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RESUMEN

En la actualidad, un estilo creciente a nivel mundial es la realizacion de fiestas
tematicas para diferentes celebraciones y eventos sociales. En Quito, el mercado
de productos para fiestas tematicas es variado. Sin embargo, el factor comun de

este nicho es la comercializacion a través de mecanismos tradicionales.

Por la influencia del desarrollo vertiginoso de la tecnologia en la sociedad, el e-
commerce o comercio en linea ha incrementado su participacion para la
promocion y transaccion de bienes y servicios. Del estudio realizado, se
evidencié que son pocos los oferentes de este tipo de productos que cuenta con
una tienda online posicionada para transar y entregar su mercaderia en la ciudad
de Quito. La carencia de este servicio se presenta como una oportunidad para

satisfacer un nicho de mercado desatendido en la capital.

Bajo este contexto, el objetivo del presente trabajo de titulacion es la elaboracion
de un proyecto de negocio para la implementacion de una tienda en linea de

productos de fiestas tematicas, basado en las buenas practicas del PMBOK®.

El trabajo se enfoca en el desarrollo de los procesos de inicio y planificacion del
proyecto, con el proposito de que, a futuro, éste sea ejecutado.
Complementariamente, se realiza un analisis econdmico y financiero que permite

demostrar la viabilidad del emprendimiento propuesto.

Palabras clave:
Tienda virtual, Comercio electrénico, Productos de fiesta, Emprendimiento,
Proyecto, Gestion de proyectos, PMI®, PMBOK®.



ABSTRACT

Nowadays, a growing style worldwide is having themed parties for different
celebrations and social events. In Quito city, the offer of this type of products is
diverse. However, the common factor in this niche is the commercialization

through traditional mechanisms.

Due to the influence of the accelerated development of technology in society,
electronic or online commerce has increased its participation in the promotion
and transaction of goods and services. From the study carried out, it is evident
that there are few suppliers of this type of products that have a positioned online
store to trade and deliver their merchandise in Quito. The lack of this service is

presented as an opportunity to satisfy a neglected market niche in the capital.

In this context, the objective of the present work is the elaboration of a business
project for the implementation of an online store for themed party supplies, based
on the good practices of the PMBOK®.

This work focuses on the development of the initiation and planning processes of
the project, with the aim that, in the future, it will be executed. In addition, an
economic and financial analysis was carried out to demonstrate the viability of

the proposed startup.

Keywords:
Online store, E-commerce, Party supplies, Startup, Project, Project Management,
PMI®, PMBOK®.
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1. INTRODUCCION: DIAGNOSTICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

1.1 ANTECEDENTES

En la actualidad, un estilo creciente a nivel mundial es la realizacion de fiestas
tematicas para diferentes celebraciones y eventos sociales. De acuerdo a la
Revista de los Estudios de Ciencias de la Informacion y la Comunicacion, las
nuevas tendencias para la organizacion de eventos contemplan principalmente
la tematizacion de los mismos. Es decir, los eventos deben transmitir un mensaje
y reflejar un eje tematico a través del detalle, desde la eleccion del espacio, los

colores, escenografia, decoracidén, muasica y catering. (Estanyol i Casals, 2012)

En Quito, el mercado de productos para fiestas teméticas es variado, liderado
por Fantasias Vera, una importadora, fabricante y comercializadora, al por mayor
y menor, de toda clase de articulos para fiestas, con cadenas de locales ubicados
en distintos puntos de la ciudad. El factor comun de este mercado es la aplicaciéon
del mecanismo tradicional de comercializacién. La oferta de productos se realiza
de manera fisica en locales comerciales, que muchas veces se encuentran
abarrotados, ocasionando malestar para el cliente. Los productos que se ofrecen
son, en una parte, importados de China, mientras que otros son elaborados o

adquiridos en distribuidores locales.

Es necesario enfatizar que la transformacién digital, con el alcance global del
internet donde la comercializacién en linea cada vez es mayor (Facebook, 2019),
ha provocado una modificacion significativa en las preferencias del consumidor
respecto a los canales preferidos de compra, acentuando la tendencia
incremental por las transacciones electronicas. (Camara Ecuatoriana de
Comercio Electrénico [CECE], 2017)



Considerando que la comercializacion de productos de fiesta en la ciudad de
Quito se realiza principalmente por los canales tradicionales, surge la
oportunidad de implementar canales electronicos para la comercializacion de

estos productos, a través de la creacion de una tienda en linea.

1.1.1. Analisis de la industria o sector

La disrupcién tecnologica en la actualidad, cumple un papel relevante en el
comportamiento de los consumidores, lo que ha generado la necesidad de
desarrollar nuevos mecanismos para la promocion y comercializacion de bienes
y servicios. Es asi como nace el e-commerce o comercio electronico, definido
por la Real Academia Espafiola (RAE, s.f.) como venta electrénica o comercio a
distancia.

De acuerdo a la Camara Ecuatoriana de Comercio Electronico (2017), el
crecimiento en el uso de internet y la adquisicion de articulos tecnoldgicos es
evidente; sin embargo, el uso de la Web para transacciones ain no despunta.
Claro ejemplo de ello es que menos del 20% de los negocios en el Ecuador
realizan comercio electrénico. Con base en el estudio realizado por el CECE, las
causales son la falta de educacion, seguridad y confianza de los usuarios en

medio de relacién comercial.

Segun las dltimas tendencias del e-commerce y el comercio tradicional,
Facebook (2019) es uno de los canales mas utilizados para la promocion y
transaccion de bienes y servicios. A nivel mundial, esta red social recibe
diariamente la visita de 1.2 billones de usuarios. Por lo tanto, es imprescindible
para un negocio contar con presencia en esta red, con el objeto de afianzar su

presencia en el mercado y mantener su reputacion.

Del sondeo realizado en Facebook, se ha podido determinar que ningun oferente
de este tipo de productos cuenta con una tienda online posicionada para vender



y entregar su mercaderia. La carencia de este servicio se presenta como una
oportunidad para satisfacer un nicho de mercado desatendido en la ciudad de
Quito.

Segun Martinez de Tejada (2007), "la idea de un negocio suele salir de la
identificacion de una necesidad no cubierta que puede ser solucionada mediante
un producto o servicio disefiado, producido y vendido con un margen”. (p. 27)
1.1.2. Factores internos y externos de la empresa

1.1.2.1. Analisis del macroentorno

Con el fin de determinar el contexto actual del proyecto de negocio e identificar

las posibles oportunidades y amenazas, se realizd el siguiente analisis de
factores externos:

TABLA 1

Anéalisis Pest

FACTOR DETALLE IMPACTO

Fluctuacion en politicas gubernamentales que

Inestabilidad afecten la importacion y comercializacion de _
POLITICO . _ . _ Negativo
politica productos para fiestas tematicas. (EI Comercio,
2020)
Competencia en  El mayor competidor es Fantasias Vera, que
tipo de ofrece diversos productos de fiestas tematicas
productos en sus locales.
ECONOMICO : : :
Competencia en En el mercado ecuatoriano existen pocas
medio de tiendas en linea que ofrecen productos de fiesta |  Positivo

comercializacion tematica con entrega a domicilio.




La crisis econémica actual, debido a la

SOCIAL

Bajo poder _ o ]

o emergencia sanitaria mundial y el descenso del
adquisitivo _ i _

precio del petroleo. (El Comercio, 2020)
Uso de Principal motivador del uso del internet. (CECE, "
Positivo

Facebook 2017)
Cultura Soélo el 35% de la poblacion utiliza la web para

ecuatoriana de  adquirir productos y/o servicios, debido al miedo

desconfianza o desconfianza de los usuarios. (CECE, 2017)

Ritmo acelerado o ) i _
_ Por reducir tiempo en el dia a dia, existe una
de la sociedad _ _ »
i creciente demanda de consumidores que Positivo
(Gonzalez-

buscan productos que lleguen a sus manos.
Camacho, 2018)

TECNOLOGICO

Uso de medios Desarrollo de comercio electrénico en el

moviles Ecuador y a nivel mundial. (CECE, 2017)

Desarrollo Facil acceso a herramientas tecnoldgicas para "
o » o o Positivo

tecnolégico la creacion de aplicaciones moviles.

Acceso de

y Aprovechamiento de redes sociales y medios "
poblacion a o y Positivo
_ digitales para promocién de productos.
internet

1.1.2.2.

Analisis del microentorno

Para lograr un entendimiento y comprension de la competencia y la rentabilidad

del sector, se elaboré un analisis del mismo en términos de las cinco fuerzas

competitivas de Porter (2008).



Poder alto Poder bajo
Com_petidores
existentes
Negociacion
de Productos
compradores Sustitutos
Amenaza g
nuevos Negodcgacion
entra
illosey ~ Pproveedores
I\ -'\;

FIGURA 1. Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia de este mercado.

Amenaza de nuevos entrantes:

Esta fuerza puede ejercer presion sobre los precios y costos de la competencia.
Los nuevos entrantes, pueden, también, aprovecharse de capacidades
existentes para estremecer a la competencia, especialmente cuando proceden

de otros mercados.

En ese sentido, negocios tradicionales ya establecidos en la comercializacion de
productos de fiesta, pueden convertirse en una fuerte amenaza si amplian su
estrategia al comercio virtual, como es el caso de Fantasias Vera. En este caso,
considerando que el objetivo de este proyecto se fundamenta en un startup o

emprendimiento, la amenaza podria conllevar fuertes impactos.

Poder de negociaciéon de los proveedores:

Dependiendo del poder en el mercado que tengan los proveedores, €stos
pueden absorber mayor parte del valor de la mercancia para si mismos, a través
de precios mas altos y/o por nivel de calidad y servicio. En este sector,
considerando que la provision de productos de fiesta podria ser desde China, al
existir un sinnimero de oferta en este mercado, el poder de negociacion no se

encuentra centralizado en los proveedores.



Poder de negociacion de los compradores:

Los compradores pueden ser poderosos si tienen poder de negociacion en el
mercado. Para este proyecto, al no existir una tienda virtual posicionada en Quito
que comercialice productos de fiesta, los clientes realizaran un andlisis del costo
de oportunidad sobre acudir fisicamente a un local comercial o adquirir en linea
los productos deseados. En ese sentido, el cliente sera susceptible al precio de

venta al cual se oferten los productos.

Amenaza de productos sustitutos:

Potencialmente, el producto sustituto mas relevante, es el resultado de la
elaboracion manual de decoraciones de fiesta en lugar de la adquisicion de estos
productos. Sin embargo, esto dependera de la habilidad del cliente, asi como del

costo unitario de los materiales.

Rivalidad entre los competidores existentes:

Este proyecto, al haber nacido por el hallazgo de una oportunidad, pues como
se ha mencionado previamente, en Quito no se cuenta con una tienda virtual
sélida que comercialice productos de fiesta, no existiria una emulacion alta entre

competidores directos. Es decir, la competencia seria minima.

Sin embargo, la presencia de poderosos comerciantes tradicionales, podria
generar una rivalidad alta en precios, por la disponibilidad y variedad de

productos que este tipo de comercios ofrece.

1.1.2.3. Analisis FODA
El entorno en el cual se desarrollara el proyecto se detalla a continuacion, en

funcidn al analisis de factores internos y externos realizado.



TABLA 2

Matriz de factores internos

FACTORES INTERNOS CLAVES

FORTALEZAS VALOR CLASIFICACION VALOR
PONDERADO
1 Capital propio para inversion 0,10 3 0,30
Conocimiento adquirido sobre oferta de
2 productos de fiesta tematica en Quito 0.20 4 0,80
3 Con00|'m|ento del comportamiento del cliente 017 4 0,68
potencial
Adaptabilidad a innovacién tecnolégica y a
4 nuevas tendencias del segmento de mercado 0,07 3 021
- VALOR
DEBILIDADES VALOR CLASIFICACION PONDERADO
Desconocimiento en normativa y
1 procedimiento para importaciones 0.10 2 0,20
Falta de profesionalizacién de la empresa en
2 areas como (marketing, productlwdad_, 013 1 013
recursos humanos, procesos, comercial,
logistica, crédito y cobranza)
3 No se puenta_x con espacio fisico para la 0.05 2 0.10
atencion a clientes
4 Poco conocidos en el segmento del mercado 0,18 1 0,18
1,00 2,60

Nota: Las puntuaciones de los valores y las clasificaciones se desarrolld

mediante grupos focales realizados en la organizacion.

NOTA EXPLICATIVA DE LOS VALORES

Valor: Importancia relativa del factor para el éxito del negocio
0,0 Sim importancia

1,0 Muy importante
Clasificacion del factor externo
4 Fortaleza Importante

Fortaleza Menor
2 Debilidad Menor

1 Debilidad Importante
Valor Ponderado

4 Mas alto posible: Posicion interna muy fuerte
2.5 Promedic
1 Mas bajo posible: Posicion interna déhbil




TABLA 3

Matriz de factores externos

FACTORES EXTERNOS CLAVES

OPORTUNIDADES VALOR CLASIFICACION _ VALOR
PONDERADO

Existen pocas empresas que ofrezcan productos

1 . - . ; : 0,10 3 0,30
para fiestas teméticas a través de tiendas virtuales

> Las empresas 'Ilq'eres del mercado no ofrecen 0.16 5 0.32
servicio a domicilio
Existe una creciente demanda de consumidores

3 0,20 3 0,60
que buscan productos que lleguen a sus manos

4 Facil acceso a herrr_;\m|entas: tgcnologmas para la 0.05 4 0.20
creacion de aplicaciones moviles

P VALOR
AMENAZAS VALOR CLASIFICACION PONDERADO

Profesionalizacion de la competencia 0,17 2 0,34
Situacion econémica del pais 0,15 4 0,60

3 Adaptabl[ldad de la competencia para creacion de 012 3 0.36
tiendas virtuales

4 Cultura ecuatoriana de desconfianza para el e- 0,05 1 0.05
commerce

1,00 2,77

Nota: Las puntuaciones de los valores y las clasificaciones se desarroll6 mediante

grupos focales realizados en la organizacion.

NOTA EXPLICATIVA DE LOS VALORES

Valor: Importancia relativa del factor para el exito del negocio

0,0 Sin imporancia

1,0  Muy importante
Clasificacion del factor externo

4 Superior

3 Par encima del promedio

2 HNivel promedio

1 Deficiente
Valor Ponderado

4  Mas alto posible: Posicion externa muy fuerte

Promedic: La empresa aprovecha las oportunidades v evita

2,5
! las amenazas

1 Mas bajo posible: Posicion externa débil

Una vez analizados los factores internos y externos de éxito que influiran en el
proyecto, se identificoO que, de acuerdo a los valores ponderados obtenidos, el

negocio se encuentra en la capacidad de aprovechar las oportunidades y evitar



las amenazas del entorno. Se considera que su estructura joven la coloca en el

equilibrio.

1.1.3. Planteamiento y formulacion del problema

Considerando los factores del entorno, asi como los antecedentes previamente
mencionados, el fin del presente proyecto es la creaciéon de una tienda virtual
para productos de fiestas tematicas, cuyo propésito es aprovechar la oportunidad
qgue brinda este nicho del mercado, al no contar con un oferente consolidado

online que satisfaga las preferencias del potencial cliente.

1.1.3.1. Estudio de mercado

Para conocer sobre las caracteristicas del mercado objetivo, asi como sus
preferencias y tendencias, fue necesario efectuar una investigacion del mismo,
para lo cual se utilizd la encuesta como herramienta para identificar estas

particularidades.

Para calcular el tamafio muestral, en primer lugar, se tom6 como referencia el
promedio de las ventas efectuadas anualmente por DIVERSIMPORT Cia. Ltda.
cuyo nombre comercial es Fantasias Vera, el principal competidor, durante los
afios 2016, 2017 y 2018. (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros,
2019) Del promedio obtenido, de USD $2’753.551,35, se estim6 que el monto
por cada compra realizada es de USD$150 aproximadamente, generando un
total de 18.357 transacciones, es decir la poblacion total.

La féormula utilizada para calcular la muestra de la investigacion es:
N * z2 x D*q
n =
z2xpxq+ (N—1)e?

Donde:

N = Tamafio de la poblacion
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z = Nivel de confianza al 95% (1,96)
p = Proporcion estimada de éxito
q = Proporcion estimada de fracaso
e = Error de estimacion al 0,05%

n = Tamafo de la muestra

_ 18357 * 3,8416 * 0,5 * 0,5
n= 3,8416 0,5+ 0,5 + (18357 — 1) * 0,01

n = 95,5453

Ahora bien, para la elaboracion de la encuesta se considerd una estructura de
preguntas cerradas de opcion multiple que permitieron identificar la ubicacion del
mercado objetivo, las caracteristicas demograficas de este, asi como las
preferencias sobre los eventos que se realizan y los articulos de fiesta favoritos

del segmento.

Segun el estudio de mercado realizado, se identificaron las siguientes

caracteristicas del sector:

+ De un total de 117 personas encuestadas, 101 personas realizan sus
compras en los sectores norte, centro norte y valles de Cumbaya y
Tumbaco del Distrito Metropolitano de Quito, obteniendo el niumero de
encuestas para el tamafo de la muestra ideal.

» Se identific6 que, de las 101 personas que realizan sus compras en los
sectores norte, centro norte y valles de Cumbaya y Tumbaco del Distrito

Metropolitano de Quito, el 87% tienen entre 31 y 60 afios de edad.



FIGURA 2. Distribucion de la muestra por edad.

eventos o festejos, de los cuales los preferidos son los cumpleafios.

30%

25%

N\

= Cumpleafios adultos

= Cumpleafios infantiles
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« Asi también se evidencié que los 101 encuestados asistieron a 1.280

20%
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0%

FIGURA 3. Eventos preferidos
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= Despedidas

= Graduaciones

s Ceremonias religiosas

+ Se determind también que, entre los productos de fiesta preferidos se
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Manteleria, cuberteria y vajilla

— Decoracion para tortas

— Serpentina y confeti

Guirnaldas, colgantes, banderines, pompones
— Recuerdos

Articulos de hora loca y pifiatas

De acuerdo a las preguntas de la encuesta realizada, a la consulta "En su
circulo social o familiar, ¢ Quién se encarga de organizar eventos, fiestas

o celebraciones?", del grupo de 101 encuestados, el 60% se refirid al
género femenino.
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FIGURA 4. Distribucion de la muestra por género.

Adicionalmente se logré conocer que el 58% de la poblacion encuestada
gue realiza sus compras en los sectores norte, centro norte y valles de

Cumbaya y Tumbaco del Distrito Metropolitano de Quito, gastaria entre
USD $101 a USD $200 ddlares por agasajo.
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FIGURA 5. Presupuesto por evento

$101 a $200
58%
El 54% de la muestra de 101 individuos contestaron a la pregunta

"Generalmente, ¢ en donde adquiere los articulos de fiesta?", que realizan

sus compras de productos de fiesta en Fantasias Vera.

FIGURA 6. Distribuciébn de la muestra por preferencia del canal de

distribucion.
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+ Finalmente, de los 101 encuestados, el 77% compraria los productos de

fiesta a través de una tienda virtual si tuviera la opcion de hacerlo.

FIGURA 7. Distribucion de la muestra por preferencia de compra a través

de tienda virtual.

1.1.3.2. Modelo de negocio “CANVAS” (Business Canvas Model)

Para detallar el modelo de negocio, como sefialan Osterwalder & Pigneur (2010),
lo ideal es describir las dimensiones basicas que reflejan la I6gica que un negocio

pretende ejecutar para obtener ingresos.



TABLA 4

Modelo de negocio CANVAS

Socios
claves

L)

Proveadores.

Redes sociales.
Otras plataformas
virtuales.

Actividades claves

Continuo desarrollo de
plataforma.

Importaciones.
Actualizacion constante de
catalogo digital.

Manejo de

redes w
sociales. |
Publicidad. FANY
Medicion de satisfaccion al
cliente.

Aliados estratégicos.

Recursos claves

Flataforma de tienda virtual.
Inventario variado de productos.
Recurso humano.

Propuesta de valor

Venta de articulos de
fiesta a través de una
atractiva tienda virtual que
sea facil y comoda de
usar, que ofrezca un
catdlogo variado de
productos, precios
competitivos, pago en
linea y entreqa a

Relacién con el
cliente

Interaccion a través de
redes sociales.
Atencion a

@ mensajeria
instantanea

través de
v llamadas telefonicas.

Canales

Tienda virtual
Redes sociales

Segmento de
clientes

Hombres y mujeres de
31 a 80 afios,
ubicadas en los
sectores norte, centro
norte v valles de
Cumbaya y Tumbaco
del Distrito
Mefropolitano de
Cluito, que organizan

Financiamiento domicilio. . celebraciones para su

externo. Logistica. _._% circulo _spcial o

Bodega. Red de familiar.
distribucion.
Fuentes de Ingreso
Estructura de costos . - . i

Venta de artlc:ulns_para cumpleanns, aniversarios, baby
Sueldos, servicios basicos, alquiler de bodega, “- showers, despedidas, graduaciones, ceremonias y
— disefio de tienda virtual, gastos de eventﬂs_ emprgsanales, como globaos, mantele_rla,
... adquisicidnfimportacién, entrega a domicilio, sl cuberteria y vajilla, decoracion para tortas, serpentina,
W embalaje, material de oficina, equipos v licencias + confefi, guirnaldas, colgantes, banderines, pompones,
informaticas. recuerdos, articulos para hora loca vy pinatas. Lista de precios definidos.

15



16

En funcion a los resultados del estudio de mercado y el planteamiento expuesto,

surgen las siguientes preguntas:

¢La implementacion de una tienda en linea para productos de fiestas
tematicas es una oportunidad de negocio para satisfacer a la poblacion
de los sectores norte, centro norte y valles de Cumbaya y Tumbaco del
Distrito Metropolitano de Quito que prefiere realizar sus compras en linea?
Considerando el costo, plazo y alcance, de acuerdo al PMBOK®, ¢ sera
viable la importacién desde China de productos para fiestas tematicas, o
la adquisicion de mercaderia con proveedores locales?

¢La aplicacion de los estandares del PMI®, a travées del PMBOK®, serén
mecanismos adecuados para alcanzar los objetivos del proyecto?
¢,Cuales son los riesgos para la implementacién de la tienda virtual para
la comercializacion de productos para fiestas tematicas en los sectores
norte, centro norte y valles de Cumbaya y Tumbaco del Distrito
Metropolitano de Quito?

¢ Sera financieramente rentable la implementacion de la tienda en linea?

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Elaborar un proyecto de negocio para la implementacion de una tienda en linea

de productos de fiestas teméticas, basado en las buenas practicas del PMBOK®.

1.2.2 Objetivos Especificos

Determinar si es viable la importacién de productos para fiestas tematicas
desde China, o la adquisicion de mercaderia en distribuidores locales, en

funcién al costo, plazo y alcance definidos para el proyecto.
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e Crear el plan para la direccion del proyecto aplicando las buenas practicas
de gestion de proyectos conforme lo establecido en la guia del PMBOK®.

e Desarrollar los procesos de planificacion para el proyecto, de acuerdo a
las areas del conocimiento establecidas en los estandares del PMI®.

e Determinar la rentabilidad financiera de la implementacion de la tienda

virtual.

1.3 MARCO TEORICO

En larecoleccion de la literatura e informacion sobre este tema se ha evidenciado
que el tipo de celebracién mas popular para la realizacion de una fiesta tematica,
son los cumpleafos infantiles. En el trabajo de titulacién de Maria Helena Granda
(2015), el cual se enfoca en la elaboracion de un plan de marketing para un
negocio de fiestas infantiles tematicas, entre los resultados de la investigacion
de mercado realizada, a través de un grupo focal, se detalla que el motivo
principal para la realizacion de fiestas tematicas, son las fiestas infantiles por
celebracion de cumpleafnos. Adicionalmente, para las entrevistadas, el principal
motivador al organizar estos eventos son las decoraciones, las invitaciones y la
teméatica de la fiesta. Finalmente, Granda concluye en que “la investigacion
demostré la importancia de personalizar la fiesta, el deseo que tienen madres e

hijos de que su evento sea unico e inolvidable”. (p. 45)

Ahora bien, investigaciones especificas sobre la importacion y comercializacién
de productos para fiestas teméticas en el pais no se evidencian, sin embargo, se
cuenta con el catadlogo de productos potenciales que podrian ser importados
desde China o adquiridos en distribuidores locales. De acuerdo al portal espafiol
Aire de Fiesta (2019), el cual comprende una tienda virtual dedicada a la
comercializacion y organizacion de eventos por mas de 15 afos en Espafia, los
productos referenciales con mayor calificacion de los consumidores son:

¢ Menaje de fiesta de diferentes disefios (platos, vasos, cuberteria, pocillos,

servilletas, sorbetes, etc.)
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¢ Globos de diferentes disefios y texturas
e Guirnaldas

e Juguetes de pifiatas

e Cajasy fundas de sorpresa

e Juegos para animacion

e Decoraciones colgantes

e Decoraciones de pared

e Accesorios para cotillén

e Decoraciones para torta

Respecto a la importaciéon de mercancias desde China, Espinoza (2015) sefiala
en su investigacion sobre “La relacion econdmica entre el Ecuador y China,
2002-2013”, que, a inicios del nuevo milenio, las importaciones provenientes de
China representaban el 3,42% del total para el Ecuador, mientras que para el
2013 representaron el 16,66%.

China es el pais exportador numero 1 en el mundo. En 2017, China export6
USD$2.41 billones. En los ultimos cinco afos las exportaciones de China han
crecido anualmente un 2,5%; de $2,12 billones en 2012 a $2,41 billones en 2017.
Del total de sus productos de exportacién, China lidera el mercado de 540
productos ya que posee una participacibn mayoritaria en las exportaciones
mundiales de los mismos. (The Observatory of Economic Complexity, 2019)

Segun The Observatory of Economic Complexity (2017), China cubre el 83% de
las exportaciones a nivel mundial de la partida arancelaria 9505 “Articulos para
fiestas, carnaval u otras diversiones, incluidos los de magia y articulos sorpresa
Trade”. Desde la otra perspectiva, el Ecuador representa el 0,13% de las
importaciones a nivel mundial sobre esta partida arancelaria, las cuales

provienen de los paises citados en el siguiente grafico.
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Importaciones Ecuador - Partida 9505

M China

M Ferd

M Colombia
H EEUL

M Hong Kong
H Vietnam
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B Espania

M Panama
M Filipinas

M Tailandia

china B Ctros paises asiaticos

FIGURA 8. Distribucion de importaciones del Ecuador de la partida arancelaria
9505. Adaptada de The Observatory of Economic Complexity, 2017.

Como detalla el portal web de la Secretaria Nacional de Aduana del Ecuador
(SENAE, 2017), quienes pueden importar, es decir, "ingresar mercancias
extranjeras al pais cumpliendo con las formalidades y obligaciones aduaneras,
dependiendo del REGIMEN DE IMPORTACION" al que corresponda, son las
personas naturales o juridicas radicadas en el Ecuador que cuenten con registro

de importador aprobado.

El valor de los tributos que deben pagarse en la importacion de mercancias
depende de la clasificacién arancelaria a la que pertenezca el producto:

e AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancias): Establecidos por la
autoridad competente, que consisten en porcentajes segun el tipo de
mercancia y se aplica sobre la suma del Costo, Seguro y Flete (base
imponible de la importacion).

e FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia): Corresponde al 0.5%
sobre la base imponible de la importacion.



20

e |ICE (Impuesto a los Consumos Especiales): Porcentaje aplicado para
ciertas mercancias importadas.

e IVA (Impuesto al Valor Agregado): El 12% sobre: Base imponible +
ADVALOREM + FODINFA + ICE.

Por otro lado, sobre la adquisicion de mercaderia a nivel local, esta se la
realizaria a través de distribuidores mayoristas. Godas (2007) los define como
un canal de distribucién caracterizado por adquirir productos a fabricantes y/u
otros comerciantes y distribuirlos a otros distribuidores mayoristas, minoristas e
incluso a fabricantes, pero no a los consumidores finales. Es frecuente que los
distribuidores mayoristas negocien acuerdos sobre condiciones y precios de

acuerdo al volumen de compra de mercaderia. (p. 111)

Segun Laudon & Traver (2013), el e-commerce o comercio electrénico se define
como: “Todas las transacciones que se producen a través de Internet y la Web.
Las transacciones comerciales implican el intercambio de valor (por ejemplo,
dinero) a través de las fronteras organizacionales o individuales a cambio de

productos y servicios.” (p. 94)

El comercio electronico puede clasificarse en tres categorias: entre
consumidores (C2C o P2P), entre empresas (B2B) y entre empresa y
consumidor (B2C). El tipo de e-commerce mas frecuente en la actualidad es el

gue existe entre empresa y consumidor. (Alonso, 2004)

De estas relaciones, surge también la economia colaborativa, que para Alfonso
(2016) se refiere a:
Los nuevos sistemas de produccion y consumo de bienes y servicios
surgidos a principios de este siglo gracias a las posibilidades ofrecidas por
los avances de la tecnologia de la informacion para intercambiar y
compartir dichos bienes y/o servicios, que permiten reducir las asimetrias

informativas y los costes de transaccion. (p.235)
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De acuerdo al estudio realizado por la Camara Ecuatoriana de Comercio
Electronico (CECE, 2017), se afirma que el comercio electrénico ha despuntado
gracias a la disponibilidad de medios moéviles como teléfonos y otros artefactos
electronicos inteligentes, cuyo papel principal es la conexidon con las redes
sociales. Entre los resultados de esa investigacion, se ha evidenciado que, a
pesar de que el internet es una herramienta util para la informacion y
comunicacion, el comercio en linea todavia se encuentra en evolucion en el
Ecuador; pues, de la poblacién analizada, inicamente el 35% compra productos

y servicios por este medio.

Shopify (s.f.) es una empresa canadiense que presta servicios de comercio
electronico a través de un software virtual para la promocién, venta, pagos y
demas herramientas comerciales para negocios que desean comercializar sus
productos o servicios en linea. La plataforma cuenta con tutoriales para la
creacion de la cuenta, con el fin de acceder a los servicios mencionados, donde
se puede elegir el plan de contratacion deseado en funcion a las caracteristicas
requeridas del negocio y la restriccion presupuestaria. Una vez configurada la
tienda virtual dentro de Shopify se realiza la parametrizacién de productos

disponibles para su comercializacion.

Este trabajo se desarrolla bajo los pilares de la Guia de los Fundamentos para
la Direccion de Proyectos - Guia del PMBOK® (Project Management Institute
[PMI®], 2017), que contiene practicas tradicionales, asi como innovadoras
emergentes para la direccion de proyectos. Su parte medular refiere a los
componentes clave de los proyectos y su interrelacién, que, manejados
eficazmente, conducen a resultados exitosos. Entre los componentes
mencionados se encuentran el ciclo de vida del proyecto, los grupos de procesos
de la direccién de proyectos (inicio, planificacién, ejecucion. monitoreo y control
y cierre) y las diez areas de conocimiento: integracién, alcance, cronograma,

costos, calidad, recursos, comunicaciones, riesgos, adquisiciones e interesados.
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Finalmente, este proyecto se apoyara también en los fundamentos de un plan de
negocios, el cual constituye una herramienta que permite al emprendedor una
planificacion adecuada para la consecucion de metas y objetivos. Consiste en
una serie de pasos para el desarrollo de un proyecto y constituye un elemento
de medicién con el fin de canalizar eficientemente los recursos y facilitar la toma

de decisiones. (Alcaraz, 2011)

Un emprendimiento, o una startup, es una compafiia joven fundada por uno o
méas emprendedores para desarrollar un producto o servicio Unico y llevarlo al
mercado. Por su naturaleza, una startup tradicional suele contar con una
operacion limitada y con financiamiento inicial de sus fundadores. (Fontinelle,
2020)

Para Luna (2016), un plan de negocio se define como la decision documentada
que considera la planeacion estratégica, el estudio de mercado, el estudio
técnico y financiero y marco de la normativa legal; cuyos elementos clave son:

¢ Enunciado de una necesidad y su solucion

e Hechos concretos

e Presupuesto

e Alcance

¢ Normativa legal

Adicionalmente, conforme la Universidad Internacional de La Rioja (UNIR, 2019),
el plan de negocio detalla los cimientos de la conformacién o del impulso de un
proyecto empresarial, sus objetivos, asi como también los medios necesarios
para su alcance y la mitigacion de los riesgos identificados. Su estructura debe
ser adaptable de acuerdo al tipo de negocio y su mercado.
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2. PROCESOS DEL PROYECTO ALINEADO AL ESTANDAR DEL PMI®-
PMBOK®

2.1 ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO

TABLA 5

Acta de Constitucion

ACTA DE CONSTITUCION

Identificacidon del Proyecto

Plan para la implementacion de tienda virtual para
Nombre del Proyecto ] .
productos de fiestas teméaticas

Fecha de elaboracién 09 de marzo de 2020

Patrocinador Daniel Cevallos A.

Director del Proyecto  Ma. Alejandra Yépez H.

Descripcion del Proyecto

El proyecto consiste en el desarrollo de un plan de negocio para la
comercializacién de productos de fiesta tematica a través de una tienda en
linea, en los sectores norte, centro norte y valles de Cumbaya y Tumbaco
del Distrito Metropolitano de Quito.

Contempla la contratacion del servicio de la plataforma virtual para la
creacion de la tienda virtual; asi como la identificacion del catalogo de
productos preferidos y los proveedores (nacionales y/o internacionales) de

los mismos.

Descripcion del Producto o Servicio

La comercializacion de los productos de fiesta tematica se realizara a través
de una tienda en linea, que contara con un catalogo de todos los productos

disponibles, junto con la descripcion de cada uno.

Entre las tematicas que se pretende atender se encuentran:

« Cumpleafios




* Aniversarios

« Baby Showers

« Despedidas

« Graduaciones

+ Ceremonias

+ Eventos empresariales

» Fechas tradicionales

El objetivo de la tienda virtual es que sea un sitio llamativo, facil y cémodo
de usar para el potencial cliente, que cuente con todos los productos
necesarios para la decoracién de su fiesta, con precios competitivos, en el
gue pueda realizar su pago en linea y, finalmente, recibir su pedido en el

lugar de su preferencia.

Objetivos del Proyecto

Objetivo General

Desarrollar el plan para la implementacion de una tienda virtual para la
comercializacion de productos de fiestas teméaticas, en los sectores norte,
centro norte y valles de Cumbaya y Tumbaco del Distrito Metropolitano de

Quito; con un presupuesto de USD$50.000 en el plazo de ocho meses.

Objetivos Especificos

A. Crear el esquema de la tienda virtual con caracteristicas atractivas para
el consumidor.

B. Elaborar el catadlogo de productos de fiestas teméticas.

C. Disefiar el procedimiento de adquisicion de los productos de fiesta
tematica para la tienda virtual.

D. Desarrollar el plan de mercadeo de la tienda virtual.

E. Disefar el modelo de gestion del negocio.

Entregables del Proyecto

» Tienda virtual
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Catalogo de productos de fiestas tematicas
Manual de procedimiento para procura de mercaderia
Plan de mercadeo

Modelo de gestion de negocio

Identificacion de Interesados

Patrocinador

Director del proyecto

Equipo del proyecto

Proveedores de tiendas virtuales

Proveedores nacionales de mercaderia de fiestas
Proveedores internacionales de mercaderia de fiestas
Agencias de publicidad

Arrendadores de bodegas

Entidades reguladoras y de control

Potenciales Grupos de Interés

De acuerdo al estudio de mercado realizado previamente, los potenciales
clientes se encuentran ubicados en los sectores norte, centro norte y valles
de Cumbaya y Tumbaco del Distrito Metropolitano de Quito; son en su

mayoria de género femenino, en un rango de 31 a 60 afios de edad.

Riesgos Macros

La implementacion de comercio electrénico de las empresas lideres

de comercializacion de productos de fiesta en el Distrito Metropolitano

de Quito.

Cultura de comercio tradicional puede impedir que potenciales
clientes utilicen la tienda virtual para la adquisicion de los productos.

El amplio el catadlogo de productos ofertados de las empresas lideres
de comercializacion de productos de fiesta en el Distrito Metropolitano

de Quito puede influir en la decision de preferir acudir a los comercios

tradicionales en lugar de efectuar la compra en linea.
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Beneficios Colaterales

« Nuevas fuentes de trabajo.
» Ahorro en el tiempo que los clientes pierden al asistir a una tienda

tradicional a adquirir los productos de fiesta.

Nivel de autoridad del Lider del Proyecto

El Director del proyecto tendrd la autoridad para la toma de decisiones. En

cuestiones presupuestarias, se apoyara en el Patrocinador.

Supuestos

« Latendencia por la tematizacién de fiestas se mantendra en la sociedad.

« Que se mantengan las politicas estatales de comercializaciéon e
importacion.

* Que la plataforma virtual donde se construya la tienda en linea no
presente inconvenientes técnicos.

* Que los costos de mercaderia y operacidn que se negocien sean
competitivos.

« Proveedores de mercaderia contaran con todos los tipos de articulos de

fiesta que se requieran.

Restricciones

« El presupuesto asignado es de USD$50.000,00.

« Plazo de ocho meses para la entrega del proyecto.

Hitos
Descripcion Fechas
Firma de acta de constitucion del proyecto 9 de marzo de 2020
Entrega de lista de proveedores seleccionados a patrocinador 2 de julio de 2020
Aprobacién del modelo de gestion de negocio 5 de agosto de 2020
Aprobacién del plan de mercadeo 8 de septiembre de 2020
Suscripcién de contrato con proveedor de tienda virtual 1 de diciembre de 2020
Entrega de producto/senicio 11 de enero de 2021

Firmas de Responsabilidad

Patrocinador:

Director de Proyecto:
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2.1.1. Lista de Interesados

Considerando los individuos y organizaciones que pueden ser afectados de
manera positiva o negativa por el proyecto, se llegaron a identificar los

interesados detallados en la siguiente tabla.

TABLA 6
Lista de Interesados del proyecto

LISTA DE INTERESADOS

Nombre/Tipo Rol
Daniel Cevallos A. Patrocinador
Ma. Alejandra Yépez H. Directora de Proyecto
Miembros del equipo Equipo del Proyecto
Tiendas virtuales Proveedores internacionales

Proveedores nacionales

Mercaderia para fiestas ) )
Proveedores internacionales

Servicios/productos publicitarios Agencias de publicidad

Bodegas Arrendadores
Hombres y mujeres de 31 a 60 afios,
ubicadas en los sectores norte,

Clientes potenciales centro norte y valles de Cumbaya y
Tumbaco del Distrito Metropolitano
de Quito

Municipio de Quito

o Entidades reguladoras y de control
Servicio de Rentas Internas

Asi también, se registraron las expectativas de los interesados del proyecto. Los

detalles se describen a continuacion.
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TABLA 7

Registro de expectativas de los interesados

REGISTRO DE EXPECTATIVAS DE LOS INTERESADOS

Identificacidn del Proyecto

Fecha 15 de marzo de 2020
Nombre del Plan para la implementacion de tienda virtual para
Proyecto productos de fiestas tematicas
Director del . .
Ma. Alejandra Yépez H.
Proyecto
ISD STK NOMBRE ROL CONTACTO No. EXPECTATIVA
Ex1 Que el negocio sea rentable y
sustentable
EX 2 Que la tienda virtual satisfaga las
Daniel . necesidades del cliente
STK1 Cevallos A. Patrocinador 0994567891 Ex3 Que el negocio consiga una buena
cuota del mercado
Exq Que la tienda virtual no presente
inconvenientes técnicos en su uso
Ex Que el proyecto concluya dentro
5 :
del cronograma establecido
596 Que el proyecta recoja todos los
Ma. . requisitos de los interesados
STK2  Alejandra  DIFeCtorade  n4q,567897
Ve Proyecto Que el proyecto cumpla con la
épez H. EX7 .y .
restriccion presupuestaria
=96 Que el proyecto se cierre
correctamente
EX9 Que se satisfagan las necesidades
de su cliente
. EX Que su cliente incremente
. CEO Shopify 10 : .
STK3 oS To o eedor 0094567893 transacciones en linea
Litke EX Que su cliente recomiende sus

Tienda virtual >
11 servicios

EX Que su cliente conozca el

12 funcionamiento de la plataforma
Ex Que se satisfagan las necesidades
13 de su cliente

CEO EX Que su cliente incremente
i 14 tran ion nlin
STK4 BrentBellm DI9COMMErce ;o9 067894 liasacaionesieniines
- Proveedor Ex Que su cliente recomiende sus
Tienda virtual 15 servicios

EX Que su cliente conozca el

16 funcionamiento de la plataforma
EX Que se satisfagan las necesidades
17 de su cliente

EX Que su cliente incremente

CEO 3dcart - . .
18
STK5 Gonzalo Gil Proveedor 0994567895 transaccpnes en I|ne_a
EX Que su cliente recomiende sus

Tienda virtual 19 e
servicios

EX Que su cliente conozca el
20 funcionamiento de la plataforma

Black Belt EX Que se satisfagan las necesidades
. o 0 ;
STK 6 Simoén Marketing 5009508 de su clle_nte _
Ponce Proveedor Ex Que su cliente incremente sus

Publicidad 22 yentas
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EX Que su cliente recomiende sus
23 servicios
'Zf Que su marca sea reconocida
Ex Que se satisfagan las necesidades
25 de su cliente
EX Que su cliente incremente sus
Monkey Plus - 26
ventas
STK7 Cayetana Proveedor 6013184 . .
Hervas S Ex Que su cliente recomiende sus
Publicidad 27 e
servicios
g;( Que su marca sea reconocida
Ex Que se satisfagan las necesidades
29 de su cliente
Pr:g\éﬁ)ergl)r gé Que pueda generar rentabilidad
STK8  Laura Cruz 0994567898 . .
productos de EX Que se negocie un precio
fiesta 31 competitivo por sus productos
5;( Que cliente cancele a tiempo
EX Que se satisfagan las necesidades
33 de su cliente
Provgedor gf Que pueda generar rentabilidad
Ismael nacional
STK9 0994567813 . .
Andrade productos de EX Que se negocie un precio
fiesta 35 competitivo por sus productos
gé Que cliente cancele a tiempo
Ex Que se satisfagan las necesidades
37 de su cliente
. Provgedor g;( Que pueda generar rentabilidad
Béarbara nacional
STK 10 0994567900 . .
Ayala productos de EX Que se negocie un precio
fiesta 39 competitivo por sus productos
EX ue cliente cancele a tiempo
40 p
Yiwu Ishow- Ex Que se satisfagan las necesidades
Party T 41 de su cliente
ng:{or;y EX Que pueda cumplir con su meta de
. . ) 42 venta
STK 11 Savi Xu Proveedor Alibaba.com .
: . EX Que cliente vuelva a hacerme
internacional 23 edidos
productos de P .
fiesta Ex Que mercaderia no tenga
44 contratiempos en Aduana
EX Que se satisfagan las necesidades
o Part 45 de su cliente
wner Farty - Ex Que pueda cumplir con su meta de
Proveedor 26
v ] ; sales0082 venta
STK 12 Sumail Xie internacional .
@ownerparty.com gx  Que cliente vuelva a hacerme
productos de e .
fiesta pedidos
Ex Que mercaderia no tenga
48 contratiempos en Aduana
Ex Que se satisfagan las necesidades
Yiwu Ruiqu E- 49 de su cliente
Commerce - EX Que pueda cumplir con su meta de
i 50 ven
STK13 ZengEda . roveedor Alibaba.com enta
internacional EX Que cliente vuelva a hacerme
productos de 51 pedidos
fiesta Ex Que mercaderia no tenga
52 contratiempos en Aduana
STK 14 Ca[nllo Arrendador 0994567904 EX Que bpdega cumpla con Ia§
Paez bodega 53 necesidades del arrendatario
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Ex Que se negocie un precio
54 competitivo de arriendo
Ex Que arrendatario sea moral y
55 éticamente correcto
Ex Que arrendatario cancele a tiempo
56 las mensualidades
Ex Que negocio cumpla con todos los
57 requisitos de funcionamiento
o Entidad E;( Que se paguen los impuestos a
Municipio tiempo
STK 15 ' reguladora y 0994567905 . .
de Quito EX Que brinde buen servicio al
de control 3
59 ciudadano
'é())( Que negocio no infrinja la ley
Ex Que persona natural cumpla con
61  todos los requisitos establecidos
Servicio de Entidad 'é;( :igeuni;oe PREUEN (€5 TILIEETs &
STK 16 Rentas reguladora y 0994567906 Qe IDTE G S e e
Internas de control 'g;( ciudadano
Ex Que persona natural no evada
64 impuestos
Ex Que tienda virtual tenga variedad
65  de productos
Sofia Potencial Eé Que tenga buenos precios
STK 17 Herrera cliente de 31 0994567813
afios E? Que sea confiable
EX .
6g Que acepte pagos en linea
Ex Que tienda virtual tenga variedad
69  de productos
Martin Potencial %( Que tenga buenos precios
STK 18 Lindao cliente de 40 0994567904
afios Ei( Que sea confiable
EX .
7, Que acepte pagos en linea
Ex Que tienda virtual tenga productos
73 novedosos
Isabella Potencial EZ Que tienda virtual sea facil de usar
STK 19 Oieda cliente de 50 0994561155
) afios E? Que sea confiable
EX .
76 Que acepte pagos en linea
Ex Que tienda virtual tenga productos
77 novedosos
SR Potencial E;( Que tienda virtual sea facil de usar
stk2o PR cliente de 60 0994567906 o
Y afos 79 Que sea confiable
EX .
go Que acepte pagos en linea
Ex Que el proyecto concluya dentro
81  del cronograma establecido
EX Que el proyecta satisfaga las
o Responsable . -
Benjamin . 82 necesidades del Patrocinador
. 0956233210 . . . .
STK21 Martin _M'arketlng Ex Que mitrabajo satisfaga al director
Digital y TICS 8  del proyecto
Ex Que adquiera experiencia del
84

proyecto
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2.2 ANALISIS DE ALTERNATIVAS GENERALES DEL PROYECTO

2.2.1. Andlisis de estrategias

Considerando el andlisis de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
realizado previamente como parte del numeral 1.1.2.3, se determina que pueden
aplicarse tres tipos de estrategias alternativas generales: “crecer y construir”,

“proteger y mantener”, y, “cosechar o desinvertir”.

Como resultado de los valores ponderados resultantes del andlisis de los
factores internos y externos de éxito (Matriz EFl — EFE) en la TABLA 2y TABLA
3, el haber obtenido una puntuacion que se ubica en la media, coloca al negocio

en el cuadrante V.

Totales valores ponderados matriz EFI
fuerte promedio débil
n 3,0a4,0 2,0a299 1,0a 1,99
s .3
§ 2 | | I
- (3]
&
By o &
8% 3 S v v v
g £ 2
3 &
e o 2
% g g Vil Vil X
s 2
crecer y construir
proteger y mantener
cosechar o desinvertir

FIGURA 9. Ubicacion de valores ponderados Matriz EFI - EFE

Por lo tanto, las estrategias del negocio deberan enfocarse en la alternativa
“‘proteger y mantener”, es decir en “penetracion de mercado y desarrollo de
productos/servicios”. Es asi que las estrategias seleccionadas en la tabla

siguiente se determinan como prioridad.
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TABLA 8

Estrategias del proyecto

ESTRATEGIAS

Tipo Descripcion
A través del conocimiento sobre la oferta, por el capital propio de
0 inversion y la adaptabilidad a innovacion tecnoldgica, crear una tienda
virtual de productos de fiestas tematicas para aprovechar que existen
pocas empresas que ofrecen estos productos online.
Implementar una tienda virtual de productos de fiestas con servicio a
Do domicilio ya que existe una creciente demanda de consumidores que
buscan productos que lleguen a sus manos, superando la falta de un local
fisico.
A través del conocimiento adquirido del comportamiento del cliente
FA potencial, desarrcllar un plan de mercadec enfocado en mitigar la
desconfianza de la ciudadania en el e-commerce.
Reforzar la falta de profesionalizacion del negocio para enfrentar y reducir

DA
la ventaja que tiene la competencia al estar profesionalizada.

2.2.2. Andlisis de alternativas para adquisicién de mercaderia

Como se ha mencionado desde el inicio de esta investigacién, se han
considerado dos alternativas para la adquisicién de los productos de fiesta: por
un lado, realizar la procura a través de proveedores locales y, por otro, importar

la mercaderia desde China.

Del resultado del analisis, el cual se desarrolla en el capitulo 4, numeral 4.1.1,
se determiné que la adquisicion de mercaderia a traves de proveedores
internacionales, especificamente de origen chino, es la alternativa mas rentable

para este negocio, ya que existe una diferencia del 34% en costos.
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2.3 GESTION DE INTEGRACION DEL PROYECTO

El objetivo del proyecto es la desarrollar el plan para la implementacion de una
tienda en linea para productos de fiestas tematicas cuyo servicio se enfocara a
los sectores del norte, centro norte y valles de Cumbaya y Tumbaco del Distrito
Metropolitano de Quito. Con este propdsito, se designdé como Directora del
Proyecto a Ma. Alejandra Yépez Hervas, quien posee autoridad integral sobre
los recursos del proyecto y realizara la planificacion del proyecto, en lo referente
a alcance, costo y cronograma. El proyecto tendra un enfoque de desarrollo en
cascada.

2.3.1. Planificacion del Proyecto

Dentro de la planificacion de la gestién de alcance del proyecto se elaborara:
e Plan de gestidn de alcance
e Matriz de recoleccion de requisitos
e Matriz de trazabilidad de requisitos
e Enunciado del alcance del proyecto
e Estructura de desglose del trabajo (EDT)

e Diccionario de la EDT

La elaboracion de la EDT se realizara en funcién a los entregables definidos del
proyecto. Posteriormente se desglosaran las actividades hasta obtener los
paquetes de trabajo con el fin de determinar costos, el tiempo y los recursos

necesarios.

La planificacion de la gestiébn del cronograma se plasmara de acuerdo a lo
detallado a continuacion:

e Elaboracion del plan de gestién del cronograma

e Definicion de actividades

e Elaboracion del diagrama de red del cronograma del proyecto
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e Estimacién de la duracion de las actividades
e Determinacion de la linea base del cronograma

e Elaboracion del cronograma y calendarios del proyecto

Para la planificacion de la gestion de costos se aplicaran las herramientas
propias de los diferentes procesos con el fin de obtener:

e Plan de gestion de costos

e Estimaciones de los costos

e Presupuesto del proyecto

e Necesidades o requisitos de financiamiento del proyecto

A su vez, se desarrollaran los planes de gestion de las siguientes areas del
conocimiento, segun la Guia del PMBOK® (2017):

e Calidad

e Recursos

e Comunicaciones

¢ Riesgos

e Adquisiciones

e Interesados

Como parte de la gestion de interesados se desarrollard la matriz de
clasificacion/analisis de interesados para determinar su interés e influencia, y la

matriz de evaluacion de su involucramiento dentro del proyecto.

Ademas de las técnicas y herramientas mencionadas, para el proyecto se
aplicaran técnicas de recopilacion, andlisis y representacion de datos; asi como
técnicas para la toma de decisiones, herramientas de comunicacion, habilidades

interpersonales y de equipo.
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2.3.2. Ejecucion, monitoreo y control del Proyecto

Para el desarrollo del proyecto se elaboraran informes de desempefio del trabajo,
reuniones diarias de seguimiento al cronograma, entre otros; los cuales serviran
como insumo para la medicién de la ejecucion del proyecto con respecto a la

linea base del desempefio y, de esta manera, tomar las decisiones adecuadas.

Asi también, para el control de los costos se aplicara el calculo del valor ganado.
Para el control de la calidad se efectuard el analisis de los resultados de los

criterios de aceptacion que se determinen.

Considerando que pueden efectuarse modificaciones a los parametros
establecidos en el acta de constitucion del proyecto, asi como en los distintos
planes de gestién aprobados que pueden afectar las lineas base de alcance,

costo y cronograma, se implementara un sistema de control de cambios.

La gestién de cambios del proyecto disefiara un proceso para la autorizacion y
aplicacion de modificaciones. En este, se requerira la presentacion de solicitudes
de cambio que contendran la informacién necesaria sobre la modificacién, la
justificacion respectiva, las afectaciones y los responsables. Estas solicitudes

seran sometidas a un proceso de analisis previo a su resolucion.

* Miembro de
equipo:

Elaboracion
de solicitud
de cambio

+ Patrocinador
- Resolucioén
de solicitud

de cambio

+ Directora de
Proyecto:
Revisién de
solicitud v
evaluacion de
impacto.

*De ser
aprobada,
implementacion
de cambio.

* Necesidad
de cambio

FIGURA 10. Flujo de control de cambios del proyecto
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2.3.3. Cierre del Proyecto

Para la fase de cierre del proyecto, se habra realizado la transferencia integra de
todos los componentes de la tienda virtual. Se realizara el informe final del
proyecto que sera presentado al patrocinador que, dentro de toda la informacion
esencial del proyecto, contara con un resumen de la informacién de validacion
del producto entregado, los riesgos abordados, los costos y cronograma

actualizados. Este informe debera ser avalado por el patrocinador.

Adicionalmente, se realizaran las respectivas actualizaciones a todos los
documentos del proyecto, destacando el registro de lecciones aprendidas, que
puede incluir informacion sobre los beneficios, el caso de negocio y la gestion de

los procesos de las distintas areas del conocimiento.
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3. DESARROLLO DE LAS AREAS DEL CONOCIMIENTO ALINEADO AL
ESTANDAR DEL PMI®- PMBOK®

3.1 PLANIFICACION DE LA GESTION DEL ALCANCE, CRONOGRAMA Y
COSTOS

3.1.1. Planificacién de la gestion del alcance
3.1.1.1. Proceso: Planificar la gestion del alcance

TABLA 9

Plan de gestion del alcance

PLAN DE GESTION DEL ALCANCE

Identificacién del Proyecto
Fecha 10 de marzo de 2020

Plan para la implementacion de tienda virtual para

Nombre del Proyecto _ .
productos de fiestas tematicas

Director del Proyecto Ma. Alejandra Yépez H.

Objetivo del plan

El alcance del proyecto sera definido en funcién a las condiciones estipuladas en
el acta de constitucion de este. Se consideraran también los factores ambientales
del negocio que pueden influir en este proceso.
Entre las técnicas y herramientas que se utilizaran se encuentras:
e Informacion del mercado.
e Andlisis de alternativas para la recoleccion de requisitos y la elaboracion
del alcance del producto.

e Reuniones con los miembros del equipo e interesados.
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Estructura de desglose de trabajo (EDT)

La elaboracion de la EDT se realizara en funcion a los entregables definidos del
proyecto. A partir del enunciado del alcance del proyecto se obtendra la
Estructura de Desglose de Trabajo (EDT). La EDT se estructurard por niveles
jerarquicos, que seran clasificados por componentes con nomenclatura para su

identificacion.

Los documentos necesarios para la elaboracion de la EDT son:

« Plan de Gestion del Alcance

« Enunciado del Alcance del Proyecto

« Documentacion de Requisitos
Las herramientas que se utilizaran para la estructuraciéon de la EDT son la
descomposicion y el juicio de los expertos en la materia.

Diccionario de la EDT

Con cada paquete de trabajo definido en la EDT se realizara el diccionario

correspondiente, que detallara el alcance de cada uno de éstos.

Linea Base del Alcance

Una vez determinado el Enunciado del alcance del proyecto, elaborados la
Estructura de desglose del trabajo (EDT) y el Diccionario de la EDT, se
establecerd la linea base del alcance. Esta sera revisada a la finalizacion de cada

entregable con el fin de controlar el alcance definido para el proyecto.

Aceptacion del alcance

Una vez elaborado cada entregable, éstos seran presentados al Patrocinador del
proyecto, quien aprobara o realizara observaciones pertinentes en funcion a la

linea base definida del alcance del proyecto.
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Recopilacion de requisitos

En la fase de inicio del proyecto, en el proceso de identificacion de los
interesados, se recopilaron las expectativas de cada interesado a travées de
entrevistas, encuestas y otros medios de levantamiento de informacién. Una vez
analizadas, las expectativas que se enmarquen en los objetivos del proyecto se

configurardn como requisitos del mismo.

Para verificar que los requisitos cumplan con las necesidades del proyecto, se
elaborara la matriz de documentacion de estos. Finalmente, los requisitos se

encontraran plasmados en la Matriz de trazabilidad de requisitos.

Gestidn de configuracion

En caso de necesidades de cambio al producto o servicio, se realizara el

siguiente procedimiento:

« Presentar la solicitud de cambio con la justificaciéon de la necesidad del
cambio. Este requerimiento puede hacerlo cualquier interesado.

« La Directora del proyecto revisara la solicitud de cambio realizada,
evaluara el impacto del cambio en el proyecto (costos, cronograma y
alcance) y remitird la solicitud y analisis al Patrocinador para su
resolucion.

« El Patrocinador analizara la documentacién remitida e informara a la
Directora del proyecto si la solicitud fue o no aprobada para su
implementacion.

» Implementar el cambio, si éste fue aprobado.

« Se realizara el monitoreo al cambio, para verificar los efectos en el

proyecto.
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Priorizacion de requisitos

Los requisitos seran priorizados de acuerdo con el andlisis que se realizara a la
informacion contenida en la Matriz de trazabilidad de los requisitos
documentados. Este proceso se realizara durante la fase de planificacion del

proyecto y sera aprobado por el Patrocinador.

Métricas del producto

La calificacion que determine el cliente, al adquirir productos de fiesta a través
de la tienda virtual, deber& ser minimo 4 sobre 5 (4/5) puntos. De ser menor, se
realizara un seguimiento al cliente para conocer los inconvenientes que presento

a fin de tomar las acciones correctivas necesarias.

Las métricas adicionales se estableceran en funcién a los requisitos que se
identifiquen para el proyecto y los criterios de aceptacion que se definan

orientados a los objetivos del proyecto.

Estructura de trazabilidad

La matriz de trazabilidad incorporara la siguiente informacion:
« Atributos de los requisitos: identificacién del requisito, descripcion, fuente,
etc.

« Trazabilidad hacia los objetivos del proyecto y los entregables del mismo.
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3.1.1.2. Proceso: Recopilar requisitos

Considerando la informacion documentada en el Registro de expectativas de los
interesados (TABLA 7), se analizé cada una de las expectativas en funcion a los
supuestos y restricciones sefalados en el Acta de constitucién. De esta manera
se obtuvieron los requisitos definitivos del proyecto.

TABLA 10

Matriz de coleccion de requisitos

MATRIZ DE COLECCION DE REQUISITOS DEL PROYECTO

Identificacién del Proyecto

Fecha 16 de marzo de 2020

Plan para la implementacion de tienda virtual para
productos de fiestas tematicas

Nombre del Proyecto

Director del Proyecto Ma. Alejandra Yépez H.
Cumplimiento del
requisito D
ID STK- EXP REQ REQUISITO DEFINITIVO
SI  NO SUP PARCIAL
STK1EX1 X REQ1 Lograr una TIR de al menos 20%.
STK 1 EX 2 x REQ2 Controlar la calidad de Io§ productos y servicios que
se brinden.
STK1EX3 X REQ3 Penetrar el mercado objetivo.
STK1EX4 X N/A
STK2 EX1 X N/A
STK2 EX 2 X N/A
STK2 EX3 X N/A
STK2 EX 4 X N/A
STK3EX1 X N/A
STK3 EX 2 X REQ3 Penetrar el mercado objetivo.
STK3EX3 X N/A

Capacitar al personal en el funcionamiento de la

STK3EX4 X REQ4 plataforma virtual.

STK4 EX1 X N/A

STK4 EX 2 X REQ3 Penetrar el mercado objetivo.



STK4EX3

STK4 EX 4

STK5EX1

STKS EX 2

STK5EX3

STK5EX 4

STK6EX1

STK6 EX 2

STKG6 EX3

STK6 EX 4

STK7EX1

STK7EX 2

STK7EX3

STK 7 EX 4

STK8EX1

STK8 EX 2

STK8EX3

STK8 EX 4

STK9EX1

STK9 EX 2

STK9 EX3

STK9 EX 4

STK10EX1

STK 10 EX 2

STK10EX3

STK 10 EX 4

STK11EX1

STK 11 EX 2

STK11EX3

STK 11 EX 4

STK12 EX1

REQ4

REQ3

REQ4

REQ3

REQ3

REQ5

REQ5

REQ5

REQ6
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N/A

Capacitar al personal en el funcionamiento de la
plataforma virtual.

N/A
Penetrar el mercado objetivo.

N/A

Capacitar al personal en el funcionamiento de la
plataforma virtual.

N/A
Penetrar el mercado objetivo.
N/A
N/A
N/A
Penetrar el mercado objetivo.
N/A
N/A
N/A
N/A

N/A

Contar con los recursos para el cumplimiento de
pago a proveedores

N/A
N/A

N/A

Contar con los recursos para el cumplimiento de
pago a proveedores

N/A
N/A

N/A

Contar con los recursos para el cumplimiento de
pago a proveedores

N/A
N/A

N/A

Cumplir con los procedimientos gubernamentales de
acuerdo a norma vigente

N/A
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STK 12 EX 2 X N/A

STK 12 EX 3 X N/A

STK 12 EX 4 X REQ6 Cumplir con los procedimientos gubernamentales de
acuerdo a norma vigente

STK 13 EX1 X N/A

STK 13 EX 2 X N/A

STK 13 EX 3 X N/A

Cumplir con los procedimientos gubernamentales de

STK 13 EX 4 X REQ6 :
acuerdo a norma vigente
STK14 EX 1 X N/A
STK 14 EX 2 X N/A
STK 14 EX 3 X N/A
STK 14 EX 4 X REQ5 Contar con los recursos para el cumplimiento de
pago a proveedores
STK 15 EX 1 X REQ6 Cumplir con los procedimientos gubernamentales de
acuerdo a norma vigente
STK 15 EX 2 X REQ7 Contar con los recursos para el cumplimiento de
pago de impuestos
STK15EX3 X N/A
STK 15 EX 4 X N/A
STK 16 EX 1 X REQ6 Cumplir con los procedimientos gubernamentales de
acuerdo a norma vigente
STK 16 EX 2 X REQ7 Contar con los recursos para el cumplimiento de
pago de impuestos
STK16 EX 3 X N/A
STK 16 EX 4 X N/A
STK 17 EX 1 X REQS Contar con catal_ogo de proggctos variados para
fiestas tematicas
STK 17 EX 2 X REQ9 Ofrecer precios competitivos
STK 17 EX 3 x REQ2 Controlar la calidad de Ios_ productos y servicios que
se brinden.
STK 17 EX 4 X REQ10 Satisfacer las necesidades del potencial cliente
STK 18 EX 1 X REQS Contar con catal_ogo de proggctos variados para
fiestas tematicas
STK 18 EX 2 X REQ9 Ofrecer precios competitivos
STK 18 EX 3 . REQ2 Controlar la calidad de Ios_ productos y servicios que
se brinden.
STK 18 EX 4 X REQ10 Satisfacer las necesidades del potencial cliente
STK19EX 1 X REQ10 Satisfacer las necesidades del potencial cliente
STK 19 EX 2 X REQ10 Satisfacer las necesidades del potencial cliente
STK 19 EX 3 . REQ2 Controlar la calidad de los productos y servicios que

se brinden.

STK 19 EX 4 X REQ10 Satisfacer las necesidades del potencial cliente
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STK20EX 1 X REQ10 Satisfacer las necesidades del potencial cliente
STK 20 EX 2 X REQ10 Satisfacer las necesidades del potencial cliente
STK 20 EX 3 x REQ2 Controlar la calidad dsee Igrsin;zjrgg.uctos y servicios que
STK 20 EX 4 X REQ10 Satisfacer las necesidades del potencial cliente
STK21EX1 X N/A

STK 22 EX 2 X N/A

STK23 EX 3 X N/A

STK 24 EX 4 X N/A

Posteriormente se documentaron los requisitos, determinado su categoria y
prioridad. Se defini6, ademas, el criterio de aceptacién y la fase o entregable al

que representan.

TABLA 11

Matriz de documentacion de requisitos

MATRIZ DE DOCUMENTACION DE LOS REQUISITOS DEL PROYECTO

Identificacién del Proyecto

Fecha 16 de marzo de 2020
Nombre del Plan para la implementacion de tienda virtual para productos de fiestas
Proyecto tematicas
Director del . .
Ma. Alejandra Yépez H.
Proyecto ) P
ID CRITERIO DE P
REQ. REQUISITO FUENTE CATEGORIA PRIORIDAD ACEPTACION REVISION FASE
Lograr una TIR Recaudacion Estado de Todas las
REQ1 de al menos Patrocinador  De negocio Deberia estar de valores Situacion fases
20% establecidos Financiera
Controlar la
calidad de los Patrocinador gizrgsligsde Mediciones Tienda
REQ2  productosy / Potencial De calidad Debe estar control de de control de virtual
servicios que cliente . calidad
; calidad
se brinden
Patrocinador Base de
Penetrar el / Proveedor Cartera de
. . . . . datos de Plan de
REQ3  mercado tienda virtual De negocio Deberia estar clientes -
o o clientes mercadeo
objetivo / Proveedor fidelizados fidelizados

Publicidad



REQ4

REQ5

REQ6

REQ7

REQS

REQ9

REQ10

Capacitar al
personal en el
funcionamiento
de la
plataforma
virtual

Contar con los
recursos para
el cumplimiento
de pago a
proveedores

Cumplir con los
procedimientos
gubernamental
es de acuerdo
a norma
vigente

Contar con los
recursos para
el cumplimiento
de pago de
impuestos
Contar con
catalogo de
productos
variados para
fiestas
tematicas

Ofrecer precios
competitivos

Satisfacer las
necesidades
del potencial
cliente

Proveedor
tienda virtual

Proveedor
nacional
productos de
fiesta /
Arrendador
de bodega
Proveedor
internacional
productos de
fiesta /
Entidad
reguladora y
de control

Entidad
reguladora y
de control

Potencial
cliente

Potencial
cliente

Potencial
cliente

No funcional

De negocio

De negocio

De negocio

No funcional

De negocio

De calidad

Deberia estar

Debe estar

Debe estar

Debe estar

Podria estar

Deberia estar

Debe estar

Aprobacion de
capacitaciones

Flujo de
efectivo
positivo

Requisitos
cumplidos

Flujo de
efectivo
positivo

Catalogo con
productos
variados

Cumplir con el
nivel de ventas
establecido

Calificacién del
cliente superior
a 4 sobre 5
puntos

Puntaje de
evaluaciones

Estado de
Flujo de
efectivo

Certificacione
s

Estado de
Flujo de
efectivo

Informe de
calificaciones
del cliente

Estado de
Resultados

Informe de
calificaciones
del cliente
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Tienda
virtual

Modelo de
gestion de
negocio

Modelo de
gestion de
negocio

Modelo de
gestién de
negocio

Catéalogo
de
productos
de fiestas
tematicas

Manual de
procedimie
nto para
procura de
mercaderia

Tienda
virtual

Con el fin de vincular los requisitos obtenidos desde su origen hasta con el

entregable y el objetivo especifico que satisfacen, se desarroll6 la siguiente

matriz de trazabilidad.
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TABLA 12

Matriz de trazabilidad de requisitos

MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE LOS REQUISITOS DEL PROYECTO

Identificacién del Proyecto

Fecha

Nombre del Proyecto

Director del Proyecto

17 de marzo de 2020
Plan para la implementacion de tienda virtual para

productos de fiestas tematicas

Ma. Alejandra Yépez H.

D OBJETIVO )
REQ REQUISITO FUENTE ESPECIFICO DEL VERIFICACION ENTREGABLE
’ PROYECTO
F. Elaborar la
evaluacion financiera Estado de
Lograr una TIR de . y econdémica del : .
REQ1 al menos 20% Patrocinador negocio para Eilﬁ\l;an%i?er;a Todas las fases
determinar su
rentabilidad
Controlar la '25 ucer;aargé la
calidad de los Patrocinador / tieﬂda virtual con Mediciones de
REQ2 productosy Potencial fen control de Tienda virtual
. - caracteristicas 3
servicios que se cliente : | calidad
brinden atractivas para e
consumidor
Patrocinador /
Proveedor D. Desarrollar el Base de datos
Penetrar el . . . Plan de
REQ3 - tienda virtual / plan de mercadeo de de clientes
mercado objetivo . ; L mercadeo
Proveedor la tienda virtual fidelizados
Publicidad
. A. Crearel
Capacitar al
esquema de la
personal en el : : .
h . Proveedor tienda virtual con Puntaje de . .
REQ4 funcionamiento de .. . P . Tienda virtual
tienda virtual  caracteristicas evaluaciones
la plataforma X
i atractivas para el
virtual .
consumidor
Proveedor F. Elaborar la
Contar con los X D .
nacional evaluacion financiera
recursos para el - . Modelo de
> productos de y econdmica del Estado de Flujo i
REQ5 cumplimiento de . . X gestion de
ado a fiesta / negocio para de efectivo neqocio
prc?veedores Arrendador determinar su 9
P de bodega rentabilidad
Proveedor
Cumplir con los internacional
procedimientos productos de E. Disefiar el Modelo de
REQ6 gubernamentales fiesta/ modelo de gestion Certificaciones  gestion de
de acuerdo a Entidad del negocio negocio
norma vigente reguladora y
de control
Contar con los Entidad E. Disefiar el . Modelo de
recursos para el i Estado de Flujo h
REQ7 - reguladoray  modelo de gestion : gestion de
cumplimiento de ; de efectivo )
de control del negocio negocio

pago de impuestos



Contar con
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. B. Elaborar el Catalogo de
catalogo de . . .
. Potencial catalogo de Catalogo de productos de
REQ8 productos variados . ' .
) cliente productos de fiestas productos fiestas
para fiestas P o
2 teméaticas teméaticas
tematicas
C. Disefiar el
procedimiento de Manual de
Ofrecer precios Potencial adquisicion de los Estado de procedimiento
REQ9 " ) !
competitivos cliente productos de fiesta  Resultados para procura de
tematica para la mercaderia
tienda virtual
A. Crear el
Satisfacer las . esquema de la Informe de
. Potencial tienda virtual con I . .
REQ10 necesidades del - . calificaciones Tienda virtual
o cliente caracteristicas .
potencial cliente del cliente

atractivas para el
consumidor

3.1.1.3. Proceso: Definir el alcance

Con los requisitos documentados y demas informacion sefialada previamente,

se desarrollé el enunciado del alcance del proyecto.

TABLA 13
Enunciado del alcance del proyecto

ENUNCIADO DEL ALCANCE DEL PROYECTO

Identificacién del Proyecto

17 de marzo de 2020

Plan para la implementacion de

Fecha
Nombre del Proyecto tienda virtual para productos de
fiestas tematicas

Director del Proyecto Ma. Alejandra Yépez H.

Objetivo del Proyecto

Desarrollar el plan para implementacion de una tienda virtual para la

comercializacién de productos de fiestas tematicas, en los sectores norte,
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centro norte y valles de Cumbaya y Tumbaco del Distrito Metropolitano de
Quito; con un presupuesto de USD$50.000 en el plazo de ocho meses.

Descripcion del Alcance del Proyecto

El proyecto consiste en el desarrollo de un negocio para la comercializacion de
productos de fiesta tematica a través de una tienda en linea, en los sectores
norte, centro norte y valles de Cumbaya y Tumbaco del Distrito Metropolitano
de Quito. Contempla la contratacion del servicio de la plataforma virtual para la
creacion de la tienda virtual; asi como la identificacién del catdlogo de productos
preferidos y los proveedores (nacionales y/o internacionales) de los mismos.

La comercializacion de los productos de fiesta teméatica se realizara a través de
una tienda en linea, que contara con un catalogo de todos los productos
disponibles, junto con la descripcién de cada uno.

Entre las tematicas que se pretende atender se encuentran:

» Cumpleariios

* Aniversarios

« Baby Showers

« Despedidas

» Graduaciones

+ Ceremonias

« Eventos empresariales

» Fechas tradicionales

La tienda virtual sera un sitio llamativo, facil y comodo de usar para el potencial
cliente, que cuente con todos los productos necesarios para la decoracion de
su fiesta, con precios competitivos, en el que pueda realizar su pago en linea

y, finalmente, recibir su pedido en el lugar de su preferencia.



Entregables
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Descripcion

Criterios de aceptacion

Tienda virtual
Catélogo de productos de fiestas
tematicas
Manual de procedimiento para procura de

mercaderia

Plan de mercadeo

Modelo de gestion de negocio

Informe de calificaciones del

cliente

Estado de Resultados

Base de datos de clientes

fidelizados

Estado de Flujo de efectivo

Equipo del Proyecto

Asistente de
proyectos

Responsable
Administrativo
Financiero

Patrocinador Directora del Proyecto

Responsable
Marketing Digital

Exclusiones

« Adquisicion de mercaderia.

+ Recomendar servicio de proveedores.

« Mejoramiento de reputacion de agencias de publicidad.

« Incrementar rentabilidad de proveedores.

« Cumplimiento de metas de venta de proveedores.

« Asegurar pedidos futuros a proveedores.

« Aseguramiento de valores éticos del patrocinador.

« Valoraciéon positiva del patrocinador a la atencion de entidades

gubernamentales.

« Uso adecuado de la tienda virtual por parte del Patrocinador.
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Supuestos

« Latendencia por la tematizacidon de fiestas se mantendra en la sociedad.

« Que se mantengan las politicas estatales de comercializacion e
importacion

* Que la plataforma virtual donde se construya la tienda en linea no presente
inconvenientes técnicos.

* Que los costos de mercaderia y operacion que se negocien sean
competitivos.

« Proveedores de mercaderia contaran con todos los tipos de articulos de

fiesta que se requieran.

Restricciones

« El presupuesto asignado es de USD$50.000,00.
« Plazo de ocho meses para implementacion.

Hitos

Descripcion Fechas

1. Firma de acta de constitucion del proyecto 9 de marzo de 2020

2. Entrega de lista de proveedores o
02 de julio de 2020

seleccionados a patrocinador
3. Aprobacién del modelo de gestion de

_ 05 de agosto de 2020
negocio
4. Aprobacion del plan de mercadeo 08 de septiembre de 2020
5. Suscripcion de contrato con proveedor de o
) ) 01 de diciembre de 2020
tienda virtual

6. Entrega de producto/servicio 11 de enero de 2021
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3.1.1.4. Proceso: Crear la EDT/WBS

Con el objetivo de subdividir los entregables a paquetes de trabajo, mediante la
técnica de descomposicion se elabord la estructura de desglose de trabajo
(EDT).

1. Implementacion de tienda virtual para productos de fiestas
tematicas

1.1 Manual de
procedimiento para
procura de
mercaderia

1.3 Modelo
de gestion
de negocio

1.4 Catalogo de
productos de
fiestas
tematicas

1.5 Tienda
Virtual

1.2 Plan de
mercadeo

1.11

Procedimiento
para procura de

mercaderia

FIGURA 11. Estructura de desglose del trabajo (EDT) del proyecto

1.1.2 Lista de
proveedores
seleccionados

1121
Proveedores
nacionales

1122
Proveedores
internacionales

1.2.1 Plan de
accion

1.2 2 Alianzas
estratégicas

1.3.1 Disefio
de modelo de
gestion

1.3.2 Plan de
implementacion

141
Identificacion y
clasificacion
de productos

142
Creacion de
descripciones
digitales

1.4 .3 Disefio
de catalogo

151
Parametrizacion
de contenido

152
Contrato
tienda virtual

153
Arrendamiento
bodega

1.5.4 Servicio
de entregas
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TABLA 14
Diccionario del EDT

DICCIONARIO DE LA EDT

Identificacién del Proyecto

Fecha
Nombre del Proyecto

Director del Proyecto

18 de marzo de 2020

Plan para la implementacion de tienda
virtual para productos de fiestas teméticas

Ma. Alejandra Yépez H.

Especificacién de paquetes de trabajo de la EDT

Procedimiento
1.1.1 para procura de
mercaderia

Elaboracion del procedimiento  de
adquisiciones de mercaderia, que incluira el
detalle de actividades a realizar para
adquirir mercaderia a nivel nacional e
internacional. Se determinaran también los
acciones y requisitos que se deberan
realizar para cumplir con la normativa
gubernamental vigente en materia de
compras hacionales e importaciones.

1.1 Manual de
procedimiento
para procura

de mercaderia

Lista de
1.1.2 proveedores
seleccionados

Seleccion de
proveedores
nacionales en
funcién a
disponibilidad de
productos,
calidad, costo y
negociacion.

Proveedores

1121 .
nacionales

Seleccion de
proveedores
internacionales
en funcion a
disponibilidad de
productos,
calidad, costoy
negociacion.

1122 _Proveed_ores
internacionales

1.2.1 Plan de accidon

Creacion del plan de accion, a través de la
elaboracion y seleccion de estrategias

1.2 Plan de definidas de acuerdo a los objetivos del
mercadeo proyecto.
Alianzas Gestionar alianzas estratégicas para el plan
estratégicas de mercadeo.
1.3 Modelo de Disefio de EIaporguon del modelp de gesthp que se
y aplicara para el negocio en funcion de los
gestion de 1.3.1 modelo de .
. o factores internos, como la estructura
negocio gestion

organizacional.
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1.3.2

Plan de
implementacion

Elaboracién del plan de implementacién de
acuerdo al modelo de gestion disefiado.

14.1

Identificacién y
clasificacién de

Creacion de lista de productos a través de la
identificacion caracteristicas de las ofertas
nacionales e internacionales que
posteriormente seran seleccionados en

1.4 Catélogo productos funcién ‘a crit_erios_ (_Jl_e preferencias del
de productos cor_lsumldor, disponibilidad de productos,
da TasEs calidad y costo.
tematicas Creacion de Elaboracion de iméagenes, fotografias vy
1.4.2 descripciones demas accesorios digitales que se incluirdn
digitales en el catalogo de productos.
143 Disefio de Elaboracién del contenido y formato del
"7 catélogo catélogo.
Carga del contenido propio y configuracion
de requisitos seleccionados en la plataforma
Parametrizacion de la tienda virtual. Incluira el catalogo de
15.1 de contenido productos y los componentes del
procedimiento de servicio de entrega, del
plan de mercadeo y del modelo de gestién
gue correspondan.
A través de un andlisis de los diferentes
Contrato tienda oferenf[es ,de tiendas virtuales, se
15.2 virtual seleccionard al proveedor adecuado en
funcioén a las caracteristicas del producto y
servicios adicionales, funcionalidad y costo.
1.5 Tienda Busqueda de bodegas disponibles para
virtual arrendamiento en el Distrito Metropolitano

153

Arrendamiento
de bodega

de Quito. Una vez realizada la negociacién
con el proveedor seleccionado, se realizara
la suscripcion del contrato.

154

Servicio de
entregas

Elaboracién del procedimiento para el
servicio de entrega que se ofrecera. Se
incluird el andlisis de alternativas sobre las
distintas opciones para la
mensajeria/transportacion.

Se determinaran también los acciones y
requisitos que se deberan realizar para
cumplir con la normativa gubernamental
vigente en la materia.
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3.1.2. Planificacion de la gestion del cronograma

3.1.2.1. Proceso: Planificar la gestién del cronograma

TABLA 15

Plan de gestion del cronograma

PLAN DE GESTION DEL CRONOGRAMA

Identificacién del Proyecto
Fecha 20 de marzo de 2020

Plan para la implementacion de tienda virtual para

Nombre del Proyecto _ .
productos de fiestas tematicas

Director del Proyecto  Ma. Alejandra Yépez H.

Metodologia de gestion del cronograma

Para la estructuracion del cronograma, se generard la siguiente informacion:

« Lista de actividades y sus atributos: en base a la EDT desarrollada.

« Diagrama de red del cronograma: secuenciacion de las actividades
identificadas.

« Estimados de duracién de las actividades de acuerdo a la asignacion de

recursos que requieran las mismas.

Posteriormente, en la herramienta MS Project se ingresaran los datos de la
informacion sefialada con el fin de crear el cronograma del proyecto. Este

debera ser aprobado por el Patrocinador.

Nivel de exactitud

Las técnicas que se utilizaran para la estimacion de la duracion de las
actividades son las estimaciones analogas, con base en datos histéricos de

proyectos anteriores, la estimacion basada en tres valores con el proposito de
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incluir el riesgo e incertidumbre del proyecto a los célculos y el método de la
ruta critica.

Se aceptara hasta el 10% de variacion en el nivel de exactitud.

Unidades de medida

Recurso Unidad de medida
Recursos humanos Horas, dias
Recursos fisicos Unidades

Ejecucion del cronograma

Para actualizar el estado y registrar el avance del proyecto en el cronograma,

durante su ejecucion, se realizara el siguiente procedimiento:

« El equipo informara el avance de las tareas asignadas a través de la
aplicacion digital Trello.
« LaDirectora del proyecto aprobara el porcentaje de avance reportado en
la misma herramienta.
« Una vez recopilados estos datos, los mismos seran analizados con el fin
de generar los siguientes informes:
- Informe de desemperio del proyecto
- Informe de desemperio del trabajo

- Presupuesto en el Tiempo (Curva S)

Los informes seran remitidos al Patrocinador para su revision y aprobacion.

Control del cronograma

Los informes de desempefio del trabajo y de desempefio del proyecto, junto
con las reuniones, seran los medios para controlar el cronograma del proyecto.
De existir solicitudes de cambio, estas seran gestionados segun la gestion de

control de cambios del proyecto.
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Medicion del desempefio

Método de _ .
Alcance o Medida de desempefio
medicion
Valor o
SV=variacion del 10%
Todo el proyecto Acumulado o
SPI = minimo 0,90
—Curva S
Informes
Informe Frecuencia de presentacion
Informe de desempefio del
' Semanal
trabajo
Informe de desempefio del
Semanal
proyecto
Presupuesto en el tiempo
Semanal

(Curva S)




3.1.2.2. Procesos: Definir, secuenciar y estimar duraciéon de actividades

TABLA 16
Lista de actividades y atributos
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LISTA DE ACTIVIDADES

Identi
Fecha

Nombre del Proyecto
Director del Proyecto

ficacion del Proyecto

20 de marzo de 2020

Plan para la implementacion de tienda virtual para productos de fiestas tematicas
Ma. Alejandra Yépez H.

Paquete de trabajo

Actividades del paquete

Atributos

Requisitos de recursos

de trabajo
ID ID Actividad Restricciones/ . No
(EDT) Nemie (Actividad) Nemibe Predecesora Supuestos e FersonE] Comsi s consumibles
1 Plan para la implementacion de tienda virtual para productos de fiestas
teméaticas
11 Manual de procedimiento para procura de mercaderia
Levantar
informacién
Que se
sobre la normas
mantengan las .
gubernamentales o Materiales de
. politicas Resp. . Computador,
ACTO1 vigentes en - DP . oficina,
: estatales de Adm. Fin Impresora
P dimi q materia de comercializacion transporte
111 rocecjlm[ento para procura de adquisiciones omercializaci
mercaderia locales e p .
importaciones.
Elaborar i
procedimiento de Resp Mate.“f?"es de Computador
ACTO2 L ACTO1 - DP " oficina, '
adquisicion de Adm. Fin Impresora
transporte

mercaderia.
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Lista de proveedores

1.1.2 .
seleccionados
Proveedores de
Levantar mercaderia
informacion de contaran con Res Materiales de Computador
ACTO3 oferta nacional ACTO02 todos los tipos DP P oficina, P '
. Mkt. Dig. Impresora
sobre productos de articulos de transporte
de fiesta. fiesta que se
requieran.
Solicitar
1121 Proveedores Nacionales cotizaciones a R Materiales de c tad
ACTO04 diferentes ACTO3 - DP Mkte sti. oficina, l?rzn egsa(\)rgr,
oferentes - D19 transporte P
nacionales.
Elaborar base de
datos de los
ACTOS potenciales ACTO4 Resp_. Mater_la}les de Computador,
proveedores Mkt. Dig. oficina Impresora
nacionales
seleccionados.
Proveedores de
Levantar .
. L mercaderia
informacion de contaran con
ACTO06 oferta ACTO2  todos los tipos DP Resp.  Materiales de  Computador,
internacional . Adm. Fin oficina Impresora
de articulos de
sobre productos fiesta que se
1.1.2.2  Proveedores Internacionales de fiesta. requieran.
Solicitar
cotizaciones a .
ACTO7 diferentes ACTO6 - DP Resp.  Materiales de  Computador,
Adm. Fin oficina Impresora
oferentes

internacionales.




Elaborar base de
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datos de los
ACTO8 potenciales ACTO7 DP Resp._ Mater_la_les de Computador,
proveedores Adm. Fin oficina Impresora
internacionales
seleccionados.
1.2 Plan de mercadeo
Analizar el .
ACT09  entormo actual ACTO5 DP Resp.  Materiales de  Computador,
Mkt. Dig. oficina Impresora
del mercado.
Defini . ial Computador,
ACT10 efinir precios ACTO08 DP Resp.. Materlla} es de Impresora
de venta ACTO09 Adm. Fin oficina '
Software 1
Elaborar informe Computador
o con plan de Resp.  Materiales de '
1.2.1  Plan de accion ACT11 estrategias de ACT10 DP Mkt. Dig. oficina Isrrg);f)ttﬁzgal,
mercadeo.
Solicitar .
L Resp.  Materiales de
ACT12 aprobac!on de ACT11 DP Mkt. Dig. oficina
estrategias.
Elaborar
cronograma para Resp Materiales de Computador,
ACT13 ACT12 DP - . Impresora,
el plan de Mkt. Dig. oficina
i6 Software 1
accion.
Identificar las
potenciales .
ACT14 organizaciones ACT13 DP Resp_. Mater_la}les de  Computador,
. Mkt. Dig. oficina Impresora
para negociar
alianzas.
1.2.2  Alianzas estratégicas Erlgb&rairt;zs ara Res Materiales de Computador,
ACT15 propuestas p ACT14 DP P a Impresora,
las distintas Mkt. Dig. oficina
o Software 1
organizaciones.
Gestionar .
ACT16  audienciaenlas  ACTI5 DP Resp.  Materiales de  Computador,
Mkt. Dig. oficina Impresora

organizaciones.
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Presentar .
ropuestas a las Resp 'V'ate.“?'es de
ACT17 PY ACT16 DP N oficina, Computador
diferentes Mkt. Dig.
e transporte
organizaciones.
Realizar Res Materiales de
ACT18 seguimiento a ACT17 DP P oficina,
A Mkt. Dig.
organizaciones. transporte
Suscribir Asist./ .
ACT19 convenios con ACT18 Patrocinador  Resp. Materllalles de Computador,
o . oficina Impresora
organizaciones. Mkt. Dig.
1.3 Modelo de gestion de negocio
Desarrollar el Computador
ACT20 Eﬂzﬂglegzlca”"as ACT10 DP Agrf]sﬁ’:'in Matgfriglrfas de  impresora,
negocio ' Software 1
1.3.1 Disefio de modelo de gestion ——
Identificar la
ACT21 estructura ACT20 Patrocinador Resp._ Mater_la}les de Computador,
organizacional Adm. Fin oficina Impresora
que se aplicara.
Elaborar manual
132  Plan de implementacion ACT22 de procesos y ACT21 DP Resp.  Materiales de  Computador,
etapas de Adm. Fin oficina Impresora
implementacion.
Catalogo de productos de
1.4 X o
fiestas tematicas
Proveedores de
Actualizar lista contaran con Res Materiales de Combputador
ACT23 de productos ACT22 todos los tipos DP P oficina, P '
g e ., : . Adm. Fin Impresora
141 Identificacion y clasificacion de potenciales. de articulos de transporte
o productos fiesta que se
Categorizar .
ACT24 productos por ACT23 DP Resp. Mater_la_les de Computador,
Adm. Fin oficina Impresora

tematica.
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La tendencia

. la
Seleccionar poria .
ACT25 productos para el ACT24 tematizacion de DP Resp._ Mater_la_les de Computador,
. fiestas se Adm. Fin oficina Impresora
catalogo. .
mantendra en la
sociedad.
Definir Res Materiales de  Computador
ACT26 cantidades por ACT25 - DP P- % P '
Adm. Fin oficina Impresora
producto.
Elaborar lista de .
Resp.  Materiales de Computador,
ACT27 produc_tos con ACT26 ) DP Adm. Fin oficina Impresora
sus atributos.
Disefiar artes . Computador
O ACT19 Resp.  Materiales de '
ACT28 para descripcion ACT27 - DP Mkt. Dig. oficina Impresora,
de productos. Software 2
Creacion de contenido
1.4.2 digitaltlas s Computador,
Crear portafolio Res Materiales de Impresora,
ACT29 fotografico de ACT28 - DP MKt Dpi. i Software 2,
productos. - D19 Contrato
fotografo
Disefiar el Res Materiales de Computador,
ACT30 formato del ACT29 - DP P = Impresora,
. Mkt. Dig. oficina
catalogo. Software 2
1.4.3 Disefio de catalogo
Elaborar el Res Materiales de Computador,
ACT31 contenido del ACT30 - DP P = Impresora,
. Mkt. Dig. oficina
catalogo. Software 2
15 Tienda virtual
Levantar
1.5.1 Contrato tienda virtual ACT32 informacion de ACT31 - DP RESp.' Mater_lqles de  Computador,
proveedores de Mkt. Dig. oficina Impresora

tiendas virtuales.
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Solicitar
ACT33 cotizaciones a ACT3? DP Resp. Materiales de  Computador,
los diferentes Mkt. Dig. oficina Impresora
oferentes.
Elaborar informe Res Materiales de Computador,
ACT34 de andlisis de ACT33 DP Mkt gl oficina Impresora,
propuestas. - D19. Software 1
Realizar .
ACT35 contratacion de ACT34 Patrocinador MFlfte Sgi' Matgfrifilr?: de tieﬁggt\r;iirtt%al
la tienda virtual. - 219
Levantar
informacion de .
ACT36 39"69"?‘5 ACT27 DP Resp. Maﬁ:::ﬂ? % computador,
isponibles en el Adm. Fin transporte Impresora
sector
seleccionado.
ACT37 _Reallzar visita a ACT36 DP Resp._ Transporte
inmuebles. Adm. Fin
Elaborar informe .
ACT38 de analisis de ACT37 DP Ag;sﬁ’:'in Matgfrig'rfas de Cﬁ;’;{)‘?ggﬂgr'
propuestas. )
Realizar reunién
1.5.2 Arrendamiento de bodega con directora de Asist. / ial
ACT39 proyecto y ACT38 Patrocinador  Resp.  Materiales de
patrocinador Adm. Fin oficina
para seleccion ’
de bodega.
Negociar con DP /
ACT40 provee_dor las ACT39 - Resp. Transporte
condiciones del Adm. Fin
arrendamiento. )
Suscribir el Asist. /|  Materiales de (:I(r)nm?gsti(rj;r’
ACT41 contrato de ACT40 Patrocinador  Resp. oficina, antrato ’
arrendamiento. Adm. Fin transporte

arrendamiento
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Levantar
informacion
sobre la normas .
gubernamentales Resp Materlgles de Computador
ACT42 - ACT41 DP " oficina, '
vigentes en Adm. Fin Impresora
. transporte
materia de
mensajeria 'y
transporte.
Identificar las
.- diferentes .
1.5.3  Servicio de entregas . Resp. Materiales de  Computador,
ACT43 alterna_tlvgs de ACT42 DP Adm. Fin oficina Impresora
mensajeria 'y
transporte.
Realizar C:I?nrg‘::g?gr’
contratacion de Resp.  Materiales de
ACT44 servicio de ACT43 DP Adm. Fin oficina Contr_a;auon
entregas servicio de
' entregas
Configurar
ACT45 condiciones en ACT35 DP Resp_. Mater_la}les de Computador,
plataforma para Mkt. Dig. oficina Impresora
1.5.4 Parametrizacion de contenido tienda virtual.
Cargar
ACT46 contenidos en ACT44 DP Resp. Materiales de  Computador,
plataforma ACT45 Mkt. Dig. oficina Impresora

virtual.
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TABLA 17

Matriz de red del cronograma

MATRIZ DE RED DEL CRONOGRAMA

Identificacién del Proyecto

Fecha 23 de marzo de 2020
Nombre del Proyecto Plan para la implementacion de tienda virtual para productos de fiestas tematicas
Director del Proyecto Ma. Alejandra Yépez H.
Atributos de actividades Duracién de actividad (dias) Método Ruta Critica
ID Act. o ) .
Nombre Optimo Mas probable Pesimista Test. ES EF LS LF H CC

(Actividad) Pred.

Levantar informacion sobre la normas gubernamentales
ACTO1 vigentes en materia de adquisiciones locales e - 3 4 5,2 5 0 5 0 5 0 5
importaciones.

ACTO2 Elaborar procedimiento de adquisicion de mercaderia. ACTO1 2,25 3 3,9 4 5 9 5 9 0 4
ACTO3 Iagvf?enstg.informacién de oferta nacional sobre productos ACTO2 3,75 5 6.5 6 9 15 9 15 0 6
ACTO4 Solicitar cotizaciones a diferentes oferentes nacionales.  ACT03 3 4 5,2 5 15 20 15 20 0 5
ACTO5 Flaborar base de datos de los potenciales proveedores  acTos 2,25 3 3.9 4 20 24 20 24 0 4
ACTO6 Iéfg(;agé?ésin(jgr?ez;?;(‘m de oferta internacional sobre ACTO2 3,75 5 6.5 6 9 15 12 18 3 }
ACTO7 ;?gfri?éiggglz;:iones a diferentes oferentes ACTO6 3 4 5,2 5 15 20 18 23 3 }
poros b basodo datos e oo poenis pORIeS pcroy 205 g T A
ACTO09 Analizar el entorno actual del mercado. ACTO05 1,5 2 2,6 3 24 27 24 27 0 3
ACT10 Definir precios de venta ACTOB 2,25 3 3,9 4 27 31 27 31 0 4

ACTO09



ACT11

ACT12
ACT13

ACT14

ACT15

ACT16

ACT17

ACT18
ACT19

ACT20

ACT21

ACT22

ACT23
ACT24
ACT25
ACT26

ACT27

ACT28

ACT29
ACT30
ACT31

ACT32

Elaborar informe con plan de estrategias de mercadeo.

Solicitar aprobacion de estrategias.
Elaborar cronograma para el plan de accion.

Identificar las potenciales organizaciones para negociar
alianzas.

Elaborar las propuestas para las distintas
organizaciones.

Gestionar audiencia en las organizaciones.
Presentar propuestas a las diferentes organizaciones.

Realizar seguimiento a organizaciones.

Suscribir convenios con organizaciones.

Desarrollar el Business Canvas Model del negocio.

Identificar la estructura organizacional que se aplicara.

Elaborar manual de procesos y etapas de
implementacion.

Actualizar lista de productos potenciales.
Categorizar productos por tematica.
Seleccionar productos para el catalogo.

Definir cantidades por producto.

Elaborar lista de productos con sus atributos.

Disefiar artes para descripcion de productos.

Crear portafolio fotografico de productos.
Disefiar el formato del catalogo.
Elaborar el contenido del catalogo.

Levantar informacion de proveedores de tiendas
virtuales.

ACT10

ACT11
ACT12

ACT13

ACT14

ACT15

ACT16

ACT17
ACT18

ACT10

ACT20

ACT21

ACT22
ACT23
ACT24
ACT25

ACT26

ACT19
ACT27

ACT28
ACT29
ACT30

ACT31

2,25

15
0,75

2,25

4,5
2,25
3,75

2,25
3,75

3,75

3,75

2,25
2,25
3,75

2,25

7,5

7,5
5,25

2,25

[6)] g o w 0o w o

W A~ OOwWw w s

10

3,9

2,6
1,3

3,9

7,8
3,9
6,5

3,9
6,5

6,5
6,5

5,2

3,9
3,9
6,5
5,2

3,9

13

13
9,1
10,4

3,9

AN W B

» o o A~ O b

A 00O A B~ O

11

31

34
24

26

30
37
41

47
51

31

37

43

48
52
56
62

67

71

82
93
101

110

34

37
26

30

37
41
a7

51
57

37

43

48

52
56
62
67

71

82

93
101
110

114

31

35
38

40

44
51
55

61
65

31

37

43

48
52
56
62

67

71

82
93
101

110

35

38
40

44

51
55
61

65
71

37

43

48

52
56
62
67

71

82

93
101
110

114

14
14

14

14

14

14
14

o O O o o o

o O O o o

65

A 00O b b~ O

11



ACT33

ACT34
ACT35

ACT36

ACT37
ACT38

ACT39

ACT40

ACT41

ACT42

ACT43

ACT44

ACT45

ACT46

Solicitar cotizaciones a los diferentes oferentes.

Elaborar informe de andlisis de propuestas.
Realizar contratacion de la tienda virtual.

Levantar informacién de bodegas disponibles en el
sector seleccionado.

Realizar visita a inmuebles.
Elaborar informe de andlisis de propuestas.

Realizar reunién con directora de proyecto y
patrocinador para seleccion de bodega.

Negociar con proveedor las condiciones del
arrendamiento.

Suscribir el contrato de arrendamiento.

Levantar informacion sobre la normas gubernamentales
vigentes en materia de mensajeria y transporte.

Identificar las diferentes alternativas de mensajeria 'y
transporte.

Realizar contratacion de servicio de entregas.

Configurar condiciones en plataforma para tienda virtual.

Cargar contenidos en plataforma virtual.

ACT32

ACT33
ACT34

ACT27

ACT36
ACT37

ACT38

ACT39

ACT40

ACT41

ACT42

ACT43

ACT35

ACT44
ACT45

4,5

2,25
15

3,75

4,5
0,75

0,75

3,75
15

2,25

15
2,25
2,25

15

P OO O N Ww O

20

7,8

3,9
2,6

6,5

7,8
13

1,3

6,5
2,6

3,9

2,6
3,9
3,9

26

N N N O W b~

»

21

114

121
125

71

7
84

86

88
94

97

101

104

128

132

121

125
128

77

84
86

88

94
97

101

104

108

132

153

114

121
125

95

101
108

110

112
118

121

125

128

128

132

121

125
128

101

108
110

112

118
121

125

128

132

132

153

24

24
24

24

24
24

24

24

24

Ruta critica del proyecto (en dias)

66

21

153
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3.1.2.3. Proceso: Desarrollar cronograma

TABLA 18
Cronograma del proyecto

CRONOGRAMA DEL PROYECTO

Identificacion del Proyecto
Fecha: 24 de marzo de 2020
ID

(EDT) Nombre Duracion Inicio Fin

1 E(Ieasr:ar;atr;#%tiirggéementacién de tienda virtual para productos de 153 dias 1/6/2020  11/1/2021
11 Manual de procedimiento para procura de mercaderia 24 dias 1/6/2020 2/7/2020
1.1.1  Procedimiento para procura de mercaderia 9dias 1/6/2020  11/6/2020
ACToL Lev omactn st o oS TS VNS SN S w0z iszong
ACTO02 Elaborar procedimiento de adquisicién de mercaderia. 4 dias 8/6/2020  11/6/2020
1.1.2 Listade proveedores seleccionados 15 dias 12/6/2020 2/7/2020
1.1.2.1 Proveedores Nacionales 15 dias 12/6/2020 2/7/2020
ACTO03 Levantar informacion de oferta nacional sobre productos de fiesta. 6 dias 12/6/2020 19/6/2020
ACTO04 Solicitar cotizaciones a diferentes oferentes nacionales. 5 dias 22/6/2020  26/6/2020
ACTO5 Eé?::crgngecljii .de datos de los potenciales proveedores nacionales 4 dias 20/6/2020 2172020
1.1.2.2 Proveedores Internacionales 15 dias 12/6/2020 2/7/2020
ACTO06 Levantar informacion de oferta internacional sobre productos de fiesta. 6 dias 12/6/2020  19/6/2020
ACTO7 Solicitar cotizaciones a diferentes oferentes internacionales. 5 dias 22/6/2020  26/6/2020
ACTO8 i'i'g?ﬁ;izobrijstsee?:égfoggc'igz _p°te”°'a'es proveedores 4dias  29/6/2020  2/7/2020
1.2 Plan de mercadeo 47 dias 3/7/2020 8/9/2020
1.2.1  Plan de accién 16 dias 3/7/2020  24/7/2020
ACT09 Analizar el entorno actual del mercado. 3 dias 3/7/2020 71712020
ACT10 Definir precios de venta 4 dias 8/7/2020  13/7/2020
ACT11 Elaborar informe con plan de estrategias de mercadeo. 4 dias 14/7/2020 17/7/2020
ACT12 Solicitar aprobacion de estrategias. 3 dias 20/7/2020  22/7/2020
ACT13 Elaborar cronograma para el plan de accion. 2 dias 23/7/2020  24/7/2020
1.2.2  Alianzas estratégicas 31 dias 271712020 8/9/2020
ACT14 Identificar las potenciales organizaciones para negociar alianzas. 4 dias 27/7/2020  30/7/2020
ACT15 Elaborar las propuestas para las distintas organizaciones. 7 dias 31/7/2020  11/8/2020
ACT16 Gestionar audiencia en las organizaciones. 4 dias 12/8/2020  17/8/2020
ACT17 Presentar propuestas a las diferentes organizaciones. 6 dias 18/8/2020  25/8/2020
ACT18 Realizar seguimiento a organizaciones. 4 dias 26/8/2020  31/8/2020
ACT19 Suscribir convenios con organizaciones. 6 dias 1/9/2020 8/9/2020
13 Modelo de gestién de negocio 17 dias 14/7/2020 5/8/2020
1.3.1 Disefio de modelo de gestion 12 dias 14/7/2020  29/7/2020
ACT20 Desarrollar el Business Canvas Model del negocio. 6 dias 14/7/2020  21/7/2020
ACT21 Identificar la estructura organizacional que se aplicara. 6 dias 22/7/2020  29/7/2020
1.3.2 Plan de implementacion 5dias 30/7/2020 5/8/2020

ACT22 Elaborar manual de procesos y etapas de implementacion. 5 dias 30/7/2020 5/8/2020
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14 Catalogo de productos de fiestas teméticas 62 dias 6/8/2020  5/11/2020
1.4.1 Identificacion y clasificacion de productos 23 dias 6/8/2020 8/9/2020
ACT23 Actualizar lista de productos potenciales. 4 dias 6/8/2020  12/8/2020
ACT24 Categorizar productos por tematica. 4 dias 13/8/2020 18/8/2020
ACT25 Seleccionar productos para el catalogo. 6 dias 19/8/2020 26/8/2020
ACT26 Definir cantidades por producto. 5 dias 27/8/2020 2/9/2020
ACT27 Elaborar lista de productos con sus atributos. 4 dias 3/9/2020 8/9/2020
1.4.2 Creacion de contenidos digitales 22 dias 9/9/2020  8/10/2020
ACT28 Disefiar artes para descripcién de productos. 11 dias 9/9/2020  23/9/2020
ACT29 Crear portafolio fotografico de productos. 11 dias 24/9/2020  8/10/2020
1.4.3 Disefio de catdlogo 17 dias  12/10/2020 5/11/2020
ACT30 Disefar el formato del catalogo. 8 dias 12/10/2020 21/10/2020
ACT31 Elaborar el contenido del catalogo. 9 dias 22/10/2020  5/11/2020
1.5 Tienda virtual 82 dias 9/9/2020  11/1/2021
15.1 Contrato tienda virtual 18 dias 6/11/2020  1/12/2020
ACT32 Levantar informacion de proveedores de tiendas virtuales. 4 dias 6/11/2020 11/11/2020
ACT33 Solicitar cotizaciones a los diferentes oferentes. 7 dias 12/11/2020 20/11/2020
ACT34 Elaborar informe de andlisis de propuestas. 4 dias 23/11/2020 26/11/2020
ACT35 Realizar contratacion de la tienda virtual. 3 dias 27/11/2020  1/12/2020
15.2 Arrendamiento de bodega 26 dias 9/9/2020 15/10/2020

Levantar informacién de bodegas disponibles en el sector

ACT36 ] 6 dias 9/9/2020  16/9/2020
seleccionado.

ACT37 Realizar visita a inmuebles. 7 dias 17/9/2020  25/9/2020

ACT38 Elaborar informe de analisis de propuestas. 2 dias 28/9/2020  29/9/2020

Realizar reunién con directora de proyecto y patrocinador para

ACT39 seleccion de bodega, 2 dias 30/9/2020  1/10/2020
ACT40 Negociar con proveedor las condiciones del arrendamiento. 6 dias 2/10/2020 12/10/2020
ACT41 Suscribir el contrato de arrendamiento. 3 dias 13/10/2020 15/10/2020
1.5.3  Servicio de entregas 11 dias  16/10/2020 30/10/2020

Levantar informacion sobre la normas gubernamentales vigentes en

ACT42 materia de mensajeria y transporte. 4 dias 16/10/2020 21/10/2020
ACT43 Identificar las diferentes alternativas de mensajeria y transporte. 3 dias 22/10/2020 26/10/2020
ACT44 Realizar contratacion de servicio de entregas. 4 dias 27/10/2020 30/10/2020
15.4  Parametrizacion de contenido 25 dias 2/12/2020 11/1/2021
ACT45 Configurar condiciones en plataforma para tienda virtual. 4 dias 2/12/2020  7/12/2020
ACT46 Cargar contenidos en plataforma virtual. 21 dias 8/12/2020 11/1/2021

Para el seguimiento adecuado del proyecto, se utiliza la herramienta informatica
MS Project:
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ID__ |Task Name |Duracién _[Comienzo __|Fin | mayo [junio [ ivtio |agosko | octubre | enero [ fet]
1 :‘I‘I;I:ISI::I:’?::‘\;::;\& 153 dias  lun, 1/620 8:0 lun. 11/1721 17:00 I l
fiestas tematicas
R ; A Wanval de o 24dias | lun, 1/6/20 80 jue. 2/7/20 17:00 i
procura de mercaderia
3 | .1’ :': ::m:n;emo 9 dias Iun. 1/6/20 8:0 jue. 11/8720 17:00 m
mercaderia
4 ACTO1 5dias lun. 1/6720 8:0 vie. /8720 17:00
5 ACTO02 4 dias lun. 8/6/20 8:0 jue. 11/6720 17:00
EE 1.1.2 Lista de 15dias  vie. 12/6/20 8: jue. 2/7/20 17.00
proveedores
seleccionados
7 | 1.1.2.1Proveedores 15dias  vie. 12/6/20 8:( jue. 2/7/20 17:00
Kl ACTO3 6dias vie. 12/8/20 8:¢ vie. 19/6/20 17:00
EN ACTO4 5dias lun. 2216720 8: vie. 26/8/20 17:00
10 ACTOS 4 dias lun, 29/6/20 8. jue. 2/7720 17:00
1 :ﬁ:&zﬁza::::::o'” 15 dias vie. 12/8/20 811 jue. 2/7/20 17:00
12 ACTOB 8dias vie. 12/6720 8:1 vie. 19/8/20 17:00
13 ACTO7 5 dias lun. 22/6720 8: vie. 26/6220 17:00 l1
14 ACTO8 4dias lun, 2076720 8: jue. 2/7/20 17:00
15 1.2Plan de mercadeo 47 dias vie. 3/7/20 8:0¢ mar, 8/9/20 17:00
186 1.2.1Plan deaccién 16 dias vie. 377720 8:0¢ vie. 24/7/20 17:00
17 ACTO9 3dias vie. 3/7/20 8:0¢ mar. 7/7/20 17:00
18 ACT10 4dias mié. 8/7/20 8:C lun. 13/7/20 17:00
19 ACT1 4dias mar. 147720 8 vie. 17/7/20 17:00
20 ACT12 3dias lun, 207720 §: mié. 22/7/20 17:00
21 ACT13 2 dias jue. 2377720 81t vie. 2477720 17:00
22 1.2.2 Alianzas estratégi 31 dias lun, 27/7/20 8: mar. 8/9/20 17.00
23 ACT14 4dias lun, 2777720 8: jue. 30/7/20 17:00
7] ACTi5 Tdias  vie 3177720 81 mar. 1178720 17:00 =
725 | ACT18 4dias mié. 12/8720 8 lun. 17/8720 17:00
|26 | ACT17 & dias mar. 18/8/20 8 mar. 26/8/20 17:00
727 | ACT18 4dias mié. 26/8/20 8: lun. 3178720 17:00
EN ACT19 6 dias mar, 1/9/20 8:C mar. 88720 17,00
729 | 13Modelodegestionde 17 dias  mar. 14/7/20 8 mié. 5/8/20 17:00
negodio
730 | 1.3.1 Diseio de 12dias  mar, 14/7/20 8 mié. 297720 17:00
modelo de gestion
El ACT20 6 dias mar. 14/7/20 8 mar. 21/7/20 17:00
732 | ACT21 & dias mié, 22/7/20 §: mié. 2977720 17:00
733 | 1.3.2Plan deimplemen’ 5 dias jue. 3047720 8:t mié. 5/8/20 17:00
EN ACT22 5dias jue. 30/7720 8:¢ mié. 678720 17:00
735 | ‘1“4 .?:,'.‘.'Z?:.:’.'n :r:;dm B2dias  jue. 6/8/20 8:0¢ jue. 5/11/20 17:00
E3 c‘:l:s 1| 'lig:n;:‘c::aény 23dias  jue 6/8/20 3:0¢ mar. 8/9720 17:00
productos
37 | ACT23 4dias jue. 6/8720 8:0¢ mié. 12/8/20 17:00
EN ACT24 4dias Jue. 13/8720 8: mar. 1878720 17:00
En ACT25 6dias mié, 19/8720 8: mié. 268/8/20 17:00
740 | ACT26 5 dias jue. 27/8720 84 mié. 2/9/20 17:00
41 ACT27 4 dias Jue. 3/9/20 8:0¢ mar. 8/9/20 17:00
|42 | 1.42 Creacién de 22dias  mié. 9/9/20 8:C jue. 8/1020 17:00
contenidos dighsies
43 ACT28 11 dias mié. 99720 8:C mié. 23/920 17:00
T ACT29 11dias  jue. 24/9720 811 jue. 8/10/20 17:00
45 1.4.3Disedo de catdlog 17 dias lun. 12/10/20 £ jue. 5/11/20 17:00
46 ACT30 8 dias lun. 12/10/20 € mié. 21/10/20 17:00
a7 ACT31 9dias jue. 22/1020 8 jue. 5/11720 17:00
48 1.5 Tienda virtual 82 dias mié. 9/9/20 8:C lun. 11/1221 17:00 1
49 1.5.1Contratotiendavi 18 dias vie, 6/11/20 8: mar. 1/12/20 17.00
50 ACTR2 4 dias vie. 8/11/20 8 mié. 11111720 17:00
51 | ACT33 7 dias jue. 12111720 8 vie. 20/11720 17:00
62 | ACT34 4dias lun. 23111720 € jue. 26/11720 17:00
EN ACT35 3diss vie. 27/11720 8 mar. 1/12/20 17:00
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54 1.56.2 Arrendamiento de 26 dias ﬂ—l
ACT36 6dias -
T3] -'

58 ACT37 7 dias
= = g
57 ACT38 2 dias kL
. ~ -
58 ACT39 2 dias l
9 T e
59 ACT40 & dias -

CT 3 g
80 ACT41 dias |
81 1.5.3Setvicio de entreg 11 dias |\ 1
82 ACT42 4 dias
3 CT43 3 .'
& AC dias

.'
84 ACT44 4 dias I i
85 1.5.4 Parametrizacion 25 dias mié. 2/12/20 8: lun, 11/1/21 17:00 r—l
de contenido
_ = >
86 ACT45 4 dias mié. 2/12/20 8: lun. 7/12/20 17:00 .$
ACT45 21 dias mar, 8/12/20 8 lun. 11/1/21 17:00 _

FIGURA 12. Cronograma del proyecto MS Project

3.1.3. Planificacién de la gestion de los costos

3.1.3.1. Proceso: Planificar la gestion de los costos

TABLA 19

Plan de gestion de los costos

PLAN DE GESTION DE LOS COSTOS

Identificacién del Proyecto

Fecha 25 de marzo de 2020

Nombre del Plan para la implementacion de tienda virtual para
Proyecto productos de fiestas teméaticas

Director del

Ma. Alejandra Yépez H.
Proyecto

Metodologia de gestion de costos

Para la estructuracion del plan de gestién de los costos y la elaboracién del
presupuesto se recurrira a la informacion de los siguientes documentos:

« Acta de constitucion del proyecto

« Cronograma del proyecto

« Linea base del alcance
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Se utilizard la herramienta MS Project para el seguimiento y control de los
costos. En caso de solicitudes de cambio, se aplicara lo determinado en la

gestion de control de cambios del proyecto.

Unidades de medida de los recursos

 Recurso humano: Costo / hora
 Recurso material o consumible: Unidades

« Recurso magquina o no consumible: Unidades

Unidades de medida de estimaciones

Tipo de Modo de .
. » » Redondeo Exactitud
estimacion formulacion
Orden de ] _ )
_ Por analogia hacia arriba -25% /[ +75%
magnitud
Presupuesto Bottom up hacia arriba -15% / +25%
Definitivo Bottom up hacia arriba -5% / +10%
Umbrales de control
Variacion .
Alcance o Acciones
permitida
+/- 5% de En caso de que se exceda la variacion
Todo el proyecto costo permitida, se deberd investigar el motivo
planificado para tomar acciones correctivas.
Medicion del rendimiento
Método de _ .
Alcance o Medida de desempefio
medicion
Valor

CV= variacioén del 5%

Todo el proyecto  Acumulado — )
CPI = minimo 0,95

Curva S
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Informes
Informe Frecuencia de presentacion
Informe de desempefio del
: Semanal
trabajo
Informe de desempefio del
Semanal
proyecto
Presupuesto en el tiempo
Semanal

(Curva S)

3.1.3.2. Procesos: Estimar los costos y determinar el presupuesto

TABLA 20

Presupuesto del proyecto

PRESUPUESTO DEL PROYECTO

Identificacién del Proyecto

Fecha: 25 de marzo de 2020
Nombre del Proyecto: Plan para la implementacion de tienda virtual para productos de fiestas tematicas
Director del Proyecto: Ma. Alejandra Yépez H.

ID Duracién Costo por
Detalle ,

(EDT) (dias)  entregable

1 Elan para Iqmplementacmn de tienda virtual para productos de 153 dias $ 42.245,00
iestas teméaticas

11 Manual de procedimiento para procura de mercaderia 24 dias $ 4.122,00

111 Procedimiento para procura de mercaderia 9 dias

ACTOL Levanta_r mformamon sobrg la normas gubernamentales vigentes en materia 5 dias
de adquisiciones locales e importaciones.

ACTO02 Elaborar procedimiento de adquisicién de mercaderia. 4 dias

1.1.2 Lista de proveedores seleccionados 15 dias

1.1.2.1 Proveedores Nacionales 15 dias

ACTO03 Levantar informacién de oferta nacional sobre productos de fiesta. 6 dias

ACT04 Solicitar cotizaciones a diferentes oferentes nacionales. 5 dias

Elaborar base de datos de los potenciales proveedores nacionales

; 4 dias
seleccionados.

ACTO5

1.1.2.2 Proveedores Internacionales 15 dias



ACTO06
ACTO7

ACTO08

1.2
121
ACTO09
ACT10
ACT11
ACT12
ACT13
1.2.2
ACT14

ACT15
ACT16
ACT17
ACT18
ACT19
1.3
131
ACT20
ACT21
1.3.2
ACT22
1.4
141
ACT23
ACT24
ACT25
ACT26
ACT27
14.2
ACT28
ACT29
143
ACT30
ACT31
15
151
ACT32
ACT33
ACT34
ACT35
15.2
ACT36

Levantar informacién de oferta internacional sobre productos de fiesta.
Solicitar cotizaciones a diferentes oferentes internacionales.

Elaborar base de datos de los potenciales proveedores internacionales
seleccionados.

Plan de mercadeo

Plan de acci6n

Analizar el entorno actual del mercado.

Definir precios de venta

Elaborar informe con plan de estrategias de mercadeo.
Solicitar aprobacion de estrategias.

Elaborar cronograma para el plan de accién.

Alianzas estratégicas

Identificar las potenciales organizaciones para negociar alianzas.

Elaborar las propuestas para las distintas organizaciones.
Gestionar audiencia en las organizaciones.

Presentar propuestas a las diferentes organizaciones.
Realizar seguimiento a organizaciones.

Suscribir convenios con organizaciones.

Modelo de gestion de negocio

Disefio de modelo de gestion

Desarrollar el Business Canvas Model del negocio.
Identificar la estructura organizacional que se aplicara.
Plan de implementacién

Elaborar manual de procesos y etapas de implementacion.
Catalogo de productos de fiestas teméaticas
Identificacion y clasificacion de productos
Actualizar lista de productos potenciales.

Categorizar productos por tematica.

Seleccionar productos para el catalogo.

Definir cantidades por producto.

Elaborar lista de productos con sus atributos.
Creacion de contenidos digitales

Disefiar artes para descripcién de productos.

Crear portafolio fotografico de productos.

Disefio de catalogo

Disefiar el formato del catalogo.

Elaborar el contenido del catalogo.

Tienda virtual

Contrato tienda virtual

Levantar informacién de proveedores de tiendas virtuales.
Solicitar cotizaciones a los diferentes oferentes.
Elaborar informe de analisis de propuestas.

Realizar contratacion de la tienda virtual.
Arrendamiento de bodega

Levantar informacién de bodegas disponibles en el sector seleccionado.

6 dias
5 dias

4 dias

47 dias
16 dias
3 dias
4 dias
4 dias
3 dias
2 dias
31 dias
4 dias

7 dias
4 dias
6 dias
4 dias
6 dias
17 dias
12 dias
6 dias
6 dias
5 dias
5 dias
62 dias
23 dias
4 dias
4 dias
6 dias
5 dias
4 dias
22 dias
11 dias
11 dias
17 dias
8 dias
9 dias
82 dias
18 dias
4 dias
7 dias
4 dias
3 dias
26 dias
6 dias
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$ 8.072,00

$ 2.920,00

$ 12.148,00

$ 14.983,00
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ACT37 Realizar visita a inmuebles. 7 dias
ACT38 Elaborar informe de analisis de propuestas. 2 dias
ACT39 Realizar reunién con directora de proyecto y patrocinador para seleccion de 2 dias
bodega.
ACT40 Negociar con proveedor las condiciones del arrendamiento. 6 dias
ACT41  Suscribir el contrato de arrendamiento. 3 dias
153 Servicio de entregas 11 dias
ACTA42 Levantar |nfqrmaC|on sobre la normas gubernamentales vigentes en materia 4 dias
de mensajeria y transporte.
ACT43 lIdentificar las diferentes alternativas de mensajeria y transporte. 3 dias
ACT44  Realizar contratacion de servicio de entregas. 4 dias
154 Parametrizacion de contenido 25 dias
ACT45  Configurar condiciones en plataforma para tienda virtual. 4 dias
ACT46 Cargar contenidos en plataforma virtual. 21 dias
Total costos EDT $ 42.245,00
Reserva de contingencia (15%) $ 6.336,75
Linea base de costos $ 48.581,75
Reserva de gestion $ 3.379,60
PRESUPUESTO TOTAL DEL PROYECTO $ 51.961,35
Curva §
100,0%
100,0%
90,0%
78,7%
80,0%
g 70.0% 62,0%
s
60,0%
§ 1
0
% 50,0%
g 40,0%
g
% 30,0%

20,0%

10,0%

0,0%
0,0%

0 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 ene-21
MES

FIGURA 13. Curva S
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3.2 PLANIFICACION DE LA GESTION DE LA CALIDAD, LOS RECURSOS

Y LAS COMUNICACIONES

3.2.1. Planificacion de la gestion de la calidad

3.2.1.1. Proceso: Planificar la gestién de la calidad

TABLA 21

Plan de gestion de la calidad

PLAN DE GESTION DE LA CALIDAD

Identificaciéon del Proyecto

Fecha 01 de abril de 2020

Nombre del Plan para la implementacion de tienda virtual para
Proyecto productos de fiestas teméaticas

Director del

Proyecto

Ma. Alejandra Yépez H.

Estandar de calidad aplicable

Paquete de trabajo
Procedimiento para

1.1.1 procura de
mercaderia
1121 Proyeedores
nacionales
11292 _Proveed_ores
internacionales
121 Plan de accion
1292 Alianzas

estratégicas
Disefio de modelo

LShl de gestion

1.3.2 Plande
implementacion
Identificacion y

1.4.1 clasificacion de
productos
Creacion de

1.4.2 descripciones
digitales

1.4.3 Disefio de catalogo

Estandar de calidad

Métod. Gestién Direccion
de Proyecto

Formato del patrocinador

Formato del patrocinador

Métod. Gestion Direccién
de Proyecto
Métod. Gestion Direccién
de Proyecto
Métod. Gestion Direccién
de Proyecto
Métod. Gestion Direccién
de Proyecto

Especificaciones de
patrocinador
Especificaciones de
patrocinador

Especificaciones de
patrocinador
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Parametrizacion de

151 . Instructivo Tienda virtual
contenido
152 Contrato tienda Condiciones de contrato
" virtual suscrito
Arrendamiento de Condiciones de contrato
15.3 :
bodega suscrito
Servicio de Condiciones de
154 contrato
entregas )
Suscrito

Objetivos de calidad

e CPIl mayor o igual a 0,95
e SPI mayor o igual a 0,95

e Calificaciones 4/5 en la tienda virtual

Roles para la gestion de calidad

Rol 1
Responsable de la calidad del proyecto. Revisa, aprueba y toma decisiones

para mejorar la calidad. Reporta a Patrocinador.

Rol 2
Responsable de elaboracién de entregables con la calidad y estandares

establecidos.

Actividades de control y gestion de la calidad

Actividades de control de la calidad

e El control de la calidad se efectuara a través de la revision de los
entregables, con el fin de verificar su cumplimiento con los estandares de
calidad correspondientes.

e Los entregables que no cumplan con los estandares seran devueltos.
Una vez reprocesados se volveran a revisar para verificar su

cumplimiento.
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Actividades de gestion de la calidad

e La gestion de calidad se ejecutara de manera continua al monitorear el
desempeiio del trabajo del proyecto, los resultados de los controles de
calidad y las métricas establecidas.

e Las necesidades de acciones correctivas o preventivas se registraran a
través de solicitudes de cambio, las mismas que seran verificadas una

vez ejecutadas.

Herramientas de calidad

Se utilizaran diagramas de causa-raiz, diagramas de flujo y hojas de
verificacion durante la gestion de la calidad del proyecto.

Linea base de calidad

Factor de Objetivo de la o Frecuencia Frecuencia
. . Métrica L
calidad calidad medicion reporte
Desempefio del
CPI1>=0,95 CPI Semanal Semanal
proyecto
Desempefio del
SPI >=0,95 SPI Semanal Semanal

proyecto

o Calificacion Calificacion
Calificacion de _ _ .
) Calif. >=4,0 promedio por entrada Diaria
la tienda .
de5al al sitio

A continuacion, se describen las métricas de calidad que se utilizaran en el

proceso Controlar la calidad, para verificar el cumplimiento de la misma.



78

TABLA 22

Métricas de calidad

METRICAS DE CALIDAD DEL PROYECTO

a) Factor de calidad relevante

El Desempefio del proyecto: considera el cumplimiento del cronograma vy el

presupuesto del proyecto.

El motivo por el cual se desarrolla la métrica es monitorear el desempefio del
proyecto, con el fin de tomar decisiones preventivas y correctivas de manera

oportuna.

Operatividad

La directora del proyecto actualizara los datos del proyecto en el software MS
Project cada lunes, calculando también los indices SPIy CPI. De esta manera,
se tendran actualizados los indicadores del proyecto de manera semanal.

Método de medicién

1. Compilacién de informacion sobre avances del proyecto: trabajo real, costo
real, fechas de inicio de actividades y finalizacion, etc.

2. Calculo de SPIy CPI en MS Project.

3. Elaboracion de informe semanal del proyecto.

4. Revision del informe con el Patrocinador, para la toma de decisiones

preventivas o correctivas, de ser el caso.

Resultado esperado

- CPI mayor o igual a 0,95
- SPI mayor o igual a 0,95
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Responsable de la métrica

Directora del proyecto

b) Factor de calidad relevante

Calificacion de la tienda virtual: permite medir la aceptacion del potencial
cliente y su percepcion con respecto a la tienda; con el objetivo de tomar

decisiones preventivas y correctivas de manera oportuna.

Operatividad

El responsable de marketing digital descargara la puntuacion diaria obtenida
en el portal y compilard las sugerencias realizadas por los visitantes a la
tienda. De esta manera se obtendré informacién diaria del comportamiento de

la tienda y se podran realizar ajustes de manera oportuna.

Método de medicion

1. Compilacion de informacién desde la tienda virtual, en funcion al rango de
puntuacion parametrizado.
Elaboracion de reporte diario.

3. Revision de informe con equipo, para la toma de decisiones correctivas de

ser el caso.

Resultado esperado

- Calificaciones 4/5 en la tienda virtual

Responsable de la métrica

Directora del proyecto
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3.2.2. Planificacion de la gestidon de los recursos
3.2.2.1 Proceso: Planificar la gestion de los recursos

TABLA 23
Plan de gestidn de los recursos

PLAN DE GESTION DE LOS RECURSOS

Identificacién del Proyecto

Fecha 06 de abril de 2020

Nombre del Plan para la implementacion de tienda virtual para productos
Proyecto de fiestas tematicas

Director del

Ma. Alejandra Yépez H.
Proyecto

Estructura organizacional del proyecto

Responsable
Asistente de proyectos Administrativo
Financiero

Patrocinador Directora del Proyecto

Responsable
Marketing Digital

Adquisicién del personal

Fecha Salario Costo /
Rol Fuente »
Integracion Mensual Hora

Director de

Externo 9/3/2020 $2.000,00 $8,33
proyecto
Responsable
Administrativo Externo 1/6/2020 $1.200,00 $5,00
Financiero
Responsable
Marketing Digital y Externo 1/6/2020 $1.200,00 $5,00

TICS
Asistente Externo 1/6/2020 $500,00 $2,08
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Liberacion del personal

El personal puede ser liberado del proyecto, por las siguientes causales:
- Una vez se firme el acta de cierre del mismo.
- Por renuncia.

- Por incumplimiento de sus funciones.

Reconocimientos

El personal con excelentes resultados sera reconocido publicamente durante la
duracion del proyecto.

El personal podré sugerir y emitir ideas y sugerencias para el proyecto y el giro del
negocio.

En caso de excelente desempefio, el personal sera contratado para proyectos

futuros.

Capacitaciones

Al inicio del proyecto se realizara un taller para conocimiento y manejo de e-

commerce y tiendas virtuales.

Desarrollo del equipo

Las técnicas para desarrollar el equipo, que seran utilizadas son:
- Desarrollo de habilidades interpersonales
- Co-ubicacion

- Evaluaciones de desempefio del equipo

A continuacion, se detallan los roles y responsabilidades de cada recurso, asi

Ccomo sus asignaciones a cada actividad.
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Matriz de asignacion de responsabilidades

ROLES Y RESPONSABILIDADES

Datos Contacto Responsabilidades
Rol: , — Recibir entregables del proyecto
Patrocinador gnﬁgﬁi\;ﬂos.a Gestionar fuentes de financiamiento
Nombre: 09%801'7113 - Resolver sobre solicitudes de cambio del
Daniel Cevallos proyecto
— Elaborar plan de direccién del proyecto
Rol- — Supervisar desempefio del proyecto
o — Aprobar entregables del proyecto
Directora de mayepezhc _ s i i6n d Id bios del
Proyecto @aol.com upervisar gestion de control de cambios de
Nombre: 0998022892 proyecto _
Ma. Alejandra Yépez - Gest!onar y controlar la calidad del proyecto
— Gestionar los recursos del proyecto
— Gestionar a los interesados del proyecto
— Levantar informacion sobre las hormas
gubernamentales vigentes en materia de
adquisiciones locales e importaciones.
— Elaborar procedimiento de adquisicién de
mercaderia.
— Levantar informacion de oferta internacional
sobre productos de fiesta.
— Solicitar cotizaciones a diferentes oferentes
internacionales.
— Elaborar base de datos de los potenciales
proveedores internacionales seleccionados.
— Definir precios de venta
— Desarrollar el Business Canvas Model del
negocio.
Rol- — Identificar la estructura organizacional que se
: aplicara.
igrsnﬁgir;?;?il\?o elindao - _EIaborar mar)yal de procesos y etapas de
Financiero @gmail.com |mplementa}0|on. .
Nombre: 0998551426 — Actualizar lista de productos potenciales.

Elisabeth Lindao

Categorizar productos por tematica.
Seleccionar productos para el catalogo.
Definir cantidades por producto.

Elaborar lista de productos con sus atributos.
Levantar informacién de bodegas disponibles
en el sector seleccionado.

Realizar visita a inmuebles.

Elaborar informe de analisis de propuestas.
Realizar reunion con directora de proyecto y
patrocinador para seleccién de bodega.
Negociar con proveedor las condiciones del
arrendamiento.

Suscribir el contrato de arrendamiento.
Levantar informacion sobre la norma
gubernamental vigente en materia de
mensajeria y transporte.



Identificar las diferentes alternativas de
mensajeria y transporte.
Realizar contratacion de servicio de entregas.
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Rol:

Responsable
Marketing Digital y
TICS

Nombre:

Benjamin Martin

ben.martin
@gmail.com
0956233210

Levantar informacién de oferta nacional sobre
productos de fiesta.

Solicitar cotizaciones a diferentes oferentes
nacionales.

Elaborar base de datos de los potenciales
proveedores nacionales seleccionados.
Analizar el entorno actual del mercado.
Elaborar informe con plan de estrategias de
mercadeo.

Solicitar aprobacién de estrategias.

Elaborar cronograma para el plan de accion.
Identificar las potenciales organizaciones para
negociar alianzas.

Elaborar las propuestas para las distintas
organizaciones.

Gestionar audiencia en las organizaciones.
Presentar propuestas a las diferentes
organizaciones.

Realizar seguimiento a organizaciones.
Suscribir convenios con organizaciones.
Disefiar artes para descripcion de productos.
Crear portafolio fotografico de productos.
Disefiar el formato del catalogo.

Elaborar el contenido del catélogo.

Levantar informacion de proveedores de tiendas

virtuales.

Solicitar cotizaciones a los diferentes oferentes.

Elaborar informe de analisis de propuestas.
Realizar contratacion de la tienda virtual.
Configurar condiciones en plataforma para
tienda virtual.

Cargar contenidos en plataforma virtual.

Rol:

Asistente
Nombre:
Cayetana Simon

csimon369
@gmail.com
0991478545

Asistencia operativa del proyecto
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Matriz de asignacion de responsabilidades
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MATRIZ DE RESPONSABILIDADES RACI

Nomenclatura

R

A

C
|

Responsable
Aprobador
Consultado
Informado

ID Nombre
Actividad Actividad

Patrocinador

Responsable
Administrativo

Responsable

Digital y TICS

Asistente

Levantar

informacién sobre la

normas
gubernamentales
vigentes en materia
de adquisiciones
locales e
importaciones.
Elaborar
procedimiento de
adquisicion de
mercaderia.
Levantar
informacién de
ACTO03 oferta nacional
sobre productos de
fiesta.

Solicitar
cotizaciones a
diferentes oferentes
nacionales.
Elaborar base de
datos de los
potenciales
proveedores
nacionales
seleccionados.
Levantar
informacion de
ACTO06 oferta internacional
sobre productos de
fiesta.

Solicitar
cotizaciones a
diferentes oferentes
internacionales.
Elaborar base de
datos de los
potenciales
proveedores
internacionales
seleccionados.
Analizar el entorno
actual del mercado.
Definir precios de
venta

Elaborar informe
con plan de
estrategias de
mercadeo.

ACTO1

ACTO2

ACTO4

ACTO5

ACTO7

ACTO08

ACTO09

ACT10

ACT11



ACT12

ACT13

ACT14

ACT15

ACT16

ACT17

ACT18

ACT19

ACT20

ACT21

ACT22

ACT23

ACT24

ACT25

ACT26

ACT27

ACT28

ACT29

ACT30

ACT31

ACT32

ACT33

ACT34

Solicitar aprobacion
de estrategias.
Elaborar
cronograma para el
plan de accion.
Identificar las
potenciales
organizaciones para
negociar alianzas.
Elaborar las
propuestas para las
distintas
organizaciones.
Gestionar audiencia
en las
organizaciones.
Presentar
propuestas a las
diferentes
organizaciones.
Realizar
seguimiento a
organizaciones.

Suscribir convenios
con organizaciones.

Desarrollar el
Business Canvas
Model del negocio.
Identificar la
estructura
organizacional que
se aplicara.
Elaborar manual de
procesos y etapas
de implementacion.
Actualizar lista de
productos
potenciales.
Categorizar
productos por
tematica.
Seleccionar
productos para el
catélogo.

Definir cantidades
por producto.
Elaborar lista de
productos con sus
atributos.

Disefiar artes para
descripcion de
productos.

Crear portafolio
fotografico de
productos.

Disefiar el formato
del catalogo.
Elaborar el
contenido del
catélogo.

Levantar
informacion de
proveedores de
tiendas virtuales.
Solicitar
cotizaciones a los
diferentes oferentes.
Elaborar informe de
andlisis de
propuestas.

85
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Realizar
ACT35 contratacion de la A C | R |
tienda virtual.
Levantar
informacioén de
ACT36 bodegas disponibles | A R |
en el sector
seleccionado.
Realizar visita a

ACT37 . C A R |
inmuebles.
Elaborar informe de

ACT38 andlisis de A R |
propuestas.

Realizar reunién con
directora de
proyecto y
patrocinador para
seleccion de
bodega.
Negociar con
proveedor las
condiciones del
arrendamiento.
ACTA41 Suscribir el c_ontrato A c c | R

de arrendamiento.

Levantar

informacién sobre la

normas
ACT42 gubernamentales | A R | |

vigentes en materia

de mensajeria 'y

transporte.

Identificar las

diferentes
ACT43 alternativas de C A R | |
mensajeria y
transporte.
Realizar
contratacion de
servicio de
entregas.
Configurar
condiciones en
plataforma para
tienda virtual.
Cargar contenidos
ACT46 en plataforma C A C R |

virtual.

ACT39

ACT40

ACT44

ACT45

3.2.2.2 Proceso: Estimar los recursos de las actividades

El detalle de los recursos para cada actividad se encuentra descrito en el numeral
3.1.2.2 Procesos: Definir, secuenciar y estimar duracion de actividades; mientras
gue su estimacioén fue detallada en el plan de gestion de los recursos, en el item
3.2.2.1
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3.2.3. Planificacion de la gestion de las comunicaciones
3.2.3.1 Proceso: Planificar la gestion de las comunicaciones

TABLA 26

Plan de gestion de las comunicaciones

PLAN DE GESTION DE LAS COMUNICACIONES

Identificacion del Proyecto
Fecha 08 de abril de 2020

Plan para la implementacion de tienda virtual

Nombre del Proyecto _ o
para productos de fiestas tematicas

Director del Proyecto Ma. Alejandra Yépez H.

Necesidades de comunicacion

Informacion Técnicas de comunicacion
Documentacion de la gestion del Correo electronico a los miembros del
proyecto equipo

Se elaboraran actas de reunion con
acuerdos, decisiones tomadas, etc,
Actas de reuniones gue seran enviadas por correo
electronico a los interesados de la
reunion celebrada.
Este informe sera socializado con el
Informe de Desempefio semanal equipo en la reunion semanal

planificada.

Tipos de reuniones

Tipo Alcance Condiciones Objetivo
Revision de Convocatoria
Reuniones con cumplimiento de realizada por Seguimiento al
equipo de acuerdos en acta Directora de proyecto avance del
proyecto de reunion Todos los lunes a las  proyecto.

anterior. 9am



Reuniones con

Patrocinador

Reuniones

extraordinarias

Andlisis de
avance y
desempeiio del
proyecto.
Presentacion de
entregables, de
existir.

Revision de
avance del
proyecto.
Consultas sobre
diferentes
actividades de
los entregables
gue requieren su
atencion y
aprobacion.
Pueden
realizarse con
equipo o
patrocinador.
Para tratar temas

no esperados.

Reuniones semanales

de acuerdo a
disponibilidad de
patrocinador

Segun demanda. Se

convocara via
telefénica previa

aprobacion de la

directora del proyecto.
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Seguimiento al
avance del
proyecto.
Toma de

decisiones.

Solventar
temas

urgentes.

Guia de comunicacién

Reuniones

— Envio de convocatoria 24 horas antes.

— En la convocatoria se especificara el lugar, la hora y los temas a tratar.

Puntualidad.

— Elaboracion de acta de reunion con compromisos y acuerdos, que sera

enviada via correo electrénico a todos los miembros del equipo.
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Correo electrénico

— Constituye el medio formal de comunicacion para el proyecto.
Los correos electronicos que se utilizaran son exclusivamente los sefialados
en este plan de gestion.

— Los correos electronicos para el Patrocinador seran enviados Unicamente
por la Directora del proyecto, salvo indicacion expresa.

— Todos los correos electronicos (enviados y recibidos) deberan ser puestos

en conocimiento de la Directora del proyecto.

Mensajeria instantanea
— Se creara un grupo de mensajeria digital en la aplicacién mévil WhatsApp
con el fin de mantener una comunicacién estrecha con los miembros del

equipo.

Documentacion

— Cada miembro de equipo debera mantener una carpeta digital de todas las
versiones de los resultados de sus actividades, que seran remitidas a la
Directora del proyecto al cierre de cada entregable.

— Para almacenamiento y envio de documentacién se utilizara la aplicacion

Google Drive.

Restricciones

— Debe cumplirse con las reuniones semanales.

— Las reuniones no deben durar mas de dos horas.

— No se podran enviar correos electronicos al Patrocinador sin previa
autorizacion de la Directora del proyecto.

— No se debera enviar cadenas ni informacion irrelevante en el grupo de

mensajeria digital del equipo del proyecto.
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3.3 PLANIFICACION DE LA GESTION DE RIESGOS
3.3.1 Proceso: Planificar la gestion de riesgos

TABLA 27

Plan de gestion de riesgos

PLAN DE GESTION DE RIESGOS

Identificacidon del Proyecto

Fecha 10 de abril de 2020

Nombre del Plan para la implementacion de tienda virtual para
Proyecto productos de fiestas teméticas

Director del

Ma. Alejandra Yépez H.
Proyecto

Estrategia de riesgos

- El plan de gestién de riesgos se encuentra a cargo de la Directora de
Proyectos, quien levantard, junto con el equipo, informacion de los posibles
riesgos que pueden presentarse durante la vida del proyecto, con el objetivo
de desarrollar estrategias para evitar, mitigar, transferir y/o aceptar los
riesgos.

- Elimpacto de los riesgos identificados sera analizado para su prevencion y
el desarrollo de un plan de respuesta a los mismos.

- ElI monitoreo del riesgo se realizard semanalmente para deteccion de

nuevos riesgos y el estado de los ya identificados.

Metodologia

Para la identificacion de posibles riesgos, se realizaran reuniones con el equipo
del proyecto, utilizando la técnica "lluvia de ideas" en la que participaran
también los stakeholders catalogados con poder alto. De esta manera se
levantara informacion de diferentes individuos con distintos niveles de

tolerancia al riesgo.



91

Los riesgos seran registrados y codificados con nudmeros Unicos.
Se realizara analisis cualitativo y cuantitativo de los riesgos que determinaran

su impacto y en qué etapa del proyecto apareceran.

Roles y responsabilidades

— El listado de los posibles riesgos sera levantado por todo el equipo del
equipo del proyecto.

— El responsable de la gestion de riesgos sera la directora del proyecto.

— El responsable administrativo financiero y el responsable de marketing
digital y tecnologia seran los encargados de documentar los riesgos en la
matriz de riesgos designada para el efecto.

— La Directora del proyecto se encargara también del monitoreo de los riesgos
identificados y de la identificacion de los riesgos desconocidos no

identificados.

3.3.2 Proceso: Identificar los riesgos

TABLA 28
Identificacion de riesgos del proyecto

IDENTIFICACION DE RIESGOS

DESCRIPCION DEL AMENAZA / CATEGORIA
ID# ENTREGABLE CAUSA RIESGO EFECTO  oporTUNIDAD DISPARADOR e/ preo
Manual de Crisis Modificacion de
rocedimiento econémica politicas estatales Manual de Emisién de
ro1 P ara procura debido a sobre impuestos, procedimiento Amenaza reformas, Externo
d’; me’:caderl'a emergencia comercializacion e desactualizado decretos, etc.
sanitaria importacién
Impuntualidad en la
Mangal‘de Informalidad de e_ntre_ga i Retraso en Cotizacion no sea
procedimiento cotizaciones de
RO2 ETE PR proveedores Toalees al fesia dla cronograma Amenaza entregada en la Externo
para p nacionales P del proyecto fecha estimada

de mercaderia proveedores
nacionales



RO3

R04

R0O5

R06

RO7

RO8

RO9

R10

R11

R12

R13

R14

Manual de
procedimiento
para procura
de mercaderia

Plan de
mercadeo

Plan de
mercadeo

Plan de
mercadeo

Plan de
mercadeo

Modelo de
gestion de
negocio

Catélogo de
productos de
fiestas
teméticas

Catélogo de
productos de
fiestas
teméticas

Catélogo de
productos de
fiestas
temaéticas

Catalogo de
productos de
fiestas
teméticas

Tienda virtual

Tienda virtual

Contacto a
distancia con un
mercado
desconocido

Falta de
informacion del
mercado

Falta de
informacion del
mercado

Plan de accién
de mercadeo no
se encuentra
debidamente
sustentado

Emergencia
sanitaria
mundial

Patrocinador no
tenga claro el
modelo de
negocio que
pretende
construir

Emergencia
sanitaria
mundial

Emergencia
sanitaria
mundial

Tiempos de
entrega no
establecidos en
contrato con
fotégrafo

Caracteristicas
no especificadas
en contrato con
fotégrafo

Escaso estudio
de oferta de
tiendas virtuales

Emergencia
sanitaria
mundial

Envio de cotizaciones
falsas o erréneas

El precio definido de
venta no se estime
correctamente

El precio definido de
venta no se estime
correctamente

No se aprueben las
estrategias de
mercadeo planteadas

Bajo numero de
alianzas estratégicas

Disefio de modelo de
negocio ineficiente

Cambio en tendencias
y preferencias del
consumidor

Poca disponibilidad de
los productos
seleccionados para el
catélogo

Retraso en la entrega
de las fotografias de
los productos

Fotografias de baja
calidad

Servicios de tienda
virtual contratada no
cuenta con las
caracteristicas de las
necesidades del
negocio

Volatilidad en el precio
de alquiler de bodegas
en la ciudad de Quito

Retraso en
cronograma
del proyecto

Precios altos
no atractivos
para el cliente

Precios bajos
gue generan
rentabilidad
reducida o
nula

Plan de
mercadeo
débil

Mayor gasto
en plan de
marketing

Disefio de
estructura
organizacional
errénea o
incompleta

Catalogo no
cuente con
productos

preferidos por
el mercado

Catalogo con
productos no
disponibles

Retraso en
cronograma
del proyecto

Afectacion a
calidad de
catélogo

Tienda virtual
no cumple
expectativas
de
patrocinador

Arriendo a alto
costo

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Amenaza

Recepcion de
cotizaciones
incompletas o con
items erréneos

Baja rotacion de
inventario

Valor TIR

Bajo nivel de
visitas en tienda
virtual

Bajo numero de
convenios
suscritos

La estructura
organizacional no
cumple las
necesidades del
negocio

Identificacion de
nuevas
tendencias

Respuesta
negativa cuando
se solicite el
producto

Impuntualidad en
la fecha de
entrega

Entrega de
fotografias

Parametrizacion
parcial de
caracteristicas
necesarias

Resultado de
blsqueda de
bodegas
disponibles
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Externo

Técnico/Funcio
nal/Calidad

Técnico/Funcio
nal/Calidad

Direccién

Proyectos

Externo

Técnico/Funcio
nal/Calidad

Externo

Externo

Externo

Externo

Técnico/Funcio
nal/Calidad

Externo



R15

R16

R17

R18

Tienda virtual

Tienda virtual

Tienda virtual

Tienda virtual

Escueta revision
de inmueble

Impuntualidad
del arrendador

Escaso estudio
de oferta de
empresas que
ofrecen servicio
a domicilio

Falta de
capacitacion en
uso de
plataforma de
tienda virtual

Problemas Dafio a la
estructurales de la calidad del Amenaza
bodega inventario
Demora en
SO DTS e cronograma Amenaza
se realice a tiempo 9
del proyecto
Servicio contratado no Servicio a
esta alineado a las .
e domicilio no
caracteristicas de las Amenaza
necesidades del cumple
) expectativas
negocio
Parametrizacion A2
e Informacién
o errénea
caracteristicas y Amenaza

catalogo de productos
en tienda virtual

visualizada en
tienda virtual

3.3.3 Proceso: Realizar el andlisis cualitativo de riesgos

TABLA 29

Andlisis cualitativo de los riesgos del proyecto

ANALISIS CUALITATIVO
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Evidencia de Técnico/Funcio
problemas en el .
: nal/Calidad
inmueble
Incumplimiento en
la fecha Externo
establecida
Qu_ejas de Externo
clientes
Quejas de Técnico/Funcio
clientes nal/Calidad

DESCRIPCION DEL OBJETIVO
ID# ENTREGABLE DIESCO NEEGTADO PROBABLIDAD IMPACTO MATRIZ DE CALOR
MA
. - e}
C. Disefar el 3
Manual de Mg_dmcacmn de procedlml_en}o 3 X
rocedimiento politicas estatales  de adquisicién o
ro1 P ara procura sobre impuestos, de los productos Medio Bajo g B
d% meFr)ca deria comercializacion de fiesta
e importacién tematica para la MB
tienda virtual. MB B M A MA
Impacto
MA
. . ~ 9
Impuntualidad en  C. Disediar el 35
Ml di Ia_entr_ega de procedlmlgn}o 3 "
rocedimiento cotizaciones de de adquisicién 8
ro2 P ara procura productos de de los productos Bajo Bajo DE_’ B X
d% me‘:ca deria fiesta de de fiesta
proveedores tematica para la MB
nacionales tienda virtual. MB B M A MA

Impacto



Manual de
procedimiento
para procura
de mercaderia

RO3

Plan de
Re mercadeo
RO5 Plan de
mercadeo
Plan de
R mercadeo
RO7 Plan de
mercadeo
Modelo de
R08 gestion de
negocio

Envio de
cotizaciones
falsas o erréneas

El precio definido
de venta no se
estime
correctamente

El precio definido
de venta no se
estime
correctamente

No se aprueben

las estrategias de

mercadeo
planteadas

Bajo nimero de
alianzas
estratégicas

Disefio de modelo

de negocio
ineficiente

C. Disefar el
procedimiento
de adquisicién
de los productos
de fiesta
tematica para la
tienda virtual.

D. Desarrollar
el plan de
mercadeo de la
tienda virtual.

D. Desarrollar
el plan de
mercadeo de la
tienda virtual.

D. Desarrollar
el plan de
mercadeo de la
tienda virtual.

D. Desarrollar
el plan de
mercadeo de la
tienda virtual.

E. Disefiar el
modelo de
gestion del

negocio.

Medio

Bajo

Muy Bajo

Muy Bajo

Medio

Muy Bajo

Medio

Alto

Alto

Alto

Medio

Medio

kel
I
=
o
[
Qo
o
o
o

“

Probabilidad

Probabilidad

E

Probabilidad

o >
E

Probabilidad

o >
E

Probabilidad

=
£ w =z »

9

IS

MB B M A MA

Impacto

MA

MB
MB B M A MA

Impacto

MA

MB

<
w

B M A MA

Impacto

MA

MB

<
(3]

B M A MA

Impacto

MA

MB
MB B M A MA

Impacto

MA

MB B M A MA

Impacto



Catélogo de
productos de
fiestas
teméaticas

R0O9

Catélogo de
productos de
R fiestas
teméaticas

Catélogo de
productos de
R11 fiestas
temaéticas

Catélogo de
productos de
fiestas
tematicas

R12

R13 Tienda virtual

R14 Tienda virtual

Cambio en
tendencias y
preferencias del
consumidor

Poca
disponibilidad de
los productos
seleccionados
para el catalogo

Retraso en la
entrega de las
fotografias de los
productos

Fotografias de
baja calidad

Servicios de
tienda virtual
contratada no
cuenta con las
caracteristicas de
las necesidades
del negocio

Volatilidad en el
precio de alquiler
de bodegas en la
ciudad de Quito

B. Elaborar el
catalogo de
productos de
fiestas
tematicas.

Bajo Alto

B. Elaborar el
catalogo de
productos de
fiestas
tematicas.

Bajo Medio

B. Elaborar el
catalogo de
productos de
fiestas
tematicas.

Bajo Medio

B. Elaborar el
catalogo de
productos de
fiestas
tematicas.

Muy Bajo Alto

A. Crear el
esquema de la
tienda virtual
con
caracteristicas
atractivas para
el consumidor.

Muy Bajo Alto

A. Crear el
esquema de la
tienda virtual
con
caracteristicas
atractivas para
el consumidor.

Bajo Bajo
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I
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Probabilidad
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E
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MB B M A MA

Impacto

MA

MB

<
o

B M A MA

Impacto

MA

MB

<
w

B M A MA

Impacto

MA

MB

<
(3]

B M A MA

Impacto

MA

MB
MB B M A MA

Impacto

MA

MB
MB B M A MA
Impacto



R15 Tienda virtual

R16 Tienda virtual

R17 Tienda virtual

R18 Tienda virtual

Problemas

estructurales de la

bodega

Entrega de
bodega no se
realice a tiempo

Servicio
contratado no
esta alineado a

las caracteristicas

de las
necesidades del
negocio

Parametrizacion
errénea de
caracteristicas y
catalogo de
productos en
tienda virtual

A. Crear el
esquema de la
tienda virtual
con
caracteristicas
atractivas para
el consumidor.

A. Crearel
esquema de la
tienda virtual
con
caracteristicas
atractivas para
el consumidor.

A. Crear el
esquema de la
tienda virtual
con
caracteristicas
atractivas para
el consumidor.

A. Crearel
esquema de la
tienda virtual
con
caracteristicas
atractivas para
el consumidor.

Bajo

Bajo

Bajo

Muy Bajo

Medio

Bajo

Medio

Alto

Probabilidad

Probabilidad

Probabilidad

I

Probabilidad

o >
E

MB B M A MA

Impacto

MA

MB
MB B M A MA

Impacto

MA

MB
MB B M A MA

Impacto

MA

MB
MB B M A MA

Impacto



3.3.4 Proceso: Realizar el analisis cuantitativo de riesgos

TABLA 30
Andlisis cuantitativo de los riesgos del proyecto

ANALISIS CUANTITATIVO
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DESCRIPCION DEL OBJETIVO PROB. IMPAC. Costo
I IENR=E- LS RIESGO AFECTADO (%) (%)  entregable 2FEETEE
C. Disefiar el
Manual de Modificacion de politicas procedimiento de
ROL procedimiento estatales so_br_e |m_;?uestos, adquisicion dg los 30% 15% 4.122 $ 18549
para procura de comercializacion e productos de fiesta
mercaderia importacion tematica para la tienda
virtual.
C. Disefiar el
Manual de Impuntualidad en la procedimiento de
procedimiento  entrega de cotizaciones de adquisicion de los o o
Rz para procura de productos de fiesta de productos de fiesta Lo =0 22 ¥
mercaderia proveedores nacionales  temaética para la tienda
virtual.
C. Disefar el
Manual de procedimiento de
procedimiento Envio de cotizaciones adquisicion de los o o
RO3 para procura de falsas o erréneas productos de fiesta 30% 30% 4.122 $ 37098
mercaderia tematica para la tienda
virtual.
Plan de El precio definido de venta D. Desarrollar el plan
R04 e no se estime de mercadeo de la 15% 45% 8.072 $ 544,86
correctamente tienda virtual.
Plan de El precio definido de venta D. Desarrollar el plan
R0O5 mercadeo no se estime de mercadeo de la 1% 45% 8.072 $ 36,32
correctamente tienda virtual.
Plan de No se aprueben las D. Desarrollar el plan
RO6 T - estrategias de mercadeo de mercadeo de la 1% 45% 8.072 $ 36,32
planteadas tienda virtual.
Plan de Bajo numero de alianzas D. Desarrollar el plan
0, 0,
RO7 mercadeo estratégicas de mercad_eo dela 30% 30% 8.072 $ 726,48
tienda virtual.
Modelo de Bieefis i skl a2 E. Disefiar el modelo
R0O8 gestion de A de gestion del 1% 30% 2.920 $ 8,76
. negocio ineficiente p
negocio negocio.
Catélogo de Cambio en tendencias y B. Elaborar el
R0O9 productos de preferencias del catélogo de productos 15% 45% 12.148 $ 819,99

fiestas tematicas

consumidor

de fiestas tematicas.



R10

R11

R12

R13

R14

R15

R16

R17

R18

Catélogo de
productos de
fiestas tematicas

Catalogo de
productos de
fiestas tematicas

Catalogo de

productos de

fiestas tematicas

Tienda virtual

Tienda virtual

Tienda virtual

Tienda virtual

Tienda virtual

Tienda virtual

Poca disponibilidad de los
productos seleccionados
para el catalogo

Retraso en la entrega de
las fotografias de los
productos

Fotografias de baja calidad

Servicios de tienda virtual
contratada no cuenta con
las caracteristicas de las
necesidades del negocio

Volatilidad en el precio de
alquiler de bodegas en la
ciudad de Quito

Problemas estructurales
de la bodega

Entrega de bodega no se
realice a tiempo

Servicio contratado no esta
alineado a las
caracteristicas de las
necesidades del negocio

Parametrizacion errénea
de caracteristicas y
catalogo de productos en
tienda virtual

B. Elaborar el
catélogo de productos
de fiestas tematicas.

B. Elaborar el
catélogo de productos
de fiestas tematicas.

B. Elaborar el
catalogo de productos
de fiestas tematicas.

A. Crear el esquema
de la tienda virtual con
caracteristicas
atractivas para el
consumidor.

A. Crear el esquema
de la tienda virtual con
caracteristicas
atractivas para el
consumidor.

A. Crear el esquema
de la tienda virtual con
caracteristicas
atractivas para el
consumidor.

A. Crear el esquema
de la tienda virtual con
caracteristicas
atractivas para el
consumidor.

A. Crear el esquema
de la tienda virtual con
caracteristicas
atractivas para el
consumidor.

A. Crear el esquema
de la tienda virtual con
caracteristicas
atractivas para el
consumidor.

TOTAL

15%

15%

1%

1%

15%

15%

15%

15%

1%

30%

30%

45%

45%

15%

30%

15%

30%

45%

12.148

12.148

12.148

14.983

14.983

14.983

14.983

14.983

14.983

$

98

546,66

546,66

54,67

67,42

337,12

674,24

337,12

674,24

67,42

6.127,49
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3.3.5 Proceso: Planificar la respuesta a los riesgos

TABLA 31

Plan de respuesta a los riesgos del proyecto

RESPUESTA A LOS RIESGOS

MONITOREO Y
CONTROL

ID# ENTREGABLE Dg;fsllggé%'\l ESTRATEGIA ACCION RESPONSABLE FREé:EUVEIggﬁ =
Revisar
Manual de Modificacion de periédicamente de
rocedimiento politicas estatales reformas
RO1 p ara procura sobre impuestos, Mitigar gubernamentales Resp. Adm. Fin Semanal
dE} me?caderia comercializacion e para mantener
importacion actualizado el
manual.
Impuntualidad en la .
Considerar plazo
Manual de entrega de i
R02 EREELIEED cotlza(:lones_de Mitigar cronograma de Resp. Mkt. Dig. Semanal
para procura productos de fiesta -
de mercaderia de proveedores FIEEE0 (IR GULED
. retrasos.
nacionales
Seleccionar
rigurosamente los
Manual de Envio de proveedores, a
RO3 procedimiento cotizaciones falsas Mitigar traves .de qnal|3|s Resp. Adm. Fin Semanal
para procura 0 erréneas de calificaciones y
de mercaderia reputacion en
diferentes portales
web.
El precio definido Analizar
Plan de de venta no se . profundamente el :
R04 GEREGED i, Mitigar mercado para la Resp. Adm. Fin Semanal
correctamente definicién de precio.
El precio definido Analizar
RO5 Plan de de vent_a no se Evitar profundamente el Resp. Adm. Fin Semanal
mercadeo estime mercado para la
correctamente definicién de precio.
Elaborar plan de
No se aprueben las accion de mercadeo
) integral, .
R0O6 mlzs:lggo esrtrrlztriggsode Evitar debidamente Dlrfgtc;rce;(;:ie Semanal
sustentado y con proy
planteadas A
las justificaciones
necesarias.
RO7 Plan de Bajoalr;:r:gzrso @ Mitigar Re:tlgi:i\?;c;p;;?as Directora de Semanal
mercadeo proyecto

estratégicas

empresas objetivo.



Modelo de
RO8 gestion de
negocio

Catalogo de
productos de
fiestas
tematicas

R09

Catélogo de
productos de
fiestas
tematicas

R10

Catalogo de
productos de
fiestas
tematicas

R11

Catélogo de
R12 productos de
fiestas
tematicas

R13  Tienda virtual

R14  Tienda virtual

R15 Tienda virtual

R16  Tienda virtual

Disefio de modelo
de negocio
ineficiente

Cambio en
tendencias y
preferencias del
consumidor

Poca disponibilidad
de los productos
seleccionados para
el catalogo

Retraso en la
entrega de las
fotografias de los
productos

Fotografias de baja
calidad

Servicios de tienda
virtual contratada
no cuenta con las
caracteristicas de
las necesidades
del negocio

Volatilidad en el
precio de alquiler
de bodegas en la
ciudad de Quito

Problemas
estructurales de la
bodega

Entrega de bodega
no se realice a
tiempo

Asesorar a
patrocinador para la
definicién adecuada

del modelo de
negocio que
requiere el mismo.

Evitar

Revisar
periédicamente las
tendencias sobre
fiestas.
Identificar
alternativas para
celebraciones en el
nuevo orden
mundial por la
pandemia.
Revisar
periédicamente las
tendencias sobre
fiestas.
Identificar
alternativas para
celebraciones en el
nuevo orden
mundial por la
pandemia.

Mitigar

Mitigar

Establecer
condiciones de
plazo en contrato de
fotografia.

Mitigar

Establecer
condiciones de
calidad,
caracteristicas y
material en contrato
de fotografia.

Mitigar

Evaluar diferentes
proveedores de
plataformas
virtuales con el fin
de escoger la
opcién adecuada.

Evitar

Analizar diferentes
opciones
disponibles para
arriendo.

Aceptar

Realizar una
evaluacion
estructural de la
bodega a alquilar.

Evitar

Establecer
condiciones de
plazo de entrega en
contrato de
arrendamiento.

Mitigar

Directora de
proyecto

Resp. Mkt. Dig.

Resp. Adm. Fin

Resp. Mkt. Dig.

Resp. Mkt. Dig.

Resp. Mkt. Dig.

Resp. Adm. Fin

Resp. Adm. Fin

Directora de
proyecto

Semanal

Semanal

Semanal

Semanal

Semanal

Semanal

Semanal

Semanal

Semanal
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Servicio contratado

P Evaluar diferentes
no esta alineado a

proveedores con el

R17  Tienda virtual las caracterl‘stlcas Mitigar fin de escoger la Resp. Adm. Fin Semanal
de las necesidades o
] opcion adecuada.
del negocio
Parametrizacion Programar
errénea de capacitaciones para
R18  Tienda virtual caract'erlstlcas y Evitar causolgeta Resp. Mkt. Dig. Semanal
catélogo de plataforma con la
productos en empresa
tienda virtual contratante.

3.4 PLANIFICACION DE LA GESTION DE LAS ADQUISICIONES Y EL
INVOLUCRAMIENTO DE LOS INTERESADOS

3.4.1 Planificacion de la gestion de las adquisiciones
3.4.1.1 Proceso: Planificar la gestion de las adquisiciones

TABLA 32

Plan de gestion de las adquisiciones

PLAN DE GESTION DE LAS ADQUISICIONES

Identificacién del Proyecto

Fecha 15 de abril de 2020

Nombre del Plan para la implementacion de tienda virtual para
Proyecto productos de fiestas teméaticas

Director del

Ma. Alejandra Yépez H.
Proyecto

Descripcion del proceso
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Para la identificacion de las caracteristicas y condiciones de las adquisiciones
gue se realizaran en el proyecto se considerara la informacion de:

— Linea base del alcance

— Cronograma

— Estimacion de costos por actividad

— Recursos de cada actividad

— Plan de gestion de la calidad

— Matriz RACI

— Requisitos de recursos

— Matriz de riesgos

— Registro de interesados

Posterior al andlisis "hacer o comprar”, se elabora la matriz de adquisiciones
del proyecto que detalla los productos y servicios que seran adquiridos, la forma
de contactar a los proveedores, el responsable de la compra y el cronograma
de las adquisiciones establecidas.

Las cotizaciones, las solicitudes de compra y los contratos que se suscriban

estaran expresados en dolares americanos (USD), de precio fijo.

Para la seleccion de proveedores se realizard un andlisis en base a costos,

calidad y plazo de entrega de los productos requeridos.

Procedimientos estandar

Adquisicién de materiales de oficina, equipos y softwares
— Solicitar lista de recursos aprobados con especificaciones y cronograma
de entrega
— Realizar solicitudes de cotizacion
— Seleccionar la mejor alternativa con base en precio, calidad, plazo de

entrega, reputacion del proveedor)
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Elaboracion y aprobacion de orden de compra
Realizar pedido

Pago contra entrega de productos

Contratacion de productos y servicios

Solicitar lista de recursos aprobados con especificaciones y cronograma
de entrega

Elaboracion de Términos de referencia (TDRs) o Enunciado del Trabajo
(sow)

Aprobacién de Términos de referencia (TDRs) o Enunciado del Trabajo
(sow)

Realizar solicitudes de cotizacion

Seleccionar la mejor alternativa con base en precio, calidad, plazo de
entrega, calificacion del proveedor)

Elaboracién y aprobacién de orden de compra

Suscripcion de contrato

Pago de acuerdo con condiciones de contrato

Métricas

Las métricas que se utilizaran para la gestion de los contratos seran las

determinadas en los Términos de referencia (TDRs) o Enunciado del Trabajo

(SOW) elaborados para cada adquisicion.

Restricciones y supuestos

Que si habra proveedores en el mercado con las caracteristicas de los
bienes y servicios que se adquiriran o contrataran.

Que los proveedores cumplan con los términos y condiciones
establecidos en el contrato.

Que las TDRs o SOWs cuenten con todas las especificaciones

requeridas para el bien o servicio que sera adquirido o contratado.
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Plan de respuesta a riesgos identificados

+ R11-Retraso en la entrega de las fotografias de los productos: Establecer
condiciones de plazo en contrato de fotografia.

+ R12-Fotografias de baja calidad: Establecer condiciones de -calidad,
caracteristicas y material en contrato de fotografia.

+ R13-Servicios de tienda virtual contratada no cuenta con las caracteristicas
de las necesidades del negocio: Evaluar diferentes proveedores de
plataformas virtuales con el fin de escoger la opcion adecuada.

+ R14-Volatilidad en el precio de alquiler de bodegas en la ciudad de Quito:
Analizar diferentes opciones disponibles para arriendo.

* R15-Problemas estructurales de la bodega: Realizar una evaluacion
estructural de la bodega a alquilar.

* R16-Entrega de bodega no se realice a tiempo: Establecer condiciones de
plazo de entrega en contrato de arrendamiento.

+ R17-Servicio contratado no esta alineado a las caracteristicas de las
necesidades del negocio: Evaluar diferentes proveedores con el fin de

escoger la opcion adecuada.

Se han planificado realizar las adquisiciones detalladas en la tabla a

continuacion.

TABLA 33
Matriz de adquisiciones

MATRIZ DE ADQUISICIONES DEL PROYECTO

) Cronograma
. Medio
Producto o Entregable Tipo de contacto Responsable incié
servicio 9 contrato P . Suscripcion
proveedor Inicio de contrato /
Adquisicion
- Solicitud de
informacion por
correo e.
. - Revisién
Material de T0d0€!  Preciofijo caracterisicas P AN 9550020 1/6/2020
oficina proyecto por correo in

electrénico
- Coordinaciones
telefénicas



Transporte

Computador

Impresora

Software 1

Software 2

Contrato
fotografo

Contrato tienda

virtual

Contrato

arrendamiento

Contratacion
servicio de
entregas

Todo el
proyecto

Todo el
proyecto

Todo el
proyecto

Todo el
proyecto

1.4 Catalogo
de productos
de fiestas
tematicas

1.4 Catalogo
de productos
de fiestas
teméticas

1.5 Tienda
Virtual

1.5 Tienda
Virtual

1.5 Tienda
Virtual

Precio fijo

Precio fijo

Precio fijo

Precio fijo

Precio fijo

Precio fijo

Precio fijo

Precio fijo

Precio fijo

- Solicitud de
informacioén por
correo
electrénico

- Revisién
caracteristicas
por correo
electrénico

- Coordinaciones
telefénicas

- Solicitud de
informacion por
correo
electrénico

- Revisién
caracteristicas
por correo
electrénico

- Coordinaciones
telefénicas

- Solicitud de
informacién por
correo
electrénico

- Revisién
caracteristicas
por correo
electrénico

- Coordinaciones
telefénicas

- Proveedor
predefinido

- Solicitud de
informacién por
correo
electrénico

- Revisién
caracteristicas
por correo
electrénico

- Coordinaciones
telefénicas

- Solicitud de
informacion por
correo
electrénico

- Entrevistas

- Coordinaciones
telefénicas

- Solicitud de
informacion por
portal web

- Solicitud de
informacion por
portal web

- Entrevistas

- Coordinaciones
telefénicas

- Solicitud de
informacion por
correo
electrénico

- Entrevistas

- Coordinaciones
telefénicas

Resp. Adm.
Fin

Resp. Adm.
Fin

Resp. Adm.
Fin

Directora de
Proyecto

Directora de
Proyecto

Resp. Mkt.
Dig.

Directora de
Proyecto

Directora de
Proyecto

Directora de
Proyecto

25/5/2020

18/5/2020

18/5/2020

1/6/2020

1/9/2020

6/8/2020

6/11/2020

9/9/2020

16/10/2020
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1/6/2020

25/5/2020

25/5/2020

1/6/2020

8/9/2020

8/9/2020

1/12/2020

15/10/2020

30/10/2020
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3.4.2 Planificacion de la gestion de interesados del proyecto
3.4.2.1 Proceso: Planificar el involucramiento de los interesados

Una vez ejecutados los procesos en la fase de inicio del proyecto (numeral 2.1.1
del capitulo 2 del presente documento), en los cuales se identificaron a los
interesados y se levantaron sus expectativas referentes al proyecto, se
desarrollo la planificacion del involucramiento de los interesados, con el objetivo
de establecer enfoques para involucrarlos, en funcion a sus expectaciones,

interés e impacto en el proyecto.

Para ello, en primer lugar, se identificé los niveles actuales de participacion que
tienen los interesados, para compararlos con los niveles optimos deseados para

la correcta gestion del proyecto.

Posteriormente, en funcion al grado de interés y poder con respecto al proyecto,
se clasific6 a los interesados y se desarroll6 estrategias para gestionar su

involucramiento.

TABLA 34

Matriz de evaluacion de seguimiento de los interesados

MATRIZ DE EVALUACION DE SEGUIMIENTO DE LOS INTERESADOS

ISD : De .

STK NOMBRE ROL Desconocedor Reticente Neutral e Lider
STK 1 Daniel Cevallos  Patrocinador CD

Ma. Alejandra .
STK 2 Yépez H. Directora de Proyecto CD
STK 3 Tobias Litke CEO Shopify - Proveedor Tienda virtual C D
STK 4 Brent Bellm C_EO BigCommerce - Proveedor Tienda c D
virtual

STK 5 Gonzalo Gil CEO 3dcart - Proveedor Tienda virtual C D
STK 6 Simén Ponce Black Belt Marketing - Proveedor cD

Publicidad

STK7 Cayetana Hervas  Monkey Plus -Proveedor Publicidad CD
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STK 8 Laura Cruz Proveedor nacional productos de fiesta CD
STK 9 Ismael Andrade  Proveedor nacional productos de fiesta CD
STK 10 Barbara Ayala Proveedor nacional productos de fiesta CD

Yiwu Ishow-Party Toy Factory -

STK 11 Savi Xu Proveedor internacional productos de CD
fiesta
STK 12 Sumail Xie Owner Party - _Proveedor internacional cD
productos de fiesta
STK 13 Zeng Eda _Ylwu Ru_lqu E-Commerce - I_Droveedor cD
internacional productos de fiesta
STK 14 Camilo Paez Arrendador bodega CD
STK 15 Municipio de Quito Entidad reguladora y de control CD
STK 16 Sanee ol [ Entidad reguladora y de control CD
Internas
STK 17 Sofia Herrera Potencial cliente de 31 afios C D
STK 18 Martina Lindao Potencial cliente de 40 afios C D
STK 19 Isabella Ojeda Potencial cliente de 50 afios C D
STK 20 Raquel Maya Potencial cliente de 60 afios C D
STK 21 Benjamin Martin  Miembro del equipo del proyecto CD

Nota: C= Nivel de participacién actual / D= Nivel de participacion deseado

TABLA 35
Matriz de clasificacion y estrategias para el involucramiento de los interesados

MATRIZ DE CLASIFICACION Y ESTRATEGIAS PARA INTERESADOS

ISD STK  NOMBRE ROL Poder Interés  Valoracion Estrategia
Daniel Mantener satisfecho
STK 1 Patrocinador Alto  Alto Bloqueador e informar
Cevallos A.
constantemente
Ma. Alejandra Mantener satisfecho
STK 2 e Directora de Proyecto  Alto  Alto Bloqueador e informar
Yépez H.
constantemente
CEO Shopify -
STK 3 Tobias Liitke Proveedor Tienda Bajo Bajo Monitoreo Monitorear
virtual
CEO BigCommerce -
STK 4 Brent Bellm Proveedor Tienda Bajo Bajo Monitoreo Monitorear
virtual
CEO 3dcart -
STK 5 Gonzalo Gil Proveedor Tienda Bajo Bajo Monitoreo Monitorear

virtual



STK 6

STK 7

STK 8

STK 9

STK 10

STK 11

STK 12

STK 13

STK 14

STK 15

STK 16

STK 17

STK 18

STK 19

STK 20

STK 21

Simén Ponce

Cayetana
Hervas

Laura Cruz

Ismael
Andrade

Barbara
Ayala

Savi Xu

Sumail Xie

Zeng Eda

Camilo Paez

Municipio de
Quito
Servicio de
Rentas
Internas

Sofia Herrera

Martina
Lindao

Isabella
Ojeda

Raquel Maya

Benjamin
Martin

Black Belt Marketing -
Proveedor Publicidad

Monkey Plus -
Proveedor Publicidad

Proveedor nacional
productos de fiesta

Proveedor nacional
productos de fiesta

Proveedor nacional
productos de fiesta

Yiwu Ishow-Party Toy
Factory - Proveedor
internacional
productos de fiesta

Owner Party -
Proveedor
internacional
productos de fiesta

Yiwu Ruiqu E-
Commerce -
Proveedor
internacional
productos de fiesta

Arrendador bodega

Entidad reguladora y
de control

Entidad reguladora y
de control

Potencial cliente de 31
afios

Potencial cliente de 40
afos

Potencial cliente de 50
afios

Potencial cliente de 60
afios

Miembro del equipo
del proyecto

Bajo

Bajo

Bajo
Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Alto

Alto

Alto

Alto

Bajo

Bajo

Bajo

Alto
Alto

Alto

Bajo

Bajo

Bajo

Bajo
Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Monitoreo

Monitoreo

Desacelerador
Desacelerador

Desacelerador

Monitoreo

Monitoreo

Monitoreo

Monitoreo

Desacelerador

Desacelerador

Bloqueador

Bloqueador

Bloqueador

Bloqueador

Desacelerador
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Monitorear

Monitorear

Mantener informado
Mantener informado

Mantener informado

Monitorear

Monitorear

Monitorear

Monitorear

Mantener informado

Mantener informado

Mantener satisfecho
e informar
constantemente
Mantener satisfecho
e informar
constantemente
Mantener satisfecho
e informar
constantemente
Mantener satisfecho
e informar
constantemente

Mantener informado

Nota: P: Poder (A alto, B bajo) / I: Interés (A alto, B bajo) / V: Valoracion (NA No aliado — PA e
IB, B Blogueador — PA e 1A, M Monitoreo — PB e IB, D Desacelerador — PB e |A).



109

4. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO DEL PROYECTO Y SU
VIABILIDAD

4.1 ANALISIS FINANCIERO

4.1.1 Analisis de proveedores

Con el fin de determinar la alternativa rentable respecto al origen de los
productos que se ofertaran a través de la tienda virtual, se realiz6 un analisis
comparativo de precios, entre oferentes nacionales e internacionales. Para ello,
se identificaron los precios de cada uno de los items preferidos por los
potenciales clientes, los de mayor rotaciéon, de acuerdo a los resultados
obtenidos en el estudio de mercado detallado en el numeral 1.1.3.1 del capitulo
1.

Ahora bien, citando nuevamente al capitulo mencionado, el total de la muestra
encuestada asistio a 1.280 eventos y se deduce que, en base al presupuesto
que registraron los encuestados (Figura 5), el monto promedio por cada agasajo

es de USD $150, calculado en base a una estimacion de tres puntos:

E_P+Ml(4)+0
B 6

Donde Pes el monto mas bajo (pesimista), M/ el valor mas probable y O el valor
Mas alto (optimista).

- 100 + 150(4) + 200
B 6

E =150

Al multiplicar el monto estimado de cada compra USD $150 por 1.280

transacciones al afio, se obtiene un total de USD $192.000,00 en ventas anuales.
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Posteriormente, para definir el volumen de mercaderia que sera adquirido, con
la informacién de las ventas efectuadas anualmente por Fantasias Vera durante
los afos 2016, 2017 y 2018 (Superintendencia de Compaiiias, Valores y
Seguros, 2019), se realizdé una regresion lineal para pronosticar las ventas del
afo 2021. El resultado de esta estimacion paramétrica es de USD $2'746.417,50.
Si se toma de este resultado el monto de USD $192.000,00, identificandolo como
el monto de ventas anuales que podria generar la tienda virtual, este representa

aproximadamente el 7% de las ventas anuales de la competencia.

Es asi que, con el monto anual maximo de ventas definido, se computo6 el nUmero
de unidades que seran adquiridas en funcion al costo unitario de las mismas,
tanto con proveedores nacionales, como con proveedores internacionales
(China). En el analisis con proveedores internacionales, se incluyeron los costos

de importacion y los impuestos inherentes.

TABLA 36

Inversion — proveedores nacionales

INVERSION CON PROVEEDORES NACIONALES

Tipo de producto Unidades UF:E;:?O E?SZLE%

Globos 45.000 $0,10 $4.500,00
Vajillay cuberteria 30.000 $0,10 $3.000,00
Confeti biodegradable 20.000 $0,20 $4.000,00
Serpentina 8.000 $0,30 $2.400,00
Guirnaldas, banderines, colgantes 8.000 $1,00 $8.000,00
Sorpresas 20.000 $0,50 $10.000,00
Decoracién tortas 5.000 $1,00 $5.000,00
Sets cotillon 1.500 $3,00 $4.500,00
Relleno pifiatas y sorpresas 3.000 $2,50 $7.500,00

Otros 1.470 $0,60 $882,00
Subtotal $49.782,00

IVA $5.973,84

TOTAL $55.755,84

Nota: Precios de proveedores nacionales al 01/03/2020. El tipo de producto

“Otros” refiere a mercaderia de diferentes caracteristicas no clasificada.



TABLA 37

Inversion — proveedores internacionales
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INVERSION CON PROVEEDORES INTERNACIONALES

Tipo de producto Unidades
Globos 45.000
Vajillay cuberteria 30.000
Confeti biodegradable 20.000
Serpentina 8.000
Guirnaldas, banderines, colgantes 8.000
Sorpresas 20.000
Decoracion tortas 5.000
Sets cotillon 1.500
Relleno pifiatas y sorpresas 3.000
Otros 1.470

Precio

unitario

$0,04
$0,03
$0,02
$0,10
$0,60
$0,20
$0,50
$2,00
$1,50
$0,30

Costo mercancia en pais de origen (China)
Flete

Seg

uro
CIF

|mpuestos AD VALOREM
FODINFA

IVA

Subtotal

ISD

TOTAL

Total por
producto

$1.800,00
$900,00
$400,00
$800,00
$4.800,00
$4.000,00
$2.500,00
$3.000,00
$4.500,00
$441,00
$23.141,00
$1.000,00
$300,00
$24.441,00
$7.332,30
$122,21
$3.827,46
$35.722,97
$1.222,05

$36.945,02

Nota: Precios de proveedores internacionales al 01/03/2020. El tipo de producto

“Otros” refiere a mercaderia de diferentes caracteristicas no clasificada.

Como resultado, se determind que la adquisicibn de mercaderia a través de

proveedores internacionales, especificamente de origen chino, es la opcién mas

rentable para este negocio, ya que existe una diferencia del 34% en costos.
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4.1.2 Definicién del precio de venta

Como se demuestra en los resultados del estudio de mercado detallados en el
numeral 1.1.3.1 del capitulo 1, la principal competencia para el proyecto de

tienda virtual es la empresa Fantasias Vera.

En tal sentido, se realiz6 un analisis de los precios de venta al publico (PVP) con
los que trabaja Fantasias Vera para definir el PVP aproximado de los mismos

productos, que se comercializaran por la tienda virtual.

Para la estimacion del PVP promedio de la mercaderia, se increment6 un 15%
al valor codificado de Fantasias Vera, con el objetivo de incluir el costo del

servicio de entrega a domicilio que ofrecera la tienda virtual.

TABLA 38

Definicién de precio unitario

PRECIO ESTIMADO TIENDA
PRECIO COMPETENCIA VIRTUAL

Tipo de producto PVP % adic. PVP
Globos $0,10 15% $0,12
Vajillay cuberteria $0,10 15% $0,12
Confeti biodegradable $0,55 15% $0,63
Serpentina $0,20 15% $0,23
Cuimaldas, banderines, 51,50 150% 51,73
Sorpresas $0,80 15% $0,92
Decoracion tortas $2,00 15% $2,30
Sets cotillén $3,00 15% $3,45
Relleno pifiatas y sorpresas $3,00 15% $3,45
Otros $0,50 15% $0,58
Precio promedio $1,18 $1,35

Es asi que el precio de venta unitario promedio, calculado para el siguiente

andlisis financiero es USD%$1,35.
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4.1.3 Proyeccién del flujo de caja

El presupuesto del proyecto para la implementacion de la tienda virtual asciende
a USD$51.961,35, segun lo identificado en el numeral 3.1.3.2 del capitulo 3.

Se considera que la puesta en marcha de las operaciones de la tienda virtual, se
encuentran fuera del alcance del proyecto, por lo cual se establecen los

siguientes items adicionales necesarios:

TABLA 39
Activos fijos

ACTIVOS FIJOS uUsD

Computador portéatil HP $800,00
Computador Dell $700,00
Impresora $400,00
Muebles y enseres $600,00
Licencias informéaticas $500,00
Total $3.000,00

Para los gastos operacionales del giro del negocio, se establecieron los costos

fijos y los costos variables durante cinco afos.
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Gastos operacionales
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GASTOS OPERACIONALES

Descripcion
Arriendo

Insumos

Material de oficina e Internet

Serv. basicos y telefonia
celular

Sueldos

Tienda virtual

Hosting

Servicios aduaneros
Embalaje

Serv. Entrega a Domicilio

Comision Tarjetas de Crédito
Publicidad
Total

USD (afio
1
$4.800,00
$36.945,00

$1.200,00
$720,00

$21.917,28
$3.600,00
$110,00
$1.500,00
$1.000,00
$3.600,00

$7.596,74
$8.000,00
$90.989,02

USD (afio
2)
$4.800,00
$36.945,00

$1.200,00
$720,00

$21.917,28
$3.600,00
$110,00
$1.500,00
$1.000,00
$3.600,00

$7.193,89
$6.330,62
$88.916,79

USD (afio
3)
$4.800,00

$36.945,00

$1.200,00
$720,00

$21.917,28

$3.600,00
$110,00
$1.500,00
$1.000,00
$3.600,00

$8.153,07
$7.193,89

$90.739,24

USD (afio
4)
$4.800,00
$36.945,00

$1.200,00
$720,00

$21.917,28
$3.600,00
$110,00
$1.500,00
$1.000,00
$3.600,00

$8.824,50
$8.153,07
$92.369,85

USD (afio
5)
$4.800,00
$36.945,00

$1.200,00
$720,00

$21.917,28
$3.600,00
$110,00
$1.500,00
$1.000,00
$3.600,00

$9.112,26
$8.824,50
$93.329,04

Como parte de los gastos operacionales se contempla el rubro Sueldos, cuyo

desglose se detalla a continuacion, contemplando el minimo de personal

requerido para operatr:

TABLA 41

Gastos de personal

COSTOS DE PERSONAL

Sueldo Monto
Gerente
Asistente

Total

Anual
$1.000,00 $12.000,00 $115,00 $1.000,00 $400,00

$600,00 $7.200,00 $69,00
$1.600,00 $19.200,00 $184,00 $1.600,00 $800,00

IESS

3ero

4to

$600,00 $400,00

F. Reserva

Total

$83,30 $13.598,30
$49,98 $8.318,98
$133,28 $21.917,28

Por lo tanto, con base en los antecedentes descritos, el monto de inversion inicial
para el negocio es de USD $91.906,35.
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TABLA 42

Inversién inicial

Proyecto $51.961,35
Computador portatil HP $800,00
Computador Dell $700,00
Impresora $400,00
Inventario $36.945,00
Muebles y enseres $600,00
Licencias informaticas $500,00
Total de Inversiones $91.906,35

Para el analisis del presente caso, se consideran los siguientes datos:

TABLA 43

Datos del caso en analisis

DATOS GENERALES DEL CASO

Descripcién Datos
Vida atil (afos) 5
Cantidad a vender al 100% (u/afio) = 141.970
Precio de venta ($us/u) = $1,35
Impuestos a la Renta 22%

En ese sentido, se establecio el siguiente flujo de caja inicial, en el cual se
considera un 60% de ventas dentro del primer afio de operacion; permitiendo
que, en caso de un escenario pesimista, la organizacion pueda enfrentar el

mismo.
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TABLA 44
Flujo de caja inicial

FLUJO DE CAJA INICIAL

Afio 1 2 3 4 5
Progr. Vtas. (%) 60 70 85 95 95
Mercaderia (u) 85.182 99.379 120.675 134.872 134.872
Ventas ($us) $115.102,18 $134.285,87 $163.061,42 $182.245,11 $182.245,11

Costo Operacional $90.298,41 $87.861,68 $90.259,64 $92.657,61 $93.616,79

Respecto a los activos fijos, se calculd la depreciacion anual por el método lineal,

segun la vida util de cada activo.

TABLA 45
Depreciacion de activos fijos

DEPRECIACION DE ACTIVOS

Activos fijos Costo ($us) V.U. (afios) Afiol Afioc2 Afo3 Afio4 Afo5 Desecho
Computador portatil HP $800,00 3 $266,67 $266,67 $266,67 $0,00 $0,00 $0,00
Computador Dell $700,00 3 $233,33 $233,33 $233,33 $0,00 $0,00 $0,00
Impresora $400,00 3 $133,33 $133,33 $133,33 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles y enseres $600,00 10 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $60,00 $300,00
Licencias informéticas $500,00 3 $166,67 $166,67 $166,67 $0,00 $0,00 $0,00
Total Depreciacion por afio $860,00 $860,00 $860,00 $60,00 $60,00 $300,00

Se ha establecido que el financiamiento para la inversion inicial se la realizara a

través del sistema financiero ecuatoriano, bajo las siguientes condiciones:
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Financiamiento
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APALANCAMIENTO

$91.906,35

Inversién fija

% Préstamo sobre Inversidon
Préstamo (P)

Interés (i)

Afios (n) =

Cuota (C)=

80%

$73.525,08

11,83%

5

-$20.310,74

Nota: *Tasa de interés efectiva maxima referencial para el sector comercial

ordinario vigente al 25 de mayo de 2020. Tomada del Banco Central del Ecuador,

2020.

Se aplico una tabla de amortizacion francesa, la cual arrojo los siguientes datos

a cinco afnos plazo:

TABLA 47

Tabla de amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION

Afio Deuda o Saldo
1 $73.525,08
2 $61.912,35
3 $48.925,84
4 $34.403,03
5

$18.162,16

Cuota
$20.310,74
$20.310,74
$20.310,74
$20.310,74
$20.310,74

Intereses
$8.698,02
$7.324,23
$5.787,93
$4.069,88
$2.148,58

Amortizaciéon

$11.612,73
$12.986,51
$14.522,82
$16.240,87
$18.162,16

Con las premisas anteriores expuestas, se desarroll6 la proyeccion del estado

de resultados, que evidencia una utilidad bruta desde el primer afio de operacion.
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TABLA 48
Cuenta de resultados

CUENTA DE RESULTADOS CON FINANCIAMIENTO

CONCEPTO Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ventas $115.102,18 $134.285,87 $163.061,42 $182.245,11 $182.245,11
INGRESO NETO (1) $115.102,18 $134.285,87 $163.061,42 $182.245,11 $182.245,11
Costos Operativos $90.298,41 $87.861,68 $90.259,64 $92.657,61 $93.616,79
Costo Operacional $90.298,41 $87.861,68 $90.259,64 $92.657,61 $93.616,79
Costo No operat. $9.558,02 $8.184,23 $6.647,93 $4.129,88 $2.208,58
Depreciacion $860,00 $860,00 $860,00 $60,00 $60,00
Costo Financiero (Intereses) $8.698,02 $7.324,23 $5.787,93 $4.069,88 $2.148,58
UTILIDAD BRUTA $15.245,75 $38.239,96 $66.153,85 $85.457,63 $86.419,74

Impuestos a utilidades (22%) $3.354,06 $8.412,79 $14.553,85 $18.800,68 $19.012,34

Ahora bien, previo al desarrollo del flujo de caja proyectado con apalancamiento,
se realizé el célculo del Costo de Capital Promedio Ponderado o WACC, para
determinar el costo que supone acceder a las diferentes fuentes de
financiamiento (Barajas, 2013). Para ello, se requiri6 en primera instancia
computar la tasa de valoracion de activos financieros, con los siguientes datos,

actualizados al 22 de mayo de 2020:

e Tasa libre de riesgo (Rf): Bonos del tesoro de Estados Unidos

¢ Rentabilidad del mercado (Rm): Prima de riesgo de las acciones para
Estados Unidos, con ajuste COVID-19

e Beta desapalancada (Bi): volatilidad para la industria retail online

¢ Riesgo pais (Rp): Riesgo pais para Ecuador
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TABLA 49

Calculo de tasa de rendimiento de capital propio

TASA RENDIMIENTO CAPITAL PROPIO

Rf* 0,66%
Bi** 1,12
Rm*** 6,02%
Rp**** 41,34%
Tasa Rendimiento Capital Propio 48,00%

Nota:

*Rendimiento de bonos del tesoro de Estados Unidos. Tomado de
Datosmacro.com, 2020.

**Beta desapalancada. Tomada de Damodaran, 2020.

***Rentabilidad del mercado. Tomado de Damodaran, 2020.

****Riesgo pais Ecuador. Tomado del Banco Central del Ecuador, 2020.

TABLA 50
Céalculo de tasa WACC

COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

Inversién $91.906,35

Préstamo $73.525,08

Capital Propio $18.381,27
Préstamo/Inversion (%) 80,00%
Cap. Propio/lnversion (%) 20,00%
Tasa Préstamo (%) 11,83%
Tasa Capital Propio (%) 48,00%
Impuesto "T" (%) 22,00%
Tasa Ponderada (%) 16,98%

Finalmente, para el flujo de caja proyectado a cinco afios con apalancamiento,

se desconto el flujo libre de caja, o flujo del accionista, con el Costo de Capital
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Promedio Ponderado o WACC, con el fin de calcular con mayor exactitud el valor

del dinero en el tiempo.

TABLA 51

Flujo de caja proyectado con apalancamiento

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO DE INVERSION CON FINANCIAMIENTO

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Inversion -$91.906,35
Capital de Trabajo -$17.711,16
Ingresos $115.102,18 $134.285,87 $163.061,42 $182.245,11 $182.24511
Costos Operat. -$90.298,41 -$87.861,68 -$90.259,64 -$92.657,61 -$93.616,79
L“t“”‘i’;aejéfa -$3.354,06 -$8.412,79 -$14.553,85 -$18.800,68 -$19.012,34
i(f]f‘esrtgsggduc'b'e -$8.698,02 -$7.324,23 -$5.787,93 -$4.069,88 -$2.148,58
Valor Desecho $300,00
Flujo Neto -$91.906,35 -$4.959,47 $30.687,17 $52.460,00 $66.716,95  67767,40
Préstamo o Deuda $73.525,08
Amortizacion -$11.612,73 -$12.986,51 -$14.522,82 -$16.240,87  -18162,16

Costo Financiero

(Intereses) -$8.698,02  -$7.324,23  -$5.787,93  -$4.069,88 -$2.148,58

Flujo del
Accionista -$18.381,27 -$25.270,22 $10.376,43 $32.149,26 $46.406,21 $47.456,65
Flujo Neto
descontado -$18.381,27 -$21.601,70  $7.582,38 $20.082,03 $24.779,45 $21.661,65

4.2 ANALISIS ECONOMICO

Partiendo del analisis generado en el apartado anterior, se seleccionaron los
indicadores econdémicos principales que permitiran determinar la calidad del
negocio, analizando su capacidad de generar beneficios y de ser sostenible a lo

largo del tiempo.
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TABLA 52
Indicadores
INDICADORES CON FINANCIAMIENTO

Valor Actual Neto (VAN) $34.122,54
Tasa Ponderada del Proyecto (WACC) 16,98%
Tasa Interna de Retorno (TIR) 41,79%
Inversion $91.906,35
Rentabilidad (TR) 37,13%

e El valor actual neto (VAN) es mayor a O: El valor traido al presente de los
cobros y pagos futuros de la inversiéon a la tasa seleccionada, generara

beneficios.

e Latasa interna de retorno (TIR) es del 41,79%, que permite identificar la
rentabilidad del negocio. Se fortalece con su comparacion respecto a la
tasa ponderada o Costo del Capital Promedio Ponderado (WACC) que es
del 16,98%; evidenciando que la rentabilidad del negocio es mayor a su

costo.

e Con respecto a la tasa de rentabilidad (TR), al ser del 37,13%, esta
representa la ganancia de alto nivel, dentro del periodo de cinco afios, con

respecto a la inversién que sera de USD $91.906,35.

e Enrelacién al flujo neto descontado, detallado en el andlisis financiero, se
comprueba que el periodo de recuperacion de la inversion es al cuarto

ano.
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4.3 VIABILIDAD
4.3.1. Punto de equilibrio

Para calcular el nivel de ventas minimo necesario para cubrir los costos fijos y

variables, se consideraron los datos del primer afio de ejercicio.

TABLA 53

Datos para calculo Punto de Equilibrio

DATOS

Descripcion Datos
Costos fijos $75.392,28
Costo variable unitario $0,17
PVP unitario $1,35

Aplicando la formula del punto de equilibrio:

Costos Fijos
P.E

"~ Precio Vta.Unitario — Costo Variable Unitario

_75.392,28
~1,35—-10,17

P.E = 63.633,11

Es decir, que el negocio requiere vender 63.633,11 unidades para alcanzar su
punto de equilibrio; un total de ventas por USD $ 85.984,25, que corresponde al
45% del total de ventas esperadas al afio. Es decir, menos del porcentaje de

ventas calculadas para el Aiio 1 (Tabla 44).
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FIGURA 14. Punto de equilibrio

4.3.2. Andlisis de indicadores

Una vez realizado el andlisis financiero y econémico del negocio, identificando
los indicadores mas oportunos para el proyecto, se determina que éste es viable
en virtud de:

- Al contar con un valor actual neto (VAN) mayor a cero, se deduce que el

negocio generara mayor valor del minimo requerido para su equilibrio.

- La tasa interna de retorno (TIR) es del 41,79%, lo que significa que el
negocio sera rentable. Si se analiza el costo de oportunidad de invertir en
este proyecto con esta tasa interna de retorno, comparado con colocar el
capital en el sistema financiero para la generacion de intereses, facilmente
se concluye que la opcion de invertir en este negocio es la mejor
alternativa ya que la TIR es mayor a la tasa de interés en el mercado
actual. (BCE, 2020)
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Adicionalmente, con una TIR mayor a la tasa ponderada o Costo del
Capital Promedio Ponderado (WACC) que es del 16,98%, se puede
deducir a simples rasgos que la rentabilidad del negocio es mayor a su

costo.

Otro aspecto importante de la informacién que arrojan los indices
calculados es con respecto a la tasa de rentabilidad (TR), que al ser del
37,13%, permite identificar la recuperacion que se obtendra por cada

doélar invertido, en este caso USD $0,37.

En relacion al flujo neto descontado, detallado en el andlisis financiero, se
comprueba que el periodo de recuperacion de la inversion es al cuarto

ano, plazo que se encuentra dentro de lo esperado.

Finalmente, con respecto al resultado del calculo del punto de equilibrio,
se evidencio que la operacién del negocio requiere el 45% de sus ventas
anuales para alcanzar el equilibrio, que corresponde a un porcentaje

menor que a la proporcién de ventas esperadas para el primer afo.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para culminar el presente trabajo, en consonancia con los objetivos formulados
inicialmente, este capitulo resume las principales conclusiones que arroja el
trabajo de titulacion y establece las recomendaciones para un posible desarrollo

futuro.

5.1 CONCLUSIONES

Para la elaboracion del proyecto de negocio para la implementaciéon de una
tienda en linea de productos de fiestas tematicas, como se planteé en el objetivo
general del presente trabajo de titulacion, se desarrollaron los procesos
correspondientes a las fases de inicio y planificacion, de acuerdo a lo establecido

en la guia de los fundamentos para la direccion de proyectos (PMI®, 2017).

Se vincularon los objetivos formulados para el trabajo de titulacién con los
establecidos para el proyecto dentro del acta de constitucion del mismo. Fue
determinante que los objetivos del proyecto se relacionaran directamente con los
entregables del proyecto, ya que permitieron una planificacion mas clara y

precisa del mismo.

El plan para la direccion del proyecto (numeral 2.3) permitio establecer el trabajo
del proyecto y como éste seria realizado. En ese sentido, se lograron identificar
las relaciones y dependencias entre los diferentes procesos de las distintas areas
del conocimiento que se delimitaron para el proyecto; permitiendo una
planificacion secuencial, y pronosticando una implementacion armonica y

organizada del trabajo durante la planificacion del mismo.

El papel de la planificacion de la gestion del alcance fue fundamental, ya que por
medio de ésta se determinaron los limites del trabajo que se realizaria en el

proyecto. A través del establecimiento de los entregables y la formulacion de la
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estructura de desglose de trabajo (EDT) se determinaron los paquetes de trabajo
necesarios para el 6ptimo desempefio del proyecto. Todo esto, en funcién a la

gestion de requisitos realizada durante la fase de planificacion.

La gestion de los procesos de planificacion del cronograma del proyecto
contribuy6 para determinar la secuenciacion del trabajo a realizarse durante el
mismo, definido previamente en la gestion de alcance. Adicionalmente, en esta
etapa, aplicando el método de la ruta critica, se logré adecuar el cronograma del

proyecto con el plazo requerido por el patrocinador.

Para evitar una estimacion de costos por orden de magnitud, los insumos para
el calculo de costos se tomaron de cotizaciones solicitadas a los proveedores
correspondientes. De esta manera, se establecieron estimaciones definitivas
permitiendo un analisis mas transparente del proyecto, que condujo a la
obtencion de informacion categdrica necesaria para la toma de decisiones
durante la fase de planificacion del mismo, en virtud de la restriccion

presupuestaria definida anteriormente.

Durante la planificacion de la gestion de riesgos, en el proceso de identificacion
de los mismos, se utilizd la técnica de lluvia de ideas. Esta técnica arrojé
resultados positivos al lograr identificar riesgos “no identificables”, permitiendo
una valoracion econémica mas certera, asi como un plan de respuesta a los

riesgos mas completa.

La planificacion de la gestion del involucramiento de los interesados permitio
comprobar, a través de la matriz de clasificacién y estrategias de interesados,
que los potenciales clientes son altamente determinantes para el éxito del

negocio, por su interés y poder en el mismo.

Ahora bien, para calcular el nivel de ventas anuales de la tienda virtual, por un
lado, se utilizé una estimacion de tres puntos para determinar el monto de

compras anuales de la muestra encuestada. Por otro, a través de una regresion
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lineal, se pronostico el volumen de ventas anuales de la competencia. Con la
aplicacion de estas herramientas, se pudo determinar que el valor de ventas
anuales es de USD $192.000,00, que corresponde al 7% de las ventas de la

competencia.

Por otro lado, dentro del analisis financiero, en el cual se detalld el estudio de
precios de los proveedores de mercaderia para fiesta, tanto nacionales como
internacionales, se puede concluir que es viable su adquisicidon mediante las dos
alternativas; sin embargo, importar los productos desde China es menos costoso

que adquirirlos localmente.

Si bien en el alcance del proyecto no se incluyo la operacion del negocio, se vio
la necesidad de considerar sus operaciones, con una proyeccién de cinco afios,
para el analisis financiero y econdmico del trabajo. Por ello, como se detalla en
el andlisis de indicadores del capitulo 4, la implementacién de la tienda en linea
resulta rentable, puesto que su VAN es mayor a cero y la TIR se encuentra en el
rango del 40%, siendo superior a la tasa WACC; a pesar de haber proyectado

un escenario pesimista para el primer afio (Tabla 44).

Asi también, al haberse desarrollado este proyecto en torno a la idea de un
startup basada en economia colaborativa, generé que los costos operacionales

no sean tan elevados y que el valor de desecho (Tabla 51) sea poco significativo.

Finalmente, se concluye que el costo de oportunidad por invertir en este negocio,
es decir, lo que se pierde por no escoger la alternativa, es menor comparado con

el que se generaria al invertir el capital en el sistema financiero nacional.
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5.2 RECOMENDACIONES

En primer lugar, con los resultados financieros obtenidos, se recomienda la
implementacion de la tienda virtual como canal de venta, procurando siempre

incrementar la rentabilidad del negocio.

Adicionalmente, una vez realizadas las fases de inicio y planificacion del
presente proyecto, se exhorta la 6ptima aplicacion de los procesos definidos en
cada area del conocimiento, para la realizacion de las fases de ejecucion,

monitoreo y cierre del proyecto.

A su vez, considerando que el proyecto culmina con la entrega de la tienda
virtual, se sugiere realizar un nuevo proyecto para laimplementacién del negocio,
en funcién a los estandares definidos por el PMI® (2017). De esta manera se

podra maximizar la probabilidad de éxito.

Para su operacion, es recomendable realizar de manera periddica la
identificacion de interesados con sus respectivas expectativas, en virtud al
desarrollo acelerado de la tecnologia; ya que ésta puede influir en las tendencias

de las preferencias de los interesados.

Por otro lado, considerando la emergencia sanitaria mundial, se recomienda
realizar nuevos estudios de mercado sobre la materia estudiada, para verificar el
estado del comportamiento del mercado tradicional, del comercio en linea y la

influencia de la pandemia en las caracteristicas del perfil del cliente potencial.

Se propone también, para una etapa futura, investigar sobre nuevas tendencias
y ofertas emergentes respecto a los proveedores de tiendas virtuales; ya que por

un incremento en la oferta podrian reducir sus precios.

En términos generales, se considera pertinente aprovechar la coyuntura actual

para identificar la influencia de la emergencia sanitaria y la crisis econémica con
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el objeto de medir el impacto en el comportamiento de la demanday de la oferta
correspondientes al comercio electrénico. Sin duda se vislumbra un fuerte

cambio para la sociedad ecuatoriana.

Bajo esta premisa, considerando que la tienda virtual es un canal de distribucion
muy versétil, puede considerarse ampliar el catadlogo de productos o ampliar la
oferta hacia diversas industrias, dependiendo las necesidades o preferencias del

mercado, sin mayor inversion adicional.

En definitiva, la ejecucién del presente trabajo permitié analizar las restricciones,
las dificultades y los riesgos que puede enfrentar un emprendedor al momento
de tomar la iniciativa y decidir invertir en un pequefio proyecto como éste; no
obstante, la aplicacién de las buenas préacticas de la gestion de proyectos
definidas por el PMI® (2017) incrementa significativamente las posibilidades de

éxito.
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