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A. Anexo No. 1: Modelo BPSC problema

Usuario del problema: Area de ventas de

trabajo por estres y ausencias por
incapacidad

SevenCom
Artefacto Creencias
Empleados en el area de ventas
Ta falta de perfilamiento en .
Proceso de ventas empresarial tradicional [« _ || _ _( votenciales clientes resulta en mala
r dististrubucion de los recursos del
| equipo de venta.
|
I Biologico
iologi
| La falta de comunicacion N &
et - con el cliente provoca la pértida de
| | oportunidades de venta
| |
I : Los objetivos de venta
| Sobredimensionados generan estrés y
| + = T — { enfermedades en el personal del érea
P
| I comercial
|
: } | Cultural
|
: } | El incumplimiento de los.
— — — |- — — _( objetivos de venta se da por el bajo
I T rendimiento del equipo comercial
| } | : Economico
| |
[
Medio
[
I
[
| } |
| i | :
I
b } | Habitos
: } | : Dimensiones habitos
|
o Ta carga de trabajo manual
I L] _( enelprocesode ventas puede
I afectar la salud y el bienestar de los
|
il | empleados
P | Biolégico
i
| | |
: | ! Frustracién de los.
| empleados debido a la B —
— ——+ —— - - — — »{ ineficiencia en el proceso de ventas. o
. } + i | d Psicolégico
| pueden afectar su motivacion y
} | satisfaccion laboral.
| |
(- Cultural
(- Menor rendimiento en el
[T S §
I
|
|
|
|

Recorte de personal de
Ventas por la baja cantidad de
clientes y perdida de estos por la
mala gestién de ventas




B. Anexo No. 2: Modelo BPSC solucidn

Usuario del problema:

Atefacto

Creencias

Dimensiones Creencias

Area de ventas de SevenCom

Un sistema de gestion de dlientes
erm) personalizado usando Viiger,diseriado para
perflar cientes y priorizar eads, asi como para
proporcionar andisis defallados de rendimiento del

Medio

Lo outomaizaconpuede mefor  getn de

proceso de ventas

isa de las ventas
realizadas y ol proceso de.

‘Driorzar clines con mayor
probabildad de cerrar negocios
ara mavinizar los

Piciiviipnt taclare m rabaio dolos
empleac

mplermentacén d un st de veréas
tomairaty pom
precisa e miomarsén feciante en verezs

El uso de VTiger sera una
para tomar decisiones frente a los clientes y  [H-—1
potenciales cientes.

eda mis

Psicoldgico
social

Culural

nteriores,

Econormico

010

Habitos

Usuario final

Dimensiones Creencias

-~ 5o del nuevo sistema para
faciltar el proceso de ventas.

organizacion y
informacién de

cada una de las ventas

Tso constante g

comprension de los datos en

iiié

o

Cultural

Econormico

PREGUNTA DE INVESTIGACION O
HIPOTESIS

¢Laimplementacion de Vtiger en SevenCom mejorara la eficiencia del
proceso de ventas, aumentara las ventas y la satisfaccion del cliente?

Objetivos

Objetivo General

la base de datos de Vtiger asegurando la integridad y la consistencia de los
datos en el 4rea de ventas de Sevencom. Se utilizara el sistema de CRM
(Customer Relatonship Management) Vtiger como herramienta central para
disefar y optimizar la gestion de ventas y marketing, aprovechando
plenamente las funcionalidades de este software. El enfoque se centrara en
mejorar la eficiencia en la captacion y retencién de clientes, fortalecer la

comercial con el fin de alcanzar objetivos de crecimiento y rentabilidad en la

implementar un proceso de migracion de la base de datos de Salesforce hacia

[comunicacion tanto interna como externa, y elevar la productividad del equipo

Variables de medicion

Eficencia del proceso de ventas
« Cumplimiento de objetivos de ventas.
- Satisfaccion de los empleados

« Satisfaccién del cliente

+ Aumento de ventas.

- Tiempos de ciclo de ventas

« Retencién de clientes

« Eficiencia operativa

Objetivos especificos

traspaso de al menos un 90% de los datos.
2. Desarrollar un sistema a parir de Viiger que permita perfiar clientes, logrando un aumento del

los primeros meses de implementacion,

respuesta a consultas de clientes, que permitan el seguimiento de la productividad del equipo y.
ermi aumentaren un 20% a productividad de los mismos.
area

el equipo de ventas de la
!mD esa. an as s s pueda fograr una meioa SITCal con  mplementacion  uso de
Viiger y midiendo la mejora a través de aplicativo.

1. Realizar la migracion de datos existentes en Salesforce hacia el software de Vtiger asegurando un|

20% en la identificaci6n y priorizacién de clientes con mayor probabilidad de cerrar un negocio en

3. Definir *Key Performance Indicators” (KPI) como la tasa de ventas de cada vendedor, tiempo de

Validacion en la academia

* Eficiencia del proceso de ventas
umplimiento e objetivos de ventas

+ Satisfaccién de los empleados

+ Satisfaccién del ciente

Validacion estatica

+ Aumento de ventas

* Tiempos de ciclo de ventas.
etencion de clientes

+ Eficiencia operativa

Validacion dinamica

« Percepcion del beneficiario respecto al contribucién del sistema
implementado.




Diagrama de Oportunidades
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D. Anexo No. 4: Diagrama procesos de ventas
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Anexo No. 5: Diagrama relacional

Eventos
PK: ID_EVENTO string
NOMBRE string
TIPO_DE_ACTIVIDAD string
FECHA_Y_HORA_DE_INICIO datetime
FECHA_Y_HORA_DE_FINALIZACION | datetime
PRIORIDAD string
ASIGNADO_A string
TODO_EL_DIA bool

Oportunidades
PK:ID_OPORTUNIDAD
NOMBRE_DE_LA_OPORTUNIDAD
NOMBRE_DE_LA_ORGANIZACION
FASE_DE_VENTA
ORIGEN_DEL_CLIENTE_POTENCIAL
FECHA_DE_CIERRE_PREVISTA
MONTO

ASIGNADO_A

FK: ID_ORGANIZACION

Tipo
string
string
string
string
date
float
string
string

H—

MODULOS

DIAGRAMA DE ENTIDADES

Contactos
Organizaciones PK: ID_CONTACTO

PK:ID_ORGANIZACION Tipo NOMBRE
NOMBRE_DE_LA_ORGANIZACION |string APELLIDO
CIUDAD_DE_FACTURACION string TiTULO

(——}— SITIO_WEB string NOMBRE_DE_LA_ORGANIZACION
TELEFONO string CORREO_ELECTRONICO
ASIGNADO_A string TELEFONO

| —(O< FK: ID_EVENTO Tipo ASIGNADO_A

PRODUCTOS

< PKID_PRODUCTO
NOMBRE_DEL_PRODUCTO
NUMERO_DE_PIEZA
TASA_DE_COMISION
CANTIDAD_EN_EXISTENCIA
CANTIDAD_UNIDAD
PRECIO_UNITARIO
FK: ID_OPORTUNIDAD

FK: ID_ORGANIZACION

Tarea
PK:ID_TAREA Tipo
ETAPA & INFORMES
NOMBRE string PK: ID_INFORME
NOMBRE_DE_CONTACTO string NOMBRE_DEL_INFORME
RELACIONADO_CON string TIPO_DE_INFORME
NOMBRE_DE_LA_ORGANIZACION string MODULO_PRIMARIO
FECHA_Y_HORA_DE_INICIO datetime NOMBRE_DE_LA_CARPETA
FECHA_Y_HORA_DE_VENCIMIENTO | datetime PROPIETARIO
ASIGNADO_A string FRECUENCIA
FK: ID_OPORTUNIDAD Tipo DESCRIPCION

string
string
string
float
int
string
float
Tipo

string
string
string
string
string
string
string
string

string
string
string
string
string
string
string
string
Tipo



F. Anexo No. 6: EDT/WBS

Implementacién del
sistema CRM Vtiger
para la empresa
Sevencom

Identificacién de
métricas clave.

|  Migracién de datos

- Definicion de
objetivos
|_,.| Revisi6n del estado
del arte

Diagnostico de la
situacién actual

Determinacion de
MVP

Requenmlen(gs
Complementarios

l

Construccion

] Prototipo funcional

| Documentacién

| Guias de usuario

v

Implementacion|

f—>] Prueba piloto

Software
Testing

|| Ajuste de componentes

Capacitacion en el uso
CRM

G. Anexo No. 7, Actas Reunidén Cliente

Nota: Este anexo no se publica por tener informacion sensible




H. Anexo No. 8, Matriz de recoleccidon
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