto. La influencia que
tienen los empleados de la empresa (ingenieros en sistema) en el proyecto, es

considerable, por lo que habra que gestionar su participacion.

Una vez establecido el poder, interés e influencia de los involucrados en el proyecto
se procederad a establecer la matriz de evaluacion del involucramiento de los
interesados. Los niveles actuales de la participacion actual de los interesados seran

comparados con los niveles deseados de participacion de acuerdo con la Tabla 36.



Tabla 36.

Matriz de evaluacién del involucramiento de los interesados del proyecto
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NIVEL DE COMPROMISO

ESTRATEGIA DE

ROL GLOBAL | DESCONO | RETICEN [ NEUTR DE LIDE | PODE [ INTERE [ INFLUENC INVOLUCRAMIENTO
CE TE AL APOYO R R S 1A
Patrocinado | Mantener Alto Comunicar informacion para la
L r Satisfecho C.D 3 Alto (3) Alto (3) toma de decisiones
Usuario Mantener Alto Socializar los resultados del
2 interno Informado C (1) Alto (2) Alto (1) proyecto periddicamente
Usuario Gestionar Alto Ejecutar una adecuada
3 . atentamen C Alto (1) Alto (2) socializacion sobre los beneficios
Final Q)
te del proyecto
Proveedor
4 Externo Monitorea c Bajo Alto (2) Bajo (1) Ejecutar su part|CJpaC|on puando el
(Competenc r (2) proyecto asi lo requiera.
ia)
Proveedor s .
Externo Mantener Baio Socializar las acciones del
5(. . C D d Bajo (1) | Bajo (2) proyecto relacionadas con la
internaciona | Informado 3 . !
| intervencion.
6 Fiscalizador | Monitorea c Bajo Bajo (1) | Bajo (1) Comunicacion a traves del
es r (1) experto
Equino de Gestionar Baio Involucramiento estratégico en el
7 quip atentamen C,D ) Alto (3) Alto (2) desarrollo del proyecto (reuniones,
Proyecto ®) isi
te avances, toma de decisiones)
Proveedor Monitorea Baio Seguir trabajando de la mano para
8| Externo ] C D (31) Bajo (1) | Bajo (2) mantener una comunicacion
nacional efectiva
. Comunicar informacion integral del
9 Lider de Ma_ntener C,D Alto Alto (3) Alto (3) proyecto de forma periddica para
proyecto | Satisfecho 2 -
la toma de decisiones
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El nivel de participacion de los interesados de acuerdo con la Tabla 36 se clasifica

en:

Desconocedor: Desconoce el impacto y sus impactos potenciales

e Reticente: Conoce del proyecto y de sus impactos potenciales pero reticente
a cambios que pueda ocurrir como resultado del proyecto

e Neutral: no apoya ni deja de apoya al proyecto, pero lo conoce

e De apoyo: Conoce el proyecto y su impacto

e Lider: Conoce el proyecto y su impacto y se encuentra activamente

involucrado

De acuerdo con el andlisis, el personal de la empresa se encuentra reticente a los
resultados que pueda generar el proyecto, puesto que no se encuentran
correctamente informados o por la percepcion de la pérdida de sus empleos
actuales dentro de la empresa. En este caso se ha definido una estrategia de

comunicacién permanente.

No se encontraron involucrados que desconocen el proyecto; sin embargo, la
competencia en el sector esta alerta al ingreso de nuevos competidores, por lo que
la informacién que requiere el proyecto debera ser recabada de forma intrinseca de

manera que no afecte al desarrollo de proyecto.
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CAPITULO IV. Analisis Econémico y Financiero del

proyecto y su viabilidad

4.1. Andlisis Financiero, Econémico y Viabilidad sin Proyecto

En el plan que posee la empresa como vision a 5 afios es incursionar y ampliarse
como importador y ofertar sus productos a nuevos mercados entre ellos el sector

publico.

En este sentido, para el andlisis financiero se recopil6 la informacién de la empresa
acerca de sus estados financieros desde sus inicios en el 2016 hasta diciembre
2018 mostrados en la Tabla 37.

Tabla 37.

Historico de ventas Empresa M&Q soluciones informéaticas

ARo Ver)tas en Crecimiento
doélares

2016 4934,1 -

2017 15126,3 -

2018 20612 0,36

Adaptado de (M&Q Soluciones Informaticas, 2018).

De acuerdo con la informacion proporcionada de la empresa, a pesar de su reciente
creacion se observa ingresos positivos por la venta de celulares de todas las gamas,
camaras, computadoras, soporte y mantenimiento y desarrollo de sistemas para
empresas. Entre el afio 2017 y 2018 se registré un crecimiento en los ingresos por
ventas del 36%. No obstante, para el primer afio de funcionamiento (2016), por falta

de informacién inicial, no fue posible calcular una tasa real de crecimiento.

La Tabla 38 muestra el reporte de ventas para el afio 2018 con el detalle general de

los ingresos obtenidos por la empresa.



Tabla 38.

Ventas Ao 2018 M&Q Soluciones Informéaticas

Detalle de ventas

Afo 2018

PVP Total
Especificaciones Cantidad (dolares) (ddlares)
Celulares gama alta 15 700 10500
Celulares gama media 15 250 3750
Celulares gama baja 9 100 900
Computadoras v laptops 7 486 3402
Cémaras y partes y piezas 18 70 1260
Soporte y mantenimiento 5 80 400
Desarrollo 2 200 400
Total 71 20612

Adaptado de (M&Q Soluciones Informaticas, 2018).
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El detalle de las ventas para el afio 2018, de acuerdo con la Tabla 38, muestra en

términos generales que la venta de camaras, partes y piezas de computadoras ha

tenido el mayor porcentaje de ingreso para la empresa, mientras que la

comercializacidon de celulares de alta gama son aquellos que representan la mayor

cantidad de ingresos para la empresa con $10.500,00 ddlares. Cabe recalcar que

estos valores se han obtenido con mercaderia conseguida como intermediario.

Tabla 39.

Proyeccion de ventas Empresa M&Q soluciones informéticas

Proyeccion de Ventas (2019-2023)
2022

2019 2020 2021

2023

VENTAS $27.191,35 $ 35.870,83 $ 47.320,80 $62.425,60

$82.351,85

Adaptado de (M&Q Soluciones Informaticas, 2018).

La proyeccion de ingresos mostrados en la Tabla 39 reflejan que adn sin la

ejecucion del proyecto la empresa incrementara sus ventas hasta en $82.351,85

dolares para el quinto afio proyectado sustentando un crecimiento progresivo por

ano.
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Respecto al comportamiento del Sueldo Basico Unificado Ecuador (SBU) que
servira para el calculo de los sueldos de la empresa la Tabla 40 muestra los valores

asignados para los ultimos afios.

Tabla 40.
Variacion del Sueldo Basico Unificado Ecuador (SBU) 2014-2019

Variacion SBU (2014-2019)

Ano SBU VARIACION
2014 $ 340,00 -

2015 $ 354,00 4%

2016 $ 366,00 3%

2017 $ 375,00 2%

2018 $ 386,00 3%

2019 $ 394,00 2%

Adaptado de (Banco Central del Ecuador, 2019).

De acuerdo con la Tabla 40, la variacién del SBU en los ultimos afios fluctia entre
1y 2 puntos porcentuales por lo que se utilizé estos valores para la proyeccion de

gastos por sueldos mostrados en la Tabla 41.
Tabla 41.
Proyeccion del Presupuesto de Sueldo M&Q 2019-2023

Proyeccion del Presupuesto de Nomina
(2019-2023)

Gastos de Nomina 2019 2020 2021 2022 2023 Total

Sueldos $4.728,00 $4.822,56 $4.919,01 $5.017,39 $5.117,74 $24.604,70
Décimo Tercero $394,00 $401,88 $409,92 $418,12  $426,48 $2.050,39
Décimo Cuarto $394,00 $401,88 $409,92 $418,12 $426,48 $2.050,39

Aportes Patronales $527,17 $537,72 $548,47 $559,44 $570,63 $2.743,42
Fondo de Reserva $393,84 $401,72 $409,75 $417,95 $426,31 $2.049,57
Total $6.437,01 $6.565,75 $6.697,07 $6.831,01 $6.967,63 $33.498,48

La proyeccion de gastos por ndmina refleja que en el primer afio los gastos
ascienden a $ 6.437,01USD. Estos calculos fueron tomados en cuenta la realidad

actual del numero de trabajadores con los que cuenta la empresa.
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Ademas, la proyeccion toma en cuenta la variacion porcentual del sueldo basico
unificado en los ultimos cinco afos y las aportaciones que la ley contempla para los
trabajadores. Los gastos por la depreciacion de activos adquiridos por la empresa
en este Ultimo afio de operacién también fueron proyectados para el periodo de

calculo, de acuerdo con la Tabla 42.

Tabla 42.

Presupuesto de Gastos por Depreciacién de Activos (2019-2023)

Proyeccion de Gastos por Activos Fijos
(2019-2023)

Activos Costo Fecha Depreciacion
Fijos Compra Mensual

2019 2020 2021 2022 2023 Total

Equipos

y

Mobiliario $ 200,00 1-01-19 $3,33 $39,96 $39,96 $39,96 $39,96 $39,96 $199,80
de

Oficinas

Equipos

de

Computo $800,00 1-01-19 $22,22 $266,4 $266,64 $66,64 - - $ 799,92

y
Software

Total 1.000,00 $25,55 $306,60 $306,60 $306,60 $39,90 $39,90 $ 999,70

Los activos fijos adquiridos por la empresa para el afio 2019, de acuerdo con la
Tabla 42, para las operaciones diarias fueron contabilizados para su depreciacion

en funcién de su vida Util contable.

También, los gastos administrativos fueron proyectados para los 5 afios siguientes,
de acuerdo con los histéricos de inflacion obtenidos en el Ultimo afio de operaciones
de la empresa (afio 2018). Se contempl6 dentro de estos gastos, tal como lo maneja
la empresa, es decir incluyendo el sueldo perteneciente al gerente o propietario de

la empresa, mostrado en la Tabla 43.
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Tabla 43.
Presupuesto de Gastos Administrativos (2019-2023)

Proyeccion de Gastos Administrativos M&Q Soluciones Informaticas
(2019-2023)

Inflacion -0,1

Gastos 2018 2019 2020 2021 2022 2023 Total
Administrativos
Energia

et $156,00  $98,00 $217,80 $239,58 $263,54 $289,89  $1.208,81
Eléctrica
Agua $72,00 $92,40  $101,64 $111,80 $122,98 $13528  $564,11
Internet $264,00  $330,00 $363,00 $399,30 $439,23 $483,15 $2.014,68
Teléfono $84,00  $105,60 $116,16 $127,78 $140,55 $154,61  $644,70
sueldo gerente  $3.600,00 $3.960,00 $4.356,00 $4.791,60 $5.270,76 $5.797,84 $24.176,20
gasolina $96,00  $132,00 $14520 $159,72 $175,69 $193,26  $805,87

Total $4.272,00 $4.818,00 $5.299,80 $5.829,78 $6.412,76 $7.054,03 $29.414,37

De acuerdo con la Tabla 43, los gastos administrativos para el afio 2018
contemplaron gastos por servicios basicos para la comercializacion de los productos
informaticos. Para la proyeccién de estos rubros se utilizé las proyecciones de
inflacion referidas por el Banco Central del Ecuador para el 2019, evidenciando un

crecimiento en los gastos administrativos para cada afio subsiguiente.

Respecto al Impuesto al Valor Agregado (IVA), con el fin de que sirva como insumo
para el posterior flujo de caja se contempld su proyeccién con base a la normativa
expuesta por parte de Servicio de Rentas Internas para bienes de consumo (12%),

mostrados en la Tabla 44.
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Tabla 44.
Presupuesto del Impuesto al Valor Agregado sin proyecto (2019-2023)

Proyeccion del Impuesto al Valor Agregado
(2019-2023)

IVA Para Pagar 2019 2020 2021 2022 2023 Total
Ventas Totales

Proyectadas $27.191,35 $35.870,83 $47.320,80 $62.425,60 $82.351,85 $255.160,42
IVA Cobrado en

Ventas 12,000 % $3.262,96 $4.304,50 $5.678,50 $7.491,07 $9.882,22 $30.619,25
Compras

Proyectadas $4.818,00 $5.299,80 $5.829,78 $6.412,76 $7.054,03 $29.414,37

IVA Pagado en
Compras 12,000 % $578,16 $635,98 $699,57 $769,53 $846,48 $3.529,72

Total $2.684,80  $3.668,52  $4.978,92  $6.721,54  $9.035,74 $27.089,53
Para el Flujo de
Caja $2.684,80  $3.668,52  $4.978,92  $6.721,54

Con base en las operaciones normales de la empresa, el costo de venta asignado
por la empresa al producto vendido es de 55% del valor total del producto. En este
sentido, la Tabla 45 muestra el estado de resultados proyectado para los afios en
andlisis.

Tabla 45.

Estado de Resultados Proyectado (2019-2023)

Estado de Resultados Proyectado
(2019-2023)

Cuentas 2019 2020 2021 2022 2023 Us$ %
Ventas $27.191,35 $35.870,83 $47.320,80 $62.425,60 $82.351,85 $255.160,42 100,0%
(-) Costo del Prod.

Vendido $14.955,24 $19.728,96 $26.026,44 $34.334,08 $45.293,52 $140.338,23 55,0%
Utilidad Bruta $12.236,11 $16.141,87 $21.294,36 $28.091,52 $37.058,33 $114.822,19 45,0%
Gastos

Administrativos y

Ventas $4.818,00 $5.299,80 $5.829,78 $6.412,76 $7.054,03 $29.414,37 11,5%

Gastos de Personal  $6.437,01  $6.565,75 $6.697,07 $6.831,01 $6.967,63 $33.498,48 13,1%

(-) Depreciacion y

Amortizacion $306,60 $306,60 $306,60 $39,96 $39,96 $999,72 0,4%
Total $11.561,61 $12.172,15 $12.833,45 $13.283,73 $14.061,63 $63.912,57 25,0%
Resultado

Operacional $674,49 $3.969,72 $8.460,91 $14.807,79 $22.996,71 $50.909,62 20,0%

Participacion de
Trabajadores 15% $101,17 $595,46 $1.269,14 $2.221,17 $3.449,51 $7.636,45 3,0%

Impuesto ala
Renta 25% $143,33 $843,56 $1.797,94 $3.146,65 $4.886,80 $10.818,28 4,2%

Resultado del
Ejercicio Neto $429,99 $2.530,70 $5.393,83 $9.439,97 $14.660,40 $32.454,89 12,7%
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De acuerdo con la Tabla 45 el estado de resultados muestra una utilidad antes de
impuestos del 45% de las ventas. No obstante, se refleja un porcentaje de gastos
administrativos equivalentes al 25% de las ventas, siendo los gastos por personal
la cifra mas representativa. Para el afio 2019 el resultado del ejercicio, de acuerdo
con las proyecciones realizadas, correspondera a $429,99 USD siendo la cifra

minima, debido que los afios subsiguientes se evidencian montos crecientes.

Finalmente, para el flujo de caja proyectado se muestra que las compras de
mercaderia actualmente, por politica de la empresa representan el 50% de los
ingresos por ventas de la empresa, por lo que la proyeccion para los cinco afios

subsiguientes mostrados en la Tabla 46.

Tabla 46.
Flujo de caja Proyectado (2019-2023)

Flujo de Caja Proyectado
(2019-2023)

2019 2020 2021 2022 2023 Total
Saldo Inicial
Caja/Bancos $3.500,00 $2.849,26 $4.944,00 $10.792,02 $21.999,55 $44.084,83
Ventas $27.191,35 $35.870,83 $47.320,80 $62.425,60 $82.351,85 $255.160,42
Total $30.691,35 $38.720,09 $52.264,79 $73.217,62 $104.351,40 $299.245,25

Compras mercaderia  $13.595,68 17.935,41 $23.660,40 $31.212,80 $41.175,92 $127.580,21
Gastos

Administrativos $4.818,00 $5.299,80 $5.829,78 $6.412,76 $7.054,03  $29.414,37
Compra de Equipo $306,60 $306,60 $306,60 $39,96 $39,96 $999,72
Gastos de Personal $6.437,01 $6.565,75 $6.697,07 $6.831,01 $6.967,63  $33.498,48
Pago del IVA NETO $2.684,80 $3.668,52 $4.978,92 $6.721,54 $9.035,74  $27.089,53
Total Egresos $27.842,09 $33.776,09 $41.472,77 $51.218,07 $64.273,29 $91.002,10
Caja Final $2.849,26 $4.944,00 $10.792,02 $21.999,55 $40.078,11 $80.662,94

De acuerdo con la Tabla 46 el flujo proyectado, muestra los ingresos y gastos que
tienen que ver con el movimiento de efectivo, obteniendo un saldo de caja final
positivo para todos los afios proyectados entre valores que van desde los $2849,26
USD hasta los $ 40078,11 USD para el 2023.
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No obstante, es importante identificar el flujo neto de efectivo incluidos los valores
por depreciacion de bienes adquiridos por la empresa, con el proposito que el flujo
sea lo més préximo para el calculo de los indicadores financieros, por lo que la Tabla
47 muestra el detalle de los ingresos y gastos proyectados con base en la

informacidn anteriormente suministrada.

Tabla 47.
Detalle de ingresos y gastos proyectados (2019-2023)

Flujo de Fondos (2019-2023)

2019 2020 2021 2022 2023 Total
(-) Costos de Venta $14.955 $19.729 $26.026  $34.334  $45.294 $140.338
(=) Margen Bruto $12.236  $16.142  $21.294  $28.092  $37.058 $114.822
Gastos de Personal $6.437,01 $6.565,75 $6.697,07 $6.831,01 $6.967,63 $33.498
Gastos Administrativos y Ventas $4.818 $5.300 $5.830 $6.413 $7.054  $29.414
Depreciacién y Amortizacién $306,60 $306,60 $306,60 $39,96 $39,96  $999,72
Total $11.562 $12.172 $12.833 $13.284 $14.062 $63.913
Margen Operacional $674 $3.970 $8.461  $14.808  $22.997  $50.910
Participacion de Trabajadores $101 $595 $1.269,00 $2.221 $3.450 $7.636
Impuesto a la Renta $143 $844 $1.798 $3.147 $4.887  $10.818
Margen Neto $430 $2.531 $5.394 $9.440 $14.660 $32.455
(+)/(-) Ajustes
(+) Depreciacién y Amortizacién $306,60 $306,60 $306,60 $39,96 $39,96  $999,72
Flujo de Efectivo Neto $736,59 $2.837 $5.700 $9.480 $14.700 $33.455
Célculo delaTIR $737,00 $2.837 $5.700 $9.480 $14.700 $33.455

Valor Actual del Flujo de Efectivo  $624,00  $2.038 $3.469 $4.890 $6.426  $17.447

El flujo de efectivo neto para los préximos cinco afos, de acuerdo con la Tabla 47,
muestra un flujo neto de $736,59 USD para el afio 2019, mientras que para el
segundo afo proyectado se evidencia un crecimiento mas amplio de alrededor de
$2038 USD, sin embargo, considerando el giro del negocio de la empresa, los flujos
de efectivo no son representativos para que, a nivel gerencial, pueda realizar una

inversion significativa respecto a la adquisicion de equipos para la venta.

De mantenerse la situacién actual y proyectada, se podria producir falta de liquidez

para el primer afio de proyeccion en las operaciones de la empresa.
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Para la realizacion del proyecto, la empresa tendra que realizar una inversion inicial,

financiada a través de un préstamo, por la totalidad del costo del proyecto,

capitalizado a tres afios a una tasa de interés del 14,69%. La Tabla 48 muestra el

detalle de pagos proyectados para cada afo.

Tabla 48.

Financiamiento del proyecto (2019-2023)

Tabla de Amortizacion Gradual

Acreedor COOPERATIVA ATUNTAQUI

Principal 15.126
Tasa % 15% Anual
Plazo 36 Meses
Moneda Dolares
Periodo Intereses Abon_o al Cuota Sa_ldo_del
Capital Principal

0 15.126,00
1 185,17 336,89 522,05 14.789,11
2 181,04 341,01 522,05 14.448,10
3 176,87 345,19 522,05 14.102,92
4 172,64 349,41 522,05 13.753,51
5 168,37 353,69 522,05 13.399,82
6 164,04 358,02 522,05 13.041,80
7 159,65 362,40 522,05 12.679,40
8 155,22 366,84 522,05 12.312,56
9 150,73 371,33 522,05 11.941,23
10 146,18 375,87 522,05 11.565,36
11 141,58 380,48 522,05 11.184,88
12 136,92 385,13 522,05 10.799,75
13 132,21 389,85 522,05 10.409,90
14 127,43 394,62 522,05 10.015,28
15 122,60 399,45 522,05 9.615,83
16 117,71 404,34 522,05 9.211,49
17 112,76 409,29 522,05 8.802,20
18 107,75 414,30 522,05 8.387,90
19 102,68 419,37 522,05 7.968,53
20 97,55 424,51 522,05 7.544,02
21 92,35 429,70 522,05 7.114,32
22 87,09 434,96 522,05 6.679,35
23 81,77 440,29 522,05 6.239,07
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24 76,38 445,68 522,05 5.793,39
25 70,92 451,13 522,05 5.342,26
26 65,40 456,66 522,05 4.885,60
27 59,81 462,25 522,05 4.423,35
28 54,15 467,91 522,05 3.955,45
29 48,42 473,63 522,05 3.481,81
30 42,62 479,43 522,05 3.002,38
31 36,75 485,30 522,05 2.517,08
32 30,81 491,24 522,05 2.025,84
33 24,80 497,25 522,05 1.528,59
34 18,71 503,34 522,05 1.025,24
35 12,55 509,50 522,05 515,74
36 6,31 515,74 522,05 0,00

Totales 3.667,96 15.126,00 18.793,96

De acuerdo con la proyeccion de pagos mostrado en la Tabla 48, el monto a
financiar para el proyecto en un inicio es por el costo del proyecto planificado,

pagando intereses de $3667,96 ddlares durante los 3 afios de deuda.

Respecto a la proyeccion de ventas para los proximos 5 afios, ademas de los
ingresos previstos en el local como intermediario, la empresa podra incluir los
ingresos provenientes con el estado, demanda que no podria cubrir como
intermediario solamente. Se tomara el crecimiento anual del 31,92% por ventas en
el local y las proyecciones sobre los montos de ingresos por ventas con el estado,

recibidos en el primer mes del afio 2019 mostrados en la Tabla 49.

Tabla 49.
Proyeccién de ventas Empresa M&Q 2019-2023 con proyecto

Proyeccion de Ventas (2019-2023)

Ingresos Ingresos
Anos Local Estado Total

2019 $27.191,35  $12.790,00 $39.981,35
2020  $35.870,83  $15.47590 $51.346,73
2021 $47.320,80  $18.72584 $66.046,64
2022  $62.42560  $22.658,27 $85.083,86
2023 $82.351,85  $27.416,50 $109.768,35

Adaptado de (M&Q Soluciones Informaticas, 2018).
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De acuerdo con la Tabla 49 se tomo para el calculo la base del monto adjudicado a
la empresa en el afio 2019 por vigencia tecnoldgica $12790 USD y se proyecto en

funcién del crecimiento de ventas establecido previamente.

Respecto a los gastos por ndmina, las proyecciones incluyen al personal de la
empresa, debido a que los honorarios por pago a los expertos que participaran en

el proyecto estan calculados dentro del plan de costos, de acuerdo con la Tabla 50.

Tabla 50.
Proyeccién del Presupuesto de Sueldo M&Q 2019-2023 con proyecto

Proyeccion del Presupuesto de Nomina
(2019-2023)

Gastos de Nomina 2019 2020 2021 2022 2023 Total
Sueldos $4.728,00 $4.822,56 $4.919,01 $5.017,39 $5.117,74 $24.604,70
Décimo Tercero $394,00 $401,88 $409,92 $418,12 $426,48 $2.050,39
Décimo Cuarto $394,00 $401,88 $409,92 $418,12 $426,48  $2.050,39
Aportes Patronales $527,17  $537,72  $548,47 $559,44 $570,63  $2.743,42
Fondo de Reserva $393,84 $401,72 $409,75 $417,95 $426,31  $2.049,57
Total $6.437,01 $6.565,75 $6.697,07 $6.831,01 $6.967,63 $33.498,48

De acuerdo con la Tabla 50, la proyeccién toma en cuenta la variacién porcentual
del sueldo basico unificado en los Ultimos cinco afios y las aportaciones que la ley

contempladas para los trabajadores.

La depreciacion de equipos que adquirira el proyecto fue realizada en funcion del

costo historico del bien y la vida contable del mismo.
Tabla 51.

Gastos por depreciacion de Activos (2019-2023) con proyecto

Proyeccion de Gastos por Activos Fijos
(2019-2023)

Activos Costo recha Depreciacion — ,,1q 50500 2021 2022 2023 Total
Fijos Compra Mensual
Equipo

e $835,00 1-03-19 $23,19 $278,28 $278,28 $278,28 - = $834,84
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De acuerdo con la Tabla 51, el equipo informético que la empresa proporcionara
para el entregable relacionado con el estudio de mercado sera el Unico que se

depreciard en el tiempo de 3 afios contables.

La proyeccion de los gastos administrativos con la realizacion del proyecto sera la
inicialmente planteada en la Tabla 43, de igual manera se contemplara para el

calculo el histérico de gastos por servicios basicos y el histérico de la inflacion.

También, se muestra el detalle de la proyeccion al Impuesto al valor agregado para

los préximos cinco afios con el desarrollo del proyecto, de acuerdo con la Tabla 52.

Tabla 52.
Presupuesto del Impuesto al Valor Agregado (2019-2023) con proyecto

Presupuesto del Impuesto al Valor Agregado
(2019-2023)

IVA Para Pagar 2019 2020 2021 2022 2023 Total
Ventas Totales

Proyectadas $39.981,35 $51.346,73 $66.046,64 $85.083,86 $109.768,35 $352.226,93
IVA Cobrado en Ventas

12,000 % $4.797,76  $6.161,61 $7.925,60 $10.210,06 $13.172,20  $42.267,23
Compras Proyectadas $4.818,00 $5.299,80 $5.829,78 $6.412,76 $7.374,67 $29.735,01
IVA Pagado en Compras

12,000 % $578,16 $635,98 $699,57 $769,53 $884,96 $3.568,20
Total $4.219,60 5.525,63  $7.226,02 $9.440,53 $12.287,24  $38.699,03
Para el Flujo de Caja $4.219,60 $5.525,63 $7.226,02 $9.440,53

Para el presupuesto de los gastos administrativos, la Tabla 52 muestra el detalle del
IVA a pagar por cada afio proyectado. Las compras proyectadas se refieren a los
gastos administrativos que la empresa debe cubrir cada mes y a su vez para todo
el afo. El resultado del total del IVA a pagar servira como insumo para el flujo de

caja con el proyecto.

La Tabla 53 muestra el estado de resultados de la empresa con el desarrollo del
proyecto. Cabe recalcar que los valores obtenidos incluyen a las operaciones que

la empresa desarrolla normalmente.



Tabla 53.

Estado de Resultados Proyectado (2019-2023) con proyecto

Estado de Resultados Proyectado
(2019-2023)
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Cuentas 2019 2020 2021 2022 2023 Uss$ %
Ventas $39.981,35 $51.346,73 $66.046,64 $85.083,86 $109.768,35 $352.226,93 100,0%
(-) Costo

Prod. Vendido $17.991,61  $23.106,03 $29.720,99 $38.287,74 $49.395,76 $158.502,12  45,0%
Utilidad Bruta  $21.989,74  $28.240,70 $36.325,65 $46.796,12 $60.372,59 $193.724,81 55,0%
Gastos

Administrativos y

Ventas $4.818,00 $5.299,80 $5.829,78 $6.412,76 $7.054,03  $29.414,37 8,4%
Gastos

Personal $6.437,01 $6.565,75 $6.697,07 $6.831,01 $6.967,63 $33.498,48 9,5%
(-) Depreciacion

y Amortizacion ~ $278,28 $278,28 $278,28 $0,00 $0,00 $834,84 0,2%
Intereses

Pagados $1.938,40 $1.258,29 $471,26 $0,00 $0,00 $3.667,96 1,0%
Total $13.471,70  $13.402,13 $13.276,39 $13.243,77 $14.021,67 $67.415,65 19,1%
Resultado

Operacional $8.518,05 $14.838,57 $23.049,26 $33.552,36 $46.350,93 $126.309,16  35,9%
Participacion

de

Trabajadores

15% $1.277,71 $2.225,79 $3.457,39 $5.032,85 $6.952,64  $18.946,38 5,4%
Impuesto a

Renta 25% $1.810,08 $3.153,20 $4.897,97 $7.129,88 $9.849,57 $26.840,70 7,6%
Resultado

Ejercicio Neto  $5.430,26 $9.459,58 $14.693,90 $21.389,63 $29.548,72 $80.522,08 22,9%

De acuerdo con la tabla 53, la proyeccion de los resultados para los proximos 5

afos con la ejecucion del proyecto reduce el porcentaje del costo del producto en

45% debido a la importacion de productos ya que la empresa podra convertirse en

importadora directa y reducir los costos de venta que actualmente cubre como

intermediaria. También, incluye los costos por intereses pagados por la emision del

préstamo realizado para cubrir el costo del proyecto.

La Tabla 54 muestra el flujo de caja proyectado para los 5 afios subsiguientes con

el desarrollo del proyecto.



Tabla 54.

Flujo de Caja del proyecto proyectado (2019-2023) con proyecto

Flujo de Caja (2019-2023)
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2019 2020 2021 2022 2023 Total

Saldo Inicial Caja/Bancos $5.700,00 $8.193,32 $21.779,65 $43.124,21 $80.553,54 $159.350,71
Ventas $39.981,35 $51.346,73 $66.046,64 $85.083,86 $109.768,35 $352.226,93
Total $45.681,35 $59.540,04 $87.826,29 $128.208,08 $190.321,88 $511.577,64
Egresos

Gastos Administrativos $4.818,00 $5.299,80 $5.829,78 $6.412,76 $7.054,03 $29.414,37
compras mercaderia $15.992,54 $14.348,33 $18.928,32 $24.970,24 $32.940,74 $107.180,17
Compra de Equipo $278,28 $278,28 $278,28 $0,00 $0,00 $834,84
Gastos de Personal $6.437,01 $6.565,75 $6.697,07 $6.831,01 $6.967,63 $33.498,48
Pago del IVANETO $4.219,60 $45.525,63 $7.226,02 $49.440,53 $12.287,24 $38.699,03
Obligaciones Financieras  $5.742,60 $5.742,60 $5.742,60 $0,00 $0,00 $17.227,80
Total $37.488,04 $37.760,40 $44.702,07 $47.654,54 $59.249,65 $226.854,52
Caja Final con proyecto $8.193,32 $21.779,65 $43.124,21 $80.553,54 $131.072,24 $284.722,95

De acuerdo con la Tabla 54 el flujo de caja operacional de la empresa proyectado

es resultado de las actividades de la compafiia incluida la ejecucion del proyecto y

muestra los ingresos y gastos que tienen que ver con el movimiento de efectivo,

conteniendo las proyecciones del pago del Impuesto al Valor Agregado (IVA) y las

obligaciones financieras resultantes del préstamo planificado para la ejecucion del

proyecto. La proyeccién muestra un saldo de caja final positivo para todos los afios

de calculo.

Finalmente, la Tabla 55 muestra el flujo de efectivo neto proyectado incluyendo las

depreciaciones por bienes adquiridos por la empresa y los movimientos por ingresos

y gastos durante el periodo proyectado e incluye los valores para el calculo de la

Valor Actual Neto (VAN) y de la Tasa Interna de Retorno (TIR).
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Tabla 55.
Flujo de efectivo neto (2019-2023) con proyecto

Flujo de Fondos (2019-2023)

2019 2020 2021 2022 2023 Total
Inversién Inicial -$15.126
Ingresos $39.981  $51.347  $66.047  $85.084 $109.768  $352.227
(-) Costos de Venta $17.992  $23.106 $29.721 $38.288 $49.396 $158.502
(=) Margen Bruto $21.990 $28.241 $36.326 $46.796 $60.373 $193.725
Gastos
Operacionales
$6.437,0
Gastos de Personal 1 $6.565,75 $6.697,07 $6.831,01  $6.967,63 $33.498
Gastos
Administrativos y
Ventas $4.818 5.300 $5.830 $6.413 $7.054 $29.414
Depreciacion y
Amortizacién $278,28 278,28 $278,28  $0,00 $0,00 $834,84
$1.938,4
Intereses Pagados 0 $1.258,29 $471,26  $0,00 $0,00 $3.667,96
Total $13.472  $13.402 $13.276 $13.244 $14.022 $67.416
Margen
Operacional $8.518 $14.839  $23.049  $33.552 $46.351 $126.309
Participacion de
Trabajadores 15% $1.278 $2.226 $3.457 $5.033 $6.953 $18.946
Impuesto a la Renta  25% $1.810 $3.153 $4.898 $7.130 $9.850 $26.841
Margen Neto $5.430 $9.460 $14.694 $21.390 $29.549 $80.522
(+)/(-) Ajustes
(+) Depreciacién y
Amortizacion $278,28  $278,28  $278,28  $0,00 $0,00 $834,84
Flujo de Efectivo
Neto 5.708,53 $9.738 $14.972 $21.390 29.549 $81.357

Célculo de la TIR (15.126) $5.709 $9.738 $14.972 $21.390 $29.549 $81.357
Valor Actual del
Flujo de Efectivo $4.838 $6.994 $9.113 $11.033 $12.916 $44.892

De acuerdo con la Tabla 55, el flujo de efectivo neto proyectado muestra que para
el afo 2019, la empresa podra contar con fluidez de dinero de hasta un $4.838 USD
y para los siguientes afios, muestra flujos crecientes positivos. Se incluy6 dentro de

los ajustes los montos para el calculo de indicadores financieros.

Con los flujos netos se calculara, en primera instancia, los indicadores financieros
para establecer la viabilidad del proyecto incluidos los valores resultantes de las

operaciones gue la empresa realiza por ventas. De acuerdo con el giro de negocio
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y la tasa requerida por el inversionista se establecié en un margen mayor igual al

18%, cuyos célculos se muestran en la Tabla 56.

Tabla 56.

Evaluacion financiera con la ejecucion del proyecto

Resumen de la Evaluacién

Valor Actual Neto Financiado

(VAN) $71.667,00
Tasa Interna de Retorno (TIR) 67%
Beneficio / Costo $29.766,40

La empresa evidencia un Valor Actual Neto positivo y una Tasa Interna de Retorno

amplia respecto a lo solicitado por el inversor, lo que inicialmente evidenciaria un

proyecto rentable. Sin embargo, cabe recalcar que para identificar el flujo de efectivo

propio del proyecto sin las operaciones normales de la empresa sera necesario

realizar una diferenciacion entre el valor real por la ejecucion del proyecto y por las

operaciones de la empresa, de acuerdo con la Tabla 57.

Tabla 57.

Evaluacion financiera con rubros del proyecto

Afios 2019 2020 2021 2022 2023
Flujo de Fondos 0 1 2 3 4 5
CON PROYECTO $-15.126,00 $ 5.709,00 $9.738,00 $14.972,00 $21.390,00 $29.549,00
SIN PROYECTO - $ 737,00 $2837,30 $ 5.700,00 $9.480,00 $14.700,00
DIFERENCIA
ENTRE FLUJOS DE
CAJA $-15.126,00 $ 4.972,00 $6.900,70 $ 9.272,00 $11.910,00 $14.849,00
$32.777,70
FLUJO DE
FONDOS (VP) $-15.126,00 $ 4.213,56 $4.955,98 5643,225451 $6.143,05 $6.490,63
$12.320,44
Flujo de Fondos
Acumulado $-15.126,00 $-10.912,44 $-5.956,46 -313,236761 $5.829,81 $12.320,44
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De acuerdo con la Tabla 57, la diferencia entre flujos de efectivo netos solo por la
ejecucion del proyecto muestra un incremento positivo por cada afio proyectado. El
valor de los flujos llevado a valor presente y acumulados permitird establecer los
ingresos reales que emanan resultado del proyecto.

Los resultados de la evaluacioén financiera estan de acuerdo con la Tabla 58.

Tabla 58.
Resultados de la evaluacion financiera solo con rubros del proyecto
Resumen de la Evaluacion

Tasarequerida 18%
Valor Actual Neto Financiado

(VAN) $27.446,44
Tasa Interna de Retorno (TIR) 44%
Periodo de Recuperacion 3.05

De acuerdo con la Tabla 58, el Valor actual neto de la inversion, entendido como la
suma de los valores actualizados de todos los flujos netos de caja esperados del
proyecto, deducido de la inversién inicial es positivo, por ende, se prevé rentabilidad.
Respecto a la Tasa Interna de Retorno es superior a la tasa exigida por el inversor
referida al 18%, es decir que el rendimiento generado por los fondos invertidos en

el proyecto es viable en un periodo de recuperacion de 3 afios.
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CAPITULO V. Conclusiones y Recomendaciones

5.1. Conclusiones

Las fortalezas y debilidades identificadas en el analisis interno de la empresa en
conjunto con el diagnéstico de la situacion externa en la que se desenvuelve
(analisis politico econémico, social y tecnologico) permiten evidenciar una alta
competencia en el sector de comercializacion de productos tecnoldgicos, pero
identifica oportunidades de negocio para incursionar en nuevos mercados que
generen mayores ingresos, con el fin de que la empresa pueda subsistir en el largo
plazo y logre mantener una sostenibilidad en el tiempo.

Desde una 6ptica conceptual y en las condiciones que se desenvuelve la empresa
donde marcar diferenciacion por sus productos es limitada, el aprovechar
eficientemente de estudios de mercado, importacion y estrategias de marketing que
contribuyan a incrementar sus ingresos, permite que la empresa en el largo plazo
pueda alcanzar una ventaja competitiva en costos y a la vez incremente la

rentabilidad de sus operaciones en el tiempo.

El levantamiento de los requisitos de los involucrados directos mostré que existe
desconocimiento de los empleados respecto al desarrollo de proyectos enfocados
en la asesoria para la importacion y comercializacion de los articulos tecnolégicos.
Esta falta de conocimiento no permite la alineacion estratégica de los involucrados

con la vision estratégica de su propietario.

La contratacion del personal y desarrollo del estudio de mercado planteado permite
gue exista una linea base secuencial para establecer la cantidad a importar, el
desarrollo del estudio técnico de importacion y las estrategias de marketing. El
retraso de estas actividades afecta directamente al proyecto y al alcance de este,

representando un mayor tiempo para la finalizacion de los estudios planteados.

La tasa interna de retorno demuestra un rendimiento de 44% con el desarrollo del

proyecto generando un beneficio mayor que el costo de capital establecido en 18%,



113

por lo tanto, permite cubrir no solo el costo de capital y un beneficio adicional mayor.
Ademas, el desarrollo del proyecto permite a la empresa poder incursionar y

posicionar a la empresa en un nuevo mercado.

Tabla 59.

Comparacion del Resultado Neto del Ejercicio

N 2019 2020 2021 2022 2023 Total  Crecimient
ANOS
Resultad _con $5.430.2 $0.4505 $14.693.9 $21.389.6 $29.548.7 $80.522.0
oneto proyecto 6 8 0 3 2 9 1.48
del  sin $2.530.7 $14.660,4 $32.454.8 ,
cjorcicio proyecte | $42999 § $5.30383 $9.439.97 © ;

El resultado neto del ejercicio con la ejecucion del proyecto, representa el 1,48% de
crecimiento que sin la ejecucion del proyecto, por lo tanto permite que los
propietarios obtengan mayores beneficios financieros de la comercializacion de sus
productos y a la vez genera la oportunidad de inversion en nuevos segmentos de
mercado o decidir nuevas oportunidades para la empresa como capitalizar los
futuros proyectos o realizar inversiones en nuevos proyectos con la finalidad de que

la empresa aumente su sostenibilidad y crecimiento en el largo plazo.

En funcién de la vida util del proyecto, el periodo de recuperacion esta definido en
3 afos, pero las operaciones se proyectan para los proximos 5 afios que representa
un periodo mayor, lo que coincide con el tiempo de financiamiento, por lo tanto, los
flujos de caja del proyecto permiten cubrir el financiamiento y recuperar la inversion

realizada en un tiempo menor del que se proyecta las operaciones de la empresa.

El Valor Actual Neto (VAN) $27.446,44 USD casi duplica el costo del proyecto y
solamente este considerando los cinco proximos afios, sin embargo, el proyecto va
a seguir funcionando por mucho mas tiempo ya que va a aumentar la capacidad de

comercializacion de la empresa.
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5.2. Recomendaciones

Se recomienda la ejecucién del proyecto propuesto ya que la empresa requiere, en
un mercado altamente competitivo como este, identificar la oferta y demanda donde
puede posicionar sus productos y a la vez establecer un liderazgo en costos

respecto a su competencia para obtener una ventaja competitiva.

Se aconseja que la empresa lleve a cabo las estrategias de marketing de
diferenciacion, ya que las mismas son resultantes de un estudio de mercado y

técnico que sustentan la captacion e incremento de clientes para la empresa.

Hacer énfasis en las estrategias de marketing ya que al ser esta una empresa de
comercializacién y al existir gran competencia, la diferenciacién y calidad en la

atencion del servicio a los clientes es vital para este tipo de industria.

Considerando el incremento de las utilidades, se debe evaluar la incursion de la
empresa en nuevos mercados en funcién de lo indicado en el plan de marketing

para fomentar el crecimiento de la empresa.

Se aconseja que la empresa, una vez ejecutado el proyecto, incremente su
participacion en ventas con el estado, ya que importar sus productos permitira
reducir el costo de ventas de sus productos y a la vez ofertar en mayor cantidad y

volumen a sus clientes.

Se recomienda que la empresa incursione con proveedores distintos y en mercados
mas amplios ya que su dependencia actual a proveedores nacionales, si bien ain
no ha afectado sus ventas, puede ocasionar en un futuro cercano el estancamiento

de la empresa por falta de demanda.

Se recomienda socializar e integrar participativamente a los empleados de la
empresa en el conocimiento y apoyo de las decisiones desde el nivel estratégico y
gerencial de la empresa para futuros proyectos, con el propésito de aumentar su

participacion y apoyo para los proyectos ejecutados.
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Se recomienda que al momento de la ejecucion del proyecto para el entregable
destinado al estudio de mercado, se contrate al personal dentro del tiempo
establecido por la planificacion del proyecto, debido a que, al ser un conjunto de
paquetes de trabajo criticos para el desarrollo del proyecto, el no realizar esta
actividad, afectaria directamente al cronograma del proyecto generado retrasos en

la entrega de los siguientes entregables del proyecto.
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