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 RESUMEN 

 

En el ámbito de las telecomunicaciones, contar con un teléfono celular es indispensable. Esta 

necesidad genera que los fabricantes de celulares cuenten con un plan que permita lanzar 

nuevos modelos de manera periódica, a fin de brindar a los operadores móviles (y, entonces, 

al usuario final) nuevas alternativas de celulares no solo al alcance de sus posibilidades 

económicas, sino que otorguen las funcionalidades esperadas. 

Para llevar a cabo estos lanzamientos, la empresa de diseño, fabricación, distribución, 

importación y comercialización de celulares (en adelante, empresa de celulares) cuenta con 

proyectos que buscan cumplir con los acuerdos comerciales firmados con operadores 

móviles de cada país para la entrega de modelos de celulares en un plazo determinado. Estos 

proyectos, al lanzar un teléfono celular de gama media, generan un ingreso aproximado de 

USD 1,800,000. El presente trabajo de investigación refiere a una fase del lanzamiento -cuya 

duración es 09 meses- que incluye la certificación, importación, gestión de marketing y venta 

de un primer lote de celulares, contemplando una inversión máxima de USD 385,000 para 

obtener una rentabilidad total del 40%, preparando al mercado para las siguientes dos 

órdenes de compra que se acuerdan con un operador telefónico en el acuerdo comercial. 

El éxito de estos proyectos requieren alinearse con los objetivos organizacionales, gestionar 

los interesados, conocer y cumplir los estándares de calidad necesarios para fabricar y 

distribuir celulares, cumplir con los requerimientos de costos establecidos, brindar 

capacitación al soporte de ventas, identificar y gestionar los riesgos involucrados y, gestionar 

el cronograma para los lanzamientos. 

Palabras clave: Lanzamiento del celular Nokia 5.1, gestión de interesados, gestión del 

alcance, gestión del cronograma, PMBOK® Guide, PMI, Caso de Negocio.  
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ABSTRACT 

 

Nowadays, having a smartphone is essential. This necessity make that the manufacturers of 

these devices take in consideration a plan that allows them to launch several new models of 

smartphones periodically. Manufacturers offer mobile operators (and hence also to end-user) 

new affordable models with all the features they seek. 

In order to have succesuful launches, the company of design, manufacturing, distribution, 

import and sale of smartphones (from this point forward, smartphone company) have 

projects which main objective is to comply with the operators’ commercial agreements in 

each country. These projects, launch of a mid range smartphone, generate revenues of USD 

1,800,000. This research cover the launching phase -which last nine months- and it includes 

the certification, import, management of marketing activites and sell of the first shipment. It 

considers a maximum investment of USD 385,000 to obtain a 40% profit and prepares the 

market for future purchase orders from the operator’s commercial agreements. 

The key to successful projects require to be aligned with the organization objectives, manage 

the stakeholers, know and comply with the quality standards needed to develop and 

manufacture smartphones, comply with the cost’s requirements defined, provide training to 

support the sales force, identify and manage the risks and the schedule stablished for the 

launch of the product.. 

Key words: Launch of the Nokia 5.1 smartphone, stakeholder management, scope 

management, schedule management, PMBOK® Guide, PMI, business case. 
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1 CAPÍTULO 1: INTRODUCCIÓN 

1.1 Antecedentes 

1.1.1 Descripción de la organización 

Nokia es una empresa con más de cien años en el mercado, inició sus operaciones en 1865. 

Para un mejor entendimiento de esta organización, de sus negocios en relación con la 

industria de telecomunicaciones, y de su posterior relación con la empresa de celulares, se 

ha desarrollado la siguiente línea de tiempo de Nokia: 

Tabla 1 

Línea de tiempo de la empresa Nokia 

Año Detalle de las actividades de la organización 

1865 Inició la empresa Nokia en Tampere, Finlandia. 

1960 Incursionó en telecomunicaciones con la fabricación de cableado. 

1970 Creó de equipos telefónicos de transmisión por microondas (sin requerir 

cableado). 

1982 Desarrolló el primer sistema de telefonía móvil en el mundo, llamado Senator. 

1984 Introdujo al mercado de Mobira Talkman, el primer teléfono transportable (peso 

de solo 9 kilogramos) y de venta masiva. Con ello, Nokia se consolidó como 

empresa de teléfonos móviles, destacándose frente a sus competidores por la 

innovación. 

1992 Jorma Ollila es nombrado CEO y le da un foco en telecomunicaciones a la 

empresa. Con esto se obtuvo grandes ingresos de hasta casi 4 mil millones de 

dólares a finales de los años noventa (Fox, 2000). 

2003  Desarrolló diferentes sistemas operativos (S60, S40, S30 y MeeGo) para los 

teléfonos móviles que originaban una competencia interna de recursos para el 

desarrollo y complicaban el portafolio. 

2010 Se nombró a Stephen Elop (ex empleado de Microsoft) como CEO (Wearden, 

2010). Con el objetivo de estandarizar los sistemas operativos, se designa a 

Symbian como el nuevo y único sistema operativo para los teléfonos móviles. 

2011 El CEO de Nokia Stephen Elop impulsó que Nokia y Microsoft realizaran una 

alianza para emplear un sistema operativo llamado “Windows Phone” en los 

teléfonos móviles de la marca Nokia. 

2013 Microsoft compra la división de teléfonos móviles de Nokia (Scroxton, 2013) 

adquiriendo el know-how, fábricas, bienes y personal. Debido a que Microsoft no 

era una marca reconocida en equipos celulares se incluyó, en el acuerdo de la 

compra, el uso de la marca Nokia por un año y luego de ello, Microsoft debería 

fabricarlos con su propia marca. 
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Nokia, por su parte, se dedicó a sus otras líneas de negocio (telecomunicaciones, 

desarrollo de aplicación de mapas, investigación y desarrollo de nuevas 

tecnologías).  

2015 Nokia compra a la empresa Alcatel-Lucent (empresa de telecomunicaciones y 

telefonía móvil), para continuar con el desarrollo de su línea de negocios de 

telecomunicaciones (Byford, 2015). 

2015 Nokia vende su aplicación de mapas, Here, a un consorcio de fabricantes de 

autos, conformado por las empresas BMW, Audi y Daimler (Trenholm, 2015). 

2017 La empresa de celulares adquiere los derechos de la marca Nokia por 10 años 

para la fabricación de teléfonos, utilizando Android como único sistema 

operativo (BBC, 2016). 

TCL adquiere los derechos de la marca Alcatel para la fabricación de teléfonos. 

Fuente: Elaboración propia basada en artículos de noticias al 2018 

En resumen, la división de equipos móviles y mapas fue vendida; de manera tal que, 

actualmente, Nokia está enfocada en equipos de telecomunicaciones.  

Además, Nokia alquiló -por 10 años- la marca a la empresa de celulares así como a otras 

empresas en el rubro, siendo ahora un fabricante de equipos móviles y tabletas (Nokia no 

tiene participación en la empresa, pero sí en el desarrollo de nuevos dispositivos). 

Con el fin de tener un detalle de la empresa de celulares, a continuación, se lista un resumen 

con información relevante de esta organización: 

Tabla 2 

Perfil de la empresa de celulares 

Características  Detalle 

Tipo de Compañía Empresa de celulares  

Actividad Diseño, fabricación, importación, distribución y 

comercialización de teléfonos celulares. 

Equipo de Liderazgo Chief Executive Officer 

Chief Marketing Officer 

Chief Product Officer 

Chief Financial Officer 

Chief Commercial Officer, Head of Europe 

General Counsel 

Vice President Operations 

Vice President Accessories 

Vice President India 

Vice President Americas 
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Vice President Africa 

Mercados atendidos Todo el mundo  

Historia 2017: 

• Inicio de operaciones. 

2018: 

• Comercialización en 50 países. 

• Valor de la empresa: $ 1000 millones. 

• Ventas por $ 67 millones. 

• Cartera: 6 celulares y 5 feature phones. 

2019: 

• Ventas por $ 82 millones. 

• Cartera: 23 celulares y 9 feature phones. 

Marca comercializada  
Visión Ser una de las cinco principales comercializadoras de 

teléfonos celulares en el mundo para el año 2022. 

Misión Mejorar la calidad de vida de nuestros clientes brindándoles 

equipos celulares durables, innovadores, seguros y siempre 

actualizados. 

Valores Compromiso, integridad, responsabilidad y colaboración. 

Productos comercializados - Celulares (teléfonos inteligentes) 

- Feature phones (teléfonos básicos) 

Objetivos - Celulares Top 10 - 2019 

- Feature phones Top 1 - 2019 

Fuente: Elaboración propia basada en artículos de noticias y la página web de la empresa de 

celulares 

Finalmente, es importante mencionar que la empresa de celulares no tiene operaciones en 

todos los países en los que comercializa celulares de marca Nokia. El esquema de negocio 

que tiene actualmente implica tener dos socios, uno que se encargue de la fabricación de 

celulares (ODM en China) y otro socio que se encargue de realizar la logística de los 

teléfonos del país de fabricación a las tiendas por departamento u operadores locales. Con el 

fin de garantizar el uso adecuado de la marca Nokia, la empresa de celulares tiene a su cargo 

las operaciones de soporte como Pre-Venta, Postventa, Marketing y Capacitación. 
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1.1.2 Análisis del entorno 

1.1.2.1 Contexto del mercado mundial de celulares y tendencias 

Para entender el mercado mundial de celulares, primero analizaremos la variación de 

participantes en los últimos 10 años. Los principales participantes del mercado de celulares 

eran Nokia, Blackberry y Apple con un 75% del mercado. Actualmente, Samsung, Huawei 

y Apple mantienen el liderazgo. Ellos en conjunto tienen más de la mitad del mercado. Sin 

embargo, Xioami y Oppo, marcas chinas, mantienen un crecimiento constante durante los 

últimos años (ver Figura 1). Este predominio de fabricantes ha ocasionado los siguientes 

efectos en el mercado: En primer lugar, guerra de precios que ha originado que la industria 

tenga márgenes cada vez más bajos. Además, dados estos márgenes bajos, este tipo de 

empresas se han visto forzadas a reducir sus costos relacionados con investigación y 

desarrollo, lo cual impactó en la innovación de los dispositivos (Meyer, 2016). 

Figura 1 

Participación mundial del mercado de celulares por marca 

Fuente: Statista, 2019 

Adicionalmente, otra característica mundial en el mercado de los celulares es una tendencia 

a decrecimiento en la producción de dispositivos celulares. Esto debido a dos factores: i) la 
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penetración de celulares ha superado el 70% en USA, Europa y Asia; y ii) el ciclo de vida 

se ha incrementado de menos de 20 meses (2012) a más de 23 meses (2018). Estos factores 

han reducido la producción de celulares en los últimos años (Guha, S., & Burns, C., 2019), 

tal como se muestra en la Figura 2. 

Figura 2 

Total de unidades de celulares fabricadas por trimestre 

 

Fuente: Elaboración propia basada en información de Statista, 2019. 

En conclusión, debido a la falta de innovación y extensión del periodo de uso de los 

teléfonos, se tiene globalmente una reducción de venta de celulares. Se espera que esta 

tendencias aún se mantenga en los próximos años. 

1.1.3 Problema 

Para las empresas de la industria de telefonía móvil es necesario concretar proyectos 

vinculados con el lanzamiento constante de diferentes modelos de celulares durante el año 

(con intervalos de aproximadamente 2 a 3 meses entre cada lanzamiento). El retraso en el 

lanzamiento y la entrega del stock acordado de un modelo de celulares generaría un impacto 

negativo que puede traer como consecuencias penalidades por incumplimiento, pérdidas en 
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ventas y caída en el posicionamiento de la marca dentro del mercado. Para el caso de la 

empresa de celulares, este hecho conlleva a que deba cumplir con los plazos acordados en 

los contratos comerciales firmados con los diferentes operadores telefónicos en cada 

lanzamiento, a fin de concretar la venta de sus celulares de marca Nokia. Esto revela una 

vital importancia en la gestión del cronograma de los proyectos de lanzamiento de celulares, 

para lo cual es fundamental superar los siguientes problemas: 

• Tener un mapeo total de los interesados del proyecto y la correcta gestión del 

involucramiento. 

• Definir el alcance de las actividades a realizar, manteniendo una trazabilidad constante 

de los requisitos de los interesados. 

• Entregar un producto de calidad que cumpla con los estándares definidos para los 

teléfonos celulares, cumpliendo con los requisitos de los interesados. 

• Gestionar el cronograma del proyecto de lanzamiento de celulares para cumplir con los 

plazos y fechas estipuladas en los contratos comerciales firmados con los operadores. 

• Gestionar las adquisiciones del proyecto, para firmar contratos que representen 

beneficios para la empresa de celulares en relación con el servicio otorgado por sus 

proveedores. 

• Gestionar los riesgos del proyecto, sobre todo los relacionados con gestión del 

cronograma. 

• Gestionar los costos, recursos, comunicación e integración del proyecto de lanzamiento. 

• Estandarizar procesos y utilizarlos como base para nuevos lanzamientos, gestionando el 

conocimiento y las lecciones aprendidas, con el fin de ser compartidas en toda la 

organización. 

Se propone aplicar  los estándares de la Guía del PMBOK® Sexta Edición, sobre este tipo de 

proyectos a fin de poder garantizar el cumplimiento de los requisitos contenidos en los 

contratos comerciales firmados con los operadores telefónicos. 
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Esto permitirá lograr lo siguiente: 1) Estandarizar la forma de trabajo en los lanzamientos de 

celulares de la empresa de celulares en Perú; 2) Cumplir con los plazos y fechas, bajo 

constante seguimiento y control del cronograma; 3) Tener un alineamiento con los requisitos 

solicitados por los interesados; 4) Sincerar los costos de estos proyectos; 5) Establecer 

reservas para contingencias específicas para cada uno de los componentes del presupuesto 

de estos proyectos; 6) Gestionar de forma adecuada el conocimiento generado durante los 

proyectos, tomando en cuenta las lecciones aprendidas obtenidas; y 7) Mejorar confianza de 

operadores telefónicos con el fin de concretar nuevos negocios. 

1.1.4 Tema 

Dirección de proyectos aplicados al lanzamiento de un celular en una empresa de diseño, 

fabricación, importación, distribución y comercialización de celulares en Perú. 

1.1.5 Título 

Aplicación de los estándares globales del PMI para la dirección de proyectos en el 

lanzamiento del celular Nokia 5.1 de una empresa de diseño, fabricación, importación, 

distribución y comercialización de celulares a través de un operador de telefonía móvil en 

Perú, en el año 2018. 

1.1.6 Objetivo principal 

Aplicar los estándares globales del PMI -basados en la Guía del PMBOK® Sexta Edición- a 

fin de desarrollar un Plan para la dirección de proyectos en el lanzamiento del celular Nokia 

5.1 en un empresa de diseño, fabricación, importación, distribución y comercialización de 

celulares a través de un operador de telefonía móvil en Perú, en el año 2018. 
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2  CAPÍTULO 2: CASO DE NEGOCIO 

2.1 Celulares en Perú 

Además de la reducción global del mercado de celulares, en el mercado peruano se ha 

acrecentado debido a la eliminación del subsidio en el precio de los equipos. Por ejemplo, 

en un plan de 100 soles mensuales, se podía recibir un descuento de 300 soles (asumido por 

el operador) en la compra de un teléfono. El subsidio ha sido suprimido por problemas en el 

rendimiento financiero de los operadores (Gestión, 2019). Esto ha ocasionado una dramática 

reducción de importaciones de celulares en los últimos meses (ver Figura 3): 

Figura 3 

Total de unidades de celulares importadas a Perú por trimestre 

 
Fuente: Elaboración propia con base en información de aduanas Perú.  

2.2 Canales de venta 

En Perú, el canal de venta principal es el administrado por los operadores móviles (Claro, 

Movistar, Entel y Bitel) con más del 85% de las ventas registradas. Los canales de venta 

secundarios son tiendas por departamento, supermercados y tiendas especializadas (Hiraoka, 

Coolbox).  
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2.3 Análisis comparativo de las empresas del rubro (competidores actuales) 

• Samsung: Se enfoca en cubrir todos los segmentos (bajo, entrada, medio y alto). 

Presenta una de las más grandes inversiones de marketing. Debido a lo anterior, la 

empresa de celulares no busca ser una competencia directa, sino enfocarse en el 

segmento de entrada y en canales B2B o retail, en los cuales Samsung no tiene interés 

en participar. 

• Huawei: Presenta un presupuesto de marketing comparable con Samsung; sin 

embargo, ha sufrido un duro golpe con la restricción que el presidente de Estados 

Unidos, Donald Trump, impuso en su momento en el uso de las aplicaciones de 

Google (Layne, 2019). La situación descrita anteriormente genera que los operadores 

no asuman riesgos al comercializar sus equipos en el mismo volumen que antes; dado 

ello, la empresa de celulares busca tomar ventaja incrementando su participación. 

• Motorola: Considerado como competencia directa debido a que cubre los mismos 

segmentos que la empresa de celulares (entrada y medio) y similar presupuesto de 

marketing. Una diferencia competitiva que la empresa de celulares mantuvo frente a 

Motorola era la certificación “Android One” en todo el portafolio de celulares; sin 

embargo, los nuevos equipos de Motorola (serie “One”) eliminan esta ventaja 

(Kunal, K., 2019). 

• LG: Competidor que ha tenido problemas en Perú, debido a que su portafolio de 

productos no se actualizó con la velocidad que requería el mercado, sumado al hecho 

que sus directivos en este país cambiaron. LG es considerado también como 

competencia directa debido a que, al igual que Motorola, cubre los mismos 

segmentos (entrada y medio) y maneja un presupuesto de marketing similar. 
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• Apple: Competidor cuyo enfoque es el segmento alto. La empresa de celulares 

compite de forma indirecta con las versiones de iPhone de años anteriores, las cuales 

participan en el segmento medio y son potenciados con promociones como 

herramientas para su liquidación. 

2.4 Análisis de fuerzas competitivas del rubro 

2.4.1 Amenazas de nuevos competidores 

• OnePlus, Oppo y Vivo: Se constituyen en su conjunto como el cuarto-quinto 

fabricante más grande de celulares en el mundo (presencia principalmente en Asia). 

El potencial ingreso de estas empresas al mercado estadounidense y latinoamericano 

podría llevarlos a estar entre los 3 primeros lugares de fabricantes de celulares. En 

adición, debido a las especificaciones de sus equipos, y a la estrategia de precios 

agresiva que presentan, gracias a la economía de escala obtenida por su volumen de 

ventas en el mercado chino, se podrían volver fuertes competidores para la empresa 

de celulares. 

• Google: Potencial competidor que cuenta con una línea de celulares llamado Pixel, 

creados originalmente para el segmento alto. A pesar de lo anterior, en 2018 lanzó 

una versión de celular para el segmento medio llamado Pixel 3a. Dichos celulares ya 

se comercializan en ciertas regiones de Latinoamérica a través de la plataforma de 

ventas online Linio, se espera que en los próximos años se distribuyan a toda 

Latinoamérica (incluido Perú), convirtiéndose en competencia de la empresa de 

celulares. 

• Honor: Marca administrada por Huawei, la cual se ha vuelto muy popular en el 

público juvenil de China. Se espera que durante los próximos años ingrese de manera 

oficial en Perú. 
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2.4.2 Amenazas de productos sustitutos 

Aunque se considera que la amenaza de productos sustitutos es baja, la empresa de celulares 

ha identificado dos tecnologías que podrían tener impacto en el largo plazo: 

• KaiOS: Sistema operativo diferente a Android, con un menor número de 

funcionalidades y complejidad, que lo hace más económico. 

• eSIM: Tecnología que permite crear una tarjeta SIM virtual en un dispositivo 

diferente a un celular que no cuente con una ranura para una tarjeta SIM 

convencional. Esto ayudará a que dispositivos de menor tamaño como relojes 

inteligentes puedan tener la capacidad de realizar llamadas y ejecutar tareas de forma 

autónoma (sin estar conectado a un celular). 

2.4.3 Poder de negociación de clientes 

El cliente objetivo es denominado por la empresa de celulares como “Life Maximizer”. Este 

segmento agrupa al público entre 18 a 34 años. Se enfoca en equipos de segmento medio y 

busca principalmente tres cosas: 

Alta relación valor vs. Dinero: El cliente busca la más alta relación entre lo que se 

paga y lo que se recibe. No busca las especificaciones más altas del mercado, sino cubrir sus 

necesidades con la menor inversión posible. 

Innovación: A pesar de no comprar un teléfono de la gama o segmento más alto, el 

cliente busca funcionalidades adicionales que surgen producto de la innovación. Ejemplo de 

esto se refleja en que puede estar interesado en un celular con doble o triple cámara, Notch 

en la pantalla, lector de huella digital, etc. 

Confiabilidad en la funcionalidad: Hoy en día los usuarios esperan confiar en el 

correcto funcionamiento de características o funciones básicas de un teléfono: 
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- Duración de la batería: por lo menos un día.  

- Desempeño: poder abrir o cambiar de aplicación sin lentitud. 

- Calidad de la cámara: aspecto que en muchos casos resulta vital para el usuario, 

debido a que ahora los teléfonos son usados para registrar acontecimientos importantes y 

publicarlos luego en redes sociales. 

En definitiva, el poder de negociación de los clientes es alto debido a que la oferta actual del 

mercado es altamente competitiva. Esto genera que los clientes tengan la posibilidad de 

contar con opciones variadas a fin de adquirir un equipo celular. Entre los principales 

beneficios que buscan los usuarios tenemos: 

Pantalla: Este tipo de usuarios utiliza el teléfono, muchas veces, sin contar con otro 

equipo como una computadora o tableta. La navegación por internet desde el celular ha 

superado la que se hace por medio de computadoras. Debido a este cambio en el consumo 

de los usuarios, se busca pantallas cada vez más grandes. El promedio de tamaño de pantalla 

actual es de 6”. 

Cámara: Actualmente, todas las cámaras deben de tener efectos como el bokeh, el cual 

requiere contar con 2 cámaras en la parte posterior. Otra funcionalidad requerida es el modo 

de embellecimiento de rostros. Finalmente, se espera que se mejoren las fotografías en 

situaciones de baja luz como una nueva tendencia para el 2020. 

Batería: Este tipo de usuarios suele tener trabajos que implican movilización constante 

durante el día. Ante esta situación, la autonomía de la batería del equipo para concluir con 

las labores diarias es imprescindible.  

Durabilidad y diseño: La durabilidad es un factor importante. Los usuarios desean un 

teléfono que pueda superar, por lo menos, el año de uso. Por otro lado, el diseño no solo 



 

13 

 

afecta la decisión de compra, sino que es una característica que ha conllevado a la aparición 

de dos tamaños en los teléfonos de segmento alto. Por ejemplo, Galaxy S10 y Galaxy S10+ 

(Plus). 

Frente a la oferta existente y el poder que ahora posee el cliente, la empresa de celulares ha 

optado por posicionar sus equipos celulares resaltando atributos como i) pureza (cero 

aplicaciones duplicadas), ii) durabilidad (resistencia física del celular de por lo menos 2 

años), iii) actualizaciones de seguridad constantes (parches de seguridad implementados 

antes que cualquier otra empresa de telefonía que trabaja con Android) y iv) tecnología “Pure 

Display” (experiencia de visualización superior en calidad HDR). 

Finalmente, factores de compra que podría tomar en cuenta un cliente es el siguiente: 

Disponibilidad: Debido a que los celulares son vendidos en más del 80% por los 

operadores, son estos últimos los que finalmente deciden cuál será la oferta de teléfonos 

disponible para la compra de los usuarios. Esto origina que los fabricantes (como la empresa 

de celulares) procuren asegurar la compra de sus modelos -por parte de los operadores- 

cumpliendo con las solicitudes requeridas. 

Precio: El segundo factor que afecta la compra es el precio. El mercado peruano es 

muy susceptible al precio. La razón de esto es que un gran número de ventas se define por 

un representante del operador, que lejos de tener un conocimiento profundo de todos los 

modelos para emitir una sugerencia al cliente, lo orienta por el precio para definir la mejor 

opción. 

Marca: Debido a la falta de especialización por parte del personal de ventas de los 

operadores y a su alta rotación, el usuario ha establecido su confianza en las marcas y es el 

tercer factor decisivo en la compra. Dicho esto, un usuario, dependiendo de la calidad de su 
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experiencia con una determinada marca, podrá continuar con ella en el futuro o decantarse 

por otra alternativa. 

2.4.4 Poder de negociación de proveedores 

El poder de negociación de los proveedores es variado dependiendo de la actividad que la 

empresa de celulares requiere contratar. A continuación, se detallan los diferentes 

proveedores con los cuales se puede tener relación y las acciones que la empresa toma 

dependiendo del requerimiento solicitado correspondiente: 

Fabricación de celulares: Se cuenta con cuatro proveedores (FIH, Huaqin, LongCheer y 

WingTech) con los que se maneja contratos de exclusividad por modelo para tener un mayor 

poder de negociación debido al volumen. 

Importación de equipos: Se cuenta con dos proveedores (Intcomex y Parktel) bajo contratos 

de exclusividad anual en la importación de los equipos para uno de ellos, generando un gran 

volumen, lo cual favorece a la reducción de costos para este servicio. 

Pruebas técnicas de equipos: Se cuenta con tres proveedores cuyo poder de negociación es 

alto debido a que cada uno de ellos se especializa en pruebas para cada operador. De esta 

forma, se tiene que Dekra realiza pruebas solicitadas por el operador, Telconsur con aquellas 

solicitadas por Entel y Anovo con pruebas requeridas por Claro. 

Agencias de marketing: Se cuenta con un total de dos proveedores (Soporte Promocional y 

Marketing Alterno) para los cuales la empresa de celulares firma un contrato con uno de 

ellos. Después de un año de servicio se abre una nueva licitación a fin de validar una 

potencial rotación con la otra agencia disponible. 
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2.5 Cadena de valor 

Se soporta en actividades de investigación y desarrollo para nuevos equipos; manejo, 

reclutamiento y capacitación del personal; y gestión legal, contable y financiera. Por otro 

lado, las actividades principales de la empresa buscan en primer término negociar las 

características del producto con potenciales clientes y asegurar la firma de contratos 

comerciales. Una vez definido el equipo celular, se puede gestionar la producción y obtener 

las aprobaciones técnicas y comerciales que son necesarias para vender en el país, capacitar 

al centro de servicio y fuerza de ventas. Después de lograr estas tareas, se gestiona la 

importación de los equipos celulares fabricados para luego conseguir su distribución en los 

puntos de venta definidos. En paralelo, se irán desarrollando actividades de marketing a fin 

de promocionar el producto. Finalmente, serán necesarios servicios de postventa, asegurando 

un correcto servicio al cliente. 

Figura 4 

Cadena de valor con actividades de soporte y actividades primarias de la empresa de 

celulares 

Fuente: Elaboración propia 
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2.6 FODA 

Tabla 3 

FODA de la empresa de celulares  

Fortalezas: Debilidades: 

Excelente ambiente laboral y beneficios 

para captar personal de otras empresas. 
Inversión limitada de marketing. 

Portafolio diverso para cubrir todos los 

segmentos y regiones, sobre todo segmento 

medio y bajo (feature phones). 

Poca proyección de crecimiento laboral. 

Innovación en los productos con tecnologías 

nuevas a fin de incursionar en nuevos 

mercados. 

Sobrecarga laboral debido al rápido 

crecimiento de la empresa y excesivo 

portafolio. 

Personal altamente experimentado y 

especializado. 
  

Oportunidades: Amenazas: 

Los operadores en Latinoamérica quieren 

reducir la dependencia de las marcas como 

Samsung y Huawei. 

La expansión de marcas chinas como 

Xiaomi, Oppo y Vivo. 

Crecimiento del segmento medio y bajo de 

equipos celulares tanto en Latinoamérica 

como en Estados Unidos. 

La contracción del mercado mundial de 

celulares. 

Consumidor final que compra celulares del 

segmento premium busca contar con 

equipos innovadores cada año. 

Márgenes cada vez más reducidos en este 

negocio. 

Fuente: Elaboración propia basada en artículos de noticias y la página web de la empresa de 

celulares 

2.7 Formulación de estrategias 

2.7.1 Objetivos estratégicos 

• Alcanzar el primer puesto como productor de feature phones del mundo en el 2020. 

• Incrementar la penetración en el mercado de operadores norteamericano en 10% al 

Q4 2020. 

• Incrementar la penetración en el mercado de operadores latinoamericano en 15% al 

Q4 2020. 

• Aumentar la comercialización en 70 países a nivel mundial para el 2023. 
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• Renovar el portafolio en el segmento premium al menos una vez al año. 

2.7.2 Ventajas competitivas 

• Diseño resistente y refinado. 

• Innovación con sentido. 

• Imagen ZEISS y PureDisplay. 

• Android puro, seguro y actualizado. 

2.8 Identificación del proyecto 

• Área: Market Access 

• Nombre del proyecto: Aplicación de los estándares globales del PMI para la 

dirección de proyectos en el lanzamiento del celular Nokia 5.1 de una empresa de 

diseño, fabricación, importación, distribución y comercialización a través de un 

operador de telefonía móvil en Perú, en el año 2018.   

• Patrocinador: Vice President Americas. 

• Director del Proyecto: Technical Account Manager. 

• Justificación del proyecto: Necesidad de la empresa de celulares por cumplir con el 

contrato comercial firmado con un operador de telefonía en Perú, para el lanzamiento 

de un modelo de celular de la marca Nokia. 

2.9 Alineamiento del proyecto 

Objetivos estratégicos de la organización: 

• Posicionarse en el Top 5 en ventas de celulares para el 2020 en el Perú. 
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Propósito del proyecto:  

• Actualmente, la marca Nokia se encuentra en el Top 10 dentro del mercado peruano; 

sin embargo, el desarrollo del presente proyecto posicionará a la marca en el Top 8. 

• El lanzamiento del celular “Nokia 5.1” debe cumplir con los requerimientos 

establecidos por el operador en Perú (Ej. cumplimiento de plazos de entrega), con la 

finalidad de poder afianzar la relación comercial (logrando la fidelización del 

operador) y ser un referente para ellos. 

2.10 Contexto del proyecto 

2.10.1 Supuestos 

A continuación, presentamos los supuestos principales del lanzamiento del Nokia 5.1:  

• El MTC no hará cambios en los requisitos para la certificación de un celular. 

• El socio de fabricación de celulares (FIH) elaborará los equipos a tiempo. 

• El lanzamiento del celular incluirá un evento de lanzamiento a fin de promocionar el 

equipo. 

• Los lineamientos de la empresa de celulares relacionados con los Planes de: i) 

Marketing, ii) Comunicaciones, iii) Cobertura, iv) Activaciones y v) Exhibición en 

punto de venta; no cambiarán. 

• El operador proporcionará los ambientes físicos necesarios para llevar a cabo las 

sesiones de entrenamiento a su personal. 

• El operador brindará facilidades de acceso a los puntos de venta para la instalación 

de los elementos de marketing. 
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2.10.2 Restricciones 

• No se puede trabajará durante los fines de semana, con excepción de las actividades 

de marketing. 

• No se modificará la fecha de inicio de ventas del celular Nokia 5.1. 

2.10.3  Riesgos 

A continuación, se presentan los riesgos más relevantes del proyecto, así como las causas 

que los generan y el impacto que representan. 

Tabla 4 

Riesgos principales del proyecto 

Causa 
Riesgo (A: Amenaza, O: 

Oportunidad) 
Impacto 

- Sobrecarga de trabajo del ingeniero 

que realiza las pruebas 

- Retraso en la entrega de muestras 

A: No se realizan todas las pruebas 

de compatibilidad antes de enviar 

los teléfonos al operador 

Rechazo de los celulares por parte 

del operador 

- Inexperiencia de los empleados del 

proveedor que realiza las pruebas  

A: El teléfono no pase todas las 

pruebas críticas 

Rechazo del celular por parte del 

operador 

- Sobrecarga de trabajo del equipo de 

desarrollo 

A: El equipo de desarrollo no 

compromete una fecha específica 

para la solución 

El operador no entregará una carta 

de aprobación sin el compromiso 

- Cambios locales sobre  algunas de 

las recomendaciones del equipo de 

Marketing Regional 

- Cambios sobre algunos 

requerimientos del operador 

A: No tener la aprobación del Plan 

de Marketing 

Modificación de la fecha de 

lanzamiento 

- Limitación de información 

necesaria para estimar la cantidad de 

dummies a producir 

A: Problemas logísticos en la 

disponibilidad de dummies para 

exhibición 

Retraso en la exhibición del punto 

de venta 

- Deficiencias en la capacidad de 

producción 

A: No se cuenta con el stock para 

entregar al operador 

Modificación de la fecha de 

lanzamiento 

 - Poco tiempo disponible para 

realizar la producción de elementos 

de marketing 

A: No se cumplirá con las fechas 

acordadas para la entrega de 

elementos de marketing al 

operador 

Falta de implementación en el 

punto de venta 

- Algunos competidores no pasan la 

homologación de su producto 

O: La demanda no será cubierta al 

tener un producto menos en el 

portafolio 

Incrementar las unidades de ventas 

al operador 

Fuente: Elaboración propia 
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3 CAPÍTULO 3: MARCO TEÓRICO 

3.1 Fundamentos de la Guía del PMBOK® Sexta Edición 

De acuerdo con lo señalado en la Guía del PMBOK® Sexta Edición, el PMI considera a los 

fundamentos para la dirección de proyectos como prácticas comprobadas que son usadas con 

frecuencia por diferentes profesionales, así como también a aquellas prácticas que surgen 

producto de la innovación en esta materia. A ambas, se les reconoce en su conjunto como 

“buenas prácticas”. 

Estas buenas prácticas se caracterizan por ser aplicables a un gran número de proyectos, 

generando consenso acerca del valor y utilidad que representan, lo cual conlleva a que los 

directores de proyecto trabajen -de la mano con sus equipos e interesados- en buscar un mix 

ideal entre los procesos, entradas, herramientas, técnicas y salidas que brinda la Guía del 

PMBOK® (Sexta Edición) a fin de adaptar su aplicación  y aumentar la posibilidad de éxito 

de sus proyectos, agregando valor a la organización en la cual se desarrollan (Guía del 

PMBOK® Sexta Edición, p. 1).  

3.2 Importancia de la dirección de proyectos 

3.2.1 Los proyectos en las organizaciones 

De acuerdo con lo señalado por Fernando García (PMP, MBA) en diciembre de 2018, los 

proyectos resultan claves en las organizaciones hoy en día. En ese sentido, la forma de 

abordarlos es clave para brindar productos y servicios, para desplegar la estrategia y la 

innovación, y por lo tanto para su competitividad y supervivencia. 

El autor refiere que, en muchos casos, la forma clásica de organización mediante una 

estructura jerárquica y por departamentos, no es la más idónea a fin de tener una respuesta 
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rápida a los cambios que se producen hoy en día en el mercado y en el entorno social, y 

conseguir de esta forma los objetivos empresariales. 

Dado lo anterior, las organizaciones tienden hoy a tener organigramas más planos y 

organizados por equipos muy enfocados en el cliente, y a objetivos concretos y específicos, 

antes que estructuras funcionales orientadas a la mera realización de tareas individuales 

dentro de procesos operativos. 

Es por esto que muchas de las actividades que se realizan en las organizaciones se enmarcan 

dentro de proyectos, entendiendo como tales “un esfuerzo de carácter temporal llevado a 

cabo con objeto de crear un producto o servicio único”. De esta forma, los proyectos 

constituyen el núcleo de muchas iniciativas estratégicas y se convierten en un catalizador 

que permite desplegar las estrategias y alcanzar los objetivos estratégicos establecidos. 

Como explica Mark A. Langley en el último informe “Pulso de la Profesión 2018” emitido 

por PMI (Project Management Institute) "Los directores de proyectos son cada vez más 

imprescindibles a medida que las organizaciones continúan reconociendo que la estrategia 

se implementa a través de proyectos y programas". Además, las empresas también 

desarrollan proyectos para atender la demanda y proporcionar muchos productos específicos 

(Ej. Proyectos EPC - llave en mano) para sus clientes (Ingenierías, TICs, Construcción, etc.). 

También, el despliegue de la innovación, como por ejemplo el desarrollo de nuevos 

productos y servicios, y llevar adelante la transformación empresarial y digital, se llevan 

adelante y se gestionan mediante proyectos.  

Esta forma de organizarse y trabajar por proyectos se ha demostrado eficaz para lograr 

objetivos en el tiempo, y proporciona una mayor flexibilidad a las organizaciones. Además, 
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conlleva a reforzar conceptos de trabajo en equipo, incorporando elementos de motivación 

para las personas, como la autogestión (empoderamiento). 

3.2.2 Cambio cultural y de los procesos de trabajo. 

El autor indica también que, para asegurar el rendimiento y eficiencia de los proyectos, 

existen buenas prácticas de trabajo, tanto para organizarse por equipos, como para abordar 

las fases y áreas de conocimiento que han demostrado su eficacia (ejemplo, la 

Guía PMBOK® Sexta Edición) y que tanto los miembros de los equipos como los líderes 

deberían de incorporar en su gestión. 

Pero cambiar la forma de trabajar en las organizaciones no siempre es sencillo. Esto supone 

un cambio que no solo implica formación y adquirir las competencias necesarias para 

gestionar/participar en proyectos, sino un cambio cultural del enfoque a proyectos, utilizar 

el mismo lenguaje (homogeneización), que permita no solo conocer las técnicas y 

herramientas apropiadas, sino tener criterio para ajustarlas y utilizarlas en cada proyecto 

concreto. 

3.2.3 Mejoras cuantitativas y cualitativas 

Finalmente, los estudios realizados (PMI: Pulso de la profesión 2018), indican que las 

organizaciones con una madurez/cultura alta en la Dirección de Proyectos, mejoran 

significativamente la dirección de los proyectos y los ratios de éxito de los mismos, 

comparado con empresas con bajos niveles de conocimiento: 
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Figura 5 

Value delivery Capability Maturity Leads to Greater Project Performance 

 
Fuente: PMI - Pulso de la Profesión 2018 

De esta forma, se consiguen beneficios tangibles en varios aspectos: 

• Mayor visibilidad sobre el estado del proyecto, 

• Mayor implicación de los Grupos de Interés (Stakeholders), 

• Proyectos más alineados con la estrategia de la empresa, 

• Equipos del proyecto alineados con los objetivos del proyecto, 

• Casi un 30% más de proyectos finalizados en plazo, 

• Mas de un 20% de proyectos dentro del presupuesto, 

• Mas de un 20% de proyectos que logran los objetivos planteados. 

 

Average percentage of projects completed on time

Average percentage of projects completed within budget

Average percentage of projects that met original goals/business intent

Average percentage of projects experiencing scope creep

Average percentage of projects deemed failures

Average percentage of budget lost when a project fails
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3.3 Grupos de procesos de la dirección de proyectos 

De acuerdo con la Guía del PMBOK® Sexta Edición los grupos de procesos de dirección de 

proyectos son los siguientes: 

• Inicio: 

Compuesto por subprocesos llevados a cabo para definir un nuevo proyecto (o nueva fase de 

un proyecto ya existente), esto después de haber obtenido la autorización de inicio 

correspondiente. Estos procesos definen el alcance inicial, y se resaltan el compromiso del 

patrocinador a fin de buscar la obtención de los recursos financieros y materiales iniciales 

que serán necesarios. Asimismo, en adición al nombramiento del Director del Proyecto, se 

identificarán a los interesados que tendrán algún tipo de influencia sobre las actividades del 

proyecto. Toda esta información quedará registrada en el acta de constitución del proyecto, 

la cual una vez aprobada, determinará la autorización formal del proyecto. 

Finalmente, el objetivo de este grupo de subprocesos es alinear las expectativas de los 

interesados (y los entregables definidos) con el propósito del proyecto, estableciendo una 

guía general del mismo. 

• Planificación: 

Compuesto por subprocesos que buscan planificar los esfuerzos necesarios, detallar el 

alcance buscado y crear los planes que se usarán al momento de llevar a cabo la ejecución 

del proyecto. Este proceso se caracteriza por contemplar iteraciones que permiten una 

elaboración progresiva de los planes que serán empleados. Dado lo anterior, la planificación 

ayuda a establecer una base y un plan de acción para ejecutar el proyecto de forma exitosa, 

sabiendo cómo llevar a cabo los trabajos. 
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• Ejecución: 

Grupo de proceso conformado por subprocesos que buscan completar o ejecutar el trabajo 

definido en el Plan para la dirección del proyecto con el objetivo de cumplir con los 

requerimientos del mismo. Las labores de ejecución exigen coordinar recursos humanos y 

físicos, gestionar expectativas de los interesados, actualizar -de ser necesario- planes y líneas 

base definidas, y realizar actividades conforme al Plan para la dirección del proyecto (buena 

parte del presupuesto será utilizado en esta etapa). 

• Monitoreo y control: 

El monitoreo y control se compone de subprocesos destinados a conocer el status del 

proyecto a través de la medición del desempeño del proyecto, lo cual permitirá tomar acción 

-en caso sea necesario- para lograr que éste sea exitoso. La medición efectuada permite 

conocer cómo nos encontramos respecto a los planes definidos y poder realizar lo siguiente: 

i) realizar acciones para evitar grandes desviaciones, ii) monitorear el avance del proyecto 

en cualquier etapa, y iii) controlar cualquier cambio que se solicite. 

Es importante mencionar que las actividades de monitoreo y control pueden tener un impacto 

en los planes y líneas base determinadas inicialmente, pudiendo originar cambios o 

actualizaciones en los mismos. 

• Cierre: 

Conformado por subprocesos necesarios para concluir el proyecto o cualquier etapa del 

mismo. Involucra verificar que los diferentes procesos llevados a cabo se han completado de 

forma exitosa y establecen el fin de la etapa o proyecto evaluado. 

Finalmente, para concretar el cierre, deberá ocurrir lo siguiente: 
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- Obtener aceptación del producto/servicio o resultado final. 

- Realizar revisiones detalladas luego del cierre. 

- Documentar lecciones aprendidas. 

- Actualizar activos de los procesos de la empresa. 

- Guardar los documentos importantes del proyecto. 

- Verificar el cumplimiento y conformidad de los acuerdos comerciales 

establecidos. 

- Evaluar a los miembros del equipo y liberar los recursos que ya no serán 

necesarios. 

Para efectos del presente trabajo de investigación, los Grupos de Procesos de la Dirección 

de Proyectos que se desarrollaron fueron los de Inicio y Planificación. El presente documento 

muestra el desarrollo de las áreas de conocimiento consideradas prioritarias para el 

cumplimiento de los propósitos del Proyecto como son: gestión de la integración, gestión 

del alcance, gestión del cronograma, gestión de los costos, gestión de la calidad, gestión de 

los riesgos, gestión de las adquisiciones y gestión de los interesados. 
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4 CAPÍTULO 4: ÁREAS DEL CONOCIMIENTO PRINCIPALES PARA EL 

PROYECTO DE LANZAMIENTO DEL NOKIA 5.1 SEGÚN GRUPO DE 

PROCESOS 

4.1 GRUPO DE PROCESOS DE INICIO  

4.1.1 Desarrollar el Acta de Constitución del Proyecto 

Documento emitido por el Patrocinador, con la finalidad de formalizar la existencia e inicio 

del Proyecto, otorgando al Director del Proyecto la autoridad para el uso de los recursos de 

la organización en este Proyecto de Lanzamiento del celulƒar Nokia 5.1.  

Esta Acta determina la creación formal del Proyecto y evidencia el compromiso de la 

organización con el mismo. Para esto, se tomó en cuenta lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Caso de negocio. 

− Factores ambientales de la 

empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. 

− Recopilación de datos (tormenta 

de ideas, entrevistas). 

− Reuniones. 

− Acta de Constitución del 

Proyecto. 

− Registro de supuestos (dentro 

del Acta de Constitución del 

Proyecto). 

 

ACTA DE CONSTITUCIÓN DEL PROYECTO (Versión 1.6) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú 

Patrocinador: Vice President Americas 

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 05 03 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 12 03 18 

Aprobado por: Vice President Americas Fecha 16 03 18 

Breve descripción del producto o servicio del proyecto 

El lanzamiento del celular Nokia 5.1 consta de 03 fases: 

- Fase 1: Negociación. 

- Fase 2: Aprobaciones técnicas y comerciales, Equipos disponibles y Punto de Venta Preparado. 

- Fase 3: Mantenimiento. 

 

El presente proyecto comprenderá sólo la Fase 2: 
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El lanzamiento del Nokia 5.1 será canalizado exclusivamente a través de un operador en Perú. En línea con 

lo anterior, el lanzamiento comercial debe ser el 15 de octubre de 2018, con el fin de llegar en un tiempo 

apropiado para la campaña navideña del presente año.  

El presupuesto meta estimado para este lanzamiento es de USD 350,000. Se busca que, al realizar el periodo 

de transición a los 30 días del lanzamiento, se superen las 700 unidades semanales en ventas. Para lograr este 

objetivo se debe considerar que el equipo se distribuya a través de los siguientes canales:  

• Retail. 

• Empresas. 

• Negocios. 

• Online. 

• Call center. 

• Tiendas propias. 

• Tiendas franquiciadas. 

Alineamiento del Proyecto 

Objetivos estratégicos 

de la organización 
Propósito del proyecto 

1. Posicionarse en el 

Top 5 en ventas de 

smartphones para 

el 2020 en el Perú. 

 

1. Actualmente, la marca Nokia se encuentra en el Top 10 dentro del mercado 

peruano; sin embargo, el desarrollo del presente proyecto posicionará a la 

marca en el Top 8. 

2. El lanzamiento del producto “Nokia 5.1” debe cumplir con los requerimientos 

establecidos por el operador (Ej. cumplimiento de plazos de entrega) con la 

finalidad de poder afianzar la relación comercial (lograr fidelización) y ser un 

referente para ellos. 

Objetivos del Proyecto 

1. Alcance: El proyecto de Lanzamiento del Nokia 5.1 en Perú, debe cumplir con el 100% de los requisitos 

de todos los interesados al 22 de noviembre de 2018. 

2. Tiempo: El proyecto de Lanzamiento del Nokia 5.1 en Perú, no debe exceder del 22 de noviembre de 

2018. 

3. Costo: Tomando en consideración que el presupuesto meta del proyecto es de USD 350,000, éste no 

podrá exceder la cantidad mencionada, más un 10% adicional (totalizando USD 385,000) al finalizar el 

proyecto. 

4. Calidad: El Proyecto de Lanzamiento deberá contemplar que los celulares cumplan con el 100% de los 

requisitos funcionales críticos solicitados por el operador al 6 de setiembre de 2018.  

Criterios de éxito del proyecto 

En relación con la Fase 2: 

1. El monto total del proyecto no debe exceder los USD 385,000. 

2. El paquete de trabajo “Equipos disponibles” debe finalizar el 15 de octubre de 2018 (equipos en punto 

de venta). 

A. Lograr que los equipos entregados al operador estén distribuidos en 20% de los puntos de venta 

(POS) planificados. 

B. Asegurar, con encuestas y/o exámenes, que al menos 20% de los vendedores del operador 

capacitados conocen realmente los beneficios del producto. 

3. El entregable  “Punto de venta preparado” debe finalizar el 22 de noviembre de 2018. 

A. Brindar al operador un nivel de inventario aceptable (WOS > 7.0 y < 12.0) al terminar el proyecto. 

B. Lograr que los equipos entregados al operador estén ubicados en todos los puntos de venta 

planificados (Cobertura de POS al 100%). 

C. Asegurar, con encuestas y/o exámenes, que al menos 80% de los vendedores del operador 

capacitados conocen realmente los beneficios del producto. 

D. Lograr que el porcentaje de usuarios que presentaron reclamos sobre el Nokia 5.1 no supere 3% del 

total de equipos vendidos. 

 - WOS: Weeks of sale  & POS: Points of sale (Ver Glosario) 

Requisitos de alto nivel 
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Declaración Criterio de aceptación 

Cumplir con el plan de producción y entregas trimestral. 
Según el plan de CPFR acordado con el 

operador (Agosto/2018).  

Cumplir con la aprobación técnica del operador en la 

fecha establecida. 
Estándar de pruebas FTD49_Telefonica/V2 

Cumplir con la ejecución de las campañas de marketing 

del producto Nokia 5.1. 

Plan de Marketing de la empresa de celulares 

Periodo Q4 2018 

Cumplir con las capacitaciones al personal de ventas del 

operador con relación al Nokia 5.1. 

Plan de Capacitación de la empresa de 

celulares Periodo Q4 2018 

- CPFR: Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment (Ver Glosario). 

Extensión y alcance del proyecto 

Fases del proyecto Principales entregables 

Se ejecutará en una fase:  

 

Fase 2:  Subdividido en 03 etapas: 

 

a) Etapa 1 (E1): Aprobaciones Técnicas & 

Comerciales. 

 

b) Etapa 2 (E2): Equipos disponibles. 

 

c) Etapa 3 (E3): Punto de Venta Preparado. 

 

E1: Empaque definido 

E1: SKU creado 

E1: Certificación MTC obtenido 

E1: Software validado 

E1: Documentación para el operador 

E1: Muestras disponibles para el operador 

E1: Carta de aprobación técnica 

E2:  Equipos para entrenamiento 

E2: Equipos para exhibición 

E2: Plan de entrega trimestral 

E2: Equipos para venta 

E3: Gestión de marketing 

E3: Personal entrenado 

E3: Informe de precio y promociones 

E3: Informe de transferencia 

Interesados clave 

• Empresa de celulares - VP Americas (Patrocinador) 

• Empresa de celulares - Market Access (Homologaciones y pruebas técnicas) 

• Empresa de celulares - Marketing (Campaña de Marketing) 

• Empresa de celulares - Product (Sugerencia de precio y posicionamiento) 

• Empresa de celulares - Logistics (Importación) 

• Empresa de celulares - Finances (Ventas y cobranzas) 

• Empresa de celulares - Tribe (Capacitación) 

• Empresa de celulares - Care (Postventa) 

• Operador de telefonía móvil - Terminales (Cliente) 

• Operador de telefonía móvil - Homologaciones (Cliente) 

• Operador de telefonía móvil - Planificación (Cliente) 

• Intcomex Perú S.A.C - (Socio logístico) 

• Dekra Testing and Certification S.A.U. - (Proveedor de pruebas técnicas) 

• Soporte Promocional S.A.C. - (Proveedor de Marketing) 

• Otros operadores (Claro, Entel, Bitel) 

• FIH - Factory (Fabricación) 

• MTC 

• OSIPTEL 

• Clientes finales 

Riesgos de alto nivel 

- Como consecuencia de sobrecarga de trabajo del ingeniero que realiza las pruebas y el retraso en la entrega 

de muestras, puede ocurrir que no se realizan todas las pruebas de compatibilidad antes de enviar los teléfonos 

al operador, que llevaría a el rechazo de los celulares por parte del operador. 
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- Ya que los empleados del proveedor que realiza las pruebas tienen falta de experiencia, el teléfono podría 

no pasar las pruebas críticas, generando un rechazo por parte del operador. 

- Debido a la sobrecarga de trabajo del equipo de desarrollo, es posible que el equipo de desarrollo no 

comprometa una fecha específica para la solución, esto haría que el operador no entregará una carta de 

aprobación sin el compromiso con fecha de una solución. 

- Debido a los cambios locales en algunas de las recomendaciones del equipo de Marketing Regional y 

algunos pedidos del operador, puede ocurrir que no se tenga la aprobación del Plan de Marketing, que 

originaría  la modificación de la fecha de lanzamiento. 

- Ya que se tiene limitación de información necesaria para estimar la cantidad de dummies a producir, podrían 

aparecer Problemas logísticos en la disponibilidad de dummies para exhibición, y habría un retraso en la 

exhibición del punto de venta. 

- Debido a las deficiencias en la capacidad de producción, es posible que no se cuenta con el stock para 

entregar al operador, y habría una modificación de la fecha de lanzamiento. 

 - Como consecuencia del poco tiempo disponible para realizar la producción de elementos de marketing, es 

posible que no se cumpliria con las fechas acordadas para la entrega de elementos de marketing al operador, 

que ocasionaría una falta de implementación en el punto de venta. 

- Debido a que algunos competidores no suelen realizar un lanzamiento de celular en la fecha programada, se 

podría contar con más plazo para poder hacer promociones planificadas a fin de lograr un incremento de 

ventas (oportunidad). 

- Debido a que algunos competidores no pasan la homologación de su producto, la demanda no podría ser 

cubierta al tener un producto menos en el portafolio, lo cual se traduciría en mayor número de unidades 

vendidas al operador (oportunidad). 

 

Hitos principales del proyecto 

 
 

DECLARACIÓN AUTORIDAD FECHA FIN 

Inicio del proyecto VP Americas 12/Mar/2018 

Aprobar SKU creado por logística y postventa de 

la empresa de celulares 

Logistics Director 19/Abr/2018 

Aprobar la entrega de muestras Supervisor de homologación del 

operador 

12/Jul/2018 

Confirmar a la empresa de celulares la aprobación 

de software 

Supervisor de homologación del 

operador 

11/Sep/2018 

Confirmar la producción del primer lote 

comercial 

Logistics Director 21/Sep/2018 

Confirmar la entrega de elementos de marketing 

al operador 

Country Manager 11/Oct/2018 

Confirmar la distribución en los puntos de venta Country Manager 15/Oct/2018 

Aprobar los resultados de las capacitaciones Country Manager 02/Nov/2018 

Aprobar informe de transferencia Country Manager 28/Nov/2018 
 

Requerimientos de aprobación del proyecto  

Criterios de éxito 

 

Evaluador 

 

Firma el 

Cierre del 

Proyecto 
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El presupuesto meta no debe exceder los USD 350,000. 
VP 

Americas 
 

El lanzamiento debe finalizar el 22 de noviembre de 2018. 
Country 

Manager 
 

Lograr que los equipos entregados al operador estén distribuidos en 20% de 

los puntos de venta (POS) al finalizar el 22 de noviembre de 2018. 

Marketing 

Director 
 

Asegurar, con encuestas y/o exámenes, que al menos 20% de vendedores 

del operador capacitados conocen los beneficios del producto al finalizar al 

15 de octubre. 

Country 

Manager 
 

La etapa de producto en punto de venta debe finalizar al 22 de noviembre 

de 2018. 

Country 

Manager 
 

Brindarle al operador un nivel de inventario aceptable (WOS > 7.0 y < 12.0) 

al terminar el Proyecto. 

Country 

Manager 
 

Lograr que los equipos entregados al operador estén ubicados en todos los 

puntos de venta planificados (Cobertura de POS al 100%) al 15 de 

noviembre. 

Marketing 

Director 
 

Asegurar, con encuestas y/o exámenes, que al menos 80% de vendedores 

del operador que fueron capacitados conocen los beneficios del producto al 

15 de noviembre. 

Country 

Manager 
 

Lograr que el porcentaje de usuarios que presentaron quejas sobre el Nokia 

5.1 no supere 3% del total de equipos vendidos al 15 de noviembre. 

Care 

Director 

 

 

Presupuesto del Proyecto 

 

ID EDT / ENTREGABLE USD 
Reserva para 

Contingencia 

0 Lanzamiento de Producto      

1 Dirección de Proyecto $28,787.00 $0.00 

1.1 Inicio $2,045.00   

1.2 Planificación $4,306.00   

1.3 Ejecución $8,235.00   

1.4 Monitoreo y control $11,856.00   

1.5 Cierre $2,345.00   

2 Aprobaciones Técnicas & Comerciales $40,756.00 $29,445.11 

2.1 Empaque definido $327.00 $ 3,683.01 

2.2 SKU creado $1,581.00   

2.3 Certificación MTC obtenido $1,080.00 -$ 1,990.82 

2.4 Software validado     

2.4.1 Software validado con el operador $5,714.00 $ 2,388.97 

2.4.2 Software validado con otros operadores $10,001.00   

2.4.3 Software personalizado para el operador $1,172.00 $ 1,592.66 

2.5 Documentación para el operador $8,175.00 $ 1,592.66 

2.6 Muestras disponibles para el operador $3,226.00 $ 7,963.29 

2.7 Carta de aprobación técnica     

2.7.1 Prueba de compatibilidad y personalización realizada $7,763.00 $ 12,073.14 

2.7.2 Informe final revisado $436.00   

2.7.3 Carta de compromiso de correcciones futuras $1,281.00 $ 2,142.20 

3 Equipos disponibles $25,339.00 $ 12,683.92 

3.1 Equipos para entrenamiento $4,862.00 $ 1,990.82 

3.2 Equipos para exhibición $15,664.00 $ 1,990.82 

3.3 Plan de entrega trimestral $2,577.00 $ 8,702.28 

3.4 Equipos para venta $2,236.00   

4 Punto de Venta Preparado $181,787.00 $ 25,994.18 

4.1 Gestión de Marketing    $ 5,428.98 

4.1.1 Presentación del producto para agencia de marketing $2,620.00  
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4.1.2 Elementos de marketing entregados al operador $24,620.00 $ 4,777.97 

4.1.3 Plan de cobertura de promotoría $9,698.00  

4.1.4 Plan de medios de comunicación $52,346.00   

4.1.5 Plan de exhibición en punto de venta $14,810.00   

4.1.6 Plan de activaciones $12,346.00 $ 7,764.21 

4.1.7 Evento de lanzamiento $1,310.00 $ 1,592.66 

4.1.8 Reporte de desempeño $1,042.00  

4.2 Personal entrenado     

4.2.1 Presentación de producto para capacitación $1,466.00   

4.2.2 Entrenador capacitado $196.00 $ 1,592.66 

4.2.3 Fuerza de ventas propia capacitada $2,270.00 

$ 1,652.38 4.2.4 Fuerza de ventas B2C capacitada $4,940.00 

4.2.5 Fuerza de ventas B2B capacitada $4,960.00 

4.2.6 Servicio técnico capacitado $5,215.00 $ 1,592.66 

4.2.7 Reporte de desempeño $245.00   

4.3 Informe de precio y promociones     

4.3.1 Propuesta de precio y canales de distribución $2,620.00   

4.3.2 Plan de promociones por canales $37,860.00 $ 1,592.66 

4.3.3 Plan de promociones por canales adicionales $524.00   

4.4 Informe de transferencia $2,699.00   

 COSTO TOTAL $276,669.00  

 RESERVA PARA CONTINGENCIA $68,123.21  

  LINEA BASE  $344,792.21  

 RESERVA DE GESTION  $40,207.79  

 PRESUPUESTO / MONTO TOTAL DEL PROYECTO $385,000.00  
 

Director del Proyecto asignado al proyecto 

Technical Account Manager 

Autoridad asignada 

• Seleccionar y contratar proveedores para las aprobaciones técnicas, compra de materiales, equipos, 

alquileres y servicios subcontratados. 

• Puede incorporar recursos para mantener los plazos del cronograma. 

• Puede autorizar pagos hasta USD 3,000 si está dentro de la contingencia. 
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4.1.2 Identificar a los interesados 

Es el proceso que permite no sólo identificar a los interesados que se ven afectados por el Proyecto, sino también conocer sus intereses, 

interdependencias, influencia y posible impacto en el éxito del Proyecto. El beneficio de este proceso es conocer el enfoque adecuado para el 

involucramiento de cada interesado. Para esto, se tomó en cuenta lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Constitución del Proyecto. 

− Caso de negocio. 

− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Acuerdos. 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la organización. 

− Juicio de expertos. 

− Reuniones. 

− Registro de interesados. 

− Actualizaciones al Plan para la Dirección del Proyecto 

(Plan de Involucramiento de los Interesados). 

− Actualizaciones al Plan para la Dirección del Proyecto. 

 

 

Organización Cargo Necesidad o Expectativa 
Influencia 

Requisito 
Criterio de Aceptación 

(métrica o norma) I P E S C 

La empresa de 

celulares 

 VP Americas 

(Patrocinador) 

Afianzar la presencia de Nokia en 

Perú a través del lanzamiento de 

sus productos. 

F

/

A 

F

/

A 

F

/

R 

F

/

R 

F

/

A 

Cumplir con los plazos y presupuesto del 

proyecto Lanzamiento del celular Nokia 5.1 

en un operador de Perú. 

- Fecha de Lanzamiento (15/Nov). 

- Monto total del proyecto menor a 

USD 385,000. 

La empresa de 

celulares 

Market Access 

Director  

Eficiencia en los procesos de 

aprobaciones de todos los 

proyectos de lanzamiento. 

F

/

A 

F

/

A 

F

/

R 

F

/

R 

F

/

R 

Cumplir con los plazos establecidos para las 

aprobaciones técnicas. 

- Plazo de aprobación técnica: 4 

Semanas. 

La empresa de 

celulares 

Marketing 

Director  

Cumplir con el presupuesto 

campañas de marketing y con las 

estimaciones de SellOut. 

F

/

A 

F

/

A 

F

/

R 

F

/

R 

F

/

A 

Cumplir con el Plan de Marketing (proceso de 

cobertura, medios de comunicación, exhibición 

y activación) 

Brindarle al operador un nivel de inventario 

aceptable WOS. 

- Plan de Marketing: 

PLMar012018/V1 implementado al 

100% 

- WOS: > 7.0 y < 12.0 al terminar el 

proyecto. 

REGISTRO DE INTERESADOS (Versión 1.5) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú   

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 02 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 07 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 10 04 18 
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Organización Cargo Necesidad o Expectativa 
Influencia 

Requisito 
Criterio de Aceptación 

(métrica o norma) I P E S C 

La empresa de 

celulares 
Product Manager 

Mantener un precio de venta 

competitivo en el mercado 

peruano. 

F

/

A 

F

/

A 

F

/

R 

F

/

R 

F

/

A 

Correcto establecimiento del precio ofertado 

por el operador en el mercado1. 

- Precio de venta ofertado por el 

operador menor al valor obtenido de la 

siguiente fórmula: 

Valor Neto del celular ($) x T.C. x 

1.5 

La empresa de 

celulares 
Logistics Director 

Mantener una comunicación 

eficaz con las áreas involucradas 

en el proyecto para mantener una 

eficiencia en la producción. 

F

/

R 

F

/

A 

F

/

A 

F

/

A 

F

/

R 

Cumplimiento con la fecha de producción y 

entregas de los equipos Nokia. 

- Entrega en el almacén del operador a 

más tardar el: 7 de Noviembre. 

La empresa de 

celulares 
Finances Manager  

Cumplir con el presupuesto la 

empresa de celulares 2018. 

F

/

A 

F

/

A 

F

/

R 

F

/

R 

F

/

A 

Cumplir con el presupuesto del proyecto 

Lanzamiento del Nokia 5.1 en el operador de 

Perú. 

- Monto total del proyecto menor a 

USD 385,000. 

La empresa de 

celulares 

Master Trainer 

(Capacitación) 

Ofrecer a los operadores las 

capacitaciones comerciales de 

nuestros productos. 

   

F

/

R 

 

Cumplimiento con lo establecido en el plan de 

capacitación para el celular Nokia. 5.1 para el 

personal de ventas. 

- Plan de Capacitaciones: 

Pl.XXX.Cap.N.5.1 V1 implementado 

al 100%. 

La empresa de 

celulares 
Care Manager 

Ofrecer a los operadores las 

capacitaciones técnicas de 

nuestros productos. 

   

F

/

R 

 

Cumplimiento con lo establecido en el plan de 

capacitación para el celular Nokia. 5.1 para el 

personal de posventa. 

- Plan de Capacitaciones: 

Pl.XXX.Cap.N.5.1.V1 implementado 

al 100%. 

Operador de 

telefonía 

móvil 

Gerente 

Terminales 

(Cliente) 

Contar con los equipos en los 

puntos de venta para iniciar los 

procesos de comercialización. 

F

/

B 

F

/

R 

F

/

B 

F

/

R 

F

/

A 

Cumplimiento con la fecha de entrega de los 

equipos Nokia en el almacén. 

- Entrega en el almacén del operador a 

más tardar el: 7 de Noviembre. 

Operador de 

telefonía 

móvil 

Supervisor 

Homologaciones 

(Cliente) 

Ofrecer al mercado peruano 

equipos validados por el operador. 

F

/

B 

F

/

B 

F

/

R 

F

/

B 

F

/

B 

Todos los equipos Nokia 5.1 deben cumplir con 

los estándares del operador.   

- Estándar de pruebas del operador 

Fdt49_XXX/v2. 

Operador de 

telefonía 

móvil 

Supervisor 

Planificación 

(Cliente) 

Contar con los equipos en los 

puntos de venta para iniciar los 

procesos de la planificación 

comercial. 

F

/

B 

F

/

R 

F

/

B 

F

/

R 

F

/

A 

Cumplimiento con la fecha de entrega de los 

equipos Nokia en el almacén. 

- Entrega en el almacén del operador a 

más tardar el: 7 de Noviembre. 

 
1 Una de las labores del Product manager consiste en validar que el operador establezca un precio acorde al mercado a fin de poder generar ventas. Dado lo anterior, el 

Product manager verificará que el precio no exceda el valor obtenido de la formulada presentada en la columna “Criterio de aceptación”. 
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Organización Cargo Necesidad o Expectativa 
Influencia 

Requisito 
Criterio de Aceptación 

(métrica o norma) I P E S C 

Ingram Micro 

Perú S.A.C.  

Key Account 

Manager 

(Socio logístico)  

Garantizar la distribución de los 

equipos Nokia 5.1 según lo 

requerido por la empresa de 

celulares. 

F

/

B 

F

/

R 

F

/

R 

F

/

R 

F

/

A 

Cumplimiento con la fecha de entrega 

establecida para los celulares (producidos en 

China) a fin de importarlos a Perú. 

- Entrega de celulares en China a más 

tardar el: 15 de Octubre. 

Dekra Testing 

and 

Certificacion 

S.A.U. 

Country Manager 

(Proveedor de 

Pruebas Técnicas)  

Garantizar el servicio a nuestro 

cliente de la empresa de celulares 

de las pruebas de funcionalidad de 

sus equipos a través de mantener 

nuestros estándares técnicos 

actualizados. 

  

F

/

B 

  

Cumplimiento con la fecha de entrega 

establecida para los celulares a fin de efectuar 

las pruebas de funcionalidad. 

- Entrega de muestras de celulares 

para pruebas a más tardar el: 17 de 

Julio. 

Soporte 

Promocional 

S.A.C. 

(Proveedor de 

Marketing)  

Garantizar las estrategias de 

marketing de nuestros productos 

que ofertamos a nuestros clientes. 

  

F

/

B 

  

Cumplimiento con la implementación del plan 

de marketing establecido. (proceso de 

cobertura, medios de comunicación, exhibición 

y activación) 

- Plan de Marketing: 

PLMar012018/V1 implementado al 

100%. 

FIH  

Production 

Manager 

(Fabricación)  

Garantizar los tiempos de entrega 

del producto Nokia. 5.1  a través 

de la disposición de las 

aprobaciones finales para inicio 

de producción. 

  

F

/

R 

  

Cumplimiento con la fecha de aprobación 

técnica del celular Nokia 5.1 para iniciar la 

producción. 

- Entrega de carta de aprobación a más 

tardar el: 14 de Setiembre. 

MTC  

Coordinador de 

Investigación y 

tecnología 

Cumplir con las disposiciones del 

MTC. 
   

C

/

B 

 
Los equipos Nokia 5.1 deben ser inscritos bajo 

los requerimientos del MTC. 

- Cumplir con la Resolución 

Ministerial Nº 521-2008 MTC/03. 

OSIPTEL  
Gerente de 

Asesoría Legal 

Cumplir con las disposiciones de 

OSIPTEL. 
   

C

/

B 

 
Los equipos Nokia 5.1 deben ser inscritos bajo 

los requerimientos de Osiptel. 

- Cumplir con el Decreto Legislativo 

N° 1338. 

Clientes 

finales 
Usuarios 

Contar con equipos móviles que 

cumplan con las características y 

funcionalidades ofrecidas por el 

operador. 

    

F

/

B 

Recibir un equipo Nokia. 5.1 que cumpla con 

lo ofrecido en la publicidad del operador. 

Los Nokia 5.1 deben contar con: 

- Todos los accesorios acordados 

(cargador, audífonos y cable USB) 

con el operador. 

- Actualización de software por 2 

años. 

- Certificación Android One. 
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4.2 GRUPO DE PROCESOS DE PLANIFICACIÓN 

4.2.1 Desarrollar el Plan para la Dirección del Proyecto 

El Plan para la Dirección del Proyecto es un plan integral cuyo beneficio clave es constituirse en un documento que defina la base de trabajo del 

Proyecto y la forma en la cual se llevará a cabo el trabajo. Para esto, se consideró lo siguiente: 

 

 

 

4.2.1.1 Índice del Plan para la Dirección de Proyectos  

COMPONENTE Nivel 

Detalle 
Sustento de inclusión 

Documentos de 

gestión/anexos Sec. ID Descripción 

A  GENERALIDADES R   
Documento de 

generalidades 

B  OBJETIVOS DEL DOCUMENTO R     

1 GESTIÓN DE LA INTEGRACION 

 1.1 
Lista de procesos de dirección 

seleccionados  
R Define los procesos principales a utilizar en el Plan para la Dirección del Proyecto 

Plan para Dirección 

del Proyecto 

 1.2 
Procedimiento para supervisar y 

controlar cambios 
A 

Especifica cómo proceder en caso de un requerimiento de cambios en todos los procesos, 

así como los responsables de la aprobación. 
Solicitud de cambio 

2 GESTIÓN DEL ALCANCE 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Constitución del Proyecto. 

− Salidas de otros procesos. 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la organización. 

− Juicio de expertos. 

− Recopilación de datos (tormenta de ideas, 

entrevistas). 

− Reuniones. 

− Plan para la Dirección del Proyecto. 

 

INDICE DEL PLAN PARA LA DIRECCION DEL PROYECTO (Versión 1.1) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú   

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 02 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 07 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 
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COMPONENTE Nivel 

Detalle 
Sustento de inclusión 

Documentos de 

gestión/anexos Sec. ID Descripción 

 2.1 
Procedimiento para crear, mantener 

y aprobar el EDT 
A 

Se indicará los criterios para la elaboración del EDT, como se realizará el mantenimiento, 

en caso de  cambio del alcance, la aprobación de EDT y quiénes serán los aprobadores. 

EDT 

Diccionario de EDT 

 2.2 
Procedimiento para elaborar el 

enunciado del alcance del proyecto 
A 

Se identifican objetivos, requisitos de producto/proyecto, límites, restricciones, asunciones, 

paquetes de trabajo a desarrollar, descripción del alcance y criterios de aceptación. 

Enunciado del 

alcance del proyecto 

 2.3 
Procedimiento para recopilar los 

requisitos 
  

Documento que permitirá identificar los requisitos solicitados por cada uno de los 

interesados del proyecto. 

Matriz priorización 

de requisitos 

 2.4 
Procedimiento para aprobar y 

conservar la línea base del alcance 
A 

Lineamientos que especifican la manera en la cual será aprobada la línea base del alcance 

y cómo será gestionada a lo largo del proyecto. 

Plan de gestión del 

alcance 

 2.5 

Procedimiento para obtener la 

aceptación formal de los 

entregables completados 

A 

Lineamientos que detallan la forma en la cual se llevará a cabo la aceptación formal de los 

diferentes entregables del proyecto, contando para esto con el visto bueno del interesado o 

interesados respectivos, así como de personal del proyecto. 

Plan de gestión del 

alcance 

 2.6 
Procedimiento para control de 

cambios al alcance 
M 

Especifica el procedimiento a seguir en caso se solicite algún cambio al alcance, tomando 

en cuenta como este cambio afecta a las diferentes áreas de conocimiento del proyecto. 

Plan de gestión del 

alcance 

3 GESTIÓN DEL CRONOGRAMA 

 3.1 
Procedimiento para preparar el 

cronograma 
A 

Indica la herramienta a usar para la elaboración del cronograma, formatos y consideraciones 

a tener en cuenta. 

Cronograma  

Hitos del proyecto 

 3.2 
Procedimiento para definir las 

actividades 
A 

Especifica las actividades del proyecto, las cuales han sido obtenidas tomando como base 

la EDT y sus respectivos paquetes de trabajo. 

Listado de 

actividades  

 3.3 
Procedimiento para secuenciar las 

actividades 
A 

Ayuda a tener un entendimiento de la secuencia de las actividades del proyecto para 

encontrar actividades a realizar en parelaleo o con sinergias para un trabajo más eficiente. 
Diagrama de red 

 3.4 
Procedimiento para estimar la 

duración de las actividades 
A 

Especifica la duración de las diferentes actividades del proyecto, lo cual ayudará a 

determinar la duración total del proyecto. 

Listado de 

actividades  

 3.5 
Procedimiento para monitorear y 

controlar el cronograma 
A 

Brinda la manera en la cual se hará el seguimiento a las actividades de gestión del 

cronograma, identificando desviaciones sobre lo planificado y tomando acción. 

Plan de gestión del 

cronograma 

 3.6 
Procedimiento para control de 

cambios al cronograma 
A 

Señala el procedimiento en caso se solicite algún cambio al cronograma, tomando en cuenta 

cómo este cambio afecta a las áreas de conocimiento del proyecto. 

Plan de gestión del 

cronograma 

4 GESTIÓN DEL COSTO 

 4.1 
Procedimiento para planificar los 

costos 
A 

Indica procedimientos, herramientas y formatos a usar para la gestión de los costos del 

Proyecto así como los responsables de su aprobación formal. 

Plan de gestión de 

costos 

 4.2 
Procedimiento para estimar los 

costos 
A 

Especifica los costos asignados a los diferentes items del proyecto, obtenidos mediante 

diferentes formas de estimación y valorizándolos por unidad. 
Estimación de costos 
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COMPONENTE Nivel 

Detalle 
Sustento de inclusión 

Documentos de 

gestión/anexos Sec. ID Descripción 

 4.3 
Procedimiento para elaborar el 

presupuesto 
A Detalla los costos y reservas del proyecto para determinar el presupuesto final del mismo. 

Presupuesto del 

proyecto 

 4.4 
Procedimiento para monitorear y 

controlar los costos 
A 

Indica cómo se hará el seguimiento a las actividades de la gestión de los costos, a fin de 

identificar desviaciones sobre lo planificado y poder tomar acciones correctivas. 

Plan de gestión de 

costos 

 4.5 
Procedimiento para control de 

cambios de costos 
A 

Especifica el procedimiento a seguir si se solicite algún cambio al presupuesto, tomando en 

cuenta cómo este cambio afecta a las diferentes áreas de conocimiento del proyecto. 

Plan de gestión de 

costos 

5 GESTIÓN DE LA CALIDAD 

 5.1 
Procedimiento para planificar la 

gestión de la calidad 
A 

Indica los procedimientos, herramientas y formatos a usar para la correcta gestión de la 

calidad así como su aprobación formal mediante la definición de roles y responsabilidades. 

Plan de gestión de la 

calidad 

 5.2 
Procedimiento para planificar el 

control de la calidad 
A 

Indica los procedimientos, herramientas y formatos a emplear para el correcto control de 

calidad así como su aprobación formal mediante la definición de roles y responsabilidades. 

Plan de gestión de la 

calidad 

 5.3 
Procedimiento para estimar  

beneficios de gest/control calidad 
A 

Lista los beneficios que se obtendrán producto de llevar a cabo acciones de calidad; todo 

esto a través de una comparación entre el costo de estas actividades y el beneficio a esperar. 

Análisis costo-

beneficio 

 5.4 
Procedimiento para control de 

cambios de calidad 
A 

Indica procedimiento a seguir en caso se solicite algún cambio a estándares de calidad, 

tomando en cuenta cómo este cambio afecta a las diferentes áreas de conocimiento. 

Plan de gestión de la 

calidad 

6 GESTIÓN DE LOS RECURSOS 

 6.1 
Procedimiento para planificar la 

gestión de los recursos 
A 

Indica los procedimientos, herramientas y formatos a emplear para la correcta gestión de 

los recursos así como su aprobación formal mediante roles y responsabilidades. 

Plan de gestión de los 

recursos 

 6.2 
Procedimiento para estimar los 

recursos de las actividades 
A 

Muestra el listado de los recursos que serán necesarios para llevar a cabo cada una de las 

actividades determinadas en los diferentes paquetes de trabajo del proyecto. 

Estimación de 

recursos 

 6.3 
Procedimiento para determinar los 

responsables de las actividades 
A 

Matriz empleada para determinar principalmente a los responsables o quienes darán cuenta 

de las actividades a ejecutar en el proyecto 
Matriz RAM 

 6.4 
Procedimiento para monitorear y 

controlar los recursos 
B 

Brinda la manera en la cual se hará seguimiento a las actividades relacionadas con gestión 

de recursos, identificando desviaciones sobre lo planificado y tomar acciones correctivas. 

Plan de gestión de los 

recursos 

 6.5 
Procedimiento para control de 

cambios de recursos 
A 

Especifica el procedimiento a seguir si se solicita algún cambio a los recursos, tomando en 

cuenta cómo este cambio afecta a las diferentes áreas de conocimiento del proyecto. 

Plan de gestión de los 

recursos 

7 GESTIÓN DE LAS COMUNICACIONES 

 7.1 
Procedimiento para planificar las 

comunicaciones 
A 

Indica los procedimientos, herramientas y formatos a emplear para la correcta gestión de 

las comunicaciones así como su aprobación formal mediante roles y responsabilidades. 

Plan de gestión de las 

comunicaciones 

 7.3 
Procedimiento para determinar los 

tipos de comunicación  
M 

Matriz que detalla los 3 tipos de comunicaciones aplicables al proyecto, un resumen de los 

mismos y a qué interesados se encuentra dirigido y mediante qué medio y frecuencia. 

Matriz de 

comunicaciones 
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COMPONENTE Nivel 

Detalle 
Sustento de inclusión 

Documentos de 

gestión/anexos Sec. ID Descripción 

 7.2 
Procedimiento para monitorear y 

controlar las comunicaciones 
A 

Brinda forma en la cual se hará el seguimiento a las actividades de gestión de las 

comunicaciones, identificando desviaciones sobre lo planificado y tomando acciones. 

Plan de gestión de las 

comunicaciones 

8 GESTIÓN DE LOS RIESGOS 

 8.1 
Procedimiento para planificar la 

gestión de los riesgos 
A 

Indica los procedimientos, herramientas y formatos a emplear para la correcta gestión de 

los riesgos así como su aprobación formal mediante roles y responsabilidades. 

Plan de gestión de 

riesgos 

 8.2 
Procedimiento para identificar los 

riesgos 
A 

Listado de los diferentes riesgos a los que se encuentra expuesto el proyecto, tomando en 

consideración la EDR del proyecto y una clasificación de los mismos. 

Identificación de 

riesgos 

 8.3 
Procedimiento para evaluar o 

priorizar los riesgos 
A 

Detalla las actividades llevadas a cabo y los resultados del análisis cuantitativo y/o 

cualitativo de los riesgos identificados en el proyecto. 
Matriz de riesgos 

 8.4 
Procedimiento para planificar la 

respuesta a los riesgos 
A 

Procedimientos que detallan la forma en la cual se llevará a cabo la respuesta a los riesgos 

que se presenten durante el proyecto. 

Plan de respuesta a 

riesgos 

 8.5 
Procedimiento para monitorear y 

controlar la gestión de riesgos 
A 

Brinda la manera en la cual se hará el seguimiento a las actividades de la gestión de los 

riesgos, identificando desviaciones sobre lo planificado y poder tomar acciones correctivas. 

Plan de gestión de 

riesgos 

9 GESTIÓN DE LAS ADQUISICIONES 

 9.1 
Procedimiento para planificar las 

adquisiciones 
A 

Indica los procedimientos, herramientas y formatos a emplear para la correcta gestión de 

las adquisiciones así como su aprobación formal mediante roles y responsabilidades. 

Plan de gestión de la 

adquisiciones 

 9.2 
Procedimiento para estimar los 

paquetes de trabajo a adquirir 
A 

Muestra, sobre la base de la EDT, paquetes de trabajo que serán adquiridos vía tercerización 

o contratación debido a que la empresa de celulares no cuenta con recursos, expertise o 

tecnología necesaria. 

Matriz de 

adquisiciones 

 9.3 
Procedimiento para monitorear y 

controlar los recursos 
A 

Brinda la manera en la cual se hará el seguimiento a las actividades de gestión de las 

adquisiciones, identificando desviaciones sobre lo planificado y tomando acción. 

Plan de gestión de la 

adquisiciones 

 9.4 
Procedimiento para control de 

cambios de adquisiciones 
A 

Especifica el procedimiento a seguir en caso se solicite algún cambio a las adquisiciones, 

tomando en cuenta cómo este cambio afecta a las diferentes áreas de conocimiento. 

Plan de gestión de la 

adquisiciones 

10 GESTIÓN DE INTERESADOS 

 10.1 
Procedimiento para planificar la 

gestión de los interesados 
A 

Indica los procedimientos, herramientas y formatos a emplear para la identificación de los 

interesados así como su aprobación formal mediante roles y responsabilidades. 

Plan de gestión de 

interesados 

 10.2 
Procedimiento para definir a los 

interesados 
A 

Lista a los diferentes interesados del proyecto, tomando en cuenta la actitud de los mismos 

así como potenciales estrategias para llevar una buena relación. 
Matriz de interesados 

 

(*) Nivel de Detalle: A (Alto), M (Medio), R (Resumido). 
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4.2.1.2 Plan de Gestión de Cambios  

Uno de los componentes adicionales del Plan para la Dirección del Proyecto será el Plan de 

Gestión de Cambios, el cual nos permitirá describir la forma en la cual se identificarán, 

clasificarán e incorporarán los cambios (de aceptarse) al Proyecto. 

PLAN DE GESTIÓN DE CAMBIOS (Versión 1.0) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú  

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 05 03 2018 

Revisado por: Country Manager Fecha 12 03 2018 

Aprobado por: Product Manager Fecha 19 03 2018 

ROLES DE LA GESTIÓN DE CAMBIOS 

Nombre del 

Rol 

Persona 

Asignada 
Responsabilidades Niveles de Autoridad 

Patrocinador VP Americas 
- Mantenerse informado de los cambios propuestos, 

rechazados y aprobados 

Aprobar o rechazar 

solicitudes de cambio 

urgentes. 

Comité de 

Control de 

Cambios 

Gerencias 

involucradas 

en el proyecto 

- Evaluar el informe de las solicitudes de cambios 

(presentado por el Director del Proyecto y que 

determinarían un cambio al plan de proyecto) para 

su aprobación o rechazo 

Aprobar o rechazar 

solicitudes de cambio 

con un impacto en el 

plan de proyecto. 

Interesados Cualquiera - Solicitar nuevos cambios al considerarlo necesario 
Solicitar evaluación de 

un cambio. 

Director del 

Proyecto 

Technical 

Account 

Manager 

- Evaluar el impacto de las solicitudes de cambios en 

el proyecto.  

- Presentar el informe de las solicitudes de cambio al 

Comité de Control de Cambios, cuando exista un 

impacto en el plan de proyecto. 

- Aprobar cambios menores relacionados con 

Acciones preventivas y correctivas. 

- Actualizar los Planes para la Dirección del 

Proyecto que hayan sido afectados. 

- Comunicar al equipo del proyecto los cambios 

aprobados. 

- Hacer seguimiento a la implementación de los 

cambios aprobados. 

- Documentar los cambios como lecciones 

aprendidas (de aplicar). 

Realizar 

recomendaciones y 

soporte sobre los 

cambios presentados. 

Aprobar solicitudes de 

cambio relacionadas 

con acciones 

preventivas. 

Aprobar solicitudes de 

cambio relacionadas 

con acciones 

correctivas. 

QC Leader 

y/o QA 

Leader 

Product 

Manager 

- Detectar defectos en entregables con posterioridad 

a la ejecución de procedimientos relacionados con 

ese entregable. 

- Aprobar solicitudes de cambio detectadas con 

posterioridad a la ejecución de un procedimiento 

(reparación por defecto). 

Aprobar solicitudes de 

cambio que decante en 

reparaciones por 

defectos detectados. 

TIPOS DE CAMBIOS 

• ACCIÓN PREVENTIVA: Cambio menor detectado en una etapa previa a la ejecución, la cual no afecta a los 

Planes para la Dirección del Proyecto.  

Puede ser aprobado por el Director del Proyecto para proceder con su ejecución. Se presenta un informe del 

cambio aprobación para conocimiento del Comité de Control de Cambios.  

• ACCIÓN CORRECTIVA: Cambio menor detectado durante la ejecución, la cual no afecta a los Planes para 

la Dirección del Proyecto.  

Puede ser aprobado por el Director del Proyecto para proceder con su ejecución. Se presenta un informe del 

cambio aprobación para conocimiento del Comité de Control de Cambios. 
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• REPARACION DE DEFECTO: Detectado por el QC Leader y/o QA Leader posterior a la ejecución, quienes 

tienen autoridad para aprobar el cambio y coordinar su ejecución, según lo estipulado en el Plan de Gestión de 

Calidad.  

• CAMBIO AL PLAN PARA LA DIRECCIÓN DEL PROYECTO: Cambio que impacta al Plan para la 

Dirección del Proyecto. Este tipo de cambio deberá seguir el flujo detallado en el Proceso General de Gestión 

de Cambios. 

PLAN DE CONTINGENCIA ANTE SOLICITUDES URGENTES 

Dependiendo de la urgencia del cambio el Director del Proyecto convocará a un Comité Extraordinario de Control 

de Cambios y de no ser posible, se informa de la solicitud de cambios directamente al VP Americas, para su 

evaluación y aprobación o rechazo.  

INTEGRACIÓN DE CAMBIOS AL PROYECTO 

- Si el cambio es aceptado, se ingresará al sistema integrado de control de cambios del proyecto. 

- El Director del Proyecto efectuará una actualización del EDT del proyecto y los documentos de las áreas de 

conocimiento impactadas, siendo los mismos versionados. En caso aplique, se actualizará el diccionario de EDT. 

- Comunicación al equipo del proyecto. 

- Efectuar el monitoreo de la EDT del Proyecto. 

 

Formato 1: Formato para solicitar un cambio  

CAMBIO  

NÚMERO  

FASE  

ENTREGABLE   

1. DESCRIPCIÓN DEL REQUERIMIENTO DE CAMBIO 

 

2. JUSTIFICACIÓN 

 

3. IMPACTO DE NO IMPLEMENTAR EL CAMBIO 

 

4. IMPACTO SOBRE PROYECTO 

 REQUISITOS / LÍNEA BASE AFECTADA 

ALCANCE  TIEMPO  COSTO  CALIDAD  

REQUISITOS   

DETALLE DE IMPACTO 

 

CLASIFICACIÓN 

CAMBIO MAYOR  CAMBIO MEDIO  CAMBIO MENOR  

5. APROBACIÓN 

ACEPTADO (Firma)  RECHAZADO (Firma)  

AUTORIZADO POR:  FECHA    

6. RELACIÓN DE ANEXOS 

ANEXO 1  
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4.2.2 Planificar la gestión del alcance 

Consiste en elaborar un plan que documente cómo el alcance del Proyecto será definido, 

validado y controlado. El beneficio de contar con este plan es brindar una guía acerca de 

cómo se gestionará el alcance durante el Proyecto. Para esto, se consideró lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Consitución del Proyecto. 

− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. 

− Reuniones. 

− Plan para la Gestión del Alcance. 

 

 

4.2.2.1 Plan para la Gestión del Alcance  

PLAN PARA LA GESTIÓN DEL ALCANCE (Versión 1.2) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú  

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 05 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 08 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 

CONTEXTO DEL PROYECTO 

1. Describir cómo será administrado el alcance del proyecto 

A. Para la definición del alcance del proyecto se tendrá en cuenta los siguientes pasos: 

- Entrevistas a personal de la empresa de celulares participante en proyecto (Market Access, Marketing, 

Product, Finanzas, Care) 

- Reuniones con funcionarios de operador (Terminales, post/pre-pago, empresas, negocios y homologaciones) 

- Realizar reuniones virtuales con los proveedores que participarán en el proyecto (Intcomex, Dekra y FIH) 

- Recopilar los requerimientos normativos solicitados por los entes reguladores. 

Acciones a realizar: 

- Elaborar el enunciado del alcance del proyecto. 

- La aprobación del enunciado del proyecto está a cargo del Director del Proyecto. 

- La aprobación final del entregable no puede excederse del plazo 3 días calendarios. 

- Cualquier variación en plazos indicados o solicitud de nuevos plazos, será coordinado con G. de Proyectos. 

B. Elaborar la estructura del desglose de trabajo de acuerdo a lo siguientes pasos: 

- La estructura de Desglose del Trabajo será diseñada por los especialistas en procesos. 

- La propuesta será revisada por el Director del Proyecto, en conjunto de los funcionarios del operador 

(conocedores del proceso). 

- La EDT será aprobado por la Director del Proyecto. 

- Desarrollar el Diccionario de la EDT del proyecto. 

C. Para la validación de los entregables se deberá: 

- Los responsables de la revisión y aprobación de los entregables estarán definidos previamente en la matriz de 

asignación de responsabilidades, creada en forma conjunta con los funcionarios del operador. 

- Responsables tendrán 4 días para revisión de entregables. De no recibir respuesta, se considera aprobado. 

- Luego de la revisión, del EDT se debe coordinar su aprobación final. 

- La aprobación final del entregable no puede exceder el plazo de 03 días calendarios. 

Cualquier variación en plazos indicados o solicitud de ampliación, será coordinado con el Director del  

Proyecto. 

2. Identificación, clasificación e integración de cambios al proyecto 

Descrito en el Plan de Gestión de Cambios (ver sección 4.2.1). 
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4.2.3 Recopilar requisitos 

Proceso que permite determinar, documentar y gestionar requisitos de los interesados del Proyecto. Es importante ya que brinda la base para 

definir el alcance del Proyecto. Para esto, se consideró lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Constitución del Proyecto. 

− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Documentos del Proyecto (Registro de supuestos, Registro de interesados). 

− Caso de negocio. 

− Acuerdos (comerciales). 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la organización. 

− Juicio de expertos. 

− Recopilación de datos (tormenta de ideas, 

entrevistas). 

− Matriz de trazabilidad de requisitos. 

   

3.1.1.1 Matriz de Trazabilidad de Requisitos 

ID Descripción Criterio de aceptación Dueño 
Priori- 

dad 

Ver-

sión 

Código 

EDT 

Nombre del 

entregable que 

lo resuelve 

Rastreo 
Estado 

actual 

Fecha de 

verificación 

1. REQUISITOS DEL NEGOCIO (cumplir con las necesidades del negocio a nivel estratégico) 

1.1 

Posicionar a la marca Nokia 

del actual décimo puesto de 

smartphones, al octavo puesto 

en el mercado peruano al 

inicio del siguiente trimestre 

del lanzamiento. 

Octava posición en 

importaciones de 

smartphones en Perú, al 

cuarto trimestre de 2018 

Vice 

President 

Americas 

1 1   

Fase 3 del 

proyecto (fuera 

del ciclo de vida 

del presente 

proyecto). 

Revisar su 

cumplimiento en la Fase 

3 

AC 1/01/2019 

2.  REQUISITOS DE DIRECCIÓN DE PROYECTO (cumplir con los procesos estandarizados o no estandarizados de Dirección de Proyectos) 

MATRIZ DE TRAZABILIDAD DE REQUISITOS (Versión 1.1) 

Proyecto:  Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú   

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 02 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 07 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 
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ID Descripción Criterio de aceptación Dueño 
Priori- 

dad 

Ver-

sión 

Código 

EDT 

Nombre del 

entregable que 

lo resuelve 

Rastreo 
Estado 

actual 

Fecha de 

verificación 

2.1 

Se utilizarán los 

procedimientos existentes en 

Dirección de Proyectos 

basados en la Guía 

PMBOK® Sexta Edición. 

100% de documentos del 

proyecto basados los 

procedimientos existentes en 

Dirección de Proyectos 

basados en la Guía 

PMBOK® Sexta Edición.  

Technical 

Account 

Manager 

2 1 1 
Dirección de 

proyecto 

Validar que documentos 

del proyecto estén 

firmados y 

aprobados por el Market 

Access Manager 

Director 

AC 19/11/2018 

2.2 
Indicador de rendimiento de 

costos. 
CPI >= 0.95 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 1.4 
Monitoreo y 

control 

Validar que Informe de 

transferencia es 

aprobado por el Product 

Manager 

AC 22/11/2018 

2.3 
Indicador de rendimiento de 

cronograma. 
SPI(t) >= 0.97 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 1.4 
Monitoreo y 

control 

Validar que Informe de 

transferencia es 

aprobado por el Product 

Manager 

AC 23/11/2018 

3. REQUISITOS DE TRANSICIÓN (lo requerido para la transferencia a la entidad que usará el producto) 

3.1 

La fuerza de ventas del 

operador y el servicio técnico 

debe estar capacitada. 

Cobertura de capacitación: 

100% 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 4.2.4 
Fuerza de ventas 

B2C capacitada 

Verificar que 

Constancia de 

capacitaciones esté 

firmada por el operador 

AC 9/11/2018 

3.1 

La fuerza de ventas del 

operador y el servicio técnico 

debe estar capacitada. 

Cobertura de capacitación: 

100% 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 4.2.5 
Fuerza de ventas 

B2B capacitada 

Verificar que 

Constancia de 

capacitaciones esté 

firmada por el operador 

AC 9/10/2018 

3.1 

La fuerza de ventas del 

operador y el servicio técnico 

debe estar capacitada. 

Cobertura de capacitación: 

100% 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 4.2.6 
Servicio técnico 

capacitado 

Verificar que 

Constancia de 

capacitaciones esté 

firmada por el operador 

AC 4/10/2018 

4. DEL PRODUCTO (exclusivamente del producto final que se preservan durante su uso en las operaciones) 

4.1 FUNCIONALES (una acción que el producto hace si el usuario usa una funcionalidad o el entorno activa una funcionalidad) 

4.1.1 

El celular debe tener una 

configuración de 

radiofrecuencia apropiada. 

2G: 850/1900 MHz 

3G: 850 MHz/1900 MHz 

4G: Banda 2 (1900 MHz),        

Banda 4 (1700/2100 MHz), 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 2.2 SKU creado 

Validar que documento 

de SKU, esté firmado y 

comunicado al personal 

AC 24/04/2018 
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ID Descripción Criterio de aceptación Dueño 
Priori- 

dad 

Ver-

sión 

Código 

EDT 

Nombre del 

entregable que 

lo resuelve 

Rastreo 
Estado 

actual 

Fecha de 

verificación 

Banda 7 (2600 MHz), Banda 

8 (900 MHz), Banda 28 (700 

MHz) 

de la empresa de 

celulares 

4.1.2 

El producto debe ser 

comercializado con un 

contenido del empaque. 

Manual de usuario, cargador, 

cable USB, audífonos. 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 2.1 
Empaque 

definido 

Verificar la existencia 

de un documento 

aprobado con detalle del 

contenido del paquete  

AC 5/04/2018 

4.2 NO FUNCIONALES (son propiedades, cualidades que el producto debe tener) 

4.2.1 

Equipo Nokia 5.1 debe 

cumplir con el registro de 

SKU establecido por FIH. 

SKU: 11CO2L11A08. 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 2.2 SKU creado 

Verificar existencia de 

documento con el SKU 

emitido por FIH 

AC 24/04/2018 

4.2.2 

Equipo Nokia 5.1 debe 

cumplir con el registro ante el 

MTC. 

Resolución Ministerial Nº 

521-2008 MTC/03. 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 2.3 
Certificación 

MTC obtenido 

Verificar existencia de 

documento digital 

emitido por el MTC en 

Perú 

AC 4/05/2018 

4.2.3 

Equipo Nokia 5.1 debe 

cumplir con las pruebas de 

compatibilidad del operador. 

Cumplir con el estándar  del 

operador: 

Fdt49_Telefonica/v2. 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 2.4.1  

Software 

validado con del 

operador. 

Verificar existencia de 

Certificado de pruebas 

satisfactorias en la red 

firmado por el operador 

AC 2/05/2018 

4.2.4 

Equipo Nokia 5.1 debe 

cumplir con pruebas de 

compatibilidad de otros 

operadores. 

Cumplir con el estándar 

·         Entel: ET-P03/V3. 

·         Bitel: BT-P02/V1. 

·         Claro: CL-P05/V2. 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 2.4.2  

Software 

validado con 

otros operadores 

Verificar existencia de 

Certificado de pruebas 

satisfactorias firmado 

por los otros operadores 

AC 10/05/2018 

4.2.5 

Los Equipos Nokia 5.1 de 

entrenamiento deben estar 

disponibles en los puntos de 

venta. 

06/Sep/2018 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 3.1 
Equipos para 

entrenamiento 

Validar que Acta de 

entrega de equipos de 

entrenamiento esté 

firmado por el operador 

AC 6/09/2018 

4.2.6 

Los Equipos Nokia 5.1 de 

exhibición deben estar 

disponibles en los puntos de 

venta. 

26/Sep/2018 

Technical 

Account 

Manager 

2 1 3.2 
Equipos para 

exhibición 

Validar existencia de 

documento de 

cumplimiento de 

distribución firmado por 

el operador 

AC 26/09/2018 
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ID Descripción Criterio de aceptación Dueño 
Priori- 

dad 

Ver-

sión 

Código 

EDT 

Nombre del 

entregable que 

lo resuelve 

Rastreo 
Estado 

actual 

Fecha de 

verificación 

4.2.8 

Los Equipos Nokia 5.1 deben 

estar disponibles en el 

almacén central del operador. 

Plan de distribución del 

operador. 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 3.4 
Equipos para 

venta 

Verificar que el 

documento de 

cumplimiento de 

distribución esté 

firmado por el operador 

AC 15/10/2018 

4.2.10 

El Producto Nokia 5.1. debe 

disponer de un Plan de 

Marketing con actividades y 

tiempos definidos. 

Debe contener: 

· Plan de cobertura. 

· Plan de comunicación. 

· Plan de exhibic. Pto Venta.. 

· Plan de actividades. 

· Evento de lanzamiento. 

Marketing 

Manager 
2 1 4.1 

Gestión de 

Marketing 

Verificar que el Plan de 

Marketing emitido por 

el proveedor esté 

aprobado por la empresa 

de celulares 

AC 15/11/2018 

4.2.11 

El producto Nokia 5.1. debe 

disponer de las capacitaciones 

de características, beneficios 

del equipo y funcionalidades 

(técnica/comercial) a personal 

de ventas del operador. 

Programa de entrenamiento: 

Nokia 5.1. 

Marketing 

Manager 
1 1 4.2.3 

Fuerza de ventas 

propia capacitada 

Verificar que la 

Constancia de 

capacitaciones 

realizadas esté firmadas 

por el operador 

AC 21/09/2018 

4.2.12 

El producto Nokia 5.1. debe 

disponer de las capacitaciones 

al personal del servicio 

técnico del operador. 

Programa de entrenamiento: 

Nokia 5.1. 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 4.2.6 
Servicio técnico 

capacitado 

Verificar que la 

Constancia de 

capacitaciones 

realizadas esté firmada 

por el operador 

AC 4/10/2018 

4.2.13 

El producto Nokia 5.1 debe 

contar con una propuesta de 

precios y promociones. 

Informe de propuesta: Nokia 

5.1. 

Technical 

Account 

Manager 

1 1 4.3 

Informe de 

precio y 

promociones 

Verificar que la 

Propuesta de precios y 

promociones esté 

aprobada por el 

operador 

AC 2/11/2018 

   
 

       
Estado actual: Activo (AC), Cancelado (CA), Diferido (DI), Agregado (AG), Aprobado (AP) No aplica (N.A.) 
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4.2.4 Definir alcance 

Proceso que consiste en elaborar una descripción a detalle del Proyecto. Su importancia 

radica en el hecho de describir los límites del Proyecto y sus criterios de aceptación. Para 

esto se considera: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Constitución del Proyecto. 

− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Documentos del Proyecto (Registro 

de supuestos, Registro de riesgos). 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. − Enunciado del alcance del Proyecto. 

− Actualizaciones a los documentos 

del Proyecto. 

 

 

4.2.4.1 Enunciado del Alcance del Proyecto  

ENUNCIADO DEL ALCANCE DEL PROYECTO (Versión 1.2) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú  

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 05 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 07 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 

Descripción del 

producto: 

El lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú contempla la ejecución de 3 fases: 

Fase 1 - Negociación: periodo en el cual se llevan a cabo aspectos relacionados con la negociación 

con los operadores móviles a fin de definir el modelo de celular a vender, principales características, 

cantidad de equipos a considerar para la producción y orden de compra, entre otros aspectos 

comerciales. 

Fase 2 - Aprobaciones técnicas y comerciales, equipos disponibles y punto de venta preparado: etapa 

en la cual, una vez aprobado el tipo y número de celulares a comercializar, se procederá a buscar 

todas las aprobaciones –tanto técnicas como comerciales- que se requieren, para luego producir los 

equipos, importalos, entregarlos, preparar los puntos donde se venderán, capacitar al personal 

necesario para su venta/ reparación y diseñar estrategias de marketing. 

Fase 3 – Mantenimiento: etapa en la cual se deberán aplicar estrategias que permitan mantener las 

ventas del equipo celular por el mayor tiempo posible. 

 

Tomando en cuenta lo anterior, el presente Proyecto se delimitará al desarrollo de la Fase 2 

“Aprobaciones técnicas y comerciales, equipos disponibles y punto de venta preparado”, lo que 

comprende lo siguiente: 

1. Conseguir las aprobaciones técnicas y comerciales necesarias para el equipo celular, para 

lo cual tendremos que: 

1.1. Definir el contenido del empaque de los equipos celulares. 

1.2. Crear el código SKU del equipo celular. 

1.3. Obtener una certificación por parte del Ministerio de Transportes y 

Comunicaciones - MTC. 

1.4. Llevar a cabo validaciones en el software de los equipos. 

1.5. Gestionar documentación solicitada por el operador. 

1.6. Enviar muestras de equipos celulares para pruebas del operador. 

1.7. Obtener una Carta de aprobación técnica para los equipos celulares. 

2. Gestionar la obtención de equipos celulares para el lanzamiento, para lo cual tendremos que: 

2.1. Gestionar obtención de equipos celulares para entrenamiento. 

2.2. Gestionar la obtención de equipos celulares para exhibición. 

2.3. Realizar un “Plan de entrega trimestral” de los equipos celulares. 

2.4. Gestionar la obtención de equipos para la venta. 
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3. Llevar a cabo la preparación de los puntos de venta donde se mostrarán los equipos 

celulares, para lo cual tendremos que: 

3.1. Elaborar un “Plan de Marketing”. 

3.2. Llevar a cabo labores de entrenamiento del personal. 

3.3. Realizar un “Informe de Precio y Promociones” para los equipos celulares. 

3.4. Realizar un “Informe de transferencia” con el status final del Proyecto. 

Los criterios de 

aceptación del 

producto: 

- Cumplir con la fecha de lanzamiento estimada del 15 noviembre de 2018. 

- Cumplir con el presupuesto de USD 385,000. 

- Las aprobaciones técnicas de los equipos celulares no deben exceder 4 semanas. 

- Los equipos de Nokia deben ser inscritos ante el MTC. 

- Cumplir con los procesos de cobertura, medios, comunicación, exhibición y activación 

establecidos en el Plan de Marketing PLMar012018/v1. 

- Los equipos celulares deberán estar en todos los puntos de venta antes del lanzamiento. 

- Los equipos celulares deberán cumplir con los estándares de pruebas del operador. 

Entregables del 

Proyecto: (nivel 

paquetes trabajo) 

A continuación, presentamos una lista de entregables a nivel resumen que serán recibidos tanto por 

el cliente, como por personal de la empresa de celulares, con el fin de cumplir a satisfacción los 

requerimientos solicitados en el Proyecto. 

2. Aprobaciones 

Técnicas & 

Comerciales 

Este paquete de trabajo contempla los siguientes sub paquetes: 

− Empaque definido. 

− SKU creado. 

− Certificación MTC obtenido. 

− Software validado. 

− Documentación para el operador. 

− Muestras disponibles para el operador. 

− Carta de aprobaciones técnicas.  

2.1. Empaque 

definido 

Los accesorios (ejemplo, cargador, audífonos, etc.) que contienen el empaque están definidos 

previamente en el acuerdo comercial (Fase 1). En este paquete de trabajo se determinan los modelos 

de cada accesorio definidos y se notifica a todas las áreas de la empresa de celulares. 

2.2. SKU creado El SKU debe ser creado en los sistemas de la empresa de celulares y FIH (socio comercial).  

2.3. Certificación 

MTC obtenido 

Se obtendrá el certificado del MTC necesario para la importación comercial de este modelo. 

2.4. Software 

validado 

 

Se verificará la compatibilidad y personalización del Nokia 5.1 con la red y estándares del operador.  

Se realizarán pruebas de compatibilidad con los otros operadores. 

2.5. 

Documentación 

para el operador 

Se preparará documentación requerida por operador que incluye: formularios que detallan cada 

funcionalidad y certificados del MTC, FCC, PTCRB, GFC, WiFi, Bluetooth, GSM IMEI TAC. 

2.6. Muestras 

disponibles para 

el operador 

Se importación equipos celulares de muestra y accesorios antes del lanzamiento comercial para que 

se puedan iniciar las pruebas que lleva a cabo el operador. 

2.7. Carta de 

aprobaciones 

técnicas 

Se obtendrá una carta de aprobación técnica para los equipos celulares. 

3. Equipos 

disponibles 

Este paquete de trabajo contempla los siguientes sub paquetes: Equipos para entrenamiento; Equipos 

para exhibición; Plan de entrega trimestral; Equipos para venta. 

3.1. Equipos para 

entrenamiento.  

Se importarán equipos celulares para entrenamiento (un mes antes para iniciar la capacitación).  

3.2. Equipos para 

exhibición.  

Se importarán equipos celulares para exhibición. 

3.3. Plan de 

entrega 

trimestral.  

En acuerdo con el operador, se debe elaborar un Plan de entrega trimestral que contendrá la 

planificación de producción de la Orden de Compra para todo un trimestre. 
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3.4. Equipos 

para venta. 

Se producirá el primer lote de producción, el cual debe cumplir con todo lo acordado con el operador 

en relación con el empaque, stickers de información y software de los teléfonos celulares. 

Finalmente, Intcomex verá transporte e importación de los equipos. 

4. Punto de venta 

preparado 

Este paquete de trabajo contempla los siguientes sub paquetes: Plan de Marketing; Personal 

entrenado; Informe de precio y promociones. 

4.1 Plan de 

Marketing 

 

Se definirá plan de marketing que incluye: Presentar producto a una agencia de Marketing; Entrega 

de elementos de marketing a operador; Realización de Plan de cobertura de promotoría; Realización 

de Plan de medios; Realización de Plan de exhibición en punto de venta; Realización de Plan de 

Activaciones; Ejecución de Evento de lanzamiento. 

4.2 Personal 

entrenado 

 

Las actividades relacionadas con este sub paquete son: Presentación de producto para capacitación; 

Entrenar al capacitador; Entrenar a fuerza de ventas de la empresa de celulares; Entrenar a la fuerza 

de ventas B2C; Entrenar a la fuerza de ventas B2B; Entrenar al personal de servicio técnico. 

4.3 Informe de 

precio y 

promociones 

Se preparará un Informe que contenga el sugerido de precio para los equipos celulares y un plan de 

promociones. 

4.4 Informe de 

transferencia. 

Se preparará un Informe de transferencia, el cual contendrá toda la información del producto y será 

entregado al Country Manager. 

EXCLUSIONES DEL PROYECTO 

- El proyecto no contempla que, una vez finalizado, el cliente alcance su estimado de ventas. 

- El cliente no podrá realizar cambios en cantidad de celulares acordado previamente en el contrato. 

- El cliente no podrá modificar la fecha en que se iniciarán las ventas. 

RESTRICCIONES DEL PROYECTO 

- El horario de atención del área de validación técnica de los operadores es de lunes a viernes de 9:00 AM a 5:00 PM. 

- Los cambios en protocolos de validación por parte de los operadores serán considerados para próximos lanzamientos. 

- El número de personal comercial a ser capacitado no será mayor a 5000 personas. 

SUPUESTOS DEL PROYECTO 

- Todos los integrantes deberán estar a disposición del proyecto según cronograma. 

- El MTC mantiene las condiciones actuales para la certificación. 

- Se estima que no habrá cambios normativos en el sector para los próximos 3 años. 

- Para las capacitaciones, el cliente proporcionara las facilidades para las sesiones de entrenamiento. 

- El cliente da facilidades de acceso a puntos de venta y disponibilidad para la instalación de los productos de marketing. 

 

4.2.5 Crear la EDT/ WBS 

Proceso que consiste en subdividir los entregables del Proyecto y el trabajo del mismo en 

compenentes más pequeños y más fáciles de manejar. Su utilidad es tener un marco de 

referencia de lo que se debe entregar. Para esto se consideró lo siguiente:  

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Documentos del Proyecto (Enunciado del 

Alcance, Documentación de requisitos). 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la organización. 

− Juicio de expertos. 

− Descomposición. 

− Línea base del alcance (EDT, 

Diccionario de la EDT). 

− Actualizaciones a los documentos 

del Proyecto. 
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4.2.5.1 Estructura de Desglose de Trabajo - EDT  

ESTRUCTURA DE DESGLOSE DE TRABAJO (EDT) (Versión 1.1) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú  

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 02 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 08 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 

1 Dirección de 
proyecto

1.1 Inicio

1.1.1 Acta de 
constitución

1.1.2 Registro de 
interesados

1.2 Planificación

1.2.1.1 Plan de gestión 
del alcance

1.2.1.2 Línea base del 
alcance

1.2.1.3 Plan de gestión 
del cronograma

1.2.1.4 Línea base del 
cronograma

1.2.1.5 Plan de gestión 
de los costos

1.2.1.6 Línea base de 
costos

2.1 Empaque definido

2.3 Certificación MTC 
obtenido

2.4 Software validado

2.4.1 Software validado con 
Movistar

2.4.2 Software validado con otros 
operadores

2.4.3 Software personalizado para 
Movistar

2.7 Carta de aprobación 
técnica

2.7.1 Prueba de compatibilidad y 
personalización realizada

2.7.2 Informe final revisado

2.7.3 Carta de compromiso de 
correcciones futuras

3 Equipos disponibles

3.1 Equipos para entrenamiento

3.2 Equipos para exhibición

3.3 Plan de entrega trimestral

3.4 Equipos para venta

4 Punto de Venta 
Preparado

4.1.1 Presentación del 
producto para agencia de 

marketing

4.1.2 Elementos de 
marketing entregados al 

operador

4.1.3 Cobertura de 
promotoría

4.1.4 Medios de 
comunicación

4.1.5 Exhibición en punto de 
venta

4.1.6 Activaciones

4.1.7 Evento de lanzamiento

4.2.1 Presentación de 
producto para capacitación

4.2.2 Entrenador capacitado

4.2.3 Fuerza de ventas propia 
capacitada

4.2.4 Fuerza de ventas B2C 
capacitada

4.2.5 Fuerza de ventas B2B 
capacitada

4.2.6 Servicio técnico 
capacitado

4.3.1 Propuesta de precio y 
canales de distribución

4.3.2 Plan de promociones 
por canales

2 Aprobaciones 
técnicas & 

comerciales

2.5 Documentación para 
Movistar

2.6 Muestras disponibles 
para Movistar

4.1 Gestión de marketing

4.2 Personal 
entrenado

4.3 Informe de precio 
y promociones

0. Lanzamiento del Nokia 5.1 en Perú

2.2 SKU creado

1.2.1.8 Plan de gestión 
de la calidad

1.2.1.9 Plan de gestión 
de los recursos

1.2.1.10 Plan de gestión 
de las comunicaciones

1.3 Ejecución

1.4 Monitoreo y 
Control

1.5 Cierre

1.2.1.11 Plan de gestión 
de los riesgos

4.4 Informe de 
transferencia

4.3.3 Plan de promociones 
por canales adicionales

1.2.1.12 Plan de gestión 
de las adquisiciones

1.2.1.13 Plan de gestión 
de la configuración

4.1.8 Reporte de desempeño

4.2.7 Reporte de desempeño

1.2.1 Plan para la Dirección 
del Proyecto

1.2.2 Documentos del 
proyecto

1.2.1.7 Línea base para 
la medición del 

desempeño
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DICCIONARIO DE LA EDT (Versión 1.1) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú  

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 20 03 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 25 03 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 28 03 18 

ID DEL ENTREGABLE 2.4.1 CUENTA DE CONTROL 01 Market Access 

NOMBRE DEL ENTREGABLE Software validado con el operador 

DESCRIPCIÓN DEL TRABAJO 

Para la validación del software de equipo según los requerimientos del operador se debe desarrollar las siguientes 

actividades: 

· Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares con red del operador con revisión la versión TEM201803 

· Crear errores según las pruebas realizadas en el Jira siguiendo JIRA2018v2 para el operador 

· Ejecutar pruebas adicionales para los errores 

HITOS (punto de control o evento en el cual se aprueba el entregable) FECHA 

· Aprobación de Pruebas satisfactorias con la red del operador 2 5 18 

DURACIÓN 22 días FECHA INICIO 2 4 18 FECHA FIN 2 5 18 

REQUISITOS Y SU CRITERIO DE ACEPTACIÓN  

El criterio de aceptación es una métrica/ norma que se debe cumplir para aceptar el entregable. 

Requisitos: 

- Acceso al portal de creación de CP. 

- Acceso al portal de creación de errores. 

- 02 teléfonos Nokia 5.1. 

Criterio de aceptación: 

- Se debe superar el 100% de las pruebas TEM201803. 

REFERENCIAS TÉCNICAS 

Pruebas TEM201803, mide la compatibilidad con la red del operador. 

CONSIDERACIONES CONTRACTUALES  

N/A 
             

ID DEL ENTREGABLE 2.4.2 CUENTA DE CONTROL 01 Market Access 

NOMBRE DEL ENTREGABLE Software validado con otros operadores 

Para la validación con otros operadores el equipo Nokia 5, se debe desarrollar las siguientes actividades: 

·Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la red Claro con revisión la versión AMX201802. 

·Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira siguiendo JIRA2018v2 para Claro. 

·Ejecutar pruebas adicionales para los errores para Claro. 

·Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la red Entel con revisión la versión ENT201803. 

·Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira siguiendo JIRA2018v2 para Entel. 

·Ejecutar pruebas adicionales para los errores para Entel. 

·Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la red Bitel con revisión la versión VTL201801. 

·Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira siguiendo JIRA2018v2 para Bitel. 

·Ejecutar pruebas adicionales para los errores para Bitel. 

·Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la red Tuenti con revisión la versión TNT201701. 

·Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira siguiendo JIRA2018v2 para Tuenti. 

·Ejecutar pruebas adicionales para los errores para Tuenti. 

HITOS (punto de control o evento en el cual se aprueba el entregable) FECHA 

·Aprobar de pruebas satisfactorias con redes de Claro, Entel Tuenti y Bitel. 10 5 18 

DURACIÓN 28 días FECHA INICIO 2 4 18 FECHA FIN 10 5 18 

REQUISITOS Y SU CRITERIO DE ACEPTACIÓN  

El criterio de aceptación es una métrica/ norma que se debe cumplir para aceptar el entregable. 

Requisitos: 

- Acceso al portal de creación de CP. 

- Acceso al portal de creación de errores. 

- 02 teléfonos Nokia 5.1. 

Criterio de aceptación: 

- Se debe superar el 100% de las pruebas AMX201802, ENT201803, VTL201801 y TNT201701. 
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REFERENCIAS TÉCNICAS 

Pruebas AMX201802, ENT201803, VTL201801 y TNT201701, mide la compatibilidad con la red de Claro, Entel, 

Bitel y Tuenti, respectivamente. 

CONSIDERACIONES CONTRACTUALES  

N/A 
             

ID DEL ENTREGABLE 2.4.3 CUENTA DE CONTROL 01 Market Access 

NOMBRE DEL ENTREGABLE Software personalizado para el operador 

DESCRIPCIÓN DEL TRABAJO 

Para la personalización Nokia 5.1 según lo requerido por el operador, se debe cumplir con: 

·Solicitar personalización para el operador para el Nokia 5 en Google PAI. 

·Revisar que la personalización. 

HITOS (punto de control o evento en el cual se aprueba el entregable) FECHA 

·Aprobar la personalización 6 4 18 

DURACIÓN 04 días FECHA INICIO 2 4 18 FECHA FIN 6 4 18 

REQUISITOS Y SU CRITERIO DE ACEPTACIÓN  

El criterio de aceptación es una métrica/ norma que se debe cumplir para aceptar el entregable. 

Requisitos: 

- Acceso al portal de creación de errores. 

- 02 teléfonos Nokia 5.1. 

Criterio de aceptación: 

- Se debe cumplir al 100% con el CCD 1.26. 

REFERENCIAS TÉCNICAS 

CC2018, detalla toda la personalización requerida por el operador para cada uno de los países. 

CONSIDERACIONES CONTRACTUALES  

N/A 

 

4.2.6 Planificar la gestión del cronograma 

Proceso que consiste en establecer políticas, procedimientos y documentación necesaria para 

planificar, desarrollar, gestionar, ejecutar y controlar el cronograma del Proyecto. Su 

importancia se basa en brindar lineamientos acerca de cómo gestionar el cronograma a lo 

largo del Proyecto, sin excedernos de las fechas establecidas para cada hito importante del 

Lanzamiento. Para esto, se tomó en cuenta lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Constitución del Proyecto. 

− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. 

− Reuniones. 

− Plan de Gestión del 

Cronograma. 

 

 

4.2.6.1 Plan de Gestión del Cronograma  

PLAN DE GESTIÓN DEL CRONOGRAMA (Versión 1.1) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú 

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 05 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 09 04 18 
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Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 

Componente Descripción 

Descripción de 

cómo será 

gestionado el 

cronograma 

del proyecto 

1. Definir las actividades 

Para definir las actividades del Proyecto se debe considerar lo siguiente: 

Entradas Herramientas Salidas 

1. Plan para la dirección del proyecto: 

▪ Plan de Gestión del 

Cronograma: Muestra el nivel 

de detalle, lineamientos, informes 

y consideraciones necesarias para 

trabajar el proyecto. 

▪ Línea base del Alcance: 

Entregables, restricciones y 

supuestos del proyecto. La 

Estructura de 

Descomposición del Trabajo 

(EDT) y el diccionario de la EDT/ 

es la entrada principal de la 

definición de las actividades del 

Cronograma. 

2.  

3. Activos de los procesos de la 

Organización:  

• Registro de proyectos anteriores. 

• Experiencia de nuestro personal. 

• Lecciones aprendidas de proyecto 

anteriores. 

 

4. Factores Ambientales:  

5. Avance de las tecnologías en las 

telecomunicaciones. 

Se utilizarán la 

técnicas de 

DESCOMPOSICIÓ

N, y la de JUICIO 

DE EXPERTOS con 

el equipo del 

proyecto. 

1. Lista de actividades:  

2. Lista exhaustiva que abarca 

todas las actividades del 

cronograma necesarias para el 

proyecto. Así como, el 

identificador de la actividad y 

una descripción del alcance del 

trabajo para cada actividad, 

con el nivel de detalle 

suficiente para que los 

miembros del equipo del 

proyecto comprendan el 

trabajo que deben realizar. 

3.  

4. Atributos de la actividad: 

5. Amplían la descripción de la 

actividad. Por ejemplo, código 

EDT, Nombre, actividades 

predecesoras y sucesoras, 

restricciones, relaciones 

lógicas, responsables. 

6.  

7. Listado de hitos:  

8. Punto de verificación o evento 

importante dentro del 

Proyecto. 

 

2. Secuenciar las actividades 

Para secuenciar las actividades del Proyecto se debe considerar lo siguiente: 

Entradas Herramientas Salidas 

6. Plan de Gestión del Cronograma: 

Identifica la metodología y la 

herramienta de programación a 

utilizar en el Proyecto, lo que 

marcará la manera en que se podrán 

secuenciar las actividades 

7.  

8. Lista de actividades con sus 

atributos y listado de hitos: 

9. La lista de actividades contiene las 

actividades del Cronograma 

necesarias que deben ser 

secuenciadas. Los atributos pueden 

describir una secuencia necesaria 

de eventos o definir tipos de 

relaciones. De la misma manera, los 

hitos pueden incluir fechas 

programadas para hitos específicos, 

que pueden influir en la 

secuenciación de actividades. 

Se utilizará el 

MÉTODO DE 

DIAGRAMACIÓN 

POR 

PRECEDENCIA. 

 

Asimismo, se trabajará 

en Microsoft Project 

2016. 

 

9. Diagrama de Red del 

Cronograma del Proyecto: 

Representación esquemática 

de las actividades del 

cronograma del proyecto y 

de sus relaciones lógicas, 

también denominadas 

dependencias.  

10.  

11. Actualizaciones a los 

documentos del proyecto 

12. Los documentos que 

debería ser actualizados en 

este proceso incluyen, pero 

no se limitan a:  

▪ Lista de actividades  

▪ Atributos de la 

actividad 

(actualizaciones)  

▪ Lista de hitos  
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10.  

11. Activos de los procesos de la 

Organización:  

• Experiencia de nuestro 

personal. 

• Lecciones aprendidas de 

proyecto anteriores. 

• Conocimiento de la tecnología. 

 

12. Factores Ambientales:  

13. Avance de las tecnologías en las 

telecomunicaciones. 

▪ Registro de riesgos 

 

 

3. Estimar la duración de las actividades 

Para estimar la duración de las actividades del Proyecto se debe considerar lo siguiente: 

Entradas Herramientas Salidas 

Plan para la dirección del 

proyecto: 

▪ Plan de Gestión del 

Cronograma. 

▪ Línea base del alcance-

diccionario de la EDT 

 

14. Documentos del Proyecto: 

15.  

▪ Lista de actividades con sus 

atributos. 

▪ Calendarios y requisitos de 

los recursos 

▪ Asignaciones de los 

recursos. 

▪ Registro de riesgos.  

 

16. Activos de los procesos de la 

Organización:  

• Experiencia de nuestro 

personal. 

• Lecciones aprendidas de 

proyecto anteriores. 

• Conocimiento de la 

tecnología. 

 

17. Factores Ambientales:  

18. Avance de las tecnologías en las 

telecomunicaciones. 

Se utilizará la metodología 

ESTIMACIÓN 

ANALOGA debido a la 

información previa en 

nuestros proyectos 

anteriores. 

 

Se utilizará la metodología 

ESTIMACIÓN 

ASCENDENTE. Consiste 

en descomponer con mayor 

detalle, el trabajo necesario 

para realizar una actividad 

que no puede estimarse 

razonablemente. Cuando no 

se puede estimar una 

actividad con un cierto grado 

de confianza, el trabajo se 

descompone, se estiman 

recursos y luego se suman 

 

• Asimismo, se aplicará 

JUICIO DE EXPERTOS. 

Expertos con experiencia en 

planificación y estimación 

de recursos y los tiempos de 

duración en proyecto 

similares. 

Estimaciones de 

Duración de la 

Actividad. Las 

estimaciones de la 

duración de la actividad 

son valoraciones 

cuantitativas de la cantidad 

probable de períodos 

laborables que serán 

necesarios para completar 

una actividad del 

cronograma. 

 

• Actualizaciones a los 

Documentos del 

Proyecto.  

De ser necesario se 

actualizará: 

▪ Los atributos de las 

actividades del 

cronograma se 

actualizan para incluir 

las duraciones de cada 

actividad.  

▪ Los supuestos y 

reservas para 

contingencias 

empleados en su 

cálculo 

 

4. Desarrollar el cronograma 

Para determinar el desarrollo del cronograma del Proyecto se debe considerar lo siguiente: 

Entradas Herramientas Salidas 
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Plan para la dirección del 

proyecto: 

▪ Plan de Gestión del 

Cronograma. 

▪ Línea base del alcance-

diccionario de la EDT  

 

Documentos del Proyecto: 

▪ Calendarios de 

recursos: La información 

sobre la disponibilidad 

potencial de recursos. 

▪ Registro de Riesgos: 

Determinados eventos 

asociados al riesgo 

pueden influir en la 

selección y 

disponibilidad de los 

recursos.  

 

19. Activos de los procesos de la 

Organización:  

• Experiencia de nuestro 

personal. 

• Lecciones aprendidas de 

proyecto anteriores. 

• Conocimiento de la 

tecnología. 

 

20. Factores Ambientales:  

21. Avance de las tecnologías en 

las telecomunicaciones. 

 

Se utilizará el 

MÉTODO DE LA 

RUTA CRÍTICA. El 

método de la ruta crítica 

calcula las fechas 

teóricas de inicio y 

finalización tempranas y 

tardías para todas las 

actividades, sin 

considerar las 

limitaciones de recursos, 

realizando un análisis 

que recorre hacia 

adelante y hacia atrás 

toda la red del 

cronograma. 

 

Se trabajará en Sistema 

Microsoft Project 2016. 

 

Cronograma del proyecto. 

Debe contener,  

13. Como mínimo, una fecha de 

inicio y una fecha de finalización 

programadas para cada actividad. 

De manera que puede presentarse 

como un cronograma de hitos 

(formato adecuado para presentar 

a la al director del Proyecto).  

14.  

15. Línea base del cronograma.  

16. El equipo de dirección del 

proyecto acepta y aprueba la 

línea base del cronograma. Con 

fechas de inicio y fechas de 

finalización.  

17.  

18. Datos del cronograma. Incluye 

toda la información relativa a 

hitos, actividades con sus 

atributos, histograma y/o 

calendario de recursos. 

Diferentes alternativas a la 

nivelación de recursos. Reservas 

para contingencias, supuestos y 

restricciones. 

19.  

20. Actualizaciones a los 

documentos del proyecto.  

21. Requisitos de recursos de la 

actividad, atributos de las 

actividades, el calendario y el 

registro de riesgos 
 

Modelo de 

Elaboración 

del 

Cronograma 

del Proyecto 

Se utilizará la TÉCNICA DE LA RUTA CRÍTICA. La técnica de la ruta crítica calcula las fechas 

teóricas de inicio y finalización tempranas y tardías para todas las actividades, sin considerar las 

limitaciones de recursos, realizando un análisis que recorre hacia adelante y hacia atrás toda la red del 

cronograma. 

Se trabajará en Sistema Microsoft Project 2016. 

Nivel de 

precisión de las 

actividades 

El valor de esta medida se redondeará al máximo entero superior.   

Unidades de 

medida 

• Las actividades se medirán en horas. 

• Los paquetes de trabajo se medirán en días. 

• Los paquetes de trabajos más críticos o que estén cercanos a un hito se medirán en horas. 

Enlaces con 

procedimientos 

de la 

organización 

N/A 

Umbrales de 

control 
SPI(t) ≤ 95% 
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Reglas del 

valor ganado 

Alcance o 

paquetes de 

Trabajo 

Técnica de Medición (HP) 

(Hitos Ponderados) 

Etapa de 

Aprobaciones 

técnica y 

comerciales 

(Equipo Nuevo 

Lanzamiento) 

• 15% Culminadas las certificaciones MTC (Equipo Nuevo Lanzamiento). 

• 30% Culminadas las pruebas preliminares (Equipos Nuevos Lanzamiento)  

• 60% Disposición de las muestras de (Equipos Nuevos Lanzamiento) para el 

operador. 

• 100% Obtener la Orden de compra de parte del operador. 

Etapa de 

Producción 

(Equipo Nuevo 

Lanzamiento) 

• 15% Disponer de los equipos para entrenamiento. 

• 35% Definición de colores de los equipos. 

• 70% Disponer de los equipos para exhibición. 

• 100% Aprobación del plan de entrega trimestral de los equipos. 
 

Formatos de 

informe del 

Cronograma 

Diagramas de Gantt semanales.   

Con el fin de mostrar actualizaciones y el progreso en el cronograma se utilizará el diagrama de Gantt 

en dos formatos: alto nivel y detalle. El primero servirá para ubicar en qué parte del cronograma nos 

encontramos para reportar a alto nivel tomando en consideración que la finalización de cada uno de 

esos paquetes mostrados determina el fin de un hito en el proyecto (Con un nivel de precisión de 

meses). El segundo servirá para mostrar a detalle las actividades de los paquetes de trabajo que aun 

no han sido culminados (Con un nivel de precisión de semanas con 5 dias hábiles). Estos gráficos se 

presentan en las revisiones semanales y sirven como insumo de entrada para analizar el cronograma 

del proyecto y su relación con la línea base del cronograma. Para esto se usa la siguiente nomenclatura: 

Completado (Color azul), En proceso (Color gris) y Pendiente (Color amarillo). Los modelos de Gantt 

a utilizar serán los siguientes: 

Figura 6 

Gantt alto nivel 

 

Fuente: Elaborado por la empresa de celulares para un proyecto de lanzamiento anterior. 
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Figura 7 

Gantt Detalle - Paquete 2.3 

 

Fuente: Elaborado por la empresa de celulares para un proyecto de lanzamiento anterior.  

Identificación, 

clasificación e 

integración de 

cambios al 

proyecto 

Descrito en el Plan de Gestión de Cambios (ver sección 4.2.1). 

Para aplicar la actualización del cronograma se utilizará el programa Microsoft Project 2016 

 

4.2.7 Definir las actividades 

Proceso que consiste en identificar y establecer las acciones concretas que se deben llevar a 

cabo para elaborar los entregables del Proyecto. Gracias a este proceso, los paquetes de 

trabajo se pueden descomponer en actividades que son pasibles de ser estimadas, 

programadas, ejecutadas, monitoreadas y controladas. Para esto se tomó en cuenta: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. 

− Descomposición 

− Lista de Actividades. 

− Atributos de la actividad. 

− Lista de hitos. 

− Actualizaciones al Plan para 

la Dirección del Proyecto. 

− Plan de Gestión del 

Cronograma. 

 

4.2.7.1 Lista de Actividades 

A continuación, se muestra un ejemplo de la lista de actividades del paquete de trabajo “2.3 

Certificación MTC obtenido”: 

Paquete 2.3 Certificación MTC obtenido Cuenta de Control 01 Market Access 

Experto consultado Certification Manager 

Fecha 16 / 03 / 2018 

Listado de Actividades 

ID Nombre de Actividad 
Actividad 

predecesora 

Actividad 

sucesora 

Posicion 

asignada 

2.3.1 Solicitar a la sede USA el certificado FCC del 

Nokia 5 

2.1.2 2.3.2 Certification 

Manager 
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2.3.2 Generar el certificado FCC del Nokia 5 2.3.1 2.3.3 Certification 

Manager 

2.3.3 Preparar la documentación para el MTC con base 

en el FCC recibido 

2.3.2 2.3.4 Certification 

Manager 

2.3.4 Enviar la solicitud al MTC para registrar el FCC en 

Perú 

2.3.3 2.3.5 Technical 

Account Manager 

2.3.5 Generar el registro FCC en Perú por parte del MTC 2.3.4 2.3.6 Technical 

Account Manager 

2.3.6 Notificar registro de FCC en Perú a la sede USA 2.3.4 2.3.7 Certification 

Manager 
 

Hitos 

2.3.7 Aprobar el registro del FCC en Perú para el Nokia 5 2.3.6 3.4.5 Market Access 

Director 
 

 

4.2.8 Secuenciar las actividades 

Este proceso identifica y establece las relaciones entre las actividades que han sido 

identificadas en el numeral anterior. Gracias a este proceso, se define la secuencia lógica de 

trabajo que debe seguirse a fin de ser eficientes. Para esto, se tomó en cuenta lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Documentos del Proyecto (Lista de 

acrividades, Atributos de las 

actividades, Lista de hitos). 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Método de diagramación por 

precedencia. 

− Diagrama de Red del 

Cronograma del Proyecto. 

− Actualizaciones a los 

documentos del Proyecto 

 

 

 

4.2.8.1 Diagrama de Red del Cronograma del Proyecto 

A continuación, se presentan figuras con el Diagrama de Red de los paquetes de trabajo 1.1.1 

al 1.1.3.3, así como su respectivo listado de actividades: 

Figura 8 

Diagrama de Red paquetes 1.1.1 al 1.1.3.3 

A B C D

EDT 1.1.8

EDT 1.2.1

H1 H2

K L M N O P

H3

1 1 10 1

1 1 20 1 1 1

E F G H I J

1 10 1 1 7 1

INI

EDT 1.1.6.1

EDT 1.1.6.1
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Tabla 5 

Listado de actividades en Figura 6 

EDT Act Nombre 

1.1.1 A Seleccionar el equipo (configuración de radiofrecuencia) y contenido del empaque 

(accesorios) 

1.1.1 B Enviar solicitud a FIH (Socio de fabricación de la empresa de celulares) para la creación 

del SKU 

1.1.1 C Crear nuevo SKU por parte de FIH 

1.1.1 D Notificar nuevo SKU a las otras áreas de la empresa de celulares 

1.1.2 E Solicitar a la sede USA el certificado FCC del Nokia 5 

1.1.2 F Generar el certificado FCC del Nokia 5 

1.1.2 G Preparar la documentación para el MTC con base en el FCC recibido 

1.1.2 H Enviar la solicitud al MTC para registrar el FCC en Perú 

1.1.2 I Generar el registro FCC en Perú por parte del MTC 

1.1.2 J Notificar registro de FCC en Perú a la sede USA 

1.1.3.1 K Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando red versión TEM201803 

1.1.3.1 L Crear errores según pruebas en Jira siguiendo JIRA2018v2 para el operador 

1.1.3.1 M Ejecutar pruebas adicionales para los errores 

1.1.3.3 N Solicitar personalización para el operador para el Nokia 5 en Google PAI 

1.1.3.3 O Revisar que la personalización 

1.1.3.3 P Aprobar la personalización 

 

4.2.9 Estimar la duración de las actividades 

En este proceso se estima la cantidad de periodos de trabajo necesarios para completar una 

actividad del Proyecto con sus recursos estimados. De esta forma, establecemos la cantidad 

de tiempo necesaria para finalizarlas. Para esto, tomamos en consideración lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Documentos del Proyecto (Lista de 

actividades, Atributos de la 

Actividad, Lista de Hitos, EDT). 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. 

− Estimación análoga. 

− Estimaciones ascendentes. 

− Estimaciones de la Duración. 

− Actualizaciones a los documentos 

del Proyecto 

 

 

 

3.1.1.1 Estimaciones de la Duración 

A continuación se presenta la estimación de la duración de las actividades del paquete de 

trabajo “2.3 Certificación MTC obtenido”. 

Paquete 2.3 Certificación MTC obtenido 

Experto consultado Certification Manager 

Fecha 17 / 03 / 2018 
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Actividades y tiempo de duración promedio  

Se ha considerado el tiempo promedio de los últimos diez proyectos. 

ID Nombre de Actividad 
       Tiempo (días hábiles) 

Prom. Mín. Máx. Planeado 

2.3.1 Solicitar a la sede USA el certificado FCC del Nokia 5 1 1 1 1 

2.3.2 Generar el certificado FCC del Nokia 5 9.5 8 10 10 

2.3.3 Preparar la documentación para el MTC con base en el FCC 

recibido 

1 1 1 1 

2.3.4 Enviar la solicitud al MTC para registrar el FCC en Perú 1 1 1 1 

2.3.5 Generar el registro FCC en Perú por parte del MTC 6.2 4 7 7 

2.3.6 Notificar registro de FCC en Perú a la sede USA 1 1 1 1 
 

 

Cabe destacar que cada experto está a cargo de revisar las estadísticas de proyectos anteriores 

y ver si es más conveniente considerar el tiempo máximo o el tiempo promedio. Si el paquete 

de trabajo está en la ruta crítica se considera el máximo; caso contrario, se considerará el 

promedio. En ninguna circunstancia, se puede considerar una cantidad de días inferior al 

promedio sin un sustento adecuado en coordinación con el Director del Proyecto. 

Adicionalmente, el Director del Proyecto compara estas estimaciones con el último proyecto 

anteriormente culminado que contenga un paquete similar a fin de determinar si hay 

diferencias con el objetivo de hacer la consulta respectiva sobre las mismas a alguno de los 

expertos. En caso de no existir diferencias, estas estimaciones se incorporan al proyecto. 

Siempre se buscan que al menos estén dos personas involucradas para evitar cualquier error 

humano en la definición de actividades. 

4.2.10 Desarrollar el cronograma 

Proceso que consiste en analizar las secuencias de actividades, duraciones, requisitos de 

recursos y restricciones del cronograma para crear una forma de programación para 

ejecución, monitoreo y control del Proyecto de Lanzamiento. El beneficio es que se cuenta 

con una programación que incluye fechas planteadas para completar las actividades del 

Proyecto. Para esto, se tomó en cuenta lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Documentos del Proyecto (Lista de 

actividades, Registro de supuestos, 

− Método de la ruta crítica. − Línea base del Cronograma 

− Actualziaciones al Plan para 

la Dirección del Proyecto. 
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Estimaciones de la duración, Hitos, 

Diagrama de red). 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Actualizaciones a los 

Documentos del Proyecto. 

 

 

4.2.10.1 Cronograma del Proyecto  

A continuación se presenta el Cronograma del Proyecto, considerando el desarrollo del 

paquete de trabajo “3. Equipos Disponibles”: 

CRONOGRAMA DEL PROYECTO (Versión 1.1) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú 

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 06 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 09 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 
 

EDT ID Nombre 
Dur. 

(días) 

Inicio 

mm/dd/aa 

Final 

mm/dd/aa 
Pred. 

0 Lanzamiento del Nokia 5.1  256 12/3/2018 22/11/2018  

1 Dirección de proyecto 253 12/3/2018 19/11/2018  

2 Aprobaciones técnicas & comerciales 164 4/4/2018 14/9/2018  

3 Equipos disponibles 40 24/8/2018 2/10/2018  

3.1 Equipos para entrenamiento 14 24/8/2018 6/9/2018  

3.1.1 Solicitar los equipos de entrenamiento 1 24/8/2018 24/8/2018 2.7.1.5 

3.1.2 
Solicitar permiso de internamiento definitivo al 

MTC 
1 27/8/2018 27/8/2018 3.1.1 

3.1.3 
Emitir permiso de internamiento definitivo por 

parte del MTC 
7 28/8/2018 3/9/2018 3.1.2 

3.1.4 Revisar el estado de hardware de las muestras 2 4/9/2018 5/9/2018 3.1.3 

3.1.5 Cargar software en los celulares 1 6/9/2018 6/9/2018 3.1.4 

3.2 Equipos para exhibición 20 7/9/2018 26/9/2018  

3.2.1 
Solicitar los equipos de exhibición según el 

plan de exhibición en punto de venta 
1 7/9/2018 7/9/2018 3.1.5 

3.2.2 Producir equipos de exhibición 12 10/9/2018 21/9/2018 3.2.1 

3.2.3 Comprar equipos a Ingram Micro 1 24/9/2018 24/9/2018 3.2.2 

3.2.4 Ingresar a inventario los equipos 2 25/9/2018 26/9/2018 3.2.3 

3.3 Plan de entrega trimestral 12 7/9/2018 18/9/2018  

3.3.1 Revisar la demanda planificada 4 7/9/2018 10/9/2018 3.1.5 

3.3.2 

Comparar demanda calculada por la empresa de 

celulares versus el operador en la reunión de 

CPFR 

7 11/9/2018 17/9/2018 3.3.1 

3.3.3 
Enviar plan de entrega para aprobación del 

operador 
1 18/9/2018 18/9/2018 3.3.2 

3.4 Equipos para venta 34 30/8/2018 2/10/2018  

3.4.1 Confirmar implementación de SKU en fábrica 2 30/8/2018 31/8/2018 2.7.1.6 

3.4.2 Informar detalles del pedido a Ingram Micro 1 3/9/2018 3/9/2018 3.4.1 

3.4.3 Producir equipos de venta 7 4/9/2018 10/9/2018 3.4.2 
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EDT ID Nombre 
Dur. 

(días) 

Inicio 

mm/dd/aa 

Final 

mm/dd/aa 
Pred. 

3.4.4 
Confirmar la producción del primer lote 

comercial 
1 10/9/2018 10/9/2018 3.4.3 

3.4.5 Importar los equipos 14 11/9/2018 24/9/2018 3.4.3 

3.4.6 Revisar el control de calidad de los teléfonos 3 25/9/2018 27/9/2018 3.4.5 

3.4.7 Planificar la distribución 1 28/9/2018 28/9/2018 3.4.6 

3.4.8 Verificar la distribución 2 1/10/2018 2/10/2018 3.4.7 

3.4.9 
Confirmar la distribución en los puntos de 

venta 
1 2/10/2018 2/10/2018 3.4.8 

4 Punto de Venta Preparado 128 18/7/2018 22/11/2018  

0.2 Fin del Proyecto 1 22/11/2018 22/11/2018 4.4.2 

 

4.2.11 Establecer la ruta crítica 

Es un método que se ha empleado para determinar la mínima duración del Proyecto. Es 

importante indicar que la ruta crítica es la secuencia de actividades que representa el camino 

más largo a través del Proyecto, lo cual determina la menor duración posible del mismo (la 

ruta más larga tendría la menor holgura total: generalmente es cero). 

Finalmente, la ruta crítica del proyecto se presenta en el Anexo 1. 

 

4.2.12 Planificar la gestión de los costos 

Proceso orientado a definir cómo se estimarán, presupuestar, gestionar, monitorear y 

controlar los costos del Proyecto. Su utilidad radica en brindar una guía acerca de cómo se 

gestionarán los costos a lo largo del Proyecto de Lanzamiento con la finalidad de no 

excedernos del monto total concedido por la alta gerencia de la empresa de celulares. Para 

esto, se tendrá en cuenta lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Constitución del Proyecto. 

− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la organización. 

− Juicio de expertos. 

− Reuniones. 

− Plan de Gestión de los 

Costos. 

 

 

4.2.12.1 Plan de Gestión de los Costos  

PLAN DE GESTIÓN DE LOS COSTOS (Versión 1.0) 

 

B 

versión 1.0 

Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú 

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 08 04 18 
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Revisado por: Country Manager Fecha 10 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 

  Persona(s) autorizada(s) a solicitar cambios en el costo: 

Cargo Ubicación 

Technical Account Manager Lima, Perú 

Country Manager Lima, Perú 

Marketing Supervisor Lima, Perú 

Care Manager Sao Paulo, Brasil 

  Persona(s) que aprueba(n) requerimientos de cambios en costos: 

Cargo Ubicación 

VP Americas Miami, Florida 

Market Access Director Seattle, Washington 

Supply Chain Director Miami, Florida 

Care Director Bogotá, Colombia 

  Tipo de Estimación del Proyecto: Tipo de estimación a utilizar en el proyecto conindicación de los niveles de 

precisión de cada tipo. 

Tipo de Estimación Nivel  Precisión 

Para la estimación de costos directos de las actividades, se empleó la estimación 

PARAMÉTRICA. 

Asimismo, emplearemos la estimación ANÁLOGA y JUICIO DE EXPERTO. 

Tomando como base registros históricos de proyectos similares realizados por la empresa de 

celulares. 

Nivel de 

precisión: +/- 10 

% 

 

  Unidades de Medida: Unidades de medida a utilizar para cada recurso 

Tipo de Recursos Unidades de medida 

Mano de Obra:  

Market Access Director USD/ por HH (Horas Hombre) 

Logistics Director USD/ por HH (Horas Hombre) 

Care Manager USD/ por HH (Horas Hombre) 

Certification Manager USD/ por HH (Horas Hombre) 

Technical Account Manager USD/ por HH (Horas Hombre) 

Junior Engineer USD/ por HH (Horas Hombre) 

VP Americas USD/ por HH (Horas Hombre) 

Key Account Manager USD/ por HH (Horas Hombre) 

Logistics Manager USD/ por HH (Horas Hombre) 

Marketing Manager USD/ por HH (Horas Hombre) 

Product Manager USD/ por HH (Horas Hombre) 

Country Manager USD/ por HH (Horas Hombre) 

Trainer USD/ por HH (Horas Hombre) 

Equipos y otros (Celulares, Dummies, Accesorios, Merchandising) USD/ por Unidad 

Umbrales de Control 

Alcance Variación Permitida Acción si variación > lo permitido 

Control del proyecto se llevará a cabo semanalmente con indicadores relacionados con: 

PROYECTO 

El índice de desempeño de costos CPI 

puede variar en un +/- 10% del costo 

planificado. 

Monitorear de forma continua e indagar 

acerca de las posibles causas de variación 

existentes para poder llevar a cabo planes 

de acción correctivos. 

Técnicas de medición del desempeño (valor ganado) 

Alcance Técnica de Medición Modo de Medición 

1.0  DIRECCIÓN DEL 

PROYECTO  
Nivel de Esfuerzo (NE) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador.  

2.0  ETAPA:  APROBACIONES TÉCNICA Y COMERCIALES (EQUIPO NUEVO LANZAMIENTO) 
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2.1  Empaque definido 
Esfuerzo Proporcional 

(EP) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

2.2  SKU creado 
Porcentaje Completado 

(PC) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

2.3.  Certificación MTC 

obtenido 

Porcentaje Completado 

(PC) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

2.4   Software validado 
Esfuerzo Proporcional 

(EP) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

2.5  Documentación para el 

operador 

Esfuerzo Proporcional 

(EP) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

2.6  Muestras disponibles para 

el operador 

Esfuerzo Proporcional 

& Fórmula Fija 

(EP&FF) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

2.7  Carta de aprobación 

técnica 

Esfuerzo Proporcional 

(EP) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

3.0 ETAPA:  EQUIPOS DISPONIBLES 

3.1   Equipos para 

entrenamiento 

Porcentaje Completado 

(PC) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador.  

3.2   Equipos para exhibición 
Porcentaje Completado 

(PC) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

3.3  Plan de entrega trimestral 
Esfuerzo Proporcional 

(EP) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

3.4  Equipos para venta 
Porcentaje Completado 

(PC) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador. 

4.0 ETAPA:  PUNTO DE VENTA PREPARADO 

4.1   Plan de marketing 

Porcentaje Completado 

(PC) / Esfuerzo 

Proporcional (EP) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador.  

4.2   Personal entrenado 
Esfuerzo Proporcional 

(EP) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador.  

4.3  Informe de precio y 

promociones 

Esfuerzo Proporcional 

(EP) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador.  

4.4  Informe de transferencia 
Esfuerzo Proporcional 

(EP) 

El Director del Proyecto realizará reportes de forma 

semanal y reportará al patrocinador.  

  Fórmulas del valor ganado 

Tipo Fórmula Modo de medición 

SPI(t) ES/AT 

Responsable: Product Manager 

Revisor: Vice President Americas 

Frecuencia: Semanal 

CPI EV/AC 

Responsable: Product Manager 

Revisor: Vice President Americas 

Frecuencia: Semanal 

  Procesos de la Gestión de Costos 

Proceso Gestión 

de Costos 
Descripción 

Estimar los 

costos 

Para la estimación de los costos de las actividades del proyecto se considerará lo siguiente: 

▪ Cronograma del proyecto. 

▪ Identificación de las actividades. 

▪ Identificación de los recursos por cada actividad identificada. 

▪ Las técnicas de estimación serán: 

o Paramétrica y análoga: Empleando bases de datos de precios y/o costos históricos 

de proyectos anteriores. 

o Ascendente: Por paquetes de trabajo, aplicando juicio de experto. 
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Determinar el 

presupuesto 

Para determinar la línea base de costos del proyecto se considerará lo siguiente: 

▪ Estimaciones de los costos de las actividades obtenidas. 

▪ Identificación de los riesgos y los costos para su tratamiento. 

▪ La técnica a utilizar será: análoga (empleando base de datos de proyectos anteriores), 

juicio experto y en algunos casos Ascendente. 

▪ Se aplicará Análisis de Reservas. Considerando una reserva para contingencias de 10% 

en los paquetes de trabajo con mayor riesgo. 

▪ La herramienta de trabajo será Microsoft Project 2016. 

Controlar los 

costos 

Para el seguimiento al desempeño se debe considerar lo siguiente: 

▪ Línea base de costos. 

▪ Línea base para la medición del desempeño. 

▪ La herramienta de trabajo será Microsoft Project 2016. 

▪ Aplicación de la técnica de VALOR GANADO. 

▪ Cuando los CPI < 0.98 Se debe informar el impacto en el proyecto por los cambios en el 

costo o, de aplicar, otras áreas de conocimiento. 

▪ Actualizaciones a los documentos (Plan gestión de los costos, línea base de costos). 

  Formatos de Gestión de Costos 

Formato de Gestión de Costos Descripción 

Estimación de costos de las actividades 
Formato establecido por la organización, donde se detalla 

todos los costos de los recursos del proyecto. 

Presupuesto 
Documento que muestra el listado de los costos 

identificados. Incluye reservas de contingencia y de gestión.  

Curva S 
Gráfica que muestra el valor planeado, costo real y valor 

ganado del proyecto en un periodo de tiempo determinado.  

Informe de rendimiento del proyecto al directorio 
Documento con los índices usados para evaluar el 

rendimiento y detectar problemas o situaciones irregulares.  

Identificación, clasificación e integración de cambios al proyecto 

Descrito en el Plan de Gestión de Cambios (ver sección 4.2.1.2). 
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4.2.13 Estimar los costos 

Proceso que detallar el costo de los recursos necesarios para completar el trabajo en el Proyecto. La utilidad de este proceso es que permite 

conocer los recursos (en términos de dinero) requeridos para llevar a cabo el Lanzamiento del Nokia 5.1. Para este fin, se consideró lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Documentos del Proyecto (Cronograma del Proyecto, Recursos). 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la organización. 

− Estimación análoga. 

− Estimación paramétrica. 

− Juicio de expertos. 

− Estimaciones de los costos. 

− Actualizaciones a los documentos 

del Proyecto. 

 

 

A continuación se presenta la estimación de los costos del Proyecto de Lanzamiento del Nokia 5.1 para lo cual se considera el desarrollo a 

detalle del paquete de trabajo 2 “Aprobaciones técnicas & comerciales”: 

4.2.13.1 Estimaciones de Costos  

ESTIMACIONES DE COSTOS (Versión 1.3) 

Código EDT / Entregable Recurso Cantidad 
Horas 

hombre 

Costo directo 

USD 

Reserva para 

contingencia 

Método 

usado 

0 Lanzamiento de Producto (GTM - Go To Market)             

1 Dirección de proyectos      $ 28,787.00  -  - 

2 Aprobaciones Técnicas & Comerciales       $ 40,756.00  $ 29,445.11  - 

2.1 Empaque definido          $ 3,683.01   

2.1.1 Revisar las alternativas en el contenido del paquete 
Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 6  $ 81.75    Paramétrica 

2.1.2 Aprobar el contenido del paquete 
Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 2  $ 27.25    Paramétrica 

2.1.3 Aprobar el contenido del paquete Hito           

2.2 SKU creado             

2.2.1 Seleccionar el equipo (configuración de radiofrecuencia) 
Technical Account Manager 1 20  $ 545.00    Paramétrica 

Junior Engineer 1 8  $ 109.00    Paramétrica 
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Logistics Director 1 3  $ 225.00    Paramétrica 

2.2.2 
Enviar una solicitud a FIH (Socio de fabricación de la empresa 

de celulares) para la creación de SKU 
Technical Account Manager 1 5  $ 136.25    Paramétrica 

2.2.3 Crear nuevo SKU por parte de FIH 
Technical Account Manager 1 5  $ 136.25    Paramétrica 

Logistics Director 1 2  $ 150.00    Paramétrica 

2.2.4 
Notificar nuevo SKU a las otras áreas de la empresa de 

celulares 

Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Logistics Director 1 3  $ 225.00    Paramétrica 

2.2.5 
Aprobar SKU creado por logística y postventa de la empresa 

de celulares 
Hito           

2.3 Certificación MTC obtenido  -$ 1,990.82    

2.3.1 Solicitar a la sede USA el certificado FCC del Nokia 5 

Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 1  $ 13.63    Paramétrica 

Market Access Director 1 2  $ 129.50    Paramétrica 

2.3.2 Generar el certificado FCC del Nokia 5 
Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 2  $ 27.25    Paramétrica 

2.3.3 
Preparar la documentación para el MTC con base en el FCC 

recibido 

Certification Manager 1 4  $ 117.50    Paramétrica 

Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 1  $ 13.63    Paramétrica 

Market Access Director 1 1  $ 64.75    Paramétrica 

2.3.4 Enviar la solicitud al MTC para registrar el FCC en Perú 

Certification Manager 1 2  $ 58.75    Paramétrica 

Technical Account Manager 1 1  $ 27.25    Paramétrica 

Junior Engineer 1 1  $ 13.63    Paramétrica 

2.3.5 Generar el registro FCC en Perú por parte del MTC 

Certification Manager 1 1  $ 29.38    Paramétrica 

Technical Account Manager 1 1  $ 27.25    Paramétrica 

Junior Engineer 1 3  $ 40.88    Paramétrica 

Market Access Director 1 1  $ 64.75    Paramétrica 

2.3.6 Notificar registro de FCC en Perú a la sede USA 
Certification Manager 1 1  $ 29.38    Paramétrica 

Market Access Director 1 4  $ 259.00    Paramétrica 

2.3.7 Aprobar el registro del FCC en Perú para el Nokia 5 Hito           

2.4 Software validado             

2.4.1 Software validado con el operador          $ 2,388.97    

2.4.1.1 
Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la 

red del operador con revisión la versión TEM201803 

Muestras 2 2  $ 400.00    Paramétrica 

Technical Account Manager 1 116  $ 3,161.00    Paramétrica 

2.4.1.2 Technical Account Manager 1 12  $ 327.00    Paramétrica 
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Crear errores según las pruebas realizadas en el Jira siguiendo 

JIRA2018v2 para el operador 
Market Access Director 1 2  $ 129.50    Paramétrica 

2.4.1.3 
Recibir corrección y ejecutar pruebas adicionales para los 

errores  

Technical Account Manager 1 48  $ 1,308.00    Paramétrica 

Market Access Director 1 6  $ 388.50    Paramétrica 

2.4.1.4 Aprobar pruebas satisfactorias en la red del operador Hito           

2.4.2 Software validado con otros operadores             

2.4.2.1 
Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la 

red Claro con revisión la versión AMX201802 

Technical Account Manager 1 38  $ 1,035.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 26  $ 354.25    Paramétrica 

2.4.2.2 
Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira 

siguiendo JIRA2018v2 para Claro 

Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 2  $ 27.25    Paramétrica 

Market Access Director 1 2  $ 129.50    Paramétrica 

2.4.2.3 
Recibir correcciones y ejecutar pruebas adicionales para los 

errores para Claro 

Technical Account Manager 1 18  $ 490.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 30  $ 408.75    Paramétrica 

2.4.2.4 
Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la 

red Entel con revisión la versión ENT201803 

Technical Account Manager 1 38  $ 1,035.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 26  $ 354.25    Paramétrica 

2.4.2.5 
Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira 

siguiendo JIRA2018v2 para Entel 

Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 2  $ 27.25    Paramétrica 

Market Access Director 1 2  $ 129.50    Paramétrica 

2.4.2.6 
Recibir correcciones y ejecutar pruebas adicionales para los 

errores para Entel 

Technical Account Manager 1 18  $ 490.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 30  $ 408.75    Paramétrica 

2.4.2.7 
Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la 

red Bitel con revisión la versión VTL201801 

Technical Account Manager 1 38  $ 1,035.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 26  $ 354.25    Paramétrica 

2.4.2.8 
Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira 

siguiendo JIRA2018v2 para Bitel 

Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 2  $ 27.25    Paramétrica 

Market Access Director 1 2  $ 129.50    Paramétrica 

2.4.2.9 
Recibir correcciones y ejecutar pruebas adicionales para los 

errores para Bitel 

Technical Account Manager 1 18  $ 490.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 30  $ 408.75    Paramétrica 

2.4.2.10 
Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la 

red Tuenti con revisión la versión TNT201701 

Technical Account Manager 1 38  $ 1,035.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 26  $ 354.25    Paramétrica 

2.4.2.11 
Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira 

siguiendo JIRA2018v2 para Tuenti 

Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 2  $ 27.25    Paramétrica 

Market Access Director 1 2  $ 129.50    Paramétrica 

2.4.2.12 
Recibir correcciones y ejecutar pruebas adicionales para los 

errores para Tuenti 

Technical Account Manager 1 18  $ 490.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 30  $ 408.75    Paramétrica 
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2.4.2.13 
Aprobar el informe de pruebas realizadas satisfactoriamente 

con las redes de Claro, Entel Tuenti y Bitel. 
Hito           

2.4.3 Software personalizado para el operador          $ 1,592.66    

2.4.3.1 
Solicitar personalización para el operador para el Nokia 5 en 

Google PAI 

Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

Market Access Director 1 2  $ 129.50    Paramétrica 

2.4.3.2 
Revisar que la personalización cumpla con el standard 

CCTEM2018 del operador 

Technical Account Manager 1 18  $ 490.50    Paramétrica 

Market Access Director 1 6  $ 388.50    Paramétrica 

2.4.3.3 Aprobar el informe de personalización Hito           

2.5 Documentación para el operador          $ 1,592.66    

2.5.1 
Verificar los certificados FCC, PTCRB, WiFi, Bluetooth, 

GSMA TAC, SAR 

Technical Account Manager 1 192  $ 5,232.00    Paramétrica 

Junior Engineer 1 106  $ 1,444.25    Paramétrica 

2.5.2 Solicitar los certificados faltantes al Product Manager 
Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 2  $ 27.25    Paramétrica 

2.5.3 
Preparar la documentación del operador con los formatos 

requeridos en TEM201803 

Technical Account Manager 1 36  $ 981.00    Paramétrica 

Junior Engineer 1 10  $ 136.25    Paramétrica 

2.5.4 Solicitar la información faltante al Product Manager 
Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 2  $ 27.25    Paramétrica 

2.5.5 Aprobar documentación para enviarla al operador Hito           

2.6 Muestras disponibles para el operador          $ 7,963.29    

2.6.1 Solicitar las muestras a FIH Technical Account Manager 1 4  $ 109.00    Paramétrica 

2.6.2 Fabricar las muestras (Preproducción) Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

2.6.3 Definir el medio de traslado Technical Account Manager 1 4  $ 109.00    Paramétrica 

2.6.4 Pagar el traslado Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

2.6.5 Solicitar el internamiento definitivo de las muestras Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

2.6.6 Recibir certificado del MTC Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

2.6.7 Revisar las muestras para descartar problemas de hardware 
Teléfonos 7    $ 1,400.00    Análoga 

Technical Account Manager 1 18  $ 490.50    Paramétrica 

2.6.8 Cargar el software validado en las muestras Technical Account Manager 1 8  $ 218.00    Paramétrica 

2.6.9 Entregar muestras al operador 
Accesorios 7    $ 300.00    Análoga 

Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

2.6.10 Aprobar la entrega de muestras Hito           

2.7 Carta de aprobación técnica             

2.7.1 Prueba de compatibilidad y personalización realizada          $ 12,073.14    

2.7.1.1 Entregar las muestras y documentación al operador Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 
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2.7.1.2 Definir test de pruebas según la funcionalidad del equipo Technical Account Manager 1 10  $ 272.50    Paramétrica 

2.7.1.3 Realizar todas las pruebas de validación Servicio de Dekra 1    $ 7,000.00    Análoga 

2.7.1.4 Responder todos los errores en el portal de Khepera 
Technical Account Manager 1 4  $ 109.00    Paramétrica 

Junior Engineer 1 4  $ 54.50    Paramétrica 

2.7.1.5 Abrir los errores en Jira siguiendo JIRA2018v2 
Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

Junior Engineer 1 4  $ 54.50    Paramétrica 

2.7.1.6 
Obtener un compromiso o respuesta del equipo de desarrollo 

para cada error 
Technical Account Manager 1 2  $ 54.50    Paramétrica 

2.7.1.7 
Notificar a la empresa de celulares la finalización de las 

pruebas 
Hito           

2.7.2 Informe final revisado             

2.7.2.1 
Realizar pruebas en conjunto para verificar los errores 

reportados 
Technical Account Manager 1 10  $ 272.50    Paramétrica 

2.7.2.2 Priorizar los errores encontrados con el operador Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

2.7.2.3 
Aprobar informe final de las pruebas con los comentarios de 

revisión 
Hito           

2.7.3 Carta de compromiso de correcciones futuras          $ 2,142.20    

2.7.3.1 Aprobar internamente de la carta de compromiso 
Technical Account Manager 1 8  $ 218.00    Paramétrica 

Junior Engineer 1 6  $ 81.75    Paramétrica 

2.7.3.2 
Enviar carta de compromiso con propuesta para la 

implementación 

Technical Account Manager 1 4  $ 109.00    Paramétrica 

Junior Engineer 1 2  $ 27.25    Paramétrica 

2.7.3.3 
Confirmar la aceptación de la carta de compromiso por parte 

del operador 

Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

Market Access Director 1 2  $ 129.50    Paramétrica 

2.7.3.4 Aprobar el software revisado por el operador 
Technical Account Manager 1 6  $ 163.50    Paramétrica 

Market Access Director 1 6  $ 388.50    Paramétrica 

2.7.3.5 
Confirmar a la empresa de celulares la aprobación del 

software 
Hito           

3  Producción       $ 25,339.0  $ 12,683.92    

4  Producto en Punto de Venta       $ 181,787.00  $ 25,994.18    

     
  

 

      $276,669.00   $68,123.21   
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4.2.14 Determinar el presupuesto 

Proceso que suma los costos estimados en el proceso anterior con la finalidad de obtener 

la línea base de costos del Proyecto de Lanzamiento. La utilidad de este proceso es que 

brinda una base sobre la cual se podrá monitorear y controlar el desempeño. Para esto, 

se consideró lo siguiente: 

Entradas Herramientas y 

técnicas 

Salidas 

− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Documentos del Proyecto 

(Estimaciones de los costos, 

Cronograma del Proyecto). 

− Caso de negocio. 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. − Línea base de costos. 

− Actualizaciones a los 

documentos del Proyecto. 

 

 

4.2.14.1 Línea Base de Costos (Presupuesto) 

A continuación se presenta el Presupuesto del Proyecto tomando desarrollando el 

Entregable “2. Aprobaciones Técnicas & Comerciales”: 

ID EDT / ENTREGABLE USD Contingencia 

1 Dirección de Proyecto   $28,787.00 $0.00 

2 Aprobaciones Técnicas & Comerciales (*)   $40,756.00 $29,445.11 

2.1 Empaque definido     $3,683.01 

2.1.1 Revisar las alternativas en el contenido del paquete   $204.38   

2.1.2 Aprobar el contenido del paquete  $122.63   

2.2 SKU creado      

2.2.1 Seleccionar el equipo (configuración de radiofrecuencia)  $927.00   

2.2.2 Enviar una solicitud a FIH (Socio de fabricación de la empresa 

de celulares) para la creación de SKU 
$115.88   

2.2.3 Crear nuevo SKU por parte de FIH  $231.75   

2.2.4 Notificar nuevo SKU a las otras áreas de la empresa de 

celulares 
 $306.38   

2.3 Certificación MTC obtenido     -$1,990.82 

2.3.1 Solicitar a la sede USA el certificado FCC del Nokia 5  $135.00   

2.3.2 Generar el certificado FCC del Nokia 5   $135.00   

2.3.3 
Preparar la documentación para el MTC con base en el FCC 

recibido 
$270.00   

2.3.4 Enviar la solicitud al MTC para registrar el FCC en Perú  $135.00   

2.3.5 Generar el registro FCC en Perú por parte del MTC  $270.00   

2.3.6 Notificar registro de FCC en Perú a la sede USA  $135.00   

2.4 Software validado      

LÍNEA BASE DE COSTOS (PRESUPUESTO) (Versión 2.0) 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú   

Preparado por: Junior Engineer Fecha 08 04 18 

Revisado por: Technical Account Manager Fecha 10 04 18 

Aprobado por: Country Manager Fecha 11 04 18 
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ID EDT / ENTREGABLE USD Contingencia 

2.4.1 Software validado con el operador    $2,388.97 

2.4.1.1 
Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la red 

del operador con revisión la versión TEM201803 
$3,138.00   

2.4.1.2 
Crear errores según las pruebas realizadas en el Jira siguiendo 

JIRA2018v2 para el operador 
 $1,656.00   

2.4.1.3 Recibir corrección y ejecutar pruebas adicionales para los errores  $920.00   

2.4.2 Software validado con otros operadores      

2.4.2.1 
Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la red 

Claro con revisión la versión AMX201802 
$1,267.50   

2.4.2.2 
Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira 

siguiendo JIRA2018v2 para Claro 
$1,056.25   

2.4.2.3 
Recibir correcciones y ejecutar pruebas adicionales para los 

errores para Claro 
$528.13   

2.4.2.4 
Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la red 

Entel con revisión la versión ENT201803 
$1,267.50   

2.4.2.5 
Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira 

siguiendo JIRA2018v2 para Entel 
$1,056.25   

2.4.2.6 
Recibir correcciones y ejecutar pruebas adicionales para los 

errores para Entel 
$528.13   

2.4.2.7 
Recibir correcciones y ejecutar pruebas básicas de la empresa de 

celulares usando la red Bitel con revisión la versión VTL201801 
$316.88   

2.4.2.8 
Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira 

siguiendo JIRA2018v2 para Bitel 
$845.00   

2.4.2.9 
Recibir correcciones y ejecutar pruebas adicionales para los 

errores para Bitel 
 $528.13   

2.4.2.10 
Ejecutar pruebas básicas de la empresa de celulares usando la red 

Tuenti con revisión la versión TNT201701 
$1,267.50   

2.4.2.11 
Creación de errores según las pruebas realizadas en el Jira 

siguiendo JIRA2018v2 para Tuenti 
$1,056.25   

2.4.2.12 
Recibir correcciones y ejecutar pruebas adicionales para los 

errores para Tuenti 
$283.50   

2.4.3 Software personalizado para el operador     $1,592.66 

2.4.3.1 
Solicitar personalización para el operador para el Nokia 5 en 

Google PAI 
$460.00   

2.4.3.2 
Revisar que la personalización cumpla con el standard 

CCTEM2018 del operador 
$712.00   

2.5 Documentación para el operador     $1,592.66 

2.5.1 
Verificar los certificados FCC, PTCRB, WiFi, Bluetooth, GSMA 

TAC, SAR 
$1,635.00   

2.5.2 Solicitar los certificados faltantes al Product Manager  $817.50   

2.5.3 
Preparar la documentación del operador con los formatos 

requeridos en TEM201803 
$3,270.00   

2.5.4 Solicitar la información faltante al Product Manager  $2,452.50   

2.6 Muestras disponibles para el operador     $7,963.29 

2.6.1 Solicitar las muestras a FIH   $1,841.50   

2.6.2 Fabricar las muestras (Preproducción)   $517.75   

2.6.3 Definir el medio de traslado   $136.25   

2.6.4 Pagar el traslado   $27.25   

2.6.5 Solicitar el internamiento definitivo de las muestras  $54.50   

2.6.6 Recibir certificado del MTC   $218.00   

2.6.7 Revisar las muestras para descartar problemas de hardware $109.00   

2.6.8 Cargar el software validado en las muestras  $136.25   

2.6.9 Entregar muestras al operador  $185.50   

2.7 Carta de aprobación técnica      

2.7.1 Prueba de compatibilidad y personalización realizada    $12,073.14 

2.7.1.1 Entregar las muestras y documentación al operador  $136.25   
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ID EDT / ENTREGABLE USD Contingencia 

2.7.1.2 Definir test de pruebas según la funcionalidad del equipo  $27.25   

2.7.1.3 Realizar todas las pruebas de validación   $7,000.00   

2.7.1.4 Responder todos los errores en el portal de Khepera  $545.00   

2.7.1.5 Abrir los errores en Jira siguiendo JIRA2018v2  $27.25   

2.7.1.6 
Obtener un compromiso o respuesta del equipo de desarrollo 

para cada error 
$27.25   

2.7.2 Informe final revisado       

2.7.2.1 Realizar pruebas en conjunto para verificar los errores reportados $327.00   

2.7.2.2 Priorizar los errores encontrados con el operador  $109.00   

2.7.3 Carta de compromiso de correcciones futuras    $2,142.20 

2.7.3.1 Aprobar internamente de la carta de compromiso  $422.50   

2.7.3.2 
Enviar carta de compromiso con propuesta para la 

implementación 
$105.63   

2.7.3.3 
Confirmar la aceptación de la carta de compromiso por parte del 

operador 
$211.25   

2.7.3.4 Aprobar el software revisado por el operador   $541.63   

3 Equipos disponibles     $25,339.00 $12,683.92 

4 Punto de Venta Preparado     $181,787.00 $25,994.18 

 COSTO TOTAL $276,669.00  

 
 

 RESERVA PARA CONTINGENCIA $68,123.21  

 
 

 LINEA BASE $344,792.21  

 
 

 RESERVA DE GESTION $40,207.79  

 
 

 MONTO TOTAL PRESUPUESTO $385,000.00  

 
 

 

(*) Para efectos de presentación, este presupuesto considera el detalle de actividades solo 

para el Entregable 2 “Aprobaciones Técnicas y Comerciales” 
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4.2.16 Planificar la gestión de la calidad 

Proceso que consiste en identificar los requisitos y/o estándares de calidad para el Proyecto 

y sus entregables, así como documentar la forma en la cual se verificará el cumplimiento de 

dichos requisitos y/o estándares a lo largo del Proyecto. Para este fin, se necesitará lo 

siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de constitución del 

Proyecto. 

− Plan para la Dirección del 

Proyecto. 

− Documentos del Proyecto 

(Matriz de trazabilidad de 

requisitos). 

− Factores ambientales de la 

empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. 

− Recopilación de datos 

(entrevistas). 

− Análisis costo-beneficio 

(Anexo 2). 

− Reuniones. 

− Plan de Gestión de la Calidad. 

− Actualizaciones al Plan para la 

Dirección del Proyecto. 

− Actualizaciones a los 

documentos del Proyecto. 

 

 

4.2.16.1 Plan de Gestión de la Calidad 

  

PLAN DE GESTIÓN DE LA CALIDAD 

Versión 1.2 

Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú 

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 05 03 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 12 03 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 19 03 18 

      
POLÍTICA DE CALIDAD DEL PROYECTO 

1. PLANIFICACIÓN DE LA CALIDAD: 

El presente Plan se ha desarrollado considerando la Política de calidad de la empresa de celulares en lo 

referido al Proyecto de Lanzamiento del Nokia 5.1, medante el cual se manifiesta el compromiso con los 

interesados a fin de satisfacer sus requisitos. Para lograrlo, la empresa de celulares impulsa una cultura de 

calidad basada en los siguientes pilares: 

− Cumplimiento con los estándares de calidad. 

− Comunicación sencilla, precisa, oportuna con los interesados del Proyecto. 

− Compromiso con los plazos acordados. 

− Capacitación constante a nuestro personal en relación con nuestros procedimientos. 

− Creatividad en el diseño de nuestros productos. 

− Integridad en nuestro accionar diario. 

 

Asimismo, tendremos en cuenta las siguientes normas/ estándares (criterios de aceptación) con los cuales 

el Proyecto y sus entregables deberán cumplir: 

• Procedimientos existentes en Dirección de Proyectos basados en la Guía PMBOK® Sexta Edición 

para usarse como base en la dirección del Proyecto. 
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• El proyecto no deberá superar el presupuesto establecido en el documento denominado 

Pr.XXX.Nokia5.1 v1.2018. 

• Los equipos deben ser inscritos ante el MTC siguiendo los lineamientos establecidos en la 

Resolución Ministerial N° 521-2008 MTC/03. 

• Los equipos Nokia 5.1 deberán cumplir con disposiciones establecidas por OSIPTEL en Decreto 

Legislativo N° 1338, referidas con el detalle de bandas y otras características técnicas. 

• Todos los equipos Nokia 5.1 deben cumplir con el estándar de pruebas del operador, el cual se 

establece en el documento llamado Fdt49_Telefonica/v2. 

• Todos los equipos Nokia 5.1 deben haber pasado las pruebas de funcionalidad definidas en el 

contrato firmado con el operador (Contrato A29507456/v1). 

• Previo al inicio de la producción de los equipos Nokia 5.1, estos deben cumplir con las 

aprobaciones técnico-comerciales definidas según el estándar de la empresa de celulares 

Ct.XXX.Nokia.51.2018. 

• Las fechas de producción y entrega de los Nokia 5.1 deberán cumplir con las fechas definidas en 

el documento CPFR Nokia_Telefonica_2018Q4 (Collaborative Planning, Forecasting and 

Replenishment) firmado con el operador (con un máximo de retraso de 1 semana). 

• El número de equipos Nokia 5.1 entregados a cada uno de los puntos de venta establecidos debe 

coincidir con el número de equipos acordados en la Orden de servicio Inc.XXX.N5.20018. 

• El Plan de Marketing para los celulares deberá cumplir con lo solicitado por el Plan 

Pl.Mt.XXX.2018; es decir, deberá contener: 

- Cobertura de promotoría. 

- Medios de comunicación. 

- Equipos de exhibición y dummies. 

- Activaciones. 

- Modelo de punto de venta. 

• Las capacitaciones, tanto técnicas como comerciales, de los Nokia 5.1 deberán cumplir con los 

lineamientos definidos en el Plan de Capacitaciones de la empresa de celulares Pl.XXX.Cap.N.5.1 

V1. 

2. ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD: 

El aseguramiento de la calidad se realizará mediante la ejecución de: 

• Auditorías: Revisiones peródicas a fin de validar el correcto uso de lo siguiente: 

- Políticas y guías: Revisar que las actividades que vienen desarrollándose durante el Proyecto se 

dan según los lineamientos establecidos en las Políticas y Guías que maneja la empresa de celulares. 

- Diagramas de flujo: Revisar que las actividades vienen ejecutándose de acuerdo con los diagramas 

de flujos que maneja la organización. 

• Capacitación al Personal S/E: Capacitar al personal de la empresa de celulares -que pudiera no 

contar con experiencia en la organización- en relación con las políticas y 

procedimientos/flujogramas que deben de seguir al momento de realizar sus actividades. De esta 

forma nos aseguraremos de que personal sin experiencia previa en este tipo de proyectos adquieran 

los conocimientos requeridos para su ejecución y puedan involucrarse en la gestión de la calidad. 

Asimismo, el proceso de Auditoría contemplará las siguientes etapas: 

1. Planificación: Etapa que considera la recopilación de información que servirá de base para la 

revisión y los aspectos más relevantes a tratar en la etapa de ejecución de la auditoría como son las 

actividades a revisar, fechas estimadas, documentación o estándares que se aplicarán para la 

auditoría, etc. 

2. Ejecución: Etapa en la cual se llevan a cabo las actividades mediante corroboración de datos, 

inspección y otros métodos a fin de validar que las actividades de los procesos vienen siendo 

llevados a cabo según lo estipulados en documentación o estándares contemplados en el Proyecto. 

3. Elaboración de informe final y planes de acción: Redacción del documento con los hallazgos 

encontrados en la auditoría y los planes de acción/ recomendaciones correspondientes a fin de 

subsanar esos hallazgos, considerando responsables y plazos para su ejecución. 

4. Seguimiento a los planes de acción: Etapa en la cual se hace un seguimiento periódico del grado 

de avance de los planes de acción/ recomendaciones establecidos con base en los hallazgos. 

 

Es importante mencionar que las auditorías serán realizadas a los siguientes procesos: 
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Procesos Auditoría 

Dirección del Proyecto. 
El Proyecto se lleva a cabo con base en los procedimientos existentes en 

Dirección de Proyectos basados en la Guía del PMBOK® Sexta Edición. 

Inscripción de equipos 

ante los reguladores 

El proceso de inscripción considera los lineamientos de la Resolución 

Ministerial N° 521-2008 MTC/03 y del Decreto Legislativo N° 1338. 

Ejecución de pruebas del 

operador. 

Verificación de las actividades realizadas en cada prueba efectuada por el 

operador según el TEM20180 y JIRA2018v2. 

Ejecución de pruebas de 

funcionalidad. 

Verificación de las actividades realizadas en las pruebas de funcionalidad de 

los celulares según el Manual de ejecución de pruebas de la empresa de 

celulares. 

Aprobaciones técnico-

comerciales. 

Verificación de las actividades del proceso de aprobaciones técnico-

comerciales según el procedimiento Ct.XXX.Nokia.51.2018 de la empresa de 

celulares. 

Producción de celulares. 
El proceso de producción de celulares se lleva a cabo según lo establecido en 

el instructivo CPFR_Nokia_Telefonica_2018Q4. 

Distribución de 

celulares. 

Verificación del proceso de importación según lo definido por los 

procedimientos internos de la empresa de celulares. 

Capacitaciones técnicas 

y comerciales. 

El proceso de capacitaciones técnicas y comerciales considera los 

lineamientos establecidos en el documento Pl.XXX.Cap.N.5.1. V1 de la 

empresa de celulares. 
 

3. CONTROLAR LA CALIDAD: 

El control de calidad se realizará mediante listas de verificación (ver Anexo 3). Esta técnica se aplicará a los 

principales entregables, los cuales se detallan a continuación: 

• Empaque definido. 

• SKU Creado. 

• Certificado MTC obtenido. 

• Software validado con el operador. 

• Software personalizado para el operador. 

• Carta de compromiso de correcciones futuras. 

• Equipos para entrenamiento. 

• Equipos para exhibición. 

• Equipos para la venta. 

• Elementos de marketing entregados al operador. 

• Fuerza de ventas B2C capacitada. 

• Plan de promociones por canales. 

• Informe de transferencia. 

Estos entregables son críticos para lograr los objetivos del proyecto. 

4. PROCEDIMIENTO PARA MEJORA CONTINUA: 

Este proceso se realizará con el siguiente procedimiento: 
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Inicio
Indicadores Fuera del 

rango?

Si

No

Reporte de la situación 

presentada
Indicadores Positivos?

Si

No

Registro de Buenas 

Prácticas

Registro de Lecciones 

Aprendidas
Revisión de propuesta

Propuesta aprobada?

Si

No

FinImplementación Verificación OK?

No

Si

Registro de resultados

 
1. Con base en los indicadores definidos el QC Leader y/o el QA Leader detectará las no 

conformidades respecto a un proceso o entregable del Proyecto, así como aquellos que superen 

positivamente los indicadores estimados. 

2. El QC Leader y/o el QA Leader describirá la situación presentada con el fin de reportarla al 

Continuous Improvement Leader. 

3. El Continuous Improvement Leader deberá realizar el análisis de la causa mediante: 

- Ejecución del análisis de causas para la no conformidad a fin de hallar la causa raíz que está 

generando la no conformidad (Situación A) o causa de la razón por las que se tiene indicadores 

positivos (Situación B). 

- Definición del plan de acción compuesto por las actividades que deben de agregarse o 

cambiarse para erradicar las causas de la no conformidad (Situación A). 

- Recopilar y actualizar actividades ejecutadas. Documentar lecciones aprendidas (Situación B) 

4. Las actividades propuestas deberán ser revisadas junto con el Director del Proyecto para realizar 

los ajustes correspondientes. 

5. Posteriormente, estas acciones correctivas serán aprobadas tanto por el Director del Proyecto como 

por el Patrocinador. 

6. Se ejecuta y realiza seguimiento, considerando lo siguiente: 

- Verificar que se hayan ejecutado las actividades según lo planeado. 

- Verificar si el resultado esperado mantiene el nuevo desempeño planificado. 

7. Efectuar el cierre de la acción correctiva: 

- Verificar si el plan de acción fue eficaz, es decir, que el resultado de su implementación asegure 

que no vuelva a presentarse la no conformidad. 

5. PROCEDIMIENTO PARA CORRECCIONES: 

La corrección se define como la acción para eliminar una no conformidad detectada (ISO 9000:2015). 

Dado lo anterior, el procedimiento a seguir para las correcciones se detalla a continuación: 
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Inicio Indicadores OK?
Si

Fin

No

Análisis de la no 

conformidad

Elaboración de Plan 

de Acción
Plan aprobado?

No

Si

Ejecución de Plan 

de Acción

Plan ejecutado 

OK?

No

Si
Registro de 

resultados

 
1. Con base en los indicadores definidos el QC Leader o el QA Leader detectará las no conformidades 

respecto a un proceso o entregable del Proyecto. 

2. El QC Leader y/o el QA Leader deberá realizar el análisis de la no conformidad y valorar el 

tratamiento de la misma para su respectiva corrección. Esta corrección se da vía plan de acción. 

3. El Plan de acción definido se registrará en una plantilla definida por el QC Leader y/o el QA Leader. 

4. Las actividades propuestas deberán ser revisadas junto con el Director del Proyecto para ajustes. 

5. Posteriormente, estas correcciones serán aprobadas por Director del Proyecto como Patrocinador. 

6. Se ejecuta y realiza seguimiento al Plan de acción, considerando lo siguiente: 

- Verificar que se hayan ejecutado las actividades según lo planeado. 

- Verificar si el Plan de acción va cumpliendo con su objetivo y llevar las evidencias de la 

ejecución de estas actividades. 

7. Efectuar el cierre de la corrección: 

- Verificar si el plan de acción fue eficaz, es decir, que el resultado de su implementación asegure 

la eliminación de la no conformidad. 

6. PROCEDIMIENTO PARA ACCIONES CORRECTIVAS: 

Las acciones correctivas se definen como las acciones tomadas para eliminar la causa de una no conformidad 

y evitar que vuelva a ocurrir (ISO 9000:2015). 

Dado lo anterior, el procedimiento a seguir para las acciones correctivas se detalla a continuación: 

Inicio Indicadores OK?
Si

Fin

No

Reporte de la 

situación 

presentada

Análisis de la causa 

de no conformidad

Revisión del plan Plan aprobado?

No

Si
Ejecución del plan

Elaboración de plan 

de acción

Plan ejecutado 

OK?

No

Si Registro de 

resultados

 
8. Con base en los indicadores definidos el QC Leader y/o QA Leader detectará las no conformidades 

respecto a un proceso o entregable del Proyecto. 

9. El QC Leader y/o QA Leader describirá la situación presentada con el fin de reportarla al 

Continuous Improvement Leader. 

10. El Continuous Improvement Leader deberá realizar el análisis de la causa de la no conformidad y 

valorar el tratamiento de la misma. Este análisis contemplará: 

- Especificación si la no conformidad requiere o no una acción correctiva. 

- Ejecución del análisis de causas para la no conformidad a fin de hallar la causa raíz que está 

generando la no conformidad. 

- Definición del plan de acción compuesto por las actividades que buscan erradicar o minimizar 

las causas de la no conformidad. 
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11. El Plan de acción definido se registrará en plantilla definida por Continuous Improvement Leader. 

12. Las actividades propuestas deberán ser revisadas junto con el Director del Proyecto para realizar 

los ajustes correspondientes. 

13. Luego, estas acciones correctivas serán aprobadas por el Director del Proyecto y el Patrocinador. 

14. Se ejecuta y realiza seguimiento al Plan de acción, considerando lo siguiente: 

- Verificar que se hayan ejecutado las actividades según lo planeado. 

- Verificar si el Plan de acción va cumpliendo con su objetivo y llevar las evidencias de la 

ejecución de estas actividades. 

15. Efectuar el cierre de la acción correctiva: 

- Verificar si el plan de acción fue eficaz, es decir, que el resultado de su implementación asegure 

que no vuelva a presentarse la no conformidad. 

OBJETIVOS DE CALIDAD (LÍNEA BASE DE CALIDAD DEL PROYECTO) 

Factor de calidad 

relevante 

Objetivo de 

calidad 
Métrica a utilizar 

Frecuencia y 

momento de 

medición 

Forma de 

reporte 

Rendimiento del 

proyecto 
1.0>=SPI(t)>=0.95 

Indicador de 

cronograma 
Frecuencia semanal 

Entrega de 

reporte lunes. 

Rendimiento del 

proyecto 
1.05>=CPI>=0.95 Indicador de costos Frecuencia semanal 

Entrega de 

reporte lunes.  

Inventario para el 

operador al término 

del proyecto. 

7.0 < WOS < 12.0 Weeks of supply 

Frecuencia cada 

dos días, iniciando 

el 10/10/18 

Reporte único, el 

31/10/18. 

Equipos ubicados 

en los puntos de 

venta planificados 

POS al 100% Point of sale 

Frecuencia 

semanal, iniciando 

el 10/10/18 

Reporte único, el 

31/10/18. 

Vendedores del 

operador que fueron 

capacitados 

80% Porcentaje 

Frecuencia 

mensual, iniciando 

el 17/09/18 

Frecuencia 

mensual, 

iniciando 30 set. 

Ingreso a servicio 

técnico por fallas de 

teléfonos celulares 

<3% 

Equipos ingresados 

a SSTT / Ventas en 

el mes 

 Frecuencia 

semanal, iniciando 

el 10/10/18 

Reporte único, el 

31/10/18 

MATRIZ DE ACTIVIDADES DE CALIDAD 

Paquete de 

trabajo 

Estándar o norma 

de calidad 

aplicable 

Actividades de 

Prevención 
Actividades de Control 

1.2 Planes para la 

dirección del 

proyecto 

Procedimientos 

existentes en 

Dirección de 

Proyectos basados 

en la Guía PMBOK® 

Sexta Edición. 

Auditoría al proceso de 

planeación para revisar los 

procedimiento de 

elaboración de Planes de 

Gestión del Proyecto. 

Revisión del Plan para la 

Dirección del Proyecto. 

2.3 Certificación 

MTC obtenido 

Resolución 

Ministerial N° 521-

2008 MTC/03 

Revisión de lecciones 

aprendidas en proyectos 

anteriores. 

Revisiones de control para 

validar el resultado. 

2.7 Carta de 

aprobación 

técnica 

Fdt49_Telefonica/v2 

Capacitación al personal 

respecto sobre 

herramientas a utilizarse 

durante el proceso de 

pruebas (AMSYS, 

Khepera). 

Realizar pruebas internas del 

operador en equipos previos a la 

presentación al operador. 

Revisión semanal con operador 

para confirmar la prioridad de 

los errores encontrados. 

2.7.2 Informe 

final revisado 

Contrato 

A29507456/v1 

Elaboración de checklist 

para asegurar 

cumplimiento de 

requisitos solicitados por 

el operador. 

Revisiones de control para 

validar el resultado. 
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3.4 Equipos para 

venta 

CPFR 

Nokia_Telefonica_2

018Q4 

Inc.XXX.N5.20018 

Ensayo de producción dos 

semanas previas a la 

producción del lote 

comercial. 

Revisión semanal con el 

operador, Ingram Micro y FIH 

para controlar los procesos de 

fabricación, transporte al país y 

disponibilidad de distribución. 

4.1 Plan de 

marketing 
Pl.Mt.XXX.2018  

Elaboración checklist con 

puntos ofrecidos al cliente. 

Revisión semanal para el control 

de los avances. 

4.2.3 Fuerza de 

ventas propia 

capacitada 

Pl.XXX.Cap.N.5.1 

V1 

Elaboración de flujo para 

capacitación. 

Revisiones de control para 

validar el resultado. 

4.2.5 Fuerza de 

ventas B2B 

capacitada 

4.2.6 Servicio 

técnico capacitado 

ORGANIGRAMA PARA LA CALIDAD DEL PROYECTO  

 

ROLES PARA LA GESTIÓN DE LA CALIDAD 

ROL Nro. 01 

---------------- 

VP AMERICAS 

(PATROCINAD

OR) 

Objetivos del rol:  

Administrar las actividades comerciales de la empresa de celulares en América.  

Revisar desarrollo del Proyecto bajo estándares de calidad definidos para el Proyecto. 

Funciones del rol:  

Monitorea mensualmente el estado del Proyecto. 

Niveles de autoridad:  

• Decide sobre los Recursos asignados al Proyecto de manera regional. 

• Decide sobre objetivos y alcance del Proyecto. 

Reporta a: Gerencia General 

Supervisa a: Auditor, Director del Proyecto 

Requisitos de conocimientos: Gestión de portafolio de proyectos, Dirección de 

proyectos según estándar global Guía del PMBOK® Sexta Edición, Conocimiento de 

mercado latinoamericano de telecomunicaciones. 

Requisitos de habilidades: Liderazgo, Comunicación, Solución de Conflictos. 

Requisitos de experiencia: Director Regional, Administración de Proyectos. 

 ROL Nro. 02 

---------------- 

Auditor 

Objetivos del rol:  

Validar que se cumplan los estándares del Proyecto durante toda la vida del mismo. 

Funciones del rol:  

• Participa en reuniones de planificación para desarrollar los diagramas de flujos. 

• Realizar las auditorías definidas. 

• Elaborar checklist. 

Niveles de autoridad:  

• Participa en la definición de los objetivos y alcance del Proyecto.  
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Reporta a: VP AMERICAS 

Supervisa a: N/A 

Requisitos de conocimientos: Procesos y tiempo de aprobación del operador Perú.  

Requisitos de habilidades: Negociación, Comunicación asertiva, Manejo conflictos.  

Requisitos de experiencia: Haber trabajado en telecomunicaciones en Perú (3 años). 

ROL Nro. 03 

---------------- 

Director del 

Proyecto  

Objetivos del rol:  

Es la persona encargada de las actividades dentro del Perú, manteniendo la buena 

relación con los operadores (Claro, Movistar, Entel) e interesados del Proyecto, 

cumpliendo con lo acordado.  

Validar la calidad durante toda la vida del proyecto. 

Funciones del rol:  

• Realiza reuniones de planificación para desarrollar los diagramas de flujos. 

• Realizar capacitaciones al personal. 

• Participar en las auditorías definidas. 

• Aprobar las acciones correctivas a ejecutar en el proyecto. 

• Aprobar el control de cambios. 

Niveles de autoridad:  

• Decide sobre los Recursos Humanos asignados al Proyecto de manera local.  

• Participa en la definición de los objetivos y alcance del Proyecto.  

• Decide sobre los cambios a efectuarse en el alcance. 

Reporta a: VP AMERICAS 

Supervisa a: Continuous Improvement Leader, QC Leader y QA Leader 

Requisitos de conocimientos: Dirección de proyectos según estándar global Guía del 

PMBOK® Sexta Edición, Conocimiento de mercado peruano de telecomunicaciones. 

Requisitos de habilidades: Liderazgo, Negociación, Pensamiento estratégico,  

Comunicación asertiva, Manejo y solución de conflictos, Inteligencia emocional. 

Requisitos de experiencia: Haber trabajado telecomunicaciones en el Perú (5 años). 

ROL Nro. 04 

---------------- 

Continuous 

Improvement 

Leader 

Objetivos del rol: 

Es la persona encargada de la mejora continua durante la vida del proyecto, a través de 

la validación e identificaciones de oportunidades de mejora. 

Funciones del rol:  

• Identificar los procesos que se pueden mejorar. 

• Cuantificar el impacto de las mejoras. 

• Documentar e informar a la organización de los cambios en los procesos. 

• Plantea las actividades correctivas a llevar a cabo para evitar o mitigar las causas 

raíces de las no conformidades encontradas. 

• Detectar las acciones preventivas que se pueden incluir en el proyecto. 

Niveles de autoridad:  

Decide sobre los puntos a presentarse en el comité en el control de cambios. 

Recopila los puntos a considerar como lecciones aprendidas. 

Reporta a: Director del Proyecto 

Supervisa a: Equipo del Proyecto 

Requisitos de conocimientos: Dirección de proyectos según estándar global Guía del 

PMBOK® Sexta Edición, Conocimiento de mercado peruano de telecomunicaciones.  

Requisitos de habilidades: Liderazgo, Comunicación, Inteligencia emocional. 

Requisitos de experiencia: Haber trabajado en telecomunicaciones en Perú (3 años).  

ROL Nro. 05 

---------------- 

QC Leader 

Objetivos del rol:  

• Detección de no conformidades respecto a un proceso o entregable del Proyecto. 

• Análisis de causas de no conformidades para hallar la causa raíz que lo genera. 

Funciones del rol:  

• Identificar los procesos que se pueden mejorar. 

• Cuantificar el impacto de las mejoras. 

• Documentar e informar a la organización de los cambios en los procesos. 

Niveles de autoridad:  
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• Decide las acciones de corrección a ejecutar en el proyecto. 

• Decide las acciones preventivas a incluir en el proyecto. 

Reporta a: Director del Proyecto 

Supervisa a: Equipo del Proyecto 

Requisitos de conocimientos: Dirección de proyectos según estándar global Guía del 

PMBOK® Sexta Edición, Conocimiento de la capacidad del equipo de desarrollo, 

Conocimiento de las herramientas para el aseguramiento de la calidad.  

Requisitos de habilidades: Solución conflictos, Intelig. emocional, Negociación.  

Requisitos de experiencia:  

Haber trabajado en la industria de telecomunicaciones en el Perú (5 años).  

ROL Nro. 06 

---------------- 

QA Leader 

 

 

 

 

 

 

 

Objetivos del rol:  

• Detección de no conformidades respecto a un proceso o entregable del Proyecto. 

• Análisis de causas de no conformidades para hallar la causa raíz que lo genera. 

Funciones del rol:  

• Identificar los procesos que se pueden mejorar. 

• Cuantificar el impacto de las mejoras. 

• Documentar e informar a la organización de los cambios en los procesos. 

Niveles de autoridad:  

• Decide las acciones de corrección a ejecutar en el proyecto. 

• Decide las acciones preventivas a incluir en el proyecto. 

Reporta a: Director del Proyecto 

Supervisa a: Equipo del Proyecto 

Requisitos de conocimientos: Dirección de proyectos según estándar global Guía del 

PMBOK® Sexta Edición, Conocimiento de la capacidad del equipo de desarrollo, 

Conocimiento de las herramientas para el aseguramiento y control de la calidad.  

Requisitos de habilidades: Solución conflictos, Intelig. emocional, Negociaciación. 

Requisitos de experiencia: Haber trabajado en telecomunicaciones en Perú (5 años).  
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4.2.17 Planificar la gestión de los riesgos 

Este proceso ayuda a definir cómo se gestionarán los riesgos del Proyecto, brindándonos una 

guía acerca de qué procedimientos emplearemos, qué metodología se usará, los niveles de 

apetito a los riesgos, el tipo de análisis a efectuar (cualitativo o cuantitativo), roles y 

responsabilidades, y escalas de probabilidad e impacto. Para esto, se tomó en cuenta: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Constitución del 

Proyecto. 

− Plan para la Dirección del 

Proyecto. 

− Documentos del Proyecto 

(Listado de interesados). 

− Factores ambientales de la 

empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. 

− Reuniones. 

− Plan de Gestión de los Riesgos. 

 

 

4.2.17.1 Plan de Gestión de los Riesgos 

PLAN DE GESTIÓN DE LOS RIESGOS 

Versión 1.1 

Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú  

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 08 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 10 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 
ESTRATEGIA DE RIESGOS 

El presente documento busca establecer los principales lineamientos de la empresa de celulares para la correcta 

identificación, evaluación y mitigación de los riesgos a los cuales está expuesto el proyecto de Lanzamiento del 

celular Nokia 5.1 en un operador de Perú y que podrían ocasionar no cumplir con los objetivos trazados. Asimismo, 

el presente documento contempla la identificación y reporte de riesgos basados en un enfoque ERM (Enterprise Risk 

Management); es decir, riesgos de operaciones, financieros y reputacionales que escapen del alcance del proyecto. 

 

Con el fin de lograr una correcta gestión de riesgos, tendremos que establecer una metodología que permita definir 

los procedimientos, herramientas y técnicas, y fuentes de datos a emplear, así como los roles, responsabilidades, 

categorías de riesgo, apetito al riesgo, criterios de probabilidad e impacto, las medidas de respuesta a los riesgos, 

entre otros aspectos que se consideren relevantes. Como se detallará más adelante, es importante realizar esta 

evaluación de forma periódica, para lo cual se llevará una primera evaluación previo al inicio del proyecto, para 

luego replicar este procedimiento de forma semanal (momento en el cual se podrá ejecutar el seguimiento a algunos 

planes de respuesta definidos durante las evaluaciones previas); de esta forma, consideramos que estaremos aptos 

para poder abordar cualquier eventualidad que pueda presentarse y que tal vez no pudo haber sido contemplada 

desde el inicio de nuestras actividades. 

 

METODOLOGÍA PARA LA GESTIÓN DE RIESGOS 

 

2.1. PROCEDIMIENTOS DE LA GESTIÓN DE RIESGOS 
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Planificar la Gestión de los Riesgos 

Tipo Detalle 

Entradas 

 

Guía del PMBOK® Sexta Edición. 

Procedimientos de la empresa de celulares. 

Formatos de la empresa de celulares. 

Herramientas 

 

Reuniones con el equipo de dirección del proyecto 

Juicio experto de persona que ha realizado lanzamientos de celulares en la 

región. 

Salidas 

 

Plan de Gestión de Riesgos aprobado por el vicepresidente de la región 

Américas. 

Responsabilidades 

 

Director del Proyecto: Asegurar planificación de la gestión de riesgos. 

Equipo de Direc. Del Proyecto: Participar activamente en la planificación 

de la gestión de riesgos. 

VP Americas: Aprobar Plan de Gestión de Riesgos. 

 

Identificar los Riesgos 

Tipo Detalle 

Entradas 

 
 

  

Plan de Gestión de Riesgos aprobado por VP Americas. 

Planes de Gestión del Proyecto. 

Lista de riesgos identificados en proyectos pasados (histórico). 

Historial de Lecciones Aprendidas. 

Registro de interesados. 

Herramientas 

 
 

 

Tormenta de ideas. 

Entrevistas con el personal involucrado con el operador. 

Se utilizará la RBS 

Análisis de supuestos identificados en el Acta de constitución 

Análisis y evaluación de los factores críticos de éxito. 

Salidas 

 
  

 

Registro de Riesgo que contendrá riesgos negativos (amenazas) y riesgos 

positivos (oportunidades) del proyecto. El registro considerara los 

siguientes campos: 

Clasificación (Amenaza u Oportunidad), ID (R###, la numeración iniciara 

con R001), Estado (Abierto o Cerrado), Nombre, Causa(s), Riesgo, 

Impacto, Categoría (RBS), ID Paquete de Trabajo, Disparador,  Dueño del 

riesgo, Fecha de identificación,  

Fecha límite para tomar acción, Fase, Lista de respuestas potenciales, 

Probabilidad, Impacto, Prioridad, Base de la estimación, Reporte de 

Registro de riesgos bajo enfoque ERM. 

Informes de riesgos. 

Responsabilidades 

 

 

Director del Proyecto: Asegurar la correcta identificación de los riesgos 

del proyecto. Reportar al Operations Director el Registro de Riesgos bajo 

el enfoque ERM que han sido identificados para su gestión. 

Equipo de Direc. Del Proyecto: Participar activamente en la 

identificación de la gestión de riesgos. 

VP Americas: Aprobar el inventario de riesgos. 

 

Realizar el análisis cualitativo de riesgos 

Debido a la falta de data histórica suficiente para realizar un análisis de Montecarlo, se ha optado por llevar a cabo 

un análisis cualitativo de los riesgos identificados, para lo cual se ha considerado lo siguiente: 

Tipo Detalle 

Entradas 

 

Plan para la Dirección del Proyecto (Plan de Gestión de Riesgos aprobado 

por VP Americas). 

Registro de riesgos identificados. 

Factores ambientales de la empresa. 

Activos de los procesos de la organización. 

Herramientas Evaluación de los riesgos en los objetivos del proyecto. 
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Entrevistas y Reuniones. 

Juicio experto para realizar una validación final. 

Salidas 

 

Actualizaciones a los documentos del Proyecto (listado de riesgos 

actualizados). 

Responsabilidades 

 
 

Director del Proyecto: Asegurar la correcta valoración de los riesgos 

desde el plano cualitativo. 

Equipo de Direc. Del Proyecto: Participar en el taller de valoración de 

los riesgos desde el plano cualitativo. 

VP Americas: Aprobar los resultados obtenidos en la valoración de 

riesgos desde el plano cualitativo. 

 

Planificar la respuesta a los riesgos 

Tipo Detalle 

Entradas 

 

Plan para la Dirección del Proyecto (Plan de Gestión de Riesgos aprobado 

por VP Americas). 

Factores ambientales de la empresa y  

Activos de los procesos de la organización. 

Documentos del proyecto (Registro de riesgos, Informes de riesgos). 

Herramientas 

 
 

 

Entrevistas. 

Para amenazas, estrategias: Evitar, transferir, escalar, mitigar y aceptar. 

Para oportunidades, estrategias: Explotar, compartir, mejorar y aceptar. 

Juicio experto de personal participante en otros lanzamientos. 

Salidas 

 
  

 

Solicitudes de cambio. 

Actualización de los documentos del proyecto, considerando los planes de 

respuesta (Registro de los riesgos) 

Plan de Respuesta a los Riesgos, Reserva de contingencia estimada con el 

método de valor esperado (EV)). 

Actualizaciones al Plan para la Dirección del Proyecto. 

Responsabilidades 

 
 

Director del Proyecto: Asegurar la correcta aplicación de las medidas de 

respuesta frente a amenazas u oportunidades. 

Equipo de Direc. Del Proyecto: Ejecutar las medidas de respuesta frente 

a amenazas u oportunidades. 

VP Americas: Monitorear que el Director del Proyecto está asegurando 

la aplicación de las medidas de respuesta definidas. 

 

Implementar la respuesta a los riesgos 

Tipo Detalle 

Entradas 

 

Plan para la Dirección del Proyecto (Plan de Gestión de Riesgos aprobado 

por VP Americas). 

Lecciones aprendidas e Informe de Riesgos. 

Informes de riesgos.  

Activos de los procesos de la organización. 

Herramientas 

 

Juicio experto para implementar las respuestas a los riesgos. 

Salidas 

 
  

 

Solicitudes de cambio. 

Actualización de los documentos del proyecto (Asignación de recursos a 

cada respuesta, Informe de riesgos, Registro de riesgos actualizado, 

Registro de lecciones aprendidas actualizado). 

Responsabilidades 

 
 

Director del Proyecto: Asegurar las actividades de implementación de 

la respuesta a los riesgos. Actualizar el registro de lecciones aprendidas. 

Equipo de Direc. del Proyecto: Participar de la implementación de las 

respuestas a los riesgos, según aplique. 

Product Manager: Aprobar las solicitudes de cambio para implementar 

la respuesta a los riesgos. 

Operations Director: Aprobar actualizaciones de lecciones aprendidas. 
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Monitorear los riesgos 

Tipo Detalle 

Entradas 

 
 

  

Plan para la Dirección del Proyecto (Plan de Gestión de Riesgos aprobado 

por VP Americas). 

Documentos del Proyecto (Lecciones aprendidas, Registro de riesgos, 

Informe de riesgos). 

Datos de desempeño del trabajo. 

Informes de desempeño de trabajo. 

Herramientas 

 

Reuniones semanales de seguimiento. Se revisará el estado del Plan de 

respuesta a los Riesgos y Auditorías. 

Salidas 

  

Información de desempeño del trabajo. 

Solicitudes de cambio. 

Actualización de los documentos del proyecto. 

Actualizaciones a los activos de los procesos de la organización. 

Responsabilidades 

 
 

Director del Proyecto: Asegurar actividades de control sobre los riesgos. 

Equipo de Direc. Del Proyecto: Participar activamente las reuniones 

planteadas para controlar la respuesta a los riesgos. 

Product Manager: Validar que se haya hecho el debido seguimiento a la 

respuesta a los riesgos. 

 

ROLES Y RESPONSABILIDADES 

Como premisa inicial y general, definimos las responsabilidades para el patrocinador, así como para el Director del 

Proyecto de la siguiente manera: 

Actividades de la gestión de los riesgos 
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Planificar la gestión de los riesgos A R P P P P P I V  

Identificar los riesgos A R P P P P P   I 

Realizar el análisis cualitativo de los riesgos A R P P P P P I V  

Planificar la respuesta a los riesgos A R P P P P P I V  

Monitorear los riesgos  R P P P P P I A  

Implementar la respuesta a los riesgos  R P P P P P I A  

Registro de lecciones aprendidas  R       V A 

R: Responsable, P: Participante, A: Aprobador o Autorizador, I: Informado, V: Verificador,  PM: Director del 

Proyecto, PD: Program Director 

 

FINANCIAMIENTO 

El presupuesto destinado para las actividades de gestión de riesgos se encuentra definido en nuestro Plan de gestión 

de Costos, documento en el cual se estima que las labores de Dirección de Proyecto serán de US$ 28,787.00 de un 

total de US$ 344,792.21, correspondiente a la línea base de costos. De este importe, estimamos que el presupuesto 

destinado a la Gestión de Riesgos será de aproximadamente US$ 5,100.00, conformado por las horas hombre 

invertidas en la gestión en sí, así como el costo de implementación de nuevos paquetes de trabajo y planes de 

respuesta. 

En este punto, es importante mencionar que nuestra reserva para contingencia, estimada a partir del análisis de valor 

esperado (EV), asciende a US$ 68,123.21. En resumen, tenemos lo siguiente: 

Concepto Monto Porcentaje sobre costo del proyecto 

Costo del proyecto US$ 344,792.21 100.00% 

Dirección del proyecto US$   28,787.00     8.35% 

Gestión de riesgos US$     5,100.00     1.48% 

Reserva para contingencia US$   68,123.20   19.76% 
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CALENDARIO 

La evaluación de riesgos se dará en 02 etapas: (i) Previo al inicio del proyecto, y (ii) De forma semanal durante los 

reportes de avance que ha definido la empresa de celulares en sus proyectos. Con estos plazos, consideramos que 

estaremos en condiciones de poder identificar y valorar de manera oportuna cualquier riesgo que no se haya 

contemplado inicialmente. Asimismo, el Director del Proyecto tiene la potestad de definir si será necesario llevar a 

cabo alguna evaluación adicional, tomando en consideración cambios importantes en el modelo de negocio de la 

empresa de celulares o según la coyuntura interna y/o externa que afecte a la empresa y/o al proyecto. 

 

CATEGORÍAS DE RIESGO 

De acuerdo con el análisis llevado a cabo, hemos definido que existirán 4 tipos de riesgos en nuestro proyecto: 

Técnico, de gestión, comercial y externo; cuyo detalla se muestra a continuación: 

 

NIVEL 0 NIVEL 1 Nº NIVEL 2 

0. Todas las 

fuentes de 

riesgo del 

proyecto 

1. Riesgo 

Técnico 

1.1 Pruebas internas de compatibilidad 

1.2 Documentación técnica 

1.3 Pruebas internas de personalización 

1.4 Definición del empaque 

1.5 Disponibilidad de muestras para pruebas 

1.6 Pruebas certificadas 

1.7 Compromisos de correcciones 

1.8 Capacitación del entrenador 

1.9 Cambio de listado de pruebas del operador 

1.10 No se requieren correcciones futuras 

2. Riesgo de 

Gestión 

2.1 Aprobación del Plan de Marketing 

2.2 Aprobación del presupuesto 

2.3 Capacitación del servicio técnico 

2.4 Capacitación de la fuerza de ventas 

3. Riesgo 

Comercial 

3.1 Disponibilidad de muestras para entrenamiento 

3.2 Disponibilidad de dummies 

3.3 Stock de ventas 

3.4 Aceptación del Área de Marketing del operador 

3.5 Proveedor del evento de lanzamiento 

3.6 Proveedor de material de marketing 

4. Riesgo 

Externo 

4.1 Lanzamiento de productos de la competencia 

4.2 

Cambios en las fechas por coyuntura nacional (elecciones, partidos 

de la selección, fenómeno del niño, etc.) 

4.3 Cambios de precios y promociones de la competencia 

4.4 Retraso en lanzamiento de la competencia 

4.5 Cambio de normativa del MTC 

 

NIVEL 0 NIVEL 1   NIVEL 2 

0. Otras 

Fuentes de 

riesgo 

(ERM) 

1. Riesgos de 

Operación 

1.1 Ingreso de nuevos modelos de celulares al mercado 

1.2 Cambio de requerimientos de los operadores 

1.3 Fuga de personal de la empresa de celulares 

2. Riesgos 

Financieros  

2.1 Falta de liquidez 

2.2 Compra de la empresa de celulares por una marca más grande 

3. Riesgos 

reputacionales  

3.1 Fallas en los equipos de celulares detectadas por los usuarios finales 

3.2 Seguridad de la información de los usuarios finales 
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APETITO AL RIESGO DEL INTERESADO 

Dados los niveles de probabilidad e impacto definidos para nuestra Gestión de Riesgos en el proyecto, nuestro apetito 

está orientado de la siguiente manera: 

Apetito y Tolerancia para Amenazas: Para las amenazas, nuestro apetito y tolerancia corresponde a los niveles de 

riesgos ubicados entre los valores de 0.01 y 0.07. 

  
 Matriz de Probabilidad e Impacto 

     Amenazas 

P
R

O
B

A
B

IL
ID

A

D
 

5 0.90 0.09 0.18 0.27 0.54 0.81 

4 0.70 0.07 0.14 0.21 0.42 0.63 

3 0.50 0.05 0.10 0.15 0.30 0.45 

2 0.30 0.03 0.06 0.09 0.18 0.27 

1 0.10 0.01 0.02 0.03 0.06 0.09 
 

   0.10 0.20 0.30 0.60 0.90 

   1 2 3 4 5 

     IMPACTO 

Apetito y Tolerancia para Oportunidades: Para las oportunidades, nuestro apetito y tolerancia corresponde a los 

niveles de riesgos ubicados entre los valores de 0.01 y 0.07. 

   
 Oportunidades 

P
R

O
B

A
B

IL
ID

A
D

 5 

0.90 0.81 0.54 0.27 0.18 

0.0

9 

4 0.70 0.63 0.42 0.21 0.14 0.07 

3 0.50 0.45 0.30 0.15 0.10 0.05 

2 0.30 0.27 0.18 0.09 0.06 0.03 

1 0.10 0.09 0.06 0.03 0.02 0.01 
    0.90 0.60 0.30 0.20 0.10 

   5 4 3 2 1 

     IMPACTO 

 

DEFINICIONES DE PROBABILIDAD E IMPACTO DE LOS RIESGOS 

Para el presente proyecto, presentamos a continuación los criterios de Probabilidad e Impacto considerados: 

Criterios de Impacto 

+/ - IMPACTO SOBRE LOS OBJETIVOS DEL PROYECTO 

ESCALA VALOR TIEMPO COSTO ALCANCE 

Muy Alta 0.9 
Aumento de la duración del 

proyecto en 02 semanas 
> S/ 650,000 < 95% Requisitos 

Alto 0.6 
Aumento de la duración del 

proyecto en 01 semana 
S/ 350,000 - S/ 650,000 

95% - 96% 

Requisitos 

Medio 0.3 
Aumento de la duración del 

proyecto en 03 días 
S/ 160,000 - S/ 350,000 

96% - 97% 

Requisitos 

Bajo 0.2 
Aumento de la duración del 

proyecto en 02 días 
S/ 100,000 - S/ 160,000 

97% - 99% 

Requisitos 

Muy Bajo 0.1 
Aumento de la duración del 

proyecto en 01 día 
< S/100,000 >99% Requisitos 

 

Criterios de Probabilidad (en los últimos 10 proyectos) 

ESCALA DESCRIPCIÓN Valor 

Muy Alta Ocurrencia de 9 a más veces. 0.9 

Alto Ocurrencia de 6 a 8 veces. 0.7 

Medio Ocurrencia de 3 a 5 veces. 0.5 
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Bajo Ocurrencia 1 a 2 veces. 0.3 

Muy Bajo Nunca ha ocurrido 0.1 

 

MATRIZ DE PROBABILIDAD E IMPACTO 

Tomando en cuenta los niveles de probabilidad e impacto definimos, se presenta la matriz de probabilidad e impacto 

del proyecto, la cual considera tanto amenazas como oportunidades: 

 
 

SEGUIMIENTO 

En relación con los planes de acción a definir para la mitigación de los riesgos cuyo nivel no es tolerado para el 

proyecto, se hará un seguimiento semanal de los mismos, validando que sean efectivamente realizados dentro de los 

plazos establecidos para cada acción definida; que en definitiva será previo al inicio de cada paquete de trabajo. 

Adicionalmente, por política general, la fecha máxima de implementación de los planes de acción será un día previo 

al inicio del paquete de trabajo que se vería impactado por la materialización de un determinado riesgo. 

 

4.2.18 Identificar los riesgos, realizar análisis cualitativo, planificar e implementar la 

respuesta a los riesgos, y monitorear los riesgos  

El proceso de identificación de los riesgos documenta los riesgos individuales existentes del 

Proyecto y las fuentes de riesgo general del mismo. Las entradas, herramientas y salidas 

fueron detalladas en el Plan de Gestión de los Riesgos. De igual forma, en el mencionado 

Plan se han establecido las entradas, herramientas y salidas para los procesos de análisis 

cualitativo de los riesgos, planificar la respuesta a los riesgos, implementar la respuesta a los 

riesgos y monitorear los riesgos. Finalmente, los resultados sobre la identificación de los 

riesgos, análisis cualitativo de los mismos, y planificación de la respuesta a los riesgos 

podrán ser vistos a detalle en la Matriz de riesgos presentada en el Anexo 4.
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4.2.19 Planificar la gestión de las adquisiciones 

Este proceso permite documentar las decisiones respecto a las adquisiciones del Proyecto, tomando en cuenta la identificación de los proveedores 

potenciales y el enfoque a emplear con ellos. El beneficio de esto es determinar qué bienes o servicios podrán ser adquiridos desde fuera del 

Proyecto (decisión de qué hacer o qué contratar). Para esto se tomó en cuenta lo siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Constitución del Proyecto. 

− Caso de negocio. 

− Plan para la Dirección del Proyecto. 

− Documentos del Proyecto (Matriz de trazabilidad de requisitos). 

− Factores ambientales de la empresa. 

− Activos de los procesos de la organización. 

− Juicio de expertos. 

− Análisis de datos (decisión de hacer o 

comprar). 

− Análisis de selección de proveedores. 

− Reuniones. 

− Plan de Gestión de las 

Adquisiciones. 

− Actualizaciones a los documentos 

del Proyecto. 

− Actualizaciones a los activos de 

los procesos de la organización. 

 

4.2.19.1 Plan de Gestión de las Adquisiciones 

PLAN DE GESTIÓN DE LAS ADQUISICIONES 

Versión 1.2 
Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú  
Preparado por: Technical Account Manager Fecha 08 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 10 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 
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PRODUCTOS/ BIENES/ SERVICIOS A SER ADQUIRIDOS 

Producto/ Bien/ 

Servicio 

Tipo 

Contrato 
Supuestos Restricciones Límites 

 

Servicio de 

pruebas técnicas 

para el celular 

Nokia 5.1 

(Paquete de 

Trabajo: 2.7.1 

Pruebas de 

compatibilidad y 

personalización 

realizada) 

Precio Fijo 

Cerrado 

(FFP)  

• El costo estimado por la empresa de 

celulares será suficiente para completar 

este paquete de trabajo. 

• La empresa de celulares tendrá los 07 

equipos disponibles para entregarla al 

proveedor. 

• El operador no cambiará las pruebas 

solicitadas. 

• La empresa de celulares tendrá lista la 

documentación a entregar con el detalle de 

tecnologías que el teléfono soporta. 

• En el mercado existen proveedores con 

equipamiento necesario, personal 

capacitado y experiencia para realizar 

pruebas localmente en teléfonos celulares 

en la red del operador. 

• Presupuesto: USD 

10,000 

• Plazo: 20 días hábiles 

• Pruebas para realizar: 

250 

• Experiencia mínima 

requerida: 1 año 

• No se aceptan 

subcontrataciones para 

realizar las pruebas 

• No debe presentarse ningún 

informe físico. 

• No se suministrarán:  

• Líneas telefónicas (sim 

cards), Teléfono fijo, 

Teléfono(s) de la 

competencia(s),  

• Movilidad, Punto de acceso a 

internet WiFi, Lugar para 

realizar las pruebas 

• La información para registrar 

y compartir debe guardar lo 

acordado en el NDA.  

Servicio de 

fabricación y envío 

a la sede USA del 

celular Nokia 5.1 

(Paquete de 

Trabajo: 2.6 

Muestras 

disponibles para el 

operador) 

Precio Fijo 

Cerrado 

(FFP) 

• El costo estimado por la empresa de 

celulares será suficiente para completar 

este paquete de trabajo. 

• La empresa de celulares tendrá 

especificaciones del proceso de 

fabricación y detalle del empaque para 

proveedor. 

• La empresa de celulares contará con 

software para cargar en celulares. 

• El proveedor contará con los componentes 

necesarios para fabricar el Nokia 5.1. 

• No se modificará la cantidad de celulares a 

fabricar. 

• Presupuesto: USD 

7,000. 

• Plazo: 15 días hábiles 

• Celulares para fabricar: 

07 unidades 

• Experiencia mínima 

requerida: 10 años 

• Certificaciones 

requeridas: ISO 9001, 

ISO 14001 

• Cada muestra de 

celular debe superar el 

control de calidad 

• No se incluye la entrega al 

país destino, sino a Estados 

Unidos. 

• No se incluye la producción 

de accesorios del teléfono. 

• El embalaje de las muestras 

debe asegurar que mantenga 

su buen estado durante el 

transporte. 

• Debe incluir el certificado de 

WEEE (Waste Electrical and 

Electronic Equipment 

Directive). 
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• Una vez definidas las especificaciones 

técnicas del celular a fabricar, éstas no 

cambiarán. 

• En el mercado existen proveedores con 

equipamiento necesario, suficiente 

personal capacitado, certificaciones y 

experiencia para fabricar celulares. 

• Información para registrar y 

compartir debe guardar lo 

acordado en el NDA. 

Servicio de 

implementación y 

asesoría 

relacionada con el 

Plan de Marketing 

de la empresa de 

celulares 

(4.1 Plan de 

Marketing) 

Costo más 

Honorarios 

Fijos (CPFF) 

• La empresa de celulares deberá contar con 

capital suficiente para pagar este servicio. 

• La empresa de celulares tendrá lista una 

primera versión del plan de marketing para 

el celular Nokia 5.1 

• La empresa de celulares tendrá definido 

los lineamientos globales de la campaña de 

marketing para el Nokia 5.1. 

• En el mercado existen proveedores con 

experiencia en campañas de la asesoría 

para campañas de lanzamiento de 

productos. 

• Presupuesto máximo: 

USD 100,000 

• Plazo: 93 días hábiles 

• Experiencia mínima 

requerida: 5 años y 200 

horas 

• Se debe considerar la 

asignación de una persona 

dedicada para participar de 

las reuniones con el operador 

y la empresa de celulares, 

según se requiera. 

• Las reuniones se realizarán 

días hábiles en horario de 

oficina. 

• Se considerará la entrega de 

materiales de marketing 

producidos a un almacén 

central. La distribución a 

todos los puntos de venta sale 

del alcance. 

• Información para registrar y 

compartir debe guardar lo 

acordado en el NDA. 

Recursos para las adquisiciones  

Producto/  Servicio Rol/ Cargo Función/ Responsabilidad 

Servicio de 

pruebas técnicas 

para el celular 

Nokia 5.1 

 

Encargado de 

adquisiciones / 

Market Access 

Director  

- Persona encargada de gestionar la documentación necesaria para iniciar la licitación. 

- Persona encargada de invitar a los postores al proceso de licitación. 

- Persona encargada de dirigir la sesión de consultas y respuestas del proceso de licitación. 

- Persona encargada de analizar y validar, junto con el especialista técnico la información proporcionada por los postores. 

- Persona encargada de solicitar información al proveedor seleccionado con el fin de perfeccionar el contrato. 

- Persona encargada de administrar el contrato y evaluar, con Especialista Técnico, al proveedor que brindó el servicio. 

Especialista 

técnico / 

- Persona responsable de brindar el detalle técnico con las especificaciones necesarias para el servicio. 

- Persona encargada de validar, en el proceso de licitación, postor cumple con los requisitos técnicos solicitados. 
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Technical 

Account 

Manager 

- Persona encargada de verificar que el servicio cumple con las especificaciones solicitadas. 

Aprobador / 

Director del 

Proyecto 

- Persona encargada de aprobar en última instancia la adquisición del servicio. 

- Persona encargada de firmar el contrato y posibles adendas. 

- Aprobar la versión final del informe de evaluación del servicio brindado por el proveedor 

Servicio de 

fabricación del 

celular Nokia 5.1 

 

Encargado de 

adquisiciones / 

Logistics 

Director 

- Persona encargada de gestionar la documentación necesaria para iniciar la licitación. 

- Persona encargada de invitar a los postores al proceso de licitación. 

- Persona encargada de dirigir la sesión de consultas y respuestas del proceso de licitación. 

- Persona encargada de analizar y validar, junto con el especialista técnico la información proporcionada por los postores. 

- Persona encargada de solicitar información al proveedor seleccionado con el fin de perfeccionar el contrato. 

- Persona encargada de administrar el contrato y evaluar, con Especialista Técnico, al proveedor que brindó el servicio. 

Especialista 

técnico / 

Operations 

director 

- Persona responsable de brindar el detalle técnico con las especificaciones necesarias para el servicio. 

- Persona encargada de validar, en el proceso de licitación, si un postor cumple con requisitos técnicos solicitados. 

- Persona encargada de verificar que el servicio cumple con las especificaciones solicitadas. 

Aprobador / 

Vicepresident 

Americas 

- Persona encargada de aprobar en última instancia la adquisición del servicio. 

- Persona encargada de firmar el contrato y posibles adendas, Aprobar versión final del informe de evaluación del servicio.  

Servicio de 

implementación y 

asesoría 

relacionada con el 

Plan de Marketing 

de la empresa de 

celulares 

Encargado de 

adquisiciones / 

Director del 

Proyecto 

- Persona encargada de gestionar la documentación necesaria para iniciar la licitación. 

- Persona encargada de invitar a los postores al proceso de licitación. 

- Persona encargada de dirigir la sesión de consultas y respuestas del proceso de licitación. 

- Persona encargada de analizar y validar, junto con el especialista técnico la información proporcionada por los postores. 

- Persona encargada de solicitar información al proveedor seleccionado con el fin de perfeccionar el contrato. 

- Persona encargada de administrar el contrato y evaluar, con Especialista Técnico, al proveedor que brindó el servicio. 

Especialista 

técnico / 

Marketing 

Manager 

- Persona responsable de brindar el detalle técnico con las especificaciones necesarias para el servicio. 

- Persona encargada de validar, en el proceso de licitación, si un postor cumple con los requisitos técnicos solicitados. 

- Persona encargada de verificar que el servicio cumple con las especificaciones solicitadas. 

Aprobador / 

Marketing 

Director 

- Persona encargada de aprobar en última instancia la adquisición del servicio. 

- Persona encargada de firmar el contrato y posibles adendas. 

- Aprobar la versión final del informe de evaluación del servicio brindado por el proveedor 

Procedimientos para la Gestión de adquisiciones 

En el proyecto 
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Fuente: Elaboración propia 
 

 

 

 

En la organización 
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Fuente: Elaboración propia 
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4.2.20 Planificar el involucramiento de los interesados 

Proceso consistente en el desarrollo de enfoques para involucrar a los interesados 

identificados del Proyecto tomando en cuenta sus necesidades, expectativas, intereses e 

impacto en el mismo. Este planeamiento tiene como beneficio tener una guía de acción sobre 

cómo interactuar de manera eficaz con estos interesados. Para esto, se tomó en cuenta lo 

siguiente: 

Entradas Herramientas y técnicas Salidas 
− Acta de Constitución del 

Proyecto. 

− Plan para la Dirección del 

Proyecto. 

− Documentos del Proyecto 

(Registro de interesados). 

− Factores ambientales de la 

empresa. 

− Activos de los procesos de la 

organización. 

− Juicio de expertos. 

− Reuniones. 

− Plan de Involucramiento de los 

Interesados. 

 

 

4.2.20.1 Plan de Involucramiento de los Interesados 

PLAN DE INVOLUCRAMIENTO DE LOS INTERESADOS 

Versión 1.0 

Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú  

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 09 04 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 10 04 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 18 
1. Enfoque de gestión de los interesados del proyecto 

El enfoque de gestión de los interesados del Proyecto “Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú” 

tomará en consideración los siguientes aspectos: 

- Identificación de los interesados del proyecto: tarea que se llevará a cabo gracias al apoyo de las diferentes 

gerencias de la empresa de celulares, conformadas por personas con más de 15 años de experiencia no sólo 

en el sector telecomunicaciones, sino en este tipo de proyectos orientados al lanzamientos de celulares para 

su comercialización. Para más información sobre el detalle de los interesados, revisar el Registro de 

Interesados del Proyecto. 

- Análisis de las expectativas de los interesados identificados: una vez identificados los interesados, el siguiente 

paso es entender a profundidad las expectativas que éstos tienen en relación con el proyecto para lo cual se 

empleará no sólo el expertise del personal de la empresa de celulares sino también herramientas adicionales 

como entrevistas o reuniones de trabajo con alguno de estos terceros. 

- Planificar la gestión de los interesados: procedimiento que será alcanzando mediante la definición de 

estrategias para lograr su participación en el Proyecto (detalladas en la sección 4 de este Plan de gestión de 

los interesados. 

- Comunicación continua con los interesados: mecánica explicada en la matriz de comunicaciones detallada en 

el Anexo 01. La cual permitirá el envío de mensajes de coordinación y alineamiento, información del trabajo, 

y gestión de expectativas y conflictos. 

2. Alcance e impacto del proyecto sobre los interesados 
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Nombre / Grupo / 

Interesado 

Descripción del impacto que significa el proyecto 

Personal de la 

empresa de celulares 

- Generación de nuevos negocios. 

- Posicionamiento en el mercado de telefonía móvil. 

- Generación de ingresos. 

Operador de telefonía 

móvil 

- Ofrecimiento de nuevos productos a los clientes o usuarios finales. 

- Generación de ingresos. 

- Establecimiento de alianzas comerciales. 

Proveedores - Generación de ingresos. 

- Establecimiento de alianzas comerciales. 

Entidades reguladoras - Nuevas labores de supervisión/ regulación. 

- Generación de nueva normativa aplicable al sector. 

Clientes finales o 

Usuarios 

- Obtención de equipos celulares acorde a sus necesidades por un precio que 

consideren justo. 
 

3. Niveles de participación actuales y deseados para interesados clave 

Matriz de evaluación de la participación de los interesados: 

Para la realización de esta matriz, se clasifica cada interesado según su nivel de participación actual, comparándolo 

con el nivel de participación necesario para concluir el proyecto con éxito. 

Los niveles de participación se podrán clasificar en: Desconocedor, reticente, neutral, partidario y líder. Se 

documentan en la matriz de evaluación de participación de los interesados. 

Dado lo anterior, para reflejar el nivel de participación actual se coloca la letra “C” en la casilla adecuada, mientras 

que para reflejar el nivel de participación deseado se coloca la letra “D”. 

Los resultados de la evaluación realizada a fin de completar la mencionada matriz se muestra a continuación: 

Interesado Desconocedor Reticente Neutral Partidario Líder 

Personal de la empresa de 

celulares 
    C/D 

Operador de telefonía 

móvil 
 C  D  

Proveedores  C  D  

Entidades reguladoras   C D  

Clientes finales o Usuarios C   D  
 

4. Estrategias para la gestión de los interesados del proyecto 

Se desarrollarán estrategias según los grupos de interesados: 

- Personal de la empresa de celulares: Mantener informado, para que se encuentren al tanto del avance y las 

desviaciones que pudieran ocurrir en el desarrollo del proyecto. 

- Operador de telefonía móvil: Gestionar atentamente, brindando información periódicamente e involucrando 

en la toma de decisiones. 

- Proveedores: Monitorear, realizar revisiones constantes y recordando la importancia del cumplimiento de los 

plazos, para llevar una buena relación comercial y consolidarse como socios de negocio. 

- Clientes finales o Usuarios: Mantener satisfecho, informando de los beneficios y diferenciales del teléfono 

celular con respecto al mercado. 

- Entidades reguladoras: Mantener satisfecho, cumpliendo con las normas establecidas por ellas. 

5. Requerimientos de comunicación con los interesados 

Para la información referida a los requerimientos de comunicación , se diseñó una Matriz de Comunicaciones  

Es importante mencionar que, como parte de la documentación importante a comunicar a los interesados del 

Proyecto (Patrocinador, Gerencias de la empresa de celulares y Equipo del Proyecto), se ha considerado oportuno 

colocar el ejemplo de los siguientes documentos: Informes de desempeño del Proyecto (Anexo 5) y Acta de cierre 

del Proyecto (Anexo 6).  

6. Mecanismos de control en la gestión de los interesados 

El Plan de Gestión de los Interesados será actualizado al cumplir cada hito del presente proyecto. 

Se realizará una reunión para reevaluar el registro de los interesados que tendrán mayor impacto en los próximos 

paquetes de trabajo y calificando su participación, así como el resultado de las estrategias aplicadas para su 

involucramiento. 

Se elaborará una nueva versión del Plan de Gestión de los Interesados, la cual será aprobada por el Product Manager 

- Latam para su comunicación al equipo del proyecto. 
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5 CAPITULO 5: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

5.1 Conclusiones  

• Debido a la alta competitividad en el mercado peruano de celulares, es necesario que 

los proyectos de Lanzamiento optimicen el uso de recursos y sean eficientes a fin de 

diferenciarse de otras marcas, dado el cumplimiento de los contratos firmados con 

los operadores, fortaleciendo así la relación comercial con ellos.  

• El éxito del Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en Perú permite a la empresa de 

celulares dar a conocer la marca y sus beneficios (diseño, innovación, calidad de 

imagen, y seguridad con Android One) entre los clientes de los operadores, logrando 

de esta forma el posicionamiento de Nokia en el top 8 del mercado peruano. 

• La Fase 2 del Proyecto de Lanzamiento del celular Nokia 5.1 permite el 

cumplimiento de los siguientes objetivos: 

o Gestión del alcance: cumplir con el 100% de los requisitos de los interesados. 

o Gestión del cronograma: no excederse del 22 de noviembre de 2018. 

o Gestión de los costos: no exceder el presupuesto meta de USD 350,000. 

o Gestión de la calidad: equipos celulares que cumplen con el 100% de los requisitos 

funcionales críticos solicitados por el operador. 

• La elaboración del caso de negocio permitió tener claridad respecto del contexto 

actual del mercado en el que participa la empresa (por ejemplo, canales de venta, 

competidores actuales y potenciales, productos sustitutos, tipo de clientes, entre 

otros) y qué proyectos pueden ayudar a la empresa de celulares en la consecución de 

sus objetivos estratégicos según este mercado. 
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• La gestión de los riesgos permite tener acciones que ayuden a evitar la 

materialización de los mismos para cumplir con los acuerdos comerciales pactados 

por la empresa de celulares con el operador telefónico, así como con cualquier otro 

incumplimiento de cara a los proveedores, entidades gubernamentales o público en 

general. 

• Para que el Proyecto de Lanzamiento del celular Nokia 5.1 se considere exitoso,  se 

requiere que los procesos que lo conforman sean trabajados con total transparencia y 

en el marco de los lineamientos de integridad definidos por la empresa de celulares. 

• La correcta aplicación de los estándares globales del PMI para la dirección de 

proyectos en la fase 2 del Lanzamiento del celular Nokia 5.1 por la empresa de 

celulares, y su posterior éxito, servirán como base para la formación de una PMO en 

la empresa de celulares a fin de que puedan replicar estos esfuerzos en proyectos 

similares que la empresa puede llevar a cabo en la región. 

5.2 Recomendaciones  

• Institucionalizar el uso de los estándares globales del PMI dentro de la organización 

a fin de contar con buenas prácticas y estandarizar procesos relacionados con el 

lanzamiento de celulares en la empresa de celulares. 

• Determinar como obligatorio el desarrollo de un Caso de Negocio buscando asegurar 

que los proyectos a llevarse a cabo cuenten con el sustento correspondiente según la 

realidad que enfrenta la empresa de celulares en el mercado a nivel local. 

• Considerar como pilar de las estimaciones en el Proyecto tanto a los profesionales de 

la empresa de celulares (gente experimentada por más de 10 años en este rubro) como 
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de la data histórica que se puede generar debido a que este tipo de proyectos son 

recurrentes. 

• Llevar un registro de los riesgos identificados en los proyectos de lanzamiento de 

celulares a fin de que se puedan tomar como tipologías base para futuros proyectos, 

tomando en cuenta también las acciones que se pudieron tomar a fin de evitar su 

materialización. 

• Llevar un registro de lecciones aprendidas por cada proyecto de lanzamiento de 

celulares a fin de poder tomarlos en consideración en proyectos similares a futuro. 

• Llevar a cabo reuniones periódicas con diferentes frecuencias según el tema a tratar 

(estatus de cronograma, de costos, de riesgos, entre otros), a fin de realizar un 

monitoreo y control oportuno y efectivo. 

• Fomentar en la empresa el uso de buenas prácticas registradas en el desarrollo de los 

diferentes proyectos que se ejecutan, con el objetivo de homogeneizar procesos y 

encontrar eficiencias para futuros proyectos. 
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7 GLOSARIO  

• 2G: Hace referencia a la segunda generación de tecnología celular. 

• 3G: Hace referencia a la tercera generación de tecnología celular.. 

• 4G: Hace referencia a la cuarta generación de tecnología celular.  

• Android One: Certificación de Google que garantiza: Actualizaciones de Android por 3 

años; Capacidad ilimitada para guardar copias de respaldo de las fotos; Eliminación de 

aplicaciones de fabricantes que tengan funcionalidad duplicada y ocupen espacio; Para 

mayor información se puede revisar: https://www.android.com/one/ 

• Activaciones: El término tiene dos significados: i) Cuando el usuario final enciende un 

equipo y el equipo tiene conexión a internet. Este equipo registra su uso en internet y a 

este proceso se le denomina activación; y ii) También se denomina a actividades como 

concursos, experiencias que buscan incrementar la venta. Estas actividades se realizan 

en el punto de venta y se le llaman activación. 

• B2B: Siglas en inglés que significan: Business-to-Business, refiere al canal corporativo 

del operador. Incluye desde pymes hasta las grandes empresas. 

• B2C: Siglas en inglés que significan: Business-to-Consumer, refiere al canal no 

corporativo del operador. Incluye el retail, ventas online, tiendas propias y cualquier otro 

canal que se dirija a las personas naturales. 

• Bitel: Operador peruano que opera con la razón social: Viettel del Perú S.A.C. 

• CCD Global: Es el estándar del operador de telefonía móvil que define las aplicaciones 

a ser descargas por país y gama de teléfonos. 

• Claro: Operador peruano que opera con la razón social: America Movil Perú S.A.C. 
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• CPFR: Siglas en inglés que significan: Collaborative Planning, Forecasting and 

Replenishment, refiere al plan colaborativo que se tiene con el operador para definir las 

fechas de entrega de mercadería (Sell-In). Adicionalmente, incluye una proyección de la 

demanda (Sell-Out). 

• Dekra: Es el nombre comercial de la empresa que se contrata para la realización de 

pruebas de compatibilidad de los teléfonos con la red del operador. El nombre de la 

empresa es: DEKRA Testing and Certification, Ltda. 

• DHL: Empresa internacional de transportes. Se le utiliza normalmente para el envío de 

pocas muestras o documentación. 

• DVT: Refiere a la segunda producción de muestras. Estas muestras tienen la última 

configuración de antenas y características técnicas. Sin embargo, no tienen el logo de 

Nokia y color final de producción. 

• Dummies: Maquetas de teléfonos celulares que tienen el mismo peso y diseño que el 

teléfono y sirven para exhibirlos en el punto de venta. 

• Entel: Operador peruano que opera con la razón social: Entel Perú S.A. 

• eSIM: Significa en ingles embedded SIM. Es una SIM (Chip) programable que se 

encuentra en los dispositivos y eliminan la necesidad de usar un Chip físico. Se diseño 

para equipos electronicos de menor tamaño. 

• FIH: Socio de fabricación y diseño. Encargado del diseño de hardware y software, y de 

la producción de teléfonos. Es una subsidiaria de Foxconn. 

• Foxconn: Es la empresa que se encarga del diseño y fabricación de celulares de distintas 

marcas. 
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• FCC: Siglas en inglés que significan: Federal Communcations Commision, refiere a la 

entidad del gobierno de Estados Unidos que norma la transmisión de radiofrecuencia 

según las normas de la OMS. La entidad otorga un certificado a los equipos celulares 

que cumplan con el standard de SAR. 

• GSMA TAC: Siglas en inglés que significan: GSMA Type Allocation Code, refiere a los 

primeros 08 dígitos del código IMEI asignados a un modelo de celular por la GSMA 

(Global System for Mobile Communications Association).  

• Google PAI: Siglas en inglés que significan: Google Playstore auto install, refiere a la 

tecnología de instalación de aplicaciones preseleccionadas por el operador utilizando 

conexión de internet. 

• Hand-Carry: Refiere al transporte de las muestras como equipaje personal. 

• HDR: Es una técnica en el procesamiento de imágenes que incrementa el rango de 

luminosidad que se tiene en imágenes digitales. Esto se puede tener tanto para la 

grabación como para la reproducción de imágenes y ocasiona que se tenga un mejor 

contraste. Ver imagen para tener una mejor referencia. 

Figura 9 

Imagen original vs. Imagen con HDR 

 



 

108 

 

• Ingram Micro: Es una empresa que se encarga de los servicios logísticos (recoger los 

teléfonos en origen, transportarlos, nacionalizar la carga y entregar la carga localmente). 

Su logo es:  y su página web en Perú: https://pe.ingrammicro.com/. 

• Jira: Base de datos online que permite la creación y administración de los errores 

reportados por parte de la empresa de celulares a sus proveedores de fabricación. 

• Khepera: Base de datos online que permite la creación y administración de los errores 

reportados por parte de Dekra al operador. 

• Market access: Departamento de la empresa de celulares, encargado de realizar todas 

las actividades previas al inicio de ventas de los teléfonos celulares (certificaciones 

ante los entes gubernamentales, aprobaciones técnicas, pruebas de software, entre 

otros) 

• Mockups: Es un modelo de tamaño real del teléfono utilizado en la demostración y 

promoción en los puntos de venta. 

• NDA: Siglas en ingles que significan: Non-disclosure agreement. Hace referencia al 

acuerdo de confidencialidad acordado entre dos partes para mantener en reserva 

información considerada como sensible. 

• OnePlus: Es una empresa dedicada al diseño, fabricación y distribución de equipos 

electrónicos. Esta compañía produce principalmente celulares y otros equipos 

relacionados. Se encuentra ubicada en China. Su logo es:  y su página web es: 

https://www.oneplus.com/. 
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• Operador: Se refiere a una empresa que brinda servicios de telecomunicaciones 

(llamadas, mensajería y transmisión de datos). Algunas empresas que estarían dentro de 

esta categoría son: AT&T, Bitel, Claro, Entel, Movistar, Verizon, etc. 

• Oppo: Es una empresa dedicada a la fabricación de equipos electrónicos y servicios 

tecnológicos. Esta compañía produce principalmente celulares, cables USB, cargadores 

para el auto, audífonos, carcasas y baterías externas. Se encuentra ubicada en China. Su 

logo es:  y su página web es: https://www.oppo.com/en/. 

• POS: Siglas en inglés que significan Point of sales o punto de venta en español. 

• Q1, Q2, Q3, Q4: Siglas en inglés que significan: Quarter. Hacen referencia al primer, 

segundo, tercer y cuarto trimestre. 

• RFQ: Siglas en inglés que significan: Request for quotation, refiere a la solicitud de una 

cotización. 

• MTC: Ministerio de Transportes y Comunicaciones del Perú. 

• OSIPTEL: Organismo Supervisor de la Inversión Privada en Telecomunicaciones. 

Entidad que norma los requerimientos que los operadores deben de tomar en cuenta en 

la compra de teléfonos celulares. 

• Payback: Hace referencia a la cantidad de meses que el operador demorará en recuperar 

el costo del teléfono. Normalmente en el mercado peruano y según el cliente, podría 

oscilar desde 02 a 06 meses de subsidio. El monto de pago de estos 06 meses se considera 

como payback. En la empresa de celulares se considera el periodo y no el monto de pago. 

Actualmente la tendencia es reducir el subsidio y en algunos casos se vende los 

terminales sin subsidio. 

https://www.oppo.com/en/
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•  Pixel: Es una marca de Google para computadoras, celulares, tabletas y accesorios. El 

primer teléfono fue lanzando en el 2016. Los lanzamientos son anuales siendo el ultimo 

el Pixel 4, lanzado en octubre del 2019. 

• PMBOK®: Siglas en inglés que significan: Project Management Body of Knowledge, 

refiere a la guía del PMI. Actualmente se utiliza la 6ta edición en la empresa de celulares. 

• PTCRB: Siglas en inglés que significan: PCS Type Certification Review Board. Ya no 

tiene el mismo significado inicial. La certificación hace referencia a la interoperabilidad 

de los terminales en distintas redes celulares. 

• Retail: Canal de tiendas por departamento, supermercados y tiendas especializadas. 

•  SAR: Siglas en inglés que significan: Specific Absorption Rate, refiere a la cantidad de 

energía que atraviesa por un cuerpo al utilizar el terminal en una determinada frecuencia. 

• Sell-In (SI): Refiere al ingreso de mercadería en el almacén del operador. 

• Sell-Out (SO): Refiere a la venta del operador al usuario final. 

• Smartphone: Es un computador de bolsillo con las capacidades de un teléfono móvil. 

• SKU: Siglas en inglés que significan: Stock keeping unit, refiere al código que identifica 

a un producto de un color especifico. 

• Tarjeta SIM: Es una tarjeta inteligente desmontable usada en smartphones. Esta tarjeta 

es obligatoria en las redes con el fin de identificar al subscriptor o usuario del servicio. 

• TBD: Siglas en inglés que significan: To be defined (algo que aún no está definido). 

• Vivo: Es una empresa dedicada a la fabricación de equipos celulares. Se encuentra 

ubicada en China. Su logo es:  y su página web es: https://www.vivo.com/en/. 
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• WOS: Siglas en inglés que significan: Week of Supply o semanas de inventario. 
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8 ANEXOS  

Anexo 1: Ruta crítica del Proyecto 
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Anexo 2: Análisis Costo-Beneficio 

ANÁLISIS COSTO-BENEFICIO 

Versión 1.1 

Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú 

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 08 04 2018 

Revisado por: Country Manager Fecha 10 04 2018 

Aprobado por: Product Manager Fecha 11 04 2018 

      

EDT ENTREG. 
PROCEDIMIENTO DE 

CALIDAD 
RECURSOS COSTO BENEFICIO 

IMPACTO DEL 

BENEFICIO US$ 

2.1 Empaque 

definido 

Procedimiento de verificación 

entre la oferta comercial y los 

ítems disponibles para un 

determinado modelo de 

celular. 

• Technical 

Account Manager. 

• Laptop con 

acceso a internet. 

• Base de datos en 

línea (Sharepoint). 

US$ 45 Cumplir con los requisitos definidos por el operador y evitar de 

esa forma el pago de la penalidad por hasta US$ 10,000. 

US$ 10,000 

ocasionados por una 

penalidad impuesta por 

el operador debido al 

incumplimiento. 

2.2 SKU creado Procedimiento de verificación 

vía email, confirmando si el 

SKU fue registrado por los 

socios de negocio de la 

empresa de celulares 

(Foxconn, Ingram Micro, 

Telefónica). 

• Technical 

Account Manager. 

• Laptop con 

acceso a internet. 

• Base de datos en 

línea (Sharepoint). 

US$ 45 Esta verificación permite evitar retrasos en los procesos 

logísticos al tener un mismo SKU para todos los socios de 

negocio en el proceso de lanzamiento del celular. 

Permite trazabilidad en los procesos de un modelo de celular. 

Producto de esto, se evitará un desembolso ocasionado por el 

retraso de hasta US$ 150,000 por 02 semanas en las ventas. 

US$ 150,000 

ocasionados por retraso 

de 02 semanas en las 

ventas. 

2.3 Certificación 

MTC 

obtenido 

Procedimiento mediante el 

cual se valida que el certificado 

fue publicado por el MTC en 

su página web. 

• Certification 

Manager. 

• Laptop con 

acceso a internet. 

• Usuario y clave 

de acceso al portal 

del MTC. 

US$ 55 Tener la aprobación del MTC a fin de comercializar el equipo 

celular en el Perú y evitar sobrecostos por US$ 60,600 producto 

de retrasos en los procesos de desaduanaje. 

US$ 60,600 retraso de 

aproximadamente 01 

semana en el 

desaduanaje. 
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2.4.1 Software 

validado con 

el operador 

Verificar que todas las pruebas 

fueron realizadas según el 

procedimiento establecido. 

Verificar los errores 

encontrados han sido 

reportados, evaluados y 

solucionados. 

• Technical 

Account Manager. 

• Laptop con 

acceso a internet. 

• Base de datos de 

errores (Jira). 

US$ 

1,000 

Cumplir con todas las pruebas del proceso de validación. 

No repetir ningún error encontrado en un equipo anterior. 

Todo esto ayudará a evitar sobrecostos por un monto de US$ 

300,000 ocasionados por retrasos de un mes. 

US$ 300,000 retraso de 

aproximadamente 01 

mes. 

2.4.3 Software 

personalizad

o para el 

operador 

Verificar que la 

personalización del terminal 

cumple con el Anexo 072 v5.1. 

• Technical 

Account Manager. 

• Laptop con 

acceso a internet. 

• Base de datos 

(Google PAI). 

US$ 90 Cumplir con todas las pruebas de personalización del proceso 

de validación, con la finalidad de evitar un sobrecosto por US$ 

60,600 producto de retrasos los procesos de desaduanaje. 

US$ 60,600 retraso de 

aproximadamente 01 

semana en el 

desaduanaje. 

2.7.3 Carta de 

compromiso 

de 

correcciones 

futuras 

Las fechas de compromiso 

deben ser aprobadas por el 

Market Access Director y 

comprometidas por FIH. 

• Market Access 

Director. 

• Laptop con 

acceso a internet. 

• Base de datos 

(Google PAI). 

US$ 300 Obtener la carta de aprobación en el tiempo estimado, con la 

finalidad de evitar un sobrecosto por US$ 60,600 de retrasos en 

procesos de desaduanaje. 

US$ 60,600 retraso de 

aproximadamente 01 

semana en el 

desaduanaje. 

3.1 Equipos para 

entrenamient

o 

Verificar que los equipos 

celulares a emplear en los 

entrenamientos cuenten con el 

hardware y software adecuado. 

• Trainer. 

• 1 equipo celular 

de referencia. 

US$ 750 Lograr capacitaciones y demostraciones de producto exitosas 

(sin fallas en los equipos al momento de la sesión). 

Lograr que la fuerza de ventas reciba una capacitación efectiva. 

Esto ayudará a evitar sobrecostos de hasta US$ 300,000 

producidos por pérdidas por ventas no concretadas dado al mal 

asesoramiento de la fuerza de ventas. 

US$ 300,000 producto 

de pérdidas por ventas 

no concretadas dado al 

mal asesoramiento de la 

fuerza de ventas. 

3.2 Equipos para 

exhibición 

Verificar que los Mock-Ups y 

equipos de exhibición han 

llegado en la fecha y cantidad 

correcta para cubrir todos los 

puntos de venta designados. 

Adicionalmente su instalación 

en tienda y activación de modo 

“Retail”. 

• Marketing 

manager. 

• Laptop con 

acceso a internet. 

• Supervisores de 

Venta 

• Promotores. 

 

 

US$ 

1,500 

Una correcta exhibición en el punto de venta puede afectar 

positivamente (hasta en 30%). Esto producirá que se eviten 

pérdidas de hasta US$ 300,000 por ventas no concretadas 

debido a falta de comunicación en el punto de venta.  

US$ 300,000 producto 

de pérdidas por ventas 

no concretadas dado la 

falta de comunicación 

en el punto de venta. 

3.4 Equipos para 

venta 

Verificar que los equipos 

llegan según lo acordado en el 

plan de entregas en CPFR 

• Country 

Manager. 

US$ 750 

 

Cumplir con la entrega en la fecha planificada. Esto incluye el 

revisar que la producción, transporte y control de calidad 

cumpla con las fechas pactadas. Con estom evitaremos un 

US$ 150,000 retraso de 

aproximadamente 02 

semanas. 
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(Collaborative planning, 

forecasting and 

replenishment). 

• Logistic 

Manager. 

• Care Manager. 

 

sobrecosto de US$ 150,000 originados por un retraso de 02 

semanas. 

4.1.2 Elementos 

de marketing 

entregados al 

operador 

Verificar que las producciones 

de elementos de marketing 

cumplen con los lineamientos 

globales de la empresa de 

celulares y el operador. 

Adicionalmente que se 

entregan en la fecha adecuada. 

• Marketing 

manager. 

• Laptop con 

acceso a internet. 

 

US$ 750 

 

Se tiene que tener una aprobación por escrito de la propuesta de 

marketing aprobada por la empresa de celulares y el operador. 

Esta propuesta debe detallar el detalle de cada elemento de 

marketing (material POP, tottems, folletos) así como la 

cantidad y cobertura en tiendas. Con esto, evitaremos un 

sobrecosto de US$ 150,000 producto de pérdidas por ventas no 

concretadas dado la falta de comunicación en los puntos de 

venta. 

US$ 150,000 producto 

de pérdidas por ventas 

no concretadas dado la 

falta de comunicación 

en el punto de venta. 

4.2.4 Fuerza de 

ventas B2C 

capacitada 

Verificar que el contenido de la  

capacitación y la capilaridad 

cumplen con lo planificado con 

el operador. 

•Trainer. 

•Material de 

capacitación

. 

• Encuestas. 

US$ 150 El material de capacitación debe ser revisado por el Master 

Trainer regional. El personal capacitado debe ser evaluado para 

verificar la efectividad de la capacitación. Con esto, evitaremos 

un sobrecosto de US$ 300,000 de pérdidas por ventas no 

concretadas debido a la falta de impulso de ventas por el 

personal del operador. 

US$ 300,000 producto 

de pérdidas por ventas 

no concretadas dado la 

falta de impulso de 

venta por el personal 

del operador. 

4.3.2 Plan de 

promociones 

por canales 

Verificar la implementación 

del plan de promociones para 

asegurar cumplir con el 

forecast de ventas. 

• Key Account 

Manager. 

 

US$ 300 El plan de promociones debe incluir el detalle (inversión, 

cantidad de unidades, comunicación de la promoción) por cada 

uno de los canales. 

Adicionalmente, se debe medir la efectividad de la promoción 

y actualizar el registro de promociones. 

Con esta gestión, se evitarán sobrecostos de US$ 300,000 

producto de pérdidas por ventas no concretadas en los canales 

de retail, B2B o canales online por falta de promociones. 

US$ 300,000 producto 

de pérdidas por ventas 

no concretadas  en el 

retail, B2B o canal 

online por falta de 

promociones. 

4.4 Informe de 

transferencia 

Verificar que el informe de 

transferencia contenga un 

reporte detallado por cada 

indicador. Adicionalmente,  

verificar que contenga los 

planes de acción para aquellos 

indicadores en los que no se 

alcanzó el desempeño 

planificado. 

• Director del 

Proyecto. 

• Country 

Manager. 

US$ 300 

 

El informe de transferencia de medir lo siguiente: 

• WOS (weeks of supply) 

• SO (sell out performance, promociones vigentes y futuras) 

• Capacitación (% de cobertura) 

• Exhibición de punto de venta (% de cobertura) 

• Comunicación (% de inversión) 

Con esto evitaremos un sobrecosto de US$ 150,000 a 

consecuencia de no detallar las acciones a realizar para poder 

corregir el desempeño de los indicadores afectados. 

US$ 150,000 a 

consecuencia de no 

detallar las acciones a 

realizar para poder 

corregir el desempeño 

de los indicadores 

afectados. 
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Anexo 3: Lista de verificación 

A continuación se presenta la lista de verificación del Entregable “3. Equipos disponibles”: 

Puntos de control: Entregable 3.1 Equipos para entrenamiento Fecha Conforme Observado Coment. 

1. Hardware 06/Sep/2018 X  
 

- 

- ¿Se verificó que los equipos son de la misma versión a comercializar? 06/Sep/2018 X  - 

- ¿Se verificó que cámara, pantalla y memoria funcionan adecuamante (Test verificación de muestras)? 06/Sep/2018 X  - 

- ¿Se verificó que la conectividad (WiFi, Bluetooth y Red celular) funciona adecuadamente? 06/Sep/2018 X  - 

2. Software 06/Sep/2018 X  - 

- ¿Se verificó que las muestras tienen la versión de software aprobada para la comercialización? 06/Sep/2018 X  - 

- ¿Se verificó que el teléfono tenga los certificados de seguridad para descargar aplicaciones del Play Store? 06/Sep/2018 X  - 

Puntos de control: Entregable 3.2 Equipos para exhibición Fecha Conforme Observado Comentarios 

1. Mock-ups 26/Sep/2018 X 
 

- 

- ¿Se tiene la cantidad de mock-ups que se necesitan según el plan de cobertura de puntos de venta? 26/Sep/2018 X  - 

- ¿Las inscripciones y texto están en idioma español? 26/Sep/2018 X  - 

2. Celulares 26/Sep/2018 X  - 

- ¿Se tiene la cantidad de celulares que se necesitan según el plan de cobertura de puntos de venta? 26/Sep/2018 X  - 

- ¿Cada celular cuenta con los precintos de seguridad para su exhibición? 26/Sep/2018 X  - 

Puntos de control: Entregable 3.4 Equipos para la venta Fecha Conforme Observado Comentarios 

1. Fecha de entrega: ¿Se cumplió con la fecha pactada en el CPFR? 02/Oct/2018 X 
 

- 

2. Cantidad: ¿Se cumplió con la cantidad pactada en el CPFR? 02/Oct/2018 X  - 

 

LISTA DE VERIFICACIÓN 

Versión 1.1 

Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú 

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 06 03 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 09 03 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 12 03 18 
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Anexo 4: Matriz de riesgos 

A/

O 
ID CAUSA  RIESGO IMPACTO EDT 

DUEÑO 

RIESGO 
P 

% 

P 
I US$ - I Nivel 

ESTRA-

TEGIA 

ACCIONES 

PARA 

RESPONDER  

EDT 
 PRESU-

PUESTO  

P 

(Res.) 

% 

P 

I 

(Res.) 
US$- I 

Nivel 

Res. 

RIESGO 

SECUNDA-

RIO 

Reserva 

para 

contingen

cia 

A R00

1 

  - Debido a la 

sobrecarga de 

trabajo del 

ingeniero que 

realiza las 

pruebas  

No se 

realizan todas 

las pruebas 

de 

compatibilida

d antes de 

enviar los 

teléfonos al 

operador 

Rechazo de 

los celulares 

por parte del 

operador 

2.4.1 

Software 

validado con 

el operador 

Arturo 

Zegarra 

5 80

% 

2  $            

39,816.43  

Medi

o 

Mitigar Plan de 

contingencia: 

 - Viaje para 

recoger las 

muestras  

 - Contratación 

de ingenieros 

adicionales para 

hacer las pruebas 

2.6 Muestras 

disponibles 

para el 

operador 

 $                          

796.33  

1 5

% 

1  $            

31,853.15  

Bajo Debido a que 

las muestras se 

traerán por un 

vuelo comercial, 

es posible que 

aparezcan 

retrasos en el 

vuelo, esto 

podría ocasionar 

un cambio en la 

fecha de inicio 

de pruebas 

 $             

2,388.99  

A R00

2 

 - Debido a la 

falta de 

documentación 

opcional del 

área de 

desarrollo 

No se llenará 

toda la 

documentació

n solicitada 

por el 

operador 

Retraso en la 

aprobación 

2.5 

Documentaci

ón para el 

operador 

Arturo 

Zegarra 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

A R00

3 

 - Debido a la 

sobrecarga de 

trabajo 

No se 

realizan todas 

las pruebas 

de 

personalizaci

ón antes de 

enviar los 

teléfonos al 

operador 

Rechazo en la 

aceptación del 

software 

2.4.3 

Software 

personalizado 

para el 

operador 

Arturo 

Zegarra 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

A R00

4 

 - Debido a la 

poca 

experiencia del 

Junior 

Engineer. 

No se define 

correctament

e el empaque 

y su 

contenido 

Retraso, nueva 

definición del 

empaque y 

nueva 

creación del 

SKU 

2.1 Empaque 

definido 

Arturo 

Zegarra 

1 5% 3  $            

73,660.40  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

3,683.02  

A R00

5 

 - Limitación 

de información 

necesaria para 

estimar la 

cantidad de 

dummies a 

producir   

No se 

cuentan con 

todas las 

muestras 

disponibles 

para que el 

operador 

realice las 

pruebas 

Retraso en las 

pruebas 

2.6 Muestras 

disponibles 

para el 

operador 

Arturo 

Zegarra 

2 20

% 

2  $            

39,816.43  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

7,963.29  

A R00

6 

 - 

Inexperiencia 

de los 

empleados del 

proveedor que 

realiza las 

pruebas    

El teléfono 

no pase todas 

las pruebas 

críticas 

Rechazo del 

celular por 

parte del 

operador 

2.7.1 Prueba 

de 

compatibilida

d y 

personalizaci

ón realizada 

Arturo 

Zegarra 

3 40

% 

4  $         

149,311.6

2  

Alto Mitigar  - Enviar con 

antelación de 01 

mes la solicitud 

de OC a Dekra. 

- Consultar sobre 

el cronograma de 

pruebas un par 

de semanas antes 

de iniciarlas 

- Solicitar 

prioridad 

2.4.1 Software 

validado con el 

operador 

 $                      

3,014.90  

1 5

% 

4  $         

149,311.62  

Bajo Debido a otros 

lanzamientos, el 

operador puede 

darnos una baja 

prioridad en las 

pruebas, esto 

podría ocasionar 

un cambio en la 

fechas de 

aprobación 

 $           

10,480.48  
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A/

O 
ID CAUSA  RIESGO IMPACTO EDT 

DUEÑO 

RIESGO 
P 

% 

P 
I US$ - I Nivel 

ESTRA-

TEGIA 

ACCIONES 

PARA 

RESPONDER  

EDT 
 PRESU-

PUESTO  

P 

(Res.) 

% 

P 

I 

(Res.) 
US$- I 

Nivel 

Res. 

RIESGO 

SECUNDA-

RIO 

Reserva 

para 

contingen

cia 

comercial 

- Coordinar con 

Chile la 

disponibilidad de 

muestras 01 

semana antes de 

inicio de pruebas 

A R00

7 

 - Debido a la 

sobrecarga de 

trabajo del 

equipo de 

desarrollo 

El equipo de 

desarrollo no 

compromete 

una fecha 

específica 

para la 

solución 

El operador no 

entregará una 

carta de 

aprobación sin 

el compromiso 

2.7.3 Carta de 

compromiso 

de 

correcciones 

futuras 

Arturo 

Zegarra 

5 80

% 

3  $            

73,660.40  

Alto Mitigar  - Reportar todos 

los bugs al día 

siguiente de ser 

encontrados por 

Dekra 

- Conseguir una 

fecha estimada 

de solución por 

parte del equipo 

de desarrollo 

(FIH) 

2.7.2 Informe 

final revisado 

 $                          

234.92  

1 5

% 

1  $            

31,853.15  

Bajo Debido a falta 

de capacidad, 

Dekra reporta 

los errores al 

final de la 

homologación, 

esto podría 

ocasionar un 

retraso en la 

respuesta o 

análisis de los 

errores 

 $             

1,827.57  

A R00

8 

 - Debido a 

falta de 

coordinación 

 - Debido a la 

falta de 

información 

disponible 

El entrenador 

no fue 

capacitado 

No puede 

iniciar la 

capacitación a 

la fuerza de 

ventas 

4.2.2 

Entrenador 

capacitado 

Gabriel 

Miller 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

A R00

9 

 - Debido a 

actualizaciones 

en los 

requisitos 

funcionales del 

celular 

Aumentan las 

validaciones 

solicitadas 

por el 

operador 

Retraso en las 

pruebas y 

desaprobación 

por no cumplir 

con los 

requerimiento

s 

2.7.1 Prueba 

de 

compatibilida

d y 

personalizaci

ón realizada 

Arturo 

Zegarra 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

A R01

0 

 - Debido a las 

diferencias de 

lineamientos 

entre la 

propuesta de 

marketing de la 

casa matriz de 

la empresa de 

celulares y los 

requisitos del 

operador. 

No tener la 

aprobación 

del Plan de 

Marketing 

Modificación 

de la fecha de 

lanzamiento 

4.1 Plan de 

Marketing 

Cynthia 

Vásquez 

3 40

% 

3  $            

73,660.40  

Medi

o 

Mitigar  - Revisar el Plan 

de Marketing de 

manera informal 

con el operador 

antes de solicitar 

la aprobación 

interna 

- Enviar el plan 

aprobado al 

operador para su 

revisión 

4.1.5 Plan de 

exhibición en 

punto de venta 

 $                          

651.00  

1 5

% 

1  $            

31,853.15  

Bajo Debido a un 

cambio de 

personal o 

estrategia, el 

operador puede 

pedir 

modificaciones 

en el plan de 

ultimo minuto, 

esto podría 

ocasionar 

retrasos en el 

aprobación final 

del plan y su 

ejecución 

 $             

2,243.66  

A R01

1 

 - Debido a no 

tener 

proveedores 

debidamente 

registrados 

Retraso en la 

ejecución del 

Plan de 

Marketing 

Modificación 

de la fecha de 

lanzamiento 

4.1 Plan de 

Marketing 

Cynthia 

Vásquez 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

A R01

2 

 - Debido a la 

falta de 

presentación 

del detalle de 

No se tiene la 

aprobación 

del 

presupuesto 

Modificación 

de la fecha de 

lanzamiento 

4.1 Plan de 

Marketing 

Cynthia 

Vásquez 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  



 

119 

 

A/

O 
ID CAUSA  RIESGO IMPACTO EDT 

DUEÑO 

RIESGO 
P 

% 

P 
I US$ - I Nivel 

ESTRA-

TEGIA 

ACCIONES 

PARA 

RESPONDER  

EDT 
 PRESU-

PUESTO  

P 

(Res.) 

% 

P 

I 

(Res.) 
US$- I 

Nivel 

Res. 

RIESGO 

SECUNDA-

RIO 

Reserva 

para 

contingen

cia 

gasto del plan 

de marketing 

A R01

3 

 - Debido a 

falta de 

coordinación 

No se realiza 

la 

capacitación 

completa al 

personal de 

servicio 

técnico 

Reprogramaci

ón de la 

capacitación 

de servicio 

técnico 

4.2.6 Servicio 

técnico 

capacitado 

Ricardo 

Rosa 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

A R01

4 

 - Debido a 

falta de 

coordinación 

No se realiza 

la 

capacitación 

completa al 

personal de 

fuerza de 

ventas 

No cumplir 

con el 80% de 

personal 

capacitado al 

terminar el 

proyecto 

4.2.3 Fuerza 

de ventas 

propia 

capacitada, 

4.2.4 Fuerza 

de ventas 

B2C 

capacitada,  

4.2.5 Fuerza 

de ventas 

B2B 

capacitada,  

Jaime 

Oyola 

1 5% 5  $         

199,082.1

6  

Medi

o 

Mitigar  - Notificar al 

entrenador de los 

lanzamientos con 

3 meses de 

anticipación 

- Confirmar la 

planificación del 

operador para la 

capacitación 

4.2.4 Fuerza de 

ventas B2C 

capacitada 

 $                            

59.72  

1 5

% 

1  $            

31,853.15  

Bajo Debido a un 

cambio en el 

plan de 

capacitación 

tarde, nos 

pueden dar 

prioridad de 

capacitación en 

POS de baja 

rotación, esto 

puede ocasionar 

una mínima 

reducción en las 

ventas. 

 $             

1,652.38  

A R01

5 

 - Limitación 

de información 

necesaria para 

estimar la 

cantidad de 

dummies a 

producir   

No se 

cuentan con 

muestras para 

entrenamient

o 

No tener 

equipos para 

la capacitación 

3.1 Equipos 

para 

entrenamient

o 

Jaime 

Oyola 

1 5% 2  $            

39,816.43  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,990.82  

A R01

6 

 - Limitación 

de información 

necesaria para 

estimar la 

cantidad de 

dummies a 

producir   

Problemas 

logísticos en 

la 

disponibilida

d de dummies 

para 

exhibición 

Retraso en la 

exhibición del 

punto de venta 

3.2 Equipos 

para 

exhibición 

Cynthia 

Vásquez 

3 40

% 

4  $         

149,311.6

2  

Alto Mitigar  - Verificar que 

la solicitud se 

realizó con 02 

meses de 

anticipación 

 - Solicitar 

transporte por 

avión para los 

dummies 

3.2 Equipos 

para exhibición 

 $                          

398.16  

1 5

% 

1  $            

31,853.15  

Bajo Debido a que 

las muestras se 

traerán por un 

vuelo comercial, 

es posible que 

aparezcan 

retrasos en el 

vuelo, esto 

podría ocasionar 

un retraso de 01 

día. 

 $             

1,990.82  

A R01

7 

 - Debido a 

falta de 

capacidad de 

producción 

No se cuenta 

con el stock 

para entregar 

al operador 

Modificación 

de la fecha de 

lanzamiento 

3.3 Plan de 

entrega 

trimestral 

Agustín 

Bellardi 

3 40

% 

5  $         

199,082.1

6  

Alto Mitigar  - Planificar la 

revisión mensual 

de ventas con 06 

meses de 

anticipación a la 

producción 

- Confirmar la 

capacidad de 

producción al 

operador en 

cuanto se reciba 

en la revisión 

semanal de 

CPFR 

3.3 Plan de 

entrega 

trimestral 

 $                      

1,336.24  

2 20

% 

3  $            

73,660.40  

Medio Debido a que 

otros países 

pueden requerir 

más unidades 

para venta, es 

posible que las 

unidades 

reservadas para 

Perú sean 

relocalizadas, 

esto podría 

ocasionar 

disminución en 

las ventas 

 $           

16,068.32  



 

120 

 

A/

O 
ID CAUSA  RIESGO IMPACTO EDT 

DUEÑO 

RIESGO 
P 

% 

P 
I US$ - I Nivel 

ESTRA-

TEGIA 

ACCIONES 

PARA 

RESPONDER  

EDT 
 PRESU-

PUESTO  

P 

(Res.) 

% 

P 

I 

(Res.) 
US$- I 

Nivel 

Res. 

RIESGO 

SECUNDA-

RIO 

Reserva 

para 

contingen

cia 

A R01

8 

  - Poco tiempo 

disponible para 

realizar la 

producción de 

elementos de 

marketing   

No se 

cumplirá con 

las fechas 

acordadas 

para la 

entrega de 

elementos de 

marketing al 

operador 

Falta de 

implementació

n en el punto 

de venta 

4.1.2 

Elementos de 

marketing 

entregados al 

operador 

Cynthia 

Vásquez 

4 60

% 

3  $            

73,660.40  

Medi

o 

Mitigar  - Además de la 

muestra de 

prueba, solicitar 

una entrega 

parcial para 

evaluar la 

producción 

- Planificar 

entregas 

parciales al 

operador de los 

elementos de 

marketing 

4.1.2 

Elementos de 

marketing 

entregados al 

operador 

 $                      

1,592.66  

1 5

% 

1  $            

31,853.15  

Bajo Debido a que el 

operador tiene 

limitaciones 

logísticas, es 

posible que no 

acepte entregas 

parciales, esto 

podría ocasionar 

retrasos en la 

implementación 

de los POS 

 $             

3,185.31  

A R01

9 

 - Debido a 

falta de 

coordinación 

El 

lanzamiento 

no cumple 

con lo 

aprobado por 

el operador 

No se realizan 

las notas de 

prensa y 

comunicación 

esperada 

4.1.7 Evento 

de 

lanzamiento 

Cynthia 

Vásquez 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

A R02

0 

  - Poco tiempo 

disponible para 

realizar la 

producción de 

elementos de 

marketing   

El proveedor 

no entrega los 

elementos de 

marketing a 

tiempo 

Falta de 

implementació

n en el punto 

de venta 

4.1.2 

Elementos de 

marketing 

entregados al 

operador 

Cynthia 

Vásquez 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

A R02

1 

 - Debido a 

cambios en las 

fechas de 

lanzamientos 

de la 

competencia 

Se cambia la 

fecha de 

lanzamiento 

Reducción de 

ventas 

4.1.6 Plan de 

Activaciones 

Cesar 

Urteaga 

1 5% 2  $            

39,816.43  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,990.82  

A R02

2 

 - Debido a 

cambios en las 

fechas de 

lanzamientos 

de la 

competencia 

Se programa 

el 

lanzamiento 

del celular en 

una fecha 

distinta 

Reducción de 

ventas 

4.1.6 Plan de 

Activaciones 

Cesar 

Urteaga 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

A R02

3 

 - Debido a 

promociones 

de la 

competencia 

Las 

estimaciones 

de venta no 

se cumplen 

Reducción de 

ventas 

4.3.2 Plan de 

promociones 

por canales 

Cesar 

Urteaga 

1 5% 1  $            

31,853.15  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  N/A 0

% 

N/A  $                            

-    

N/A N/A  $             

1,592.66  

O R02

4 

 - Debido a que 

algunos 

competidores 

no suelen 

realizar un 

lanzamiento de 

celular en la 

fecha 

programada 

Se cuenta con 

más plazo 

para poder 

hacer las 

promociones 

planificadas 

Incremento de 

ventas 

4.1.6 Plan de 

Activaciones 

Cesar 

Urteaga 

1 5% 1  $          -

31,853.15  

Bajo Explotar  - Guardar un 

fondo de 

promociones 

adicionales en 

caso esta 

oportunidad se 

presente 

- Planificar y 

recibir 

aprobación para 

las promociones 

adicionales a 

ejecutarse 

4.3.3 Plan de 

promociones 

por canales 

adicionales 

 $                      

6,171.55  

1 5

% 

2  $          -

39,816.43  

Bajo Debido a que el 

escenario de 

retrasos en la 

competencia 

considera 

muchos 

supuestos, es 

posible que las 

estimaciones de 

venta no lleguen 

a lo estimado, 

esto podría 

ocasionar que la 

inversión no 

tenga el retorno 

esperado 

 $             

4,180.73  
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A/

O 
ID CAUSA  RIESGO IMPACTO EDT 

DUEÑO 

RIESGO 
P 

% 

P 
I US$ - I Nivel 

ESTRA-

TEGIA 

ACCIONES 

PARA 

RESPONDER  

EDT 
 PRESU-

PUESTO  

P 

(Res.) 

% 

P 

I 

(Res.) 
US$- I 

Nivel 

Res. 

RIESGO 

SECUNDA-

RIO 

Reserva 

para 

contingen

cia 

O R02

5 

 - Debido a una 

la existencia de 

una iniciativa 

de 

automatización 

de procesos en 

el MTC 

Se obtiene el 

certificado 

del MTC 

antes de lo 

planificado 

gracias a una 

automatizació

n en procesos 

del MTC 

Adelanto del 

cronograma 

2.3 

Certificación 

MTC 

obtenido 

Arturo 

Zegarra 

1 5% 2  $          -

39,816.43  

Bajo Aceptar N/A N/A  N/A  1 5

% 

2  $          -

39,816.43  

Bajo N/A  $            

-1,990.82  

O R02

6 

 - El equipo no 

tuvo ningún 

error 

encontrado en 

la 

homologación 

No se 

requiere 

emitir una 

carta de 

compromiso 

Adelanto del 

cronograma 

2.7.3 Carta de 

compromiso 

de 

correcciones 

futuras 

Arturo 

Zegarra 

1 5% 1  $          -

31,853.15  

Bajo Explotar  - Actualizar el 

cronograma 

- Incluir las 

pruebas en las 

que se falló en 

los equipos 

anteriores para 

evitar que se 

repitan 

nuevamente los 

errores 

2.7.3 Carta de 

compromiso de 

correcciones 

futuras 

 $                      

2,305.45  

1 5

% 

2  $          -

39,816.43  

Bajo No existe riesgo 

secundario 

 $                 

314.63  

O R02

7 

 - Algunos 

competidores 

no pasan la 

homologación 

de su producto. 

La demanda 

no será 

cubierta al 

tener un 

producto 

menos en el 

portafolio 

Incrementar 

las unidades 

de ventas al 

operador 

3.3 Plan de 

entrega 

trimestral 

Cesar 

Urteaga 

1 5% 2  $          -

39,816.43  

Bajo Explotar  - Confirmar 

disponibilidad de 

producción de 

volumen 

adicional. 

- Hacer una 

propuesta al 

operador por el 

volumen 

adicional. 

3.3 Plan de 

entrega 

trimestral 

 $                          

597.25  

2 20

% 

2  $          -

39,816.43  

Bajo No existe riesgo 

secundario 

 $            

-7,366.04  

 

 

(*) El nivel de riesgo residual ha sido calculado empleando la herramienta de Juicio de experto, tomando en consideración el nivel de riesgo inherente calculado inicialmente más las acciones para responder al riesgo 

definidas en la matriz de riesgo.
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Anexo 5: Informe de desempeño del Proyecto 

INFORME DE DESEMPEÑO DEL PROYECTO 

Versión 1.7 

Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú 

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 12 07 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 16 07 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 20 07 18 

 

ESTADO ACTUAL DEL PROYECTO 

Fecha de corte 12/07/2018 Semana 28   

EV $235,423.30    

AC $227,981.20  
  

PV $235,041.75  
  

BAC $109,750.45  
  

1. ALCANCE     

% Alcance real (EV/BAC) 2.15    

% Alcance planificado (PV/BAC) 2.14 
 

  

2. TIEMPO     

SV (EV-PV) $381.55    

SPI (EV/PV) 1.00    

3. COSTO     

CV (EV-AC) $7,442.10    

CPI (EV/AC) 1.03    

PROYECCIONES 

1. TIEMPO     

VAC (Línea base de tiempo) -0.23 días   

Fecha fin planificada 28/11/2018  
  

Fecha fin pronosticada 27/11/2018  
  

2. COSTO     

EAC (BAC/CPI) $106,281.07  
  

ETC (EAC-AC) -$121,700.13  
  

VAC (Línea base de tiempo) $3,469.38  
  

PENDIENTES 

Número Pendiente Detalle Responsable Fecha  

1        

2        

3        

4        

5        
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CURVA S 

Semana  

344,792.21 
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Anexo 6: Acta de Cierre del Proyecto 

ACTA DE CIERRE DEL PROYECTO (Versión 1.0) 

Proyecto: Lanzamiento del celular Nokia 5.1 en un operador de Perú 

Preparado por: Technical Account Manager Fecha 05 11 18 

Revisado por: Country Manager Fecha 07 11 18 

Aprobado por: Product Manager Fecha 09 11 18 

EDT Entregable Aceptación Comentarios 

2    Aprobaciones técnicas & comerciales Sí   

2.1       Empaque definido Sí   

2.2       SKU creado Sí   

2.3       Certificación MTC obtenido Sí   

2.4       Software validado Sí   

2.4.1          Software validado con el operador Sí   

2.4.2          Software validado con otros operadores Sí   

2.4.3          Software personalizado para el operador Sí   

2.5       Documentación para el operador Sí   

2.6       Muestras disponibles para el operador Sí   

2.7       Carta de aprobación técnica Sí   

2.7.1          Prueba de compatibilidad y personalización realizada Sí   

2.7.2          Informe final revisado Sí   

2.7.3          Carta de compromiso de correcciones futuras Sí   

3    Equipos disponibles Sí   

3.1       Equipos para entrenamiento Sí   

3.2       Equipos para exhibición Sí   

3.3       Plan de entrega trimestral Sí   

3.4       Equipos para venta Sí   

4    Punto de Venta Preparado Sí   

4.1       Gestión de Marketing Sí   

4.1.1          Presentación del producto para agencia de marketing Sí   

4.1.2          Elementos de marketing entregados al operador Sí   

4.1.3          Plan de cobertura de promotoría Sí   

4.1.4          Plan de medios de comunicación Sí   

4.1.5          Plan de exhibición en punto de venta Sí   

4.1.6          Plan de Activaciones Sí   

4.1.7          Evento de lanzamiento Sí   

4.1.8          Reporte de desempeño Sí   

4.2       Personal entrenado Sí   

4.2.1          Presentación de producto para capacitación Sí   

4.2.2          Entrenador capacitado Sí   

4.2.3          Fuerza de ventas propia capacitada Sí   

4.2.4          Fuerza de ventas B2C capacitada Sí   

4.2.5          Fuerza de ventas B2B capacitada Sí   

4.2.6          Servicio técnico capacitado Sí   

4.2.7          Reporte de desempeño Sí   

4.3       Informe de precio y promociones Sí   

4.3.1          Propuesta de precio y canales de distribución Sí   

4.3.2          Plan de promociones por canales Sí   

4.3.3          Plan de promociones por canales adicionales Sí   

4.4       Informe de transferencia Sí   

 


