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1 Titulo

Propuesta de desarrollo de aplicacién maovil de gestion de visitas para optimizar la toma de
decisiones del area comercial de la empresa Smart Process SAS.

2 Resumen

2.1 Espafol

Smart Process SAS, es una empresa de consultoria que tiene implementada la herramienta
“Microsoft Dynamics CRM” y lo ha adoptado para la administracion y manejo de los procesos
comerciales, en la actualidad, tienen la necesidad de asegurar que el equipo de trabajo cumpla con
una agenda asignada basada en dos topicos, tiempo y espacio, para ejercer un mayor control y
mejorar los indicadores y la satisfaccion del cliente; es por esto que se genera una propuesta de
aplicacion mavil que permitird monitorear la ubicacion geogréfica y capturar los datos necesarios
para obtener los indicadores de cumplimiento de tareas de los recursos necesarios pertenecientes
al rea comercial.

La gerencia de ventas no tiene un proceso establecido que les permita realizar seguimiento de las
actividades de sus asesores comerciales, lo cual dificulta la toma de decisiones para optimizar los
resultados del &rea comercial de la empresa.

2.2 Inglés

Smart Process SAS, is a consulting company that has implemented the tool "Microsoft Dynamics
CRM" and has adopted it for the administration and management of business processes, currently,
they have the need to ensure that the work team complies with a assigned agenda based on two
topics, time and space, to exercise greater control and improve indicators and customer
satisfaction; this is why a mobile application proposal is generated that will allow monitoring the
geographic location and capture the necessary data to obtain the task compliance indicators of the
necessary resources belonging to the commercial area.

Sales management does not have an established process that allows them to monitor the activities
of their commercial advisors, which makes it difficult to make decisions to optimize the results of
the company's commercial area.

3 Tema

Se plantea una propuesta de desarrollo de una aplicacion movil para monitorear y controlar las
visitas de los asesores comerciales en tiempo y espacio real, que integrada con Microsoft Dynamics
CRM facilitara la toma de decisiones més acertadas para mejorar la satisfaccion del cliente y el
cumplimiento de los indicadores de Smart Process.



3.1 Dedicacion

Tipo de Actividad Sub-actividad % de Dedicacion
AnaI|S|_s d_e N/A 8
Requerimientos
Revision de 4
Disefio Funcional requerimientos
Validacion de 6
requerimientos
Creacion Modelo ER 3
Diagrama de Casos de 3
Uso
Especificacion de Casos 5
de Uso
Diagrama de Clases 3
Disefio Técnico Diagrama de Objetos 3
Diagramas de Secuencia 5
Diagramas de 5
Actividades
Diagramas de 5
Colaboracion
Desarrollo Prototipo 30
Ajustes 10
Implementacion Puesta en produccion 10

4 Fundamentacion del proyecto
4.1 Marco contextual

Smart Process SAS es una empresa de consultoria de servicios tecnoldgicos, especialistas en la
implementacion de soluciones a través de la herramienta “Microsoft Dynamics CRM”. Smart
Process ha implementado 88 Proyectos de CRM/XRM a nivel internacional en los que han
ejecutado 35.200 horas de consultoria, han dado 25 Bootcamps de CRM en Colombia, México,
Costa Rica, Chile, entre otros. Su equipo de ventas estd encabezado por el gerente, y tiene un
equipo de asesores comerciales encargados de dar el servicio al cliente, atender sus requerimientos
y posteriormente escalar al area de implementacion. 1

El area de ventas atiende por diferentes medios a sus clientes, algunos son: visitas personalizadas,
Ilamadas telefonicas programadas, etc. Y se tienen indicadores de cumplimiento basados en estas
actividades para medir su nivel de satisfaccion.

Los clientes de Smart Process son muy exigentes en cuanto a la calidad y puntualidad del servicio,
y esta empresa de consultoria ha tenido inconvenientes en el aseguramiento de este por la falta de



informacioén del cumplimiento de las actividades en tiempo y espacio real para ejercer un mejor
control en el &rea comercial y mejorar la toma de decisiones y la disminucion de reprocesos.

5 Problema

Smart Process es una empresa de consultoria de software que tiene implementada la solucién de
Microsoft Dynamics CRM para la administracion y manejo de los procesos comerciales.

Para la empresa es indispensable tener una excelente relacion con los clientes, disponiendo de
servicios personalizados que incluyen actividades como: visitas personalizadas, Ilamadas y uso de
redes sociales, actividades desarrolladas por el asesor comercial.

Estas actividades se gestionan mediante Microsoft Dynamics CRM, el coordinador se encarga de
construir la agenda de visitas, teniendo en cuenta el tiempo y ubicacion, los asesores comerciales
diariamente disponen de la agenda de visitas la cual deben cumplir efectivamente, para alcanzar
las metas planeadas y lograr la satisfaccion del cliente.

En la actualidad, tienen la necesidad de monitorear y asegurar que el equipo de trabajo cumpla con
la agenda asignada basada en dos topicos, tiempo y espacio, para ejercer un mayor control y
mejorar los indicadores y la satisfaccion del cliente.

Para la compafiia, obtener esta informacion en tiempo y espacio real, permitira generar informes y
reportes con los cuales se identifiquen puntos clave para la toma de decisiones del area comercial,
optimizar su proceso y medir de manera mas objetiva a los asesores comerciales.

[ Asesores ]

Comerciales [ Entorno ] [ Cliente ]

Competengj

Incumplimiento de\Agenda Reactivo

Exceso de Confjanza Nuevos canales

Incumplimiento de
[ ~{metas y satisfaccion del
cliente

Poca Usabilida Sin Plan de Mejo

Informacién Asincrgpia Falta de Informacig Generan Reproce

[Herramienta] [ Metas ] [ Informes ]

Figura 1. Diagrama Causa Efecto Problema
Fuente: Los autores



6 Justificacion

El proceso comercial de la empresa Smart Process, implementado en Microsoft Dynamics CRM,
no aborda el control de los recursos en tiempo y espacio real, especialmente en la actividad de
visitas desarrollada por los asesores comerciales.

La propuesta de desarrollo de una aplicacion mdvil, integrada a Microsoft Dynamics CRM, que
permita conocer la ubicacidén geografica de los asesores comerciales, posibilita monitorear el
cumplimiento de agenda de las visitas.

En esta propuesta, la aplicacion proveerd al coordinador informacion veraz de la ubicacion de los
asesores comerciales, identificando si existen anomalias con respecto a la agenda; en caso de
identificar una novedad, podra realizar las respectivas acciones correctivas que permitan disminuir
el impacto negativo con el cliente.

Con la aplicacion el coordinador tendra una herramienta para calificar y evaluar el desempefio
laboral de los asesores comerciales, lo cual permite corregir las deficiencias detectadas, prevenir
la incidencia del problema, disminuir reprocesos y mejorar el desempefio laboral del empleado.

La aplicacion permitird cuantificar con cifras exactas los tiempos empleados por los asesores en
cada visita y localizacion; con estos datos el &rea comercial de la empresa podré generar estrategias
de marketing para mejorar la satisfaccion del cliente y mejorar la toma de decisiones.

6.1 Objetivo General

Realizar la propuesta de desarrollo de una aplicacion mdvil que se integre con la solucién
“Microsoft Dynamics CRM” para realizar la gestion y monitoreo de las visitas de los asesores
comerciales, que cuenten con esta herramienta para gestionar su proceso comercial, apoyar la toma
de decisiones y disminuir reprocesos.

7  Marco Conceptual
Aplicacion Mdvil como estrategia de Recoleccion de Informacion

Las aplicaciones nativas permiten una de las principales ventajas que ofrecen las tecnologias
moviles en la actualidad, es la posibilidad de conocer la ubicacion geografica del movil, la
tecnologia de geolocalizacion se basa en el sistema de posicionamiento global (GPS). 2]

El sistema de posicionamiento se basa en varias tecnologias: localizacion: basada en sistema
de posicionamiento global GPS y la localizacion basada en las torres de telefonia celular y
puntos de acceso wi-fi. 3]



Le geolocalizacion se puede definir como: “La identificacion de la posicion geografica real de
un objeto o persona, ya sea mediante un dispositivo conectado a internet (como un por ejemplo
un Smartphone) o cualquier otro dispositivo que sea posible rastrear”. [4]

La geolocalizacion trae consigo un gran estigma y la posible agresion a la privacidad de las
personas; en un inicio los dispositivos moviles tenian la herramienta de geolocalizacion
activada, en Europa a raiz de una serie de demandas la union europea declaro un dictamen
sobre los servicios de geolocalizacion a favor de los ciudadanos; debido a esta y otras
circunstancias a nivel mundial en la actualidad la herramienta de geolocalizacion es activada
por el usuario, entonces cualquier accion con internet que realice el usuario con la
geolocalizacion activada generara un rastro lo que creara un historial de ubicaciones. [s]

En la actualidad las compafiias se han enfocado hacia el cliente, buscan tener un perfil de
cliente donde se puedan conocer sus habitos de consumo y caracteristicas sociodemograficas
con el fin de personalizar la oferta. Las herramientas de geolocalizacion permiten conocer
donde esta el cliente para desplegar la mejor oferta del producto y tener una accién comercial
mas eficiente. El desarrollo de nuevas tecnologias eficientes y a bajo costo, ha producido una
demanda creciente de este analisis espacial. [g]

El Geomarketing, se define como: “area del marketing orientada hacia el conocimiento global
del cliente, sus necesidades y comportamientos dentro de un entorno geogréafico determinado,
que nos ayuda a tener una vision mas completa del mismo e identificar sus necesidades”. [7]

Aplicacion Movil Orientada a Microsoft Dynamics CRM

El CRM es un proceso repetitivo el cual inicia con la obtencion de informacion sobre el cliente,
la cual se convierte en interacciones de alto impacto, los cuales permiten a una empresa
establecer relaciones duraderas, rentables y adaptables con el cliente. [g]

Microsoft ofrece una de las soluciones mas conocida Microsoft Dynamics CRM, la cual es
definida como: “solucion de negocios de administracion de las relaciones con los clientes
(CRM) que impulsa la productividad en las ventas y la eficacia del marketing mediante
conocimientos en las redes sociales, inteligencia de negocios y administracion de campafias en
la nube, de forma local, o en una combinacién hibrida”. [g)

La empresa Smart Process tiene implementada la solucion Microsoft Dynamics CRM, para la
administracion y manejo de los procesos comerciales y ademéas es la encargada de
comercializar esta herramienta en Latinoamérica.

Se planea que la aplicacion desarrollada esta integrada a Microsoft Dynamics CRM, para
aumentar la probabilidad de venta del area comercial.

Business Intelligence para la Toma de Decisiones

La informacion es conocimiento, es por este motivo que para aprender es necesario informarse
de manera precisa con la que se puede entender, comprender y hacer, teniendo como base la



informacion obtenida. La informacion es un conjunto de datos que son intangibles, pero pueden
ser tomados, descifrados y organizados para dar la oportunidad de tener bases sélidas a quien
toma las decisiones, estas bases son tomadas a partir de los datos y que tuvieron un proceso a
través de la inteligencia de negocios.

El objetivo de esta metodologia es ser un aliado con los lideres para dirigir el equipo de trabajo
con un enfoque claro y haciendo refuerzos en los procesos que lo necesitan. La empresa toma
los datos que el business intelligence le brinda de manera estructurada, los analiza, propone
sobre ellos y ejecuta.

Miles de empresas a nivel mundial estan adoptando este método analitico, ya que permite
estructurar datos a fin de que den conocimiento efectivo a la empresa y le permita mejorar la
toma de decisiones orientadas a procesos Yy a recursos. [1o

8 Estado del Arte

En la actualidad, la informacién es uno de los activos mas importantes en las empresas, la
combinacion con las tecnologias de vanguardia y la captura de estos datos permite proporcionar
herramientas a las empresas con el fin de dar soporte en la toma de decisiones. El aprovechamiento
del analisis de estos datos estructurados y transformados permite mejorar la competitividad y
encamina a las empresas a entrar a la nueva era donde la tecnologia va aliada con la informacion
y su correcto analisis. [11]

La inteligencia de ventas puede estar integrada dentro de un sistema de inteligencia de negocios,
esta tiene mucho en comin con CRM o sistema de relacionamiento con el cliente el cual tiene tres
pilares: 1. Parte Operativa, responsable de los procesos en los que hay contacto con el cliente; 2.
Parte Analitica, centrada en el anélisis de datos; y 3. Parte Colaborativa, encargada de la
interaccion con el cliente a través de diferentes canales de comunicacién, como, por ejemplo, el e-
mail o el teléfono.

El sistema CRM maés popular es Salesforce, seguido de Microsoft Dynamics. Un ejemplo de su
usabilidad es la industria farmacéutica, la compafiia Merck, desde donde se afirma que “lo que
podamos hacer con Salesforce supondra una revolucion en la medicina”. Pues ellos consideran
que la relacion entre el paciente y el médico se ha vuelto “demasiado técnica”, porque Se ha
degradado la relacién personal, por esto, se quiere construir una experiencia personalizada con el
paciente mediante una combinacion de tecnologia, datos y computacién en la nube. EI objetivo es
impulsar la venta de medicamentos a traves de la comunicacion directa con los pacientes. Para
lograrlo, apuesta por las aplicaciones moviles basadas en la plataforma de Salesforce a fin de
facilitar dicha comunicacion.i2



9 Objetivos especificos, actividades y cronograma

Objetivo Especifico No. 1

Plantear el proceso de gestion de visitas sobre la plataforma Microsoft Dynamics CRM dirigido a la gerencia comercial, que

contenga la informacion relevante y de manera organizada de las visitas de los asesores comerciales de la empresa.
Alcance: Generar el médulo de gestion de visitas sobre la herramienta Microsoft Dynamics CRM.

Actividades:
- Levantar el proceso de gestion de visitas.
- Analizar los datos requeridos por el area de ventas para la gestion de visitas.
- Personalizar en la plataforma Microsoft Dynamics CRM el modulo de gestion de visitas.

Objetivo Especifico No. 2

Disefar una aplicacion mavil integrada con la plataforma Microsoft Dynamics CRM que capture la informacion de las
visitas comerciales en tiempo y espacio real.

Alcance: Generar el disefio de los componentes que intervienen en la aplicacion mdvil y su integracién con Microsoft
Dynamics CRM para el modulo de gestion de visitas comerciales.

Actividades:
- Levantamiento de requerimientos funcionales y no funcionales.
- Generacion de Casos de Uso.
- Generacion de Diagrama de Clases.
- Generacion de Modelo Entidad Relacion.
- Generacion de Diagramas de Secuencia.
- Generacién de Diagramas de Actividades.
- Generacion de Diagramas de Colaboracion.

Objetivo Especifico No. 3

Establecer los indicadores de medicion con los datos almacenados por el asesor comercial desde la aplicacion movil para
optimizar la gestion del proceso de visitas para la gerencia comercial.

Alcance: Identificar las métricas asociadas al proceso de gestion comercial para mejorar la toma de decisiones mediante la

obtencidn de informacion.

Actividades:
- Analizar los datos generados a través del modelo entidad relacion.
- Transformar la informacion para proponer mejoras del proceso.
- Generar los indicadores a partir de los datos del proceso de gestion de visitas.




9.1 Metodologia

A continuacion, se presenta la metodologia de investigacion y metodologia de desarrollo para el
proyecto.

9.1.1. Metodologia de Investigacion

Este proyecto se basa en una investigacion aplicada, la cual se entiende como: “aquella que genera
conocimientos o métodos dirigidos al sector productivo de bienes y servicios, ya sea con el fin de
mejorarlo y hacerlo mas eficiente, o con el fin de obtener productos nuevos y competitivos en
dicho sector”.

El desarrollo de esta investigacion se realizard bajo un enfoque cualitativo porque permite la
descripcion detalladas de situaciones y eventos, interactuar con personas, observar conductas y sus
manifestaciones sin recurrir a mediciones numéricas, para plantear la pregunta de investigacion y
disefar la solucion, enfocada siempre en la satisfacer los requerimientos del cliente, en este caso,
la empresa Smart Process.

Uno de los disefios del enfoque cualitativo es el disefio de investigacion-accion el cual se enfoca
en resolver problemas cotidianos y mejorar practicas concretas.

Como se observa en la siguiente figura, este disefio se compone de Cuatro Ciclos,

En el primer ciclo, se identifica el problema, se recolecta toda la informacién relacionada, se indaga
con los actores del problema y todas las actividades necesarias para diagnosticar y plantear el
problema.

En el ciclo dos, se plantea la solucidn al problema, identificando los objetivos y metas de la
solucion, se identifican los recursos necesarios (humanos, tecnoldgicos, econdémicos), se
identifican las tareas, asignando el responsable y tiempo de cada una.

En el ciclo tres, se desarrolla la solucion, se realiza un seguimiento continuo a la implementacién
para que se ejecute conforme a lo planeado, se evaltan las tareas realizadas, se documentan los
procesos, se generan reportes por cada proceso, en base a los reportes redefine el plan pasa al ciclo
cuatro donde se realizan los ajuste y adecuaciones al plan El ciclo se repite hasta que el problema
es resuelto o se logra el cambio. [13]



. ~ | - Recolectar datos sobre el
+ Si el problema no es resulto se problema

realizan adecuaciones y ajustes + Documentar el problema
al plan 5
« Planteamiento del problema

i Primer ciclo: )
Sirodde || Cmoad O\
problema

Segundo ciclo:
elaborar el plan

Tercer ciclo:
implementar y
evaluar el plan

+ Implementar el plan de acuerdo

a lo planeado, Se realiza « Disefar solucién, identificar
continua evaluacion , objetivos y recursos.

documentacion de los procesos + Disefiar las evaluaciones.
se realizan los ajustes S~
pertinentes al plan

Figura 2. Fases de Disefio Investigacion-accion
Fuente: Los Autores

9.1.2. Metodologia de Desarrollo

Se plantea para el desarrollo del proyecto una metodologia extreme Programming (XP) la cual se
basa en los métodos de desarrollo &gil y desarrollo incremental; mantiene una participacion del
cliente con el fin de lograr su satisfaccion.

Como se identifica en la siguiente figura se compone de las siguientes fases: fase de planeacion,
fase de disefio, fase de codificacion, fase de pruebas, al concluir con las cuatro fases se obtiene
una version de la aplicacion, el proceso para obtener una version se entiende como ciclo. Los ciclos
terminan cuando la aplicacion ha cumplido con los objetivos y con las expectativas del cliente.

+ Prueba de unidad

+*Prueba de Aceptacion « Recolectar historias del usuario

Fase de

Fase de Pruebas Planeacién

7
N

Fase de disefio

Fase de
codificacion

+ Disefio de pruebas « Disefios Simples. Prototipos
+ Cédigo desarrollado en parejas

Figura 3. Fases de metodologia eXtreme Programming
Fuente: Los Autores



9.1.2.1. Fase de Planeacion

En esta fase se inicia los usuarios indican sus necesidades mediante la redaccién de historias, las
cuales reemplazan los casos de uso permitiendo definir las caracteristicas y funcionalidades del
software.

Los programadores evaltan las historias de los usuarios, definiendo la complejidad de desarrollo
de cada una de ellas, los actores del proyecto se retnen con al fin de definir las fechas de entrega
y definir las historias que seran desarrolladas en cada una de las iteraciones.

En esta fase son vitales:

. La historia de los usuarios

. El plan de entregas

. Plan de iteraciones

. Reuniones diarias de seguimiento

9.1.2.2. Fase de Disefo

En esta etapa se elaboran los disefios, los cuales se deben elaborar de forma simple y sencilla para
facilitar el desarrollo. Algunos aspectos importantes en esta fase son los siguientes:

Simplicidad: xp se basa en la elaboracion de modelos y disefios simples con el fin que su
implementacion sea mas rapida.

Soluciones “spike”: Con el fin de superar los problemas presentados durante el desarrollo de la
aplicacion cuando es dificil determinar el tiempo para implementar una historia, se usan pequefios
programas de prueba llamados “spike”, los cuales se desechan después de realizada la prueba y
evaluacion.

Recodificacion: Consiste en cambiar el c6digo de un programa a un c6digo mas simple sin perder
la funcionalidad para facilitar los cambios en futuras iteraciones.

Metéaforas: el desarrollo del proyecto debe ser claro y en lo posible evitar explicaciones profundas,
por ejemplo, los nombres de las clases y métodos usados durante el desarrollo deben ser lo mas
entendibles posible de forma que todo el grupo de desarrollo los comprenda y no requiera de
mayores explicaciones, esta actividad se ve reflejada en el ahorro de tiempo.

9.1.2.3. Fase de Codificacion

En esta fase Inicialmente se programan las pruebas apoyadas en las historias de los usuarios,
después de realizadas las pruebas los desarrolladores trabajan en parejas con el fin que el desarrollo
pase la prueba que plantaron inicialmente. En esta fase son de vital importancia los siguientes
aspectos:

Disponibilidad del cliente: El cliente debe estar disponible durante el desarrollo de todo el
proyecto para que proporcione a los programadores todos los detalles necesarios para el desarrollo



del codigo. La participacion del cliente también garantiza que la aplicacion cumpla con sus
expectativas.

Uso de estandartes: xp se basa en la programacion en estdndares, de manera que sea entendida
por todo el equipo de desarrollo y facilite la recodificacion.

Programacion dirigida por pruebas: los desarrolladores inicialmente definen las pruebas que debe
pasar el Sistema y seguidamente realizan el desarrollo minimo para pasar la prueba.
Programacion en Pares: La metodologia xp propone que el cddigo se desarrolle en pares con el
fin de minimizar errores y obtener mejores disefios.

Integraciones permanentes: Siempre se debe trabajar sobre la Gltima version por lo tanto el
equipo diariamente debe publicar la Gltima version, para evitar trabajar en versiones antiguas.
Propiedad colectiva del codigo: cualquiera de las parejas de trabajo puede modificar el codigo de
otras parejas con el fin de solucionar alguna inconsistencia o generar codigo mas simple, siempre
y cuando se garantice que no se cambie la funcionalidad.

Ritmo Sostenido: El plan de trabajo debe tener un ritmo constante y razonable, de manera que no
sobrecargue el equipo.

9.1.2.4. Fase de Pruebas

En esta fase se realizan las pruebas con el fin de evaluar el avance del producto. En esta fase son
de vital importancia los siguientes aspectos:

Pruebas unitarias: Todos los modulos deben pasar las pruebas planteadas antes de iniciar el
cddigo, una vez superada la prueba el cddigo se guarda junto con la prueba para que pueda ser
usado por otros desarrolladores.

Deteccion y Correccion de errores: cuando se detecta un error debe ser corregido
inmediatamente y prevenir que se presenten errores similares.

Pruebas de Aceptacidn: estas son creadas en base a las historias de los usuarios en cada ciclo de
desarrollo, son consideradas como pruebas de caja negra; los clientes verifican el resultada de la
prueba y no la considera terminada hasta que no supere la prueba de aceptacion. [14]

9.2. Presupuesto General del Proyecto

Para el desarrollo del proyecto se requiere el siguiente presupuesto, dividiéndolo en dos partes, el
recurso humano, para lo cual se requieren 4 recursos: Lider, Analista de Datos y dos
desarrolladores.

Por el lado de los componentes tecnologicos requeridos, se tienen cuatro equipos de computo y
cuatro celulares, con los que inicialmente de iran a realizar los desarrollos y pruebas, una vez
implementados, serviran para la puesta en funcionamiento del prototipo elaborado, el cual
permitird comenzar a recopilar la informacion de las visitas por cada asesor.



Presupuesto de Recurso Humano

Lider 1.000.000 30%
Analista de Datos 1.000.000 40%
Mayo
Desarrollador 1 800.000 40%
Desarrollador 2 600.000 30%
COLOMBIA 2019
Lider 1.000.000 30%
e Analista de Datos 1.000.000 40%
unio
Desarrollador 1 800.000 40%
Desarrollador 2 600.000 30%

Presupuesto Tecnoldgico

Equipo de computo 600.000 35%
Equipos maviles 4 400.000 35%
Total, Mes 1.000.000

Presupuesto Total

Recurso humano 4 6.800.000
Equipo tecnoldgico 8 6.000.000

TOTAL _ 12.800.000



10 Viabilidad financiera

Para el desarrollo del proyecto se realiza la siguiente viabilidad financiera bajo el método Costo

Beneficio:
10.1 Costos
Costo MES Total
1 2 3 | 4 5 6

Equipo Tecnol6gico | $ 1,000,000 | $ 1,000,000 $ 1,000,000 $ 1,000,000 $ 1,000,000 | $ 1,000,000 $ 6,000,000
Equipos $ 600,000 $ 600,000 $ 600,000 $ 600,000 $ 600,000 $ 600,000 $ 3,600,000
Moviles $ 400,000 $ 400,000 $ 400,000 $ 400,000 $ 400,000 $ 400,000 $ 2,400,000
Ciclo Productivo $ 3,400,000 | $ 3,400,000 $- $- $- $- $ 6,800,000
Analisis Funcional $ 850,000 $ 850,000 $- $- $- $- $ 1,700,000
Andlisis Técnico $ 850,000 $ 850,000 $- $- $- $- $ 1,700,000
Desarrollo $ 1,100,000 | $ 1,100,000 $- $- $- $- $ 2,200,000
Integracion $ 100,000 $ 100,000 $- $- $- $- $ 200,000
Calidad $ 300,000 $ 300,000 $- $- $- $- $ 600,000
g;a;‘f;;'gg ala $200,000 | $ 200,000 $- $- $- $- $ 400,000

Costo Total

$ 4,400,000

$ 4,400,000

10.2 Escenario Optimista

Beneficio

$ 1,000,000

$ 1,000,000

$ 1,000,000

$ 1,000,000

$ 12,800,000

Reduccién de
Costos
Operativos

$ 280,000

$ 420,000

$ 630,000

$ 945,000

$ 1,417,500

$2,126,250

$ 5,818,750

Ingresos
Mejorados

$ 370,000

$ 555,000

$ 832,500

$ 1,248,750

$ 1,873,125

$2,809,688

$ 7,689,063

Reduccion en
Costos Laborales

$ 150,000

$ 225,000

$ 337,500

$ 506,250

$ 759,375

$1,139,063

$3,117,188

Disminucion de
Gastos Generales
Beneficio Total

Utilidad

Proyecto

$ 130,000

$ 930,000

-$ 3,470,000

$ 195,000

$ 1,395,000

-$ 3,005,000

$ 292,500

$ 2,092,500

$ 1,092,500

TIR

$ 438,750

$ 3,138,750

$ 2,138,750

21%

$ 658,125

$ 4,708,125

$ 3,708,125

$ 987,188

$7,062,188

$6,062,188

$2,701,563

$ 19,326,563

$ 6,526,563



10.3 Escenario Pesimista

Beneficio b Total
1 > | s 4 5 6

Reduccién de $ 120,000 $ 180,000 $ 270,000 $ 405,000 $607,500| $911,250 $ 2,493,750
Costos
Operativos
Ingresos $ 220,000 $ 330,000 $ 495,000 $ 742,500 $1,113,750 | $ 1,670,625 $4,571,875
Mejorados
Reduccién en $ 150,000 $ 225,000 $ 337,500 $ 506,250 $759,375| $1,139,063 $ 3,117,188
Costos Laborales
Disminucion de $ 130,000 $ 195,000 $ 292,500 $ 438,750 $658,125| $987,188 $ 2,701,563
Gastos Generales

Tt $620,000  $930,000 $1,395000 $2,092,500  $3,138,750 $4,708,125 $ 12,884,375

Flathé'y'S?t% -$3,780,000 -$3,470,000  $395000 $1,092500  $2,138,750 $3,708,125 $84.375

TIR 0%

10.4 Escenario mas Probable

Beneficio
Reduccion de
Costos
Operativos $ 250,000 $ 375,000 $ 562,500 $ 843,750 $ 1,265,625 | $ 1,898,438 $ 5,195,313
Ingresos
Mejorados $ 350,000 $ 525,000 $787,500| $ 1,181,250 $1,771,875| $ 2,657,813 $7,273,438
Reduccion en
Costos Laborales $ 150,000 $ 225,000 $ 337,500 $ 506,250 $ 759,375 | $ 1,139,063 $3,117,188
Disminucion de
Gastos Generales $ 130,000 $ 195,000 $ 292,500 $ 438,750 $658,125| $987,188 $ 2,701,563
Beneficio Total $880,000 $1,320,000 $1,980,000 $ 2,970,000 $ 4,455,000 $ 6,682,500 $ 18,287,500
Utilidad
oA -$ 3,520,000 -$ 3,080,000 $980,000 $ 1,970,000 $ 3,455,000 $ 5,682,500 $ 5,487,500
TIR 18%

Para desarrollar la viabilidad financiera del proyecto, se establece una proyeccion de 6 meses, en
los cuales, los 2 primeros incluyen gastos de Recursos Humanos por el desarrollo del proyecto y
los 4 restantes ocupan gastos en mantenimiento de equipos tecnoldgicos.



La estimacion de recurso humano se toma con un valor proporcional de ocupacion, ya gque son
recursos internos de Smart Process que estaran asignados de manera parcial al desarrollo de este
proyecto especifico.

Los beneficios contemplan la reduccion de costos operativos, se espera un aumento de ingresos
por los proyectos al generar atraccion desde la idea del desarrollo del proyecto, reduccion de costos
laborales, teniendo en cuenta que las personas que ocupan un porcentaje de su tiempo generando
informes y reportes de manera manual, se reasignaran a otras actividades que generaran valor a la
compaiiia.

11 Plan de actividades

Para el desarrollo del proyecto se genera el siguiente plan de trabajo, con la duracion de las actividades
y fechas de inicio y fin de cada una de ellas:

Id Modo de |[Task Name Duracién Comienzo
tarea |

0 - APP CRM 40,88 dias sab 4/05/19
1 -5 1 Plan de trabajo 40,88 dias sab4/05/19
2 ot 1.1 Gestién 0,75 dias sab 4/05/19
3 (EEE -y 1.1.1 Reuniones de seguimiento y avance 6 hrs sab 4/05/19
4 - 1.2 Analisis de Requerimientos 4,75 dias sab 4/05/19
5 (S5 1.2.1 Reuniones equipo de trabajo 4,75 dias sab 4/05/19
6 -y 1.2.1.1 Reuniones equipo de trabajo diarias 6 hrs sab 4/05/19

(ol - 1.2.1.2 Reuniones de seguimiento 8 hrs jue 9/05/19
8 - 1.3 Disefio funcional 2,75dias  vie 10/05/19
9 - 1.3.1 Revision requerimientos 14 hrs vie 10/05/19
10 -y 1.3.2 Validacion de requerimientos 8 hrs mar 14/05/19
11 - 1.4 Construccién 13,88 dias  jue 16/05/19
12 - 1.4.1 Verificacion MER 8 hrs jue 16/05/19
13 - 1.4.2 Requerimientos funcionales 9 hrs vie 17/05/19
14 - 1.4.3 Requerimientos no funcionales 4 hrs mié 22/05/19

15 | - 1.4.4 Diagramas casos de uso 5 hrs mié 22/05/19
16 - 1.4.5 Especificacion casos de uso 15 hrs vie 24/05/19
17 Ll 1.4.6 Diagrama de clases 7 hrs mar 28/05/19
18 - 1.4.7 Diagrama de Objetos 9 hrs jue 30/05/19
19 - 1.4.8 Diagramas de secuencia 8 hrs vie 31/05/19




Id Modo de [Task Name Duracién Comienzo
o tarea

20 L 1.4.9 Diagramas de actividades 6 hrs vie 31/05/19
21 - 1.4.10 Diagramas de colaboracién 6 hrs mar 4/06/19
2w (S Dasaeller I 1338 ds s 3/06/13
23 - 1.5.1 Elaboracidn de prototipo 38 hrs lun 3/06/19
24 - 1.5.2 Creacion de base de datos 8 hrs mié 12/06/19
25 - 1.5.3 Integracidn con Dynamics 45 hrs jue 13/06/19
| m SRRk ke jue 20/06/18
27 - 1.6.1 Pruebas funcionales 32 hrs jue 20/06/19
s m [ ke jue 27/06/18
29 - 1.7.1 Instalacion en ambiente productivo 8 hrs jue 27/06/19
w8 Presentaciondelpryecta I 0,03 cias  vie28/06/10
31 EH mg 1.8.1 Presentacion del prototipo 1lhr vie 28/06/19

Se adjunta el plan de trabajo en los siguientes formatos:

Microsoft Project

]

Plan de trabajo APP
CRM.mpp

PDF




Plan de trabajo APP CRM.mpp
Id b Modo de [Task Name Duracion ‘Comienzo % completadio
tarea

o - APP CRM 40,88 dias sab 4/05/19 0%
1 - 1 Plan de trabajo 40,88 dias  sib 4f05/19 0%
2 - 1.1 Gestion 0,75 dias sab 4/05/19 0%
3 [ET e 1.1.1 Reunicnes de seguimiento y avance 6 hirs sab 4/05/19 0%
4 i} 1.2 Andlisis de Requerimientos 4,75dias  sab 40519 0%
g - 1.2.1 Reuniones equipo de trabajo 4,75dias  sab4f05/19 0%
6 - 1.21 1 Reuniones equipo de trabajo diarias & hrs sab 4/05/19 0%
7 - 1.2.1.2 Reuniones de seguimiento 8 hrs jus 9405/19 0%
] - 1.3 Disefnio funcional 2,75 dias vie 10/05/19 0%
8 - 1.3.1 Revision reguerimientos 14 hrs vie 10/05/19 0%
10 - 1.3.2 Validacion de requerimientos 8 hrs mar 14/05/1%9 0%
" i} 1.4 Construccicn 13,88 dias  jue 16/05f13 0%
12 - 1.4.1 Verificacién MER 8 hrs jue 16/05/13 0%
13 - 1.4.2 Requerimientos funcionales S hrs vie 17/05/19 0%
14 - 1.4 3 Reguerimientos no funcionales 4 hrs mie 22/05/19 0%
15 - 1.4 4 Diagramas casos de uso S hirs mig 22/05/19 0%
16 - 1.4 5 Especificacion casos de uso 15 hrs vie 24/05/19 0%
17 - 1.4 & Diagrama de clases 7 hirs mar 28/05/1%9 0%
18 - 1.4.7 Diagrama de Objetos 9 hrs jue 30/05/19 0%
19 - 1.4.2 Diagramas de secuencia 8 hrs vie 31/05/19 0%
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12 Plan de Adquisiciones

12.1 Necesidad de Adquisiciones Externas

Para la implementacién de las herramientas claves para el desarrollo del proyecto, se considera
que son necesarias las siguientes adquisiciones de caracter externas a la empresa:

Apoyo de una firma consultora, orientada a la generacion de las soluciones empresariales definidas
por el proyecto, para el mejoramiento de la productividad, competitividad, innovacion y
rentabilidad de la empresa.

Ademas de una red de consultores que permita un mejor asesoramiento para la implementacion
de las herramientas pensadas en el proyecto, sumado esto a una red de consultoria, sistemas de
gestion de calidad, desarrollo de proyectos y capacitaciones virtuales.



12.2 ldentificacion de Adquisiciones

12.2.1 Firma Consultora
Proveedor de servicios especializados para las areas de tecnologia.

Valores Agregados:

Ejecucion de actividades en procesos del proyecto.

Disefio de un modelo de indicadores para el seguimiento a los resultados de la planeacion.
estratégica y la gestion organizacional.

Composicion del Servicio:

Escuela de ventas a la medida.

Consultoria en planes estratégicos, tacticos de mercadeo y ventas.
Consultoria en servicio al cliente, mercadeo y ventas.
Posicionamiento.

Asesoria de imagen.

12.2.2 Red de Consultores

Esta red de profesionales tiene la opcion de participacion y ganancia bien sea en equipo o de
manera individual.

Valores Agregados:

Opcion de aprendizaje y certificacion.
Experiencia de los tutores.

Trabajo multidisciplinario.

Experiencia en cada proceso empresarial.

Composicion del Servicio:

Inscripcion.

Aceptacion y acceso.

Induccién y aprendizaje.

Opcion de participacion individual o grupal en el proyecto.
Ganancia, participacion y experiencia.

12.2.3 Consultoria en Sistemas de Gestion

Servicio especializado y personalizado que brinda las herramientas necesarias para el
cumplimiento, la verificacion y el entendimiento de requisitos establecidos en los Sistemas de
Gestion y en la normatividad existente.



Valores Agregados:

Trabajo por resultados no por horas asesor.

Aprendizaje, aplicacién y mejoramiento.

Se ajusta la norma a la empresa y no la empresa a la norma.

Generacion de organizacion, seguimiento, responsabilidad y cumplimiento.
Experiencia en los diferentes sistemas de gestion y requisitos legales.
Auditoria interna incluida en el servicio.

Optimizacion de recursos mejor en menos tiempo gracias a la metodologia.

Composicion del Servicio:
Diagnostico.

Analisis.

Investigacion.

Disefio.

Implementacion.
Ejecucion.

Verificacion.
Seguimiento.

12.2.4 Estructuracion de Proyectos
Fortalecimiento a la organizacién del proyecto para su ejecucion y procesos.

Valores Agregados:

Evaluacion del proyecto en sus diferentes etapas para el area administrativa, financiera y técnica.
Estructuracion del proyecto a riesgo.

Manejo de convenios de confidencialidad con la informacién.

Disefio de un modelo de indicadores para el seguimiento a los resultados de la planeacién
estratégica y la gestion organizacional.

Composicion del Servicio:

Conocimiento del proyecto.

Revision de estructura financiera.
Conocimiento de ideas y temas del proyecto.
Estructuracion del proyecto.

Presentacion del proyecto.

Viabilidad del proyecto.

12.2.5 Capacitacion Virtual

El servicio brinda las herramientas necesarias para el aprendizaje y entendimiento de temas
empresariales y normatividad.

Valores Agregados:
Disponibilidad 24 horas.



No presencial.

Experiencia de los tutores.

Opcion de aprendizaje y certificacion.

Opcidn de preguntas, seguimiento, ejercicios practicos y asesoria.

Composicion del Servicio:
Inscripcion.

Aceptacion y acceso.
Apertura de contenidos.
Evaluacion.

Pago.

Envio certificacion.

12.3 Tipos de Contrato Por Utilizar

Estos servicios externos se emplearian bajo una modalidad de contrato por tiempo y materiales,
tanto a la consultora como a los consultores, ajustado a las labores contratadas y por el tiempo que
dure el proyecto desde su estructuracion hasta su utilizacion, con toda la documentacién requerida

incluyendo las cuentas de cobro respectivas para realizar los pagos por las labores contratadas.

13 Plan de Riesgos

13.1 Equipo de Trabajo

Rol

Riesgos

Lider

Asociados al personal: La rotacién de personal, especialmente en la
fase del cierre del proyecto, es de muy alto riesgo.

Asociados a la disponibilidad: El Lider esta dedicado al proyecto un
corto periodo de tiempo.

Asociados a las comunicaciones: Dar una informacion fuera de
tiempo, o por el canal inapropiado, crea distorsion.

Asociados al alcance: Los requerimientos pueden variar, esa
variacion puede repercutir en las entregas del proyecto.

Asociados al cronograma: Riesgos en el tiempo de asignacion de
las tareas a realizar para cumplimentar los entregables del Proyecto.

Asociados al presupuesto: Cualquier suceso, cualquier impacto en
los requisitos, impacto en las entregas o en el calendario, etc. va a
repercutir en el presupuesto del Proyecto.

Asociados a la formacion: Puede ser que haya recursos dentro del
equipo que necesiten un impulso, o actividades de formacion
complementaria durante el Proyecto.

Analista de Datos

Asociados al personal: La rotacion de personal, especialmente en la
fase del cierre del proyecto, es de muy alto riesgo.




Asociados al cronograma: Riesgos en el tiempo de asignacion de
las tareas a realizar para cumplimentar los entregables del Proyecto.
Asociados a la calidad: Generar entregas incumpliendo los
estandares de calidad de la organizacion.

Asociados a las comunicaciones: Dar una informacion fuera de
tiempo, o por el canal inapropiado, crea distorsion.

Asociados a la formacion: Puede ser que haya recursos dentro del
equipo que necesiten un impulso, o actividades de formacion
complementaria durante el Proyecto.

Asociados al personal: La rotacion de personal, especialmente en la
fase del cierre del proyecto, es de muy alto riesgo.

Asociados al cronograma: Riesgos en el tiempo de asignacién de
las tareas a realizar para cumplimentar los entregables del Proyecto.
Desarrolladores Asociados a la calidad: Generar entregas incumpliendo los
estandares de calidad de la organizacion.

Asociados a la contratacién: El especialista es un recurso
tercerizado a un tiempo definido, si se detiene su contrato, el riesgo
es de alto impacto.

13.2 Valoracién cualitativa y cuantitativa de riesgos

13.2.1 Escala de Probabilidad

RIESGO PROBABILIDAD
Asociados al personal: La rotacion de personal,
especialmente en la fase del cierre del proyecto, es de muy ALTA

alto riesgo.

Asociados a la disponibilidad: El Lider esta dedicado al
proyecto un corto periodo de tiempo.

Asociados al cronograma: Riesgos en el tiempo de
asignacion de las tareas a realizar para cumplimentar los MEDIA
entregables del Proyecto.

Asociados a la calidad: Generar entregas incumpliendo los
estandares de calidad de la organizacion.

Asociados a la formacion: Puede ser que haya recursos
dentro del equipo que necesiten un impulso, o actividades de BAJA
formacion complementaria durante el Proyecto.

Asociados a las comunicaciones: Dar una informacion fuera
de tiempo, o por el canal inapropiado, crea distorsion.
Asociados al presupuesto: Cualquier suceso, cualquier
impacto en los requisitos, impacto en las entregas o en el ALTA
calendario, va a repercutir en el presupuesto del Proyecto.
Asociados al alcance: Los requerimientos pueden variar, esa
variacion puede repercutir en las entregas del proyecto.

ALTA

BAJA

MEDIA

ALTA




Asociados a la contratacion: El especialista es un recurso
tercerizado a un tiempo definido, si se detiene su contrato, el
riesgo es de alto impacto.

BAJA

13.2.2 Escala de Impacto

RIESGO

IMPACTO

Asociados al personal: La rotacion de personal,
especialmente en la fase del cierre del proyecto, es de muy
alto riesgo.

ALTO

Asociados a la disponibilidad: EI Lider est4 dedicado al
proyecto un corto periodo de tiempo.

BAJO

Asociados al cronograma: Riesgos en el tiempo de
asignacion de las tareas a realizar para cumplimentar los
entregables del Proyecto.

BAJO

Asociados a la calidad: Generar entregas incumpliendo los
estandares de calidad de la organizacion.

MEDIO

Asociados a la formacion: Puede ser que haya recursos
dentro del equipo que necesiten un impulso, o actividades de
formacion complementaria durante el Proyecto.

BAJO

Asociados a las comunicaciones: Dar una informacion fuera
de tiempo, o por el canal inapropiado, crea distorsion.

MEDIO

Asociados al presupuesto: Cualquier suceso, cualquier
impacto en los requisitos, impacto en las entregas o en el
calendario, va a repercutir en el presupuesto del Proyecto.

ALTO

Asociados al alcance: Los requerimientos pueden variar, esa
variacion puede repercutir en las entregas del proyecto.

MEDIO

Asociados a la contratacion: El especialista es un recurso
tercerizado a un tiempo definido, si se detiene su contrato, el
riesgo es de alto impacto.

ALTO

13.2.3 Matriz de Probabilidad por Impacto

O Hacer

o H seguimiento y

= < monitorear

(@)

5

S o Hacer

= a Monitorear seguimiento y
S monitorear




% Monitorear Monitorear Hacerrnzengiltj(;;r;;ernto y
o)
BAJA MEDIA ALTA
PROBABILIDAD
13.3 Plan de Respuesta a los Riesgos
RIESGO ESTRATEGIA

Asociados al personal Pasiva
Asociados al presupuesto Activa
Asociados al alcance Pasiva
Asociados a las comunicaciones Pasiva
Asociados a la calidad Activa
Asociados a la formacion Activa
Asociados al cronograma Activa

La estrategia pasiva consiste en responder a la amenaza en la medida en que se produzca.
La estrategia activa consiste en contar con reservas para contingencia en tiempo, dinero y recursos.

Riesgos Positivos: Se explotan, comparten o mejoran.
Riesgos Negativos: Se evitan, transfieren o mitigan.

13.4 Matriz de Riesgos

E Asociados a la
<_E| contratacion
O . :
|C_> I Asociados ala | Asociados a las
(@) w calidad comunicaciones
g =
2
Q Asociados a la Asociados al Asociados a la
g formacion cronograma disponibilidad
BAJA MEDIA ALTA
PROBABILIDAD







14 Plan de Interesados

14.1 Identificacion de los Interesados

IDENTIFICACION DE TIPO DE INTERESES ETAPA DEL PROYECTO
LOS INTERESADOS INTERESADO DE MAYOR INFLUENCIA

Equipo del Proyecto Partidario Cumplir con cada uno de los Su influencia se mantendra alta
avances del proyecto. antes, durante y después del
Mantener los niveles de proyecto

calidad del proyecto.
Garantizar la operatividad de
la entidad evitando los
inconvenientes

Funcionarios que Lider Desarrollar el servicio Su influencia es alta durante la

implementan CRM tecnoldgico segln los implementacidn del servicio
servicios contratados para tecnoldgico y despues de
eficiencia de los procesos. implementar el servicio durante
Calidad y agilidad en el la necesidad de mantenimiento.
servicio

Gerencia de Ventas Lider Garantizar los procesos con Influencia alta durante toda la

agilidad y calidad. Medicion vida del proyecto
de cumplimiento del programa
Proveedores Neutral Mantener la calidad de los
productos y servicios
ofrecidos. Mejorar ventas.
Crear socios estratégicos
Clientes Neutral Recibir por parte de los
asesores comerciales, los
servicios de manera dptima.

14.2 Matriz de los Interesados

Esta seccidn busca identificar las acciones de los interesados, sean positivas y negativas y aplicar
estrategias a fin de evitar los posibles riesgos que afecten de manera negativa la realizacion del
proyecto. Para garantizar el éxito del proyecto y que los interesados estén conformes, se prioriza
la participacion de la informacién de cada uno con el fin que todos se encuentren alineados con el
flujo del proyecto.

TIPO DE ACCIONES
INTERESADO INTERESADO POSITIVAS Y ESTRATEGIAS INFORMACION
NEGATIVAS

Equipo del Partidario Personal con Exigir buenas practicas del Reuniones
Proyecto conocimientos manejo de informacion. periddicas.
especificos para la Ofrecer servicios de
implementacion de los  conectividad para mantener Informes de
servicios tecnoldgicos. = al equipo y al cliente bien avances
Poco recurso informado
econémico para Disefiar fichas técnicas de los = Reuniones de
cumplir con la servicios a implementar seguimiento

demanda del proyecto. =~ enmarcadas en las
necesidades del proyecto.



Funcionarios
que
implementan
CRM

Gerencia de
Ventas

Proveedores

Lider

Lider

Neutral

Profesionales
capacitados en cada
area y comprometidos
con el proyecto
Recurso Humano con
buena actitud, alto

nivel de conocimientos

para responder a las
necesidades
tecnoldgicas del

proyecto. Capacitacion

a clientes en el uso de
las tecnologias.
Horario de trabajo que
cumpla con horario de
entidad. Resistencia al
cambio.
Capacitaciones fuera
del horario laboral.

Recurso humano
encargado de la
verificacion y
cumplimiento del
avance del proyecto.
Posible afectacion en
la operacion de la
entidad.

Falta de recursos de
tiempo para
capacitacion del
personal.

Respuesta lenta ante
necesidades del
proyecto.

Entrega de productos y

servicios de alta
calidad y con garantia
con el cumplimiento
del cronograma de
trabajo y tiempos de
entrega.

Limitante de
materiales para el
proyecto. Alta
competencia entre
proveedores.
Capacidad solicitada

Documentar el trabajo
realizado

Disefio de fichas técnicas de
los servicios de tecnologia
validado por los especialistas
para validar el correcto
funcionamiento de los
servicios.

Incluir pruebas técnicas
asociadas a los servicios que
el contrato va a proveer

Realizar pruebas sobre
servicios de back up.

Realizar transferencia de
conocimiento al equipo del
proyecto

Verificacion constante del
equilibrio econémico del
proyecto.

Disefiar el perfil de los
miembros del equipo.
Aplicacion de las normas de
seguridad industrial
Realizar un taller de la
presentacion del proyecto
dirigido al interesado (cliente,
proveedor).

Vigilar que el servicio de
configuracion integral de las
maquinas y los servicios
tecnoldgicos se encuentren
activos y se mantenga la
velocidad del proyecto.

Mantener la propuesta de
stock de equipos similares
ofertados para evitar demoras
en consecucion de estos.

Flexibilizar el horario debido
a posibles necesidades
imprevistas para prestacion
de servicios solicitados.

Reunion de
iniciacion del
proyecto

Reuniones
periddicas.

Informes de
avances

Informes de
Entrega

Reuniones de
seguimiento.

Pruebas de
funcionamiento
Reunion de
iniciacion del
proyecto.

Reuniones
periddicas

Informes de
avances

Informes de
entrega

Reuniones de
seguimiento.

Pruebas de
funcionamiento

Cierre del
proyecto
Ordenes de
compra



de tiempos de
respuesta.
Cumplimiento de
especificaciones del

proyecto
Clientes Neutral Calificacion del Indicadores de
servicio recibido. satisfaccion del

cliente.

15 Conclusiones y recomendaciones
Conclusiones

Con el planteamiento del proceso de gestion de visitas se logra identificar la informacion relevante
del proceso comercial de la organizacion.

Con el disefio de la aplicacion mdvil integrada con Microsoft Dynamics CRM, se captura
informacion de las visitas comerciales en tiempo y espacio real.

El establecimiento de indicadores de medicion con los datos obtenidos por medio de la aplicacion
movil optimiza la gestion del proceso de visitas para la gerencia comercial.

Recomendaciones

Uso de Android 8.0 para la Instalacion de la aplicacion.

Los dispositivos deben contar con conectividad a Internet y GPS estable.
Versiones de MS CRM soportadas de 2015 en adelante.

Disponible para implementaciones de MS CRM OnL.ine y OnPremise.
Establecer Gestidn del Cambio en la Organizacion.

Programar Capacitacion al Area de Ventas.

Campafias de Sensibilizacién a Clientes.
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