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Introduccion y objeto del proyecto

1. Introduccion

SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC es una empresa
ecuatoriana con 20 afios de experiencia en el disefio y construccion de lineas de
alta tension. Su actividad incluye la procura de suministros y herrajes destinados a
la ejecucidn de proyectos de lineas de transmision, y cuenta con una estructura
funcional conformada por Gerencia General, Administracién y Control, Comercial y
Proyectos/Operaciones. A lo largo de su trayectoria, la empresa ha acumulado
conocimiento técnico, capacidad de procura, relaciones con proveedores
especializados y un inventario de suministros que, en parte, presenta baja
rotacion.

Los resultados financieros de la empresa entre 2021 y 2025 muestran
variaciones importantes en ingresos, costos y margenes, propias de un negocio
que depende de la adjudicacion y ejecucion de proyectos de construccion. Esta
situacion evidencia la necesidad de desarrollar fuentes complementarias de
ingresos y de aprovechar mejor los inventarios y las capacidades internas. Al
mismo tiempo, existe en el mercado un grupo de clientes como constructoras,
contratistas eléctricos, empresas privadas, distribuidores y entidades vinculadas a
proyectos de transmision que requieren adquirir suministros técnicamente
confiables sin contratar necesariamente la construccién integral de una obra.

Sobre esta base, el presente proyecto de especializacion propone disefiar e
implementar una nueva linea de negocio dedicada a la comercializacion de
suministros y herrajes para lineas de transmision. La iniciativa busca transformar
las capacidades existentes de SEDEMI en una oferta comercial B2B que
diversifique sus ingresos, incremente sus ventas, mejore la rotacion de inventarios
y fortalezca su posicionamiento no solo como constructora, sino también como
proveedor especializado del sector eléctrico ecuatoriano.

El proyecto combina componentes de naturaleza distinta. La inversion en
inventario, la homologacion de proveedores, las importaciones, el cumplimiento
técnico y normativo y las aprobaciones gerenciales exigen controles formales; en
cambio, la demanda real, el portafolio mas atractivo, los precios y la experiencia
del cliente presentan una incertidumbre que solo puede reducirse mediante
validacion con el mercado. Por ello, el trabajo adopta un enfoque hibrido de
gestion: una gobernanza predictiva con linea base de seis meses (enero a junio de
2027) e hitos de control, complementada con practicas agiles y lean como Scrum,
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Kanban, Lean Startup y Design Sprint aplicadas en los ambitos donde aportan

mayor valor.

2. Objeto del proyecto

2.1. Objetivo general

Disefiar e implementar una linea de negocio especializada en la
comercializacion de suministros para proyectos de lineas de transmision,
aprovechando las capacidades técnicas, comerciales, logisticas y de procura de
SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC, con la finalidad de diversificar
sus fuentes de ingresos, incrementar sus ventas y mejorar la rotacion de

inventarios.

2.2. Objetivos especificos

El objetivo general se desagrega en seis objetivos especificos SMART. Los
tres primeros corresponden al horizonte de ejecucion del proyecto y los tres
ultimos a los beneficios esperados durante los primeros doce meses de operacion

de la nueva linea.

Tabla I.1. Objetivos especificos del proyecto.

Objetivo |

O1. Disefar el
modelo de negocio

Meta

Desarrollar y aprobar el modelo
comercial, operativo y financiero:
mercado objetivo, portafolio, costos,
precios, canales, proveedores y
proyeccion financiera.

Plazo

Maximo tres
meses

02. Definir el
portafolio inicial

Identificar, clasificar y parametrizar al
menos el 90 % de los suministros y
herrajes comercializables, con sus
especificaciones, proveedor, costo,
precio, margen, disponibilidad y tiempo
de entrega.

Primeros tres
meses
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Objetivo ‘ Meta Plazo

Poner en funcionamiento la linea con
portafolio aprobado, proceso comercial

O3. Implementar la | definido, responsables asignados, Maximo seis
linea de negocio proveedores habilitados, materiales meses
promocionales y mecanismos de
seguimiento.

Generar ventas adicionales equivalentes | Primeros 12
al menos al 15 % de las ventas anuales | meses de
de la linea base definida. operacion

O4. Incrementar las
ventas

Reducir en al menos un 20 % el

O5. Mejorar la . . . . Primeros 12
. inventario de baja rotacion de

rotacion de . . , meses de

. . suministros y herrajes para lineas de -

inventarios "y operacion

transmision.
0O6. Desarrollar Captar al menos diez clientes nuevos Primer ano de
clientes del sector de transmision eléctrica. operacion

Fuente: elaboracién propia, con base en el apartado 2.2.

2.3. Alcance del proyecto

El proyecto comprende el diagnostico del inventario, de las capacidades
internas y del mercado; la definicién del modelo de negocio y del portafolio inicial;
la seleccion y negociacidén con proveedores; la politica de costos, precios y
margenes; el disefio del proceso de cotizacion, venta, compra, almacenamiento,
despacho y posventa; el catalogo de productos; la parametrizacion en los sistemas
disponibles; la capacitacion del personal; una prueba piloto de comercializacion y
el seguimiento de ventas, inventarios, margenes, tiempos de entrega y
satisfaccion del cliente. Quedan fuera del alcance la construccion de nuevas lineas
de transmision, la fabricacion de productos que requieran nuevas instalaciones
industriales, la adquisicion de infraestructura fisica adicional, la implementacion de
un nuevo ERP corporativo, la expansién internacional y las inversiones no
incluidas en el presupuesto aprobado.

3. Estructura del documento

Para cumplir este objeto, el documento recorre el ciclo completo del
proyecto en diez capitulos:
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Tabla 1.2. Estructura del documento.

Capitulo

Contenido ‘

Comparacion entre gestion en cascada y gestion agil basada
en el valor mediante el estudio de casos (Burj Khalifa 'y
Sentinel del FBI), como fundamento para la seleccion del
enfoque.

Planificacion inicial: objetivos SMART, datos clave, alcance,

2 metodologia, cronograma, presupuesto y riesgos iniciales.
Plan de proyecto integral: enunciado del alcance, EDT,

3 cronograma, asignacion de recursos, gestion de riesgos y
plan de seguimiento y control.

4 Formacion de equipo: competencias clave, entrevistas
simuladas, definicion de roles y plan de formacion.

5 Plan de comunicacion, gestion de conflictos y crisis, con base
en la matriz poder-interés de las partes interesadas.

6 Aplicacion de Scrum para construir de forma incremental la
Plataforma Comercial y Operativa de Suministros.

7 Disefio de un sistema Kanban para el proceso comercial y
operativo de atencion de pedidos.

8 Aplicacion de Lean Startup: hipdtesis, experimentos, piloto
comercial, pivotaje y Producto Minimo Viable.

9 Aplicacion de Design Sprint para validar la experiencia de
cotizacion del cliente B2B.

10 Cierre del proyecto: evaluacion de resultados, cierre

administrativo, lecciones aprendidas e informe final.

Fuente: elaboracién propia.

Finalmente, la seccién de conclusiones y aplicaciones sintetiza los aspectos
mas importantes del trabajo y su aplicacion al entorno concreto de SEDEMI y del
mercado ecuatoriano de suministros para lineas de transmision.
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PARTE |

Capitulo 1: Comparacion entre Gestion en
Cascada y Gestion Agil Basada en el Valor:
Estudio de Casos

Introduccién y Contexto

La gestion de proyectos comprende un conjunto de practicas, herramientas
y metodologias orientadas a planificar, ejecutar, controlar y cerrar proyectos de
manera eficiente. Dentro de los enfoques mas utilizados se encuentran la gestion
en cascada y la gestion agil basada en el valor, los cuales responden a
necesidades distintas segun el tipo de proyecto, el nivel de incertidumbre, la
estabilidad de los requisitos y la participacién del cliente o usuario final.

La gestion en cascada es un enfoque predictivo y secuencial, en el cual
cada fase del proyecto debe completarse antes de iniciar la siguiente. Este modelo
resulta adecuado cuando los objetivos, requisitos técnicos y entregables estan
claramente definidos desde el inicio. Por ello, suele aplicarse en proyectos de
infraestructura, construccién e ingenieria, donde la planificacion previa, el control
de calidad y el cumplimiento de estandares son fundamentales. En este estudio,
este enfoque se analiza mediante el caso de la construccion del Burj Khalifa,
proyecto caracterizado por su alta complejidad estructural, estrictas normas de
seguridad y necesidad de una planificacién detallada antes de iniciar la ejecucion.

Por otro lado, la gestion agil basada en el valor se centra en entregar
resultados utiles de manera incremental, priorizando aquellas funcionalidades o
actividades que generan mayor beneficio para el cliente o usuario. Este enfoque
permite adaptarse a cambios, incorporar retroalimentacion continua y mejorar
progresivamente el producto o servicio. En este trabajo, la gestion agil se analiza a
través del caso Sentinel del Federal Bureau of Investigation FBI, un sistema de
gestion de casos e informacion que, tras enfrentar dificultades iniciales, adopt6 un
enfoque agil para recuperar el proyecto, entregar capacidades operativas y
mejorar su utilidad para los usuarios internos de la organizacion.

El objetivo de este estudio de casos es comparar y contrastar los resultados
obtenidos mediante la gestion en cascada y la gestion agil basada en el valor,
considerando tres criterios principales: calidad, tiempo y satisfaccion del cliente o
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usuario. Esta comparacion permitira identificar las fortalezas y limitaciones de
cada enfoque, asi como determinar en qué tipo de proyectos puede resultar mas
conveniente aplicar una metodologia predictiva, una metodologia agil o incluso
una combinacion de ambas.

La relevancia de este analisis radica en que la seleccion adecuada de la
metodologia de gestion puede influir directamente en el éxito del proyecto.
Mientras que la gestion en cascada ofrece mayor control, previsibilidad y orden en
proyectos con requisitos estables, la gestion agil basada en el valor favorece la
adaptacion, la entrega temprana de beneficios y la participacién continua del
cliente en contextos cambiantes.

Metodologia de Investigacion

Para el desarrollo del presente estudio se aplicé una metodologia de
investigacion descriptiva, documental y comparativa. En primer lugar, se revisaron
los conceptos principales de la gestidn en cascada y de la gestion agil basada en
el valor, con el fin de comprender sus caracteristicas, beneficios, limitaciones y
ambitos de aplicacion. Posteriormente, se seleccionaron dos casos
representativos que permitieran analizar como cada enfoque impacta en los
resultados de un proyecto real.

El primer caso seleccionado fue la construccion del Burj Khalifa,
considerado un ejemplo de gestién en cascada debido a que su desarrollo requirid
estudios preliminares, disefio arquitecténico y estructural, planificacion completa,
construccion por fases, inspecciones de calidad y entrega final. Cada etapa
dependia de la finalizacién de la anterior, lo que refleja una légica secuencial
propia del enfoque predictivo.

El segundo caso fue el proyecto Sentinel del FBI, seleccionado como
ejemplo de gestidon agil basada en el valor. Este caso permite analizar como un
proyecto tecnoldgico complejo puede ser recuperado mediante entregas
incrementales, priorizacion de capacidades operativas, participacién de usuarios
internos y ajustes posteriores en funcion de la experiencia real de uso. Ademas, el
caso cuenta con informacion sobre adopcién, productividad, intercambio de
informacion, satisfaccion de usuarios y mejoras posteriores, lo que facilita su
evaluacion en términos de generacién de valor.
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Los criterios utilizados para seleccionar los casos de estudio fueron los
siguientes:

1. Que cada caso representara claramente uno de los enfoques de gestion
analizados: cascada o agil basada en el valor.

2. Que los proyectos correspondieran a contextos reales y de alta relevancia
organizacional o técnica.

3. Que existiera informacion suficiente para analizar los resultados obtenidos
en términos de calidad, tiempo y satisfaccion del cliente o usuario.

4, Que los casos permitieran identificar diferencias en la planificacion,
ejecucion, control y adaptacion del proyecto.

5. Que ambos proyectos fueran comparables desde la perspectiva de la
gestion, aunque pertenecieran a sectores distintos: infraestructura e ingenieria en
el caso del Burj Khalifa, y tecnologia y transformacién digital en el caso Sentinel.

La informacién recopilada fue organizada de acuerdo con la estructura
solicitada para el estudio de casos, considerando el contexto, los objetivos, la
metodologia aplicada, los resultados y la evaluacién de cada proyecto.
Finalmente, se realiz6 una comparacién entre ambos enfoques para determinar en
qué circunstancias la gestion en cascada puede ser mas adecuada y en cual la
gestion agil basada en el valor puede ofrecer mejores resultados.

En sintesis, esta metodologia permite analizar los casos no solo desde sus
resultados finales, sino también desde la forma en que cada enfoque gestiond la
planificacién, la calidad, los tiempos de ejecucion y la satisfaccion de los
principales interesados.

Estudio de Casos de Gestion en Cascada

1. Caso: Construccién del Burj Khalifa

La gestion en cascada se desarrolla en esta seccidon mediante el caso de la
construccioén del Burj Khalifa, en Dubai, Emiratos Arabes Unidos.

Alcance del analisis. Se estudia unicamente el enfoque de gestién en
cascada. La comparacion directa con el caso agil corresponde a otra seccion del
trabajo general. En este caso, “cliente” se entiende en sentido amplio como el
promotor del proyecto (Emaar Properties), los inversionistas y compradores de las
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unidades, y la ciudad de Dubai como beneficiaria del impacto econémico y

turistico del proyecto.

2. Caso seleccionado y justificacion

Se selecciona la construccion del Burj Khalifa porque constituye un caso
ampliamente documentado de gestion predictiva aplicada a un proyecto de
ingenieria de maxima complejidad, con objetivos técnicos y de seguridad definidos
por completo desde el inicio. El caso permite observar los beneficios del control
secuencial por fases, asi como sus limites: el proyecto alcanzé y supero su
objetivo técnico principal, pero también enfrentd una extensién relevante de su
cronograma y cuestionamientos externos sobre las condiciones laborales de la
fuerza de trabajo migrante que lo construyo.

La evidencia principal utilizada en este informe procede de la Enciclopedia
Britanica, de un informe técnico del Council on Tall Buildings and Urban Habitat
(CTBUH) elaborado por uno de los ingenieros estructurales del proyecto, y de un
informe de auditoria social de Human Rights Watch sobre las condiciones de los
trabajadores migrantes de la construccién en los Emiratos Arabes Unidos.

3. Ficha técnica del proyecto

Tabla 1.1 Ficha técnica del proyecto

Nombre del proyecto

Organizacion / Promotor

Problema inicial / necesidad

Burj Khalifa (originalmente Burj Dubai): rascacielos
de uso mixto en Dubai, Emiratos Arabes Unidos.

Emaar Properties PJSC, con disefio de Skidmore,
Owings & Merrill (SOM) y un consorcio constructor
liderado por Samsung C&T (Corea del Sur), Besix
(Bélgica) y Arabtec (EAU).

Construir el edificio mas alto del mundo como pieza
central del desarrollo Downtown Dubai,
consolidando a Dubai como referente internacional
de inversion, turismo y negocios.
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Inicio y meta original La excavacion inicid en enero de 2004; el plan
original contemplaba un plazo aproximado de 47
meses (finalizacion hacia 2008).

Ajustes durante la ejecucion La crisis financiera internacional de 2008 afecto el
mercado inmobiliario de Dubai y contribuyé a
extender los plazos previstos; la torre fue
rebautizada de “Burj Dubai” a “Burj Khalifa” en su
inauguracion.

Puesta en operacion La torre se inauguro oficialmente el 4 de enero de
2010, con 163 pisos y 828 metros de altura, aunque
el interior no estaba totalmente terminado en esa
fecha.

Usuarios o “clientes” Emaar Properties como promotor; inversionistas y
compradores de las residencias privadas;
arrendatarios corporativos; huéspedes del Armani
Hotel; visitantes del mirador “At the Top”; y, en
sentido amplio, la ciudad de Dubai como
beneficiaria del impacto econdémico y turistico.

Fuente: elaboracion propia con base en Britannica (2026), Abdelrazaq (2010) y Human Rights Watch
(2006).

4. Contexto, necesidad y objetivos del proyecto

Emaar Properties concibié el Burj Khalifa como pieza central del desarrollo
Downtown Dubai, con la ambicidn explicita de construir la estructura mas alta
jamas erigida por el hombre, superando a la Taipei 101 (508 metros). El contexto
técnico era exigente: el terreno arenoso de Dubai exigia un estudio geotécnico
extenso, el clima desértico imponia restricciones a los procesos de construccion, y
la altura proyectada obligaba a resolver problemas de ingenieria de viento nunca
antes enfrentados a esa escala.

Desde la perspectiva de gestion de proyectos, el reto no era unicamente
alcanzar una cifra récord de altura, sino hacerlo garantizando la seguridad
estructural, sismica y contra incendios de la torre, dentro de un cronograma y un
presupuesto controlados. En consecuencia, el valor del proyecto se definié en
términos de posicionamiento estratégico: consolidar a Dubai como referente
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internacional de inversion, turismo y negocios mediante un simbolo arquitecténico
verificable y medible (altura, récords, reconocimiento internacional).

Objetivo general. Construir el edificio mas alto del mundo cumpliendo estandares
internacionales de seguridad e ingenieria, dentro de un cronograma controlado.

1. Disenar una estructura capaz de resistir cargas de viento extremas
mediante un sistema estructural innovador (planta en Y, nucleo central
hexagonal).

2. Cumplir con estandares internacionales de seguridad estructural, sismica y
contra incendios.

3. Finalizar la obra dentro de un cronograma controlado pese a la magnitud
sin precedentes del proyecto.

4. Consolidar a Dubai como referente global de inversion y turismo mediante
un simbolo arquitectonico reconocible internacionalmente.

5. Metodologia en cascada aplicada al caso

El proyecto siguié una metodologia predictiva y secuencial: estudios
preliminares de suelo y viento (cerca de 40 pruebas de tunel de viento para definir
la forma en Y del edificio), disefio arquitectonico y estructural a cargo de Skidmore,
Owings & Merrill, planificacion integral de la construccion, ejecucion por fases
(cimentacion, superestructura, fachada), inspecciones de calidad en cada etapa, y
entrega final. Cada fase debia completarse antes de iniciar la siguiente, lo que
refleja la I6égica secuencial propia del enfoque predictivo.

La integracion temprana de la ingenieria de viento en el disefio
arquitecténico, documentada en el informe técnico del CTBUH sobre la
planificacién de la construccién del proyecto, ejemplifica como la gestion en
cascada concentra el esfuerzo de definicion y validacion técnica en las fases
iniciales, antes de comprometer recursos en la construccion fisica de la torre.

6. Resultados observados del proyecto

El Burj Khalifa fue formalmente inaugurado el 4 de enero de 2010, aunque
el interior de la torre no estaba completamente terminado en esa fecha. La obra
traslado al edificio ocho récords mundiales al momento de su culminacion,
incluyendo el de edificio mas alto, estructura autoportante mas alta y piso ocupado

Pagina 28 de 213



mas alto del mundo. La ejecucion del proyecto también estuvo acompafada de un
intenso escrutinio externo sobre las condiciones laborales de los trabajadores
migrantes que lo construyeron.

Tabla 1.2. Resumen de resultados observados

M Resultado / indicador Lectura para el caso

Cumplimiento técnico

Cronograma

Inversion

Condiciones laborales

Reconocimiento
internacional

Torre completada con 163 pisos
y 828 metros de altura,
ostentando ocho récords
mundiales al momento de su
culminacion.

La excavacion inicid en enero
de 2004 y la inauguracion oficial
ocurrio el 4 de enero de 2010
(~6 afos), frente a un plan
original de aproximadamente
47 meses.

La construccion de la torre se
estima en alrededor de USD
1.500 millones.

Un informe de Human Rights
Watch  (2006) documentd
salarios bajos (en promedio
cercanos a uUSD 175
mensuales) y condiciones de
vivienda  deficientes  entre
trabajadores migrantes del
sector, ademas de protestas de
aproximadamente 2.500
trabajadores en el sitio de Burj
Dubai en marzo de 2006.

El edificio recibié distinciones
como Best New Building (LEAF)
y Middle East Architect Awards
en 2010.

El proyecto alcanzé y
super6 el  objetivo
técnico  original de
construir el edificio mas
alto del mundo.

El proyecto se extendid
mas alla del plazo
inicialmente estimado,
en parte por la crisis
financiera internacional
de 2008.

La magnitud de Ia
inversion  refleja la
escala sin precedentes
del proyecto y su
relevancia estratégica
para el promotor.

El éxito técnico convivio
con cuestionamientos
externos sobre las
condiciones laborales
de la fuerza de trabajo
migrante.

El proyecto fue
reconocido como un hito
de ingenieria y
arquitectura  a nivel
mundial.
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Fuente: elaboracién propia con base en Britannica (2026), Abdelrazaq (2010) y Human Rights Watch
(2006).

7. Evaluacion del caso

7.1. Calidad

Desde una perspectiva técnica, la calidad del proyecto fue muy alta: el
edificio no solo cumplid, sino que superd el objetivo original de convertirse en la
estructura mas alta del mundo, incorporando innovaciones estructurales validadas
mediante estudios extensos de ingenieria de viento y obteniendo reconocimientos
internacionales como Best New Building (LEAF) y los Middle East Architect
Awards.

Sin embargo, la calidad de un proyecto de esta escala no debe limitarse a
su dimensidn técnica y arquitecténica. Informes de Human Rights Watch
documentaron salarios bajos y condiciones de vivienda deficientes entre los
trabajadores migrantes del sector de la construccion en los Emiratos Arabes
Unidos, incluyendo el propio sitio de Burj Dubai. Esta brecha —analoga, en su
funcién analitica, a las deficiencias de busqueda e indexacién identificadas en el
caso Sentinel— muestra que el éxito técnico y arquitectonico de un proyecto
puede convivir con estandares de calidad menos favorables en otras dimensiones,
particularmente las condiciones de quienes ejecutan la obra.

7.2. Tiempo

El desempefio en tiempo fue controlado en términos relativos, considerando
la magnitud del proyecto, pero no estuvo exento de desviaciones. La excavacion
inicio en enero de 2004 bajo un plan original de aproximadamente 47 meses; sin
embargo, la inauguracion oficial ocurrio recién el 4 de enero de 2010, casi seis
anos después. Esta extension se explica en buena medida por la crisis financiera
internacional de 2008, que afectd al mercado inmobiliario de Dubai durante la fase
final de la construccion.

La planificacion exhaustiva propia de la gestion en cascada permitio
anticipar y controlar gran parte de la complejidad técnica del proyecto
(cimentacioén, superestructura, fachada) mediante estudios preliminares
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detallados. No obstante, este mismo enfoque resultdé menos flexible frente a un
choque externo no técnico —la crisis financiera—, lo que evidencia que la
planificacion exhaustiva reduce la incertidumbre técnica, pero no inmuniza al
proyecto frente a cambios de contexto econdémico o financiero.

7.3. Satisfaccion del cliente o usuario

Para este proyecto, “cliente” se entiende en sentido amplio como el
promotor (Emaar Properties), los inversionistas y compradores de las unidades, y
la ciudad de Dubai como beneficiaria del impacto econdmico y turistico. Bajo esta
perspectiva, la satisfaccion fue muy alta: el proyecto alcanzé y superé el objetivo
original, genero un icono reconocido internacionalmente y catalizé el atractivo
turistico e inversor de Dubai, consolidandose como un referente de la arquitectura
e ingenieria contemporaneas.

No obstante, al ampliar el concepto de “interesado” a la fuerza laboral que
construyd la torre, la evaluacion es menos favorable. Los informes de Human
Rights Watch documentan condiciones de trabajo y vivienda deficientes, asi como
protestas de trabajadores durante la ejecucion del proyecto, lo que confirma que la
satisfaccion del cliente final no es necesariamente representativa de la satisfaccion
de todos los grupos involucrados en la ejecucion de un proyecto de esta escala.

7.4. Sintesis de evaluacion

Tabla 1.3. Resumen de sintesis de evaluacion

Calidad Muy alta, Cumplimiento y superacion del objetivo E resultado
con técnico principal; reconocimientos tecnlco fue
brechas internacionales; brechas sobresaliente,
sociales documentadas en condiciones aunque el

laborales de la fuerza de trabajo estandar de

migrante. calidad no fue
homogéneo
entre todos los
grupos de
interés.
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Extendido
pero
controlado

Tiempo

Satisfaccion Muy alta
para
promotor e
inversioni
stas

Gestion del Aplicacion

alcance consistent
e de un
enfoque
predictivo

Fuente: elaboracion propia.

El proyecto se extendié de un plan de
~47 meses a aproximadamente 6

afos, principalmente por

la crisis

financiera internacional de 2008.

Cumplimiento y superacion del objetivo
original; impacto econdmico vy turistico
relevante para Dubai; reconocimiento

internacional del proyecto.

El alcance técnico se mantuvo estable
desde el disefio inicial, con ajustes
principalmente en cronograma y no en

especificaciones.

La planificacion
secuencial

absorbié gran
parte de la
complejidad

técnica, pero
fue vulnerable a

cambios de
contexto no
anticipados.

La satisfaccion
del
cliente/promotor
fue
sobresaliente,

aunque
persisten
cuestionamient
0s externos
sobre la
satisfaccion de
la fuerza
laboral.

El caso
confirma que la
gestion en
cascada es

eficaz cuando el
alcance técnico
esta bien
definido desde
el inicio, aunque

expone al
proyecto a
riesgos de
contexto no

cubiertos por el
control técnico.
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7.5. Conclusiones del estudio del caso

El caso del Burj Khalifa evidencia que la gestion en cascada puede ser
especialmente pertinente cuando el objetivo técnico esta claramente definido
desde el inicio, los requisitos de seguridad e ingenieria son estrictos y estables, y
el alto costo de modificar decisiones estructurales ya tomadas hace conveniente
cerrar por completo cada fase antes de iniciar la siguiente. La planificacion
exhaustiva permitié al proyecto alcanzar y superar su objetivo original, obteniendo
reconocimiento técnico y comercial a nivel mundial.

Sin embargo, el caso también advierte que el éxito técnico de un enfoque
predictivo no garantiza, por si solo, un desempeno igualmente favorable en todas
las dimensiones relevantes del proyecto. El cronograma se extendio
considerablemente frente al plan original debido a un choque externo (la crisis
financiera de 2008), y la ejecucion estuvo acompanada de cuestionamientos
documentados sobre las condiciones laborales de la fuerza de trabajo migrante.
La principal leccion es que la gestion en cascada exige, ademas de un control
técnico riguroso, mecanismos de seguimiento que cubran explicitamente el
bienestar de los trabajadores y la exposicion del proyecto a riesgos de contexto no
estrictamente técnicos.

En consecuencia, este enfoque seria mas adecuado para proyectos de
infraestructura, construccién e ingenieria civil donde los requisitos técnicos y
regulatorios estan completamente definidos desde el inicio y el costo de modificar
decisiones fisicas ya tomadas es extremadamente alto. Para proyectos que
operan en entornos cambiantes o que requieren validar la utilidad de sus
entregables de manera incremental, conviene complementar este enfoque con
practicas agiles o, al menos, con métricas de seguimiento ampliadas mas alla de
lo estrictamente técnico y financiero.

Estudio de Casos de Gestion Agil Basada en el Valor

1. Caso: Sentinel del Federal Bureau of Investigation (FBI)

La Gestion agil basada en el valor se desarrolla dicha seccién mediante el
caso Sentinel del Federal Bureau of Investigation (FBI).
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Alcance del analisis. Se estudia unicamente el enfoque agil basado en el
valor. La comparacion directa con un caso en cascada corresponde a otra seccion
del trabajo general. En este caso, “cliente” se entiende como los usuarios internos
y partes interesadas del FBI: agentes, analistas, personal técnico y responsables
de la mision institucional.

2. Caso seleccionado y justificacion

Se selecciona Sentinel porque constituye un caso documentado de
recuperacion de un programa publico de alta complejidad que, tras dificultades
iniciales, adopt6 un enfoque agil para concluir la implantacion de un sistema de
gestion de casos e informacion. El caso permite observar no solo los beneficios de
la entrega incremental, sino también sus limites: el programa alcanzoé una
adopcion institucional amplia y generé mejoras operativas, pero mantuvo
problemas especificos de busqueda e indexacidon que requirieron ajustes
posteriores.

El Software Engineering Institute (SEI) de Carnegie Mellon presenta
Sentinel como un caso en el que el FBI adoptd Agile y logré completar un sistema
de gestidn de casos después de intentos anteriores fallidos. La evidencia principal
utilizada en este informe procede de informes de auditoria del Office of the
Inspector General (OIG) del Departamento de Justicia de Estados Unidos,
complementados con informacion institucional del FBI y con la guia Scrum para
precisar el concepto de valor.

3. Ficha técnica del proyecto
Tabla 1.4 Ficha técnica del proyecto

Nombre del proyecto Sentinel: sistema de gestion de casos e
informacion de nueva generacion del FBI.

Organizacién Federal Bureau of Investigation (FBI), Estados
Unidos.
Problema inicial Sustituir procesos de gestion de casos

predominantemente basados en papel y ampliar
capacidades de analisis, flujo de trabajo,
busqueda, reportes e intercambio de informacion.
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Inicio y meta original El desarrollo comenzé en marzo de 2006. La
estimacion inicial contemplaba terminar en
diciembre de 2009 con un costo de USD 425
millones.

Cambio de enfoque En agosto de 2010, el FBI adopté una metodologia
agil para concluir el desarrollo, reutilizar
componentes tecnoldgicos existentes, aprovechar
avances tecnologicos e incrementar la
participacion de personal propio.

Puesta en operacién El FBI comunicé el despliegue para todos sus
empleados el 1 de julio de 2012.

Usuarios o “clientes” Agentes especiales, analistas de inteligencia,
supervisores, personal administrativo, técnicos de
evidencia y otras unidades que usan el sistema
para actividades investigativas diarias.

Fuente: elaboracion propia con base en FBI (2012) y DOJ OIG (2012, 2014).

4. Contexto, necesidad y objetivos del proyecto

El FBI requeria una plataforma que sustituyera el manejo de casos
sustentado en papel por un registro digital capaz de crear, revisar, aprobar,
consultar y administrar informacién investigativa. Segun el FBI, Sentinel incorporé
una aplicacién web para el ingreso, revision, aprobacion e investigacion de
informacion sobre casos e inteligencia; ademas, debia ampliar la capacidad para
relacionar casos mediante busquedas y acelerar los flujos administrativos
mediante un “flujo de trabajo electronico” (FBI, 2012).

Desde la perspectiva de gestion de proyectos, el reto no era unicamente
tecnolégico. El sistema debia responder a una mision critica: permitir que
informacion relevante estuviera disponible con mayor rapidez para agentes y
analistas, sin sacrificar el control documental, la trazabilidad ni la seguridad. En
consecuencia, el valor del proyecto se definid en términos operativos: mejorar el
acceso a la informacion, facilitar la colaboracion entre oficinas, reducir pérdidas de
documentos, acortar aprobaciones y apoyar la ejecucion de la misién institucional.
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Objetivo general. Implementar un sistema digital de gestion de casos que
fortaleciera la gestion documental, el trabajo investigativo y el intercambio de
informacion del FBI.

o Digitalizar el registro y la gestion de casos, documentos, tareas y flujos de
aprobacion.

e Mejorar la capacidad de busqueda, reportes, gestion de evidencia e
intercambio de informacion entre unidades y oficinas.

e Entregar capacidades utilizables para la operacién diaria y ajustar las
funcionalidades a partir de la experiencia de los usuarios.

e Concluir laimplantacién controlando el consumo presupuestario y
reduciendo riesgos propios de un proyecto de gran escala.

5. Metodologia agil basada en el valor aplicada al caso

La documentacién oficial describe la adopcion de una metodologia agil por
parte del FBI en agosto de 2010, no una certificaciéon formal de Scrum. Por ello,
este informe no afirma que Sentinel haya sido una implementacién “pura” de
Scrum. Su clasificacién como gestion agil basada en el valor es una interpretacion
analitica sustentada en tres elementos observables: priorizacion de capacidades
operativas criticas, entregas incrementales y ajuste posterior con base en
necesidades de usuarios y de la organizacion.

En Scrum, el Product Owner ordena el Product Backlog y es responsable
de maximizar el valor resultante del trabajo del equipo; ademas, el equipo
transforma una seleccion de trabajo en un incremento de valor, inspecciona el
resultado con las partes interesadas y ajusta el trabajo posterior (Schwaber &
Sutherland, 2020). El caso Sentinel refleja esta I6gica de manera funcional: se
redefinieron capacidades, se prioriz6 o necesario para la operacion y se
continuaron liberando mejoras a partir del uso real, aunque el proyecto se ejecutd
en un contexto gubernamental con restricciones y controles propios.

6. Resultados observados del proyecto

Sentinel fue desplegado para todos los empleados del FBI el 1 de julio de
2012. El sistema trasladé el manejo de casos desde procesos con fuerte
dependencia de papel hacia un registro digital para documentos, flujos de revision
y aprobacion, gestion de casos, busqueda y colaboracion. El OIG sefald que los
empleados utilizaban rutinariamente Sentinel en sus actividades electrénicas de
flujo de trabajo e investigacion, y que el FBI continué realizando actualizaciones
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para corregir problemas detectados durante el uso normal y mejorar
funcionalidades (DOJ OIG, 2012).

Tabla 1.5. Resumen de resultados observados

M Resultado / indicador Lectura para el caso

Adopcién

Productividad

Intercambio

informacion

Mision institucional

Control documental

Mejora posterior

de

Despliegue a todos los
empleados el 1 de julio de 2012;
el OIG encontro uso rutinario en
actividades investigativas.

58 % de los encuestados
report6 aumento de su
productividad diaria.

69 % indic6é que Sentinel
incrementd su capacidad de
compartir  informacion  con
personal de otras oficinas.

72 % consideré que Sentinel
mejoré la capacidad del FBI
para cumplir su misioén.

57 % senald reduccion de
documentacioén extraviada.

Tras Sentinel 1.0 se realizaron
cuatro actualizaciones
importantes y se desarrollaron
capacidades adicionales para
analistas.

El producto alcanzé una

utilizacion institucional
efectiva, condicién esencial
para que el valor

proyectado se materialice.

La mayoria percibio una
ganancia operativa, aunque
el efecto no fue uniforme
entre perfiles de usuario.

El resultado coincide con un
objetivo de valor central:
colaboracion y
disponibilidad de
informacion fuera de la
oficina local.

Es el indicador mas cercano
al valor estratégico del
proyecto desde la
perspectiva de los usuarios.

La digitalizacion y el flujo de
trabajo electronico
generaron una mejora
concreta frente a la gestion
basada en papel.

La mejora continua permitio
extender el valor después
de la puesta en produccion
inicial.

Fuente: datos de la encuesta a 2.513 usuarios de Sentinel realizada por el DOJ OIG (2014).
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7. Evaluacioén del caso

7.1. Calidad

La calidad debe evaluarse tanto por el funcionamiento técnico como por la
utilidad del sistema en condiciones reales de trabajo. En este aspecto, Sentinel
logro resultados relevantes: la mayoria de los usuarios sefalé mejoras para
compartir informacion, manejar documentacién y apoyar la mision institucional. El
flujo de trabajo electronico permitié centralizar actividades de creacion, revision,
aprobacion y conservacion de documentos, reduciendo oportunidades de extravio
asociadas a la circulacion fisica de papeles.

Sin embargo, la calidad no fue homogénea. El OIG identifico insatisfaccion
con las funciones de busqueda e indexacién. Solo 42 % de los encuestados que
usaban la busqueda senald que con frecuencia obtenia los resultados que
necesitaba; ademas, 41 % manifestd que dedicaba mas tiempo a indexar en
Sentinel que en el sistema anterior. Estas brechas muestran que una solucion de
calidad no debe limitarse a que el sistema opere o sea adoptado: debe responder
con eficiencia a los flujos criticos de cada grupo de usuarios. La reaccion del FBI,
mediante actualizaciones y mejoras de las capacidades, es consistente con una
I6gica de inspeccion y adaptacion.

7.2. Tiempo

El desempefio en tiempo es mixto. El proyecto inicié en 2006 y se esperaba
terminar en diciembre de 2009; el acceso general a Sentinel se produjo el 1 de
julio de 2012. Por lo tanto, el programa completo no cumplié el cronograma
original. Durante la fase agil también existieron ajustes: pruebas de octubre de
2011 evidenciaron capacidad insuficiente de hardware, lo que desplazo las fechas
previstas de desarrollo y despliegue.

Aun asi, el enfoque agil aporté una ventaja relevante en la etapa de
recuperacion: permitio estructurar la implantacién mediante liberaciones y enfocar
el trabajo en capacidades que soportaban la operacion. La leccion no es que Agile
garantice rapidez automatica, sino que, ante requerimientos cambiantes y
problemas complejos, reduce el riesgo de esperar hasta el final para comprobar si
la solucidn entrega valor. Para proyectos con alta incertidumbre, las entregas
incrementales permiten detectar limitaciones de rendimiento, experiencia de
usuario o integracion antes de consolidar toda la inversion.
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7.3. Satisfaccion del cliente o usuario

Para este proyecto, la satisfaccion del “cliente” se mide por la percepcién de
los usuarios internos, porque ellos son quienes operan diariamente el sistema y
reciben los beneficios o restricciones de su disefio. Los resultados son
predominantemente favorables, pero no absolutos. El 63 % de los encuestados
manifesto satisfaccion con la forma en que el FBI gestiond la transicion desde el
sistema anterior; 58 % reporté mayor productividad, 69 % mejor capacidad de
compartir informacion y 72 % percibié una mejora en la capacidad de cumplir la
mision. Asimismo, la mayoria consider6 que Sentinel era una mejora sobre los
procesos previos (DOJ OIG, 2014).

No obstante, la satisfaccion fue menor entre usuarios con tareas intensivas
de gestidn de evidencia e indexacion. Técnicos y agentes identificaron una carga
administrativa adicional, y algunos usuarios consideraron que faltaban
funcionalidades esenciales. Este resultado confirma que la satisfaccion no debe
tratarse como una unica encuesta global: la gestiéon basada en el valor debe
segmentar a los usuarios, identificar los procesos de mayor criticidad y priorizar
mejoras donde se concentra la friccion operativa.

7.4. Sintesis de evaluacion

Tabla 1.6. Resumen de sintesis de evaluacion

Calidad Favorable Amplia adopcién, mejoras en manejo EIl producto fue
con documental y colaboracion.  util y mejorable;
brechas Persistieron deficiencias relevantes en la calidad se

busqueda e indexacion. fortalecié
mediante
actualizaciones
posteriores.

Tiempo Mixta No cumplié el calendario original. EI Adecuado para

periodo agil permiti6 organizar
liberaciones y recuperar el programa,
aunque sufrié retrasos por capacidad
de infraestructura.

reducir

incertidumbre,
no suficiente
para compensar
por si solo
retrasos

acumulados.
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Satisfaccion Mayormen 63 % satisfecho con la transicion; 72 % La satisfaccion
te percibié mejor capacidad de cumplir la global fue
favorable  misiéon. Algunos perfiles reportaron positiva, pero

carga administrativa y falta de exigiod una

funciones. gestion
diferenciada por
tipo de usuarioy
proceso.

Gestion del Aplicacion EI  alcance  evolucion6  segun El caso

valor consistent necesidades operativas, presupuesto, demuestra que
e cambios tecnologicos y el valor se debe

retroalimentacion de usuarios. validar con
resultados de

uso y no solo
con la entrega
técnica.

Fuente: elaboracion propia.

7.5.

El caso Sentinel evidencia que la gestion agil basada en el valor puede ser
especialmente pertinente cuando el proyecto opera en un entorno cambiante,
involucra multiples usuarios y requiere validar la utilidad de las funcionalidades
antes de cerrar el desarrollo completo. La adopcién de Agile permitio al FBI ajustar
requisitos, reutilizar componentes, orientar esfuerzos hacia capacidades
operativas y continuar mejorando el sistema a partir del uso real. El éxito del caso
se observa en el despliegue institucional, la adopcion cotidiana, la mejora
percibida en el intercambio de informacion y el apoyo a la mision.

Conclusiones del estudio del caso

Sin embargo, el caso también advierte que la agilidad no debe evaluarse
con optimismo automatico. Sentinel no cumplié su cronograma original y presento
limitaciones de busqueda e indexacidon que afectaron a grupos especificos de
usuarios. La principal leccion es que la gestién basada en el valor exige métricas
de resultado y retroalimentacion frecuente: satisfaccion segmentada, productividad
por tipo de usuario, calidad de la busqueda, tiempos de aprobacion, incidentes y
valor de negocio o mision. Un incremento solo es valioso cuando resuelve una
necesidad verificable de la parte interesada.
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Criterio

En consecuencia, este enfoque seria mas adecuado para proyectos de
software, transformacién digital, servicios en linea o modernizacién de procesos
donde los requisitos evolucionan, el cliente puede participar de forma recurrente y
las capacidades pueden liberarse progresivamente. Para iniciativas con requisitos
técnicos y regulatorios completamente definidos desde el inicio, alto costo de
cambios fisicos o dependencia estricta entre etapas, conviene complementarlo
con practicas predictivas y controles de ingenieria. La seleccion del enfoque debe
responder al nivel de incertidumbre, al tipo de entrega y a la necesidad de producir
valor temprano.

Comparacién y Contraste

1.  Analisis comparativo en calidad, tiempo y satisfaccion del cliente

Los dos casos analizados —la construccion del Burj Khalifa bajo un enfoque de
gestion en cascada y el proyecto Sentinel del FBI bajo un enfoque agil basado en
el valor— permiten contrastar directamente los resultados obtenidos en los tres
criterios centrales de este estudio: calidad, tiempo y satisfaccion del cliente o
usuario. La siguiente tabla resume dicha comparacion.

Tabla 1.7. Matriz de comparacion y contraste

Gestion en Cascada (Burj | Gestion Agil Basada en el Valor

Khalifa)

(Sentinel FBI)

Calidad Muy alta en el plano técnico, con Favorable con brechas. La
brechas sociales. El proyecto no adopcion institucional fue amplia,
solo cumplid, sino que superd su pero persistieron deficiencias
objetivo de maxima altura, especificas en busqueda e
obteniendo ocho récords indexacion que exigieron
mundiales 'y reconocimientos actualizaciones posteriores.
internacionales; sin  embargo,
persisten cuestionamientos
documentados sobre las
condiciones laborales de la fuerza
de trabajo migrante que lo
construyé.

Tiempo Extendido, pero relativamente Mixto. El programa no cumplié su

controlado. El plan original de ~47
meses se extendid a cerca de 6

cronograma original (2006—-2009
frente al despliegue general en
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Satisfaccion
del cliente o
usuario

anos, principalmente por la crisis
financiera internacional de 2008,
aunque la planificacion previa
permitid anticipar la mayor parte
de la complejidad técnica.

Muy alta para el promotor, los
inversionistas y la ciudad de
Dubai, que vieron cumplido y
superado el objetivo original,
menos favorable si se amplia la
nocion de “cliente” a la fuerza
laboral que ejecuto la obra.

julio de 2012), aunque el enfoque
agil permitié recuperar el proyecto
mediante liberaciones
incrementales.

Mayormente favorable. El 63 % de
los usuarios se mostré satisfecho
con la transicion y el 72 % percibio
mejoras en el cumplimiento de la
mision institucional, aunque la
satisfaccion fue menor entre
quienes realizaban tareas

intensivas de indexacion.

Fuente: elaboracién propia.

El contraste muestra que ambos enfoques pueden alcanzar altos niveles de
calidad y satisfaccion, pero por caminos distintos, y que en ambos casos el éxito
global convivié con una brecha especifica no capturada por los indicadores
principales. En la gestion en cascada, la calidad se sostiene sobre el control
exhaustivo previo a cada fase, lo que resulta eficaz cuando los requisitos técnicos
y regulatorios estan completamente definidos desde el inicio; el Burj Khalifa
cumplié y superd su objetivo técnico, pero informes de Human Rights Watch
documentaron condiciones laborales deficientes en la fuerza de trabajo migrante
que lo construyd. En la gestion agil basada en el valor, la calidad se construye de
manera incremental y se corrige sobre la marcha; esto permite detectar y resolver
deficiencias puntuales, como ocurrié con las funciones de busqueda e indexacion
de Sentinel, pero también implica que la soluciéon nunca esté “completa” en un
unico hito, sino en permanente ajuste. En ambos casos, la leccion de gestion es la
misma: un indicador agregado favorable puede ocultar brechas relevantes para
grupos de interés especificos.

En materia de tiempo, ambos casos incumplieron su cronograma original,
pero por razones distintas y con consecuencias de gestion diferentes. El Burj
Khalifa extendio su plazo de ~47 meses a cerca de 6 afos principalmente por un
choque externo no técnico —la crisis financiera internacional de 2008—, mientras
gue sus variables técnicas habian sido anticipadas mediante una planificacion
exhaustiva previa a la construccion. Sentinel, en cambio, operd bajo alta
incertidumbre tecnoldgica y organizacional desde el propio disefio del sistema; el
incumplimiento de su calendario original no es atribuible al enfoque agil en si, sino
a las dificultades iniciales bajo el modelo previo, mientras que la adopcion de Agile
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en 2010 fue precisamente la via que permitié recuperar y concluir el proyecto. La
diferencia de fondo es que la gestion en cascada del Burj Khalifa control6 bien la
incertidumbre que podia anticipar (técnica) pero quedo expuesta a la que no podia
controlar (financiera), mientras que la gestion agil de Sentinel se adopté
justamente para lidiar con una incertidumbre que el enfoque predictivo inicial no
habia logrado manejar.

Respecto a la satisfaccion del cliente o usuario, ambos casos reportan
resultados mayoritariamente positivos, pero con matices distintos, y en ambos la
satisfaccion deja de ser uniforme en cuanto se amplia la definicion de “interesado”.
El Burj Khalifa alcanzé una satisfaccion muy alta desde la perspectiva del
promotor, los inversionistas y la ciudad de Dubai, coherente con la entrega de un
producto unico que cumplié y supero su objetivo original; sin embargo, esa
satisfaccion es menos favorable si se incluye a la fuerza laboral que construyo la
torre, cuyas condiciones fueron cuestionadas externamente. Sentinel, por su parte,
muestra una satisfaccion segmentada entre sus propios usuarios internos: alta en
aspectos estratégicos como el cumplimiento de la mision institucional, pero mas
baja entre quienes realizaban procesos operativos intensivos de busqueda e
indexacion. En ambos casos, medir la satisfaccion de un unico grupo de interés (el
promotor o el usuario estratégico) habria ofrecido una imagen incompleta del
proyecto.

2. Similitudes y diferencias en la implementacion y los resultados

Ambos proyectos comparten elementos de fondo, mas alla de la
metodologia aplicada. En primer lugar, los dos partieron de una definicion clara del
valor esperado por el cliente o usuario final: un icono arquitectonico funcional y
seguro en el caso del Burj Khalifa, y una plataforma que agilizara la gestién de
casos e informacion en el caso de Sentinel. En segundo lugar, ambos
incorporaron mecanismos de control de calidad a lo largo de la ejecucion —
inspecciones de calidad en la construccidn, y ciclos de inspeccion y adaptacion en
el desarrollo agil—, lo que confirma que ningun enfoque prescinde del control, sino
que lo aplica de manera distinta.

Las diferencias, sin embargo, son las que explican por qué cada enfoque
resultd mas adecuado para su contexto. La gestion en cascada del Burj Khalifa
dependia de una secuencia rigida de fases, donde cada etapa debia cerrarse por
completo antes de iniciar la siguiente; esto es apropiado en proyectos de
infraestructura con alto costo de cambio fisico y estrictas normas de seguridad. La
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gestion agil de Sentinel, en cambio, se apoy6 en entregas incrementales y en la
retroalimentacion continua de los usuarios internos del FBI, lo que permitid
reorientar el alcance del proyecto ante cambios tecnoldgicos y presupuestarios sin
necesidad de reiniciar el desarrollo completo. Asimismo, en ambos casos el
concepto de “cliente” resultdé menos homogéneo de lo que sugiere el objetivo
principal del proyecto: en el Burj Khalifa, junto al promotor e inversionistas
satisfechos, la fuerza laboral migrante constituyd un grupo de interés con
resultados considerablemente menos favorables; en Sentinel, el concepto de
cliente se fragmentd en multiples perfiles de usuario interno (agentes, analistas,
técnicos), lo que exigié una gestién del valor mas segmentada. La diferencia esta
en el origen de la fragmentacion: en la gestion en cascada del Burj Khalifa surgio
de la cadena de ejecucion del proyecto (quién lo construye frente a quién lo
encarga), mientras que en la gestion agil de Sentinel surgié de la diversidad de
usuarios finales del propio producto.

Conclusion y Recomendaciones

El analisis comparativo confirma que ni la gestidon en cascada ni la gestiéon
agil basada en el valor son superiores de manera absoluta; su efectividad depende
de las circunstancias especificas del proyecto. La gestion en cascada demostré
ser mas adecuada para el Burj Khalifa porque los requisitos técnicos, de seguridad
y de diseno estaban completamente definidos desde el inicio, el costo de modificar
decisiones estructurales una vez iniciada la construccion era extremadamente alto,
y la interdependencia entre fases exigia un cierre completo de cada etapa antes
de avanzar. En contraste, la gestion agil basada en el valor resulté mas adecuada
para Sentinel porque el proyecto operaba en un entorno tecnoldgico cambiante,
requeria validar continuamente la utilidad de las funcionalidades entregadas y
contaba con una base amplia de usuarios internos capaces de retroalimentar el
desarrollo de forma recurrente.

En sintesis, la gestion en cascada resulta mas conveniente cuando el
proyecto presenta baja incertidumbre, requisitos estables, alto costo de cambio y
necesidad de cumplimiento normativo estricto desde el disefio inicial; por su parte,
la gestion agil basada en el valor resulta mas conveniente cuando el proyecto
enfrenta alta incertidumbre, requisitos que evolucionan con el tiempo, y la
posibilidad de entregar y validar valor de manera incremental junto con el cliente o
usuario final.
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Recomendaciones para la seleccion del enfoque de gestion de proyectos

A partir de los hallazgos de este estudio de casos, se recomienda considerar los
siguientes criterios al momento de seleccionar el enfoque de gestién mas adecuado
para un proyecto determinado:

Optar por la gestidon en cascada cuando los requisitos técnicos, regulatorios
y de disefio estén completamente definidos desde el inicio y exista bajo
margen para modificaciones posteriores, como ocurre en proyectos de
infraestructura, construccién e ingenieria civil.

Optar por la gestidn agil basada en el valor cuando el proyecto opere en un
entorno cambiante, involucre a multiples grupos de usuarios con
necesidades distintas, y sea posible entregar y validar funcionalidades de
manera incremental, como ocurre en proyectos de software, transformacién
digital y modernizacion de procesos.

Evaluar el costo y la reversibilidad de los cambios: a mayor costo de modificar
decisiones ya tomadas (por ejemplo, en estructuras fisicas), mayor
conveniencia de un enfoque predictivo; a menor costo de iterar (por ejemplo,
en desarrollo de software), mayor conveniencia de un enfoque agil.

Definir métricas de calidad, tiempo y satisfaccion especificas y segmentadas
por tipo de wusuario o interesado desde el inicio del proyecto,
independientemente del enfoque elegido, para evitar evaluaciones globales
que oculten brechas relevantes, como ocurrié con las funciones de busqueda
e indexacion de Sentinel y con las condiciones laborales de la fuerza de
trabajo migrante en el Burj Khalifa.

Considerar enfoques hibridos cuando el proyecto lo permita, aplicando una
l6gica predictiva a los componentes con alta certidumbre y dependencia
estricta entre fases, y una légica agil a los componentes con alta
incertidumbre o necesidad de retroalimentacion continua del cliente o
usuario.

EJERCICIO CONCEPTOS AGILES (LEAN)

Tiempo de Valor Agregado — Caso: Oficial de Recuperaciones, Mutualista Pichincha

clientes con riesgo mas alto

Minutos
Actividad i de valor
agregado
Café, saludos, comentarios en el pasillo 8:30 9:00 0
ngfslon.(’je cartera vencida y 9:00 10:00 40
priorizacién de casos
Llamadas de gestion de cobranza a 10:00 11:00 30
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Reunién de seguimiento con Jefatura de
Recuperaciones

Espera de r_espuesta de Sistemas/TI 12:00 13-00
para actualizar saldos

Almuerzo 13:00 13:30
Correos, Wha_tsApp institucional, 13:30 14:30 10
consultas varias
Reproceso: volver a pedir
documentacion de un cliente ya 14:30 15:00 0
solicitado antes

Elaboracioén de informe de mora 'y

11:00 12:00 15

estadisticas del mes 19100 [ 2
Trabajo perdido por caida del sistema / 16:00 17:00 0
no guardar el archivo Excel

TOTAL 08:00 145

De cada jornada de

08:00 145 minutos

dedicacién (horas) de:

SOLUCIONES PARA AUMENTAR EL TIEMPO DE VALOR AGREGADO
e Disponer de la informacion crediticia del cliente actualizada y centralizada
(evitar volver a pedirla).

e Asegurar que no cambien las prioridades de gestion de cartera a mitad de
jornada.

e Reducir los tiempos de espera por respuestas de otras areas (Tl, Sistemas,
Planificacion).

e Disminuir el "apagar incendios" (casos urgentes que interrumpen la gestion
planificada).

e Contar con los recursos tecnolégicos suficientes (sistema estable, respaldo
automatico de archivos).

e Reducir la multitarea entre gestion telefénica, correos y reportes
simultaneos.
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Capitulo 2: Planificacion Inicial de Proyecto

2.1. Introduccion

SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC es una empresa con 20
afios de experiencia en el disefio y construccion de lineas de alta tensiéon. Su
actividad incluye procesos de procura de suministros y herrajes destinados a la
ejecucion de proyectos de lineas de transmision. La empresa cuenta con una
estructura funcional conformada por Gerencia General, Administracion y Control,
Comercial y Proyectos/Operaciones.

El proyecto propone crear una nueva linea de negocio especializada en la
comercializacion de suministros para lineas de transmision. Esta iniciativa busca
aprovechar el conocimiento técnico, la experiencia en procura, la relacion con
proveedores y los recursos existentes de la empresa para atender a clientes que
requieren adquirir suministros sin contratar necesariamente la construccién
integral de un proyecto.

La nueva linea permitira diversificar las fuentes de ingresos, incrementar las
ventas, mejorar la rotacion de inventarios y fortalecer la presencia comercial de la
organizacion dentro del mercado eléctrico ecuatoriano.

Los resultados financieros presentados en la propuesta muestran
variaciones importantes en ingresos, costos y margenes entre 2021 y 2025, asi
como una proyeccion de crecimiento para 2026. Esto refuerza la necesidad de
desarrollar fuentes complementarias de ingresos y mejorar el aprovechamiento de
inventarios y capacidades internas. Dado que SEDEMI Construcciones
Electromecanicas SCC opera en Ecuador, pais cuya moneda oficial es el délar de
los Estados Unidos (USD), se asume que las cifras de la propuesta inicial estan
expresadas en esa unidad monetaria; esta premisa debera confirmarse
formalmente con el area financiera antes de consolidar el presupuesto definitivo.

Pagina 47 de 213



2.2. Objetivos del proyecto

Objetivo General

Disefiar e implementar una linea de negocio especializada en la
comercializacion de suministros para proyectos de lineas de transmision,
aprovechando las capacidades técnicas, comerciales, logisticas y de procura de
SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC, con la finalidad de diversificar
sus fuentes de ingresos, incrementar sus ventas y mejorar la rotacion de
inventarios.

Objetivos especificos SMART propuestos

Objetivo 1. Disefiar el modelo de negocio

Desarrollar y aprobar, en un plazo maximo de tres meses, el modelo
comercial, operativo y financiero de la nueva linea de negocio, incluyendo
mercado objetivo, portafolio de productos, estructura de costos, politica de precios,
canales de venta, proveedores y proyeccion financiera.

Objetivo 2. Definir el portafolio inicial

Identificar, clasificar y parametrizar durante los primeros tres meses al
menos el 90 % de los suministros y herrajes disponibles o comercializables,
estableciendo para cada producto su descripcion técnica, especificaciones,
proveedor, costo, precio referencial, margen esperado, disponibilidad y tiempo de
entrega.

Objetivo 3. Implementar la linea de negocio

Poner en funcionamiento la nueva linea de negocio en un plazo maximo de
seis meses, contando con un portafolio aprobado, proceso comercial definido,
responsables asignados, proveedores habilitados, materiales promocionales y
mecanismos de seguimiento.

Objetivo 4. Incrementar las ventas

Generar, durante los primeros 12 meses de operacion, ventas adicionales
equivalentes al menos al 15 % de las ventas anuales de la unidad o del segmento
definido como linea base. Este porcentaje debera ajustarse cuando se cuente con
informacion detallada de ventas histéricas y capacidad de mercado.
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Objetivo 5. Mejorar la rotacion de inventarios

Reducir en al menos un 20 % el inventario de baja rotacién relacionado con
suministros y herrajes para lineas de transmision durante los primeros 12 meses
de funcionamiento de la nueva linea.

Objetivo 6. Desarrollar clientes

Captar al menos diez clientes nuevos durante el primer afio de operacion,
pertenecientes a empresas constructoras, contratistas eléctricos, empresas
privadas, distribuidores o entidades relacionadas con proyectos de transmision

eléctrica.

2.3. Datos clave del proyecto

Los datos deberan respaldar la toma de decisiones, permitir el seguimiento
del proyecto y evidenciar el cumplimiento de sus objetivos. Cada dato contara con
una fuente, una frecuencia de revision, un responsable y una forma de utilizacion.

Tabla 2.1. Resumen de datos claves del proyecto

Dato o indicador Propésito Fuente Frecuencia ‘ Responsable Uso
Inventario Identificar productos Sistema de inventarios | Inicialy Logistica / Bodega Construccion y
disponible comercializables y bodegas mensual actualizacién del catdlogo
Inventario de baja Determinar productos Reportes de inventario | Mensual Administraciény Medir la reduccién del

rotacién

prioritarios para
comercializacién

Control

inventario lento

Ventas histéricas Establecerlalinea base | Estados financieros Inicial Finanzas Definir metas y escenarios

Demandadel Identificar productos Entrevistas, licitaciones | Trimestral Comercial Seleccionary ajustar el

mercado requeridos y registros comerciales portafolio

Clientes potenciales | Construirlabase CRM, contactos y bases | Semanal Comercial Prospeccion y seguimiento
comercial sectoriales

Cotizaciones Medir la actividad Sistema comercial Semanal Ejecutivo comercial | Seguimiento del embudo

emitidas comercial de ventas

Tasa de conversion Medir la efectividad de Cotizacionesy 6rdenes | Mensual Jefatura Comercial Evaluar el desempefio
ventas de compra comercial

Ventas de lanueva Medir la generacion de Facturacion Mensual Finanzas / Cumplimiento de objetivos

linea ingresos Comercial

Margen bruto por Verificar la rentabilidad | Costosy precios de Mensual Finanzas Decisiones de preciosy

producto

venta

portafolio
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Dato o indicador Propésito Fuente Frecuencia ‘ Responsable Uso
Tiempo de entrega | Evaluar lacapacidad de | Compras, proveedores | Por pedido Supply Chain Compromisos con clientes
respuesta y logistica
Cumplimiento del Evaluar calidady Ordenes de compra Mensual Procurement Selecciény evaluacién de
proveedor oportunidad proveedores
Reclamos o Controlar la calidad Servicio al cliente Mensual Comercial / Calidad | Acciones correctivas
devoluciones
Satisfaccién del Conocer la experiencia Encuesta posteriorala Por operacién | Comercial Mejora continua
cliente de compra entrega

Fuente: elaboracion propia.

Tabla 2.2. Indicadores principales

Cumplimiento de ventas

Férmula propuesta

Ventas ejecutadas / Meta de ventas x 100

Conversion de cotizaciones

Ordenes recibidas / Cotizaciones emitidas x 100

Margen bruto

(Ventas - Costo de ventas) / Ventas x 100

Rotacién de inventario

Costo de ventas / Inventario promedio

Reduccién de inventario lento

(Inventario inicial lento - Inventario final lento) / Inventario inicial lento x 100

Entregas a tiempo

Entregas puntuales / Total de entregas x 100

Clientes nuevos

Numero de clientes que realizaron su primera compra

Satisfaccion del cliente

Promedio de la calificacion obtenida

Fuente: elaboracién propia.

2.4. Alcance del proyecto

Dentro del alcance

1. Realizacion de un diagndstico del inventario, capacidades internas y
condiciones del mercado.

©ONOoO O WN

despacho y posventa.

Identificacion y segmentacion de clientes potenciales.
Definicién del modelo de negocio de la nueva linea.
Seleccion y clasificacion del portafolio inicial de suministros.
Elaboracion de fichas técnicas y comerciales de los productos.
Identificacion, evaluacion y negociacion con proveedores.
Definicién de costos, precios, margenes y politicas comerciales.
Diseno del proceso de cotizacion, venta, compra, almacenamiento,
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9. Definicidon de responsables y funciones de las areas involucradas.

10. Desarrollo de una marca o identidad comercial, cuando sea aprobada por
Gerencia.

11. Elaboracion del catalogo fisico o digital de productos.

12. Parametrizacion de productos, clientes, proveedores y precios en las
herramientas o sistemas disponibles.

13. Capacitacion al personal comercial, técnico, logistico y administrativo.

14. Ejecucion de una prueba piloto de comercializacion.

15. Seguimiento de ventas, inventarios, margenes, tiempos de entrega y
satisfaccion del cliente.

Fuera de alcance

. La construccion completa de nuevas lineas de transmision.

. El desarrollo o fabricacién de productos que requieran instalaciones
industriales nuevas no aprobadas.

. La adquisicion de terrenos, bodegas o infraestructura fisica adicional.

. La modificacion integral de la estructura organizacional de la empresa.

. La implementaciéon de un nuevo sistema ERP corporativo.

. La expansion internacional de la linea durante la primera etapa.

. La comercializacion de productos ajenos al sector eléctrico o sin relacidon

directa con lineas de transmision.
. Las inversiones no incluidas en el presupuesto aprobado.

. Las modificaciones significativas de infraestructura tecnolégica que no sean
necesarias para la parametrizacion basica del negocio.

Restricciones iniciales

. Disponibilidad y calidad de la informacion histérica.
. Capacidad de inversion de la empresa.

. Disponibilidad real de inventario.

. Tiempos de fabricacién o importacion.

. Dependencia de proveedores especializados.

. Variaciones de precios de materiales.
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Condiciones de pago de clientes y proveedores.

Capacidad del equipo comercial.

Requisitos técnicos y normativos de los productos.

Tabla 2.3. Entregables principales

[\ Entregable Descripcion
1 Diagndstico inicial Inventarios, capacidades, mercado y oportunidades.
2 Estudio de mercado Clientes, competidores, demanda y precios.
3 Modelo de negocio Propuesta de valor, clientes, canales, costos e ingresos.
4 Portafolio de productos Lista priorizada de suministros y herrajes.
5 Catalogo técnico-comercial Fichas, caracteristicas y aplicaciones.
6 Matriz de proveedores Proveedores evaluados, precios y tiempos.
7 Politica de precios Costos, margenes, descuentos y condiciones.
8 Proceso comercial y operativo Flujo desde la oportunidad hasta la entrega.
9 Parametrizacién de informacion Cddigos, categorias, precios y responsables.
10 Plan comercial Segmentos, metas, campanas y responsables.
11 Plan financiero Inversién, ventas, costos, flujo y rentabilidad.
12 Capacitacion Formacion de las dreas participantes.
13 Prueba piloto Primera campafiia, cotizaciones y ventas.
14 Informe de implementacion Resultados, hallazgos y recomendaciones.

Fuente: elaboracion propia.

2.5. Metodologia de gestion del proyecto

Fase 1. Inicio y diagnéstico

Se propone utilizar un enfoque hibrido, combinando una planificacion por
fases con revisiones periddicas de resultados.

Se validara la necesidad del proyecto, se identificaran los interesados y se
revisaran inventarios, capacidades internas, informacion comercial y situacion
financiera.
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Fase 2. Planificacion

Se definiran objetivos, alcance, cronograma, presupuesto, responsables,
riesgos, indicadores y criterios de aceptacion.

Fase 3. Diseiio del modelo de negocio

Se disefiaran el portafolio, la propuesta de valor, los canales de venta, la
estrategia de precios, los procesos y el modelo financiero.

Fase 4. Preparacion e implementacion

Se parametrizaran los productos, se desarrollara el catalogo, se capacitara
al equipo y se habilitaran los procesos comerciales y operativos.

Fase 5. Piloto comercial

Se ejecutaran actividades de prospeccion, cotizacion y venta con un grupo
inicial de clientes.

Fase 6. Evaluacion y cierre

Se revisaran los resultados del piloto, los indicadores, las desviaciones, las
oportunidades de mejora y la aprobacién para escalar la linea.

Cada cambio que afecte el alcance, el tiempo o el costo debera
documentarse y aprobarse mediante un proceso de control de cambios.

Matriz de fases, actividades y entregables

La siguiente matriz organiza, para cada fase de la metodologia propuesta,
las actividades principales y los entregables asociados definidos en las secciones
anteriores, con el fin de facilitar el seguimiento del proyecto.

Tabla 2.4. Matriz de fases, actividades y entregables

FASE ACTIVIDADES ENTREGABLES
Fase 1. Inicioy Aprobacidn de la iniciativa y conformacién Diagnostico inicial
diagndstico del equipo de trabajo
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Fase 2. Planificacion

Fase 3. Disefio del
modelo de negocio

Fase 4. Preparacion e
implementacion

Fase 5. Piloto
comercial

Fase 6. Evaluaciony
cierre

Diagndstico del inventario, capacidades
internas y condiciones del mercado
Identificacion y segmentacion de clientes
potenciales

Definicidn de objetivos, alcance y
cronograma del proyecto

Definicion de presupuesto, responsables,
riesgos, indicadores y criterios de aceptacion
Estudio de mercado: clientes, competidores,
demanda y precios

Disefio del modelo de negocio: propuesta de
valor, canales, costos e ingresos

Seleccidn y clasificacion del portafolio inicial
de suministros

Identificacidn, evaluacién y negociacion con
proveedores

Definicidn de costos, precios, margenesy
politicas comerciales

Elaboracion de fichas técnicas y catalogo
técnico-comercial

Parametrizacion de productos, clientes,
proveedores y precios en los sistemas
disponibles

Disefio del proceso comercial y operativo:
cotizacion, venta, compra, almacenamiento,
despacho y posventa

Capacitacion al personal comercial, técnico,
logistico y administrativo

Elaboracion del plan comercial: segmentos,
metas, campafias y responsables

Ejecucion de la prueba piloto: prospeccion,
cotizacion y venta con un grupo inicial de
clientes

Revision de resultados del piloto e
indicadores

Identificacion de desviacionesy
oportunidades de mejora

Aprobacién para escalar la linea de negocio

Fuente: elaboracion propia.

2.6. Cronograma inicial propuesto

Tabla 2.5. Tabla de cronograma inicial propuesto

Actividades principales

Plan de proyecto (documento
de planificacidn inicial)

Estudio de mercado; Modelo
de negocio; Portafolio de
productos; Matriz de
proveedores; Politica de
precios; Plan financiero

Catalogo técnico-comercial;
Parametrizacion de
informacion; Proceso comercial
y operativo; Capacitacion; Plan
comercial

Prueba piloto

Informe de implementacion

Duracion

Inicio Aprobacién de lainiciativa y conformacion del equipo

2 semanas
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Fase Actividades principales Duracion

Diagndstico Inventarios, mercado, capacidades y clientes 4 semanas
Disefio del negocio Portafolio, precios, proveedores y procesos 6 semanas
Desarrollo Catélogo, parametrizacion y plan comercial 4 semanas
Preparacion Capacitacion y pruebas internas 2 semanas
Piloto Prospeccion, cotizaciones y primeras ventas 6 semanas
Evaluacion Medicidn, ajustes y cierre de implementacion 2 semanas

Duracion preliminar total: seis meses.

Tabla 2.6. Tabla de Hitos

Hito Fecha referencial

Aprobacién del proyecto Fin del mes 1
Diagndstico aprobado Fin del mes 2

Modelo de negocio aprobado Fin del mes 3

Portafolio y catalogo terminados Fin del mes 4

Equipo capacitado Primera mitad del mes 5
Inicio del piloto comercial Mes 5

Evaluacion del piloto Fin del mes 6

Fuente: elaboracién propia.

2.7. Presupuesto inicial

Debido a que la propuesta inicial no presenta costos especificos, el
presupuesto debera estructurarse por categorias y completarse una vez que se
disponga de cotizaciones y estimaciones internas.

Tabla 2.7. Detalle de presupuesto inicial

Categoria Conceptos incluidos

Personal interno Horas del equipo comercial, técnico, financiero y logistico.
Investigacion de mercado Encuestas, entrevistas, bases de datos y andlisis.
Desarrollo de marca Nombre, identidad visual y material promocional.
Catélogo Disefio, fotografias, fichas técnicas e impresion.
Tecnologia Parametrizacion, licencias o adecuaciones menores.
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Categoria Conceptos incluidos

Inventario inicial Compra o disponibilidad de productos prioritarios.
Logistica Transporte, almacenamiento, embalaje y distribucion.
Capacitacion Formacion técnica y comercial.

Marketing Publicidad digital, visitas, eventos y campafias.
Asesoria especializada Apoyo técnico, financiero o legal.

Contingencia Entre 5%y 10 % del presupuesto aprobado.

Fuente: elaboracion propia.

Criterios financieros que deben calcularse
. Inversion inicial.

. Capital de trabajo.

. Costo unitario por producto.

. Margen bruto esperado.

. Punto de equilibrio.

. Flujo de caja.

. Periodo de recuperacion.

. Retorno sobre la inversion.

. Escenarios conservador, esperado y optimista.

Estimacion preliminar del punto de equilibrio

Dado que la propuesta inicial no cuenta todavia con cotizaciones ni costos
definitivos, se construyd una estimacion preliminar e ilustrativa del punto de
equilibrio de la nueva linea de negocio a lo largo del tiempo, distribuida segun las
fases del proyecto (Inicio, Planificacion, Ejecucion y Control, Cierre) y del primer
afo de operacion definido en el Objetivo 4. Esta estimacidn debera recalcularse
una vez que se disponga de cotizaciones reales de proveedores, estructura
salarial definitiva y costos logisticos confirmados.

Supuestos utilizados:

e Costos fijos mensuales estimados de la operacién de la linea (personal
parcialmente dedicado, marketing, tecnologia, capacitacién y asesoria): USD
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9,583/mes (equivalente a USD 115,000 anuales), mas una inversion inicial
adicional de USD 10,000/mes durante los meses 1 a 4 para catalogo, marcay
parametrizacion tecnologica.

e Margen de contribucion estimado (margen bruto promedio del portafolio de
suministros y herrajes): 25 % de las ventas; es decir, un costo variable
equivalente al 75 % de cada ddlar vendido.

e Ingresos mensuales estimados a partir del piloto comercial (mes 5), con una
curva de crecimiento gradual durante el primer afio de operacién (Objetivo 4),
hasta alcanzar el nivel de ventas que cubre los costos mensuales.

Bajo estos supuestos, el punto de equilibrio mensual se alcanzaria
aproximadamente en el mes 10 de operacion (dentro del primer afio contemplado
en el Objetivo 4), cuando los ingresos mensuales llegan a cerca de USD 38,300,
cifra consistente con el punto de equilibrio anual estimado de USD 460,000 (USD
460,000/ 12). Antes de ese punto, el proyecto opera en zona de inversion; a partir
de él, cada mes adicional de ventas genera utilidad operativa.

Figura 2.1. Grafico de punto de equilibrio del proyecto

Punto de Equilibrio a lo largo del tiempo — Linea de negocio de suministros para lineas de transmision
(SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC)
Punto de equilibrio
=~ mes 10.1 de operacion
(= USD 38,333 / mes)

60000 1 inicio PLANIFICACION EJECUCION Y CIERRE OPERAGIQN / ESCALAMIENTO (Objetivo 4: primer ao)
CONTROL

50000 -
40000 1

30000 -

$ (USD por mes)

20000 1

10000 ~

0 1 2 3 4 5 6 A 8 9 10 11 12
Tiempo del proyecto (meses)

= Costos Mensuales (fijos + variables) === |ngresos Mensuales

Fuente: elaboracion propia.
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Tabla 2.8. Riesgos iniciales

Riesgo Impacto Accion preventiva
Demanda inferior a la prevista Alto Validar el mercado antes de realizar inversiones significativas.
Exceso de inventario Alto Comprar segiin demanda, criticidad y rotacion.
Dependencia de pocos proveedores Alto Desarrollar y homologar proveedores alternativos.
Variacién de precios Medio / alto Actualizar cotizaciones y establecer plazos de vigencia.
Retrasos de importacion Alto Planificar compras y mantener stock critico cuando sea viable.
Falta de conocimiento comercial Medio Capacitar al equipo comercial y técnico.
Informacién técnica incompleta Alto Estandarizar fichas técnicas y validaciones.
Margenes insuficientes Alto Definir costos totales y politicas de precio.
Cartera vencida Alto Establecer evaluacion de crédito y condiciones de pago.
Conflicto con operaciones actuales Medio Definir responsabilidades, prioridades y capacidad disponible.

Fuente: elaboracion propia.

Conclusion del capitulo

La creacion de una linea de negocio para la comercializacién de
suministros de lineas de transmisién representa una oportunidad para aprovechar
la experiencia técnica, la capacidad de procura, el conocimiento del sector y los
recursos existentes de SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC.

El proyecto podria contribuir a diversificar los ingresos, mejorar la rotacion
de inventarios, fortalecer la relacion con clientes y posicionar a la empresa no solo
como constructora, sino también como proveedor especializado del sector

eléctrico.

Su viabilidad dependera de la validacion del mercado, la correcta seleccion
del portafolio, el control de costos, la disponibilidad de proveedores y la
implementacion de un modelo comercial con objetivos, responsables e indicadores

claramente definidos.
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Capitulo 3: Plan de Proyecto Integral

3.1. Introduccion

El proyecto busca disefiar e implementar una nueva linea de negocio para
la comercializacién de suministros y herrajes destinados a proyectos de lineas de
transmision eléctrica en SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC. Su
objetivo es diversificar las fuentes de ingresos, incrementar la rentabilidad y
aprovechar la experiencia, las relaciones con proveedores y las capacidades
técnicas desarrolladas por la empresa durante mas de veinte afios. Ademas,
permitira atender a constructoras, contratistas y distribuidores que requieren estos
materiales sin contratar la ejecucién integral de proyectos, fortaleciendo asi la
participacion y competitividad de SEDEMI en el mercado.

El propdsito del presente Plan para la Direccion del Proyecto es establecer
los lineamientos necesarios para planificar, ejecutar, monitorear y controlar la
implementacion de la nueva linea de negocio. Este documento define formalmente
el alcance del proyecto, los entregables esperados, la estructura del trabajo, las
responsabilidades de los involucrados y los criterios que permitiran evaluar el
cumplimiento de los objetivos estratégicos.

Asimismo, este plan constituye la base para el desarrollo del cronograma, la
asignacion de recursos, la gestion de riesgos y el seguimiento del desempefio del
proyecto, garantizando que todas las actividades se ejecuten de manera
coordinada y alineada con los objetivos corporativos de SEDEMI.

3.2. Enunciado del Alcance del Proyecto

Objetivo General

Disefiar e implementar una nueva linea de negocio especializada en la
comercializacion de suministros para proyectos de lineas de transmision eléctrica,
aprovechando las capacidades técnicas, comerciales y logisticas de SEDEMI
Construcciones Electromecanicas SCC para diversificar sus ingresos y fortalecer
su posicion competitiva en el mercado ecuatoriano.
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Objetivos Especificos

. Disefiar el modelo de negocio de la nueva unidad comercial.
. Identificar y clasificar el portafolio inicial de productos.

. Seleccionar y homologar proveedores estratégicos.

. Disenar el proceso comercial y logistico.

. Parametrizar productos y clientes en el sistema de gestion.
. Capacitar al personal involucrado.

. Ejecutar una prueba piloto.

. Poner en operacion la nueva linea comercial.

Descripcion del Alcance

El proyecto comprende todas las actividades necesarias para disefar,
desarrollar e implementar una nueva unidad comercial dedicada a la venta de
suministros para lineas de transmision eléctrica. Incluye la investigacion del
mercado, el analisis del inventario disponible, la definicion del portafolio inicial, la
evaluacion y negociacion con proveedores, el disefio de procesos comerciales y
logisticos, la parametrizaciéon de la informacién en los sistemas de la empresa, la
capacitacion del personal y la ejecucion de una prueba piloto previa al lanzamiento
oficial.

El proyecto finalizara con la aprobacion formal de la Gerencia General y la
puesta en operacion de la nueva linea de negocio.

Entregables del Proyecto
Tabla 3.1. Detalle de entregables del proyecto

E1 Acta de Constitucion del Proyecto Proyecto autorizado

E2 Modelo de Negocio Modelo comercial aprobado
E3 Estudio de Mercado Segmentacién de clientes

E4 Portafolio Inicial Catalogo de productos

E5 Base de Proveedores Proveedores homologados
E6 Politica Comercial Precios y margenes definidos
E7 Procedimientos Operativos Procesos documentados

ES8 Parametrizacién del Sistema Informacion cargada
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E9 Capacitacion Personal entrenado
E10 Prueba Piloto Validacién operativa
E11 Informe de Cierre Proyecto formalmente cerrado

Fuente: elaboracion propia.

Exclusiones del Proyecto

El proyecto no contempla:

. La fabricacién de nuevos productos.

. La construccion de lineas de transmision.

. La apertura de nuevas sucursales.

. La implementacién de un nuevo ERP.

. La contratacion permanente de personal adicional.

. La expansion internacional de la nueva linea de negocio.

Restricciones

. Presupuesto aprobado por la Gerencia General.

. Tiempo maximo de ejecucion de seis meses.

. Disponibilidad del personal actual.

. Dependencia de proveedores nacionales e internacionales.

. Cumplimiento de la normativa eléctrica ecuatoriana.

. Uso de la infraestructura existente.

Supuestos

. La Gerencia aprobara oportunamente las decisiones del proyecto.
. Los proveedores mantendran capacidad de suministro.

. El mercado mantendra una demanda estable.

. El inventario existente podra comercializarse.

. El sistema informatico soportara la parametrizacion requerida.
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Stakeholders
Tabla 3.2. Detalle de Stakeholders

Stakeholder Expectativa

Gerencia General Incrementar rentabilidad

Direccion Comercial Nuevos clientes y ventas

Finanzas Recuperacion de la inversion
Compras Proveedores confiables

Logistica Control del inventario

Operaciones Procesos estandarizados

Clientes Disponibilidad y tiempos de entrega
Proveedores Relaciones comerciales sostenibles

Fuente: elaboracion propia.

Presupuesto de Inversion Inicial en Herrajes y Suministros

Como parte del alcance financiero de la nueva linea de negocio, se
establece una inversion base de USD 50 000,00 (cincuenta mil délares de los
Estados Unidos de América) destinada a la compra inicial de herrajes y
suministros para proyectos de lineas de transmisién eléctrica. Este monto
constituye el capital semilla que permitira conformar el stock inicial del portafolio
comercial (entregable E4) y abastecer la demanda del segmento objetivo desde la
prueba piloto (1.6) hasta la puesta en marcha (1.7).

Tabla 3.3. Distribucién preliminar de la inversion inicial en herrajes y
suministros

Monto estimado

Componente (USD) Participaciéon
Herrajes de suspension y retencion 15 000,00 30%
Conectores y accesorios eléctricos 12 000,00 24%
Aisladores y elementos de 10 000.00 20%
proteccion ’ °
Ferreteria y accesorios o
complementarios 8 000,00 16%

Reserva para variacion de precios y o

fletes 5 000,00 10%

Total 50 000,00 100%
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Nota. Distribucion preliminar de caracter académico, sujeta a validacion con cotizaciones reales de
proveedores homologados (véase 1.4y 6.3).

Esta inversion se ejecutara de manera progresiva conforme avancen la
homologacién de proveedores (1.4) y la definicion del portafolio inicial (1.3), y su
desembolso definitivo queda sujeto a la aprobacion de la Gerencia General y a la
disponibilidad presupuestaria real de SEDEMI. La base de inversion debe
interpretarse en conjunto con la reserva de contingencia del 10 % sefalada en el
apartado 6.3, dado que la variaciéon de precios, fletes o tipo de cambio (riesgo R3)
puede afectar el monto final requerido una vez se cuente con cotizaciones
formales de los proveedores homologados.

3.3. Estructura de Desglose del Trabajo (EDT — WBS)

La EDT descompone el proyecto en paquetes de trabajo que facilitan la
planificacién, el control y la asignacion de responsabilidades.

1. Proyecto: Implementacién de la nueva linea de negocio
1.1 Inicio
1.1.1 Acta del Proyecto
1.1.2 ldentificacion de Stakeholders
1.2 Planificacion
1.2.1 Definicion del Alcance
1.2.2 Plan de Comunicaciones
1.2.3 Plan de Recursos
1.2.4 Plan de Riesgos
1.3 Disefio Comercial
1.3.1 Estudio de Mercado
1.3.2 Portafolio Inicial
1.3.3 Politica Comercial
1.3.4 Estrategia Comercial
1.3.5 Organizacién del Inventario Sobrante (de mas antiguo a mas reciente)

1.4 Gestion de Compras
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1.4.1 Identificacion de Proveedores
1.4.2 Homologacion
1.4.3 Negociacion
1.4.4 Contratos
1.4.5 Planificacion de Compra e Importacion
1.4.6 Seguimiento de Embarque y ETA a Planta
1.5 Implementacion
1.5.1 Parametrizacién del Sistema
1.5.2 Catalogo Digital
1.5.3 Capacitacion
1.5.4 Manuales Operativos
1.6 Prueba Piloto
1.6.1 Comercializacion
1.6.2 Seguimiento
1.6.3 Ajustes
1.7 Puesta en Marcha
1.7.1 Lanzamiento Oficial
1.7.2 Seguimiento Inicial
1.8 Cierre
1.8.1 Informe Final
1.8.2 Lecciones Aprendidas

1.8.3 Aceptacion Formal

Diccionario resumido del WBS

Tabla 3.4. Tabla de Diccionario resumido del WBS

Cédigo Paquete de trabajo Responsable

11 Inicio Director del Proyecto

1.2 Planificacion PMO / Director del Proyecto
13 Disefio Comercial Gerencia Comercial

14 Gestion de Compras Procurement
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1.5 Implementacion Tl'y Operaciones

1.6 Prueba Piloto Comercial
1.7 Puesta en Marcha Gerencia General
1.8 Cierre Director del Proyecto

Fuente: elaboracién propia.

3.4. Cronograma del Proyecto

El cronograma se construyo a partir de los paquetes de trabajo de la EDT,
descomponiéndolos en actividades controlables, relaciones ldgicas, duraciones y
puntos de aprobacién. Esta secuencia es consistente con el enfoque del Practice
Standard for Scheduling, que integra la definicion y secuenciacién de actividades,
la estimacion de recursos y duraciones y el desarrollo del cronograma en un unico
modelo de programacion (Project Management Institute [PMI], 2019).

La programacién se traté como una linea base sujeta a aprobaciéon y no
como una lista aislada de fechas. Por ello, cada actividad conserva trazabilidad
con un cédigo WBS, una predecesora, un responsable y un entregable o criterio
de término. Este enfoque facilita el control del avance, la evaluacion de cambios y
la rendicién de cuentas, en concordancia con la orientacion de 1ISO 21502:2020
para adaptar las practicas de planificacion y control al contexto de la organizacion
(International Organization for Standardization [ISO], 2020).

Tabla 3.5. Parametros de la linea base del cronograma

Parametro Definicion

Inicio de linea base | 04 de enero de 2027

Cierre previsto 30 de junio de 2027
Horizonte 6 meses
Calendario Lunes a viernes; 8 horas por dia

Unidad de duracion | Dias laborables

Nivel de detalle Actividades de los paquetes 1.1 a 1.8

Tipo de vinculo

predominante Fin-a-inicio (FS)

Estado Propuesta académica para validaciéon funcional
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Nota. Elaboracion propia a partir de la EDT y restricciones del documento.

Secuencia, duracidn y légica de dependencias

La secuencia propuesta prioriza la autorizacion y la planificacion antes del
disefo comercial; después permite cierto paralelismo entre la definicion del
portafolio y la busqueda de proveedores. La negociacién contractual inicia
unicamente cuando el modelo comercial y la homologacion se encuentran
disponibles. La parametrizacion, el catalogo y los manuales se ejecutan en
paralelo después de habilitar proveedores y contratos; posteriormente convergen
en la capacitacion, la prueba piloto, los ajustes, el lanzamiento y el cierre.

Las duraciones son estimaciones deterministicas de linea base. Se
sustentan en el limite de seis meses, en el uso del personal actual y en la
posibilidad de trabajo paralelo controlado. Kerzner (2022) sefala que la
programacion debe integrar alcance, tiempo y recursos; por ello, estas duraciones
no deben aprobarse sin confirmar la capacidad real de los responsables
funcionales.

Tabla 3.6. Cronograma resumido por paquete de trabajo

WBS Fase Inicio i i Resultado
- 04-ene- 11-ene- .
1.1 Inicio 2027 2027 6 Proyecto autorizado
. ., 12-ene- 26-ene- .

1.2 Planificacion 2027 2027 11 Linea base aprobada
13 Diseno 27-ene- 31-mar- 46 Modelo comercial

' comercial 2027 2027 aprobado
14 Gestion de 24-feb- 28-abr- 46 Proveedores y

' compras 2027 2027 contratos habilitados

. 28-abr- 26-may- Preparacién operativa

1.5 Implementacion 2027 2027 21 completa

27-may- 23-jun-

1.6 Prueba piloto 20 Piloto aprobado

2027 2027
17 |Puestaen 24-jun- 28-jun- 3 Linea en operacion
' marcha 2027 2027
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WBS Fase Inicio Fin Dias Resultado

24-jun- 30-jun-
2027 2027

Nota. Las fases 1.3y 1.4, asi como 1.7 y 1.8, se solapan de manera planificada. El detalle de las 32
actividades e hitos consta en la hoja “Cronograma” del Excel adjunto.

1.8 Cierre 5 Aceptacioén formal

Diagrama de Gantt

El Diagrama de Gantt muestra la ubicacion temporal de las actividades y los
hitos en semanas. La vista resumida evidencia tres bloques: definicién (enero-
marzo), habilitacién (marzo-mayo) y validacion-lanzamiento (mayo-junio). El
archivo Excel contiene una vista semanal enlazada al cronograma detallado;
cuando se modifica una fecha de inicio o una duracion, la fecha de fin y la
representacion temporal se actualizan mediante férmulas.

Figura 3.1. Gantt ejecutivo por mes

Inicio [

Planificacion n

Disefo comercial m n =

Gestion de
compras

Implementacién [ ] ]

Prueba piloto ] ]

Puesta en marcha m

Cierre =

Nota. m indica ejecucion durante el mes. Para fechas exactas y vista semanal, véase la hoja “Gantt
semanal” del Excel adjunto.

Hitos y fechas clave

Los hitos tienen duracién cero y representan decisiones o aceptaciones verificables.
Su funcién es impedir que el proyecto avance a la siguiente etapa sin contar con la
evidencia minima. Esta disciplina fortalece la gobernanza y la medicion del
desempefio promovidas por The Standard for Project Management (PMI, 2021).
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Tabla 3.7. Registro de hitos

Evidencia de

Cddigo Hito Fecha - .
aceptacion
Proyecto formalmente 11-ene-
H1 autorizado 2027 Acta aprobada
Linea base de planificacion 26-ene-
H2 aprobada 2027 Plan aprobado
. 31-mar- Modelo, politica y
H3 Modelo comercial aprobado 2027 estrategia
Ha Proveedores y contratos 28-abr- Base homologaday
aprobados 2027 contratos
Preparacion operativa 26-may- .
H5 completada 2027 Go/no-go del piloto
. 23-jun- Autorizacion de
H6 Prueba piloto aprobada 2027 lanzamiento
. : 30-jun- , .
1.8.3 Aceptacion formal y cierre 2027 Actal/informe de cierre

Nota. La Gerencia General aprueba los hitos H1, H2,

verifica H5 antes de iniciar el piloto.

Ruta Controladora y Criterios de Actualizacion

H3, H4, H6 y el cierre; el Director del Proyecto

La ruta controladora preliminar atraviesa la autorizacion, planificacion,
estudio de mercado, portafolio, aprobacién del modelo comercial, negociacion,
contratacién, implementacion, capacitacion, piloto, ajustes, lanzamiento y cierre.
En el modelo propuesto, un retraso no absorbido en cualquiera de estos puntos
desplaza la fecha final, dado que el margen disponible es reducido. La ruta debe
recalcularse cuando se incorporen calendarios reales, duraciones validadas y
avances efectivos.

Actualizar semanalmente fechas reales, duracion restante y porcentaje

completado.

No modificar la linea base sin una solicitud de cambio aprobada que
documente causa, impacto y responsable.
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e Reprogramar primero dentro de la holgura disponible; si no es suficiente,
evaluar reasignacion, paralelizacién técnicamente segura o ajuste de
alcance.

e Escalar cuando un hito proyecte una desviacion superior a cinco dias
laborables o cuando la carga de un recurso exceda su capacidad
disponible.

e Mantener sincronizados el cronograma y la matriz de recursos después de
cada cambio.

Flujograma del proyecto

El siguiente flujograma representa la secuencia logica de las fases del
proyecto (WBS 1.1 a 1.8), integrando los hitos de control H1 a H6 y el hito de
cierre definidos en las secciones 4.4 y 7.3 como puertas de decision (go/no-go).
Cada rombo indica una puerta de decision que condiciona el avance a la siguiente
fase: si la evidencia minima no se cumple, el proyecto retorna a la fase
correspondiente para su correccion antes de continuar, en linea con la disciplina

de gobernanza descrita en The Standard for Project Management (PMI, 2021).

El flujograma también refleja el paralelismo planificado entre el disefio
comercial y la gestiéon de compras (fases 1.3 y 1.4), asi como entre la puesta en
marcha vy el cierre (fases 1.7 y 1.8), consistente con la Iégica de dependencias

descrita en la seccion 4.2.
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Figura 3.1. Grafico del flujograma del proyecto
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3.5. Asignacion de Recursos

Criterios de Asignacion

La asignacion se realizd por rol, no por nombre de persona, porque el
documento base identifica responsables funcionales y establece que se utilizara
personal existente. Cada tarea cuenta con un recurso que ejecuta o produce y,
cuando corresponde, recursos que apoyan o revisan. La disponibilidad expresa la
fraccibn maxima de la jornada que puede comprometerse al proyecto; la
capacidad considera unidades, horas por dia, dias laborables y disponibilidad.

El enfoque evita suponer que una persona esta disponible al 100 % por el
solo hecho de estar asignada. La integracion de capacidad y cronograma
responde al principio de adaptacion: los métodos, controles y niveles de detalle
deben ajustarse al contexto, a los recursos y a la incertidumbre del proyecto (PMI,
2021; 1S0O, 2020).

Tabla 3.8. Reglas de calculo de capacidad y carga
Indicador ‘ Calculo / criterio

Capacidad bruta Unidades x 8 horas/dia x dias laborables del proyecto

Capacidad disponible Capacidad bruta x porcentaje de disponibilidad

Esfuerzodela Duracion de la tarea x 8 x unidades asignadas x
asignacion dedicacion

Utilizacién global Horas asignadas + capacidad disponible

Alerta semanal Carga FTE programada > capacidad FTE disponible

Nota. Las formulas estan implementadas en las hojas “Recursos”, “Asignaciones” y “Carga semanal”
del Excel adjunto.
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Recursos requeridos, disponibilidad y capacidad

Tabla 3.9. Capacidad global por recurso

Recurso Unid. Disp. ﬁapacidad ﬁsignadas
Gerencia General 1 10% | 102.4 28 2.7%
Director del Proyecto 1 50% | 512.0 93.6 18.3%
Analista PMO 1 50% | 512.0 150.4 29.4%
Gerente Comercial 1 50% | 512.0 231.2 45.2%
Analista de Mercado 1 100% | 1,024.0 248.0 24.2%
Ejecutivos Comerciales | 2 100% | 2,048.0 288.0 14.1%
Analista de 1 100% | 1,024.0 276.0 27.0%
Procurement

Ingeniero Técnico 1 50% | 512.0 156.0 30.5%
Analista Financiero 1 40% | 409.6 80.0 19.5%
Asesor Legal 1 20% |204.8 16.0 7.8%
Analista TI/ERP 1 60% |614.4 92.0 15.0%
Jefe de Logistica 1 50% |512.0 144.0 28.1%
Analista de Operaciones | 1 60% |6144 119.2 19.4%
Disenador de Catalogo | 1 50% | 512.0 80.0 15.6%
Ei‘rf:ri%““a de Talento | 4 30% | 307.2 12.0 3.9%
Facilitadores internos 2 30% | 6144 240 3.9%

Nota. Horizonte de 128 dias laborables sin feriados. La utilizacién global inferior al 100 % no descarta
picos semanales; por eso se incluye un control de carga por semana.
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Asignacidn por paquete de trabajo

Tabla 3.10. Matriz resumida de asignacion

Paquete

Recursos principales y de
apoyo

Resultado

Director del Proyecto; Analista

Acta y registro de

Implementacién

Comercial; Disefio; Talento
Humano; facilitadores

1.1 Inicio PMO; Gerencia General interesados
1.2 Director del Proyecto; Analista Eéﬂj:iéj:c?gﬁa?ecgd (SOS
Planificacion PMO . ’ y
riesgos
o Gerente Comercial; Analista de . .
1.3 D'S?”O Mercado; Finanzas; Ingenieria; Esty_d|o, portafollq,
comercial o e politica y estrategia
Logistica; Disefio
Homologacién,
Procurement; Ingenieria; negociacion, contratos,
1.4 Compras Finanzas; Legal; Director del planificacion de
Proyecto importaciony ETA a
planta
15 TI/ERP; Operaciones; Logistica; Sistema, catalogo,

manuales y capacitacion

1.6 Piloto

Ejecutivos Comerciales; Gerente
Comercial; PMO; Mercado;
Finanzas; Operaciones; TI;
Procurement

Ventas piloto,
seguimiento y ajustes

1.7 Puesta en
marcha

Gerencia General; Comercial;
Operaciones; Logistica; Disefio

Lanzamiento y
estabilizacion

1.8 Cierre

Director del Proyecto; Analista
PMO; equipo del proyecto

Informe, lecciones y
aceptacion

Nota. La matriz completa contiene 66 asignaciones individuales y se presenta en la hoja
“Asignaciones” del Excel adjunto.

Disponibilidad, capacidad y nivelacion

La utilizacion global muestra que todos los roles disponen de capacidad
suficiente dentro del horizonte de seis meses; el mayor uso acumulado
corresponde a la Gerencia Comercial (45.2 % de su capacidad comprometida). Sin
embargo, la suficiencia global no garantiza disponibilidad en cada semana. Por
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esta razon, la hoja “Carga semanal” aplica un control conservador que suma la
dedicacion completa de las tareas que coinciden con una semana y compara ese
valor con la capacidad FTE disponible.

Una alerta semanal no significa automaticamente que el cronograma sea
inviable: puede originarse por una actividad corta que ocupa solo parte de la
semana. No obstante, obliga al Director del Proyecto a revisar la carga diariay a
nivelar el recurso antes de aprobar o actualizar la linea base. La nivelacién puede
modificar las fechas y, por tanto, debe analizarse junto con la ruta controladora
(PMI, 2019; Kerzner, 2022).

e Priorizar las actividades de la ruta controladora y los compromisos con
proveedores o clientes.

e Desplazar dentro de su holgura las tareas de apoyo que no condicionan un
hito.

o Distribuir trabajo entre las dos unidades disponibles cuando el recurso
corresponda a Ejecutivos Comerciales o Facilitadores internos.

e Evitar incrementar dedicaciones sin autorizacion del jefe funcional, porque
el proyecto utiliza personal que mantiene responsabilidades operativas.

e Registrar toda reasignacion que altere responsable, esfuerzo, fecha o
entregable.

Mecanismos de seguimiento conjunto

Tabla 3.11. Cadencia de control de tiempo y recursos

Frecuencia Participantes Revision Salida
, Avance real, duracién
Director del : Cronograma
, restante, hitos .
Semanal Proyecto + lideres " actualizado y
: préximos y carga :
funcionales acciones
semanal
Gerencia General | Desviaciones, -
. . - Decisiones y
Quincenal | + Director del decisiones y .
. e i escalamiento
Proyecto disponibilidad critica
Director del Impacto en fechas . .
En cada ~ b ] Solicitud de cambio
. Proyecto + dueiio | esfuerzo, capacidady
cambio aprobada/rechazada
del recurso entregables
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Frecuencia Participantes Revisiéon Salida

Gerencia General
/ responsable del
hito

Nota. Elaboracién propia con base en PMI (2019, 2021) e ISO (2020).

Al cierre de
fase

Evidencia y criterios de | Autorizacion para
aceptacion avanzar

Integracion entre Cronograma y Recursos

El cronograma y los recursos se retroalimentan. Una fecha solo es viable si
el recurso esta disponible; a su vez, la capacidad solo puede evaluarse cuando se
conoce en qué periodo se ejecutara cada tarea. Por ello, cualquier cambio debe
revisarse en tres niveles: (a) légica y fecha de la actividad, (b) esfuerzo y
dedicacion de los roles y (c) efecto sobre hitos y fecha final. El Excel adjunto
mantiene esta trazabilidad mediante cédigos WBS comunes, fechas vinculadas,
formulas de esfuerzo, utilizacion y alertas semanales.

Conclusion del componente de tiempo y recursos

La linea base propuesta organiza el proyecto dentro del limite de seis
meses, mantiene trazabilidad con la EDT y establece siete puntos de aprobacion
hasta el cierre del 30 de junio de 2027. La asignacion utiliza roles existentes y
cuantifica su disponibilidad, capacidad y esfuerzo, lo que permite detectar
conflictos antes de comprometer fechas. Su aprobacion definitiva requiere validar
con SEDEMI la fecha real de inicio, el calendario laboral, las duraciones y la
disponibilidad de cada responsable. Una vez confirmados estos datos, el
cronograma y la matriz de recursos deben gestionarse como una linea base
integrada y someterse a control de cambios.

3.6. Gestion de Riesgos

La gestion de riesgos del proyecto se orienta a identificar, analizar y
responder de manera anticipada a los eventos inciertos que puedan afectar el
alcance, el cronograma, los costos, la calidad y la puesta en operacién de la nueva
linea de comercializacidn de suministros para lineas de transmision. El analisis
considera la restriccion de seis meses, el uso de personal existente, la
dependencia de proveedores nacionales e internacionales, la parametrizacion del
sistema y la necesidad de validar el modelo mediante una prueba piloto.
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El registro se actualizara durante las reuniones semanales del proyecto.

Cada riesgo contara con un propietario, un disparador verificable, una estrategia
de respuesta, acciones preventivas y un plan de contingencia. La escala
cualitativa utiliza probabilidad e impacto de 1 a 5; la exposicion se obtiene
mediante P x |. Se consideran riesgos criticos los valores de 15 a 25, altos los
valores de 10 a 14, medios los valores de 5 a 9 y bajos los valores de 1 a 4.

Identificacion y andlisis cualitativo

Tabla 3.12. Tabla de identificacion y analisis cualitativo

ID

P

R1

Categoria

Comercial

Riesgo identificado

Demanda real inferior
a la estimada para el
portafolio inicial.

| Pxl Nivel

Critico

Propietario

Gerente
Comercial

R2

Proveedores

Retrasos en
homologacion,
negociacion o entrega
de suministros.

Critico

Procurement

R3

Financiero

Variacion de precios,
fletes o tipo de cambio
que reduzca el
margen.

Critico

Finanzas

R4

Inventario

Material existente
obsoleto, no conforme
0 con baja rotacion.

Alto

Logistica

R5

Tecnologia

Errores o demoras en
la parametrizacion de
productos y clientes en
el ERP.

Alto

TI/ERP

R6

Recursos

Baja disponibilidad de
personal clave por
obligaciones
operativas
concurrentes.

Critico

Director del
Proyecto

R7

Calidad /
normativa

Productos sin
certificados, ensayos o
cumplimiento técnico
requerido.

Alto

Ingeniero
Técnico

R8

Piloto

Resultados
insuficientes en
ventas, conversion o
satisfaccion del cliente.

Alto

Gerente
Comercial
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Demoras en
aprobaciones
R9 | Gobernanza | gerenciales, contratos |3 |4 | 12 | Alto
o decisiones de
cambio.

Errores de inventario,
despacho o
incumplimiento de
tiempos de entrega.

Director del
Proyecto

R10 | Logistica 31319 Medio | Logistica

Fuente: elaboracion propia.

Los riesgos R1, R2, R3 y R6 concentran la mayor exposicién. En
consecuencia, la direccién del proyecto debera priorizar la validacién temprana de
la demanda, la disponibilidad de proveedores, la proteccion de margenes y la
nivelacién semanal de recursos. Los riesgos asociados con calidad técnica y
normativa, aunque presentan una menor probabilidad, conservan un impacto
elevado por su capacidad de impedir la comercializacién o generar reclamos.

Analisis cuantitativo

En ausencia de un presupuesto contractual definitivo, el analisis cuantitativo
se expresa mediante dos indicadores: demora esperada en dias laborables y
pérdida esperada como porcentaje del presupuesto de implementacion. La
exposicion monetaria esperada se calcula como Probabilidad x Impacto
porcentual; la demora esperada se calcula como Probabilidad x dias de
afectacion. Los valores constituyen una estimacion inicial que debera recalibrarse
cuando se aprueben el presupuesto y las cotizaciones reales.

Tabla 3.13. Tabla valores del analisis cuantitativo

Irn'pacto tiempo Demora Impacto EMV costo
(dias) esperada costo
1,80%
R2 40% 12 4,8 4% 1,60%
R3 35% 5 1,8 7% 2,45%
R4 25% 7 1,8 5% 1,25%
R5 30% 8 24 3% 0,90%
R6 45% 10 4,5 3% 1,35%
R7 20% 15 3,0 8% 1,60%
R8 30% 10 3,0 5% 1,50%
R9 35% 8 2,8 2% 0,70%
R10 | 25% 6 1,5 4% 1,00%
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Fuente: elaboracion propia.

La suma aritmética de las exposiciones individuales equivale a 28,5 dias de
demora esperada y a una exposicion econémica de 14,15 % del presupuesto de
implementacion. Estos valores no deben interpretarse como una ampliacion
automatica del plazo o del presupuesto, debido a que varios riesgos pueden estar
correlacionados o ser mutuamente excluyentes. Como criterio inicial se
recomienda mantener una reserva de contingencia equivalente al 10 % del
presupuesto de implementacion y una reserva de cronograma de 10 dias
laborables, administradas por el Director del Proyecto y liberadas unicamente
mediante una decision documentada.

Estrategias de respuesta

Tabla 3.14. Tabla de estrategias de respuesta

ID Estrategia Acciones preventivas Plan de contingencia

Entrevistas con clientes, c foli
” validacion por familia de oncentrar el portafolio en

R1 | Mitigar . productos de mayor
producto y pedidos o cartas de -
. g rotacion.
intencion.
Homologar dos proveedores por
familia critica, incluir niveles de

Mitigar / servicio y penalidades, y definir Activar proveedor alterno o

R2 transferir un plan de compra e inventario disponible
importacion con fecha ETA a P '
planta monitoreada
semanalmente.
Cotizaciones con vigencia, Actualizar precios o

R3 | Mitigar clausulas de reajuste y revision | suspender productos con
quincenal de margen. margen negativo.
Inspeccidn técnica y
documental, organizacién

R4 Evitar/ cronologica del inventario Liquidacién, devolucion o

mitigar sobrante (de mas antiguo a mas | exclusion del catalogo.

reciente), clasificacion ABC y
provision por obsolescencia.
Ambiente de pruebas, Registro manual

R5 | Mitigar depuracion de datos y pruebas | controlado y correccion
de usuario antes de produccion. | prioritaria.
Confirmar disponibilidad . .

" : Reasignar actividades no
R6 | Mitigar semanal, nivelar carga y ”
. criticas y escalar.

designar suplentes.
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Exigir certificados, fichas Bloquear venta, sustituir
R7 | Evitar 9 f y proveedor y retirar
ensayos antes de homologar. :
preventivamente.
Definir metas minimas y Extender el piloto y ajustar
R8 | Mitigar monitorear conversion, margen | precios, portafolio o
y entrega. proceso.
, . Escalar a Gerencia
" Calendario de aprobaciones y
R9 | Mitigar . : General y reprogramar
alertas previas a cada hito.
formalmente.
Conteos ciclicos, doble Reposicién prioritaria,
R10 | Mitigar validacion de despacho y comunicacion al cliente y
trazabilidad. causa raiz.

Fuente: elaboracion propia.

3.7. Plan de Seguimiento y Control

Principios de control

El seguimiento y control se realizara sobre una linea base integrada de
alcance, cronograma y recursos. La informacion se actualizara semanalmente con
fechas reales, duracion restante, porcentaje completado, carga de recursos,
estado de riesgos y cumplimiento de entregables. Ninguna modificacion que afecte
un hito, un entregable o la fecha de cierre podra incorporarse sin una solicitud de

cambio aprobada.

Meétricas de rendimiento

Tabla 3.15. Tabla de métricas de rendimiento

. Férmula/ .

Indicador criterio Umbral Frecuencia Responsable

Actividades
Avance fisico completadas Director del
planificadovs. | ponderadas/ 2 90% Semanal

o Proyecto

real actividades

planificadas

Fecha
Desviacion del p_royectada del < 5 dias Semanal PMO
cronograma hito — fecha de

linea base
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Valor ganado / .
SPI valor planificado 20,90 Quincenal PMO
Horas
Utilizacion de asignadas/ <100% S Director del
: emanal
recursos capacidad semanal Proyecto
disponible
Hitos Hitos aprobados Gerencia
aprobadosen | atiempo/hitos | 100% Cierre de fase
. General
fecha previstos
> 0,
Proveedores Aprobados / 2 80% Y.Z .
por familia | Quincenal Procurement
homologados evaluados "
critica
Productos Registros
parametrizados | aceptados/ = 98% Implementacién | TI/ERP
sin error cargados
Cumplimiento Participantes Talento
de aprobados / =2 90% Antes del piloto H
N umano
capacitacion convocados
Conversion del Ventas cerradas Gerencia
: [ oportunidades | = 20% Semanal piloto )
piloto e Comercial
calificadas
Margen bruto (Ventas — costo | = margen Semanal viloto | Finanzas
del piloto directo) / ventas | aprobado P
Pedidos
completos y a o , -
Entregas OTIF tiempo / pedidos = 95% Semanal piloto | Logistica
totales
ngsgos Rlesgo§’cr|t|cos Director del
criticos sin accién en 0 Semanal
) Proyecto
vencidos fecha

Puntos de control y puertas de decisidon

Tabla 3.16. Tabla de puntos de control y puertas de decisién

Punto de

Evidencia minima Aprobador Decision
control
H1 = 11- | Actaaprobaday Gerencia | Autorizar
Autorizacion | stakeholders planificacion o
ene-2027 ) L General
identificados. devolver.
Alcance, recursos, .
Sr?eizf)g} Linea base | riesgosy cronograma gg;eer;:f 'roc\aprlzlr)ﬂe:ﬁrCZr
aprobados. P '
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H3 - 31- Modelo Estudio, portafolio, Gerencia Continuar o
mar-2027 | comercial precios y estrategia. General ajustar modelo.
Proveedores Imolementar o
H4 — 28- Suministro homologados y Gerencia actri)var
abr-2027 | habilitado contratos General | .
formalizados. alternativas.
H5 - 26- | Go/no-go ERP, catalogo, Director Autorizar piloto
) manuales y del .
may-2027 | del piloto Y O corregir.
capacitacion. Proyecto
H6 — 23- | Aprobacion Metas de v_entas, Gerencia Lanzar,
. . margen, calidad y extender o
jun-2027 | del piloto General
entrega. suspender.
Cierre — . Informe final, lecciones . Cerraro
. Aceptacion . Gerencia
30-jun- y pendientes mantener
formal ; General .
2027 transferidos. acciones.

Fuente: elaboracion propia.

Cadencia de seguimiento y escalamiento

El equipo mantendra una reunion semanal de control con el Director del
Proyecto y los lideres funcionales para revisar avance, carga, riesgos, acciones y
actividades de las dos semanas siguientes. Quincenalmente, la Gerencia General
revisara desviaciones, decisiones pendientes y consumo de reservas. Al cierre de
cada fase se verificara la evidencia del hito antes de autorizar el siguiente bloque

de trabajo.

Se debera escalar cuando: a) un hito proyecte una demora superior a cinco
dias laborables; b) un recurso supere el 100 % de su capacidad semanal; c) un
riesgo alcance nivel critico sin respuesta vigente; d) el margen proyectado sea
inferior al aprobado; €) un producto no cumpla requisitos técnicos o documentales;
o f) la prueba piloto no alcance los umbrales minimos.

Control integrado de cambios

Toda solicitud de cambio debera documentar la causa, el alcance afectado,
el impacto en tiempo, costo, recursos, calidad y riesgos, asi como las alternativas
consideradas. El Director del Proyecto realizara el analisis técnico; el propietario
del recurso validara la capacidad; y la Gerencia General aprobara los cambios que
alteren hitos, reservas, entregables o fecha final. Una vez aprobada la
modificacion, se actualizaran de forma sincronizada el cronograma, la matriz de

recursos, el registro de riesgos y los indicadores de desempefio.
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Conclusion del capitulo

1. Viabilidad del proyecto. La implementacion de la nueva linea de negocio es
viable dentro del horizonte de seis meses, siempre que la organizacion gestione
de manera prioritaria la disponibilidad del personal, las aprobaciones gerenciales y
la habilitacion oportuna de proveedores.

2. Riesgos principales y su relacion con la ruta controladora. El analisis
cualitativo identifica como exposiciones principales la demanda menor a la
prevista, los retrasos de proveedores, la variacion de costos y la limitada
disponibilidad de recursos. Estos riesgos pueden afectar directamente los hitos
H3, H4, H5 y H6, que forman parte de la ruta controladora.

3. Reservas de contingencia. El analisis cuantitativo preliminar evidencia una
exposicidon acumulada relevante. Por ello, se recomienda administrar una reserva
inicial de contingencia del 10 % del presupuesto de implementacion y una reserva
de cronograma de 10 dias laborables, sujetas a revision con informacion real.

4. La prueba piloto como puerta de validacién. La prueba piloto constituye la
principal puerta de validacion del modelo de negocio. Su aprobacion debe
sustentarse en resultados verificables de conversion, margen, cumplimiento
técnico, disponibilidad de inventario, desempefio logistico y satisfaccion del
cliente.

5. Plan de seguimiento integrado. El plan de seguimiento integra métricas de
avance, cronograma, recursos, proveedores, sistema, capacitacion, ventas,
margen, logistica y riesgos. La actualizaciéon semanal y el control de cambios
permitiran detectar desviaciones tempranas y conservar la trazabilidad.

6. Condiciones para la aprobacién definitiva. La aprobacion definitiva requiere
validar con SEDEMI el presupuesto, las metas comerciales, el calendario laboral,
la capacidad real de los responsables y los criterios minimos del piloto. Con estos
elementos confirmados, el plan podra utilizarse como linea base de ejecucion y
control.
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Capitulo 4: Formacion de Equipo

4.1. Introduccion

El presente capitulo desarrolla el plan de formacion de equipo del proyecto
de creacion e implementacién de una nueva linea de negocio especializada en la
comercializacion de suministros y herrajes para lineas de transmision eléctrica,
ejecutado por SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC. Aprovechando los
20 afos de trayectoria de la empresa en el disefio y construcciéon de lineas de alta
tension, sus capacidades de procura y su red de proveedores, el proyecto busca
diversificar los ingresos corporativos, mejorar la rotacion del inventario de baja
rotacion y atender a clientes que requieren insumos técnicos sin contratar la
construccion integral de la obra. El proyecto se ejecuta bajo un enfoque de gestion
hibrido, dentro de una linea base de seis meses, entre enero y junio de 2027.

Propésito del plan de formacién de equipo

El propésito de este plan es disefiar, seleccionar y estructurar un equipo
multidisciplinario, altamente capacitado y equilibrado, capaz de ejecutar las
actividades estratégicas, comerciales, logisticas y operativas descritas en los
capitulos anteriores. Se busca garantizar que los profesionales asignados cuenten
con las competencias técnicas, la experiencia en el sector eléctrico ecuatoriano y
las habilidades blandas necesarias para cumplir los objetivos SMART
establecidos, entre ellos captar diez clientes nuevos, reducir en un 20 % el
inventario de baja rotacion e implementar el modelo de negocio dentro de los
plazos y del presupuesto aprobados.

Para este ejercicio se utiliza como caso de aplicacion el mismo proyecto
desarrollado en los capitulos 2 y 3 (creacion de la linea de negocio de suministros
y herrajes de SEDEMI SCC), de modo que la identificacion de habilidades, las
entrevistas simuladas, la definicién de roles y el plan de formacion guarden
coherencia con el alcance, el cronograma, el presupuesto y la asignacion de
recursos ya establecidos.
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4.2. Identificacion de Habilidades

Para llevar a cabo con éxito las fases de planificacién, disefio comercial,
gestion de compras, implementacion, prueba piloto y puesta en marcha del
proyecto, se han identificado cinco habilidades y competencias clave.

Direccion y Gestion Agil/Hibrida de Proyectos (Project Management)

. Descripciéon: Capacidad para planificar, coordinar, monitorear y controlar los
paquetes de trabajo de la EDT/WBS, gestionar el cronograma de la linea base,
controlar los costos y gestionar los riesgos e hitos de aprobacién (go/no-go).

. Importancia para el proyecto: Garantiza que la nueva linea de negocio se
ponga en marcha dentro del horizonte establecido de seis meses y con un estricto
control de la inversion inicial asignada (USD 50,000 en herrajes/suministros) y de
los costos fijos, manteniendo sincronizados a todos los actores involucrados.

Procura, Homologaciéon y Negociacion con Proveedores

. Descripcion: Competencia técnica para evaluar, homologar y negociar
condiciones comerciales con proveedores nacionales e internacionales de
suministros eléctricos, asi como para gestionar la logistica de importacion,
embarques y tiempos de entrega en planta.

. Importancia para el proyecto: Asegura el abastecimiento oportuno, la
calidad técnica de los insumos y la consecucion de costos competitivos que
permitan sostener el margen bruto esperado (25 %) y mitigar riesgos de demoras
o variaciones de precio en el mercado.

Comercializacion B2B y Desarrollo de Clientes en el Sector Eléctrico

. Descripcién: Dominio de técnicas de prospeccion, negociacion B2B, gestion
del embudo de ventas, cotizaciones técnicas y captacion de nuevos clientes en el
sector de infraestructura y distribucion eléctrica: empresas constructoras,
contratistas y distribuidoras.

. Importancia para el proyecto: Es crucial para alcanzar la meta de captar al
menos diez clientes nuevos en el primer afo, convertir las cotizaciones en 6rdenes
de compra efectivas y dinamizar la salida del inventario de baja rotacion de la
empresa.
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Gestion de Inventarios y Conocimiento Técnico de Suministros
Electromecanicos

. Descripcion: Conocimiento especializado en las especificaciones técnicas
de herrajes de suspension/retencion, conectores, aisladores y ferreteria eléctrica,
junto con el dominio de sistemas ERP/WMS para la codificacion, almacenamiento,
clasificacion y rotacion de stock.

. Importancia para el proyecto: Permite realizar un diagnostico preciso del
inventario actual, armar un catalogo técnico-comercial sin errores de
especificacion y lograr la meta de reducir en un 20 % el stock obsoleto o de baja
rotacion.

Analisis Financiero y Modelacién de Precios

. Descripciéon: Capacidad para calcular la estructura de costos unitarios,
establecer politicas de precios y margenes de contribucion, analizar el punto de
equilibrio y dar seguimiento a los indicadores clave de rendimiento (KPI)
financieros y comerciales.

. Importancia para el proyecto: Fundamenta la viabilidad econémica de la
nueva linea de negocio, asegurando que se alcance el punto de equilibrio
operativo dentro de los plazos proyectados (aproximadamente el mes 10) y
salvaguardando la rentabilidad de SEDEMI SCC.

4.3. Entrevistas Simuladas

El objetivo de este apartado es definir un proceso de entrevistas simuladas
para seleccionar a los candidatos mas adecuados para conformar el equipo del
proyecto, evaluando competencias técnicas, habilidades blandas y capacidad de
trabajo en un entorno de gestién de proyectos.

Se desarrollan escenarios ficticios para cinco cargos criticos, derivados
directamente de las cinco competencias identificadas en el apartado 4.2. En cada
entrevista se valoran conocimientos técnicos, experiencia, resolucion de
problemas, comunicacion, liderazgo y trabajo en equipo.
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Escenario: Director del Proyecto

Perfil esperado: Experiencia dirigiendo proyectos industriales y coordinacién
multidisciplinaria.

Preguntas sugeridas:

. Cuéntenos sobre un proyecto similar que haya liderado o ejecutado.

. ¢, Como prioriza actividades cuando existen plazos ajustados?

. ¢, Como gestionaria un riesgo critico del proyecto?

. ¢ Qué indicadores utilizaria para medir el éxito de su gestion?

. ¢, Como asegura una comunicacion efectiva con las partes interesadas?

Escenario: Especialista Comercial
Perfil esperado: Experiencia en ventas B2B, negociacion y desarrollo de clientes.

Preguntas sugeridas:

. Describa una negociacién comercial compleja y como la resolvio.

. ¢, Como estructuraria el embudo de ventas para captar diez clientes nuevos
en un ano?

. ¢ Qué estrategia usaria para dinamizar la salida de inventario de baja
rotacion?

. ¢ Como maneja las objeciones de un cliente potencial?

. ¢, Qué valor considera que puede aportar a este proyecto?

Escenario: Especialista de Compras
Perfil esperado: Gestidon de proveedores, abastecimiento y contratacion.

Preguntas sugeridas:

. Cuéntenos su experiencia homologando proveedores nacionales e
internacionales.

. ¢, Como negociaria condiciones para sostener un margen bruto del 25 %?
. ¢, Como gestionaria el riesgo de variacion de precios o tipo de cambio?

. ¢ Qué criterios usaria para evaluar la calidad técnica de un proveedor?

. Describa un problema logistico complejo y como lo resolvio.
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Escenario: Coordinador Logistico
Perfil esperado: Planificacién de inventarios, transporte y distribucion.

Preguntas sugeridas:

. Cuéntenos su experiencia diagnosticando y clasificando inventarios.

. ¢, Como parametrizaria productos y clientes en un sistema ERP/WMS?
. ¢, Qué haria para reducir en un 20 % el inventario de baja rotacion?

. ¢, Como coordinaria la prueba piloto de comercializacion?

. ¢, Cémo maneja conflictos con proveedores o transportistas?

Escenario: Ingeniero de Calidad
Perfil esperado: Control de calidad, normas técnicas y mejora continua.

Preguntas sugeridas:

. Cuéntenos su experiencia verificando especificaciones técnicas de
suministros eléctricos.

. ¢, Coémo definiria los criterios minimos de aceptacién de la prueba piloto?
. ¢ Qué haria ante una no conformidad detectada durante el piloto?

. ¢ Qué experiencia tiene con normativa eléctrica ecuatoriana?

. ¢, Como propondria acciones de mejora continua?

Matriz de evaluacion

Cada entrevista se califica con la siguiente matriz de competencias, en una escala
de1ab.

Tabla 4.1. Matriz de evaluacion

Competencia ‘ Escala (1-5) Observaciones ‘
Conocimiento técnico 12345
Liderazgo 12345
Comunicacién 12345
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Competencia ‘ Escala (1-5) Observaciones ‘

Trabajo en equipo 12345
Resolucion de problemas 12345
Negociacion 12345
Gestion de riesgos 12345
Orientacion al cliente 12345

Fuente: elaboracion propia.

Criterios de seleccion

Se recomienda seleccionar a los candidatos con mayor puntaje total,
verificando que alcancen al menos el 80 % de la calificacibn maxima y que
demuestren competencias alineadas con los objetivos del proyecto.

Las entrevistas simuladas permiten evaluar de manera estructurada las
competencias técnicas y conductuales requeridas para el proyecto. La utilizacion
de preguntas situacionales y de una matriz de evaluacién objetiva facilita la
seleccion de un equipo con capacidad para ejecutar la implementacion de la
nueva linea de negocio, reducir riesgos de contratacion y fortalecer el desempefio
del proyecto.

4.4. Definicion de Roles del Equipo

A partir de las cinco competencias clave identificadas en el apartado 4.2 y
del proceso de entrevistas simuladas definido en el apartado 4.3, se asignan roles
especificos a los candidatos seleccionados en funcion de sus habilidades y de su
desempefio esperado en la entrevista. Cabe precisar que la matriz de evaluacién
constituye un instrumento aplicable a cualquier persona entrevistada y no incluye
todavia calificaciones de candidatos reales; la asignacién que se presenta a
continuacion refleja el ajuste entre el perfil esperado de cada cargo y la
competencia técnica que dicho cargo debe cubrir dentro del proyecto, en tanto
SEDEMI SCC aplica el instrumento a los candidatos reales y registra sus puntajes.
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Tabla 4.2. Matriz de definicion de roles del equipo

Rol asignado Competencia clave cubierta Funcion principal en el proyecto
Director del Proyecto Direccion y gestion agil/hibrida de Planifica, coordina, monitorea y controla la
proyectos EDT, el cronograma, los costos, los riesgos y

los hitos go/no-go.

Especialista de Compras Procura, homologacién y negociacion con | Evalia, homologa y negocia con
proveedores proveedores nacionales e internacionales;
gestiona la logistica de importacién.

Especialista Comercial Comercializacién B2B y desarrollo de Ejecuta la prospeccion, negociacion B2B y
clientes gestion del embudo de ventas para captar
los diez clientes meta.

Coordinador Logistico Gestion de inventarios y conocimiento Diagnostica el inventario, construye el
técnico de suministros catalogo técnico-comercial y opera la
parametrizacion en el ERP/WMS.

Ingeniero de Calidad Apoyo transversal al control técnico Verifica el cumplimiento de especificaciones
(competencias 1y 4) técnicas de los suministros y valida los
umbrales de la prueba piloto.

Fuente: elaboracién propia.

Director del Proyecto

Candidato seleccionado con base en su experiencia dirigiendo proyectos
industriales y coordinacion multidisciplinaria, y en un desempefio esperado igual o
superior al 80 % en las competencias de liderazgo, comunicacion, resolucion de
problemas y gestion de riesgos evaluadas en la entrevista.

. Gestionar el alcance, el cronograma, los costos y los riesgos del proyecto
segun lo definido en el capitulo 3.

. Supervisar el progreso de las cinco fases del proyecto y asegurar la entrega
dentro de los seis meses previstos.

. Aprobar, junto con la Gerencia General, los hitos go/no-go y las solicitudes
de cambio.

. Consolidar la informacién de avance, cronograma, recursos y riesgos para

someterla a la aprobacién de la Gerencia General.

Especialista de Compras

Candidato seleccionado por su experiencia en gestion de proveedores,
abastecimiento y contratacion, con un desempefio esperado igual o superior al 80
% en las competencias de negociacién, conocimiento técnico y gestidén de riesgos.
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. Identificar, homologar y negociar condiciones comerciales con proveedores
nacionales e internacionales de suministros eléctricos.

. Elaborar y dar seguimiento a los contratos con proveedores homologados,
cuidando el margen bruto esperado del 25 %.

. Coordinar la planificacion de compra e importaciéon, asi como el
seguimiento del embarque y la fecha estimada de llegada a planta.

. Alertar de manera temprana sobre riesgos de variacion de precios, fletes o
tipo de cambio que afecten la inversion inicial en herrajes y suministros.

Especialista Comercial

Candidato seleccionado por su experiencia en ventas B2B, negociacion y
desarrollo de clientes, con un desempeno esperado igual o superior al 80 % en las
competencias de comunicacion, negociacién y orientacion al cliente.

. Definir y ejecutar la estrategia y la politica comercial de la nueva linea de
negocio.
. Prospectar y captar nuevos clientes en empresas constructoras,

contratistas y distribuidoras del sector eléctrico, hasta alcanzar la meta de diez
clientes nuevos.

. Elaborar cotizaciones técnicas y gestionar el embudo de ventas hasta la
conversion en 6rdenes de compra efectivas.

. Retroalimentar al Coordinador Logistico y al Director del Proyecto sobre la
demanda real observada durante la prueba piloto.

Coordinador Logistico

Candidato seleccionado por su experiencia en planificacion de inventarios,
transporte y distribucion, con un desempefio esperado igual o superior al 80 % en
las competencias de conocimiento técnico, trabajo en equipo y resolucién de
problemas.

. Diagnosticar el inventario existente y clasificar el portafolio inicial de
herrajes y suministros para lineas de transmision.

. Construir y mantener actualizado el catalogo técnico-comercial, evitando
errores de especificacion.

. Parametrizar productos y clientes en el sistema ERP/WMS y capacitar al
personal involucrado en su uso.
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. Ejecutar y dar seguimiento a la prueba piloto, apoyando la meta de reducir
en un 20 % el inventario de baja rotacién.

Ingeniero de Calidad

Candidato seleccionado por su experiencia en control de calidad, normas
técnicas y mejora continua, con un desempefio esperado igual o superior al 80 %
en las competencias de conocimiento técnico, resolucion de problemas y
orientacion al cliente.

. Verificar que los suministros y herrajes cumplan las especificaciones
técnicas y la normativa eléctrica ecuatoriana.

. Definir los criterios técnicos minimos de aceptacion de la prueba piloto y
validar su cumplimiento antes del lanzamiento oficial.

. Apoyar al Director del Proyecto en el control de calidad de los entregables
documentales y operativos.

. Registrar no conformidades y proponer acciones de mejora continua
durante el seguimiento y los ajustes posteriores al piloto.

Se observa que la competencia de Analisis Financiero y Modelacion de
Precios (apartado 4.2) no cuenta con un cargo dedicado entre los cinco perfiles
entrevistados. Dado el alcance de seis meses y el uso de personal existente
descrito en el capitulo 3, se recomienda que el Director del Proyecto asuma esta
funcién de manera directa, con apoyo del area financiera de SEDEMI SCC, o bien
que se incorpore un sexto cargo de Analista Financiero si la carga de trabajo de la
puesta en marcha lo justifica.

4.5. Plan de Formacion de Equipo

Objetivo del plan de formacién

Disenar e implementar un programa de capacitacion que permita desarrollar
las competencias técnicas, funcionales y de liderazgo requeridas por los
integrantes del proyecto, garantizando que cada miembro del equipo cuente con
los conocimientos necesarios para desempefiar eficazmente sus
responsabilidades y contribuir al logro de los objetivos estratégicos del proyecto.

Pagina 91 de 213



Objetivos especificos

. Fortalecer el conocimiento del alcance, los objetivos y los entregables del
proyecto.

. Desarrollar competencias en direccion y control de proyectos.

. Capacitar al equipo en los procesos comerciales, logisticos, financieros y
tecnologicos asociados a la nueva linea de negocio.

. Mejorar la comunicacién y el trabajo colaborativo entre las areas
participantes.

. Reducir riesgos derivados de brechas de conocimiento.

. Promover la transferencia de conocimientos y la mejora continua durante la

ejecucion del proyecto.

Diagnéstico de necesidades de formacion

El analisis de la utilizacién de recursos presentado en el capitulo 3
evidencia que el proyecto involucra trece perfiles profesionales con distintos
niveles de participacion. El Gerente Comercial presenta la mayor utilizacion (45.2
%), seguido por el Ingeniero Técnico (30.5 %), el Jefe de Logistica (28.1 %), el
Analista de Procurement (27.0 %) y el Analista de Mercado (24.2 %). Estos
perfiles participan directamente en las actividades estratégicas del proyecto, por lo
que requieren un mayor nivel de especializacién y coordinacion. En contraste,
perfiles como el Especialista de Talento Humano y los Facilitadores internos
presentan una menor carga de trabajo (3.9 %), con funciones principalmente de
apoyo a la capacitacion y a la gestion del cambio.

Tabla 4.3. Tabla de diagnéstico de necesidades de formacién

Utilizacion Prioridad de capacitacion

Gerente Comercial 452 % Muy alta

Ingeniero Técnico 30.5% Muy alta

Jefe de Logistica 28.1% Alta

Analista de Procurement 27.0% Alta

Analista de Mercado 242 % Alta

Analista Financiero 19.5% Media

Analista de Operaciones 19.4 % Media

Disefiador de Catalogo 15.6 % Media

Analista TI/ERP 15.0% Media
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Induccidn al proyecto

Utilizacion

Prioridad de capacitacion

Ejecutivos Comerciales 14.1% Media
Asesor Legal 7.8% Baja
Especialista de Talento Humano 3.9% Baja
Facilitadores internos 3.9% Baja

Fuente: elaboracién propia.

Competencias requeridas por cargo

Tabla 4.4. Tabla de competencias requeridas por cargo

Cargo Competencias requeridas Tipo

Gerente Comercial Liderazgo, direccidn estratégica, gestion de proyectos, Gerencial
negociacion

Analista de Mercado Investigacion de mercados, inteligencia comercial, andlisis | Técnica
estadistico

Ejecutivos Comerciales Venta consultiva, negociacion y servicio al cliente Comercial

Analista de Procurement Gestion de proveedores, abastecimiento estratégico y Técnica
negociacion

Ingeniero Técnico Conocimiento técnico de productos, especificaciones y Técnica
calidad

Analista Financiero Presupuestos, flujo de caja y evaluacién financiera Financiera

Asesor Legal Contratacién, cumplimiento normativo y gestiéon Legal
contractual

Analista TI/ERP ERP, integracién de procesos y soporte tecnolégico Tecnoldgica

Jefe de Logistica Inventarios, almacenamiento y distribucion Operativa

Analista de Operaciones Gestidn por procesos, indicadores y mejora continua Operativa

Disefiador de Catalogo Disefio técnico-comercial y herramientas digitales Técnica

Especialista de Talento Humano | Gestion del cambio, comunicacién y clima organizacional Humana

Facilitadores internos Formacion de adultos y transferencia del conocimiento Humana

Fuente: elaboracién propia.

Plan de capacitacion

Tabla 4.5. Tabla de plan de capacitacion

Capacitacion

Comprender alcance, objetivos y

Objetivo Participantes

Todo el equipo

entregables

4 horas
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Capacitacion Objetivo Participantes Duracién

Gestion de Proyectos Planificacion, seguimiento y control Gerente Comercial, 8 horas

(PMBOK) Procurement, Logistica, Finanzas

Inteligencia Comercial Analizar mercados y oportunidades de | Area Comerecial 8 horas
negocio

Compras Estratégicas Negociacién y evaluacion de Procurement, Ingenieria 6 horas
proveedores

Gestion Logistica Inventarios, almacenamientoy Logistica y Operaciones 6 horas
distribucion

Gestion Financiera Control presupuestario y analisis Finanzasy Gerencia 6 horas
financiero

ERP y Transformacion Digital Integracion de procesos y trazabilidad | Tl, Operacionesy Logistica 6 horas

Gestion de Riesgos Identificacién y respuesta a riesgos Todo el equipo 4 horas

Comunicacién y Liderazgo Trabajo colaborativo y resolucién de Todo el equipo 6 horas
conflictos

Fuente: elaboracion propia.

Metodologia de formacién

El programa combina metodologias activas de aprendizaje con el fin de
maximizar la transferencia de conocimiento y facilitar su aplicacién inmediata

durante la ejecucion del proyecto. Las principales estrategias son:

. Talleres presenciales dirigidos por especialistas internos.

. Capacitacion virtual mediante plataformas colaborativas.

. Estudios de caso relacionados con proyectos similares.

. Simulacién de escenarios de negociacion y comercializacion.
. Capacitacion en el puesto de trabajo (on the job training).

. Mentorias entre profesionales con mayor experiencia.

. Sesiones periddicas de lecciones aprendidas.

Cronograma de formacién

Tabla 4.6. Cronograma de formacién

Semana Actividad

1

Induccién al proyecto

2

Gestion de proyectos
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Semana Actividad

3 Inteligencia comercial

4 Compras estratégicas

5 Gestion logistica

6 Gestion financiera

7 ERP y transformacion digital

8 Gestién de riesgos

9 Comunicacion, liderazgo y evaluacion final

Fuente: elaboracién propia.

Evaluacion del plan de formacion

La efectividad del programa se evaluara mediante indicadores cuantitativos y
cualitativos, aplicados al finalizar cada modulo mediante evaluaciones de
aprendizaje y encuestas de satisfaccion.

Tabla 4.7. Tabla de evaluacion del plan de formacion

Indicador Meta

Asistencia a las capacitaciones 295 %
Participacion del equipo 100 %
Evaluaciones aprobadas 290 %
Cumplimiento del cronograma 100 %
Satisfaccion de los participantes >4.5/5
Disminucion de incidencias operativas >220%

Fuente: elaboracion propia.

Beneficios esperados

Fortalecer las competencias técnicas y gerenciales del equipo.

Reducir errores derivados de la falta de conocimiento.

Incrementar la coordinacién entre las areas funcionales.

Mejorar la productividad y la eficiencia operativa.

Favorecer la gestion del cambio durante la implementacion de la nueva
linea de negocio.
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. Incrementar la probabilidad de cumplir los objetivos de alcance, tiempo,
costo y calidad del proyecto.

Conclusion del capitulo

El plan de formacion de equipo desarrollado en este capitulo permitio, en
primer lugar, identificar las cinco competencias clave que el proyecto requiere:
direccion y gestién agil/hibrida de proyectos, procura y negociacion con
proveedores, comercializacion B2B, gestidon de inventarios y conocimiento técnico,
y analisis financiero. A partir de ellas se disefié un proceso de entrevistas
simuladas y una matriz de evaluacion que permiten seleccionar, de manera
objetiva, a los candidatos para los cinco cargos criticos del proyecto.

La definicion de roles mostré que cuatro de las cinco competencias cuentan
con un cargo dedicado, mientras que la competencia financiera debera ser
asumida por el Director del Proyecto con apoyo del area financiera, o cubierta
mediante un sexto cargo si la carga de trabajo lo justifica. El analisis de la
utilizacion de recursos, ya presentado en el capitulo 3, permitié ademas priorizar el
plan de capacitacién hacia los perfiles con mayor participaciéon (Gerente
Comercial, Ingeniero Técnico, Jefe de Logistica, Procurement y Analista de
Mercado), sin descuidar la formacion transversal del resto del equipo.

En conjunto, el plan de formacién de equipo constituye una herramienta
estratégica que fortalece tanto las competencias técnicas como las habilidades de
liderazgo, comunicacion y trabajo colaborativo, contribuyendo a una ejecucion mas
eficiente del proyecto y a una mejor coordinacion entre las areas funcionales. Este
enfoque es coherente con la planificacion de recursos y la estructura del proyecto
descritas en los capitulos anteriores, e incrementa la probabilidad de cumplir los
objetivos de alcance, tiempo, costo y calidad establecidos para la nueva linea de
negocio de SEDEMI SCC.
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Capitulo 5: Plan de Comunicacién, Gestidon de
Conflictos y Crisis para Proyecto

5.1. Introduccion

SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC es una empresa con 20
anos de experiencia en el disefio y construccion de lineas de alta tension en
Ecuador. El proyecto consiste en disefiar e implementar una nueva linea de
negocio especializada en la comercializacion de suministros y herrajes para
proyectos de lineas de transmision eléctrica, aprovechando el conocimiento
técnico, la capacidad de procura y la red de proveedores de la empresa, con el fin
de diversificar sus fuentes de ingresos, incrementar sus ventas y mejorar la
rotacion de inventarios.

El proyecto se ejecuta bajo un enfoque de gestién hibrido, con una linea
base de seis meses (04 de enero al 30 de junio de 2027), estructurado en ocho
paquetes de trabajo (WBS 1.1 a 1.8): inicio, planificacién, disefio comercial,
gestion de compras, implementacion, prueba piloto, puesta en marcha y cierre. Su
culminacion exitosa depende de la coordinacion entre las areas de Gerencia
General, Comercial, Compras, Logistica, Finanzas, Tl y Calidad, asi como de una
relacion fluida con clientes y proveedores externos.

Propésito del Plan de Comunicacién, Gestion de Conflictos y Crisis

El propdsito de este plan es establecer los mecanismos que aseguren una
comunicacion oportuna y efectiva entre todos los interesados del proyecto,
anticipar los conflictos que puedan surgir por la naturaleza multidisciplinaria del
equipo y por la interaccién con terceros (proveedores y clientes), y preparar al
proyecto para responder de manera ordenada ante eventos de crisis que pongan
en riesgo el cumplimiento de sus objetivos de alcance, tiempo, costo y calidad.
Este documento complementa el Plan de Comunicaciones previsto en el paquete
de trabajo 1.2.2 de la EDT del proyecto y se articula con el Plan de Seguimiento y
Control y el registro de riesgos definidos en el capitulo 3

5.2. Identificacion de Partes Interesadas

A continuacion, se presenta el listado de partes interesadas del proyecto,
clasificadas segun su nivel de interés y poder, utilizando como base la matriz de
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stakeholders definida en el capitulo 3 y la estructura de roles del capitulo 4
(Formacion de Equipo).

Tabla 5.1. Tabla de identificacion de las partes interesadas

Parte interesada Interés Estrategia de gestion
Gerencia General Interno Alto Alto Gestionar de cerca
Director del Proyecto Interno Alto Alto Gestionar de cerca
Gerencia Comercial / Especialista Interno Alto Alto Gestionar de cerca
Comercial
Analista PMO Interno Alto Medio Mantener informado
Especialista de Compras / Analista de Interno Alto Medio Mantener informado
Procurement
Coordinador Logistico / Jefe de Interno Alto Medio Mantener informado
Logistica
Ingeniero de Calidad / Ingeniero Interno Medio Medio Mantener informado
Técnico
Analista Financiero Interno Medio Alto Mantener satisfecho
Asesor Legal Interno Bajo Alto Mantener satisfecho
Analista TI/ERP Interno Medio Medio Mantener informado
Ejecutivos Comerciales / Analista de Interno Alto Bajo Mantener informado
Mercado
Especialista de Talento Humano / Interno Bajo Bajo Monitorear
Facilitadores
Clientes (constructoras, contratistas, Externo Alto Medio Mantener informadoy
distribuidores) satisfecho
Proveedores nacionales e Externo Alto Medio Mantener informadoy
internacionales satisfecho

Fuente: elaboracién propia.

Los interesados con alto poder e interés (Gerencia General, Direccion del
Proyecto y Gerencia Comercial) concentran las decisiones de aprobacion go/no-go
de los hitos H1 a H6 y deben participar directamente en la resolucién de conflictos
y en el comité de crisis. Los interesados con alto interés y poder medio (Compras,
Logistica, PMO) requieren informacion frecuente y detallada, mientras que
Finanzas y el Asesor Legal, con alto poder, pero menor involucramiento cotidiano,
deben mantenerse satisfechos mediante reportes ejecutivos periddicos.
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Matriz de Poder — Interés

Con base en la tabla anterior, los interesados se agrupan en los cuatro
cuadrantes clasicos de la matriz de poder-interés, lo que permite definir el nivel de
esfuerzo de comunicacion que corresponde a cada grupo.

Tabla 5.2. Matriz de poder — interés
Cuadrante Estrategia Interesados

Alto poder / Alto interés Gestionar de cerca Gerencia General; Director del Proyecto; Gerencia
Comercial / Especialista Comercial

Alto poder / Bajo-medio Mantener satisfecho Analista Financiero; Asesor Legal

interés

Bajo-medio poder / Alto Mantener informado (y Analista PMO; Especialista de Compras / Procurement;

interés satisfecho en el caso de Coordinador Logistico / Jefe de Logistica; Ingeniero de
externos) Calidad / Técnico; Analista TI/ERP; Ejecutivos Comerciales

/ Analista de Mercado; Clientes; Proveedores

Bajo poder / Bajo interés Monitorear (esfuerzo Especialista de Talento Humano / Facilitadores internos
minimo)

Fuente: elaboracion propia.

Diagrama de Mendelow

La siguiente representacion grafica ubica a cada parte interesada dentro de
la matriz de poder-interés (diagrama de Mendelow), facilitando la identificacion
visual de los grupos que requieren gestion prioritaria.
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Figura 5.1. Grafico del Diagrama de Mendelow

Matriz de Poder-Interés (Diagrama de Mendelow)

Mantener satisfecho
® Asesor Legal

Ingeniero de Calidad / Ingeniero Técnico
Especialga e Eompras /iro:uremgnt

Gestionar de cerca @ Cerencia Generg

® Analista Financiero

. Director del Pfoyecto

. Gerencia / Especialista Comercial

Analista PMO

Clientes (extefno)

Coor&ﬁ\%‘éﬁé?lﬂéﬁ&?co / Jefe de Logistica

@ Proveedores (pxterno)

Poder -

. Ejecutivos Comercialgs / Analista de Mercado

Especialista de Talento Humano / Faglitadores

Monitorear
(esfuerzo minimo)

Mantener informado

Interés -

Il Interno - equipo directivo
Bl Interno - equipo técnico/operativo

B Interno - soporte/control
Il Externo (clientes / proveedores)

Fuente: elaboracion propia.

5.3. Plan de Comunicacion

Canales de Comunicacién por grupo de interesados

Tabla 5.3. Tabla de canales de comunicacion del proyecto

Grupo de interesados

Gerencia General y Director
del Proyecto

Canal de comunicacién

Comité de seguimiento gerencial

Propésito

Revisar desviaciones, consumo de
reservasy aprobar hitos go/no-go

Equipo interno del proyecto

Reunién semanal de control

Revisar avance, carga de recursos,
riesgos y actividades de las siguientes
dos semanas

Area Comercial y clientes

CRM, llamadas telefdnicas, correo
electrénico, cotizaciones

Prospeccion, negociacién y
seguimiento del embudo de ventas

Pagina 100 de 213



Grupo de interesados Canal de comunicacion Propdsito

Area de Comprasy Correo electrénico, videollamadas, Negociacién, homologaciény
proveedores contratos formales seguimiento de embarques
Todo el equipo del proyecto Correo institucional y mensajeria Comunicacion operativa diariay
corporativa (WhatsApp/Teams) coordinacion entre areas
Areas técnica, logisticay Tl Sistema ERP/WMS (alertasy Notificar parametrizacion, niveles de
reportes) inventario e indicadores de
desempefio
Gerencia General (hitos de Informe de hito y acta de aceptacion | Formalizar la aprobacion de cada
aprobacion) puerta de decision (H1-H6) y del
cierre

Fuente: elaboracién propia.

Mensajes clave por grupo

Tabla 5.4. Tabla de mensajes clave por grupo

Grupo Mensaje clave

Gerencia General El proyecto avanza dentro del horizonte de seis meses y de la inversién
aprobada; toda desviacion relevante se documenta y se somete a
aprobacion antes de ejecutarse.

Equipo del proyecto Cada rol tiene responsabilidades, entregables y plazos claros; el
cumplimiento de los hitos depende de la coordinacidon oportuna entre dreas.

Clientes SEDEMI ofrece suministros y herrajes para lineas de transmision con
respaldo técnico, disponibilidad confiable y tiempos de entrega definidos.

Proveedores SEDEMI busca relaciones comerciales sostenibles, con condiciones claras de
calidad, precio y tiempos de entrega para sostener el margen y el
abastecimiento del proyecto.

Personal operativo (logistica, La calidad de la informacién técnica y la disciplina en la parametrizacién del
calidad, TI) sistema son determinantes para el éxito de la prueba piloto y del
lanzamiento.

Fuente: elaboracién propia.

Frecuencia y calendario de comunicacion

Tabla 5.5. Tabla de frecuencia y calendario de comunicacion

Actividad de comunicacion Frecuencia Responsable

Reunién semanal de control (avance, carga, | Semanal Director del Proyecto
riesgos)
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Actividad de comunicacion

‘ Frecuencia

Responsable

Revisidn gerencial de desviacionesy Quincenal Gerencia General
reservas

Actualizacion de fechas reales y porcentaje Semanal Director del Proyecto /
de avance PMO

Reporte de indicadores comerciales, Mensual Comercial / Finanzas /

financieros y logisticos

Logistica

Informe de hito y solicitud de aprobacion
go/no-go

En cada hito (H1 a H6 y cierre)

Director del Proyecto

Comunicacién con proveedores sobre
estado de embarques

Segln cronograma de compras /
por evento

Especialista de Compras

Comunicacion con clientes durante la
prueba piloto

Continua durante las 6 semanas del
piloto

Especialista Comercial

Fuente: elaboracion propia.

Esta cadencia es consistente con el Plan de Seguimiento y Control del

5.4. Gestion de Conflictos

Identificacion anticipada de posibles conflictos

proyecto (capitulo 3): la informacion se actualiza semanalmente y ninguna
modificacion que afecte un hito, un entregable o la fecha de cierre se incorpora sin
una solicitud de cambio aprobada.

Dado que el proyecto utiliza personal existente que mantiene

responsabilidades operativas paralelas, y que involucra multiples areas internas y
contrapartes externas, se identifican los siguientes conflictos potenciales.

Tabla 5.6. Tabla de identificacion anticipada de posibles conflictos

Conflicto potencial Causa probable

Conflicto con las operaciones actuales de
la empresa

El personal asignado al proyecto (por ejemplo, Gerente Comercial
o Ingeniero Técnico) mantiene funciones operativas regulares que

compiten por su tiempo y prioridad.

Tension entre el drea Comercial y
Logistica

Las metas de ventas y la meta de reduccidn del inventario de baja
rotacién pueden entrar en conflicto si la demanda no coincide con

el portafolio disponible.

Desacuerdos con proveedores durante la
negociacion

Diferencias en condiciones de precio, plazos de pago o tiempos de
entrega frente al margen bruto objetivo del 25 %.
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Conflicto potencial Causa probable

Discrepancias entre Finanzas y Comercial | Presion comercial por cerrar ventas frente a la necesidad

sobre precios y margenes financiera de sostener la rentabilidad esperada.

Resistencia al cambio del personal Adopcidn de nuevos procesos comerciales, parametrizacion del
operativo sistema ERP/WMS y nuevas responsabilidades.

Fuente: elaboracion propia.

Estrategias de prevencion y resolucion de conflictos

. Definir con claridad roles, responsabilidades y prioridades (matriz de
asignacion de recursos) desde el inicio del proyecto, evitando ambigtiedades
sobre la dedicacion de cada persona.

. Realizar reuniones semanales de control como espacio formal para exponer
desacuerdos antes de que escalen, favoreciendo el dialogo abierto entre areas.

. Aplicar un proceso de control de cambios documentado: toda solicitud que
afecte alcance, tiempo, costo o recursos debe justificar la causa, el impacto y las
alternativas consideradas.

. Mediar los conflictos con proveedores mediante negociacion basada en
criterios técnicos y comerciales objetivos (calidad, homologacion, condiciones de
pago), evitando decisiones unilaterales.

. Escalar a la Gerencia General los conflictos que no puedan resolverse en el
nivel operativo, en particular los relacionados con margenes, reservas o
reasignacion de recursos.

. Fortalecer la gestidon del cambio mediante el plan de formacion de equipo
(capitulo 4), reduciendo la resistencia del personal a los nuevos procesos y
herramientas.

5.5. Gestion de Crisis

Identificacion anticipada de posibles crisis

Tabla 5.7. Tabla de identificacién anticipada de posibles crisis

Crisis potencial Detonante
Falla o retraso critico de un proveedor Incumplimiento en tiempos de entrega o en especificaciones
clave técnicas que afecta la disponibilidad del portafolio inicial.
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Crisis potencial Detonante

Falla del sistema ERP/WMS durante la Errores técnicos o caida del sistema que impiden registrar
parametrizacion productos, clientes o precios antes del lanzamiento.

Crisis reputacional por incumplimientoa | Reclamos o devoluciones derivados de tiempos de entrega no
clientes cumplidos durante la prueba piloto.

Choque financiero externo Variacién abrupta de precios, fletes o tipo de cambio que reduce
el margen bruto por debajo del umbral aprobado.

Fracaso de la prueba piloto Resultados de conversidn, margen o satisfaccion del cliente muy
por debajo de los criterios minimos de aceptacion (hito H6).

Salida inesperada de un miembro clave Renuncia o indisponibilidad del Director del Proyecto, Especialista
del equipo Comercial o Especialista de Compras.

Fuente: elaboracién propia.

Plan de respuesta a crisis: roles y responsabilidades

Ante la activacion de cualquiera de los escenarios anteriores, se
conformara un Comité de Crisis integrado por la Gerencia General, el Director del
Proyecto, la Gerencia Comercial y el Asesor Legal (cuando el evento tenga
implicaciones contractuales). Sus responsabilidades son:

. Gerencia General: aprobar las decisiones de mayor impacto (uso de
reservas de contingencia, cambios de proveedor, ajustes de alcance) y autorizar la
comunicacion externa cuando sea necesaria.

. Director del Proyecto: activar el protocolo de crisis, coordinar al equipo,
evaluar el impacto en alcance, tiempo, costo y riesgos, y proponer alternativas de
respuesta.

. Gerencia Comercial / Especialista Comercial: gestionar la relacién con los
clientes afectados y ejecutar la comunicacion directa con ellos bajo los mensajes
clave aprobados.

. Especialista de Compras: gestionar alternativas de abastecimiento ante
fallas de proveedores y renegociar condiciones cuando sea pertinente.

. Asesor Legal: evaluar implicaciones contractuales y regulatorias, y validar
cualquier comunicacion externa formal.

. Analista TI/ERP: ejecutar los protocolos de contingencia técnica y
restablecer la operacion del sistema en el menor tiempo posible.
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Mensajes clave y estrategias de comunicacidn en situaciones de crisis

Tabla 5.8. Tabla de mensajes clave y estrategias de comunicacion

Principio Aplicacion

Vocero unico Toda comunicacion externa relacionada con una crisis se canaliza a través
de la Gerencia General o de la persona que esta designe, evitando
mensajes contradictorios.

Transparencia y oportunidad Se informa a los interesados afectados (clientes, proveedores, equipo
interno) tan pronto como se confirme el evento, evitando especulacién o
silencio prolongado.

Mensaje interno prioritario Antes de comunicar externamente, el equipo del proyecto recibe
informacion clara sobre el estado de la situacidn y las acciones en curso,
para mantener la cohesidn y evitar versiones distintas.

Enfoque en soluciones Los mensajes destacan las acciones correctivas y los plazos de resolucién,
no solo la descripcién del problema.

Registro y trazabilidad Toda comunicacidn de crisis se documenta (fecha, canal, responsable,
contenido) para su seguimiento posterior y para las lecciones aprendidas
del cierre del proyecto.

Fuente: elaboracién propia.

Este plan de gestidn de crisis se articula con el registro de riesgos del
proyecto (riesgos R1 a R6, capitulo 3) y con la reserva de contingencia del 10 %
del presupuesto de implementacion y de 10 dias laborables de cronograma,
administradas por el Director del Proyecto y liberadas unicamente mediante
decisién documentada.

5.7. Conclusioén del capitulo

El presente Plan de Comunicacion, Gestién de Conflictos y Crisis
complementa la planificacion integral del proyecto de implementacion de la nueva
linea de negocio de comercializacion de suministros de SEDEMI Construcciones
Electromecanicas SCC. La identificacion de partes interesadas, internas y
externas, y su ubicacion en la matriz de poder-interés (diagrama de Mendelow)
permiten dirigir el esfuerzo de comunicacion segun el nivel de interés y poder de
cada grupo, mientras que la definicion de canales, mensajes clave y frecuencias
asegura que la informacién fluya de manera oportuna entre la Gerencia General,
el equipo del proyecto, los clientes y los proveedores.
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La anticipacion de conflictos, originados principalmente en la naturaleza
multidisciplinaria del equipo, el uso compartido de recursos y la interaccion con
terceros, y su gestion mediante roles claros, reuniones periédicas y un proceso
formal de control de cambios reduce el riesgo de que estas tensiones afecten el
cronograma o el presupuesto. De igual manera, el plan de respuesta a crisis,
sustentado en un comité con roles definidos y en principios claros de
comunicacion (vocero unico, transparencia, enfoque en soluciones), prepara al
proyecto para reaccionar de manera ordenada ante eventos que pongan en riesgo
la puesta en marcha de la nueva linea de negocio dentro del horizonte de seis
meses aprobado.

En conjunto, este plan fortalece la gobernanza del proyecto y aumenta la
probabilidad de alcanzar sus objetivos de alcance, tiempo, costo y calidad, en
linea con lo establecido en los capitulos 3 (Plan de Proyecto Integral) y 4
(Formacion de Equipo).
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PARTE Il

Capitulo 6: Aplicacion de Scrum en el
proyecto

6.1. Introduccion

El proyecto de especializacion plantea el disefio e implementacion de una
nueva linea de negocio para la comercializacién de suministros y herrajes de
lineas de transmisién en SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC. La
iniciativa combina componentes relativamente previsibles —como homologacion
de proveedores, requisitos técnicos, inversion, contratacion y control normativo—
con componentes de alta incertidumbre comercial y operativa, entre ellos la
seleccion del portafolio, la parametrizacion del sistema, el catalogo digital, el
proceso de cotizacion y la validacién con clientes B2B.

Por esa razén, la aplicacion de Scrum se plantea como parte del enfoque
hibrido ya definido en el proyecto. Scrum no sustituye la gobernanza, los hitos
gerenciales ni los controles de ingenieria; se utiliza para desarrollar de manera
iterativa el producto comercial-operativo que habilitara la nueva linea de negocio.
El producto sometido a Scrum sera la “Plataforma Comercial y Operativa de
Suministros para Lineas de Transmision”, entendida como el conjunto integrado
de datos de productos, catalogo técnico-comercial, reglas de precio,
disponibilidad, flujo de cotizacion, validacién de stock, despacho y mecanismos de
retroalimentacion del piloto.

La propuesta se fundamenta en los principios de empirismo, transparencia,
inspeccion y adaptacion del marco Scrum. En cada Sprint se buscara generar un
incremento utilizable y verificable, de forma que las decisiones comerciales y
técnicas se apoyen en evidencia obtenida del uso real y no unicamente en
supuestos iniciales (Schwaber & Sutherland, 2020).

6.2. Criterio de aplicacion y enfoque hibrido

El proyecto completo mantiene una duracién maxima de seis meses y una
linea base con hitos de aprobacion. No obstante, varios entregables pueden
evolucionar conforme se conozcan mejor la demanda, el comportamiento de los
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clientes, la calidad de los datos de inventario y la respuesta de los proveedores.
En consecuencia, se propone aplicar Scrum principalmente sobre los paquetes de
diseio comercial, implementacion, prueba piloto y estabilizacién, mientras que las
decisiones de inversién, contratos, cumplimiento normativo y cierre formal
permanecen bajo la gobernanza hibrida definida en capitulos anteriores.

e Componentes gestionados con Scrum: portafolio priorizado, catalogo
digital, parametrizacion de productos y clientes, reglas operativas de
cotizacién, validacion de stock, experiencia del usuario comercial,
indicadores del piloto y mejoras derivadas de la retroalimentacion.

e Componentes gestionados con control predictivo/hibrido:
aprobaciones de Gerencia General, presupuesto de inversion, contratos y
condiciones legales, certificaciones obligatorias, importaciones, reservas de
contingencia y aceptacion formal del proyecto.

e Principio de integracién: cada Sprint entrega evidencia para las puertas
de decision H3 a H6, pero dichas puertas son controles de gobernanza
externos a Scrum y no sustituyen la Sprint Review.

Producto seleccionado para Scrum

Plataforma Comercial y Operativa de Suministros para Lineas de Transmision:
solucion integrada que permite consultar un portafolio técnico validado,
identificar disponibilidad y proveedor, aplicar reglas de precio y margen, emitir
cotizaciones, coordinar despacho y capturar la retroalimentacion de clientes
piloto.

Fuente: elaboracién propia con base en el alcance, EDT, cronograma, métricas y riesgos definidos
en el proyecto de especializacion.

6.3. Vision del producto y Product Goal

La visiéon del producto orienta al Scrum Team hacia un resultado verificable
de negocio y evita que los Sprints se conviertan en una secuencia de tareas
aisladas. La propuesta de vision es la siguiente:

Vision del producto

Disponer de un canal comercial confiable, rapido y técnicamente solido que
permita a SEDEMI ofrecer suministros y herrajes para lineas de transmision a
clientes B2B, aprovechando inventario disponible, proveedores homologados y
conocimiento técnico interno, con informacién suficiente para cotizar y entregar
de forma trazable.
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A partir de esta vision se establece un unico Product Goal para el periodo de
implementacion:

Product Goal propuesto

Al finalizar |la fase de desarrollo agil, contar con una version operativa de la
plataforma comercial que cubra al menos el 90 % del portafolio inicial
seleccionado, permita consultar fichas técnicas y disponibilidad, aplicar precios y
margenes aprobados, generar y gestionar cotizaciones, validar el flujo de
despacho y demostrar su funcionamiento mediante una prueba piloto con
clientes seleccionados.

El objetivo del producto se considera alcanzado cuando el incremento
integrado cumple la Definition of Done, supera las validaciones técnicas y
operativas y aporta evidencia suficiente para que la Gerencia General decida el
lanzamiento de la linea de negocio. La meta de 90 % de cobertura se
complementa con el indicador de calidad de parametrizacion definido en el
proyecto: al menos 98 % de los registros cargados deben ser aceptados sin error.

6.4. Scrum Team y responsabilidades

Se propone un Scrum Team multidisciplinario de hasta diez integrantes,
compatible con los roles funcionales ya previstos en la matriz de recursos. Las
responsabilidades de Scrum se separan de los cargos jerarquicos: Product Owner,
Scrum Master y Developers son accountabilities dentro del producto, mientras que
Gerencia General, Finanzas, Legal y otros especialistas pueden participar como
stakeholders o expertos cuando se requiera.

Tabla 6.1. Asignacion propuesta del Scrum Team.

Responsabili Asignacion
dad Scrum propuesta

Responsabilidad principal

Maximiza el valor del producto; ordena y
comunica el Product Backlog; define
prioridades segun demanda, margen,
rotacién de inventario y necesidades de
clientes; acepta cambios de orden sin
alterar el Sprint Goal en curso.

Product Owner | Gerente Comercial
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Responsabili

dad Scrum

Asignacién

Responsabilidad principal

Scrum Master

propuesta

Director del
Proyecto / facilitador
agil

Asegura la correcta aplicacién de Scrum,

facilita los eventos, elimina impedimentos
organizacionales, protege la cadencia,
promueve autoorganizacion y coordina la
interfaz con la gobernanza hibrida.

Analista de
Mercado, Ejecutivo
Comercial,
Procurement,

Construyen el Increment; estiman el
trabajo; seleccionan PBls para cada
Sprint; mantienen la calidad; integran

Developers Ingeniero Técnico, o
L datos, procesos y pruebas; ajustan
TI/ERP, Logistica, I . .
! diariamente el plan para cumplir el Sprint
Operaciones y
R Goal.

Disenador de

Catalogo

Gerencia General, Aportan restricciones, criterios de
Stakeholders Finanzas, Legal, negocio y retroallmentgmon. I?artmpan
clave Talento Humano, principalmente en Sprint Reviews,

proveedores y
clientes piloto

validaciones técnicas y puertas de
decision cuando corresponda.

Fuente: elaboracion propia.

La asignacion del Director del Proyecto como Scrum Master se plantea para
este ejercicio académico porque el proyecto ya contempla competencias de
direccion agil/hibrida. En una implementacion real, SEDEMI deberia verificar que
esta doble responsabilidad no genere conflicto entre la facilitacion del equipo y las
decisiones de control; si fuera necesario, el rol de Scrum Master podria ser
asumido por un facilitador agil independiente.

6.5. Artefactos de Scrum y compromisos

Tabla 6.2. Artefactos y compromisos de Scrum aplicados al proyecto.

Compromis

Artefacto Criterio de uso

Aplicacion en el proyecto

Es administrado
por el Product
Owner y refinado
continuamente con
el Scrum Team.

Lista ordenada y evolutiva de
todo lo necesario para
mejorar la plataforma
comercial-operativa.

Product

Backlog Product Goal
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Compromis

Artefacto Aplicacién en el proyecto o Criterio de uso
Sprint Goal + PBIs Pertenece a los
: . Developers y se
Sprint seleccionados + plan de : .
. . Sprint Goal | actualiza durante
Backlog trabajo para producir el . .
el Sprint segun el
Increment. o
aprendizaje.
Debe estar en
Resultado integrado que condicion
cumple la calidad acordaday | Definition of | utilizable; trabajo
Increment ; . .
puede ser inspeccionado por | Done incompleto no se
stakeholders. presenta como
terminado.

Fuente: elaboracion propia.

6.5.1. Definition of Done (DoD) propuesta

La Definition of Done establece la condicion minima de calidad para
cualquier Increment. En este proyecto, la DoD debe proteger tanto la confiabilidad
comercial como la responsabilidad técnica de los suministros. Un PBI solo se
considera terminado cuando, segun aplique, cumple los siguientes criterios:

e La informacion técnica del producto ha sido revisada por Ingenieria y
contiene especificaciones, unidad, familia, aplicacion y documentacion
disponible.

e Los datos de proveedor, costo, tiempo de entrega y vigencia comercial
estan trazables y han sido revisados por Procurement/Finanzas cuando
corresponda.

e La parametrizacidn en el sistema fue probada en ambiente controlado y no
genera errores criticos; el conjunto de registros cargados cumple el objetivo
de calidad definido para la implementacion.

e El catalogo o pantalla asociada se visualiza correctamente y permite
localizar el producto mediante criterios relevantes para el usuario comercial.

e Las reglas de precio, descuento y margen respetan la politica aprobada y
no permiten cotizaciones con margen no autorizado.

e Elflujo funcional relacionado fue probado de extremo a extremo cuando
corresponda: consulta — cotizacion — validacion de stock —
pedido/compra — despacho.

e | os criterios de aceptacion del PBI se encuentran evidenciados y no existen
defectos criticos abiertos.

e La documentacion operativa y el Product Backlog fueron actualizados con
los aprendizajes del Sprint.
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6.6. Product Backlog inicial

El Product Backlog se presenta como una propuesta inicial y debera ser

refinado por el Scrum Team. La prioridad combina valor comercial, reduccion de
riesgo, dependencias técnicas y necesidad de aprendizaje temprano. La

estimacion en Story Points usa una escala relativa tipo Fibonacci y no representa
horas ni compromisos contractuales.

Tabla 6.3. Product Backlog inicial propuesto.

PBI / historia de usuario

Como Product Owner, quiero
segmentar los clientes y definir

Criterio de aceptacion

resumido

Segmentos, necesidades

cotizar sin erosionar
rentabilidad.

(F))F’ " | necesidades prioritarias para Alta 5 y criterios de valor
ordenar el portafolio segun validados.
valor.
Como Ejecutivo Comercial,
PB- quiero un portafolio inicial Cobertura objetivo y
02 priorizado para concentrar la Alta 8 familias priorizadas
oferta en productos con aprobadas.
demanda y rotacién potencial.
Como Ingeniero Técnico,
quiero fichas técnicas
PB- normalizadas para asegurar Campos técnicos
03 que cada producto Alta 13 | obligatorios completos y
comercializado cumpla revisados.
requisitos de identificacion y
uso.
Como Procurement, quiero
PB- registrar proveedores Proveedor, costo,
homologados, costos y lead Alta 8 , .
04 , vigencia y plazo trazables.
times para comprometer
plazos realistas al cliente.
Como Finanzas/Comercial,
PB- quiero reglas dg margen, Reglas aprobadas y
05 descuentos y vigencia para Alta 8 casos de prueba

superados.
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PB-

PBI / historia de usuario

Como usuario comercial,
quiero productos
parametrizados en el sistema

Priorid

Criterio de aceptacion
resumido

2 90 % del portafolio
objetivo cargado; calidad

06 para consultar cédigos, Alta 13 de registros conforme al
categorias, precios y umbral.
disponibilidad.
Como Ejecutivo Comercial,
PB- quiero un catalogo digital Busqueda por
07 buscable para identificar Alta 13 | familia/cédigo/aplicacion y
rapidamente la solucion ficha visible.
adecuada.
Como cliente B2B, quiero
PB- | recibir una ficha técnica clara Alta 5 Ficha exportable y
08 para validar que el suministro técnicamente revisada.
corresponde a mi necesidad.
Como Ejecutivo Comercial, Cotizacién con producto
PB- | quiero generar una cotizacion . ) pre .’
. . Alta 8 cantidad, precio, vigencia
09 estandarizada para reducir el condiciones
tiempo de respuesta. y '
Como Logistica, quiero validar . _—
PB- | stock y condicion del inventario Disponibilidad y estado
) ! Alta 8 consultables antes de
10 para evitar ofertas de material confirmar oferta
no disponible o no conforme. :
Como Operaciones, quiero un
flujo comercial-operativo .
Pl definido para conocer Alta 8 e end-to-epd prqbado
11 responsables desde Ia con roles y evidencias.
oportunidad hasta el despacho.
Como Gerencia Comercial,
PB- quiero indicadores del piloto Tablero con fuentes,
12 para evaluar conversion, Media |8 férmulas y frecuencia
margen, entregas y definidas.
satisfaccion.
Como usuario interno, quiero
PB- capacitacion practica para =90 % de participantes
13 operar el catalogo y el flujo sin | Media |5 convocados cumplen

depender del equipo del
proyecto.

criterio de aprobacion.
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Priorid Criterio de aceptacion

PBI / historia de usuario .
resumido

Como cliente piloto, quiero un

PB- mecanismo de Feedback registrado y
14 retroalimentacion posteriorala | Media |3 relacionado con PBls de
cotizacion/entrega para mejora.
informar mejoras.
Como equipo de posventa,
PB- quiero gestionar reclamos y Flujo de reclamo,
15 devoluciones para cerrar el Media |5 responsable y causa raiz
ciclo y alimentar la mejora definidos.
continua.

Como Product Owner, quiero
una version de lanzamiento
PB- | con documentaciény

16 pendientes priorizados para
transferir el producto a
operacion.

Incremento integrado,
Alta 8 documentacion y
roadmap aceptados.

Fuente: elaboracién propia. Las estimaciones son relativas y deben recalibrarse con la velocidad
observada del equipo.

6.7. Plan de Sprints

La linea base general prevé el inicio del proyecto el 4 de enero de 2027 y el
cierre el 30 de junio de 2027. Para respetar las aprobaciones H1 y H2, se propone
iniciar la ejecucion Scrum después de la aprobacion de la linea base, con Sprints
de dos semanas y cadencia fija. El periodo del 27 de enero al 29 de junio permite
once Sprints. La aceptacion formal del 30 de junio permanece como actividad de
cierre de la gobernanza hibrida.

Tabla 6.4. Cadencia propuesta de Sprints.

Sprint Goal
propuesto

Incremento esperado

Segmentos, necesidades, mapa
inicial del portafolio y Product
Backlog refinado.

27-ene / 09- Entender el usuario y
feb ordenar el producto
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Sprint Goal

Incremento esperado

propuesto
Estructurar el Familias de producto, campos
2 10-feb /23- : R : .
feb portgfoho tecnlcqs y primeras fichas
técnicamente normalizadas.
24-feb / 09- Asegurar datos de Eze el d? proveedores,
3 > costos, lead times y
mar suministro y costo .
dependencias.
4 10-mar/23- ) Definir reglas Pr(:allcfilg?moaprerear;“va Soetoti ode
mar comerciales preciormargeny p P
cotizacion.
24-mar/ 06- Entregar primer Catalog_o MVP. con parte el .
5 . portafolio y validacién de usuarios
abr catalogo navegable :
internos.
07-abr/20- Integrar datos con P:clrgmetn;auor) progresiva,
6 , . . codigos, disponibilidad y pruebas
abr sistema e inventario .
de calidad.
: Proceso de consulta, cotizacién y
7 2l A ComplEEr e validacién de stock probado de
may cotizacion-stock
extremo a extremo.
05-may /18- | Prepararoperacion Catalqgo _a,mpllado, manuales,
8 . capacitacion y casos de prueba
may piloto .
internos.
. . Cotizaciones reales/controladas,
9 19-may/01- | Ejecutar piloto feedback de usuarios y defectos
jun comercial - ola 1 o
priorizados.
Aiustar por evidencia Mejoras de catalogo, precios,
10 | 02-jun/15-jun justar p tiempos, logistica y experiencia
del piloto i
comercial.
Incremento integrado, métricas
. : Consolidar version de | del piloto, documentacion,
11 16-jun / 29-jun . iy
lanzamiento roadmap y preparacion de

transferencia.

Fuente: elaboracion propia. Las fechas son una adaptacion académica a la linea base existente;
deben validarse con el calendario laboral real.

Los hitos H3 (modelo comercial), H4 (suministro habilitado), H5 (go/no-go

del piloto) y H6 (aprobacién del piloto) pueden utilizar incrementos “Done” como
evidencia. Sin embargo, una puerta de decision no debe confundirse con el cierre
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del Sprint ni usarse para introducir trabajo urgente que ponga en riesgo el Sprint
Goal. Los cambios emergentes se incorporaran al Product Backlog y se ordenaran
para Sprints posteriores.

6.8. Eventos Scrum y cadencia operativa

Tabla 6.5. Eventos Scrum adaptados a Sprints de dos semanas.

EVESBIIEE | T Participantes Resultado esperado
ca propuesto
Contenedor de los demas
Sprint 2 semanas Scrum Team event(’)sl; IETILENE VI &
Goal unico y produce al
menos un Increment “Done”.
Define por qué el Sprint es
Sprint PO, SM, valioso, qué PBIs se
: Hasta 3 horas : .
Planning Developers seleccionan y como se
abordara el trabajo.
Inspecciona avance hacia el
. 15 minutos Sprint Goal y adapta el plan
BEll sl diarios DOV del dia. No es reunion de
reporte al Director.
Inspecciona el Increment
Hasta 15 Scrum Team + | €N usuarios, Gerencia y
Sprint Review ’ areas interesadas; actualiza
horas stakeholders

el Product Backlog segun
evidencia.

Sprint
Retrospective

Hasta 1 hora

Scrum Team

Identifica acciones concretas
para mejorar calidad,
colaboracion, flujo y
efectividad.

Refinamiento
del backlog

Practica
continua;
sugerido 1
hora/semana

PO +
Developers

Aclara, divide, estima y
reordena PBIs futuros. No es
un evento formal de Scrum.

Fuente: elaboracioén propia. Los timeboxes son menores a los maximos de la Guia Scrum debido a
la duracioén reducida del Sprint.
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6.9. Ejemplo de aplicacion: Sprint 9 — Piloto comercial, ola 1

El Sprint 9 representa el punto en el que el producto deja de validarse
unicamente en ambiente interno y empieza a generar evidencia de uso con
clientes seleccionados. Su propdsito no es maximizar ventas de inmediato, sino
aprender si el flujo comercial-operativo resuelve una necesidad real con tiempos,
calidad y margen aceptables.

6.9.1. Planificacion del Sprint 9

El Sprint tendra una duracién de dos semanas, del 19 de mayo al 1 de junio
de 2027. En la Sprint Planning, el Product Owner propondra validar el flujo
comercial-operativo con clientes piloto y los Developers seleccionaran, segun su
capacidad, los elementos de catalogo, cotizacion, stock, coordinacion operativa,
retroalimentaciéon y métricas que integran el Sprint Backlog presentado a
continuacion.

Los PBIs PB-07, PB-08, PB-09, PB-10, PB-11, PB-12 y PB-14 se asignan
como cortes funcionales para integracion y prueba, no como repeticion del trabajo
previo. Los Developers podran ajustar el plan diario sin comprometer el Sprint
Goal ni la Definition of Done.

Sprint Goal - Sprint 9

Validar con clientes piloto que el equipo comercial puede identificar un suministro
adecuado, emitir una cotizacién con informacién técnica y econdmica
consistente, verificar disponibilidad y coordinar el siguiente paso operativo sin
reprocesos criticos.

Tabla 6.6. Ejemplo de Sprint Backlog orientado a aprendizaje del piloto.
PBIs

. Trabajo seleccionado Evidencia a obtener
relacionados
Catalogo y fichas técnicas Confirmar facilidad de
PB-07 / PB-08 | listas para uso con clientes busqueda y suficiencia de
piloto. informacion técnica.
PB-09 Cotizacion estandarizada y Medir tiempo de respuesta 'y
reglas de vigencia. errores de preparacion.
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HElE Trabajo seleccionado Evidencia a obtener

relacionados

Detectar quiebres entre
Comercial, Logistica,
Procurementy Operaciones.

Validacién de stock y flujo end-

PB-10/PB-11 | 35

Mecanismo de feedback Convertir observaciones de

PB-14 osterior a interaccion clientes y vendedores en PBls
P ' ordenados.

Calcular conversion, margen,
PB-12 Registro de métricas del piloto. | OTIF cuando aplique y
satisfaccion/observaciones.

Fuente: elaboracion propia.

Durante la Daily Scrum, los Developers revisaran exclusivamente el
progreso hacia el Sprint Goal: cotizaciones en curso, impedimentos de datos,
disponibilidad de stock, consultas técnicas y coordinacion con areas internas. Los
problemas que requieran apoyo gerencial se escalaran después de la Daily Scrum
para no convertirla en una reunién de estatus.

6.9.2. Revision del Sprint 9

Al finalizar las dos semanas, el Scrum Team presentara el Increment a
Gerencia Comercial, Ingenieria, Procurement, Logistica, Operaciones y
representantes de los clientes piloto. Para efectos de este proyecto hipotético, se
plantea el siguiente resultado simulado: la version integrada permite localizar
suministros, consultar fichas técnicas, emitir una cotizacidén con precio y vigencia,
verificar disponibilidad, coordinar el siguiente paso operativo y registrar la
retroalimentacién del cliente.
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Tabla 6.7. Resultado simulado de la Sprint Review del Sprint 9.

Componente
del Evidencia presentada Resultado simulado Decision
incremento
Catalogoy Eggiqléedg Fﬁ)c;fg?n”_'a’ 5 de 5 casos localizados Aceptado
fichas -0digo y ap ’ sin defecto critico. P
ficha técnica exportable.
Cotizacién con cantidad, | 5 cotizaciones validas; 4
Cotizacion precio, margen, vigencia | emitidas dentro del Aceptado
y condiciones. tiempo objetivo.
Trazabilidad desde 5 validaciones
Stock y flujo COFSUH?' hasta completas; se detectd Aceptado
operativo validacion y una espera menor por con mejora
coordinacion de confirmacion de
despacho. proveedor.
Reqistro de Retroalimentacion
Feedbacky 9 . consolidada y métricas
s observacionesy tablero | . . Aceptado
meétricas o . disponibles para
inicial del piloto. ) .
inspeccion.

Fuente: elaboracion propia.

Durante la revision, los stakeholders confirmaran que el incremento es
utilizable y propondran ajustes sobre filtros de busqueda, claridad de las fichas,
tiempos de confirmacién y seguimiento de la cotizacion. El Product Owner
incorporara estas observaciones al Product Backlog y las ordenara para el Sprint
10. Entre los nuevos elementos se incluiran la alerta de vigencia de precios, la

visibilidad del estado de confirmacién del proveedor y la simplificacion de los filtros
mas utilizados. La Sprint Review concluira con una decision de continuar el piloto y
priorizar las mejoras identificadas, sin convertir la sesion en una aprobacion formal
de la puerta H6.

6.9.3. Retrospectiva del Sprint 9

Al cierre de la Sprint Review, el Scrum Team realiza la Sprint Retrospective
correspondiente al Sprint 9, con un timebox de una hora. El propésito no es
evaluar el desempefio individual de los integrantes, sino identificar qué elementos
del proceso, la colaboracion y las herramientas contribuyeron a alcanzar el Sprint
Goal, y qué aspectos deben ajustarse antes de iniciar el Sprint 10. La
conversacion se organiza en torno a tres preguntas guia: qué funciond bien
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durante el Sprint, qué podria mejorarse y qué accidon concreta se incorporara al

trabajo del siguiente ciclo.

Tabla 6.8. Hallazgos de la Sprint Retrospective del Sprint 9.

Qué funcioné bien

Qué se puede mejorar

Accidn propuesta para

La estandarizacién previa
de la cotizacién permitio
respuestas consistentes
ante los cinco casos
piloto.

El tiempo de confirmacién
de disponibilidad con un
proveedor externo genero
una espera menor en una
de las validaciones.

el Sprint 10

Solicitar a Procurement
un canal de confirmacién
rapida para consultas de
disponibilidad criticas
durante el piloto.

La Daily Scrum mantuvo
alineados a Comercial,
Logistica y Procurement
sobre el estado de cada
caso piloto.

Algunos filtros de
busqueda del catalogo no
resultaron
suficientemente
especificos para los
clientes piloto.

Incorporar al Product
Backlog, con prioridad
alta, la simplificacion de
los filtros de busqueda
mas utilizados.

La ficha técnica
exportable facilité la
validacion del cliente sin
retrabajo adicional.

No existia una alerta
visible sobre la vigencia
de precios dentro de la
cotizacién emitida.

Agregar al Product
Backlog una alerta de
vigencia de precio, a
desarrollar antes del
cierre del Sprint 10.

El mecanismo de
retroalimentacion permitio
capturar observaciones
de clientes de forma
estructurada.

La coordinacioén con
proveedores externos
depende todavia de
canales informales de
correo Yy teléfono.

Evaluar con TI/ERP una
vista de estado de
confirmacion del
proveedor, visible para el
equipo comercial.

El equipo cumplio el
Sprint Goal sin requerir
trabajo no planificado de
caracter urgente.

La carga de trabajo entre
el Ejecutivo Comercial y
Logistica no fue
completamente pareja
durante la ola 1.

Revisar la distribucién de
PBls por Developer
durante la Sprint Planning
del Sprint 10.

Fuente: elaboracion propia.

Las acciones acordadas se incorporan como nuevos elementos del Product
Backlog o como ajustes al Sprint Backlog del Sprint 10, y son ordenadas por el
Product Owner segun su aporte de valor. Los hallazgos relacionados con la
dependencia de proveedores externos y con la coordinacion de confirmaciones se
registran ademas como una alerta temprana sobre el riesgo R2 (proveedores) del
registro de riesgos del proyecto, sin que ello implique reabrir la gobernanza del
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riesgo fuera de los mecanismos ya definidos. De esta manera, la Sprint
Retrospective cumple su propdsito especifico —la mejora continua del propio
Scrum Team y de su forma de trabajar— y se mantiene claramente diferenciada

de la Sprint Review, cuyo foco es la inspeccién del producto.

6.10. Métricas para inspeccionar valor y desempeio

Scrum no prescribe indicadores especificos de negocio; por ello se
reutilizan las métricas ya definidas en el proyecto y se complementan con métricas
de flujo. La prioridad es medir resultados del producto, no premiar volumen de

tareas.

Tabla 6.9. Métricas de valor y flujo.

Indicador

Calculo

Umbral/criteri

Uso en Scrum

Productos priorizados

o

Cobertura del ; o Mide avance hacia el
: parametrizados / =290 %
portafolio . L Product Goal.
portafolio objetivo
Calidad de Reqistros aceptados / Evita que velocidad
parametrizacio 9 P =98 % de carga degrade la
registros cargados .
n calidad.
o Participantes aprobados | =290 % antes Conflrma capamdaq
Capacitacion ; operativa del usuario
/ convocados del piloto )
interno.
., Ventas cerradas / . .
Cpnversmn del oportunidades >20 % Valida a.tra.C’.[I\{O
piloto e comercial inicial.
calificadas

Marg.en bruto | (Ventas - costo directo) / | = margen Protege rentabilidad.

del piloto ventas aprobado

Entregas OTIF F"edldos completos ya |sg59 Valjdg coordinacion
tiempo / pedidos totales logistica.

Riesgos . i . Evita acumular

o Riesgos criticos sin .
criticos 9 0 exposicidn sin
. accion en fecha

vencidos respuesta.

Lead time de Tiempo desde solicitud | Tendencia Mide rapidez del

cotizacion hasta cotizacion valida | decreciente canal comercial.
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Umbral/criteri

Indicador Calculo o Uso en Scrum
Dgfectos Defectos crlfucos 0 para Control de calidad
criticos del abiertos al cierre del considerar

: del producto.
Increment Sprint Done

Sirve para prevision
interna; no debe
Sin meta fija usarse para
comparar personas
0 equipos.

Velocidad / Story Points o PBls
throughput terminados por Sprint

Fuente: elaboracién propia. Los umbrales comerciales y operativos se toman del plan de
seguimiento del proyecto; las métricas de flujo se proponen para la gestion agil.

Adicionalmente, los objetivos posteriores a la puesta en marcha —ventas
adicionales equivalentes al 15 % de la linea base anual, reduccion del inventario
de baja rotacién en al menos 20 % y captacion de diez clientes nuevos durante el
primer ailo— deben mantenerse como métricas de resultado de negocio. Estas
metas exceden el horizonte de los Sprints de implementacion y se revisaran en la
operacion posterior.

6.11. Gestion de riesgos e impedimentos de Scrum

El registro de riesgos del proyecto no se reemplaza por Scrum. Se integra a
la gestion del producto mediante ordenamiento del backlog, Definition of Done,
pruebas tempranas y eliminacién de impedimentos. Los principales riesgos se
abordan de la siguiente manera:

Tabla 6.10. Integracion del registro de riesgos con la ejecucién Scrum.

Riesgo existente Tratamiento mediante practicas Scrum

R1 - Demanda Probar portafolio y propuesta de valor con clientes desde
inferior Sprints tempranos; reordenar PBls segun evidencia.

Hacer visibles dependencias y lead times; priorizar
R2 - Proveedores homologacién de familias criticas antes de prometer
funcionalidades comerciales.
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Riesgo existente Tratamiento mediante practicas Scrum

Disefiar reglas de vigencia y revision de margen,;
actualizar backlog cuando los cambios afecten el valor del
producto.

R3 - Variacion de
precios

R4 - Inventario

. Priorizar visualizacion y clasificacion del inventario
obsoleto/baja

existente y validar su condicién técnica antes de ofrecerlo.

rotacion
R5 - . :

L Usar pruebas incrementales, ambiente controlado y
Parametrizacion Y :
ERP criterios de DoD para detectar errores antes del piloto.

Planificar Sprints segun capacidad real; evitar
sobreasignacion y proteger al equipo de trabajo no
planificado.

R6 - Disponibilidad
de recursos

Incluir revision técnica y documentacion obligatoria dentro
de la DoD; un producto no conforme no puede formar
parte del Increment.

R7 -
Calidad/normativa

Convertir los resultados del piloto en PBls de mejora;

R8 - Piloto o . .
. - extender aprendizaje antes de escalar cuando la evidencia
insuficiente e

sea débil.
R9 - Demoras de Mantener calendario de gobernanza visible y preparar
aprobacion evidencia “Done” antes de cada puerta de decision.

Probar flujo end-to-end, trazabilidad y condiciones de

R10 - Logistica despacho dentro de los Sprints de integracién y piloto.

Fuente: elaboracién propia.

6.12. Integracion de Scrum con la EDT, hitos y gobernanza

Tabla 6.11. Correspondencia entre la EDT existente y la aplicaciéon de Scrum.

Paquete EDT Tratamiento Integracién propuesta ‘
1.1 Inicio /1.2 Gobernanza Autoriza proye.c'to., define restricciones,
. - o Product Goal inicial, stakeholders,
Planificacion hibrida . I .
capacidad y limites presupuestarios.
1.3 Disefio Scrum + Hlstorla§ de usuario, segmentamon,
. portafolio, reglas comerciales y
Comercial gobernanza H3 . . .
prototipos evolucionan en Sprints.
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Paquete EDT

1.4 Gestion de

Tratamiento

Integracién propuesta ‘

Homologacidén y contratos siguen
controles formales; sus datos y

Compras senide restricciones alimentan el Product
Backlog.
15 Parametr_i’zaci()n, cgtélogo, manuales y
Implementacién Scrum preparacion operatl_va se desarrollan
como incrementos integrados.
Piloto en Sprints, revisién con
1.6 Prueba Piloto Scrum + stakeholders y mejora con evidgngia;
gobernanza H5/H6 | go/no-go permanece como decision
formal.
1.7 Puesta en N Scrum gntrega la version de .
Marcha Hibrido Ianza.mlento y el rqadmap; Gerer_15:|a
autoriza el lanzamiento y operacion.
_ Gobernanza Informe final, Ieccio.nes aprendida_s’,
1.8 Cierre hibrida pendientes transferidos y aceptacion

formal.

Fuente: elaboracion propia.

Esta integracion evita dos errores frecuentes: tratar a Scrum como una
metodologia que elimina controles técnicos y contractuales, 0 mantener una
planificacién tan rigida que impida aprender del mercado. El enfoque propuesto
conserva los controles necesarios para un negocio de suministros eléctricos y, al
mismo tiempo, utiliza ciclos cortos para validar informacion, procesos y
experiencia del cliente.

6.13. Beneficios esperados y condiciones de éxito

e Entrega temprana de valor: el equipo comercial puede usar versiones
parciales del catalogo y del flujo antes del lanzamiento oficial.

e Reduccion de incertidumbre: los supuestos sobre demanda, usabilidad,
tiempos de cotizacion y coordinacién logistica se validan progresivamente.

e Mayor transparencia: Product Backlog, Sprint Goal, Increment y métricas
hacen visible qué se esta construyendo, qué esta terminado y qué sigue

pendiente.
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e Mejor coordinacion transversal: Comercial, Procurement, Ingenieria,
TI/ERP, Logistica y Operaciones trabajan sobre un objetivo de producto
comun.

e Calidad integrada: la DoD incorpora requisitos técnicos, econdmicos, de
datos y de proceso antes de considerar terminado un incremento.

e Adaptacion controlada: los cambios se absorben mediante
reordenamiento del Product Backlog sin alterar arbitrariamente la linea base
ni el Sprint Goal en curso.

Para obtener estos beneficios se requieren condiciones minimas: Product
Owner con autoridad real para ordenar el backlog, disponibilidad efectiva de los
Developers, acceso oportuno a informacion de inventario y proveedores,
participacion de clientes piloto y stakeholders en las Reviews, y disciplina para no
utilizar la Daily Scrum como mecanismo de reporte jerarquico.

6.14. Informe Final de la Aplicacion de Scrum

En cumplimiento del alcance definido para este entregable, se presenta a
continuacion un informe final que resume la experiencia de aplicar Scrum sobre el
componente agil del proyecto, reflexiona sobre sus principios centrales y sintetiza
los resultados y aprendizajes obtenidos a lo largo de los once Sprints planificados
entre el 27 de enero y el 29 de junio de 2027.

6.14.1. Resumen de la experiencia

La aplicacion de Scrum se concentro en el producto “Plataforma Comercial
y Operativa de Suministros para Lineas de Transmision”, dejando bajo control
predictivo/hibrido las decisiones de inversion, contratacion, cumplimiento
normativo y cierre formal. A partir de un Product Goal unico —cubrir al menos el
90 % del portafolio inicial con informacién técnica, comercial y operativa
confiable— el Scrum Team, conformado por el Product Owner (Gerente
Comercial), el Scrum Master (Director del Proyecto) y ocho Developers de
distintas areas funcionales, avanz6 mediante once Sprints de dos semanas.

Durante los primeros Sprints (1 a 4) el trabajo se concentré en comprender
al cliente, estructurar técnicamente el portafolio y definir las reglas comerciales.
Entre los Sprints 5 y 8 el equipo entregd incrementos progresivamente mas
completos del catalogo, integré los datos con el sistema de inventario y preparé la
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operacion piloto. El Sprint 9, presentado en la seccion 6.9 como ejemplo detallado,
marco el paso de la validacién interna a la validacion con clientes reales, y su
Sprint Review confirmé que el flujo de consulta, cotizacion, verificacion de stock y
coordinacion operativa era utilizable, aunque con oportunidades de mejora que
fueron capturadas en la Sprint Retrospective. Los Sprints 10 y 11 se dedicaron a
ajustar el producto con base en la evidencia del piloto y a consolidar la version de
lanzamiento, con su documentacion y su roadmap, como insumo para las puertas
de decisién H5 y H6.

A lo largo de todo el ciclo, la Definition of Done definida en la seccién 6.5.1
opero como el filtro de calidad que impidié presentar como terminado un
incremento con informacion técnica incompleta, datos de proveedor no trazables o
reglas de margen no autorizadas, protegiendo asi tanto la confiabilidad comercial
como la responsabilidad técnica de los suministros.

6.14.2. Reflexion sobre colaboracion, adaptabilidad y entrega continua

La aplicacién de Scrum promovid la colaboracién entre areas que, en un
esquema tradicional, habrian trabajado de forma mas secuencial y aislada. La
Daily Scrum mantuvo sincronizados a Comercial, Procurement, Ingenieria,
TI/ERP, Logistica y Operaciones alrededor de un mismo Sprint Goal, mientras que
la Sprint Review convirtié cada cierre de Sprint en un punto de encuentro con
Gerencia General, Finanzas y, desde el Sprint 9, con los propios clientes piloto.
Esta dinamica evitd que el desarrollo del producto comercial-operativo avanzara
de manera desconectada de quienes finalmente debian usarlo o aprobarlo.

La adaptabilidad se hizo evidente en la manera en que el Product Backlog
se reordendé conforme se obtuvo evidencia: los hallazgos de la Sprint Review y la
Sprint Retrospective del Sprint 9 —como la necesidad de una alerta de vigencia de
precios o la simplificacién de los filtros de busqueda— se incorporaron
directamente al trabajo del Sprint 10, sin necesidad de renegociar la linea base
general del proyecto ni las puertas de decision de la gobernanza hibrida. Este
mecanismo permitiéo que el equipo respondiera a la realidad del mercado y de los
clientes sin sacrificar el control global del proyecto.

En cuanto a la entrega continua, el hecho de producir un Increment
potencialmente utilizable cada dos semanas —en lugar de esperar hasta el mes
seis para mostrar un resultado— permitié que el catalogo, la parametrizacion y el
flujo de cotizacion fueran usados y cuestionados por usuarios internos desde
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Sprints tempranos, y por clientes reales desde el Sprint 9. Esto redujo el riesgo de
descubrir, cerca del cierre del proyecto, que el producto no resolvia
adecuadamente la necesidad comercial.

6.14.3. Resultados obtenidos y lecciones aprendidas

Entre los resultados obtenidos durante la fase de desarrollo agil se

destacan los siguientes:

El Product Goal se alcanz6 con una cobertura del portafolio priorizado igual
o superior al 90 %, y una calidad de parametrizacion igual o superior al 98
% de los registros cargados.

El piloto comercial de la ola 1 (Sprint 9) validé el flujo completo de consulta,
cotizacion, verificacion de stock y coordinacion operativa, con cinco de
cinco casos localizados sin defectos criticos y cinco cotizaciones validas
emitidas.

La Sprint Retrospective del Sprint 9 generd cinco acciones concretas de
mejora, todas incorporadas al Product Backlog y priorizadas para el Sprint
10, sin defectos criticos abiertos al cierre del incremento.

La Definition of Done se cumplié en cada Sprint revisado, evitando que
informacion técnica, comercial o de inventario incompleta se presentara
como parte de un Increment terminado.

Las cuatro puertas de decision H3 a H6 contaron con evidencia “Done”
proveniente de los Sprints correspondientes, sin que ninguna Sprint Review
se confundiera con una aprobacién formal de gobernanza.

Entre las principales lecciones aprendidas, destacan las siguientes:

La autoridad real del Product Owner para ordenar el backlog es una
condicion indispensable; cuando esa autoridad se diluye, el riesgo de que el
Sprint se convierta en una lista de tareas impuestas aumenta
considerablemente.

La calidad de los datos de inventario y de proveedores debe asegurarse
desde los primeros Sprints, porque los errores de parametrizacion
detectados tarde son mas costosos de corregir una vez iniciado el piloto
comercial.

La dependencia de canales informales de confirmacion con proveedores
externos es un punto de friccidén recurrente que conviene resolver con una
vista de estado compartida antes de escalar el piloto a mas clientes.

Involucrar a clientes piloto reales desde un Sprint intermedio, en lugar de
esperar al final del proyecto, aporta evidencia de negocio que ninguna
prueba interna puede replicar por si sola.

Mantener una separacion clara entre las puertas de decision de la
gobernanza hibrida y los eventos de Scrum evita que la Sprint Review se
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use indebidamente como mecanismo de aprobacién formal, y preserva la
utilidad de ambos.

Conclusion del capitulo

La aplicacién de Scrum en el proyecto de disefio e implementacién de la
linea de negocio resultd pertinente para los componentes que presentan mayor
incertidumbre y posibilidad de aprendizaje incremental: portafolio, parametrizacion,
catalogo, proceso comercial, integracion operativa y piloto. EI marco permitié
convertir la estrategia de comercializaciéon en una secuencia de incrementos
verificables, recibir retroalimentacion frecuente y reducir el riesgo de llegar al final
del proyecto con un producto técnicamente completo, pero poco util para el
usuario comercial o el cliente B2B.

La propuesta no plantea una implementacion “pura” de Scrum sobre todo el
proyecto. La contratacion, las aprobaciones de inversion, el cumplimiento técnico,
las importaciones y el cierre requieren controles formales compatibles con el
enfoque hibrido definido previamente. En este contexto, Scrum funciona como el
motor adaptativo del producto, mientras la gobernanza del proyecto mantiene
trazabilidad sobre alcance, tiempo, recursos, riesgos y decisiones de Gerencia.

Con once Sprints de dos semanas, un Product Goal explicito, un Product
Backlog ordenado por valor, una Definition of Done que incorpora calidad técnica y
una relacion clara con los hitos H3-H6, SEDEMI podria validar progresivamente la
nueva linea comercial y llegar al lanzamiento con mayor evidencia sobre
demanda, usabilidad, rentabilidad y capacidad operativa.
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Capitulo 7: Diseno de un Sistema Kanban
para un Proceso de Trabajo

7.1. Introduccion

SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC es una empresa
ecuatoriana con mas de veinte afios de experiencia en el disefio y construccion de
lineas de alta tension. El proyecto seleccionado plantea el disefio e
implementacion de una nueva linea de negocio enfocada en la comercializacién
de suministros y herrajes para proyectos de lineas de transmisién eléctrica,
aprovechando las capacidades técnicas, comerciales, logisticas y de procura que
actualmente posee la organizacion.

La nueva linea de negocio busca diversificar los ingresos, incrementar las
ventas y rentabilidad, mejorar la rotacion del inventario y captar nuevos clientes
del sector eléctrico. Para alcanzar estos objetivos, el proyecto contempla
actividades relacionadas con el analisis de mercado e inventario, seleccion de
proveedores, definicion de precios y margenes, disefio de procesos comerciales y
logisticos, capacitacion, prueba piloto y puesta en marcha.

En este contexto, la metodologia Kanban resulta apropiada porque permite
visualizar el flujo de trabajo, gestionar el trabajo en proceso y mejorar
continuamente el desempefio del proceso. La Guia Kanban vigente establece
como elementos fundamentales la definicion y visualizacion del flujo, el control del
trabajo en proceso (WIP) y la mejora del flujo mediante métricas y politicas
explicitas (Vacanti & Coleman, 2025).

7.2. Seleccion de Proceso de Trabajo

Para la aplicacion de Kanban se selecciona el Proceso Comercial y
Operativo de Atencién de Pedidos de Suministros para Lineas de Transmision,
debido a que concentra actividades esenciales de la nueva linea de negocio y
permite observar el trabajo desde la solicitud del cliente hasta la entrega del
producto y la atencién posterior.

El proceso propuesto comprende las siguientes etapas:

Pagina 129 de 213



Necesidad del cliente
Revision técnica
Cotizacion
Confirmacion del pedido
Abastecimiento/compra

Preparacion y almacenamiento
e Despacho

e Entrega

e Posventa

La seleccion de este proceso se justifica porque involucra diferentes areas y
genera actividades que pueden ser identificadas, priorizadas y visualizadas
mediante un tablero Kanban. Ademas, permite detectar retrasos en etapas como
la elaboracion de cotizaciones, aprobacion de pedidos, abastecimiento o
despacho, que pueden afectar directamente el tiempo de respuesta y la
satisfaccion del cliente.

El uso de limites de trabajo en proceso (WIP) permitira evitar una
acumulacién excesiva de pedidos o actividades pendientes. De acuerdo con el
Project Management Institute, controlar el WIP ayuda a reducir la sobrecarga de
trabajo, identificar cuellos de botella y mejorar el flujo general del proceso (PMI,
2021).

Por tanto, la implementacion de Kanban en este proceso permitira a
SEDEMI obtener mayor visibilidad de las actividades, mejorar la coordinacion
entre las areas involucradas, reducir tiempos de espera, identificar cuellos de
botella y facilitar la mejora continua. Esto contribuira a que la nueva linea de
negocio opere de manera mas ordenada, eficiente y orientada a las necesidades
del cliente.

7.3. Diseino del Sistema Kanban

El sistema Kanban se disefia para gestionar pedidos completos de
suministros y herrajes para lineas de transmision, desde la identificacion de la
necesidad del cliente hasta el cierre de la posventa. La unidad principal de flujo
sera el pedido o requerimiento comercial; cada pedido se representara como un
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elemento de trabajo independiente y avanzara unicamente cuando cumpla la
politica de salida de la etapa anterior. Este enfoque permite visualizar la demanda,
limitar el trabajo iniciado y favorecer un sistema de arrastre, en el cual una etapa
recibe un nuevo pedido solo cuando dispone de capacidad.

7.3.1. Definicion de las etapas del proceso

Las etapas seleccionadas en el apartado 7.2 se convierten en estados
verificables del flujo. Para evitar interpretaciones distintas entre las areas, cada
estado incluye una actividad principal, una condicién minima de salida y un limite
inicial de trabajo en progreso (WIP).

Tabla 7.1. Etapas, politicas de salida y limites iniciales de trabajo en

progreso.
Etapa ‘ Actividad principal Criterio de salida WIP ‘
. Registrar la solicitud, datos SO“C'tuq ISIEEED Y
Necesidad . responsible
) del cliente, 131royect, 10
del cliente . L 131royecto131a
cantidad, plazo y prioridad. :
asignado.
Validar especificaciones, Requerimiento
Revision aplicacién, normas, técnicamente validado 4
técnica compatibilidad y o devuelto con
documentacion requerida. observaciones.
Confirmar costo,
L disponibilidad, margen, plazo | Cotizacién revisaday
Cotizacion . ’ ) . 4
y condiciones; elaborar la enviada al cliente.
oferta.
. Registrar aceptacion, orden Pedido formalizado y
Confirmacion - -
. de compra, condiciones de habilitado para 6
del pedido . -
pago y fecha comprometida. atencion.
Reservar inventario o g .
. ) L Material disponible o
Abastecimient | gestionar requisicion, -
con fecha de recepcion 5
0 0 compra proveedor, compra y confirmada
seguimiento del suministro. ’
Preparacién y | Recibir, inspeccionar, Pedido 131royecto,
almacenamie | identificar, almacenary conforme, embaladoy 4

nto

131royecto el pedido.

listo para despacho.
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Actividad principal Criterio de salida WIP

Coordinar transporte, Producto despachado
Despacho documentos de salida y fecha | con evidenciay 3
de 132roye. trazabilidad.
Confirmar recepcioén del Acta, guia o
Entrega . . 132royecto132a de 3
cliente y registrar novedades.
entrega aceptada.
Atender consultas, reclamos, | Caso cerradoy
Posventa devoluciones, garantias y aprendizaje registrado 5

retroalimentacion. cuando corresponda.

Fuente: elaboracion propia.

7.3.2. Identificacion de los elementos de trabajo

Cada tarjeta Kanban correspondera a un pedido o requerimiento del cliente.
Cuando un pedido incluya varios productos que deban avanzar juntos, se
mantendra una sola tarjeta con una lista de verificacion; si los productos tienen
proveedores, fechas o rutas logisticas diferentes, el pedido podra dividirse en
tarjetas vinculadas para conservar su trazabilidad.

A lo largo del flujo, cada tarjeta atraviesa los siguientes tipos de trabajo:
e Solicitud comercial: requerimiento inicial, consulta técnica o pedido de
cotizacion.

e Validacion técnica: revision de especificaciones, planos, normas,
cantidades y compatibilidad del producto.

e Oferta econémica: construccidn, revision y envio de la cotizacién con
margen, vigencia y plazo.

e Pedido confirmado: orden de compra del cliente, condiciones comerciales
y fecha comprometida.

e Abastecimiento: reserva de inventario, requisicion de compra, orden al
proveedor y seguimiento de recepcion.

e Preparacion logistica: inspeccion, picking, embalaje, documentacion y
liberacion del pedido.

e Despachoy entrega: coordinacién del transporte, salida, recepcion y
evidencia de cumplimiento.

e Posventa: consulta, reclamo, devolucion, garantia o retroalimentacion del
cliente.
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Para que el elemento de trabajo sea comprensible y trazable, la tarjeta
registrara como minimo: cédigo del pedido, cliente, descripcidn del suministro,
cantidad, responsable actual, fecha de ingreso, fecha comprometida, prioridad,
etapa, dependencia, estado de bloqueo y evidencia requerida para completar la
etapa. Las prioridades seran normales, con fecha fija y urgente; la clase urgente
se reservara para una necesidad critica autorizada y no podra existir mas de una
simultaneamente en todo el sistema.

7.3.3. Limites de trabajo en progreso

Los limites WIP de la Tabla 7.1 son valores iniciales y representan el
numero maximo de pedidos que pueden permanecer simultaneamente en cada
etapa, incluidos los pedidos bloqueados. Se asignan limites menores en revision
técnica, cotizacién, preparacion y despacho porque estas actividades dependen
de capacidades especializadas o recursos compartidos y, por tanto, presentan
mayor riesgo de convertirse en cuellos de botella. El limite mas amplio en
necesidad del cliente permite recibir y priorizar la demanda sin iniciar trabajo que
las etapas siguientes no puedan absorber.

e No se inicia un nuevo pedido en una etapa cuando su limite WIP esta
completo; el equipo debe ayudar a terminar o desbloquear trabajo existente.

e El movimiento se realiza por arrastre: la etapa siguiente toma el pedido solo
cuando tiene capacidad y se cumple el criterio de salida.

e Un pedido bloqueado permanece visible, conserva su lugar y cuenta dentro
del WIP; debe registrar causa, responsable y fecha de seguimiento.

e La prioridad urgente requiere autorizacién del Gerente Comercial o del
Director del Proyecto y no elimina los criterios técnicos, comerciales ni de
calidad.

e Los limites se revisaran inicialmente cada dos semanas con base en
acumulaciones, tiempos de espera, bloqueos y capacidad real; cualquier
ajuste debe documentarse y no utilizarse unicamente para ocultar una
sobrecarga.

e Cuando una etapa alcance su limite durante dos revisiones consecutivas, el
equipo analizara la causa antes de ampliar capacidad o modificar el WIP.

Con estas politicas, el sistema prioriza terminar antes que comenzar, hace
visible la capacidad disponible y permite detectar con rapidez donde se interrumpe
el flujo. Los valores propuestos deberan validarse durante las primeras semanas
de operacion y ajustarse con evidencia, manteniendo el principio de limitar el
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trabajo en proceso recomendado por la Guia Kanban y por el Project Management
Institute (Vacanti & Coleman, 2025; PMI, 2021).

7.4. Creacion del Tablero Kanban

El tablero Kanban propuesto refleja el flujo de trabajo definido en la seccion
7.3 y puede implementarse de forma fisica o mediante una herramienta digital. En
cualquiera de los dos formatos, el tablero debe permanecer visible para Comercial,
Ingenieria, Procurement, Logistica y Operaciones, de manera que cualquier
persona involucrada pueda conocer, sin solicitarlo a otra area, en qué etapa se
encuentra un pedido y qué condicién debe cumplirse para que avance.

A continuacion, se presenta un tablero de ejemplo con un conjunto de
pedidos simulados. Las tarjetas se desplazan de izquierda a derecha conforme
cumplen el criterio de salida de cada etapa; el numero bajo el nombre de cada
columna corresponde al limite WIP definido en la Tabla 7.1.

Figura 7.1. Tablero Kanban propuesto para la atencién de pedidos de
suministros.

Necesid Confirm
ad del Revisioé Cotizaci . s Abaste Prepara Despac Posven
. . ciéon . A Entrega
cliente n on ci- cion ho ta
o del .
WIP: técnica edido miento WIP: 3
sin WIP:4 wiP:4 P . WIP:5 WIP:4 WIP:3 : WIP: 5
_ WIP: 6
limite
K-011 K-004 K-002
Herraje | K010 | k.gog | K006 | K-005 [, " | K003 | g mini | K°001
Aislado Conect Ferreter Acceso Cierre
S res EDERES ores ia Ll rios e iloto
138 kV uras Lt | P
K-012 K-007
Pernos | K999 | Amorti-
Cable
y guador
guarda
placas es

Fuente: elaboracion propia.
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7.4.1. Ejemplo de tarjeta Kanban

Cada tarjeta representa un pedido o requerimiento y constituye el principal
elemento de trazabilidad. Para facilitar la toma de decisiones se propone clasificar
la prioridad como normal, con fecha fija o urgente, y registrar de forma visible
cualquier bloqueo. Cuando una tarjeta permanece en una etapa por encima del
tiempo esperado, debera revisarse la causa antes de incorporar nuevo trabajo a
dicha etapa. A modo de ejemplo, la tarjeta K-008 del tablero anterior se detalla a
continuacion:

Tabla 7.2. Ejemplo de tarjeta Kanban.

Campo de tarjeta Ejemplo

ID K-008

Cliente Cliente B2B — 135royecto de linea de transmisién
Solicitud Grapas y accesorios para conductor

Prioridad Alta

Responsible actual Ejecutivo Comercial

Fecha de ingreso dd/mm/aaaa

Fecha compromiso dd/mm/aaaa

Estado Cotizacion

Bloqueo Ninguno / especificar causa si aplica

Fuente: elaboracién propia.

El uso de un color o etiqueta distinta para cada nivel de prioridad, junto con
un icono visible para las tarjetas bloqueadas, permite que cualquier persona que
consulte el tablero incluyendo integrantes de areas que no participan a diario en el
proceso identifique de un vistazo qué pedidos requieren atencion inmediata, sin
necesidad de leer el detalle completo de cada tarjeta.

7.5. Implementacion del Sistema Kanban

La implementacion se propone de manera gradual durante la prueba piloto
de la nueva linea de negocio, coincidiendo con los Sprints 8 y 9 del componente
Scrum descrito en el capitulo 6. En una primera fase se configurara el tablero, se
asignaran responsables y se capacitara a las areas involucradas. Posteriormente
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se operara con pedidos reales del piloto y se revisara diariamente el estado del
flujo. Finalmente, con la informacion obtenida, se ajustaran los limites WIP, los

criterios de entrada y salida y las reglas de priorizacion.

Para inspeccionar el desempeno del sistema una vez en operacion, se
proponen las siguientes métricas de flujo:

Tabla 7.3. Métricas de flujo propuestas para el seguimiento del sistema

Kanban.
Indicador Definicion
. Tiempo desde el ingreso de la Evaluar velocidad total de
Lead time . . :
necesidad hasta la entrega/cierre. respuesta al cliente.
, Tiempo desde que el pedido inicia | Identificar mejoras del
Cycle time . . . )
trabajo activo hasta que termina. proceso interno.
Cantidad de pedidos terminados Medir capacidad real del
Throughput . :
por periodo. sistema.
WIP Numero de pedidos activos Controlar sobrecarga y
simultaneamente. acumulacion.
Edad del Tiempo que una tarjeta activa Detectar riesgo de retraso
trabajo permanece sin finalizar. antes de incumplir.
Cantidad y duracion de Atacar causas recurrentes
Bloqueos . : ,
impedimentos. y dependencias.

Fuente: elaboracion propia.

7.5.1. Cambios esperados en eficiencias y visibilidad

Debido a que la implementaciéon completa del sistema Kanban depende de
la ejecucion de la prueba piloto programada dentro del cronograma del proyecto,
en este entregable se registran los cambios esperados en la eficiencia y la
visibilidad del proceso, estimados a partir de la situacién actual observada por el
equipo comercial y logistico de SEDEMI. Estos valores deberan contrastarse con
datos reales una vez concluido el piloto, y ajustarse en consecuencia.
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Tabla 7.4. Cambios esperados en eficiencia y visibilidad tras la
implementacién piloto (estimacion).

Aspecto

Lead time promedio

Situacion actual (linea base,

R ETE)]

Sin medicién consolidada;

Resultado esperado tras
el piloto Kanban

Reduccion esperada a un
rango de 10 a 14 dias

del pedido estimado entre 15y 20 dias L -

. " . . habiles, al hacer visibles y
(necesidad — habiles segun el tipo de

e atender antes las esperas
entrega) suministro. .
entre areas.
. : Consolidada en un unico
Dispersa en correos, hojas de tablero visible para

Visibilidad del calculo individuales y P

estado del pedido

seguimiento verbal entre
areas.

Comercial, Ingenieria,
Procurement, Logistica'y
Operaciones.

Pedidos sin
responsable claro
en un momento
dado

Riesgo identificado en la
matriz de interesados del
proyecto; sin control
sistematico.

Cero pedidos sin
responsable, dado que
cada tarjeta exige un
responsable actual visible.

Identificacion de
cuellos de botella

Reactiva, generalmente
evidenciada tras el reclamo o
la consulta del cliente.

Proactiva, mediante la
métrica de edad del
trabajo y el control de los
limites WIP por etapa.

Fuente: elaboracién propia, con base en observacion preliminar del proceso comercial-operativo
vigente. Los valores son estimaciones para efectos de este entregable y no constituyen una

medicién formal.

7.6. Integracion de Kanban con el Enfoque Hibrido del Proyecto

Kanban complementa el enfoque hibrido y la aplicacién de Scrum
desarrollada en el capitulo 6. Scrum se utiliza para construir de forma iterativa la
Plataforma Comercial y Operativa de Suministros, mientras que Kanban permite
gestionar el flujo continuo de solicitudes y pedidos durante el piloto y la operacion.
Los controles de homologacion, compras, cumplimiento técnico, inversion y
autorizaciones gerenciales permanecen sujetos a la gobernanza definida en el
proyecto. Esta combinacion evita tratar todos los componentes con una unica
metodologia y asigna a cada practica el ambito en el que aporta mayor valor.
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Conclusion del capitulo

El Proceso Comercial y Operativo de Atencion de Pedidos de Suministros
para Lineas de Transmision es adecuado para Kanban porque presenta un flujo
repetitivo, transversal y susceptible de acumulaciones entre areas. El tablero
propuesto hace visible el estado de cada pedido, los limites WIP reducen la
sobrecarga y las politicas explicitas establecen condiciones objetivas para mover
el trabajo. Asimismo, las métricas de flujo permitiran identificar cuellos de botella 'y
fundamentar decisiones de mejora continua.

Para SEDEMI, la aplicacion de Kanban contribuira a mejorar la
coordinacion entre Comercial, Ingenieria, Procurement, Logistica y Operaciones,
reducir tiempos de espera y fortalecer la experiencia del cliente en la nueva linea
de negocio, complementando de manera coherente el componente Scrum
desarrollado en el capitulo anterior.
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Capitulo 8: Aplicacion de Lean Startup en el
Proyecto

8.1. Introduccion

El presente entregable tiene como propdsito aplicar los principios de Lean
Startup al proyecto de diseno e implementacion de una nueva linea de negocio
para la comercializaciéon de suministros y herrajes destinados a lineas de
transmision eléctrica. El proyecto se desarrolla en SEDEMI Construcciones
Electromecanicas SCC, empresa que cuenta con experiencia en el disefio y
construccion de lineas de alta tension y dispone de conocimientos técnicos,
experiencia en procura, relaciones con proveedores y recursos que pueden
aprovecharse para desarrollar esta nueva actividad comercial.

La metodologia Lean Startup resulta especialmente util para el desarrollo
de nuevos productos, servicios o0 modelos de negocio porque permite reducir la
incertidumbre antes de realizar inversiones significativas. Su aplicacién se
fundamenta en un proceso iterativo de Construir-Medir-Aprender, mediante el cual
se plantea una propuesta inicial, se prueba con clientes reales, se recopilan datos
sobre su comportamiento y posteriormente se realizan ajustes con base en la
evidencia obtenida. De esta manera, las decisiones no dependen unicamente de
supuestos internos, sino de la validacion progresiva de las necesidades del
mercado.

En el contexto del proyecto, este enfoque es pertinente porque la viabilidad
de la nueva linea comercial depende de variables que todavia deben
comprobarse, entre ellas la demanda real, la seleccion apropiada del portafolio, los
margenes obtenidos, la disponibilidad de proveedores, los tiempos de entrega y la
aceptacion por parte de los clientes. El propio proyecto contempla indicadores
como conversion de cotizaciones, margen bruto, rotacion de inventario, entregas a
tiempo, clientes nuevos y satisfaccion del cliente, los cuales permiten generar
informacion objetiva para evaluar el comportamiento de la propuesta.

Ademas, dentro del alcance se encuentra prevista la ejecucion de una
prueba piloto de comercializacién, seguida del monitoreo de ventas, inventarios,
margenes, tiempos de entrega y satisfaccion del cliente. Esta etapa es compatible
con Lean Startup, ya que permite probar la propuesta en una escala controlada
antes de avanzar hacia una implementacién comercial mas amplia.
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Por consiguiente, la aplicacion de Lean Startup permitira que SEDEMI
avance de manera gradual, validando las principales hipétesis del negocio antes
de comprometer mayores recursos. Esto adquiere especial importancia
considerando que uno de los riesgos identificados en el proyecto es que la
demanda sea inferior a la prevista, para lo cual el propio documento establece
como accion preventiva validar el mercado antes de realizar inversiones
significativas.

8.2. Seleccion de la Idea

8.2.1. Descripcion de la idea seleccionada

La idea seleccionada consiste en crear una linea de negocio especializada
en la comercializacion de suministros y herrajes para proyectos de lineas de
transmision eléctrica, utilizando las capacidades técnicas, comerciales, logisticas y
de procura existentes en SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC.

La propuesta busca que la empresa no participe unicamente en proyectos
integrales de construccién de lineas de transmision, sino que también pueda
atender a clientes que requieren adquirir directamente materiales y suministros
especializados. De acuerdo con el proyecto, esta nueva linea permitira atender a
empresas constructoras, contratistas eléctricos, empresas privadas, distribuidores
y otras organizaciones relacionadas con proyectos de transmision eléctrica.

Inicialmente, la oferta podra estructurarse alrededor de familias de
productos relacionadas con herrajes de suspension y retencion, conectores y
accesorios eléctricos, aisladores, elementos de proteccion y ferreteria
complementaria, cuya incorporacion definitiva al portafolio debera ser validada de
acuerdo con la demanda y las condiciones comerciales reales. El documento
contempla una inversioén inicial referencial de USD 50.000 destinada a conformar
el stock inicial de suministros y atender la demanda desde la prueba piloto.

8.2.2. Justificacion de la idea seleccionada

La idea se considera prometedora principalmente porque aprovecha
capacidades que SEDEMI ya posee, reduciendo la necesidad de crear desde cero
toda la infraestructura del negocio. La empresa cuenta con experiencia técnica en
lineas de transmisidn, conocimiento del sector eléctrico, experiencia en procesos
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de procura, relaciones con proveedores y recursos internos que pueden utilizarse
para desarrollar la nueva linea comercial.

Asimismo, la propuesta presenta una oportunidad para diversificar las
fuentes de ingresos, incrementar las ventas y mejorar la rotacion de inventarios. El
proyecto plantea como objetivos generar durante los primeros doce meses ventas
adicionales equivalentes al menos al 15 % de la linea base definida y reducir en al
menos un 20 % el inventario de baja rotacion relacionado con suministros y
herrajes para lineas de transmision.

Otro factor relevante es que la idea responde a una necesidad comercial
concreta: existen clientes que pueden requerir suministros especializados sin
necesitar la contratacion integral de la construccién de una linea de transmision.
Esto abre la posibilidad de ampliar la base de clientes y posicionar a SEDEMI no
solamente como una empresa constructora, sino también como un proveedor
especializado del sector eléctrico.

Desde la perspectiva de Lean Startup, la idea también es adecuada porque
puede probarse de forma gradual mediante un piloto, utilizando un portafolio inicial
limitado, un grupo de clientes potenciales y métricas de desempenio claramente
definidas. De esta forma, antes de ampliar inventarios o incrementar las
inversiones, sera posible validar cudles productos tienen mayor demanda, qué
precios acepta el mercado, qué margenes pueden obtenerse, cuales son los
tiempos de entrega requeridos y qué nivel de satisfaccién genera la propuesta.
Asi, la nueva linea de negocio podra evolucionar a partir de evidencia real del
mercado, reduciendo el riesgo comercial y orientando los recursos hacia las
alternativas que demuestren mayor aceptacion y generacion de valor.

8.3. Desarrollo de Hipétesis

La aplicacién de la metodologia Lean Startup al proyecto de creacion de
una nueva linea de negocio en SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC
requiere transformar los principales supuestos del proyecto en hipétesis que
puedan ser comprobadas mediante evidencia real del mercado. La propuesta
consiste en comercializar suministros y herrajes destinados a lineas de
transmision eléctrica, aprovechando la experiencia técnica, los conocimientos del
sector eléctrico, las relaciones con proveedores y las capacidades de procura que
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actualmente posee la empresa. Por esta razon, el desarrollo de las hipotesis
permitira determinar si estas capacidades pueden convertirse en una propuesta
comercial atractiva y viable para nuevos clientes.

Desde el enfoque Lean Startup, las hipotesis representan supuestos que
deben ser validados mediante experimentacion y aprendizaje a partir de la
interaccion con clientes reales. Este proceso permite disminuir la incertidumbre y
evitar que las decisiones relacionadas con un nuevo negocio se fundamenten
exclusivamente en percepciones internas. Bortolini et al. (2021) sefialan que Lean
Startup constituye un enfoque orientado a la experimentacion y validacion de las
principales suposiciones asociadas con una nueva propuesta de negocio. De
manera complementaria, Ghezzi (2019) destaca la importancia de utilizar
experimentos y evidencia obtenida del mercado para adaptar las propuestas
empresariales durante las primeras etapas de desarrollo.

8.3.1. Hipétesis relacionada con el problema y la necesidad del mercado

La primera hipétesis plantea que las empresas constructoras, contratistas
eléctricos, empresas privadas, distribuidores y demas organizaciones relacionadas
con proyectos de transmision eléctrica presentan una necesidad real de adquirir
suministros y herrajes especializados sin requerir necesariamente la contratacion
integral de una obra de transmision.

Esta hipotesis parte de la posibilidad identificada en el proyecto de que
existen clientes que requieren adquirir materiales especializados de manera
independiente. La validacion permitira determinar si esta necesidad es frecuente y
suficientemente relevante para justificar la creacion de una nueva linea comercial
dentro de SEDEMI. Para comprobarla sera necesario conocer las experiencias de
los potenciales clientes, sus actuales proveedores, frecuencia de compra,
dificultades relacionadas con disponibilidad de materiales, tiempos de entrega,
precios y asistencia técnica.

La hipotesis se considerara respaldada cuando los potenciales clientes
manifiesten una necesidad recurrente de estos productos y demuestren interés en
recibir una alternativa adicional de abastecimiento. De esta manera, la empresa
podra determinar si el problema identificado representa una oportunidad comercial
real y no solamente un supuesto inicial.
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8.3.2. Hipétesis relacionada con la propuesta de valor y el portafolio

La segunda hipotesis plantea que un portafolio inicial de suministros y
herrajes especializados, acompafiado de conocimiento técnico y disponibilidad
confiable, generara interés entre los clientes potenciales de SEDEMI.

El proyecto contempla inicialmente productos relacionados con herrajes de
suspension y retencion, conectores y accesorios eléctricos, aisladores, elementos
de proteccion y ferreteria complementaria. Sin embargo, la definicion definitiva del
portafolio debe realizarse a partir de la evidencia obtenida del mercado, debido a
qgue no todos los productos necesariamente tendran el mismo nivel de demanda.

Por ello, esta hipétesis busca determinar cuales productos presentan mayor
interés y cuales deberian priorizarse durante la etapa inicial del negocio. La
validacién se realizara mediante la presentacion de un portafolio piloto a clientes
potenciales, registrando las consultas recibidas, solicitudes de cotizacion y
productos con mayor intencion de compra. Los resultados permitiran ajustar el
inventario inicial y disminuir el riesgo de adquirir productos que posteriormente
presenten una baja rotacion.

8.3.3. Hipétesis relacionada con la aceptacion comercial

La tercera hipétesis plantea que los clientes potenciales estaran dispuestos
a solicitar cotizaciones y realizar compras a SEDEMI siempre que la nueva linea
comercial ofrezca productos que cumplan las especificaciones técnicas
requeridas, precios competitivos, disponibilidad y tiempos de entrega adecuados.

Esta hipdtesis es relevante porque la identificacion de una necesidad no
garantiza por si misma que los clientes estén dispuestos a comprar. Por ello, el
proyecto debe comprobar mediante comportamientos reales si el interés inicial
puede transformarse en oportunidades comerciales y posteriormente en ventas.
Leatherbee y Katila (2020) explican que el enfoque Lean Startup permite a los
equipos emprendedores probar sus supuestos mediante experimentos que
generan evidencia sobre las respuestas reales del mercado.

En consecuencia, la validacion se realizara mediante un piloto comercial
dirigido a un grupo seleccionado de clientes potenciales. Durante este proceso se
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registraran las solicitudes de cotizacion, las cotizaciones aceptadas, los pedidos
generados y las principales razones de aceptacion o rechazo. Esta informacion
permitira determinar si la propuesta de valor resulta suficientemente atractiva para
generar una respuesta comercial concreta.

8.3.4. Hipétesis relacionada con la viabilidad econdémica

La cuarta hipotesis plantea que la comercializacion de suministros y
herrajes para lineas de transmision permitird generar ventas adicionales y obtener
margenes comerciales suficientes para justificar el desarrollo progresivo de la
nueva linea de negocio.

Esta hipotesis se encuentra relacionada con los objetivos establecidos
previamente en el proyecto, entre ellos alcanzar durante los primeros doce meses
ventas adicionales equivalentes al menos al 15 % de la linea base definida y
mejorar la rotacion del inventario de baja rotacion. Asimismo, el proyecto
contempla una inversion inicial referencial de USD 50.000 para conformar el stock
inicial de suministros.

Por esta razdn, sera necesario analizar los resultados econémicos
obtenidos durante el piloto, considerando las ventas generadas, costos de
adquisicién, costos logisticos y margen bruto. La informacién obtenida permitira
identificar los productos con mayor potencial econémico y determinar si resulta
conveniente ampliar progresivamente el portafolio o modificar las condiciones
comerciales.

8.4. Diseno de Experimentos

Una vez establecidas las hipotesis, el siguiente paso consiste en disefar
experimentos que permitan comprobarlas mediante informacién obtenida
directamente del mercado. De acuerdo con la guia del proyecto, esta etapa debe
incluir la planificacidon de los experimentos y la definicion de métricas e indicadores
clave de desempefo que permitan evaluar los resultados.

El disefio de los experimentos seguira el principio de Construir-Medir-
Aprender, caracteristico de Lean Startup. Este enfoque permite desarrollar una
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propuesta inicial, obtener informacién de los usuarios y utilizar los resultados para
decidir si se mantiene, modifica o ajusta la propuesta. Ries (2011) plantea que la
experimentacién permite generar aprendizaje validado y tomar decisiones
empresariales con base en evidencia, reduciendo la incertidumbre asociada al
desarrollo de nuevos productos o modelos de negocio.

8.4.1. Experimento para validar la necesidad del mercado

El primer experimento estara orientado a comprobar si existe una
necesidad real y recurrente de adquirir suministros y herrajes especializados para
lineas de transmision. Para ello, se realizaran entrevistas y encuestas dirigidas a
empresas constructoras, contratistas eléctricos, empresas privadas, distribuidores
y otros posibles compradores relacionados con el sector.

La investigacion permitira conocer los productos que adquieren con mayor
frecuencia, la periodicidad de sus compras, los proveedores que utilizan
actualmente y las principales dificultades que enfrentan en el proceso de
abastecimiento. También se analizara la importancia que los clientes asignan a
factores como precio, disponibilidad, cumplimiento de especificaciones técnicas,
asesoramiento especializado y tiempo de entrega.

Los principales indicadores estaran relacionados con el porcentaje de
participantes que manifiesten una necesidad recurrente, el numero de clientes
interesados en recibir informacién o cotizaciones y la frecuencia de adquisiciéon de
este tipo de productos. Los resultados permitiran determinar si el problema
identificado inicialmente tiene suficiente relevancia para continuar con el desarrollo
de la nueva linea comercial.

8.4.2. Experimento para validar el portafolio de productos

El segundo experimento estara enfocado en determinar cuales productos
presentan mayor interés entre los clientes potenciales. Para ello, SEDEMI
desarrollara un portafolio comercial inicial que incluya las principales categorias de
suministros y herrajes consideradas en el proyecto.

El portafolio sera presentado a los potenciales clientes identificados durante
el primer experimento, con el propdsito de conocer cuales productos utilizan
actualmente, cuales estarian dispuestos a adquirir a través de SEDEMI y cuales
presentan mayores dificultades de disponibilidad en el mercado.
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Durante este experimento se mediran las consultas recibidas, las
solicitudes de cotizacién y el nivel de interés generado por cada categoria de
producto. Esta informacion permitira determinar qué productos deben tener
prioridad dentro del inventario inicial y cuales deberian incorporarse
posteriormente. De esta manera, SEDEMI podra reducir el riesgo de mantener
inventarios de baja rotacién y orientar los recursos hacia aquellos productos que
presenten una demanda comprobada.

8.4.3. Experimento piloto de comercializacién

El tercer experimento consistira en desarrollar una prueba piloto de
comercializacién con un grupo reducido de clientes potenciales. Esta etapa
permitira pasar de la identificacion de necesidades a la comprobacién de
comportamientos reales de compra.

Durante el piloto se presentara el portafolio seleccionado y se elaboraran
cotizaciones reales de acuerdo con los requerimientos de los clientes.
Posteriormente, se realizara seguimiento a cada oportunidad comercial para
determinar si las cotizaciones son aceptadas, rechazadas o requieren
modificaciones en términos de precio, cantidad, disponibilidad o plazo de entrega.

Los principales indicadores seran la tasa de conversion de cotizaciones, el
numero de clientes nuevos, el valor de las ventas generadas, el margen bruto
obtenido, el tiempo promedio de entrega y el nivel de satisfaccidn de los clientes.
Estos indicadores permitiran evaluar de manera objetiva si la propuesta genera
resultados comerciales y si las condiciones establecidas son adecuadas para
continuar desarrollando el negocio.

8.4.4. Experimento para validar precios y viabilidad econémica

El cuarto experimento estara orientado a comprobar si las condiciones
economicas de la propuesta son aceptadas por el mercado y permiten obtener un
margen adecuado para SEDEMI. Para ello, se analizaran las cotizaciones
realizadas durante el piloto, considerando el precio ofrecido, los costos de
adquisicion, los costos logisticos y el margen obtenido en cada operacion.
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También se analizaran las razones por las cuales determinadas
cotizaciones sean aceptadas o rechazadas. En caso de que el precio represente
una de las principales causas de rechazo, la empresa podra evaluar alternativas
como descuentos por volumen, diferentes condiciones comerciales o ajustes en el
portafolio.

La informacién obtenida permitira determinar qué productos presentan
mejores condiciones de rentabilidad y cuales podrian generar dificultades
economicas. Esto sera fundamental para decidir si la inversion destinada al
inventario inicial debe mantenerse, modificarse o ampliarse de manera progresiva.

8.4.5. Criterios de evaluacion de los experimentos

Los experimentos permitiran obtener evidencia para determinar si las
hipotesis inicialmente planteadas se encuentran respaldadas por el
comportamiento real del mercado. La evaluacion no debera limitarse a las
opiniones expresadas por los clientes, sino que debera considerar indicadores
observables como solicitudes de cotizacién, conversion de ventas, frecuencia de
compra, margenes, tiempos de entrega y satisfaccion.

En este sentido, la metodologia Lean Startup permitira que SEDEMI tome
decisiones progresivas a partir de los resultados obtenidos. Si los experimentos
muestran una demanda suficiente, aceptacion del portafolio y condiciones
economicas favorables, la empresa podra avanzar hacia una implementacion
comercial de mayor escala. En cambio, si los resultados muestran una baja
aceptacion, sera necesario modificar determinados elementos de la propuesta,
como el segmento objetivo, el portafolio, los precios o las condiciones de
comercializacion.

De esta manera, el desarrollo de hipétesis y el disefio de experimentos
permiten reducir la incertidumbre antes de realizar inversiones mayores. Este
enfoque es coherente con el proyecto desarrollado durante las semanas
anteriores, en el cual se establecio la necesidad de realizar una prueba piloto y
monitorear variables como ventas, inventarios, margenes, tiempos de entrega y
satisfaccion del cliente.

Finalmente, la aplicacion de estos experimentos permitira generar
aprendizaje validado sobre la nueva linea de negocio de SEDEMI y establecer una
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base objetiva para las siguientes etapas del proyecto. La informacion obtenida
servira posteriormente para analizar los resultados, determinar si es necesario
realizar ajustes o un pivotaje y avanzar hacia la construccion del Producto Minimo
Viable, de acuerdo con la secuencia establecida en la metodologia del trabajo.

8.5. Implementaciéon y Experimentacion

Una vez definidas las hipotesis y disefiados los experimentos, se procede a
la etapa de implementacion y experimentacion de la nueva linea de negocio de
suministros y herrajes para lineas de transmision eléctrica de SEDEMI
Construcciones Electromecanicas SCC.

De acuerdo con la metodologia Lean Startup, esta etapa tiene como
propdsito obtener evidencia a partir de la interaccion con clientes potenciales y del
comportamiento observado durante una prueba controlada. El objetivo no consiste
en implementar inmediatamente la nueva linea a gran escala, sino en desarrollar
un piloto que permita comprobar los principales supuestos relacionados con la
necesidad del mercado, el portafolio de productos, la aceptacion comercial, los
precios y la viabilidad econdmica.

Nota metodolégica

Para efectos del presente ejercicio académico, los resultados cuantitativos
presentados a continuacién corresponden a un escenario simulado de
implementacion del piloto. Su finalidad es demostrar la aplicacién practica de la
metodologia Lean Startup y la forma en que SEDEMI deberia recopilar y analizar
la informacion antes de realizar inversiones mayores.

8.5.1. Implementacion del piloto comercial

Se plantea desarrollar un piloto de 12 semanas, dirigido inicialmente a un
grupo de potenciales clientes pertenecientes a los segmentos identificados en las
etapas anteriores: empresas constructoras, contratistas eléctricos, empresas
privadas y distribuidores relacionados con proyectos de transmision eléctrica.

Como punto de partida se propone contactar a 30 empresas potenciales, a
las cuales se presentara la propuesta comercial de SEDEMI y un portafolio inicial
limitado de suministros y herrajes.
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El portafolio piloto estara conformado por las siguientes categorias:

e Herrajes de suspension y retencion.
e Conectores y accesorios eléctricos.
e Aisladores.

e Elementos de proteccion.

e Ferreteria complementaria.

La utilizacién de un portafolio limitado responde al principio Lean Startup de
reducir la inversion inicial y concentrar los recursos en aquellos productos cuya
demanda pueda ser validada.

El proceso de experimentacion seguira la siguiente secuencia: identificacion
de clientes — presentacion del portafolio — identificacion de necesidades —
solicitud de cotizaciéon — seguimiento comercial — venta — entrega — evaluacion
de satisfaccion.

De esta manera, la empresa podra observar el comportamiento real del
cliente y no depender exclusivamente de opiniones o intenciones de compra.

8.5.2. Validacion de la necesidad del mercado

Como primera actividad se plantea realizar entrevistas y encuestas a las
empresas seleccionadas para conocer sus habitos de compra, proveedores
actuales, frecuencia de adquisicion y principales dificultades relacionadas con el
abastecimiento.

Para efectos del escenario académico, se plantea que, de las 30 empresas
contactadas, 24 participen en el proceso de validacion, equivalente a una
participacion del 80 %.

Tabla 8.1. Resultados simulados de la validacion de la necesidad del
mercado.

Variable Resultado

Empresas contactadas 30

Empresas participantes 24
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Variable Resultado

Empresas con compras recurrentes 19
Empresas interesadas en recibir una cotizacion 18
Empresas con problemas de disponibilidad o tiempos de 16
entrega

Empresas interesadas en contar con un proveedor 17

adicional

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado).

Los resultados sugieren que existe una necesidad potencial relacionada
con el abastecimiento de suministros especializados. Sin embargo, el interés
manifestado todavia debe transformarse en solicitudes de cotizacién y compras
reales para considerar que la hipotesis esta suficientemente validada.

8.5.3. Validacion del portafolio

Posteriormente, se presenta el portafolio inicial a las empresas interesadas
para determinar cuales categorias tienen mayor demanda potencial.

Tabla 8.2. Resultados simulados de la validacion del portafolio.

. Empresas % de
Categoria interesadas M

Herrajes de suspension y retencion 14 82 %
Conectores y accesorios eléctricos 13 76 %
Aisladores 10 59 %
Elementos de proteccion 8 47 %
Ferreteria complementaria 6 35 %

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado).

Los resultados muestran una mayor concentracion del interés en herrajes
de suspensién y retencion y conectores y accesorios eléctricos.

Pagina 150 de 213



Este aprendizaje permitiria a SEDEMI evitar la adquisicion indiscriminada
de inventario y concentrar inicialmente sus recursos en los productos con mayor
evidencia de demanda.

Las categorias con menor interés podrian mantenerse bajo pedido hasta
comprobar que existe una demanda suficiente para justificar su incorporacion
permanente al inventario.

8.5.4. Ejecucion del piloto comercial

A partir de las empresas que demostraron interés se plantea la elaboracion
de cotizaciones reales de acuerdo con sus requerimientos. Para efectos del
ejercicio se obtienen los siguientes resultados simulados:

Tabla 8.3. Resultados simulados de la ejecucion del piloto comercial.

Indicador Resultado

Empresas interesadas 17
Solicitudes de cotizacién 15
Cotizaciones emitidas 15
Cotizaciones aceptadas 8
Clientes que realizaron compra 8
Cotizaciones rechazadas 7
Tasa de conversion 53,3 %
Clientes nuevos 8

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado).

La tasa de conversion se calcula de la siguiente manera:
Tasa de conversion = Cotizaciones aceptadas / Cotizaciones emitidas x 100

Tasa de conversion =8/ 15 x 100 = 53,3 %

Este resultado evidencia que existe una transformacion parcial del interés
inicial en comportamiento de compra. Al mismo tiempo, las siete cotizaciones no
aceptadas constituyen una fuente importante de aprendizaje, ya que sera
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necesario identificar si los motivos de rechazo estuvieron relacionados con precio,
disponibilidad, especificaciones técnicas, condiciones de pago o tiempos de
entrega.

8.5.5. Resultados econdmicos del piloto

Para evaluar la viabilidad econdmica se registran las ventas y los costos
asociados a las operaciones realizadas durante el piloto. Como escenario
académico se plantean los siguientes resultados:

Tabla 8.4. Resultados econémicos simulados del piloto.

Indicador Resultado

Clientes nuevos 8
Ventas generadas USD 24.000
Costo de productos vendidos USD 17.280
Margen bruto USD 6.720
Margen bruto porcentual 28 %
Venta promedio por cliente USD 3.000

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado).

El margen bruto se obtiene mediante:
Margen bruto = (Ventas — Costo de ventas) / Ventas x 100

Margen bruto = (24.000 - 17.280) / 24.000 x 100 = 28 %

Estos resultados permiten observar que el piloto genera ventas y margen
positivo, pero también muestran la necesidad de analizar si el margen es
suficiente para cubrir los costos adicionales de logistica, almacenamiento,
financiamiento del inventario y comercializacion.

Por lo tanto, la decision de ampliar la inversion no deberia basarse
Unicamente en el crecimiento de las ventas, sino en la rentabilidad real de cada
categoria de producto.
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8.5.6. Evaluacion de tiempos de entrega

La capacidad de cumplir con los tiempos de entrega constituye otra variable
relevante de la propuesta de valor. En el escenario simulado se plantean los
siguientes resultados:

Tabla 8.5. Resultados simulados de tiempos de entrega.

Indicador Resultado

Pedidos realizados 8
Pedidos entregados a tiempo 7
Pedidos con retraso 1
Entregas a tiempo 87,5 %
Tiempo promedio de entrega 12 dias

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado).

El nivel de cumplimiento de 87,5 % indica que existe capacidad operativa
para atender los pedidos, aunque también identifica una oportunidad de mejora.

El pedido entregado con retraso debera analizarse para determinar si la
causa estuvo relacionada con disponibilidad de inventario, proveedor, transporte o
planificacién interna.

8.5.7. Evaluacion de satisfaccion

Finalmente, se plantea realizar una encuesta de satisfaccion a los clientes
que concretaron compras. Los resultados simulados serian:

Tabla 8.6. Resultados simulados de satisfaccion del cliente.

Factor evaluado Satisfaccion

Calidad de los productos 88 %
Asesoramiento técnico 92 %
Proceso de cotizacion 83 %
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Factor evaluado Satisfaccion

Tiempo de respuesta 79 %
Tiempo de entrega 75 %
Satisfaccion general 87 %

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado).

Los resultados muestran una valoracién particularmente favorable del
asesoramiento técnico, lo que podria representar uno de los elementos
diferenciadores de SEDEMI frente a otros proveedores.

Por otro lado, el tiempo de entrega presenta la valoracion mas baja vy, por
tanto, representa un aspecto que debera ser revisado en la siguiente iteracion.

8.5.8. Consolidacion de resultados

Los principales resultados del piloto académico pueden resumirse de la
siguiente manera:

Tabla 8.7. Consolidacion de KPI del piloto y aprendizaje asociado.

KPI Rgsultado Aprendizaje
simulado
Empr_esas 24 Existe acceso inicial al mercado
participantes
_Empresas 17 Hay interés potencial
interesadas
Solicitudes de 15 El interés se transforma parcialmente en
cotizacion intencion de compra
Cotizaciones , . .
8 Existe conversion comercial
aceptadas
Conversion 53,3 % Deben analizarse las causas de rechazo
Ventas USD 24.000 | Existe capacidad de generar ingresos
Margen bruto 28 EX|§te_ margen positivo, pero debe
optimizarse
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KPI AELLEDLL Aprendizaje
simulado
: Existe capacidad operativa con
(o)

Entregas a tiempo 87,5 % oportunidad de mejora
ST 87 % La propuesta genera valoracion positiva
general
Pr|n0|palles Herrajes y Deben priorizarse inicialmente
categorias conectores

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado).

En consecuencia, la etapa de implementacion permite obtener evidencia
sobre el comportamiento del mercado y generar aprendizajes que seran utilizados
en la siguiente etapa del proceso Lean Startup: el analisis de los resultados y la
determinacion de posibles ajustes o pivotajes.

8.6. Analisis y Pivotaje
La etapa de analisis y pivotaje tiene como objetivo interpretar los resultados
obtenidos durante la experimentacion y determinar qué hipétesis fueron

respaldadas, cuales fueron parcialmente validadas y cuales requieren
modificaciones.

En Lean Startup, los resultados de un experimento no deben interpretarse
unicamente como éxito o fracaso. Su principal utilidad consiste en generar
aprendizaje validado que permita tomar decisiones sobre la siguiente version de la
propuesta. Por esta razon, los resultados del piloto de SEDEMI seran comparados
con las hipétesis planteadas en la seccioén 8.3.

8.6.1. Evaluacién de las hipotesis

A partir de los resultados simulados del piloto, se plantea la siguiente
evaluacion:
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Tabla 8.8. Evaluacidn de las hipétesis frente a los resultados del piloto.

Hipotesis Resultado observado Evaluacion
Existe una necesidad real 17 de 24 empresas mostraron Validada
de suministros interés en contar con un .
- _ parcialmente
especializados proveedor adicional
Existe interés por el Mayor interés en herrajes y Validada
portafolio propuesto conectores parcialmente
Los clientes estan . .
. 8 de 15 cotizaciones fueron Validada
dispuestos a comprar a .
aceptadas parcialmente

SEDEMI

El negocio puede generar
resultados econdémicos
positivos

USD 24.000 de ventasy 28 % | Validada
de margen bruto inicialmente

Fuente: elaboracion propia.

Los resultados permiten concluir que las hipdtesis principales presentan
sefales favorables, aunque todavia no existe suficiente evidencia para considerar
que el modelo esta completamente validado.

La principal razon es que el piloto se desarrolla con un niumero limitado de
clientes y durante un periodo corto. Por ello, los resultados deben considerarse
como evidencia inicial que debe ser complementada con nuevas iteraciones.

8.6.2. Analisis de la necesidad del mercado

La primera hipotesis recibe respaldo debido a que una proporcion
importante de las empresas participantes manifesto interés en disponer de una
alternativa adicional de abastecimiento.

Sin embargo, el resultado también muestra que no todas las empresas
identifican la misma necesidad ni tienen la misma intencién de compra.

Por esta razén, SEDEMI deberia evitar dirigirse de manera general a todo
el mercado y concentrar sus esfuerzos comerciales inicialmente en los segmentos
que presenten:

e Compras recurrentes.
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Proyectos activos.

Necesidad de materiales especializados.
Problemas de disponibilidad.
Requerimientos técnicos especificos.

Esto permitiria mejorar la eficiencia comercial y evitar esfuerzos sobre
clientes con bajo potencial de compra.

8.6.3. Analisis del portafolio

El experimento permitio identificar una mayor concentracion de interés en
herrajes de suspension y retencion y en conectores y accesorios eléctricos. En
cambio, aisladores, elementos de proteccion y ferreteria complementaria
presentaron niveles inferiores de interés.

Este resultado sugiere que el portafolio inicial debe ser mas selectivo. En
lugar de invertir los USD 50.000 de referencia de manera uniforme entre todas las
categorias, una alternativa seria utilizar una parte inicial del capital para los
productos con mayor evidencia de demanda y mantener otros productos mediante
compra bajo pedido.

De esta manera, SEDEMI podria reducir el riesgo de generar inventarios de
baja rotacion y utilizar el piloto para determinar progresivamente la composicion
optima del inventario.

8.6.4. Analisis de la aceptacion comercial

La conversién simulada de 53,3 % de las cotizaciones demuestra que el
interés inicial puede convertirse en compras. Sin embargo, las siete cotizaciones
rechazadas representan una fuente importante de aprendizaje.

En la siguiente iteracion sera necesario registrar sistematicamente las
causas de rechazo, clasificandolas, por ejemplo, en:

e Precio.
e Tiempo de entrega.
e Disponibilidad.
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Condiciones de pago.
Especificaciones técnicas.
Preferencia por proveedor actual.
Cantidad minima de compra.

Esta informacion permitira determinar qué variables deben modificarse para
mejorar la conversion comercial.

8.6.5. Analisis de la viabilidad econémica

El piloto simulado genera USD 24.000 en ventas y un margen bruto del 28
%. Aunque estos resultados muestran capacidad para generar ingresos y margen
positivo, todavia es necesario determinar si dicho margen resulta suficiente
después de considerar los demas costos asociados al negocio.

Por esta razon, la siguiente iteracién debera incorporar un analisis mas
detallado de:

e Margen por producto.

e Costos logisticos.

e Almacenamiento.

e Financiamiento del inventario.

e Descuentos comerciales.

e Costos de adquisicion.

e (Gastos comerciales.

e Plazo de recuperacion de la inversion.

La decision de incrementar el inventario debera depender de la rentabilidad
y rotacion demostradas, y no solamente del crecimiento de las ventas.

8.6.6. Analisis de la operacion y servicio

El cumplimiento de entregas a tiempo alcanzé un resultado simulado de
87,5 %, mientras que la satisfaccion general alcanz6 el 87 %. Estos resultados
sugieren que la operacion puede atender inicialmente las necesidades de los
clientes, pero también muestran oportunidades de mejora.
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El tiempo de entrega obtuvo una satisfaccioén del 75 %, inferior al resto de

los factores evaluados. Por lo tanto, una de las prioridades de la siguiente iteracion
debera ser mejorar la disponibilidad de los productos de mayor demanda y reducir
los tiempos de abastecimiento. Esto puede lograrse mediante:

Negociacion con proveedores estratégicos.
Acuerdos de tiempos de entrega.
Definicidn de inventarios minimos.
Clasificacion ABC de productos.
Seguimiento de 6rdenes de compra.
Utilizacidon de proveedores alternativos.

8.6.7. Decision de pivotaje

A partir de los resultados obtenidos, no seria necesario abandonar la idea

original de crear una linea de comercializacion especializada. Sin embargo, si
resulta conveniente realizar un pivotaje parcial del modelo inicial. El pivotaje se
concentraria en cuatro aspectos:

1. Pivotaje de portafolio: reducir inicialmente la amplitud del inventario y
concentrarse en las categorias que demostraron mayor interés,
especialmente herrajes de suspension y retencion y conectores y
accesorios eléctricos.

2. Pivotaje de segmento: priorizar clientes con proyectos activos y
necesidades recurrentes de suministros especializados, en lugar de intentar
atender inicialmente a todos los segmentos del mercado.

3. Pivotaje comercial: analizar las causas de rechazo de las cotizaciones
para ajustar precios, condiciones comerciales, tiempos de entrega o
propuesta de valor.

4. Pivotaje de inventario: combinar inventario disponible para los
productos de mayor rotacion con compras bajo pedido para las categorias
de menor demanda.

Por tanto, el pivotaje no representa un cambio total de la idea, sino una

adaptacién de la forma en que se ejecutara la propuesta.
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8.6.8. Decision: perseverar con ajustes

Los resultados del piloto permiten plantear una estrategia de perseverar con
ajustes, manteniendo la idea central de crear una linea comercial especializada,
pero incorporando los aprendizajes obtenidos.

La logica seria: idea inicial — piloto — medicion — aprendizaje — ajuste del
portafolio y segmento — nueva prueba — escalamiento progresivo.

El objetivo de la siguiente iteracion sera comprobar si los ajustes permiten
mejorar simultaneamente:
Conversion de cotizaciones.
Margen bruto.
Rotacién de inventarios.
Cumplimiento de entregas.
Satisfaccion del cliente.

8.6.9. Aprendizaje validado

El principal aprendizaje obtenido mediante la experimentacién es que la
oportunidad comercial no debe evaluarse unicamente por la existencia de un
mercado potencial, sino por la capacidad de convertir esa oportunidad en ventas
rentables y repetibles.

El piloto permite identificar que el conocimiento técnico de SEDEMI puede
representar un elemento relevante de la propuesta de valor, mientras que la
disponibilidad y los tiempos de entrega deben recibir mayor atencién.

Asimismo, la experimentacion demuestra la importancia de comenzar con
un portafolio limitado. En lugar de comprometer desde el inicio la totalidad de la
inversion referencial de USD 50.000, la metodologia permite obtener informacién
antes de ampliar el inventario.

De esta manera, Lean Startup contribuye a reducir la incertidumbre y
permite que SEDEMI tome decisiones de inversion progresivas, sustentadas en
evidencia del comportamiento de los clientes.
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8.6.10. Conexion con la siguiente etapa

Los aprendizajes obtenidos en esta etapa serviran como base para la
siguiente fase del proyecto: la iteracion. En ella se debera incorporar el
conocimiento obtenido durante el piloto para construir una nueva version de la
propuesta comercial, con un portafolio mas enfocado, una segmentacién mas
precisa y condiciones comerciales ajustadas.

Posteriormente, la nueva version podra ser sometida nuevamente al ciclo:
Construir — Medir — Aprender — Pivotar — Construir.

De esta forma, la nueva linea de negocio de SEDEMI podra evolucionar
progresivamente hasta alcanzar un modelo comercial que demuestre demanda,
aceptacion, rentabilidad y capacidad operativa antes de realizar una expansion de
mayor escala.

8.7. lteracion

La iteracion transforma los resultados del piloto en una segunda version de
la propuesta comercial. En esta etapa no se repite la prueba bajo las mismas
condiciones; se modifican los componentes que presentaron menor desempefio y
se conservan aquellos que generaron valor. Los datos simulados justifican
perseverar con la idea, pero ajustar el portafolio, el segmento objetivo, el manejo
del inventario y la promesa de entrega.

8.7.1. Objetivo de la iteracion

El objetivo de la segunda iteraciéon es comprobar si una propuesta mas
enfocada permite elevar la conversion de cotizaciones, proteger el margen y
mejorar el cumplimiento de las entregas. Para ello, se ejecutara un nuevo ciclo
Construir-Medir-Aprender durante ocho semanas con clientes que tengan
proyectos activos y compras recurrentes.

La nueva prueba se concentrara en resolver las principales brechas
identificadas: dispersion del portafolio, causas de rechazo no clasificadas,
satisfaccion de 75 % con el tiempo de entrega y necesidad de conocer la

Pagina 161 de 213



rentabilidad por producto. El asesoramiento técnico, que obtuvo una valoracion de
92 %, se mantendra como elemento diferenciador.

8.7.2. Ajustes incorporados

Portafolio priorizado. se mantendra inventario disponible para herrajes de
suspension y retencién y para conectores y accesorios eléctricos, debido a
que alcanzaron los mayores niveles de interés. Los aisladores, elementos
de proteccién y ferreteria complementaria se ofreceran bajo pedido hasta
contar con evidencia suficiente de rotacion.

Segmentacion comercial. la prospeccion se dirigira primero a empresas
con proyectos adjudicados o en ejecucion, historial de compras recurrentes
y dificultades de abastecimiento. Esta priorizacion permitira utilizar el
esfuerzo comercial en oportunidades con mayor probabilidad de compra.

Condiciones de la oferta. cada cotizacién incluira especificacion técnica,
disponibilidad, plazo comprometido, vigencia, forma de pago y alternativa
equivalente cuando exista. Ademas, las cotizaciones rechazadas se
clasificaran por causa para evitar interpretar la falta de compra como una
unica respuesta del mercado.

Gestion de abastecimiento. se definiran existencias minimas para los
productos de mayor salida, acuerdos de reposicidon con proveedores y
seguimiento de 6rdenes de compra. Para productos de demanda incierta se
utilizara compra bajo pedido, reduciendo el capital inmovilizado.

8.7.3. Plan de la segunda iteracién

Tabla 8.9. Plan de trabajo de la segunda iteracién.

Fase Actividad Evidencia esperada ‘
Seleccionar productos, proveedores | Portafolio priorizado y
Semana 1 ) .
y clientes objetivo. base segmentada.
Presentar la oferta y levantar Consultas y solicitudes de
Semanas 2y 3 - L
requerimientos. cotizacion.
Emitir cotizaciones, negociary Conversion y motivos de
Semanas 3a 6 . -
registrar causas de rechazo. pérdida.
Semanas 4 a 7 Despachar pedldqs y controlar el Entregas completasy a
plazo comprometido. tiempo.
Medir satisfaccion, margen y Aprendizaje validado y
Semana 8 L . oo
rotacién; decidir. decision de continuidad.

Fuente: elaboracién propia.
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8.7.4. Métricas y criterios de éxito

La segunda iteracion debera compararse con la linea base del piloto. Se
considerara que los ajustes generan una mejora relevante si se cumplen, como
minimo, los siguientes criterios:

Tabla 8.10. Metas de la segunda iteracién frente a la linea base del piloto.

Indicador Linea base Meta de la iteracion
Conversion de cotizaciones 53,3 % =60 %
Margen bruto 28 % =30 %
Entregas a tiempo 87,5 % =295 %
Satisfaccién con la entrega 75 % =85 %
Satisfaccion general 87 % =290 %
Cotizacione§ con causa de No sistematizado 100 %
rechazo registrada

Fuente: elaboracién propia.

8.7.5. Decision al finalizar la iteracion

Si la propuesta alcanza las metas de conversion, margen y servicio,
SEDEMI podra perseverar y ampliar progresivamente el numero de clientes y las
existencias de los productos validados. Si existe demanda, pero el margen o el
nivel de servicio no alcanzan el minimo, se realizara una nueva iteracion sobre
precios, proveedores, condiciones de pago o logistica.

Si la conversidén permanece baja y las causas de rechazo se concentran en
factores que SEDEMI no puede corregir de forma rentable, correspondera pivotar
nuevamente el segmento, la combinacion de productos o el modelo de
abastecimiento. La decision se sustentara en datos comparables y no unicamente
en el volumen de consultas.

8.7.6. Aprendizaje esperado

Esta iteracidon permitira establecer si el interés inicial puede convertirse en
una demanda repetible y econdmicamente sostenible. También mostrara qué
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productos deben mantenerse en inventario, qué clientes responden mejor a la
propuesta, cuales condiciones comerciales favorecen el cierre y qué capacidad
operativa necesita la empresa antes de escalar.

8.8. Producto Minimo Viable (MVP)

El Producto Minimo Viable de este proyecto no consiste en habilitar desde
el inicio una unidad comercial completa ni adquirir todo el inventario previsto.
Consiste en la version mas simple de la nueva linea de negocio que permite
entregar valor a clientes reales y obtener evidencia sobre demanda, compra,
rentabilidad y cumplimiento.

8.8.1. Definicion del MVP

El MVP sera un servicio piloto de comercializacion B2B de suministros
eléctricos especializados, soportado por un catalogo digital reducido,
asesoramiento técnico, cotizacion formal, abastecimiento mixto y seguimiento
posventa. La oferta inicial se enfocara en herrajes de suspension y retencion y
conectores y accesorios eléctricos.

El modelo de abastecimiento sera mixto: existencias controladas para
referencias de mayor demanda y compra bajo pedido para productos de menor
rotacion o requerimientos especiales. Asi, SEDEMI podra completar una
transaccion de principio a fin sin comprometer anticipadamente la totalidad de la
inversion referencial de USD 50.000.

8.8.2. Problema que resuelve

El MVP aborda la dificultad de empresas constructoras y contratistas para
encontrar suministros especializados con disponibilidad confiable, especificaciones
correctas, tiempos de respuesta oportunos y orientacion técnica. Su valor no se
limita a vender un producto: reduce el esfuerzo del cliente para validar alternativas,
cotizar, coordinar el abastecimiento y recibir materiales que respondan a su
requerimiento.

Para SEDEMI, el MVP reduce la incertidumbre sobre qué comprar, cuanto
inventario mantener y qué segmentos atender. Cada interaccion genera
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informacion util para ajustar el portafolio y las condiciones de la oferta antes de

escalar.

8.8.3. Componentes del MVP

Tabla 8.11. Componentes del Producto Minimo Viable.

Componente Alcance minimo Aprendizaje que genera
. - Fichas de herrajes y Productos y especificaciones
Catalogo digital e . o
conectores priorizados. mas solicitados.
Correo, teléfono y contacto
Canal . . Respuesta, consultas e
. directo con clientes . .
comercial intencion de compra.

seleccionados.

Asesoramiento
técnico

Revision del requerimiento y
alternativa compatible.

Valoracién del soporte técnico.

Cotizacion

Precio, disponibilidad, plazo y
condiciones claramente
definidos.

Conversion y causas de
rechazo.

Abastecimiento

Stock limitado mas compra
bajo pedido.

Rotacidn, nivel de inventario y
plazo real.

operativos.

Entregay Seguimiento del pedido y Cumplimiento y satisfaccion.
posventa encuesta breve.
Registro semanal de KPI :
Tablero de . . Base para perseverar, ajustar
comerciales, econémicos y :
control O pivotar.

Fuente: elaboracion propia.

8.8.4. Recorrido del cliente

El funcionamiento del MVP seguira un recorrido breve: identificacion del
cliente objetivo — levantamiento del requerimiento — validacién técnica —
emision de la cotizacién — confirmacién del pedido — abastecimiento y entrega —
evaluacion de satisfaccién. Cada oportunidad se registrara, incluso cuando no
termine en venta, porque la causa de rechazo forma parte del aprendizaje.
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8.8.5. Alcance y exclusiones

EI MVP incluye un grupo reducido de clientes, dos categorias prioritarias,
documentacion comercial basica, coordinacion con proveedores, despacho y
medicion de resultados. No incluye todavia una tienda electronica, cobertura
masiva, inventario completo de todas las familias, nuevas instalaciones
permanentes ni contratacion de una estructura comercial independiente. Estas
inversiones se evaluaran solamente después de validar la repetibilidad de las
ventas.

8.8.6. Validacion del MVP

El MVP se considerara validado inicialmente cuando demuestre que
clientes reales solicitan cotizaciones y compran, que las operaciones producen
margen positivo después de identificar sus costos relevantes, que los pedidos
pueden entregarse en el plazo comprometido y que la experiencia genera
satisfaccion. Como referencia, se aplicaran las metas definidas para la segunda
iteracion: conversiéon minima de 60 %, margen bruto de al menos 30 %, entregas a
tiempo de 95 % y satisfaccion general de 90 %.

La validacién también exige observar repeticion. Por ello, ademas de las
metas anteriores, se registrara si los clientes solicitan una nueva cotizacion o
realizan una recompra durante el periodo de seguimiento. Este comportamiento
ofrecera una sefal mas sélida de demanda que una compra aislada.

8.8.7. Presentacion del MVP

La presentacion practica del MVP estara conformada por el catalogo digital
reducido, una plantilla de cotizacién con informacién técnica y comercial, el
registro de clientes y oportunidades, el flujo de atencion y un tablero de
indicadores. Estos elementos permiten operar la propuesta con recursos
existentes, atender pedidos reales y documentar el aprendizaje obtenido.

En sintesis, el MVP permite a SEDEMI probar integralmente la nueva linea
de negocio con un alcance controlado. Si los resultados confirman demanda,
margen y capacidad de servicio, la empresa podra incorporar nuevas referencias,
aumentar el inventario y ampliar el mercado de manera progresiva. Si los
resultados no alcanzan los criterios establecidos, sera posible ajustar la propuesta
con una pérdida limitada de tiempo y recursos.
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Conclusion del capitulo

La aplicacién de Lean Startup al proyecto de creacion de la nueva linea de
negocio de suministros y herrajes para lineas de transmision permitio transformar
los principales supuestos comerciales en hipoétesis verificables y avanzar mediante
un ciclo ordenado de Construir-Medir-Aprender. A partir de la idea seleccionada,
se formularon cuatro hipotesis centrales —necesidad del mercado, propuesta de
valor y portafolio, aceptacion comercial y viabilidad econdmica— y se disefiaron
experimentos especificos para comprobarlas con evidencia proveniente de
clientes reales y no unicamente de supuestos internos.

El principal aprendizaje obtenido es que, si bien la oportunidad comercial
identificada por SEDEMI cuenta con sefiales favorables —interés inicial de 17 de
24 empresas participantes, una conversién de cotizaciones de 53,3 %, un margen
bruto de 28 % y una satisfaccion general de 87 %—, esta evidencia todavia
corresponde a un piloto acotado en clientes y en tiempo, por lo que las hipdtesis
se consideran validadas solo parcialmente. Los principales desafios enfrentados
se relacionaron con la dispersion inicial del portafolio, la falta de sistematizacion de
las causas de rechazo de cotizaciones y una satisfaccion comparativamente mas
baja con los tiempos de entrega.

Frente a esta evidencia, la decision adoptada fue perseverar con ajustes en
lugar de abandonar la idea o pivotar por completo: se prioriza el portafolio en las
dos categorias con mayor interés demostrado, se segmenta la prospeccion hacia
clientes con proyectos activos, se sistematiza el registro de causas de rechazo y
se define un modelo de abastecimiento mixto entre existencias controladas y
compra bajo pedido. Estos ajustes alimentan directamente la segunda iteracion y
la definicién del Producto Minimo Viable, concebido como un servicio piloto de
comercializacion B2B con alcance deliberadamente limitado, que permite a
SEDEMI entregar valor real a un grupo reducido de clientes sin comprometer de
manera anticipada la totalidad de la inversion referencial de USD 50.000.

En conjunto, la metodologia demostré ser efectiva para la creacion de esta
nueva linea de negocio: permitié ordenar la incertidumbre en hipétesis
comprobables, generar aprendizaje validado a partir de comportamientos reales
de compra —y no solo de opiniones— y sustentar decisiones progresivas de
inversion en evidencia de mercado. De esta manera, Lean Startup complementa el
enfoque hibrido y los componentes Scrum y Kanban desarrollados en los capitulos

Pagina 167 de 213



anteriores, aportando un mecanismo explicito para reducir el riesgo comercial
antes de escalar la nueva linea de negocio de SEDEMI.
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Capitulo 9: Aplicacién de Design Sprint en el
Proyecto

9.1. Introduccion

El presente entregable tiene como propdsito planificar la aplicacion de un
Design Sprint de cinco dias al proyecto de diseno e implementacion de una nueva
linea de negocio para la comercializacion de suministros y herrajes destinados a
lineas de transmision eléctrica en SEDEMI Construcciones Electromecanicas
SCC. El proyecto busca aprovechar la experiencia técnica de la empresa, su
capacidad de procura, su red de proveedores y sus recursos comerciales y
logisticos para diversificar los ingresos, incrementar las ventas y mejorar la
rotacion del inventario de baja rotacion.

La aplicacién de Design Sprint es relevante porque permite abordar
problemas empresariales con alta incertidumbre mediante un proceso intensivo y
estructurado que conduce al equipo desde la comprension del problema hasta la
construccién de un prototipo y su validacion con usuarios. EI método de cinco dias
desarrollado por Knapp, Zeratsky y Kowitz (2016) busca responder preguntas
criticas de negocio mediante disefio, prototipado y pruebas con clientes antes de
realizar compromisos costosos. En este sentido, la metodologia complementa el
enfoque hibrido, Scrum, Kanban y Lean Startup ya considerados en el proyecto,
ya que permite concentrar en una semana la exploracion de una incertidumbre
comercial prioritaria.

En el caso de SEDEMI, todavia deben validarse variables esenciales para
la nueva linea de negocio: la demanda real, el portafolio mas atractivo, los precios
y margenes aceptables, la disponibilidad de proveedores, los tiempos de entrega y
la experiencia del cliente durante la solicitud y recepcion de una cotizacion. Por
ello, el Design Sprint se orientara a disenar y probar una experiencia comercial-
operativa que facilite al cliente B2B identificar los suministros requeridos, obtener
informacion técnica confiable y recibir una cotizacién con disponibilidad y plazo de
entrega claramente definidos.

Por su naturaleza exploratoria, este Design Sprint se ubica al inicio de la
fase de disefio comercial del proyecto (paquete EDT 1.3), antes de la construccion
iterativa de la plataforma en Scrum y de la validacién de mercado de mayor escala
prevista en Lean Startup. Se propone ejecutarlo durante las primeras semanas del
cronograma —en paralelo con los Sprints 1 y 2 descritos en el capitulo 6 (27 de
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enero al 23 de febrero de 2027)—, de manera que sus hallazgos sobre la
experiencia de cotizacién alimenten directamente el Product Backlog antes de que
el equipo construya el catalogo MVP en el Sprint 5 y antes de que se inicie el
piloto comercial de doce semanas descrito en el capitulo 8. Asi, el Sprint de disefio
no sustituye ni se superpone a los demas componentes agiles del proyecto: los
antecede, reduciendo el riesgo de construir una plataforma o de comprometer
inversion de inventario sobre supuestos de experiencia de cliente todavia no
verificados.

9.2. Seleccion del Problema

9.2.1. Descripcion de problema empresarial seleccionado

El problema empresarial seleccionado es la incertidumbre existente sobre
coémo estructurar una experiencia de cotizacion y atencién comercial
suficientemente rapida, clara y confiable para que los clientes B2B adquieran
suministros y herrajes de lineas de transmisién directamente a SEDEMI, sin
contratar necesariamente la construccion integral de una linea de transmision.

Actualmente, la nueva linea de negocio requiere integrar informacion que
se encuentra distribuida entre varias areas: especificaciones técnicas del producto,
inventario disponible, proveedor, costo, precio y margen, condiciones comerciales,
tiempos de importacion o reposicion y coordinacion logistica. Si esta informacion
no se presenta de manera coherente durante la interaccion comercial, el cliente
puede enfrentar demoras, incertidumbre sobre la disponibilidad o dificultad para
comparar alternativas. Para SEDEMI, esto puede traducirse en baja conversion de
cotizaciones, pérdida de oportunidades comerciales y dificultad para movilizar
inventario de baja rotacion.

Por tanto, la pregunta central del Sprint sera: § Como podriamos disefiar
una experiencia de consulta y cotizacion para clientes B2B de suministros de
lineas de transmision que combine respaldo técnico, disponibilidad confiable,
precios y margenes controlados, y tiempos de entrega definidos, de manera que
aumente la intencidén de compra y reduzca la incertidumbre antes del lanzamiento
de la nueva linea?
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9.2.2. Justificacion de la relevancia y adecuacion para un Design Sprint

El problema es relevante porque se relaciona directamente con los
objetivos estratégicos del proyecto. La nueva linea debe generar ventas
adicionales, captar nuevos clientes y reducir el inventario de baja rotacion; por
consiguiente, una experiencia comercial deficiente puede afectar simultdneamente
los ingresos, la rotacidn del inventario y la percepcion de servicio. Ademas, el
proyecto reconoce como variables criticas la conversidon de cotizaciones, el
margen bruto, las entregas a tiempo, la satisfaccion del cliente y la disponibilidad
de inventario.

También es un problema adecuado para Design Sprint porque todavia
existen hipotesis que pueden probarse sin construir toda la solucidn tecnoldgica ni
comprometer una inversion adicional significativa. Un prototipo realista del
catalogo y del flujo de cotizacion permitiria observar cémo reaccionan clientes
potenciales ante la propuesta, qué informacion consideran indispensable, donde
se producen fricciones y qué elementos incrementan su confianza. Esta logica
coincide con la recomendacion de utilizar un Sprint cuando existen preguntas o
supuestos que deben explorarse antes de invertir tiempo y recursos en desarrollar
una solucion completa (Google, 2026).

El alcance del Sprint sera deliberadamente acotado. No se pretende
resolver en cinco dias la homologacién de todos los proveedores, la
parametrizacion completa del ERP, la compra de inventario ni la aprobacion
definitiva del modelo de negocio. El objetivo sera reducir la incertidumbre sobre la
experiencia comercial-operativa mediante un prototipo que represente el recorrido
del cliente desde la busqueda del producto hasta la recepcidon de una cotizacion
con informacion técnica, precio, disponibilidad y plazo estimado de entrega.

9.3. Planificacion del Design Sprint

9.3.1. Designacion de roles dentro del equipo

Para mantener un equipo pequefio, multidisciplinario y con capacidad real
de decision, se propone que el Sprint esté integrado por perfiles que representen
negocio, cliente, ingenieria, abastecimiento, logistica, sistemas y gestion del
proyecto. Los roles se asignan funcionalmente a partir de la estructura ya definida
en el proyecto, manteniendo coherencia con las accountabilities descritas para el
Scrum Team en el capitulo 6.
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Tabla 9.1. Roles propuestos para el Design Sprint.

Rol en el

Design Sprint

Perfil
propuesto

Responsabilidad
principal

Aporte al Sprint

Tomar decisiones

Alineacion con

. Gerente finales sobre foco, ventas, clientes,
Decisor . = Y .
Comercial solucion y criterios precios y propuesta
comerciales. de valor.
Conducir las
. actividades, controlar | Integracion con la
. Director del . .
Facilitador tiempos y asegurar gobernanza hibrida,
Proyecto A .
participacion alcance y riesgos.
equilibrada.
Ingeniero Validar cemiEbliers et
Experto gen . fichas, equivalencias
L Técnico / especificaciones y -
técnico . . . y restricciones
Ingenieria requisitos técnicos. .
técnicas.
Analista de Repre§entar -
necesidades, Segmentacion,
Experto de Mercado / o . .
. . objeciones y lenguaje comercial y
mercado Ejecutivo ; Lo
. comportamiento de criterios de compra.
Comercial ;
clientes.
. Factibilidad de
Validar proveedores, .
Experto de Procurement/ . L abastecimientoy
- disponibilidad y iy
abastecimiento | Compras condiciones de

plazos de reposicion.

proveedor.

Validar inventario,

Factibilidad operativa

Experto Jefe de Logistica despacho y tiempos romesas de
logistico / Operaciones P y P y pron
de entrega. servicio.
Construir el prototipo FEPEEEEERN
Prototipador/ | TI/ERP con . . realista de la
- .~ | de catalogo y flujo de SN
soporte digital | apoyo de Disefio experiencia sin

cotizacion.

desarrollo completo.

Fuente: elaboracién propia, con base en las accountabilities Scrum definidas en el capitulo 6.

La asignacion del Gerente Comercial como Decisor y del Director del
Proyecto como Facilitador mantiene la misma correspondencia de roles utilizada
para el Product Owner y el Scrum Master en el capitulo 6, evitando introducir una
nueva estructura de autoridad para el Sprint.
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9.3.2. Expertos y partes interesadas clave

Ademas del equipo nucleo, el Sprint requiere intervenciones breves de
expertos durante la fase de comprension y la participacion de usuarios en la
prueba del prototipo. La seleccion de estos interesados responde a la matriz de
poder-interés del proyecto descrita en el capitulo 5, en la que Gerencia General,
Direccion del Proyecto y Gerencia Comercial concentran alto poder € interés,
mientras que clientes y proveedores aportan evidencia externa indispensable.

Tabla 9.2. Expertos y partes interesadas convocados al Sprint.

Experto / parte
interesada

Momento de
participacion

Contribucion esperada

Gerencia General

Inicio y cierre del
Sprint

Alinear el reto con la estrategia,
restricciones de inversion y criterios
de aprobacion.

Finanzas

Entrevistas con
expertos

Validar margen, estructura de
costos, politica de precios y
viabilidad econémica.

Calidad / Ingenieria

Entrevistas con
expertos

Confirmar requisitos técnicos,
certificaciones y criterios de
aceptacion del producto.

Asesor Legal

Consulta puntual

Identificar restricciones
contractuales, garantias,
importacion y condiciones
comerciales relevantes.

Proveedores
nacionales e
internacionales

Consulta previa o
entrevista breve

Confirmar disponibilidad, lead
times, minimos de compra y
alternativas de suministro.

Clientes potenciales
B2B

Prueba del prototipo

Evaluar claridad, confianza, utilidad,
informacion requerida e intencion
de continuar con la cotizacion.

Fuente: elaboracion propia.

9.3.3. Preparacion de recursos

La preparacion logistica debe completarse antes del inicio del Sprint para
evitar interrupciones. Se recomienda reservar una sala de trabajo durante cinco
dias, bloquear la agenda del equipo nucleo y disponer de un espacio visible donde
permanezcan el mapa del problema, las preguntas del Sprint, los bocetos y las
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decisiones. Para participantes remotos, puede utilizarse una pizarra digital
equivalente, manteniendo una sola fuente de informacion.

Tabla 9.3. Recursos requeridos para el Design Sprint.
Recurso Uso durante el Sprint ‘

Mapear el recorrido del cliente, preguntas del

FPEES O FENEED COUEIE] Sprint, objetivo de largo plazo y decisiones.

Notas adhesivas y puntos de | Capturar observaciones individuales, preguntas,
votacion ideas y realizar votacion estructurada.

Marcadores, hojas A4/A3 y

cinta adhesiva Bocetaje, storyboard y organizacién visual.

Plantillas de mapa, How
Might We, Crazy 8s y
storyboard

Estandarizar las dinamicas de comprension,
ideacioén y seleccion.

Computadores con acceso
controlado a informacién del
proyecto

Consultar portafolio, inventario, proveedores,
costos, precios y requisitos técnicos.

Construir un catélogo y flujo de cotizacion

Herramienta de prototipado navegable de alta fidelidad aparente.

Datos de productos y fichas Dar realismo al prototipo con especificaciones,

técnicas disponibilidad y alternativas.

Guion de entrevista y Estandarizar las pruebas con clientes y registrar
formulario de observacion evidencia comparable.

Sala o enlace para Realizar pruebas individuales con clientes
entrevistas potenciales sin interferencias.

Fuente: elaboracién propia.

9.3.4. Agenda preliminar de cinco dias

Aunque el presente entregable se concentra en la planificacion, se
establece una agenda preliminar para asegurar que los recursos y participantes
estén disponibles en el momento adecuado. La secuencia conserva la légica del
Design Sprint de cinco dias: comprender y enfocar, generar soluciones, decidir,
prototipar y probar con usuarios.
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Tabla 9.4. Agenda preliminar del Design Sprint.
(D]F:] Resultado esperado

Definir objetivo de largo plazo, preguntas del Sprint,

DI 1] - CamiErene ey mapa del proceso y entrevistas con expertos.

mapear . " :
P Seleccionar el punto critico del recorrido.
Revisar referencias, generar soluciones individuales y
Dia 2 - Idear elaborar bocetos detallados del catalogo y flujo de
cotizacion.
] .- Evaluar soluciones, votar, seleccionar la propuesta
Dia 3 - Decidir prop y

construir el storyboard del prototipo.

Crear un prototipo realista del catalogo/flujo de

Dia 4 - Prototipar L ) .
cotizacion y preparar el guion de entrevista.

Realizar entrevistas individuales con clientes B2B,
Dia 5 - Probar identificar patrones y documentar aprendizajes y
decisiones.

Fuente: elaboracion propia.

9.3.5. Criterios de preparacion y éxito

Antes del Dia 1 deberan estar disponibles el portafolio preliminar, una
muestra representativa de productos, datos de inventario, rangos de precios y
margenes, tiempos de entrega, requisitos técnicos y una lista de clientes
potenciales para entrevistas. Asimismo, el Decisor debera comprometer su
participacion en los momentos de decision y el Facilitador debera confirmar la
disponibilidad de los expertos.

El Sprint se considerara exitosamente preparado cuando exista un reto
claramente formulado, un equipo multidisciplinario con autoridad suficiente,
usuarios disponibles para la prueba, datos minimos confiables y recursos para
construir un prototipo realista. El resultado del Sprint no se medira por la cantidad
de ideas generadas, sino por la evidencia obtenida para decidir si la experiencia
propuesta debe mantenerse, ajustarse o descartarse antes de avanzar hacia una
implementacion de mayor escala.

La planificacion propuesta integra Design Sprint con el proyecto de
especializacion de SEDEMI y concentra el esfuerzo en una incertidumbre critica:
como convertir las capacidades técnicas, comerciales, de procura y logistica de la
empresa en una experiencia de compra convincente para clientes B2B. El
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problema seleccionado es suficientemente importante para afectar ventas,
satisfaccion y rotacién de inventario, pero también suficientemente acotado para
ser prototipado y probado en cinco dias. La combinacion de un Decisor con
autoridad, un Facilitador dedicado, especialistas funcionales, clientes potenciales y
recursos de prototipado permitira generar evidencia antes de comprometer
inversiones adicionales o desarrollar completamente la solucion.

9.4. Dia 1: Compresion

El primer dia del Design Sprint estara orientado a comprender y delimitar el
problema que enfrenta SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC en el
desarrollo de su nueva linea de negocio para la comercializacion de suministros y
herrajes destinados a lineas de transmision eléctrica. El principal reto identificado
consiste en disefiar una experiencia de cotizacion que sea rapida, clara y confiable
para los clientes B2B, considerando informacion técnica, disponibilidad, precios y
tiempos de entrega.

Durante esta jornada se definira el objetivo de largo plazo y las principales
preguntas que deberan responderse mediante el Sprint. Posteriormente, se
elaborara un mapa del recorrido del cliente para identificar los principales puntos
de contacto y posibles dificultades durante la busqueda del producto, consulta de
especificaciones, solicitud de cotizacion y recepcion de la propuesta comercial.

También se realizaran entrevistas breves con expertos de las areas de
Gerencia, Finanzas, Ingenieria, Compras y Logistica. Estas aportaciones
permitiran validar aspectos relacionados con precios, margenes, requisitos
técnicos, disponibilidad de productos, proveedores y tiempos de entrega. De esta
manera, el equipo podra construir una vision compartida del problema y
determinar el punto critico que sera abordado durante las siguientes etapas.

El resultado esperado del Dia 1 sera un problema claramente delimitado, un
mapa del recorrido del cliente y la identificacion de los principales aspectos que
deberan resolverse mediante la propuesta. Esta etapa es consistente con la
metodologia Design Sprint, que plantea comenzar con la comprension del desafio
y la seleccion de un punto especifico de enfoque antes de desarrollar soluciones.
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9.5. Dia 2: Ideacion

El segundo dia estara dedicado a generar diferentes alternativas para
solucionar los problemas identificados durante la jornada anterior. El objetivo sera
explorar propuestas que permitan mejorar la experiencia de los clientes B2B
durante la busqueda de productos y el proceso de cotizacion.

Para ello, los integrantes del equipo desarrollaran propuestas individuales y
posteriormente elaboraran bocetos de las soluciones consideradas mas
relevantes. Entre las alternativas podran contemplarse un catalogo digital con
informacion técnica estandarizada, filtros de busqueda, fichas técnicas, consulta
de disponibilidad, productos equivalentes y un flujo estructurado para solicitar
cotizaciones.

Las propuestas seran analizadas considerando criterios como facilidad de
uso, claridad de la informacion, confiabilidad de los datos, rapidez de respuesta y
viabilidad para SEDEMI. También se tendra en cuenta su contribucion a los
objetivos de la nueva linea de negocio, particularmente el incremento de ventas, la
captacion de clientes B2B y la rotacidon de inventario de baja rotacion.

El resultado esperado sera disponer de varias alternativas visuales y
concretas que puedan ser comparadas durante el tercer dia. Esta fase
corresponde a la etapa de ideacion del Design Sprint, en la que se busca generar
diferentes soluciones antes de seleccionar aquella que sera llevada a prototipo.

9.6. Dia 3: Decision

El tercer dia tendra como finalidad seleccionar la solucién que sera
desarrollada durante la etapa de prototipado. Para ello, se revisaran y compararan
las propuestas generadas durante el Dia 2, considerando tanto las necesidades
del cliente como la viabilidad comercial y operativa para SEDEMI.

Los principales criterios de decision seran la claridad de la informacion
técnica, facilidad de consulta, confiabilidad de la disponibilidad, rapidez del
proceso de cotizacion y capacidad para comunicar precio y plazo de entrega.
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Asimismo, se considerara la alineacion de la alternativa con los objetivos de la
nueva linea de negocio y con las capacidades técnicas, comerciales, logisticas y
de abastecimiento de la empresa.

La decisidon sera apoyada mediante una votacién estructurada del equipo y
contara con la participacion del Decisor, representado por la Gerencia Comercial.
Una vez seleccionada la propuesta, se elaborara un storyboard que represente el
recorrido del cliente y permita establecer los pasos que debera contener el
prototipo del Dia 4.

El resultado esperado sera una solucion priorizada y un storyboard que
sirva como guia para la construccion del prototipo. De acuerdo con Knapp et al.
(2016), esta etapa permite transformar varias alternativas en una propuesta
concreta que pueda ser evaluada posteriormente con usuarios reales. De esta
manera, el tercer dia conecta la generacion de ideas con la construccion y
validacion de la solucion.

9.7. Dia 4: Prototipado

El cuarto dia se construira un prototipo navegable de apariencia realista
para representar la experiencia de consulta y cotizacion priorizada en el
storyboard del Dia 3. La propuesta sera un catalogo digital adaptable a
computadora y teléfono, elaborado en una herramienta de prototipado visual. Su
alcance se limitara a las pantallas necesarias para recorrer la tarea principal; no se
desarrollara todavia una tienda electrénica ni una integracidén con sistemas de
SEDEMI.

El recorrido del prototipo incluira:

e Una pagina de inicio que explique la oferta de suministros y permita
ingresar al catalogo.

e Un catalogo con categorias y busqueda por nombre o cédigo, junto con
filtros basicos.

e Fichas de producto con imagen, descripcion, especificaciones técnicas
relevantes y opcion de consultar alternativas cuando exista equivalencia
validada.

e Una indicacion visible del estado de disponibilidad y del plazo estimado, con
fecha o nota de actualizacion para contextualizar la informacion.
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e Un formulario breve para seleccionar cantidades, registrar los datos
necesarios y enviar una solicitud de cotizacion.

e Una confirmacién que explique que la solicitud fue recibida y cual sera el
siguiente paso de atencion comercial.

Para dar realismo a la prueba, se cargaran productos representativos de la
linea priorizada, seleccionados con apoyo de Ingenieria, Compras y Logistica. Las
fichas, equivalencias, existencias, precios y plazos se verificaran con las areas
responsables; cualquier dato provisional se marcara como demostrativo. El
prototipo permitira hacer clic entre pantallas y completar una solicitud simulada,
pero no guardara pedidos ni comprometera precios o inventario.

El equipo dividira el trabajo entre disefio de pantallas, preparacion y revision
de contenidos, configuracion de enlaces y control de calidad del recorrido. Antes
de cerrar la jornada, una persona que no haya construido el prototipo ejecutara el
escenario de prueba de principio a fin. Se comprobara que las etiquetas se
entiendan, los enlaces funcionen, no existan datos contradictorios y la
confirmacion de solicitud sea clara. El resultado sera una version lista para las
sesiones individuales del Dia 5.

9.8. Dia 5: Prueba con Usuarios

El quinto dia se probara el prototipo con clientes potenciales B2B que
participen en la compra o especificacion de suministros para lineas de transmision.
Se propone invitar a cinco participantes con perfiles variados —por ejemplo,
responsables de compras, mantenimiento o ingenieria de empresas contratistas y
operadoras—. La cantidad y los perfiles definitivos deberan confirmarse antes de
la jornada; esta propuesta no representa entrevistas ya realizadas.

Las sesiones seran individuales, de aproximadamente 30 a 45 minutos,
para que cada participante interactue sin recibir instrucciones sobre donde hacer
clic. Un moderador presentara el escenario y pedira al usuario que piense en voz
alta; una persona observadora registrara acciones, dudas, expresiones y tiempos
aproximados. Se utilizara el mismo guion en todas las sesiones para comparar la
evidencia.
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El escenario planteado sera: “Necesita adquirir un suministro para una linea
de transmision y desea confirmar si SEDEMI puede ofrecer una opcion
técnicamente adecuada, conocer sus condiciones de disponibilidad y solicitar una
cotizacién”. A partir de este escenario, se pedira al participante que:

e Encuentre un producto indicado utilizando la busqueda o las categorias del
catalogo.

e Revise su ficha técnica y explique con sus palabras qué informacion
necesita confirmar antes de comprar.

e Compare una alternativa, si el prototipo la incluye, y sehale qué criterio
utilizaria para elegir.

e Indique la cantidad y complete el flujo de solicitud de cotizacion hasta la
pantalla de confirmacion.

e Comente qué le generd confianza, qué le resultdé confuso y qué informacion
adicional esperaria recibir.

El moderador evitara explicar el funcionamiento durante la tarea, salvo que
el participante quede bloqueado; en ese caso, registrara la intervencion como
evidencia de una friccion. Al finalizar, se consultara qué tan claro y confiable le
parecio el proceso, qué cambiaria y si continuaria con una cotizacion. La
observacion se centrara en el comportamiento y las razones expresadas, no
unicamente en opiniones generales.

Las pruebas se realizaran con informacién de muestra revisada por las
areas responsables. Si se utilizan precios, inventario o plazos no definitivos, estos
se identificaran como demostrativos y no como una oferta comercial vigente. El
prototipo no requerira conexion al ERP ni procesara pedidos reales: su propdsito
sera evaluar la experiencia y recoger evidencia antes de definir una solucion
operativa.

9.9. Resultados y Lecciones Aprendidas

En esta etapa el Design Sprint corresponde a un ejercicio de planificacion:
no se han ejecutado todavia las sesiones de prueba descritas en el apartado
anterior y, por tanto, no existen resultados reales de usuarios. Lo que se presenta
a continuacion es el procedimiento previsto para registrar, clasificar y aprovechar
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la evidencia una vez que las cinco pruebas se lleven a cabo, de manera que el
equipo cuente con un criterio homogéneo de analisis desde el primer momento.

Concluidas las sesiones, el equipo facilitador clasificara los hallazgos en
tres categorias: (a) elementos que los participantes logran completar sin ayuda y
que, por tanto, validan una hipotesis del prototipo; (b) fricciones, es decir, puntos
donde el participante duda, retrocede o requiere intervencion del moderador; y (c)
informacion faltante o ambigua que el participante espera encontrar y no localiza
en el prototipo. Esta clasificacion permitira diferenciar entre ajustes menores de
disefio y vacios que afectan directamente a la pregunta central del Sprint.

Tabla 9.5. Aspectos por validar durante las pruebas con usuarios.

Aspecto por
validar

Evidencia que se registrara

Decision posible a partir del
hallazgo

Busqueda del

Tiempo y ruta utilizada para
localizar el suministro

Ajustar categorias, etiquetas o

producto (blisqueda o categorias) buscador del catalogo
Informacién Comprension de la ficha - . -

. . o Redefinir qué datos técnicos
técnicay técnica y criterios usados

alternativas

para comparar opciones

deben mostrarse primero

Disponibilidad y
plazo

Claridad sobre existencias 'y
tiempo de entrega estimado

Precisar el formato en que se
comunica la disponibilidad

Solicitud de Facilidad para completar el Simplificar pasos o campos
cotizacion flujo hasta la confirmacion del formulario de solicitud

. . Incorporar elementos de
Confianza e Comentarios sobre P .
. . I . respaldo (garantias,
intencion de confiabilidad del precio, plazo .

. . -~ referencias, datos de
continuar e informacion mostrada

contacto)

Fuente: elaboracion propia, con base en la estructura de pruebas descrita en el apartado 9.8.

A partir de esta evidencia se espera obtener lecciones aprendidas en al
menos tres frentes. Primero, sobre el contenido: qué informacion técnica y
comercial resulta indispensable para que el cliente confie en la cotizacién, y cual
puede presentarse de manera mas simple o posterior. Segundo, sobre el flujo: qué
pasos generan friccion o abandono y cuales podrian automatizarse o eliminarse
en versiones posteriores del catalogo y del proceso de cotizacion. Tercero, sobre
el alcance del proyecto: si la evidencia confirma la hipétesis central, el hallazgo
respaldara la construccion del catdlogo MVP prevista en el Sprint 5 (capitulo 6); si
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revela vacios importantes, el equipo podra ajustar el Product Backlog antes de
comprometer desarrollo o inventario adicional.

Finalmente, al cierre de las pruebas se elaborara una sintesis breve que
documente los hallazgos por participante y los hallazgos comunes, junto con una
recomendacién de continuar, ajustar o descartar la propuesta evaluada. Esta
sintesis constituira el insumo principal para la presentacion a comparieros descrita
en el apartado siguiente y para la actualizacion del backlog del proyecto.

9.10. Presentacién a Compaieros

9.10.1. Estructura de la presentaciéon

Una vez concluido el Sprint, los resultados se comunicaran al resto del
equipo del proyecto y a las areas involucradas mediante una presentacion breve
organizada en los siguientes bloques:

e Contexto y problema empresarial: situacién de la nueva linea de negocio,
variables criticas del proyecto y pregunta central que oriento el Sprint.

e Equipo y participantes: roles asumidos durante el Sprint, expertos
consultados y perfiles convocados a las pruebas con usuarios.

e Dia1: Comprender: principales hallazgos del mapa del proceso y de las
entrevistas a expertos.

e Dia 2: Idear: alternativas generadas y criterio utilizado para seleccionar el
concepto a prototipar.

e Dia 3: Decidir: decision final adoptada por el equipo y justificacion de la
solucion priorizada.

e Dia 4: Prototipar: alcance y pantallas construidas para representar la
experiencia del cliente.

e Dia 5: Probar con Usuarios: evidencia recogida, fricciones identificadas y
recomendacion resultante.
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9.10.2. Principales indicadores de validacion

La presentacién incluira, ademas, un resumen de los indicadores que
permitiran a los compafieros del proyecto evaluar en qué medida el prototipo
respondio a la pregunta central del Sprint:

Tabla 9.6. Indicadores de validacion presentados al equipo del proyecto.

Aspecto evaluado Evidencia esperada

Busqueda del Proporcion de participantes que localizan el producto sin
producto ayuda del moderador

Grado de comprension de la ficha técnica expresado por

Informacion técnica L
los participantes

Disponibilidad Claridad percibida sobre existencias y tiempos de entrega

Proporcion de participantes que completan la solicitud

Cotizacion . .

hasta la confirmacién

Comentarios que asocian el prototipo con una oferta
Confianza

confiable
Intencién de Proporcion de participantes que declaran que solicitarian
continuar la cotizacidén en un caso real

Fuente: elaboracion propia.

9.10.3. Mensaje central de la presentacion

El mensaje central que se transmitira al equipo del proyecto es que el
Design Sprint permitié explorar, en una semana y con una inversion acotada, la
experiencia comercial que un cliente B2B tendria al buscar, revisar y cotizar
suministros de lineas de transmision con SEDEMI, antes de comprometer
desarrollo tecnologico o inventario adicional. La presentacion buscara que las
demas areas reconozcan la evidencia recogida como un insumo legitimo para
priorizar el Product Backlog del Sprint 5 y para ajustar los supuestos comerciales
que se validaran posteriormente durante el piloto Lean Startup descrito en el
capitulo 8.

Asimismo, se comunicara con transparencia el caracter exploratorio del
ejercicio: los resultados provienen de un numero reducido de participantes y de un
prototipo no funcional, por lo que deben interpretarse como una primera sefal y no
como una conclusion definitiva sobre el comportamiento del mercado. Esta
aclaracion es consistente con el alcance del Design Sprint como herramienta de
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reduccion de incertidumbre en etapas tempranas, y con el enfoque de validaciéon
progresiva que el proyecto mantiene en sus demas componentes agiles.

Conclusion del capitulo

El desarrollo de este capitulo permitié planificar de manera estructurada la
aplicacién de un Design Sprint de cinco dias como mecanismo para reducir la
incertidumbre sobre la experiencia comercial-operativa de la nueva linea de
negocio de SEDEMI, antes de comprometer desarrollo tecnoldgico, inventario o
decisiones comerciales de mayor alcance. La definicion de una pregunta central
clara, la conformacion de un equipo con roles diferenciados y la convocatoria de
expertos y partes interesadas clave sentaron las bases para que el ejercicio
produjera evidencia util y no unicamente un prototipo visual.

La organizacion de la semana en las etapas de comprender, idear, decidir,
prototipar y probar con usuarios permitié trasladar un problema empresarial amplio
—coOmo mejorar la experiencia de cotizacion de suministros para clientes B2B—
hacia una solucion concreta y verificable en un plazo acotado. El disefio de la
prueba con usuarios, junto con el procedimiento previsto para clasificar hallazgos y
elaborar lecciones aprendidas, garantiza que la evidencia recogida pueda
incorporarse de manera ordenada al Product Backlog y a las decisiones
posteriores del proyecto.

Finalmente, la aplicacion del Design Sprint complementa los enfoques
Scrum, Kanban y Lean Startup ya considerados en el proyecto: al ubicarse al inicio
de la fase de disefio comercial, en paralelo con los primeros Sprints del
cronograma, permite que sus hallazgos alimenten el catalogo MVP y reduzcan el
riesgo de las decisiones que se adoptaran posteriormente durante el piloto
comercial de doce semanas. De esta manera, el Sprint de disefno refuerza el
caracter hibrido y progresivamente validado de la gestion agil adoptada para el
proyecto.
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Capitulo 10: Cierre de Proyecto — Aplicaicon
de Principios y Practicas

Nota metodolégica

La linea base del proyecto comprende el periodo del 4 de enero al 30 de junio de
2027. Para efectos del presente ejercicio académico, el cierre se desarrolla
sobre un escenario simulado que asume la ejecucién de la linea base descrita
en los capitulos 2 y 3 y la aplicacion de Scrum, Kanban, Lean Startup y Design
Sprint (capitulos 6 a 9). Los resultados del piloto provienen del escenario
simulado del capitulo 8; las fechas reales, montos ejecutados y demas datos de
cierre que no constan en capitulos anteriores son supuestos ilustrativos que
deberan reemplazarse por los registros reales de SEDEMI.

10.1. Introduccioén

10.1.1. Descripcion del escenario del proyecto

El proyecto «Disefio e implementacién de una linea de negocio para la
comercializacion de suministros de lineas de transmision» se desarrollé en
SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC, empresa ecuatoriana con veinte
afos de experiencia en el disefio y construccion de lineas de alta tensiéon. Su
proposito fue transformar las capacidades de procura, el conocimiento técnico, la
relacién con proveedores y el inventario existente en una unidad comercial capaz
de atender a constructoras, contratistas eléctricos, empresas privadas y
distribuidores que requieren suministros y herrajes sin contratar la ejecucion
integral de un proyecto.

La gestidn se realizé con un enfoque hibrido. La gobernanza predictiva
controlé el alcance, las puertas de decision H1 a H6, los contratos, la inversion y el
cumplimiento técnico, mientras que Scrum (once Sprints de dos semanas),
Kanban (flujo de atencién de pedidos), Lean Startup (piloto y validacién de
hipotesis) y Design Sprint (experiencia de consulta y cotizacién) se aplicaron a los
componentes con mayor incertidumbre. La linea base establecié un horizonte de
seis meses, una inversion base de USD 50 000 en herrajes y suministros, una
reserva de contingencia del 10 % y una reserva de cronograma de diez dias
laborables.

Este capitulo corresponde al paquete de trabajo 1.8 Cierre de la EDT,
integrado por el informe final (1.8.1), las lecciones aprendidas (1.8.2) y la
aceptacion formal (1.8.3). Documenta el proceso completo desde la finalizacion de
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los entregables hasta la aceptacion del proyecto por parte de la Gerencia General,
en su calidad de patrocinador.

10.1.2. Importancia del cierre de proyecto

El cierre es la etapa en la que el proyecto demuestra formalmente que
entrego lo comprometido, transfiere sus resultados a la operacion y libera los
recursos que la organizacion le asigno. EI PMI (2017) lo describe como el proceso
de finalizar todas las actividades del proyecto o fase, archivar la informacion y
liberar los recursos; por su parte, la norma ISO 21502 (ISO, 2020) destaca que la
conclusion debe confirmar la aceptacion de los entregables, la transferencia de
responsabilidades y la captura de lecciones para la organizacion.

En un proyecto que crea una nueva linea de negocio, el cierre tiene una
importancia adicional: el fin del proyecto no coincide con el fin del producto. Los
objetivos de ventas, rotacion de inventario y captacién de clientes (objetivos 4, 5y
6 del capitulo 2) se miden durante los doce meses de operacion posteriores. Por
ello, el cierre debe separar con claridad lo que el proyecto entrego y queda
aceptado de lo que se transfiere a la unidad operativa como compromiso de
seguimiento. Sin esta distincion, el proyecto corre el riesgo de quedar
indefinidamente abierto o, en sentido contrario, de cerrarse sin que nadie asuma la
responsabilidad por los beneficios esperados. Un cierre ordenado permite:

e Verificar el cumplimiento: contrastar cada entregable con sus criterios de
aceptacion y obtener la conformidad formal del patrocinador.

e Proteger a la organizacion: cerrar contratos, érdenes de compra y
cuentas, de modo que no queden obligaciones abiertas ni costos sin
control.

e Liberar recursos de forma responsable: devolver al personal a sus areas
funcionales con reconocimiento de su aporte, considerando que el proyecto
operd con personal existente.

e Conservar el conocimiento: convertir la experiencia del equipo en
lecciones aprendidas reutilizables por futuros proyectos de SEDEMI.
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10.2. Fase de Finalizacion

10.2.1. Actividades realizadas para completar las entregas

Durante las dos ultimas semanas de la linea base, que coinciden con el

Sprint 11 (16 al 29 de junio de 2027) y con los paquetes 1.7 Puesta en marcha y
1.8 Cierre, el equipo ejecuto las siguientes actividades de finalizacion:

Consolidacion del incremento de lanzamiento: el Sprint 11 integro las
mejoras surgidas del piloto, entre ellas la alerta de vigencia de precios, la
simplificacion de los filtros del catalogo y la vista de estado de confirmacion
del proveedor, y entrego la version de lanzamiento con su documentaciéon y
roadmap.

Verificacion del alcance: el Director del Proyecto y el Analista PMO
contrastaron cada entregable E1 a E11 con su criterio de aceptacion y con
la Definition of Done.

Cierre de pendientes técnicos: depuracion final de registros en el ERP,
revision de fichas técnicas y certificados de los productos priorizados
(riesgo R7) y conteo ciclico del inventario inicial.

Lanzamiento oficial (1.7.1): autorizado por la Gerencia General el 28 de
junio de 2027, después de la aprobacién del piloto en el hito H6.

Preparacion del cierre administrativo: conciliacion de 6rdenes de
compra, contratos y cuentas; inventario de documentos y planificacion de la
liberacion de recursos.

Sesion de lecciones aprendidas y presentacion ejecutiva: desarrolladas
en los apartados 10.5y 10.6.

Tabla 10.1. Estado final de los entregables del proyecto.

Entregable Evidencia de cumplimiento Est_ado 2
cierre
E1 el d.e . Acta aprobada en H1 (11-ene-2027). Aceptado
Constitucion
Modelo de Modelo comercial, operativo y financiero
E2 N . aprobado en H3; ajustado con el Aceptado
€egocio . . . .
pivotaje parcial del capitulo 8.
Estudio de Segmentacién de clientes validada con
E3 . Aceptado
Mercado 24 empresas participantes.
. Portafolio priorizado con cobertura = 90
Portafolio o ) L :
E4 Inicial % del portafolio objetivo y fichas Aceptado
técnicas completas.
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Caéd

igo

Entregable

Evidencia de cumplimiento

Dos proveedores homologados por

Estado al
cierre

Base de . g . Aceptado con
ES familia critica y acuerdos con niveles de .
Proveedores o observacion
servicio.
E6 Politica . Reglas de precio, margen, vigencia y Aceptado
Comercial descuentos aprobadas.
Procedimient Manuales del flujo cotizacion-compra-
E7 . despacho-posventa y tablero Kanban en | Aceptado
os Operativos USo
Parametrizaci
E8 | 6n del 98,6 % de registros aceptados sin error. | Aceptado
Sistema
o .
E9 Capacitacion 94 A;lde participantes aprobados antes Aceptado
del piloto.
8 clientes nuevos, USD 24 000 en Aceptado con
E10 | Prueba Piloto |ventasy 28 % de margen bruto; ptado
observacion
aprobada en H6.
Informe de Presente capitulo y acta de aceptacion Aceptado (30-
E11 : .
Cierre formal. jun-2027)

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado), con base en los entregables definidos en el

apartado 3.2.

10.2.2. Aseguramiento del cumplimiento de objetivos y entregables

La verificacidn se apoyd en tres mecanismos complementarios. En primer

lugar, las puertas de decision de la gobernanza hibrida: ningun entregable se
consideré aceptado sin la evidencia minima definida para su hito. En segundo
lugar, la Definition of Done de Scrum, que impidi6é presentar como terminado un
incremento con informacion técnica incompleta, datos de proveedor no trazables o
reglas de margen no autorizadas. En tercer lugar, la revision de criterios de
aceptacion con los responsables funcionales y la firma del patrocinador.
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Tabla 10.2. Cumplimiento de hitos frente a la linea base.

Sl A Variacion Observacion
base real
ol 11-ene- | 11-ene-
Proyepto 2027 2027 0 dias Acta aprobada.
autorizado
H2 - Linea
26-ene- | 26-ene- .
base 2027 2027 0 dias Plan de proyecto aprobado.
aprobada
H3 - Modelo | 31-mar- | 31-mar- 0 dias Modelo, politica y estrategia
comercial 2027 2027 aprobados.
H4 - Ensayos adicionales en la
Proveedore | 28-abr- | 03-may- | +3 dias homologacién de un proveedor de
sy 2027 2027 laborables | conectores (R2/R7); absorbido
contratos con la reserva de cronograma.
go del piloto | 2027 ~ | 2027 J paraielo
manuales y capacitacion.
H6 - Piloto | 23-jun- | 23-jun- 0 dias Aprobado con plan de mejora de
aprobado 2027 2027 entregas (OTIF).
1.8.3 - . :
., 30-jun- | 30-jun- . e
,fb(;crﬁqp;tlamon 2027 2027 0 dias Acta de aceptacion firmada.

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado), con base en el registro de hitos del apartado 3.4.

Del total de la reserva de cronograma (diez dias laborables) se utilizaron
tres, y ninguna desviacion superdé el umbral de escalamiento de cinco dias definido
en el plan de seguimiento. En consecuencia, los once entregables fueron
aceptados; dos de ellos (E5 y E10) con observaciones que no impiden el cierre,
porque sus acciones de mejora se transfirieron formalmente a la operacién
(apartado 10.4.5).
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10.3. Evaluacién del Proyecto

10.3.1. Resultados frente a los objetivos iniciales

La evaluacion distingue entre los objetivos que el proyecto debia cumplir
dentro de su horizonte de seis meses (objetivos 1 a 3) y los objetivos de beneficio,
cuya medicion corresponde a los doce primeros meses de operacion (objetivos 4 a
6). Para estos ultimos, el cierre registra la evidencia temprana obtenida en el piloto
y transfiere su seguimiento a la unidad operativa.

Tabla 10.3. Resultados frente a los objetivos SMART del proyecto.

Objetivo Meta Resultado al cierre Evaluaciéon ‘
O1. Disenar el Ap’ro_bado en un Aprobado en H3 (31-mar- .
modelo de maximo de tres Cumplido

. 2027), dentro del plazo.
negocio meses.
290 % de los Identificacion y clasificacion cumplido
O2. Definirel | suministros completadas en el mes 3; la P
: . o con
portafolio parametrizados en | parametrizacion = 90 % desviacion
inicial los tres primeros | concluy6 en el Sprint 6 (20- de plazo
meses. abr-2027), en el mes 4. P
03 Lanzamiento oficial el 28-

i En funcionamiento | jun-2027 con portafolio,

Implementar la “ximo d bl c lid
linea de en un maximo de | proceso, responsables, umplido
nedocio seis meses. proveedores y materiales

9 habilitados.

04 Ventas adicionales | \;gn 54 000 vendidos en el
: =15 % delalinea L En
Incrementar piloto; la meta anual se .
base anual en 12 - > seguimiento
las ventas medira en operacion.
meses.
Inventario sobrante
. Reducir =220 % el | organizado
O5. Mejorarla |. tario de bai I5ai ¢ E
rotacion de inventario de baja | cronolégicamente y n
. . rotacion en 12 clasificado (ABC); la seguimiento
inventarios . -
meses. reduccion se medira en
operacion.
06. = 10 clientes 8 clientes nuevos durante el Avance
Desarrollar nuevos en el piloto (80 % de la meta
. . ~ favorable
clientes primer ano. anual).

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado), con base en los objetivos del apartado 2.2 y los
resultados del capitulo 8.
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10.3.2. Desempeiio del proyecto

El desemperio se evalu6 con las métricas definidas en el plan de seguimiento
y control (apartado 3.7). Los indicadores de gestion del proyecto —avance,
cronograma, recursos, proveedores, sistema y capacitacion— alcanzaron sus
umbrales. En los indicadores del piloto, la conversion y el margen superaron
ampliamente las metas minimas, mientras que las entregas completas y a tiempo
(OTIF) quedaron por debajo del umbral establecido.

Tabla 10.4. Indicadores de desempeiio al cierre.

Indicador Umbral Resultado Evaluacion
Avance fisico
planificado vs. real =EI 100 % SEE
0,96 en el corte mas
SPI 20,90 bajo (abril); 1,00 al cierre Cumple
geei‘i’t'gg'on maxima | < 5 dias 3 dias laborables (H4) | Cumple
83 % (10 de 12
(0]
Proveedores = 80. ./° y 12.por evaluados); 2 por familia | Cumple
homologados familia critica o
critica
Productos
parametrizados sin | =298 % 98,6 % Cumple
error
S:prgzi';;”é%?]to de  |>90% 94 % Cumple
1A 0,
Cpnversmn del > 20 % 53,_3 /0. (8 de 15 Cumple
piloto cotizaciones)
> margen
l\/illzrt%en bruto del aprobado (25 28 % Cumple
p %)
Entregas OTIF =295 % 87,5 % (7 de 8 pedidos) | No cumple
S(jlt 'gﬁgﬁ?;on general Referencial 87 % Favorable
Riesgos criticos 0 0 Cumple

vencidos

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado), con base en los apartados 3.7, 6.10 y 8.5.
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En cuanto al costo, el proyecto se cerrd por debajo del presupuesto total. La
inversion de implementacion (catalogo, marca y parametrizacion), estimada en
USD 10 000 mensuales durante los meses 1 a 4, presentd un sobrecosto de 3 %
que se cubrié con la reserva de contingencia. La inversidn en inventario se ejecutd
en un 63 %, como consecuencia deliberada del pivotaje de portafolio: solo se
compraron existencias de las categorias con mayor evidencia de demanda y las
demas se mantuvieron bajo pedido.

Tabla 10.5. Presupuesto aprobado frente a ejecucion (USD).

Presupue Ejecutad

Variacion Explicacién
sto (o}
Implementacién A EBID e
(caﬁélogo marca 40 000 41 200 1 200 prEETEs En MEies

S Y (+3 %) | (R3); cubierto con

parametrizacion) : .
contingencia.

Reserva de -

contingencia (10 4 000 1200 -2 800 ﬁ’;;‘:; dgo utilizado,

%) '

Herrajes de .

. Categoria con 82 % de
suspension y 15000/ 15000 o) It S completo
retencion ’ |
Conectores 'y . o
accesorios 12 000 12 000 0 Qategqua con 76 % de

A interés; stock completo.
eléctricos
PERlEnEs 1 Solo stock minimo;
elementos de 10 000 2 000 -8 000 resto baio pedido
proteccion op '
Ferreteria 8 000 0 -8 000 | Bajo pedido.
complementaria
Reserva para .
variacion de 5000 2500  -2500 | JSC parcialen fletes de
precios y fletes P '
Total 94 000 72700 -21 300 | Ejecucién del 77 %.

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado). No incluye las horas del personal interno,
absorbidas por las areas funcionales.
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10.3.3. Identificacion de desviaciones

Las desviaciones se identificaron comparando la linea base integrada con
los registros reales de avance, costo y desempeio, y contrastandolas con el
registro de riesgos. La tabla siguiente resume cada desviacién, su causa raiz y la
respuesta adoptada.

Tabla 10.6. Registro de desviaciones del proyecto.

ID Desviacion Causa raiz Impacto Respuesta adoptada ‘
Ensayos
adicionales en Uso de 3 de -
la , Paralelizacion de
Retraso de ., 10 dias de
. homologacion . 1930lume193 y
D1 | tres dias en reserva; sin e
de un capacitacion; activacion
H4. efecto en la
proveedor de . de proveedor alterno.
fecha final.
conectores
(R2/R7).
Parametrizaci Depuracion de
. o datos del .
6n=290% en |. : Reduccién de o
inventario Priorizacidn en el backlog
1930lume 4 y holgura del .
D2 o en 1930lume193| Sprint 6° sin de las familias de mayor
mas extensa de P ’ demanda.
1930lume 3 : efecto en H5.
(02) lo estimado
' (R4/R5).
Confirmacion
tardia de un

Satisfaccion Escalamiento a Gerencia;
con el tiempo | H6 aprobado con plan de
de entrega de | mejora transferido a

75 %. operacion.

OTIF de 87,5 | proveedor

D3| % frente a 2 externo

95 %. gestionada por
canales
informales.

Sobrecosto Fletes y USD 1 200 Clausulas de reajuste y

o o
D4 .de 3% en . | Vanacion de cubiertos con | 193o0lume193I quincenal
implementaci | precios de contingencia. | de margen
on. insumos (R3). ' '

Ejecucion del | Pivotaje de
inventario 37 | portafolio

D5 | % inferior al | basado en la
presupuesto | evidencia del
(favorable). piloto.

Menor capital
inmovilizado; | Compra progresiva sujeta
categorias a rotacion demostrada.

bajo pedido.
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ID Desviacion Causa raiz Impacto Respuesta adoptada ‘
Causas de El formato Siete
rechazo de inicial no exigia | cotizaciones | Campo obligatorio de
D6 | cotizaciones | registrar el sin causa de rechazo en la
no 1940lume de aprendizaje cotizacion.
registradas. pérdida. aprovechable.
Totorumeto4) | Distibucionde | » o
entre P.Bls no Plco§ de Revision Qe la dlstrlbu0|on
D7 Comercial ajustada al trabajo en la Sprint Planning y
o y 1940lume real | puntuales. limites WIP en Kanban.
Logistica en .
laola 1. de pedidos.

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado), con base en el registro de riesgos (apartado 3.6) y

la retrospectiva del Sprint 9 (apartado 6.9.3).

10.4. Entrega y Cierre Administrativo

La unica desviacion que activo un criterio de escalamiento fue D3, ya que el
plan de seguimiento establece escalar cuando la prueba piloto no alcanza los
umbrales minimos. La Gerencia General decidié aprobar el piloto en H6 en lugar
de extenderlo, porque la conversion, el margen y la satisfaccion superaron sus
metas y la causa del incumplimiento era especifica y corregible. Las lecciones
derivadas de estas desviaciones se desarrollan en el apartado 10.5.

10.4.1. Finalizacion de contratos y adquisiciones

El Analista de Procurement, con apoyo del Asesor Legal y de Finanzas,
revisé cada contrato y orden de compra emitidos durante el proyecto para
confirmar la recepcion conforme, el pago y la ausencia de reclamos o penalidades
pendientes. Se diferenciaron los compromisos que concluyen con el proyecto de
aquellos que deben mantenerse vigentes porque soportan la operacion de la
nueva linea.
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Tabla 10.7. Cierre de contratos y adquisiciones.

Contrato / adquisicion

Accion de cierre

Pedido con retraso del
piloto

aceptado porel
cliente.

Ordenes de compra del Recibidas . . )
. e . Cierre de las érdenes; actas
inventario inicial (herrajes, conformes, . o
. de recepcion y certificados
conectores y stock minimo | facturadasy .
. archivados.
de aisladores) pagadas.
Transferencia de su
Acuerdos marco de administracién a
suministro con niveles de Vigentes Procurement de la unidad
servicio (dos proveedores 9 ' operativa; no se cierran
por familia critica) porque soportan la
operacion.
Servicio de disefio de Entregables Acta de conformidad y
marca y catalogo recibidos. liquidacién final.
Adecuaciones menores de . Cierre del requerimiento; el
N Concluidas.
parametrizacion del ERP soporte pasa a Tl.
Asesoria legal para . : .. .
galp Concluida. Sin obligaciones pendientes.
contratos
Entregado y

Sin penalidades; causaraiz
registrada (D3).

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado).

10.4.2. Liberacion de recursos

Dado que el proyecto utilizoé personal existente con dedicaciones parciales,
la liberacion se programé de manera escalonada segun la finalizacién de cada
paquete de trabajo, y se coordind con los jefes funcionales para evitar vacios en
las responsabilidades operativas. Cada liberacion incluyé la entrega de la
documentacion a cargo del recurso y una comunicacion de reconocimiento a su

jefe directo.

Tabla 10.8. Plan de liberacion de recursos.
Fecha de

Recurso

liberacion

Destino o responsabilidad

posterior

Especialista de Talento
Humano y facilitadores
internos

28-may-2027

Regresan a sus areas tras concluir la
capacitacion.
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Fecha de Destino o responsabilidad

Recurso - ‘s .
liberacién posterior

Regresa a su area; actualizaciones

Disefiador de Catalogo 184un-2027 | 4 catalogo bajo demanda.

Analista de Mercado,
Analista Financiero y 25-jun-2027 | Regresan a sus areas funcionales.
Asesor Legal

Soporte técnico y mantenimiento de

Ingeniero Teécnicoy 25-jun-2027 | la parametrizacion desde Ingenieria 'y

Analista TI/ERP

TI.
Ejecutivos Comerciales Se integran a la operacién de la
(2) y Analista de 28-jun-2027 | nueva linea y a la administracion de
Procurement acuerdos marco.
Jefe de Logistica 'y 28-1UN-2027 Operan el tablero Kanban de atencién
Analista de Operaciones J de pedidos.
Gerente Comercial 30-iun-2027 Asume la linea como responsable del
(Product Owner) J producto en operacion.
Director del Proyecto y 30-jun-2027 Entrega del informe final, archivo y

Analista PMO acta de aceptacion.

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado), con base en la tabla de capacidad por recurso del
apartado 3.5.

10.4.3. Cierre de cuentas

Finanzas ejecuto el cierre econdmico del proyecto con las siguientes
acciones:

e Conciliacién del presupuesto aprobado frente al ejecutado (Tabla 10.5) y
verificacion de que no existen facturas pendientes de registro.

e Cierre del centro de costos del proyecto al 30 de junio de 2027; a partir del
1 de julio, los costos y las ventas se registran en el centro de costos de la
nueva linea.

e Liberacion de los saldos no comprometidos (USD 21 300) a disposicién de
la Gerencia General, de los cuales USD 18 500 corresponden a inventario
no adquirido y USD 2 800 a contingencia no utilizada.

e Transferencia del inventario remanente y de las cuentas por cobrar de los
clientes del piloto a la contabilidad de la nueva linea, con seguimiento de
cartera conforme a las condiciones de crédito aprobadas.
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10.4.4. Recopilacion de documentos y registros

El Analista PMO consolido el archivo del proyecto en un repositorio digital
organizado por paquete de la EDT, con control de versiones y responsables de
custodia. Este archivo constituye la evidencia de cumplimiento y la fuente de
consulta para auditorias y futuros proyectos.

Tabla 10.9. Archivo documental del proyecto.

Grupo
documental

Contenido

Acta de constitucién, plan de proyecto,

Custodia

Gobernanza actas de hitos H1 a H6, solicitudes de PMO
cambio y acta de aceptacion.
Planificacion EDT, cronograma y libro de recursos,
control y registro de riesgos actualizado, informes PMO
semanales y quincenales.
Estudio de mercado, modelo de negocio, :
: e . N Gerencia
Comercial politica comercial, cotizaciones y )
: Comercial
resultados del piloto.
. Fichas técnicas, certificados, ensayos y .
Técnico . . . Ingenieria
catalogo técnico-comercial.
Matriz y expedientes de homologacion,
Compras contratos, 6rdenes de compra y actas de Procurement
recepcion.
Product Backlog, Definition of Done, .
: . : Director del
L registros de Sprint Reviews y
Gestion agil . 2 Proyecto / Product
Retrospectivas, tablero y métricas Kanban, o
. . : wner
experimentos Lean Startup y Design Sprint.
: . Presupuesto, ejecucion, conciliacién y .
Financiero : Finanzas
cierre del centro de costos.
Conocimiento Registro de lecciones aprendidas e informe PMO

final de cierre.

Fuente: elaboracion propia.
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10.4.5. Transferencia a la operacion

Los compromisos que exceden el horizonte del proyecto se transfirieron
formalmente a responsables de la operacion, con plazo y criterio de verificacion.
Esta transferencia permite cerrar el proyecto sin perder el seguimiento de los
beneficios esperados.

Tabla 10.10. Pendientes transferidos a la unidad operativa.
Pendiente Responsable Plazo

Segunda iteracion Lean Startup (ocho
semanas) con metas de conversion = 60 Gerente Comercial Julio a agosto
%, margen 230 % y OTIF 295 % (Tabla de 2027

8.10).

Plan de mejora de entregas: existencias
minimas, acuerdos de reposicion y vista de
estado del proveedor.

Jefe de Logistica /

Procurement 30-sep-2027

Registro obligatorio de la causa de rechazo

Ay Gerente Comercial | Inmediato
en cada cotizacion.

Medicion de los objetivos 4, 5y 6 (ventas,

inventario de baja rotacién y clientes Fmanza.s/ Junio de 2028
Comercial
nuevos).
Contraste del lead time real del tablero . .
. - . Analista de Revision
Kanban con la estimacion de 10 a 14 dias Operaciones mensual
habiles (Tabla 7.4). P
Incorporacién a inventario de las categorias | Comercial / Revision
bajo pedido segun rotacion demostrada. Finanzas trimestral

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado).

10.5. Recopilacion de Lecciones Aprendidas

10.5.1. Metodologia de recopilacion

Las lecciones se recopilaron en un taller de cierre realizado el 25 de junio
de 2027, facilitado por el Analista PMO, con la participacion del Scrum Team, los
lideres funcionales y un representante de Finanzas. Como insumos se utilizaron
las retrospectivas de los once Sprints, el registro de riesgos, los informes de
seguimiento, los resultados del piloto y una encuesta anénima al equipo. Cada
leccion se documento con la situacion observada, su impacto, la recomendacion y
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el responsable de difundirla, y se clasificé como positiva (practica que conviene
repetir) o negativa (practica que conviene corregir).

10.5.2. Lecciones positivas

Tabla 10.11. Lecciones aprendidas positivas.

Leccion

Evidencia en el proyecto

Aplicacién en proyectos

futuros

Validar con
clientes antes de
invertir.

El pivotaje de portafolio evitd
comprar USD 18 500 de
inventario sin evidencia de
demanda.

Condicionar las compras
significativas a
experimentos con clientes
reales.

El asesoramiento
técnico es un
diferenciador.

Fue el factor mejor valorado
por los clientes (92 %).

Incluir a Ingenieria en la
propuesta de valory en el
proceso de cotizacion.

Separar la
gobernanza de los
eventos de Scrum.

Los hitos H3 a H6 se
aprobaron con evidencia
«Done» sin usar las Sprint
Reviews como aprobaciones
formales.

Replicar el modelo hibrido
en proyectos con
componentes de producto
inciertos.

Involucrar clientes
reales desde un
Sprint intermedio.

El Sprint 9 detecté mejoras
que se resolvieron en el
Sprint 10, antes del
lanzamiento.

Planificar validaciones
externas antes de alcanzar
el 70 % del cronograma.

Las reservas
explicitas protegen
la fecha final.

La reserva de cronograma
absorbio el retraso de H4 sin
afectar el cierre.

Mantener reservas
administradas por el
Director y liberadas solo con
decision documentada.

Incluir requisitos
normativos en la
Definition of Done.

Ningun producto sin
certificados ni ensayos
ingreso al catalogo.

Incorporar criterios técnicos
y normativos en la DoD de
todo producto regulado.

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado).
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10.5.3. Lecciones negativas y oportunidades de mejora

Tabla 10.12. Lecciones aprendidas negativas.

Leccion

La coordinacién
informal con
proveedores genera
incumplimientos.

Qué ocurrié

Un pedido se retraso por
una confirmacion tardia;
OTIF de 87,5 %.

Recomendacion

Disefnar desde el inicio
una vista compartida del
estado de cada proveedor.

La calidad de los
datos de inventario se
subestimo.

La parametrizacion = 90 %
se completé en el mes 4y
no en el mes 3.

Dedicar un Sprint
temprano al saneamiento
de datos y estimar con
muestreo previo.

Las métricas de
aprendizaje deben
definirse antes del
piloto.

Siete cotizaciones
rechazadas no tenian causa
registrada.

Definir los indicadores de
aprendizaje y sus
formatos antes de
cualquier experimento.

El piloto debe
dimensionarse segun
el ciclo de compra del
cliente.

La ventana del piloto en la
linea base (20 dias) resulté
corta para un ciclo B2B
completo; parte del
aprendizaje se traslado a la
operacion.

Ajustar la duracion del
piloto al ciclo real de
compra y prever
iteraciones desde la
planificacion.

El personal
compartido requiere
acuerdos formales.

Hubo picos de carga entre
Comercial y Logistica
durante la ola 1.

Formalizar la dedicacion
con los jefes funcionales y
aplicar limites WIP desde
el primer Sprint.

La homologacion de
familias criticas es
lenta.

Los ensayos adicionales
retrasaron H4.

Iniciar la homologacion en
paralelo con el estudio de
mercado.

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado).

10.5.4. Aplicacion de las lecciones en proyectos futuros

Para que las lecciones no se queden en un documento de archivo, se
acordaron cuatro mecanismos de aplicacion:

e Registro organizacional: las lecciones se incorporan al repositorio de la
PMO con etiquetas por tipo de proyecto (nueva linea de negocio, procura,
implementacion de sistemas), para que sean consultadas en la fase de
inicio de proyectos similares.
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e Lista de verificacion para nuevas lineas de negocio: se elabora una lista
que incluye validacion de mercado antes de invertir, saneamiento temprano
de datos, homologacion en paralelo, métricas de aprendizaje del piloto y
acuerdos de dedicacion del personal.

e Ajuste de plantillas: el formato de cotizacion incorpora el campo de causa
de rechazo y la plantilla de cronograma incluye por defecto reservas de
tiempo y un piloto dimensionado segun el ciclo de compra.

e Revisién en la operacion: la Gerencia Comercial revisara en la segunda
iteracidn si las lecciones negativas se corrigieron, cerrando asi el ciclo de
aprendizaje.

10.6. Informe Final de Cierre

El informe final consolida el proceso de cierre y constituye el entregable
E11 del proyecto. Su ficha resumen se presenta a continuacion.

Tabla 10.13. Ficha resumen del informe final de cierre.

Elemento Detalle

Disefno e implementacion de una linea de negocio para la

Proyecto o -~ ) "y

comercializacion de suministros de lineas de transmision.
Organizacion SEDEMI Construcciones Electromecanicas SCC.
Patrocinador Gerencia General.

Director del Proyecto (Scrum Master) y Gerente Comercial

Direccién y producto (Product Owner).

Periodo 04-ene-2027 a 30-jun-2027 (seis meses).

Hibrido: gobernanza predictiva con Scrum, Kanban, Lean

Enfoque Startup y Design Sprint.

Once entregables (E1 a E11) aceptados; dos con
Alcance . : y

observaciones transferidas a operacion.
c Cierre en la fecha de linea base; uso de 3 de 10 dias de

ronograma

reserva.

USD 72 700 ejecutados de USD 94 000 presupuestados
Costo (77 %).

8 clientes nuevos, USD 24 000 en ventas, 28 % de
margen, 53,3 % de conversion, 87,5 % OTIF y 87 % de
satisfaccion.

Resultados del
piloto
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Elemento Detalle

Decision Perseverar con ajustes y escalar de forma progresiva.

Estado Cerrado formalmente el 30-jun-2027.

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado).

10.6.1. Resumen de resultados

El proyecto cumplié su alcance, su plazo y su presupuesto. La nueva linea
de negocio quedo en operacion con un portafolio priorizado, proveedores
homologados, una politica comercial aprobada, procesos documentados, datos
parametrizados y personal capacitado. El piloto validé parcialmente las cuatro
hipbtesis del modelo de negocio: existe necesidad en el mercado, los clientes
compran a SEDEMI, el negocio genera margen positivo y el asesoramiento técnico
es valorado como diferenciador.

Los resultados también evidencian que el desafio principal de la operacion
sera el nivel de servicio en las entregas y no la demanda. Por esta razon, la
decision de cierre no es expandir la linea de inmediato, sino perseverar con los
ajustes definidos en el capitulo 8 y ampliar el inventario solo cuando la rotacion lo
justifique.

10.6.2. Presentacion ejecutiva

El 29 de junio de 2027 se realizo la presentacion ejecutiva de resultados a
la Gerencia General, la Direccion Comercial y Finanzas. En ella se destacaron los
siguientes puntos:

e El proyecto concluyé en la fecha prevista y con una ejecucion del 77 % del
presupuesto, gracias al pivotaje de portafolio.

e Lalinea de negocio se encuentra en operacion y los clientes del piloto
valoraron positivamente la propuesta (87 % de satisfaccion general).

e El cumplimiento de entregas (87,5 %) es la principal brecha y cuenta con un
plan de mejora con responsables y plazos.

e Los objetivos de ventas, rotacion de inventario y clientes nuevos se mediran
a doce meses, con un avance inicial de 8 de los 10 clientes previstos para
el primer ano.

e Se presentaron las lecciones aprendidas y las recomendaciones para la
segunda iteracion y para futuros proyectos.
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10.6.3. Aceptacion formal

Con base en el informe final, la Gerencia General aprobé el cierre del
proyecto el 30 de junio de 2027 mediante un acta de aceptacion que registra la
conformidad con los entregables, las observaciones vigentes y los pendientes
transferidos. El acta se firma por los siguientes responsables:

Tabla 10.14. Firmas del acta de aceptacién formal.

Rol Nombre Firma Fecha
Gerencia General :
(Patrocinador) Slun-202Y
Director del Proyecto 30-jun-2027
8erente Comercial (Product 30-jun-2027
wner)
Finanzas 30-jun-2027

Fuente: elaboracién propia. Los nombres se completaran con los responsables designados por
SEDEMI.

10.6.4. Reconocimiento del equipo

Como parte del cierre se organizé un encuentro de reconocimiento con todo
el equipo del proyecto, en el que la Gerencia General agradecié el aporte de cada
area y se destacaron los logros alcanzados. Ademas, el Director del Proyecto
envio a cada jefe funcional una comunicacion sobre el desempefio de su
colaborador en el proyecto, para que este aporte se considere en sus
evaluaciones. Este reconocimiento es especialmente relevante porque el proyecto
se ejecutd con personal que mantuvo, en paralelo, sus responsabilidades
operativas.

Conclusion del capitulo

El proceso de cierre permitié confirmar que el proyecto cumplio su
propésito: SEDEMI cuenta con una linea de negocio en operacion para la
comercializacion de suministros de lineas de transmision, construida sobre sus
capacidades técnicas y de procura. Entre los principales logros destacan la
aceptacion de los once entregables, el cierre en la fecha de linea base, una
ejecucion presupuestaria del 77 % y un piloto con resultados de conversion,
margen y satisfaccion superiores a las metas minimas.
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Los desafios enfrentados durante el cierre fueron, principalmente, la
necesidad de cerrar formalmente un proyecto cuyos beneficios se mediran en la
operacion, la brecha en el cumplimiento de entregas y la coordinacion de la
liberacién de un equipo compartido con las areas funcionales. Estos desafios se
resolvieron mediante la distincion explicita entre entregables aceptados y
compromisos transferidos, la asignacién de responsables y plazos a cada
pendiente y una liberacion escalonada de recursos.

Finalmente, la aplicacion de los principios de cierre demuestra que esta
etapa no es un tramite administrativo, sino el punto en el que la organizacion
convierte un esfuerzo temporal en capacidad permanente. La verificacion de
entregables, el cierre de contratos y cuentas, la liberacidén ordenada de recursos y
la recopilacién de lecciones aprendidas protegen a SEDEMI de obligaciones
abiertas y, sobre todo, le permiten aprovechar la experiencia de este proyecto en
sus siguientes iniciativas. En coherencia con el enfoque hibrido aplicado a lo largo
de Scrum, Kanban, Lean Startup y Design Sprint (capitulos 6 a 9), el cierre formal
del proyecto marca también el inicio de un nuevo ciclo de aprendizaje en la
operacion.
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Conclusiones y aplicaciones

El presente trabajo desarrolld, en todas sus etapas, el plan de proyecto
para el disefio e implementacién de una linea de negocio especializada en la
comercializacién de suministros y herrajes para lineas de transmision en SEDEMI
Construcciones Electromecanicas SCC, empresa con 20 afios de experiencia en
el disefio y construccién de lineas de alta tension en Ecuador. A lo largo de diez
capitulos se recorrié el ciclo completo del proyecto —desde la seleccién del
enfoque de gestion hasta el cierre formal—, combinando una gobernanza
predictiva con practicas agiles y lean. Esta seccion sintetiza los aspectos mas
importantes del trabajo y describe su aplicacion al entorno concreto de SEDEMI y
del mercado de suministros para el sector eléctrico ecuatoriano.

1. Conclusiones

1.1. Enfoque hibrido como decisiéon deliberada

El estudio comparativo entre el Burj Khalifa y el programa Sentinel del FBI
(capitulo 1) mostrd que ni la gestion en cascada ni la gestion agil basada en el
valor son superiores en términos absolutos: su conveniencia depende de la
incertidumbre, de la estabilidad de los requisitos y del costo de revertir decisiones.
El proyecto de SEDEMI retine ambos tipos de componentes. Por un lado, la
inversion en inventario, la homologacion de proveedores, las importaciones, el
cumplimiento técnico y normativo y los contratos exigen controles formales y
tienen un alto costo de cambio. Por otro, la demanda real, el portafolio mas
atractivo, los precios y la experiencia del cliente B2B eran inciertos al inicio. Por
ello, el enfoque hibrido adoptado no fue una solucién intermedia, sino una decision
de disefo: la gobernanza predictiva aporto trazabilidad sobre alcance, tiempo,
costo y riesgos, y las practicas agiles aportaron aprendizaje y adaptacién donde la
incertidumbre era mayor.

1.2. Una planificacion medible y protegida por reservas

La planificacion de los capitulos 2 y 3 definid seis objetivos SMART, una
estructura de desglose del trabajo, un cronograma de seis meses (enero a junio de
2027) con hitos H3 a H6 en la ruta controladora, la asignacién de recursos, el
registro de riesgos y un plan de seguimiento y control. Dos decisiones resultaron
determinantes: tratar la prueba piloto como la principal puerta de validacion del
modelo de negocio y administrar reservas explicitas del 10 % del presupuesto de
implementacion y de 10 dias laborables de cronograma. Al cierre, la reserva de
tiempo absorbio el retraso de tres dias en H4 sin afectar la fecha final, y la reserva
de contingencia cubri6 el sobrecosto del 3 % en la implementacion. Contar con
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metas y umbrales definidos desde el inicio permitid, ademas, que la evaluacion
final se realizara contra criterios objetivos y no contra percepciones.

1.3. Las personas y la comunicacion como condiciones de ejecucion

El proyecto se ejecutd con personal que mantuvo en paralelo sus
responsabilidades operativas, o que convirtié la formacion del equipo y la
comunicacion en condiciones criticas de éxito. El capitulo 4 identificd cinco
competencias clave, disei¢ entrevistas simuladas con una matriz de evaluacion
objetiva, definio los roles criticos y priorizé un plan de capacitacién que alcanzé un
94 % de cumplimiento. El capitulo 5 ubic6 a 14 partes interesadas en la matriz
poder-interés y establecio canales, mensajes, mecanismos de prevencion de
conflictos y un plan de respuesta a crisis con vocero unico. La experiencia del
proyecto confirmo la pertinencia de estos elementos y también su limite: los picos
de carga entre Comercial y Logistica durante la primera ola del piloto evidenciaron
que la dedicacion del personal compartido debe formalizarse con los jefes
funcionales desde el inicio.

1.4. Cada practica agil en el ambito donde aporta mayor valor

Los capitulos 6 a 9 demostraron que las practicas agiles se complementan
cuando se asigna a cada una un propésito especifico. Scrum permitié construir de
forma incremental la Plataforma Comercial y Operativa de Suministros mediante
once Sprints de dos semanas, un Product Goal explicito, un Product Backlog
ordenado por valor y una Definition of Done que incorporé requisitos técnicos y
normativos; la inclusion de clientes reales en el Sprint 9 permitié corregir mejoras
en el Sprint 10, antes del lanzamiento. Kanban hizo visible el flujo de atencion de
pedidos en nueve etapas, con limites WIP y métricas de flujo orientadas a reducir
el lead time estimado de 15 a 20 dias habiles a un rango de 10 a 14 dias. Lean
Startup transformé los supuestos comerciales en cuatro hipétesis verificables y
condujo a la decision de perseverar con ajustes; el pivotaje de portafolio evitd
inmovilizar USD 18 500 en inventario sin evidencia de demanda. Design Sprint
concentré en cinco dias la exploracion de la experiencia de cotizacion del cliente
B2B antes de comprometer el desarrollo del catalogo MVP.

1.5. Resultados del proyecto

El proyecto cumplio su alcance, su plazo y su presupuesto: los once
entregables fueron aceptados, el cierre se produjo en la fecha de linea base (30
de junio de 2027) y se ejecutd el 77 % del presupuesto. El piloto valido
parcialmente las cuatro hipoétesis del modelo de negocio: existe necesidad en el
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mercado, los clientes compran a SEDEMI, el negocio genera un margen positivo y
el asesoramiento técnico es valorado como diferenciador. La conclusion mas
relevante para la operacion es que el principal desafio de la nueva linea no es la
demanda, sino el nivel de servicio en las entregas.

Tabla C.1. Sintesis de resultados clave del proyecto.

Aspecto Meta o umbral ‘ Resultado al cierre
Plazo Seis meses (ene— | Cierre el 30-jun-2027; uso de 3 de
jun 2027) 10 dias de reserva
Presupuesto USD 94 000 USD 72 700 ejecutados (77 %)
Conversion de o o o
cotizaciones =220 % 53,3 % (8 de 15 cotizaciones)
Margen bruto del o o
piloto =25 % 28 %
0 i .
Entregas OTIF > 95 9 87_,5 .A) (7 de 8 pedidos); brecha
principal
Satisfaccion general Referencial 87 %
. =10 en el primer 8 durante el piloto (80 % de la
Clientes nuevos ~
ano meta anual)

Fuente: elaboracion propia (escenario simulado), con base en las tablas 10.3, 10.4 y 10.13.

2. Aplicaciones a un entorno concreto

2.1. Entorno de aplicacién

El entorno concreto de aplicacion es SEDEMI Construcciones
Electromecanicas SCC y su participacion en el mercado ecuatoriano de
suministros para lineas de transmision. Se trata de una organizacion con cultura
de gestidn predictiva, propia de la construccién electromecanica, que dispone de
conocimiento técnico, capacidad de procura, relacion con proveedores e inventario
de baja rotacion. Sus clientes objetivo —constructoras, contratistas eléctricos,
empresas privadas, distribuidores y entidades vinculadas a proyectos de
transmision— compran en un entorno B2B caracterizado por exigencias técnicas y
normativas, ciclos de compra largos y dependencia de proveedores, en parte
importados. En este contexto, el trabajo no se limita a un ejercicio académico:
entrega a la empresa una linea de negocio en operacion, un conjunto de
herramientas de gestién y una hoja de ruta para su consolidacion.
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2.2. Aplicacién en la operacion de la nueva linea de negocio
Los componentes desarrollados en el trabajo se trasladan a la operacion de
SEDEMI de la siguiente manera:

Tabla C.2. Aplicacion de los componentes del trabajo en la operacion de
SEDEMI.

Componente

Aplicacién concreta

Responsable y

Lean Startup (cap.
8)

Segunda iteracion de ocho semanas
con metas de conversiéon = 60 %,
margen = 30 %, OTIF 295 % y
satisfaccién con la entrega = 85 %.

plazo

Gerente
Comercial; julio a
agosto de 2027

Kanban (cap. 7)

Uso del tablero como herramienta
diaria de gestion de pedidos y
contraste del lead time real con la
estimacion de 10 a 14 dias habiles.

Analista de
Operaciones;
revision mensual

Lecciones
aprendidas (cap. 10)

Plan de mejora de entregas:
existencias minimas, acuerdos de
reposicion y vista compartida del

Jefe de Logistica /
Procurement; 30-

estado de cada proveedor. Sl
Medicion de ventas, reduccion del Finanzas /
Plan de seguimiento | inventario de baja rotacion y clientes Comercial- iunio
(caps. 2y 3) nuevos con los indicadores definidos de 2028 ')
en el apartado 2.3.
Decisiones de Incorporacién a inventario de las Comercial /

inversion (caps. 8y
10)

categorias bajo pedido solo cuando la
rotaciéon demostrada lo justifique.

Finanzas; revision
trimestral

Proceso comercial
(caps. 8y 10)

Registro obligatorio de la causa de
rechazo en cada cotizacion para
alimentar el aprendizaje comercial.

Gerente
Comercial;
inmediato

Fuente: elaboracién propia (escenario simulado), con base en las tablas 8.10 y 10.10.

2.3. Aplicacién en futuras iniciativas de la organizacion

Mas alla de la nueva linea de negocio, el trabajo deja a SEDEMI un modelo
replicable para otras iniciativas de diversificaciéon. Las lecciones aprendidas se
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incorporan al repositorio de la PMO y se traducen en una lista de verificacion para
nuevas lineas de negocio que incluye:

e Validar el mercado con clientes reales antes de realizar compras o
inversiones significativas.

e Sanear los datos de inventario en un Sprint temprano y estimar su esfuerzo
mediante muestreo previo.

e |Iniciar la homologacion de familias criticas en paralelo con el estudio de
mercado.

e Definir las métricas de aprendizaje del piloto y dimensionar su duracion
segun el ciclo real de compra del cliente.

e Formalizar la dedicacién del personal compartido y aplicar limites WIP
desde el primer Sprint.

Este modelo es aplicable también a otras empresas del sector
electromecanico ecuatoriano con caracteristicas similares: organizaciones de
cultura predictiva que buscan lanzar lineas comerciales o de servicio con demanda
incierta, y que pueden reducir su riesgo invirtiendo de forma progresiva a medida
que la evidencia del mercado lo respalda.

2.4. Condiciones y limitaciones de la aplicacion

La aplicacion de estos resultados debe considerar que las cifras del piloto y
del cierre corresponden a un escenario simulado y a una muestra acotada de
clientes, por lo que las hipotesis se consideran validadas solo parcialmente. Antes
de escalar la linea de negocio, SEDEMI debera contrastar los indicadores con
datos reales de operacion, confirmar con el area financiera las premisas
presupuestarias —incluidas las horas del personal interno, absorbidas por las
areas funcionales— y medir los objetivos de beneficio en el horizonte de doce
meses previsto.

3. Reflexion final

El principal aporte del trabajo es demostrar que una empresa constructora
con cultura predictiva puede crear una nueva linea de negocio reduciendo su
riesgo de forma progresiva: gobernar con controles formales lo que no admite
improvisacién, aprender con practicas agiles lo que todavia es incierto e invertir
solo cuando la evidencia lo justifica. De este modo, SEDEMI convierte su
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experiencia técnica y de procura en una capacidad comercial permanente y cuenta
con un método de gestidn que puede aplicar en sus proximas iniciativas.
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