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ESCUELA DE INGENIERIA INDUSTRIAL Y MECANICA ELECTRICA

Guadalajara, Jalisco., 14 de Agosto de 1995.

Al Pasante de

Ingeniero Mecédnico Electrzczsta
Area: Industrial

Sr. Juan Emilio Barrena Luna
Presente :

En contestacién a su solicitud de fecha 9 de Agosto del presente
afio, me es grato informar que la Comisién de Tesis que me honro en presidir,
aprobé como tema que usted deberd desarrollar para su examen de Ingenlero -
Mecénico Electricista, el que a continuacién transcribo:

" DISENO E IMPLEMENTACION DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA UNA COMPA
NIA DE COMUNICACIONES .

INTRODUCCION
[.- ANTECEDENTES
II.- ANALISIS SITUACIONAL
[II.- ANALISIS ESTRATEGICO
V.- ESTABLECIMIENTO DE METAS ESTRATEGICAS
V.- DISENO DEL PLAN ESTRATEGICO
VI.- CONCLUSIONES
8IBLIOGRAFIA

Ruego a usted tomar nota que la copia fotografiada del presente
oficio, deberd ser inclufda en cada uno de los preliminares de su Tesis .

AV. PATRIA No. 1201, APDO, POSTAL 1-440. DIRECCION CABLEGRAFICA: UAG GUADALAJARA C.P.44100 GUADALAJARA,JAL. MEXICO.
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INTRODUCCION

Viviendo la situacion actual del pais, los tiempos de crisis, devaluacion y Ja
apertura de los :?é'i%ad(;’g internacionales, se requicre un tiempo para meditar y
comenzar a cambiar nuestra inercia del modo en que venimos haciendo las
cosas. Debemos fijarnos nuevos objetivos que mejoren y aseguren una mejor
situacion en el futuro y nos ofrezca un entorno econdémico saludable. Después
de haber alcanzado nuestras primeras metas compartiremos los logros

obtenidos y seguidamente entraremos a un proceso de mejpra continua.

En base a las nuevas tendencias de calidad y las técnicas de administracion,
surge la planeacion estratégica que nos lleva a prever un rumbo y orienta el
destino de las empresas. Se deben de traducir los objetivofén metas concretas -
y determinar nuestra planeacion. En los posteriores capitulos se redactan los
pasos a seguir para disefiar el plan estratégico de una compailia lider en

comunicaciones.
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CAPITULO | - Antecedentes



INTERNET

Navegar por la ruta adecuada a través de Internet nunca habia sido
tan facil. Esta red de redes a nivel mundial, ha dado tremendas zancadas desde
su creacion en 1973 como una Agencia de Proyectos de Investigacion Avanzada
de la Defensa ( DARPA por sus siglas en Inglés ) que se aventurd a permitir que
redes de computadoras se comunicaran con otras mutiples redes enlazadas entre
si en "Grupos”.

20 Afos atras, cuando Internet era una hazana revolucionaria, que
mediante tecnologia de enlaces y conexiones de alta velocidad, permitiria el
correo y transferencia de archivos entre 40 sistemas de computadoras. Hoy dia,
ésta Red mundial ( Internet ) conecta a miles de computadoras y a mas de 35
millones de usuarios alrededor de! mundo. Con una minima inversion en equipo
cualquier ciudadano, empresa comercial, dependencia de gobierno & institucion
educativa puede navegar a través de su “propia” ruta mundial.

Internet es considerada el prototipo de las Arquitecturas con Sistema
Abjerto. Esto puede ser atribuido a que utiliza el Protocélo de Control de
Trasmisiones y el Protocolo Internet ( TCP/IP por sus siglas en Ingles ). Todas las
computadoras que usen Internet requieren del TCP/IP para poder comunicarse y
transferir informacion.

El Protocdlo TCP/IP fué desarrollado en 1974 como parte del
proyecto DARPA, y se considerd como un desarrollo tecnoldgico de suma
importancia ya que fueron los cimientos de la Estandarizacion y la
Interoperabilidad.

TCP/IP ha logrado el Status de ser la eleccion como Protocélo de
Red. Las empresas mdas grandes del mundo computacional ( DEC, Sun
Microsystems, IBM y HP ), han incorparado soporte TCP/IP en las Estrategias de
sus productos. la Corporacion Microsoft también ha incluido soporte TCP/IP en su
Gltima version de Microsoft Windows y Windows NT.

Una razén por la cudl TCP/IP han sido tan exitosos, se debe a su
extremadamente préactica y confiable capacidad de soluciéon a plataformas con
arquitectura de sistema abierto. El uso de éstos Protocélos permite la conexion de
diferentes computadoras aun cuando sean Unix, Servidoras é con Windows.

]



Todas las Computadoras PC/DOS, Windows, Macintosh, Windows NT & Unix,
utilizan los Protocdlos TCP/IP como su sistema de comunicacion defacto para
acceso a INTERNET. También son los Protocdlos para Red elegidos por
Organizaciones migran de ambientes en con Arquitecturas de Sistema Mainframe
hacia Arquitecturas de Sistema Abierto.

Aunado a la popularidad de los Protocdlos TCP/IP, otros factores
han gontribuido al increible crecimiento de Internet. Entre estos factores se
incluye la proliferacion de aplicaciones cliente/servidor, tecnologia de redes de
enorme rapidéz, evolucion de estandares, sistemas abiertos, y el uso
generalizado de Sistemas Operativos UNIX.

El Intercambio por Correo Electronico ha sido, en Internet, la
aplicacion mas popular. Internet permite una forma de comunicacion interactiva
répida popular y econémica, para usuarios Unicos 6 multiples alrededor del
Mundo. Con el acceso a miles de computadoras enlazadas en todo el mundo, las
posibilidades para el mutuo intercambio de ideas y colaboracién son ilimitadas.

El Correo comercial, la seguridad y control, particular y global de
Internet; son al dia de Hoy, los tdpicos mas importantes que surgen en las
reuniones mas altas de Internet.



ICANet

A= Servicio:

Gracias a INTERNET, que desde su creacion se ha consolidado hacia
la supremacia en comunicaciones y bases de informacion, se abre una puerta tan
amplia como el mundo mismo y tan efectiva como precursora de la realidad virtual, al
permitir que cualquier computadora de cualquier parte del mundo, se comunique a
través de diferentes redes publicas telefdnicas, con otra computadora de cualquier
otra parte del mundo.

Ahora INTERNET comunica a mas de 30 millones de usuarios alrededor del
mundo, con una minima inversion y utilizando lineas telefonicas domesticas,
poniendo al alcance de cualquier Persona, Institucidn, Gobierno 6 Iniciativa Privada
los beneficios de ésta Red de Redes en todo el mundo.

Hoy dia en México, especialmente en la zona Noroeste-Pacifico del pais,
ICANet, una compafiia producto de la unién estratégica de recursos y esfuerzos entre
ICATEL, México y diversas Compaiiias Extranjeras, ofrece los servicios completos
de acceso a INTERNET.

"ICANet ofrece Soluciones de ralz para enlaces con lineas dedicadas, Trafico
comercial disponible, Servicio Premier sin costo adicional, 5.- centro de operaciones
las 24 horas los 365 dias del afo, 5.- centro de Informacion en linea.

ICANet proporciona los servicios de enlace a INTERNET a todos los mercados
disponibles en el Noroeste y Pacifico de la Republica Mexicana, y contempla una
expansién hacia latinoamérica para los servicios INTERNET, en su segunda fase.



B.- Mercado

En virtud de que la Zona Noroeste del pals no cuenta aun con un servicio formal de enlace a
INTERNET, la empresa ICANet cuenta con un mercado practicamente virgen y dispuesto a recibir los
beneficios de un paquete mundial de informacidn, negocios y servicios de comunicacion. Es por estas
razones que se ha planeado la penetracion al mercado de la siguiente forma:

Fase1:
ICANet | Baja California ( Tijuana, Mexicali, Ensenada, Rosarito )
Agosto 95 Sonora ( Hermosillo )
Jalisco ( Guadalajara )
ICANet Il Chihuahua (Cd. Judrez, Chihuahua )
+ Diclembre 95 Sonora ( Cd. Obregon, Nogales )
Sinaloa ( Culiacan, Los Mochis )
ICANet lli Colima (Manzanillo, Colima )
Marzo 96 Jalisco (Puerto Vallarta, Cd. Guzman )
Baja California Sur ( Los Cabos, la Paz)
Fase 2:
ICANet IV Red Satelital
Paises Latinoamericanos
Desarrollo de Normas de Seguridad
Aplicaciones de Valor Agregado
Usuarios:

- Personas Fisicas, Estudiantes y Publico en General
- Iniciativa Privada
- Gobiernos Federal, Estatal y Municipal
- Industria Maquiladora
- Industria Hotelera
- Universidades y Centros Educativos
! - Asociaciones Civiles, Mercantiles e Industriales
- Barras de Abogados, Medicos, Ingenieros, etc.

@ Recursos minimos indispensables:

* Computadora *Modem * Windows. * Linea de Teléfono
Mac
Dos
Unix



C.- Oraanizacién.y R ,

Tijuana;
* Direccion General

- DireccionTécnica
* Instalaciones
* Soporte Técnico a Usuarios
- Direccion Administrativa
* Administrador del POP
* Cuentas por Cobrar
- Direccién Comercial
* Ejecutivos de Venta
* Programas y Presentaciones
* Servicio a Clientes

Guadalajara:
- Administrador de! POP

- Gerencia Técnica
* Instalaciones
* Soporte Técnico a Usuarios
- Gerencia de Ventas
* Ejecutivos de Venta
* Programas y Presentaciones
* Servicio a Clientes
- Gerencia Administrativa
* Administracion del POP
* Cuentas por Cobrar

» Mexicali:

- Administrador del POP

- Jefe Tecnico

- Ejecutivo de Ventas

- Soporte a Usuarios
Hermosillo:

- Administrador del POP
- Jefe Tecnico

- Ejecutivo de Ventas
- Soporte a Usuarios



ICAFrame

* Infraestructura WAN
* Acceso inmediato a Internet
* Operacion 24 horas al Dia los 365 dias del Afio
* Soporte técnico especializado
* Conectividad 64K-E1
* Puntos de entrada Nacional
* Asesoria directa en atencion a usuarios
* Administracion remota de Red
* Control de ancho de banda
* Seguridad y proteccion total de sus recursos

ICAFrame:

Es un Servicio Premier para la solucién Integral en organizaciones y Grupos que necesitan circuitos
dedicados tiempo completo para su acceso a Intemet, y con resuttados 6ptimos y funcionales. Los beneficios
resultantes del uso de Canales Limpios de transporte, van ligados a Intemet, agregando valor significativo a sus
conexiones. Permitiendo mayor control en los ifmites del ancho de banda, un rendimiento mejorado, y ahoro
econodmico a fravés de un efectivo servicio de intemet.

+ ICAFrame proveé velocidades en circuiitos dedicados de acceso a internet, desde 64 Kbps hasta
Et's dentro de dos categorlas con acceso a: USENET/News, Email, FTP, WWW, Gopher, Archie, Veronica
entre otros. ICANet disefia proyectos especificos que incluyen:

* Gestorla y tramitacion ante las diversas dependencias

* Entrega, Instalacién y prueba de equipos

* Configuraclon de “Routeadores”

* Qperacién las 24 horas 365 dlas/Aflo

* Cursos de capacitacién y entrenamiento en ef iso y explotacién de intemet

* Membresfa en la Sociedad de Usuarios de lcanet (SUDI)
Accesos ICAFrame :

@ 64 Kbps =Oro= @ 2.048 Mbs =Premier=

Niveles de Servicio :

@ ICANet personal @ ICANet Empresarial
@ ICANetOro (EQ) @ ICANet Premier (E1)

Seguridad:
@ Fitracion (Seguridad) @ Privacidad (Encriptografla)



TECNOLQGIA Frame Relay (ICAFrame)

+ La tecnologfa Interframe integra la tecnologia Intemet con el Transporte Frame Relay, para agregar
valor a su conexién al otorgarle el Acceso administrade a Intemet mediante PVC's InterFrame.

Frame Relay es una tecnologfa de Red WAN, explotada y probada para velocidades de acceso desde
64 Kbps hasta E1/2 Mbps, y es utilizada por la mayorla de los Proveedores de Acceso a Intemet ( PAl's )
de todo el Mundo. ICANet es propietaria y administradora de su Propia Red Frame relay WAN, una de las
mas grandes del Pais. Los beneficios principales del uso de estos servicios son la explotacion de Circuitos
Virtuales Dedicados y tarifas dedicadas de Informacion ( PVC'sy CIR's por sus siglas en Inglés ).

ICAFrame le permite administrar sus propios accesos a Intemet y sus propios recursos funcionales.
VENTAJAS COMPETITIVAS:

* Garantia Estadistica un usuario por puerto inclusive en horas pico.

* Division de los requerimientos de |/ O para “nuteo” en Protocdlo Intemet

* Seguridad y privacidad a través de control de ligas de nivel con las que su puerto de se
puede comunicar, en adicién al control de las tradicionales superficies 3 ( Filtros IP )

* Soporte con métodos eficientes multi-tarea, incrementando ampliamente las
comunicaciones de Voz-Video y Datos “empaquetados’

* Soporte de protocdlos mittiples asl como redes virtuales [P bajo la misma Infraestructura

* Control especlfico en ancho de banda para aplicaciones y/o servidores particulares

APLICACIONES:
' - Correo Electrénico y mensajes multi-media
- USENET alimentadora noticiosa

- Transmision de gréficos e imdgenes

- Servidoras Publicas de [nformacién ( FTP, Gopher, WWW )
- Redes Corporativas Privadas

- Actualizacidn y transferencia de archivos y registros

- Procesamiento distribuido y aplicaciones remotas

- Acceso a bases de datos Cliente/Servidor

- Intercambio de documentos

ESTANDARES:
ICANet es compatible con todas las especificaciones técnicas competentes como ANSI, 606,
CCITT1L22, especificaciones “Frame Relay”, Docurmnento No, 001-208966 Rev. 1.0 del Férum Frame Relay

y los Estandares Intemet RFC1294 para encapsulamiento de TCP/IP sobre Frame Relay como prototipo
de los estandares de sistemas abiertos.

COMPATIBILIDAD:
ICANet garantiza Los Ruteadores, el Software de enrutamiento y los CSU/DSU's

para su compatibiidad con Frame Relay, y dentro de Sus proveedores de equipo estan incluidos los més
importantes fabricantes como: Cisco, Sun, IBM RS/6000, US Robotics, RAD y otros més.



CAPITULO Il - Analisis Situacional
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ANALISIS SITUACIONAL

Para aplicarlo a nuestra Empresa, primeramente determinariamos cual es
la misién de ésta Ultima, cuales son sus valores y cudl es su vision antes de

proceder con el analisis de situacion.

A continuacién, por medio de una matriz de clientes primarios internos,
clientes primarios externos, clientes secundarios internos, y clientes secundarios
externos, determinariamos cada uno de ellos,

Posteriormente, llevariamos acabo una evaluacion interna para obtener
todos los factores internos, mds adelante, seleccionariamos cada uno de ellos
cudl es fortaleza y cual es debilidad, después, jerarquizariamos cada uno de ellos
por la técnica de pares ponderados y lo plasmariamos en 2 columnas, del lado
izquierdo las fortalezas y del lado derecho las debilidades.

Continuariamos con la evaluacién externa para obtener todos los factores
externos que el medio ambiente puede afectar a nuestra Empresa, més adelante,
seleccionariamos para diferenciar cuales son oportunidades y cuales son
amenazas, finalmente jerarquizariamos por medio de técnicas de medios de pares
ponderados y en la columna de la izquierda pondriamos las oportunidades y en la
columna de la derecha las amenazas.



ANALISIS SITUACIONAL

Para aplicarlo a nuestra Empresa, primeramente determinariamos cual es
la mision de ésta Ultima, cuales son sus valores y cual es su vision antes de
proceder con el analisis de situacion.

A continuacion, por medio de una matriz de clientes primarios internos,

clientes primarios externos, clientes secundarios internos, y clientes secundarios
. Ve

externos, determinariamos cada uno de ellos.
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Posteriormente, llevariamos acabo una evaluacion interna para obtener
todos los factores internos, mas adelante, seleccionariamos cada uno de ellos
cudl es fortaleza y cudl es debilidad, después, jerarquizariamos cada uno de ellos
por la técnica de pares ponderados y lo plasmariamos en 2 columnas, del lado
izquierdo las fortalezas y del lado derecho las debilidades.

Continuarfamos con la evaluacion externa para obtener todos los factores
externos que el medio ambiente puede afectar a nuestra Empresa, mas adelante,
seleccionariamos para diferenciar cuales son oportunidades y cuales son
amenazas, finalmente jerarquizariamos por medio de técnicas de medios de pares
ponderados y en la columna de la izquierda pondriamos las oportunidades y en la
columna de la derecha las amenazas.
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Esto seria un ejemplo de como la matriz DOFA por medio de las técnicas
antes mencionadas como el medio ambiente nos afectaria para continuar con
nuestra planeacion estratégica e incluir planes de contingencia para que nuestra

Empresa pueda sobrevivir en el mercado de un medio ambiente cambiante.



La MISION de ICANet

La Mision de ICANet es proporcionar a nuestros clientes el acceso a la
informacién y comunicacién mundial con la mayor calidad y eficiencia utilizando la

mas alta tecnologia de punta.

Quienes son nuestros Clientes ?

Clientes Externos
Proveedores
Instituciones Educativas
Personas Fisicas
Corporaciones
Profesionistas
Instituciones Educativas
Empresas

Clientes Internos
Direccion General
Direcciones de Area
Jefes Coordinadores
Tecnicos
Programadores
Personal de Apoyo
Secretarias
Contador
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Quienes se benefician de nuestros Servicios ?

La comunidad en general con necesidad de informacion para mejorar su nivel de

vida.

A Continuacion pondremos la matriz de clientes Internos y Externos, Primarios y

Secundarios.
Internos Externos
Director General Empresas Turisticas
Directores de Area Instituciones Educativas
Primarios Secretarias Personas Fisicas
Tecnico de Soporte Corporaciones
Programadores Profesionistas
Gobierno
Telnor, TelMexy S.C.T.
Contador Proveedores de Equipo
Personal de Apoyo Secretaria de Hacienda
Secundarios Tecnico de Apoyo Interno Asesores

Jefes Coordinadores
Familias de Empleados




Cuales son las expectativas de nuestros Clientes ?

A ') Tener acceso en todo momento y todo el tiempo que sea

necesario.
B ) Esperar el mejor servicio en soporte tecnico.
C ) Un buen servicio y un buen precio.

D ) Tenerlos constantemente actualizados con las ultimas
herraminetas de acceso.

E ) Presencia mundial con publicidad masiva.
F ) Simplicidad de Accese a nuestro servicio.

G ) Que la Empresa siempre cuente con con tecnologia de punta
para tener los tiempos de respuesta mas rapidos.



La VISION de ICANet

Las siguientes afirmaciones seran para el proximo milenio con valor presente;

- Estamos con los mismos valores que se implementaron al fundarla.
- Tenemos cobertura Nacional e Internacional

- Somos eje de apoyo del desarrallo teleinformatico de nuestro Pais.

- Tiene un amplia gama de Clientes satisfechos que recomineda nuestros

servicios.
2 - Somos una de las Empresas con mayor bursatilidad en la Casa de Bolsa.
| - Estamos certificados 1ISO 9004.
- Contamos con la mayor tecnologia de Punta.
- Estamos dando servicio de larga distancia Nacional e Internacional.
- Tenemos servicios de VideoConferencia.

- Contamos con una Red Satelital particular.



- Somos miembros internacionales de InterNic.

- Contamos con personal altamente motivado con planes de retiro

patrocinados por la Empresa.

- Se cuenta con un plan para adquisicion de vivienda para el personal de la

Empresa.

- Tenemos reuniones interfamiliares,

- Contamos con un plan de adquisicion de valor accionario de la Empresa

para los Empleados.



CAPITULO lil - Analisis Estrategico
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Factores Externos:

Después de Ilevar a cabo una tormenta de ideas, se llego a la determinacion de los

siguientes Factores Externos:

Oportunidades

TLC

Futura Competencia

Nueva Ley de Telecomunicaciones
Tendencia Tecnologica

Crisis Economica

Edad del Cliente

Alcance Geografico

Tendencia Educativa

Competencia Actual

Incorporacion del Gobierno a la Comunicacion Mundial

Amenazas

Devaluacion

Cambio de Paridad
Impue_;;tos

Inestabilidad del Gobierno
Politicas Fiscales

Leyes Aduanales
Ideosincracia
Proveedores

Cambios Politicos



En base a una ponderacion y por concenso, se llego a determinar el orden jerarquico

de esos Factores Externos de acuerdo a su importancia, quedando de la siguinete manera:

Oportunidades

Nueva Ley Telecomunicaciones

Cambio de Estilo de Vida

Alcance Geografico

Crisis Econdmica

Incorporacion del Gobierno a la Comunicacion Mundial
Futura Competencia

Competencia Actual

Tendencia Educativa

Edad del Cliente

Tendencia Tecnoldgica

TLC

Amenazas

Proveedores
Ideosincracia
Inestabilidad del Gobierno
Politicas Fiscales
Devaluacion

Leyes Aduanales
Cambios de Paridad
Cambios Politicos

Impuestos



De acuerdo a su orden de importancia, se seleccionaron las principales cinco

oportunidades y amenazas de los Factores Externos, quedando de la siguiente manera:

Oportunidades

Nueva Ley Telecomunicaciones
Cambio de Estilo de Vida
Alcance Geografico

Crisis Econémica

Incorporacion del Goberino a la Comunicacion Mundial

Amenazas

Proveedores

ldeosincracia

Inestabilidad del Gobierno

Politicas Fiscales

Devaluacion



Factores Internos:

Después de llevar a cabo una nueva tormenta de ideas, se llego a la determinacion de

los siguientes Factores Internos.

Fortalezas  Debilidades

Recursos Humanos Publicidad

Finanzas Instalaciones

Tecnologia Relaciones Publicas
Ingenieria de Proyectos Planes de Motivacion
Servicio a Clientes Departamento de Calidad
Venta;

Ubicacion

Infraestructura

Capacitacion

Compras
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Fortalezas

Comunicacion

Limpieza

Presencia en el Mercado
Inventarios

Diversificacion de Productos

Debilidades



En base a una ponderacion y por concenso, se llego a determinar el orden jerarquico

de esos Factores Internos de acuerdo a su importancia, quedando de la siguinete manera:

Fortalezas

Servicio al Cliente

Presencia en el mercado

Comunicacion Interna
i Compras
Ventas
Recursos Humanos
Diversificacion de Productos
Finanzas
Tecnologia

Ingenieria de Proyectos

Limpieza
Inventarios
Ubicacion

i Infraestructura

Debilidades

Departamento de Calidad
Relaciqnes Pablicas
Planes de Motivacion
Publicidad

Instalaciones



De acuerdo a su orden de importancia, se seleccionaron las principales cinco

Fortalezas y Deibilidades de los factores internos, quedando de la siguiente manera:

Fortalezas . Debilidades

Servicio al Cliente Departamento de Calidad
Presencia en el Mercado Relaciones Publicas
Comunicacion Interna Planes de Motivacion
Compras Publicidad

Ventas Instalaciones

|
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El siguiente paso, fué la relacion del cruce de informacion de los factores

seleccionados:

Oportunidades contra Amenazas

1.- Como aprovechar la Nueva Ley de Comunicacion para obetener nuevos Proveedores?
2.- Como aprovechar la Nueva Ley de Comunicacion para cultivar la Ideosincracia?
3.- Como aplicar ;la Nueva Ley de Comunicacion para anticipar la Inestabilidad del
Gobierno?
4.- Como aplicar la Nueva Ley de Comunicacion para estar al tanto de las Politicas Fiscales?
5.- Como utilizar la Nueva Ley de Comunicacion para anticiparnos a la Devaluacion?

6.- Como aprovechar el Cambio de Estilo de Vida para tener un nuevo mercado de
Proveedores?

7.- Como aplicar el Cambio de Estilo de Vida para cultivar a la Ideosincracia?

8.- Como acoplarse al Cambio de Estilo de Vida para anticipar la Inestabilidad del
Gobierno?

9.- Como aprovechar el Cambio de Estilo de Vida para eliminar las Politicas Fiscales?

10.- Como aprovechar el Cambio de Estilo de Vida para anticipar la Devaluacion?

11.- Como aprovechar el Alcance Geografico para obtener nuevos Proveedores?

12.- Como aplicar el alcance Geografico para cambiar la Ideosincracia?



13.- Como aprovechar el Alcance Geografico para aprovechar la Inestabilidad det Gobierna?
14.- Como aprovechar el Alcance Geografico para contrarestar las Politicas Fiscales?

15.- Como aprovechar el Alcance Geografico para anticipar la Devaluacion?

16.- Como aprovechar la Crisis Economica para obtener mejores precios de los
Proveedores?

17.- Cpmo aprovechar la Crisis Economica para cultivar a la Ideosincracia?

18.- Como aprovechar la Crisis Econémica para no resentir la Inestabilidad del Gobierno?
19.- Como aprovechar la Crisis Economica para olvidar las Politicas Fiscales?

20.- Como aprovechar la Crisis Economica para contrarestar la Devaluacion?

21.- Como aprovechar la Incorporacion del Gobierno a la Comunicacion Mundial para
mejorar la calidad de los Proveedores?

22.- Como aprovechar la Incorporacion del Gobierno a la Comunicacion Mundial para
cultivar la Ideosincracia?

23.- Como aprovechar la Incorporacion del Gobierno a la Comunicacion Mundial para no
sentir la Inestabilidad del Gobierno?

24.- Como aprovechar la Incorporacion del Gobierno a la Comunicacion Mundial para ir
eliminando las Politicas Fiscales?

25.- Como aprovechar la Incorporacion del Gobierno a la Comunicacion Mundial para

anticpar a la Devaluacion?



Oportunidades contra Debilidades:

1.- Como aprovechar la Nueva Ley de Comunicacion para mejorar la Calidad?

2.- Como aprovechar la Nueva Ley de Comunicacién para incrementar las Relaciones
Publicas?

3.- Como aplicar ;la Nueva Ley de Comunicacion para mejorar los planes de Motivacion?
4.- Como aplicar la Nueva Ley de Comunicacion para mejorar las Publicidad?

5.- Como utilizar la Nueva Ley de Comunicacion para mejorar las Instalaciones?

6.- Como aprovechar el Cambio de Estilo de Vida para mejorar la Calidad?

7.- Como aplicar el Cambio de Estilo de Vida para mejorar las Relaciones Piblicas?

8.- Co'mo acoplarse al Cambio de Estilo de Vida para mejorar los planes de Motivacion?
9.- Como aprovechar el Cambio de Estilo de Vida para mejorar la Publicidad?

10.- Como aprovechar el Cambio de Estilo de Vida para mejorar las Instalaciones?

11.- Como aprovechar el Alcance Geogréfico para incrementar las Calidad?

12.- Como aplicar el alcance Geogrifico para incrementar las Relaciones Piblicas?
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13.- Como aprovechar el Alcance Geografico para incermentar los planes de Motivacion?

14.- Como aprovechar el Alcance Geografico para mejorar la Publicidad?

15.- Como aprovechar el Alcance Geogratico para mejorar las Instalaciones?

16.- Como aprovechar la Crisis Economica para incrementar la Calidad?

17.- Como aprovechar la Crisis Econémica para mejorar las Relaciones Piblicas?

18.- Como aprovechar.la Crisis Economica para incrementar planes de Motivacion?

19.- Como aprovechar la Crisis Economica para mejorar la Publicidad?

20.- Como aprovechar la Crisis Economica para rﬁejorar las Instalaciones?

21.- Como aprovechar la Incorporacion del Gobierno a la Comunicacién Mundial para

mejorar la Calidad?

22.- Como aprovechar la Incorporacion del Gobierno a la Comunicacién Mundial para

mejorar las Relaciones Publicas?

23.- Como aprovechar la Incorporacién del Gobierno a la Comunicacion Mundial para

mejorar los planes de Motivacion?

24.- Como aprovechar la Incorporacion del Gobierno a la Comunicacion Mundial para
'

mejorar la Publicidad?

25.- Como aprovechar la Incorporacion del Gobierno a la Comunicacion Mundial para

mejorar las Instalaciones?



Fortalezas contra Amenazas:

1.- Como utilizar el Servicio al Cliente para aprovechar a los Proveedores?

2.- Copmo utilizar el Servicio al Cliente para aprovechar la Ideosincracia?

3.- Como utilizar el Servicio al Cliente para aprovechar los efectos de la Inestabilidad del
Gobierno?

4.- Como aprovechar el Servicio al Cliente para contrarestar las Politicas Fiscales?

5.- Como aprovechar el Servicio al Cliente para contrarestar la Devaluacion?

6.- Como utilizar la Presencia en el Mercado para aprovechar a los Proveedores?

7.- Como utilizar la Presencia en el Mercado para cambiar la Ideosincracia?

8.- Como utilizar la Presencia en el Mercado ara aprovechar los efectos de la Inestabilidad

del Gobierno?

9.- Como aprovechar la Presencia en el Mercado para contrarestar las Politicas Fiscales?
10.- C'omo aprovechar la Presencia en el Mercado para contrarestar la Devaluacion?

11.- Como utilizar la Comunicacion Interna para aprovechar a los Proveedores?

12.- Como utilizar la Comunicacion Interna para cambiar la Ideosincracia?

13.- Como utilizar la Comunicacion Interna para aprm;echar los efectos de la Inestabilidad

del Gobiemo?

14.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para contrarestar las Politicas Fiscales?



15.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para contrarestar la Devaluacion?
16.- Como utilizar las Compras para aprovechar a los Proveedores?

17.- Como utilizar las Compras para cambiar la Ideosincracia?

18.- Como utilizar las Compras para aprovechar los efectos de la Inestabilidad del
Gobierno?

19.- Como aprovechar las Compras para contrarestar las Politicas Fiscales?

20.- Como aprovechar las Compras para contrarestar la Devaluacion?

21.- Como utilizar las Ventas para aprovechar a los Proveedores?

22.- Como utilizar las Ventas para cambiar la Ideosincracia?

23.- Como utilizar las Ventas para aprovechar los efectos de la Inestabilidad del Gobierno?
24.- Como aprovechar las Ventas para contrarestar las Politicas Fiscales?

25.- Como aprovechar las Ventas para contrarestar la Devaluacion?



Fortalezas contra Debilidades:

1.- Como mejorar el Servicio al Cliente para elevar la Calidad?

2.- Como mejorar el Servicio al Cliente para Utilizando las Relaciones Piblicas?

3.- Como mejorar el Servicio al Cliente para mediante Planes de Motivacién?

4.- Como mejorar el Servicio al Cliente para darnos Publicidad?

5.- Como mejorar el Servicio al Cliente para mejorar las Instalaciones?

6.- Como aprovechar la Presencia en el Mercado para instituir un Departamento de Calidad?
7.- Como aprovechar la Presencia en el Mercado para mejorar Relaciones Piblicas?

8.- Como aprovechar la Presencia en el Mercado utilizando Planes de Motivacion?

9.- Como aprovechar la Presencia en el Mercado para mejorar la Publicidad?

10.- Como aprovechar la Presencia en el Mercado para mejorar las Instalaciones?

11.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para elevar la Calidad?

12.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para apoyar Relaciones Piblicas?

13.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para apoyar los Planes de Motivacion?
14.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para mejorar la Publicidad?

15.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para mejorar las Instalaciones?



16.- Como utilizar las Compras para elevar la Calidad?

17.- Como utilizar las Compras para apoyar Relaciones Piblicas?

18.- Como utilizar las Compras para apoyar los Planes de Motivacion?

19.- Como utilizar las Compras para mejorar la Publicidad?

20.- Como utilizar las Compras para mejorar las Instalaciones?

21.- Como aprovechar las Ventas para incrementar la Calidad?

22.- Como aprovechar las Ventas para incrementar las Relaciones Publicas?
23.- Como aprovechar las Ventas para apoyar los Planes de Motivacion?
24.- Como aprovechar las Ventas para mejorar la Publicidad?

25.- Como aprovechar las Ventas para mejorar las Instalaciones?



CAPITULO IV - Establecimiento de
Metas Estratégicas



En base a las preguntas de las Oportunidades, Amenazas, Fortalezas y Debilidades,
se seleccionaron las siguientes preguntas:
1.- Como aprovechar el Cambio de Vida para mejorar la Calidad?
2.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para elevar la Calidad?
3.- Como utilizar las Compras para elevar la Calidad?
4.- Como aprovechar el Departamento de Ventas para mejorar la Calidad?
5.- Como aprovechar la Nueva Ley de Comunicaciones para obtener nuevos Proveedores?
6.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para apoyar los Planes de Motivacion?
7.- Como aprovechar el Alcance Geografico para elevar la Calidad?
8.- Como aprovechar la Nueva Ley de Comunicaciones para elevar la Calidad?
9.- Como utilizar Compras para contrarestar la Devaluacion?

10.- Como utilizar la Presencia en el Mercado para influir en la Ideosincracia?



A cada una de las preguntas se le aplicaron 3 alternativas y 2 barreras, las cuales

describimos a continuacion:

1.- Como aprovechar el Cambio de Vida para mejorar la Calidad?

Alternativas:

- Aprovechando las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la Calidad.
- Utilizando las tendencias hacia los medios masivos de comunicacion.

- Aprovechar el nivel de educacion promedio del mercado potencia de la Empresa.
‘

Barreras:

- Tendencia actual de considerar €l valor economico por encima de todo.

- Por no estar al alcance de todos.



2.- Como aprovechar la Comunicacion Interna para elevar la Calidad?

Altennativas:
- Llevando a cabo un analisis de la situacion actual para detectar los procesos
criticos.
- Aprovechar la comunicacion de los departamentos para elaborar el manual de
' Calidad de la Empresa.

- Organizar un departamento de control total y mejoramiento de la Calidad.

Barreras:
- Informacion fidedigna.

- Diferencia en las jerarquias de valores.



3.- Como utilizar las Compras para elevar la Calidad?

Alternativas:

- Teniendo un catalogo de proveedores confiables.
]

- Diversificacion de proveedores.

- Proveedores con productos y servicios certificados.

Barreras:
- Pocos proveedores certificados.

- falta e atencion adecuada por parte de los proveedores.



4.- Como aprovechar ¢l Departamento de Ventas para mejorar la Calidad?

Alternativas:

- Retroalimentacion por parte del cliente para tener una medida de desempefio que
nos indique como vamos.

- Mejorar la comunicacion entre la Empresa y el cliente.

- Captacion de nuevas necesidades de los clientes.

Barreras:
- Idiosincracia de los clientes.

- La falta de una linea directa con el cliente.
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5.- Como aprovechar la Nueva Ley de Comunicaciones para obtener nuevos

Proveedores?

Alternativas:
- Formar un catalogo de proveedores que cumplan los reuisitos necesarios
aprovechando la apertura de frontera.

- Teniendo un trato directo con los proveedores extranjeros.

- Capacitar a nuestro departamento de compras en base al mercado internacional.
'

Barreras:

- Entregas y fletes.

- Impuestos arancelarios



6.- Como aprovechar la Comunicacién Interna para apoyar los Planes de Motivacion?

Alternativas:

- Obteniendo informacion para determinar un plan de mejora de la calidad de vida de
los empleados.

- Aprovechando la disponibilidad de la gente para definir los mejores incentivos.

- Definir ciertas metas por departamento para crear programas de motivacion.

Barreras:
- Falta de unificacion de criterios acerca de incentivos.

- Pocos lideres verdaderos.



7.- Como aprovechar el Alcance Geogrifico para elevar la Calidad?

Alternativas:
- Comparandose con la competencia en los diferentes lugares.
.- Trabajar en base a las nuevas exigencias.

- Aprovechar los nuevos mercados para estar a la vanguardia en tecnologia.

Barreras:
- Politicas ambientales y ecoldgicas.

! - Variacion en la paridad de la moneda nacional.



8.- Como aprovechar la Nueva Ley de Comunicaciones para elevar la Calidad?

" Altermativas:
- Forzandonos a cumplir con estandares establecidos impuestos.
- Internandonos en servicios que ya no seran exclusivamente de Empresas del
Gobierno.
- Ofreciendo soluciones integrales a los clientes que dependeran en su totalidad de

nuestras politicas y servicios.

Barreras:
- Ventajas por parte de empresas que tienen tiempo en el mercado.

, - Preferencia de Empresas Trasnacionales



9.- Como utilizar Compras para contrarestar la Devaluacién?

Alternativas:
~ Comprando equipo nacional.
- Nombrar una comision para negociar con proveedores extranjeros.

- Establecer una cuenta para compras en el extranjero.

Barreras:
- Falta de liquidéz.

" - Falta de informacién del entorno econémico.



10.- Como utilizar la Presencia en el Mercado para‘influir en la Ideosincracia?

Alternativas:

- Utilizando estratégias publicitarias.

- Utilizando clientes satisfechos para conseguir nuevos clientes.

- Utilizar instalaciones educativas para dar a conocer las ventajas de nuestros

servicios.

Barreras:
- Sistemas educativos cerrados.

- Clientes insatisfechos.



Como resultado final y observando que las barreras no truncaran las alternativas, se

fincaron las siguientes metas:

1.~ Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la
Calidad Total.

2.- Aplicar la metodologia del mejoramiento continuo a nuestros procesos criticos.

3.- Crear un programa de capacitacion continua para el personal.

4.- Establecer politicas para la atencion a nuestros clientes.

5.- Crear un plan de desarrollo de proveedores.

6.- Mejorar el nivel de vida de nuestros empleados.

7.- Cumplir las exigencias de Calidad y eficiencia de los nuevos mercados.

8.- Eliminar intermediarios entre los productos y los clientes.

9.- Establecer en nuestra Empresa un entorno econémico saludabe.

10.- Acaparar el mercado de Internet en México.

1



CAPITULO YV - Disefio del Plan
Estratégico



Meta # 1
Crear un Programa para aplicar las nuevas tendencias Administrativas
orientadas hacia la Calidad.

Objetivo A

IMPLANTAR UN MANUAL DE CALIDAD TOTAL
Actividades:

Especificaciones internas
Requerimientos del cliente

Crear sistema de documentacion
Plan de capacitacion

Plan de garantias

Plan de la seguridad de la gente
Especificaciones de proveedores
Plan de certificacion de equipos
Plan de acciones correctivas
Plan de mejoras continuas

Objetivo B

IMPLANTAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION
Actividades:

Conseguir area de capacitacion

Plan de evaluacion individual

Formar grupos

Encuestas de cursos que se tienen que dar
Buscar la empresa que va a dar el curso
Conseguir material didactico

Establecer horarios

Evaluacion periddica

Retroalimentacion al sistema de capacitacion
Entrega de certificados



Objetivo C

2

CREAR UN DEPARTAMENTO DE ASEGURAMIENTO DE LA CALIDAD
Actividades:

Formular el presupuesto para el departamento
Definir area donde se va a instalar

Solicitar el personal del departamento
Evaluar al personal

Contratar al personal

Comprar mobilario

Comprar equipo de calibracién y pruebas
Conseguir asesores externos

Conseguir proveedores para calibrar equipo
Instalacion de sistema de computo



Meta # 2

Aplicar la Metodologia del Mejoramiento Continuo a Nuestros Procesos
Criticos.

Objetivo A

CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTES

Actividades:

Conseguir lineas telefénicas

Disenar Sistema de Computo para capturar quejas
Definir area de trabajo

Contratar técnicos

Capacitar técnicos

Visita a clientes

Definir cartera de clientes

Asignar cartera de clientes a tecnicos

Crear historial de clientes

Crear metas de respuesta a clientes

Objetivo B

APLICAR METODOLOGIA PARA IMPLANTAR UN SISTEMA DE CALIDAD
PARA LOS CLIENTES

Actividades:

Reuniones con el departamento de servicio a clientes
Asignar a un coordinador

Crear base de estadisticas por clientes

Formar equipo de trabajo

Nombrar lider

Conseguir facilitador

Determinar horario de reuniones

Nombrar patrocinador

Definir marco de referencia

Evaluacion y determinacion de mejoras



Objetivo C

PROGRAMA PARA CAMBIAR LOS VALORES DEL PERSONAL DE LA
EMPRESA

Actividades:

Programa de incentivos

Evaluacion a trabajadores

Prestaciones a los empleados

Promocion de empleados

Programa de capacitacion en filosofia de calidad total
Definir que valores

Reuniones interfamiliares

Canasta basica

Encuestar que los motiva

Averiguar jerarquia de valores predominantes



Meta # 3

Crear un Programa de capacitacién continua para el Personal.

Objetivo A
CREAR UNA AREA DE CAPACITACION

Actividades:

Definir el area de capacitacion
Buscar instructor

Seleccionar participantes
Establecer horarios

Material didactico

Formar grupos de capacitacion
ilstalacion aire condicionado
Instalacién de red de computadoras
Instalacién de linea telefénica y fax
Instalacion de mobilario

Objetivo B
INSTITUIR UN PROGRAMA DE CAPACITACION EXTERNA

Actividades:

Contactar universidades

Contactar empresas asesoras
Solicitar programas de capacitacion
Solicitar presupestos

Seleccionar Empresa 6 Universidades
Seleccionar curso

Seleccionar locacion

Contratar dicha Institucién

Selecjonar fechas y horarios de curso
Evaluacién del curso



Objetivo C

.

CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION VIDEOGRAFICA

Actividades

Acondicionar area de capacitacion
Adquisicion del sistema de video
Adquisicion de videocassetes
Adquisicién de mobiliario

Crear videoteca

Conseguir material didactico
Cableado de sistema de video
Instalacion del sistema de audio
Adgquirir equipo de mantenimiento
Contratar a técnico de mantenimiento



Meta # 4
Establecer Politicas para 13 atencién a nuestros Clientes,
Objetivo A

ESTABLECER LAS EXPECTATIVAS DE NUESTROS CLIENTES

Actividades

Definir catalogo de cliente
Selectién de clientes

Junta con clientes

Organizar la informacion obtenida
Andlisis de informacion obtenida
Seleccion de expectativas

Elaborar cuestionario de clientes
Aplicacién de cuestionarios

Evaluar resultados de cuestionario
Elaborar documento de expectativas

Objetivo B

EVALUACION DE LOS SERVICIOS DE ATENCION AL CLIENTE DE NUESTRA
COMPETENCIA

Actividades

Definir nuestra competencia

Establecer clientes que queremos obtener

Seleccién de la competencia

Establecer métodos de investigacion

Aplicar métodos de investigacion

Definir el area departamental de nuestros clientes que nos interesa
Definir estrategias que siguen nuestros competidores

Hacer un analisis de fuerzas y debilidades por competidor

Hacer una matriz de todos los competidores con fuerzas y debilidades
Definir fuerzas y debilidades coincidentes en nuestros competidores



Obijetivo C

CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO AL CLIENTE

Actividades

Definir el organigrama del area
Definir perfiles de los puestos
Entrevista a candidatos
Seleccién de candidatos
Capacitacion del personal
Definir el area

Adquirir el mobiliario

Instalacion de lineas telefonicas
Instalacion del equipo eléctrico
Reparto de cartera de clientes



Meta#5
Crear un Plan de Desarrollo de Proveedores.
Objetivo A

CONTAR CON PROVEEDORES CERTIFICADOS

Actividades:

Contactar a empresa con lista de proveedores certificados
Contactar proveedores

Solicitar informacion a proveedores

Solicitar documentacién de certificacion

Solicitar garantias

Solicitar tiempos de entregas

Seleccionar proveedores

Solicitar referencias a proveedores

Solicitar términos de crédito

Contratar proveedores

A

Objetivo B

CREAR UN CATALOGO DE PROVEEDORES

Actividades:

Contactar departamento de informatica
Solicitar desarrollo de base de datos
Pruebas preliminares del sistema
Pruebas finales del sistema
Aprobacidn del sistema

Captura del catélogo de proveedores
Instalacion del sistema en la red
Capacitacion del personal de compras
Proceso de pruebas del sistema
Aceptacion del sistema

1
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Objetivo C

ENLACE A INTERNET PARA CONSULTAR PROVEEDORES

Actividades:

Definir personal que accesara a internet

Crear el grupo

Definir herramienta de acceso

Capacitar personal de compras

Definir horas de consulta

Crear catalogo de acceso a proveedores

Instalacion de red de acceso a internet a depto. de compras
Instalacion de equipo de acceso a internet

Pruebas de la red instalada

Pruebas del sistema de acceso a internet



Meta #6

Mejorar El Nivel de Vida de nuestros Empleados.
Objetivo A

CREAR ENCUESTAS PARA LA MOTIVACION PERSONAL

Actividades:

Crear sistema de cuestionario

Seleccion de preguntas segun el tipo de personal
Reparticion de cuestionario

Seleccionar buzén de correspondencia

Archivar propuestas de respuestas

Andlisis de seleccion de propuestas

Aprobacion de direccion 6 staff

Implementar dicha propuesta en el sistema de finanzas
Aplicacién de propuesta

Encuestas de satisfaccion del empleado

Objetivo B

CREAR PROGRAMA DE REUNIONES INTERFAMILIARES

Actividades

Encuestar al personal

Seleccionar el mejor programa de la encuesta
Definir area de reunion

Contactar a propietarios del area de reunion
Solicitar presupuestos

Visita de inspeccion a las areas de reunién
Contratar area de reunion

Definir fechas

Contratar vehiculos de transporte

Solicitar cotizacién de equipo de entretenimiento



Objetivo C

CREAR PROGRAMA DE ADQUISICION DE VIVIENDA

Actividades:

Contactar constructores

Conséguir presupuestos

Contactar a empresa con lista de constructoras certificadas
Solicitar documentacion de planos certificados

Solicitar garantias

Solicitar tiempos de entregas

Seleccionar constructora

Solicitar referencias a constructora

Solicitar términos de crédito

Contratar constructora



Meta#7

Cumplir con las Exigencias de Calidad y Eficiencia de los Nuevos Mercados.

1

Objetivo A

CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE

Actividades:

Evaluacion del personal técnico

Seleccién del personal técnico

Capacitacion del personal técnico

Crear un area percepcién de informacion

Encuestas de avances tecnoldgicos de la competencia
Evaluacion de nuestra condicion tecnolégica actual
Seleccion de nueavas tecnologias a implantar
Compra de equipo

Compra de bibliografia necesaria

Asignacion de recursos financieros

]

Objetivo B

DEFINIR NUESTROS MERCADQS POTENCIALES

Actividades:

Definicion de servicios que pueden ofrecer la empresa
Definicion del area que podemos abarcar

Determinar nuestra competencia

Clasificar competidores

Determinar la cobertura de cada competidor
Identificar los clientes insatisfechos

Identificar debilidades de cada comprador

Identificar causa de clientes insatisfechos

Determinar con cuales de nuestros servicios cubrimos las expectativas de los
clientes Insatisfechos de la competencia

Elaborar lista de posibles clientes



Objetivo C

CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA
COMUNICACION

Actividades:

Recabar informacion

Crear bancos de informacién

Determinar herramientas de estadisticas de emplear

Elaborar graficas de nuevas tendencias

Jerarquizar las tendencias de nuevo acuerdo a su importancia
Asignar personal

Determinar un plan para la elaboracién de personal
Capacitacion de personal

Evaluacién de nuevas tecnologias

Organizacion de dichas tecnologias



Meta # 8
Eliminar Intermediarios entre nuestros Productos y los Clientes.
Objetivo A

CREAR DEPARTAMENTO DE VENTA DIRECTO AL USUARIO FINAL

Actividades:

Solicitar vendedores

Selecccionar vendedores

Contratar vendedores

Definir canales de ventas a usuario final
Comprar material de ventas

Instalar linea 800 para dpto. de ventas
Formular plan de comisiones

Definir salarios basicos

Adquisicion de Computadoras Portatiles
Capacitacion en ventas directas a usuario final

Objetivo B

CREAR DPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE

Actividades:

Conseguir lineas telefénicas

Disenar sistema de computo para captura de quejas
Definir area de trabajo

Contratar técnicos

Capacitar técnicos

Visita a clientes

Definir cartera de clientes

Asignar cartera de clientes a técnicos

Crear historia de clientes

Crear metas de respuesta a clientes



Objetivo C

PROGRAMA DE DEMOSTéACION DE NUESTROS PRODUCTOS A CLIENTES

Actividades:

Crear un area de demostracion

Definir area de demostracion

Comprar equipo de demostracion

Diseriar red de demostracion

Implantar red de demostracion

Hacer cartera de clientes para la demostracion
Definir fechas y horarios

Seleccionar expositor

Capacitar al expositor

Definir material didactico para el expositor



Meta#9

Establecer en nuestra Empresa un Entorno Econémico Saludable.

Objetivo A

ESTABLECER UN PROGRAMA PARA CLIENTES DEUDORES

Actividades:

Conseguir informacién acerca de clientes

Determinar los clientes con problemas de pago
Determinar en cada caso las causas del atraso
Identificar las causas comunes

Aplicar analisis de pareto

Elaborar propuesta de soluciones

Definir soluciones para cada causa

Elaborar propuesta de pago a clientes

Presentar propuestas a clientes

Firmar acuerdo de propuestas de soluciones aceptadas

Objetivo B
ESTABLECER UN PROGRAMA PARA EL APOYO DE CLIENTES DEUDORES

Actividades:

Elaborar plan financiero en base a anticipos
Determinacion del alcance del proyecto
Recabar informacion acerca del proyecto
Identificacién de nuestros procesos

Asignacién de tiempos en el proyecto
Determinar nuestros costos

Elaborar planes de adquisiciones

Elaboracion de prosupuestos

Asignacion de recursos en base a presupuestos
Formular planes para control de nuestros erogaciones en base al avance del
proyecto



Objetivo C

CONTAR CON UN FONDO PARA PROGRAMAS DE INCENTIVOS AL
PERSONAL

Actividades:

Determinar el nimero de personal

Hacer evaluacion de nuestro personal

Determinar los valores de personal

Clasificar al personal en base a su respuesta de motivacion
Evaluar los recursos financieros de la Empresa

Elaborar planes de incentivos de la Empresa

Evaluar los planes a evaluar

Definir costos para incentivos

Definir tiempos de aplicacion

Definir el monto de fondo



Meta # 10
Acaparar el Mercado de Internet en México.
Objetivo A

INTRODUCIR EL. CONCEPTO DE INTERNET EN LAS INSTITUCIONES
EDUCATIVAS

Actividades:

Construir un directorio de institucionss educativas
Seleccionar nivel educaciones desde bachilleres a licenciaturas

Seleccionar un grupo representativo de ICANet para contactar a instituciones
educativas

Definir un calendario de juntas con clientes

Entrevistar a los clientes

Definir sus necesidades en base a la informacidn obtenida

Elaborar un plan de posibles soluciones con valores agregados incluidos
Presentar plan por cada tipo de institucidn educativa

Elaborar lista de requerimientos por plan aceptado

Firma de acuerdos entre instituciones educativas e ICANet

Objetivo B

UTILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A
DEPENDENCIAS DEL GOBIERNO

Actividades:

Definir Dependencias 6 Secretarfas a contactar
Establecer un medio de contacto

Elaborar un calendario de juntas con las diferentes dependencias para dar a
conocer a ICANet ‘

Prasentar posibles proyectos de diferentes dependencias
Determinacidn de proyectos viables

Elaboracidn de planes de implementacion

Formacion de equipas para proyectos

Andlisis y presupuesto de cada proyecto

Presentacion de planes a clientes

Firma de aceptacion por partes de clientes



Objetivo C

OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO
INFRAESTRUCTURA DE ICANET

Actividades:

Determinar tipo de empresas a contactar

Establecer un equipo para determinar expectativas de clientes
Entrevista con clientes

Organizacion y analisis de informacién obtenida

Crear matriz cruzada de servicios y necesidades

Elaborar posibilidades de solucién

Presentar propuestas a clientes

Ajuste de propuestas

Plan de implementacion de propuestas aceptadas
Elaboracién de agenda de acuerdo de soluciones



. Meta# 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia fa Calidad Total < inicio = 8/14/95 / Fin =12/18/95>

Aug 13, ‘95

20, '95
Task Name Duration [M|TIW[TJ|FIS siMlTiw[TlFFs
IMPLANTAR UN MANUAL DE CALIDAD TOTAL 40d ) _ i

Aug 27, 95 Sep 3, 95
SerTu?WIT[FIS sIMITIWITTF

ESPECIFICACIONES INTERNAS Sd

REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE - Sd

CREAR SISTEMA DE DOCUMENTACION 3d

PLAN DE CAPACITACION : Sd

PLAN DE GARANTIAS 2d

PLAN DE LA SEGURIDAD DE LA GENTE 2d

ESPECIFICACIONES DE PROVEEDORES 3d »

PLAN DE CERTIFICACION DE EQUIPOS Sd :
10 PLAN DE ACCIONES CORRECTIVAS Sd

11

PLAN DE MEJORAS CONTINUAS

12 | IMPLANTAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION

13 CONSEGUIR AREA DE CAPACITACION

14 PLAN DE EVALUACION INDIVIDUAL

15 FORMAR GRUPOS 2d
16 ENCUESTAS DE CURSOS QUE SE TIENEN QUE DA
17 BUSCAR LA EMPRESA QUE VA A DAR EL CURSO

18 CONSEGUIR MATERIAL DIDACTICO

19 ESTABLECER HORARIOS

20 EVALUACION PERIODICA

21 RETROALIMENTACION AL SISTEMA DE CAPACITAC
22 ENTREGA DE CERTIFICADOS

23 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE ASEGURAMIENTODE L
24 FORMULAR EL PRESUPUESTO PARA EL DEPARTA
25 DEFINIR AREA DONDE SE VA A INSTALAR

26 SOLICITAR EL PERSONAL DEL DEPARTAMENTO




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la Calidad Total

< lnicio = 8/14/85 / Fin =12/1805 >

Aug 13, '95 20,96 27,96 Sep 3, 95
iD__| Task Name Duration WTE%WLUFI_S SIMITIWIT[F[s|sIM[TIW[TIFls|sImMITIW[T[F
27 CONTRATAR AL PERSONAL 1d : : T T
28 EVALUAR AL PERSONAL 5d ;

29 COMPRAR MOBILARIO - 1a - ‘ -
30 COMPRAR EQUIPO DE CALIBRACION Y PRUEBAS 1d
31 CONSEGUIR ASESORES EXTERNOS 1d
32 CONSEGUIR PROVEEDORES PARA CALIBRAR EQUI 1d
33 INSTALACION DE SISTEMA DE COMPUTO 1d




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas onertadas hacia la Calidad Total

< Inicio = 8/14/95 / Fin =12/18/95 >

Task Name

Sep 10, ‘8§

Sep 17,95

Sep 24, ‘96

Oct 1

Duration

s]m[rivs]

{ IMPLANTAR UN MANUAL DE CALIDAD TOTAL

40d

ESPECIFICACIONES INTERNAS

al

REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE

5d

CREAR SISTEMA DE DOCUMENTACION

PLAN DE CAPACITACION

3di-.
i
&d

PLAN DE GARANTIAS

PLAN DE { A SEGURIDAD DE LA GENTE

ESPECIFICACIONES DE PROVEEDORES

PLAN DE CERTIFICACION DE EQUIPOS

PLAN DE ACCIONES CORRECTIVAS

PLAN DE MEJORAS CONTINUAS

IMPLANTAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION

i

CONSEGUIR AREA DE CAPACITACION

PLAN DE EVALUACION INDIVIDUAL

FORMAR GRUPOS

16

ENCUESTAS DE CURSOS QUE SE TIENEN QUE DA

17

BUSCAR LA EMPRESA QUE VA A DAR EL CURSO

18

18

CONSEGUIR MATERIAL DIDACTICO

ESTABLECER HORARIOS

20

EVALUACION PERIODICA

21

RETROALIMENTACION AL SISTEMA DE CAPACITAC

22

ENTREGA DE CERTIFICADOS

23

f CREAR UN DEPARTAMENTO DE ASEGURAMIENTO DE L

24

FORMULAR EL PRESUPUESTO PARA EL DEPARTA

25

DEFINIR AREA DONDE SE VA A INSTALAR

26

SOLICITAR EL PERSONAL DEL DEPARTAMENTO

MS[MfT[WjTiF]ﬂS_

SiMITIw]T]FIS

sIMITIW]TIF]s]




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la Calidad Total

< Inicio = 8/14/35 / Fin=12/18/95 >

Sep 10,96 Sep 17,95 Sep 24, 96 Oct 1,
ID__ | Task Name Duration »S}JMIT[W[TIF ]__s_”s IMIT fWTTTFTS' simiT fWiTLFJ“SH sLMJTLw
27 CONTRATAR AL PERSONAL dl AT T AL
28 EVALUAR AL PERSONAL 5d|
29 COMPRAR MOBILARIO" 1]
30 COMPRAR EQUIPO DE CALIBRACION Y PRUEBAS 1d] -
31 CONSEGUIR ASESORES EXTERNOS i
32 | CONSEGUIR PROVEEDORES PARA CALIBRAR EQUI 1d
33 INSTALACION DE SISTEMA DE COMPUTO 1d




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia ia Calidad Total

< Inicio = 8/14/95 / Fin =12/18/95 >

|13 Oct 8, '95 Oct 15, ‘96 Oct 22, ‘96

ID__ | Task Name Duration [T | FIS|SIMITIWIT[F[sisiMITIw[TIF|s]|sImMITIwl[TIF[s|s|m
1 | IMPLANTAR UN MANUAL DE CALIDAD TOTAL 40d o Sk : .
2 ESPECIFICACIONES INTERNAS |
3 REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE ‘
4 CREAR SISTEMA DE DOCUMENTACION %

s PLAN DE CAPACITACION
6 PLAN DE GARANTIAS !
7 PLAN DE LA SEGURIDAD DE LA GENTE

s ESPECIFICACIONES DE PROVEEDORES
9 PLAN DE CERTIFICACION DE EQUIPOS
10 PLAN DE ACCIONES CORRECTIVAS
11 PLAN DE MEJORAS CONTINUAS
12 IMPLANTAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION
13 CONSEGUIR AREA DE CAPACITACION

14 PLAN DE EVALUACION INDIVIDUAL
16 FORMAR GRUPOS
16 ENCUESTAS DE CURSOS QUE SE TIENEN QUE DA
17 BUSCAR LA EMPRESA QUE VA A DAR EL CURSO
18 CONSEGUIR MATERIAL DIDACTICO
T ESTABLECER HORARIOS
20 EVALUACION PERIODICA
21 RETROALIMENTACION AL SISTEMA DE CAPACITAC
22 ENTREGA DE CERTIFICADOS 1d
23 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE ASEGURAMIENTODE L 15d
24 FORMULAR EL PRESUPUESTO PARA EL DEPARTA 3d
25 DEFINIR AREA DONDE SE VA A INSTALAR 1d

26 SOLICITAR EL PERSONAL DEL DEPARTAMENTO 3d




Meta # 1 - Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la Calidad Total

< Inicio = 8/14/95 / Fin =12/18/95 >

s Oct 8, ‘95 Oct 15, '9§ Oct 22, 96
ID | Task Name Duration [T/ F|S|SIMITIWITIF]s|sIMITIW|TIF]s SIMITIWIT]F[s]sTM
27 CONTRATAR AL PERSONAL 1d PETEE MR O :
28 EVALUAR AL PERSONAL 5d ;
29 COMPRAR MOBILARIO - 1d - '
30 COMPRAR EQUIPO DE CALIBRACION Y PRUEBAS 1d
31 CONSEGUIR ASESORES EXTERNOS 1d
3z CONSEGUIR PROVEEDORES PARA CALIBRAR EQUI 1d
33 INSTALACION DE SISTEMA DE COMPUTO 1d




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la Calidad Total < Inicio = 8/14/95 / Fin =12/18/95 >

- Oct 29, ‘85 Nov 5, 95 Nov 12, ‘95 Nov 19, ‘26
iID__| Task Name Duration [T [WITTF[s[sM[TIW]T[FIs[sImM[TIW[T[F[{SISIM[TIW[T]F]S
1 | IMPLANTAR UN MANUAL DE CALIDAD TOTAL 40d e i o
2 ESPECIFICACIONES INTERNAS 5d ﬂ
3 REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE 5d - C -
4 CREAR SISTEMA DE DOCUMENTACION 3d
5 PLAN DE CAPACITACION 54
5 PLAN DE GARANTIAS 2d
7 PLAN DE LA SEGURIDAD DE LA GENTE 2d

) ESPECIFICACIONES DE PROVEEDORES ad
9 PLAN DE CERTIFICACION DE EQUIPOS sd
1 PLAN DE ACCIONES CORRECTIVAS 5d
1% PLAN DE MEJORAS CONTINUAS 5d
12 IMPLANTAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION 36d
3 CONSEGUIR AREA DE CAPACITACION 2d
14 PLAN DE EVALUACION INDIVIDUAL 5d
15 FORMAR GRUPOS : 2d
16 ENCUESTAS DE CURSOS QUE SE TIENEN QUE DA 54
17 BUSCAR LA EMPRESA QUE VA A DAR EL CURSO 10d
18 CONSEGUIR MATERIAL DIDACTICO 5d
19 | ESTABLECER HORARIOS 1d
20 EVALUACION PERIODICA 2d
21 | RETROALIMENTACION AL SISTEMA DE CAPACITAC 3d
22 ENTREGA DE CERTIFICADOS 1d
23 |CREAR UN DEPARTAMENTO DE ASEGURAMIENTO DE L 15d
u FORMULAR EL PRESUPUESTO PARA EL DEPARTA 3d
25 DEFINIR AREA DONDE SE VA A INSTALAR 1d
26 | SOLICITAR EL PERSONAL DEL DEPARTAMENTO 3d




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la Calidad Total

< Inicio = 8/14/95 / Fin =12/18/35 >

Oct 29, ‘56 Nov &, '96 Nov 12, 86 Nov 18,85

ID__| Task Name Duration | T{WIT[F[SISIMITIWI[TIF]S|SIMITIWITIF[S]ISIMITIW[TIF][s
27 CONTRATAR AL PERSONAL 1d M i RN
28 EVALUAR AL PERSONAL 5d ﬁ
29 COMPRAR MOBILARIO- 1d - 4 -
30 COMPRAR EQUIPO DE CALIBRACION Y PRUEBAS 1d
31 CONSEGUIR ASESORES EXTERNOS 1d
32 CONSEGUIR PROVEEDORES PARA CALIBRAR EQUI 1d

INSTALACION DE SISTEMA DE COMPUTO 1d

33




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la Calidad Total

< Inicio = 8/14/95 / Fin =12/18/95 >

Task Name

Duration

Nov 26, "95

Dec 3, 95

Dec 10, "96

Dec 17, 95

IMPLANTAR UN MANUAL DE CALIDAD TOTAL

40d

ESPECIFICACIONES INTERNAS

5d}.

REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE -

5d

CREAR SISTEMA DE DOCUMENTACION

g

PLAN DE CAPACITACION

PLAN DE GARANTIAS

PLAN DE LA SEGURIDAD DE LA GENTE

ESPECIFICACIONES DE PROVEEDORES

PLAN DE CERTIFICACION DE EQUIPOS

10

PLAN DE ACCICGNES CORRECTIVAS

11

PLAN DE MEJORAS CONTINUAS

12

IMPLANTAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION

13

CONSEGUIR AREA DE CAPACITACICN

14

PLAN DE EVALUACION INDIVIDUAL

15

FORMAR GRUPOS

16

ENCUESTAS DE CURSOS QUE SE TIENEN QUE DA

17

BUSCAR LA EMPRESA QUE VA A DAR EL CURSO

18

CONSEGUIR MATERIAL DIDACTICO

18

ESTABLECER HORARIOS

20

EVALUACION PERIODICA

21

RETROALIMENTACION AL SISTEMA DE CAPACITAC

ENTREGA DE CERTIFICADOS

23

1
i
}
t

CREAR UN DEPARTAMENTO DE ASEGURAMIENTODE L

24

]
]
1
H

FORMULAR EL PRESUPUESTO PARA EL DEPARTA

25

DEFINIR AREA DONDE SE VA A INSTALAR

26

SOLICITAR EL PERSONAL DEL DEPARTAMENTO

sIMITIwiTFls]

_SHLMFT[WITQFJES“S{MITLW[T[FlS‘

SIMITIW[T




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la Calidad Total

< Inicio = 8/14/95 / Fin =12/18/35>

Nov 26, 95 Dec 3, 96 Dec 10, '95 Dec 17, 95
ID__| Task Name Duration | SIMITIWIT[F[sIsImMITIw[T[F]s|siMITIw|TIF[s|sIM[TIWIT
27 CONTRATAR AL PERSONAL 1af - T 2 T
28 EVALUAR AL PERSONAL 5d
23 - COMPRAR MOBILARIO 1df
30 | COMPRAR EQUIPG DE CALIBRAGION Y PRUEBAS ]
31 CONSEGUIR ASESORES EXTERNOS 1a] -
32 |  CONSEGUIR PROVEEDORES PARA CALIBRAR EQUI 1d}
33 INSTALACICON DE SISTEMA DE COMPUTO -L




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar las nuevas tendencias administrativas orientadas hacia la Calidad Total < Inicio : 8/14/385 / Fin : 12/18/95 >

IMPLANTAR UN
MANUAL DE CALIDAD

1 40d
8/14/95 10/6/95 -

ESPECIFICACIONES REQUERIMIENTOS DEL CREAR SISTEMA DE PLAN DE PLAN DE GARANTIAS
INTERNAS CLIENTE DOCUMENTACION CAPACITACION
2 5d 3 5d 4 3d 1 5 5d 6 2d
8/14/95 8/18/95 8/21/95 8/25/85  BES s30es | jari95 9/6/95 9/7/95 9/8/95
-,
PLAN DE LA ESPECIFICACIONES PLAN DE PLAN DE ACCIONES PLAN DE MEJORAS
SEGURIDAD DE LA DE PROVEEDORES CERTIFICACION DE CORRECTIVAS CONTINUAS
7 2d 8 3d 8 5d 10 5d 11 s5d
9/11/95  [en2ms 9/13/95 9/15/95 or18es  lorzres § fezsm5 . |8r29/95 10/2/95 10/6/95




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar [as nuevas tendencias administrativas crientadas hacia la Calidad Total < Inicio : 8/14/95 / Fin: 12/18/85 >

IMPLANTAR UN
PROGRAMA DE

12 36d

10/9/95 11/27/95

CONSEGUIR AREA DE
CAPACITACION

PLAN DE EVALUACION
INDIVIDUAL

FORMAR GRUPGS

BUSCAR LA EMPRESA
QUE VA ADAREL

13 2d

10/9/95 10/10/95

14 Sd

15 2d

ENCUESTAS DE
CURSOS QUE SE
16 Sd

10/11/35 10/17/85

10/18/85 10/19/85

10/20/95 10/26/85

17 10d

10/27/95 11/9/95

CONSEGUIR MATERIAL

11/10/95 11/16/35

11/17/95 11/17/95

Yii2zes  fii21es

ESTABLECER EVALUACION RETROALIMENTACION ENTREGA DE
DIDACTICO HORARIOS PERIGCDICA AL SISTEMA DE CERTIFICADOS
18 Sd 19 1d 20 2d 21 3d 2 id

§1172235 11724095

Vi1zzes  1127r8s




Meta # 1 : Crear un programa para aplicar Ias nuevas tendencias administrativas orientadas hacia ia Calidad Total < Inicio : 8/14/95 / Fin: 12/18/95 >

CREAR UN
> DEPARTAMENTO DE

23 15d
11/28/95 12/18/95

CONSEGUIR
ASESORES EXTERNOS

31 1d

11/28/95 11/28/95

11/28/95 11/28/85

CONSEGUIR INSTALACION DE
PROVEEDORES PARA | SISTEMA DE
32 1d 33 1d

11/29/985 11/29/95

CONTRATARAL

FORMULAR EL DEFINIR AREA DONDE SOLICITAR EL EVALUAR AL
PRESUPUESTO PARA SE VA A INSTALAR PERSONAL DEL PERSONAL PERSONAL

24 3d 25 1d 26 3d | | 27 1d 28 5d
11/28/95  |11/30/95 12/1/35 12/1/95 12/4/95 12695 |} §12795 12/7/85 12/8/95 12/14/95

COMPRAR MOBILARIO

COMPRAR EQUIPO DE
CALIBRACION Y

29 1d

12/15/95 1215/95

30 id

12/18/85 12/18/95




Meta # 2 : Aplicar la metodologia del mejoramiento continuo a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/19/85 / Fin : 6/21/96 >

Dec 17, ‘96

Dec 24, '95

Dec 31, ‘86

Jan7,'96

sIMITIwIlIT[F]Ss

ID__|Task Name Duration | T[W[T[F[s|SIM[TIW[TIF]S[s[MITIWIT[F]S
1 [CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTES 84d v , _
2 DEFINIR AREA DE TRABAJO

3 [~ CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS

4 DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURAR
5 CONTRATAR TECNICOS

6 CAPACITAR TECNICOS

7 DEFINIR CARTERA DE CLIENTES

8 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS

s CREAR UN HISTORIAL DEL CLIENTE

10 VISITA A CLIENTES

11 CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES

12 | APLICAR LA METODOLOGIA PARA IMPLEMENTAR UN S
13 REUNIONES CON EL CEPARTAMENTO DE SERVICIO
14 NOMBRAR PATROCINADOR

15 ASIGNAR UN COORDINADOR

16 CONSEGUIR FACILITADOR

17 FORMAR EQUIPO DE TRABAJO

18 NOMBRAR LIDER

18 CREAR BASE DESTADISTICAS POR CLIENTE

20 DEFINIR MARCO DE REFERENCIA DE LA EMPRESA
21 DETERMINAR HORARIOS DE REUNIONES

22 EVALUACION Y DETERMINACION DE MEJORAS

23 |PROGRAMA PARA CAMBIAR LOS VALORES DEL PERSO
24 DEFINIR LOS VALORES A CAMBIAR

25 PROGRAMA DE CAPACITACION EN FILOSOFIA DE C

26

AVERIGUAR JERARQUIA DE VALORES PREDOMINAN




Meta # 2 : Aplicar la metodologfa del mejoramiento continuc a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/19/95 / Fin : 6/21/96 >

Dec 17,96 Dec 24,95 Dec 31,96 Jan7,'36
ID__| Task Name Duration [ TIW[TTF]s/SIMITIW]TTF[s|s[MITIW[TIFIs|sIM[TIW[T[F[s
27 DETERMINAR QUE LOS MOTIVA 1d g R R
28 PROGRAMA DE INCENTIVOS 5d .
29 EVALUACIONDE LOS TRABAJOS 5d ‘ -
30 PRESTACIONES DE LOS EMPLEADOS 2d
31 PROMOCION DE LOS EMPLEADOS 2d
32 REUNIONES INTERFAMILIARES 1d
33 CANASTAS BASICAS 1d




Meta # 2 : Aplicar la metodologia del mejoramiente continuo a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/19/95 / Fin : 6/21/96 >

Jan 14, "96 Jan 28, '96 Feb 4, '38

Jan21, 96
Task Name Duration [M]T[W[T]F[S|SIMIT[W[T[F[s|s[MITIW[T[F[s[S[M[TIW[T[F[s
'CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTES | 84d , —

+

DEFINIR AREA DE TRABAJO

CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS

DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURAR

CONTRATAR TECNICOS

CAPACITAR TECNICOS

DEFINIR CARTERA DE CLIENTES

ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS

CREAR UN HISTORIAL DEL CLIENTE

10

VISITA A CLIENTES

1

CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES

| APLICAR LA METODOLOGIA PARA IMPLEMENTAR UN SI

13

REUNIONES CON EL DEPARTAMENTO DE SERVICIO

14

NOMBRAR PATROCINADOR

15

ASIGNAR UN COORDINADOR

16

CONSEGUIR FACILITADOR

17

FORMAR EQUIPO DE TRABAJO

18

NOMBRAR LIDER

18

CREAR BASE DESTADISTICAS POR CLIENTE

20

DEFINIR MARCO DE REFERENCIA DE LA EMPRESA

21

DETERMINAR HORARIOS DE REUNIONES

22 EVALUACION Y DETERMINACION DE MEJORAS

23 | PROGRAMA PARA CAMBIAR LOS VALORES DEL PERSO
24 DEFINIR LOS VALORES A CAMBIAR

25 PROGRAMA DE CAPACITACION EN FILOSOFIA DE C
26 AVERIGUAR JERARQUIA DE VALORES PREDOMINAN




Meta # 2 : Aplicar la metodologla del mejoramiento continuo a nuestros procesos criticos < inicio : 12/19/85 / Fin : 6/21/96 >

Jan 14, ‘96 Jan 21, 96 Jan 28, ‘9§ Feb4,'96
ID | Task Name Duration (M| TIWITiF{sIS{MITIWIT|[FIs|{sImMI{TIw[T{FIslsIMITIWITIFIsS
27 DETERMINAR QUE LOS MOTIVA 1d e g sl o
28 PROGRAMA DE INCENTIVOS 5d
29 EVALUACION DE LOS TRABAJOS 5d -
30 PRESTACIONES DE LOS EMPLEADOS 2d
31 PROMOCION DE LOS EMPLEADOS 2d
32 REUNIONES INTERFAMILIARES | 1d
33 CANASTAS BASICAS ‘i 1d




Meta # 2 : Aplicar la metodologia del mejoramiento continuo a nuestres procesos criticos < inicio - 12/19/35 / Fin : 6/21/96 >

Feb 18, ‘96

Feb 25, ‘96

Mar 3, ‘98

SsiMI{TIWI[T]F[S]|

sIM[TIW[TIFIs

s{M{TIWITIF

Feb 11, 96
ID__ | Task Name Duration [SIM[TIW[T[F[S
1 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTES
2 DEFINIR AREA DE TRABAJO
3 CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS
4 DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURAR sd}
5 CONTRATAR TECNICOS 10d}
6 CAPACITAR TECNICOS 20d
7 DEFINIR CARTERA DE CLIENTES sal
8 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS 2d ‘
s | CREARUN HISTORIAL DEL CLIENTE 5|
10 VISITA A CLIENTES 10d] - :
11 CREARMETAS DE RESPUESTA A CLIENTES sd}
12 APLICAR LA METODOLOGIA PARA IMPLEMENTAR UN Si 25d|
3 REUNIONES CON EL DEPARTAMENTO DE SERVICIO 2|
14 NOMBRAR PATROCINADOR 1d  . ’
15 ASIGNAR UN COORDINADOR 1d}
16 CONSEGUIR FACILITADOR 5d|-
17 FORMAR EQUIPO DE TRABAJO 5d
18 NOMBRAR LIDER 1a]
19 CREAR BASE DESTADISTICAS POR CLIENTE sd
20 DEFINIR MARCO DE REFERENCIA DE LA EMPRESA x|
21 DETERMINAR HORARIOS DE REUNIONES 1d]
22 | EVALUACION Y DETERMINACION DE MEJORAS 2d|
23 PROGRAMA PARA CAMBIAR LOS VALORES DEL PERSO 26d |
24 | DEFINIRLOS VALORES A CAMBIAR 1d
| 25 PROGRAMA DE CAPACITACION EN FILOSOFIA DE C 5d
26 AVERIGUAR JERARQUIA DE VALORES PREDOMINAN 2d




Meta # 2 : Aplicar la metodologla del mejoramiento continuo a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/19/35 / Fin: 6/21/96 >

Feb 11,96 Feb 18, ‘96 Feb 25, '96 Mar 3, ‘96
ID__ | Task Name Duration [S[M[TIW[T[FIs|s|M|TIW[T|F][s|[sIMITIW[T[F]s[s[M[TIW[TIF
27 DETERMINAR QUE LOS MOTIVA 1d] . s e :
28 PROGRAMA DE INCENTIVOS 5d )
29 EVALUACION DE LOS-TRABAJOS 5d - " -
30 PRESTACIONES DE LOS EMPLEADOS 2d}:
31 PROMOCION DE LOS EMPLEADOS 2d
32 REUNIONES INTERFAMILIARES 1]
33 CANASTAS BASICAS 1d




Meta # 2 : Aplicar la metodologla del mejoramiento continuo a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/19/95 / Fin : 6/21/26 >

Mar 10, ‘96 Mar 17, °96 Mar 24, ‘96 Mar 31, ‘86

ID__| Task Name Duration | S| STMITIW[TIF[S|SIM[TIW[T]|F]s|SIMITIWIT[FIs|simM[TIW|T
1 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTES D 22— ——
2 | DEFINIRAREA DE TRABAJO 2d| i T :

3 CONSBGUIR LINEAS TELEFONICAS

4 DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURAR

P CONTRATAR TECNICOS

3 CAPACITAR TECNICOS

7 DEFINIR CARTERA DE CLIENTES

8 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS

9 CREAR UN HISTORIAL DEL CLIENTE
10 VISITA A CLIENTES

11 . CREARMETAS DE RESPUESTA A CLIENTES

12 APLICAR LA METODOLOGIA PARA IMPLEMENTAR UN Sl TIE

13 REUNIONES CON EL DEPARTAMENTO DE SERVICIO 2d _‘ e

14 NOMBRAR PATROCINADOR 1id 'ﬁ i

15 ASIGNAR UN COORDINADOR 1d ‘;

16 |  CONSEGUIR FACILITADOR 5d

17 FORMAR EQUIPO DE TRABAJC 5d| -

18 NOMBRAR LIDER 19§

19 CREAR BASE DESTADISTICAS POR CLIENTE 5d ki i

20 DEFINIR MARCO DE REFERENCIA DE LA EMPRESA 2d

2 DETERMINAR HORARIOS DE REUNIONES 1d

22 EVALUACION Y DETERMINACION DE MEJORAS 2d}

23 PROGRAMA PARA CAMBIAR LOS VALORES DEL PERSO 28d] i

24 DEFINIR LOS VALORES A CAMBIAR 1d} i

25 PROGRAMA DE CAPACITACION EN FILOSOFIA DE C 5d|

26 |  AVERIGUAR JERARQUIA DE VALORES PREDOMINAN '

2d




Meta # 2 : Aplicar la metodologfa del mejoramiento continuo a nuestros procesos criticos

< Inicio : 12/19/95 / Fin : 6/21/96 >

Mar 10, ‘96 Mar 17, ‘96 Mar 24, 96 Mar 31, 's6
ID | Task Name Duration siM{TIw[T[F[s{s[MITIwlT[F{sism[TIw[T[F]s|sIm{TIw]T
27 DETERMINAR QUE LOS MOTIVA LT S :
28 PROGRAMA DE INCENTIVOS Sdfiiii
29 EVALUACION DE LOS TRABAJOS 5d = -
30 PRESTACIONES DE LOS EMPLEADOS 2d
31 PROMOCION DE LOS EMPLEADOS 2d
32 REUNIONES INTERFAMILIARES d| i

33

CANASTAS BASICAS

id




Meta # 2 : Aplicar ia metodoiogla del mejoramiento continuo a nuestres procesos criticos

< lnicic : 12/19/95 / Fin: 6/21/96 >

26

Apr7, ‘96 Apr 14, ‘96 Apr 21, ‘96 Apr 28,
1D__|{ Task Name Duation [Fs|s[MITIwITIFls]siMITIw[T[r[s[SIM|TIW[T]Fis|siM[T]w
1 |CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTES 84d R : :
2 OEFINIR AREA DE TRABAJO 2d
3 CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS 20d - -

P DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURAR 5d
5 CONTRATAR TECNICOS
3 CAPACITAR TECNICOS
7 DEFINIR CARTERA DE CLIENTES
8 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS
s CREAR UN HISTORIAL DEL CLIENTE
10 VISITA A CLIENTES
£ I CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES
12 APLICAR LA METODOLOGIA PARA IMPLEMENTAR UN Si
B REUNIONES CON EL DEPARTAMENTO DE SERVICIO
13 NOMBRAR PATROCINADOR
16 ASIGNAR UN COORDINADOR
6 CONSEGUIR FACILITADOR
17 FORMAR EQUIPO DE TRABAJO
18 NOMBRAR LIDER
T CREAR BASE DESTADISTICAS POR CLIENTE
20 DEFINIR MARCO DE REFERENCIA DE LA EMPRESA 2d
21 DETERMINAR HORARIOS DE REUNIONES 14
22 | EVALUACION Y DETERMINACION DE MEJORAS 2d
23 PROGRAMA PARA CAMBIAR LOS VALORES DEL PERSO 26d
|24 DEFINIR LOS VALORES A CAMBIAR 1d
25 PROGRAMA DE CAPACITACION EN FILOSOFIA DE C 5d
AVERIGUAR JERARQUIA DE VALORES PREDOMINAN 2d




Meta # 2 : Aplicar ia metodologfa del mejoramiento continuc a nuestros procesos criticos < Inicio | 12/19/85 / Fin : 6/21/96 >

Apr7, 96 Apr 14,96 Apr 21, 96 Apr 28,
iD__| Task Name Duration | F{SISIMITIWI[TIFIS|sIMITIW[TIFIsIsIM[TIW{TIF[s|sim[TIw
27 DETERMINAR QUE LOS MQOTiVA id gL SRR WAL S
28 PROGRAMA DE INCENTIVOS &d
29 EVALUACION DE LOS TRABAJOS 5d -

30 |  PRESTACIONES DE LOS EMPLEADOS 2
31 PROMOCION DE LOS EMPLEADOS 2d
32 ’ REUNIONES INTERFAMILIARES id

i CANASTAS BASICAS id

33




Meta # 2 : Aplicar la metodologia del mejoramiento continuo a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/19/95 / Fin : 6/21/96 >

‘86 May 5, '96 May 12, '96 May 19, ‘96 Ma
ID__| Task Name Duration [ TIFIS|SJMJTIW]|TIFIs VSTM[T[WTTTFIS sWFTWvﬁ']Fis_simj-r
1 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTES 84d i T : i
2 DEFINIR AREA DE TRABAJO 2d
S CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS 20d - -
4 DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURAR 5d
s CONTRATAR TECNICOS 10d
6 CAPACITAR TECNICOS
7 | DEFINIR CARTERA DE CLIENTES
8 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS
s CREAR UN HISTORIAL DEL CLIENTE
10 VISITA A CLIENTES
11 CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES
12 APLICAR LA METCDOLOGIA PARA IMPLEMENTAR UN SI
13 REUNIONES CON EL DEPARTAMENTO DE SERVICIO
14 NOMBRAR PATROCINADOR
187 ASIGNAR UN COORDINADOR
16 . CONSEGUIR FACILITADOR
17 FORMAR EQUIPO DE TRABAJO
18 NOMBRAR LIDER
19 | CREAR BASE DESTADISTICAS POR GLIENTE
20 DEFINIR MARCO DE REFERENCIA DE LA EMPRESA
21 DETERMINAR HORARIOS DE REUNIONES
22 EVALUACION Y DETERMINACION DE MEJORAS
23 | PROGRAMA PARA CAMBIAR LOS VALORES DEL PERSO
24 DEFINIR LOS VALORES A CAMBIAR
25 PROGRAMA DE CAPACITACION EN FILOSOFIA DE C
26 AVERIGUAR JERARQUIA DE VALORES PREDOMINAN
t




Meta # 2 : Aplicar la metodologia del mejoramierntc continuc a nuestros procesos critices < Inicio : 12/19/85 / Fin : 6/21/96 >

‘96 May 8§, ‘96 May 12, ‘96 May 19, "96 Ma
(D__| Task Name Duration | TIF[S[SIMITIWITIF[S|ISIMITIW|TIFiSISIMITIW|TIF|SISIMIT
27 DETERMINAR QUE LOS MOTIVA 1d 5t o B S .
28 PROGRAMA DE INCENTIVOS 5d i
29 i EVALUACION DE LOS TRABAJOS Sd - | -
30 f PRESTACIONES DE LOS EMPLEADOS 2d
31 PROMOCION DE LOS EMPLEADQOS 2d
32 REUNIONES INTERFAMILIARES 1d
33 CANASTAS BASICAS 1d




Meta # 2 : Aplicar la metodologla del mejoramiento continuo a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/19/95 / Fin : 6/21/96 >

f 26, '96 Jun 2, ‘96 Jun 9, '96 Jun 16, '86
ID__| Task Name Duration (W] T F[S s]MJT[w}T]F[sws[MLT[wJTIFj‘s:;TMIT{WJT]FFS SiM
1 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTES 84d SEE CEsn R R S
2 f DEFINIR AREA DE TRABAJO 2d )
3 CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS - 20d g v - : foee T
s DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURAR 5d %
5 CONTRATAR TECNICOS 10d
§  CAPACITAR TECNICOS
7T DEFINIR CARTERA DE CLIENTES
8 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS
s CREAR UN HISTORIAL DEL CLIENTE
10 | VISITA A CLIENTES

11 CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES

12 | APLICAR LA METODOLOGIA PARA IMPLEMENTAR UN SI
13 REUNIONES CON EL DEPARTAMENTO DE SERVICIO
14| NOMBRAR PATROGINADOR
5 | ASIGNAR UN COGRDINADOR
16| CONSEGUIR FACILITADOR
7 FORMAR EQUIPO DE TRABAIO

18 | NOMBRAR LIDER
19 CREAR BASE DESTADISTICAS POR CLIENTE
20 DEFINIR MARGO DE REFERENGIA DE LA EMPRESA
21 , DETERMINAR HORARIOS DE REUNIONES

""22 | EVALUAGION Y DETERMINAGION DE MEJORAS

" "23 | PROGRAMA PARA CAMBIAR LOS VALORES DEL PERSO

24 DEFINIR LOS VALORES A CAMBIAR

26 PROGRAMA DE CAPACITACION EN FILOSOFIA DE C

26 AVERIGUAR JERARQUIA DE VALORES PREDOMINAN




Meta # 2 : Aplicar fa metodologia dei mejoramiento continuo a nuestros procesos criticos < {nicio : 12/19/95 / Fin 1 6/21/96 >

26, 96 Jun 2, '96 Jun 8, ‘96 Jun 16, 96
ID__| Task Name Duration | W T]FIS” sIMITIWI[T[F]s s[MFTIWITlFls__s[MlTJwLTJFfs_slM
27 DETERMINAR QUE LOS MOTIVA 1d s : . o
28 PROGRAMA DE INCENTIVOS 5d
29 EVALUACION DE LOS TRABAJOS - 5d
30 PRESTACIONES DE LOS EMPLEADOS 2d
31 PROMOCION DE LOS EMPLEADOS 2d
32 REUNIONES INTERFAMILIARES 1d
33 CANASTAS BASICAS 1d




Meta # 2 : Aplicar la metodologfa del Mejoramiento Continuo a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/19/95 / Fin : 6/21/96 >

CREAR UN
DEPARTAMENTO DE
1 84ad
12/19/95  |4/12/96 - -
DEFINIR AREA DE CONSEGUIR LINEAS DISENAR SISTEMA DE CONTRATAR CAPACITAR TECNICOS
TRABAJO TELEFONICAS COMPUTO PARA TECNICOS
2 2d 3 20d 3 5d S 10d 6 20d
12119/95  [12/20/85 122195 117196 [1118m6  [124m6 112596 [2/7/96 2/8/96 3/6/96

Al
DEFINIR CARTERA DE ASIGNAR CARTERA DE CREAR UN HISTORIAL VISITA A CLIENTES CREAR METAS DE
CLIENTES CLIENTES A TECNICOS DEL CLIENTE RESPUESTA A
7 5d 8 2d | 9 5d 10 10d 11 5d
377/96 3/13/96 anase  |ansmee | Ja1896  |322196 25/96  |4/5096 4/8/96 4/12/96




APLICAR LA
METODOLOGIA PARA

Meta # 2 : Aplicar la metodologia del Mejoramiento Continuo a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/19/95 / Fin : 6/21/96 >

12 25d

4/15/96 - 5/17/96

REUNIONES CON EL NOMBRAR ASIGNAR UN CONSEGUIR FORMAR EQUIPO DE
DEPARTAMENTO DE PATROCINADOR COORDINADOR FAGILITADOR TRABAJO
13 2d 14 id 15 1d || 16 5d 17 5d
4/15/96  |a116/96 417/196  |417/96 faram6  janese | fv15m6 w2596 426196 {51296

_f

w
NOMBRAR LIDER CREAR BASE DEFINIR MARCO DE DETERMINAR EVALUACION Y

DESTADISTICAS POR REFERENCIA DE LA HORARIOS DE DETERMINACION DE

18 1d 19 Sd 20 2d | | 21 1d | { 2 2d
5/3/96 5/3/96 5/6/96 5/10/96 Jsnace  |sname Jonsme  fsiisme | §si16r06  |sn7ee




Meta # 2 : Aplicar la metodologia del Mejoramiento Continuo a nuestros procesos criticos < Inicio : 12/18/85 / Fin: 6/21/96 >

PROGRAMA PARA
CAMBIAR LOS

23 250

15/20/96 6/21/96 - -

DEFINIR LOS VALORES PROGRAMA DE AVERIGUAR DETERMINAR QUE LOS PROGRAMA DE

A CAMBIAR CAPACITACION EN JERARQUIA DE MOTIVA INCENTIVOS

24 1d 25 5d 26 2d 27 id 28 5d
5/20/96 5/20/96 5121/96 5127196 §sr28/96 5/29/96 §5/3096 5/30/96 5/31/96 6/6/96
EVALUACION DE LOS PRESTACIONES DE PROMOQCION DE LOS REUNIONES CANASTAS BASICAS
TRABAJOS LOS EMPLEADOS EMPLEADOS INTERFAMILIARES

29 54 30 2d 31 2d 32 1d 33 id
6/7/96 6/13/96 Yer1496 6/17/96 fe/1a06 6/19/96 6/20/96 6/20/96 6/21/96 5/21/96




Meta # 3 : Crear un programa de Capacitacién continua para el Personal

< Inicio : 6/22/96 / Fin : 8/19/96 >

Jun 23, ‘96 Jun 30, 88 Jul 7,98
ID__ | Task Name Duration sIMITIWIT]Fisis i M|TIWITIF]s|s[M[TIWIT
1 |CREAR UNA AREA DE CAPACITACION 17d i
2 DEFINIR EL AREA DE CAPACITACION 1d}
3 INSTALACION AIRE CONDICIONADO [+ 10g
4 FORMAR GRUPOS DE CAPACITACION i 1af
5 SELECCIONAR PARTICIPANTES 2d
6 |  ESTABLECER HORARIOS 1d
7 BUSCAR INSTRUCTOR 5d
8 MATERIAL DIDACTICO 5d|
s INSTALACION DE MOBILARIO 3d
10 INSTALACION DE RED DE COMPUTADORAS 3]’
11 INSTALACION DE LINEA TELEFONICA Y FAX 2d
12 | INSTITUIR UN PROGRAMA DE CAPACITACION EXTERN 14d}
13 CONTACTAR UNIVERSIDADES 3d}
14 CONTACTAR EMPRESAS ASESORAS 3d
15 SOLICITAR PROGRAMAS DE CAPACITACION 1a}
16 SOLICITAR PRESUPESTOS ad
17 SELECCIONAR EMPRESA O UNIVERSIDADES e
13 SELECCIONAR CURSO 2d _:‘:
19 SELECCIONAR LOCACION 1a]
20 CONTRATAR DICHA INSTITUCION 1d}:
21 SELECIONAR FECHAS Y HORARIOS DE CURSO 1d
22 EVALUACION DEL CURSO 2d}
23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION VIDEOGRA 10d}
24 ACONDICIONAR AREA DE CAPACITACION Sd}:
25 ADQUISICION DEL SISTEMA DE VIDEO 5d |
26 ADQUISICION DE VIDEOCASSETES sd}




Meta # 3 : Crear un programa de Capacitacién continua para el Personal

< Inicio : 6/22/96 / Fin : 8/19/96 >

Jun 23, '96 Jun 30, 96 Jul 7,96
1D __| Task Name Duation | S | S [ M T [w]T[F|s|s|{M[TIw{TIF][s|s|IM]TIWI]T
27 ADQUISICION DE MOBILIARIO Sdf i T
28 CREAR VIDEOTECA
29 CONSEGUIR MATERIAL DIDACTICO
30 CABLEADO DE SISTEMA DE VIDEO
31 INSTALACION DEL SISTEMA DE AUDIO
32 ADQUIRIR EQUIPO DE MANTENIMIENTO

33

CONTRATAR A TECNICO DE MANTENIMIENTO




Meta # 3 : Crear un programa de Capacitacién continua para el Personal

< Inicio : 6/22/96 /Fin: 8/19/96 >

— Jul 14,96 Jul 21,796 Jui 28, '
ID__| Task Name Duration | F | s stfTLwFTIFIs sTMLTleT[FIs_sim{T[w
1 | CREAR UNA AREA DE CAPACITACION 17d A &
2 DEFINIR EL AREA DE CAPACITACION 1d

-3 INSTALACION AIRE CONDICIONADO -10d
4 FORMAR GRUPOS DE CAPACITACION 1d
5 SELECCIONAR PARTICIPANTES 2d

6 ’ ESTABLECER HORARIOS 1d
7 | BUSCAR INSTRUCTOR sd
8 MATERIAL DIDACTICO sd
9 INSTALACION DE MOBILARIO 3d
10 INSTALACION DE RED DE COMPUTADORAS 3d
11 INSTALACION DE LINEA TELEFONICA Y FAX 2d
12 INSTITUIR UN PROGRAMA DE CAPACITACION EXTERN 14d

3 CONTACTAR UNIVERSIDADES 3d
14 |  CONTACTAR EMPRESAS ASESORAS 3d
35 | SOLICITAR PROGRAMAS DE CAPACITACION 1d
16 SOLICITAR PRESUPESTOS 3d
17 SELECCIONAR EMPRESA O UNIVERSIDADES 1d
18 SELECCIONAR CURSO 2d
19 SELECCIONAR LOCACION 1d
20 CONTRATAR DICHA INSTITUCION 1d
21 SELECIONAR FECHAS Y HORARIOS DE CURSO 1d
22 EVALUACION DEL CURSO 2d
23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION VIDEOGRA 10d

' 24 ACONDICIONAR AREA DE CAPACITACION 5d

26 | ADQUISICION DEL SISTEMA DE VIDEO 5d
26 ADQUISICION DE VIDEOCASSETES 5d




Meta # 3 : Crear un programa de Capacitacién continua para el Personat

< Inicio : 6/22/96 / Fin : 8/19/96 >

33

CONTRATAR A TECNICO DE MANTENIMIENTO

Jul 14, 96 Jui 21, '98 Jui 28,
1D | Task Name Duration | F | s s M TIWITIFlIsl{sImMITIWITI[FTSs
27 ADQUISICION DE MOBILIARIO sd 3
28 | CREAR VIDEOTECA
i
29 | CONSEGUIR MATERIAL DIDACTICQO -
30 CABLEADO DE SISTEMA DE VIDEO
3 INSTALACION DEL SISTEMA DE AUDIO
32 ADQUIRIR EQUIPO DE MANTENIMIENTO




Meta # 3 : Crear un programa de Capacitacién continua para el Personal < Inicio : 6/22/96 / Fin : 8/19/96 >

s Aug 4, 96 Aug 11, 96 A
ID__| Task Name Duation | T | F | S | S [MITJW][T|F[s|sSs[MITIWITIF{s|[sIMI[T
1 CREAR UNA AREA DE CAPACITACION 17d Ay = T '
2 | DEFINIR EL AREA DE CAPACITACION 1d
-3 INSTALACION AIRE CONDICIONADO ~10d
4 FORMAR GRUPOS DE CAPACITACION 1d
5 SELECCIONAR PARTICIPANTES 2d
6 ESTABLECER HORARIOS 1d
7 BUSCAR INSTRUCTOR 5d
T8 MATERIAL DIDACTICO 5d
) INSTALACION DE MOBILARIO ad
10 INSTALACION DE RED DE COMPUTADORAS ad
| 11 INSTALACION DE LINEA TELEFONICA Y FAX 2d
12 INSTITUIR UN PROGRAMA DE CAPACITACION EXTERN 14d
"33 CONTACTAR UNIVERSIDADES ad
s CONTACTAR EMPRESAS ASESORAS ad
15 SOLICITAR PROGRAMAS DE CAPACITACION 1d
IR SOLICITAR PRESUPESTOS 3d
17 | SELECCIONAR EMPRESA O UNIVERSIDADES 1d
18 | SELECCIONAR CURSO 2d
19 SELECCIONAR LOCACION 1d
20 CONTRATAR DICHA INSTITUCION 1d
21 SELECIONAR FECHAS Y HORARIOS DE CURSO 1d
22 EVALUACION DEL CURSO 2d
23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION VIDEOGRA 10d
24 ACONDICIONAR AREA DE CAPACITACION 5d
25 ADQUISICION DEL SISTEMA DE VIDEO 5d
26 ADQUISICION DE VIDEOCASSETES 5d




Meta # 3 : Crear un programa de Capacitaci6n continua para el Personal . < Inicio : 6/22/96 / Fin : 8119/96 >

6 Aug 4,96

ID__ | Task Name Duraion | T [ F [ S | s M TIwW]T]F}]sS]Ss ]
27 ADQUISICION DE MOBILIARIO 5d R S
28 CREAR VIDEOTECA 2d

29 CONSEGUIR MATERIAL DIDACTICO 3d

30 CABLEADO DE SISTEMA DE VIDEO 3d

31 INSTALACION DEL SISTEMA DE AUDIO 2d

32 ADQUIRIR EQUIPO DE MANTENIMIENTO 3d

33 CONTRATAR A TECNICO DE MANTENIMIENTO 5d




CREAR UNA AREA DE
CAPACITACION

Meta # 3 : Crear un programa de Capacitacion Continua para el Persenal

< Inicio : 6/22/96 / Fin: 8/19/96 >

1 17d

6/24/96 7/16/96

DEFINIR EL AREA DE INSTALACION AIRE INSTALACION DE INSTALACION DE RED
CAPACITACION CONDICIONADO MOBILARIO DE COMPUTADORAS
2 1d 3 10d 9 3d 1 10 3d

6/24/96 624/96 6/25/96  |7/8/96 §7r9196 711196 § J7112196  [7116/96
FORMAR GRUPOS DE SELECCIONAR ESTABLECER BUSCAR INSTRUCTOR
CAPACITACION PARTICIPANTES HORARIOS

4 id 5 2d ] id 7 5d

6/24/96 6/24/96 6/25/96 6/26/96 6/27/96 6/27/96 6/24/96 6/28/96

INSTALACION DE
LINEA TELEFONICA Y

11 2d

6/24/96  16/25/96

MATER!IAL DIDACTICO

8 5d

6/24/96  |6/28/96




Meta # 3 : Crear un programa de Capacitacién Continua para el Personal < Inicio : 6/22/96 / Fin: 8/19/96 >

INSTITUIR UN
PROGRAMA DE
12 14d
7/17/96 8/5/96 - -
CONTACTAR CONTACTAR SOLICITAR SOLICITAR SELECCIONAR
UNIVERSIDADES EMPRESAS ASESORAS PROGRAMAS DE PRESUPESTOS EMPRESA ©
13 3d 14 3d 15 1d 16 3d 17 1id
7117196 711996 7/17/96 7/19/96 f7722/96 712296 {72396  {7r2596 Y7r26r96  {7r2696
SELECCIONAR CURSO CONTRATAR DICHA SELECIONAR FECHAS EVALUACION DEL
INSTITUCION Y HORARIOS DE CURSO
18 2d 20 id 21 1d | | 2 J2d
7129196 7/30/96 7/31/96 7/31/96 Yaii/06 8/1/96 ] Jar296 lars96
SELECCIONAR
LOCACION
19 1d
7117196 717196




CREAR UN PROGRAMA
DE CAPACITACION

Meta # 3 : Crear un programa de Capacitacién Continua para el Personal < Inicio : 6/22/96 / Fin: 8/19/96 >

23 10d

8/6/96 8/19/96 - -

ACONDICIONAR AREA CREAR VIDEOTECA CABLEADO DE INSTALACION DEL ADQUIRIR EQUIPO DE
DE CAPACITACION SISTEMA DE VIDEO SISTEMA DE AUDIO MANTENIMIENTO

24 Sd 28 2d 30 3d 31 2d 32 3d

8/6/96 8/12/96 8/13/96 8/14/96 8/15/96 8/19/96 8/6/96 8/7/96 8/6/96 8/8/96
ADQUISICION DEL ADQUISICION DE ADQUISICION DE CONSEGUIR MATERIAL CONTRATARA
SISTEMA DE VIDEO VIDEOCASSETES MOBILIARIO DIDACTICO TECNICO DE

25 Sd 26 Sd 27 Sd 238 [3d 33 Sd

8/6/96 8/12/96 8/6/96 8/12/96 8/6/96 8/12/96 8/6/96 8/8/96 8/6/96 8/12/96




Meta # 4 : Establecer politicas para ia atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin: 12/15/85 >

Sep 3, 85

13,796 20,38 27, 95
ID | Task Name Duration [M] T W[ T[F[S s;ujeru?w}'rlﬂsv siMiTIWiTiFis|{simMjTiwlT
1 |ESTABLECER LAS EXPECTATIVAS DE NUESTROS CLIENTES 42d - Pe—— S—
2 DEFINIR CATALOGO DE CLIENTE 2d
3a- SELECCION DE CLIENTES - sd
4 JUNTA CON CUENTES 2d
5 ORGANIZAR LA INFORMACION OBTENIDA 5d
6 ANAUISIS DE INFORMACION OBTENIDA 5d
7 SELECCION DE EXPEGTATIVAS 2d
8 | ELABORAR CUESTIONARIO DE CUENTES 5d
8 |  APLICACION DE CUESTIONARIOS 1d
10 EVALUAR RESULTADOS DE CUESTIONARIO 104
11 |  ELABORAR DOCUMENTO DE EXPECTATIVAS 5d
12 | EVALUACION DE LOS SERVICIOS DE ATENCION A GLIENTES 30d
13 | DEFINIR NUESTRA COMPETENCIA ad
18  ESTABLECER CLIENTES QUE QUEREMOS OBTENER 5d
15 SELECGION DE LA COMPETENCIA 3d
16 ESTABLECER METODOS DE INVESTIGACION 5d
17 APLICAR METODOS DE INVESTIGACION 5d
18 DEFINIR EL AREA DEPARTAMENTAL DE NUESTROS CLIE 1d
19 DEFINIR ESTRATEGIAS QUE SIGUEN NUESTROS COMPE 3d
20 HACER UN ANALISIS DE FUERZAS Y DEBILIDADES POR C 2d
21 HACER UNA MATRIZ DE TODOS LOS COMPETIDORES C 2d
22 DEFINIR FUERZAS Y DEBILIDADES COINCIDENTES DE N 1d
23 |CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTE 18d
2 DEFINIR EL AREA 1d
25 ADQUIRIR EL MOBILARIO 10d

26

DEFINIR EL ORGANIGRAMA DEL AREA

1d




Meta # 4 : Establecer politicas para la atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 12/15/95 >

Aug 13, ‘95 20,85
MIT|WITIF|[S|SIM]TIWITIFI]S

27,788 Sep 3, 96
s;MrﬁwlTiFls sIMITIw]T

ID Task Name Duration

27 DEFINIR PERFILES DE LOS PUESTOS 5d

28 ENTREVISTA A CANDIDATOS ad

29 SELECCION DE CANDIDATOS 5d - -
30 CAPACITACION DEL PERSONAL 5d

31 INSTALACION DE LINEAS TELEFONICAS 2d

32 INSTALACION DEL EQUIPO ELECTRICO 3d

33 " REPARTO DE CARTERA DE CLIENTES 2d




Meta # 4 : Establecer politicas para la atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/95 /Fin : 12/15/R5 >

Sep 10, 95
SIMITIWITIFIS

1D | Task Name Duration | F | s

1 ESTABLECER LAS EXPECTATIVAS DE NUESTROS CLIENTES 42d

2 DEFINIR CATALOGO DE CLIENTE 2d
"3- 0  SELECCION DE CLIENTES - 54
4 ©  JUNTA CON CLIENTES
5 ORGANIZAR LA INFORMACION OBTENIDA
6 T ANALISIS DE INFORMAGION OBTENIDA
"7 TSELECCION DE EXPECTATIVAS
8 .  ELABORAR CUESTIONARIO DE CLIENTES
8  APLICACION DE CUESTIONARIOS
30 EVALUAR RESULTADOS DE CUESTIONARIO
11 . ELABORAR DOCUMENTO DE EXPECTATIVAS

""12  EVALUACION DE LOS SERVICIOS DE ATENCION A CLIENTES

143 DEFINIR NUESTRA COMPETENCIA
14 ESTABLECER CLIENTES QUE QUEREMOS OBTENER
16 SELECCION DE LA COMPETENCIA
16 . ESTABLECER METODOS DE INVESTIGACION
17 | APLICAR METODOS DE INVESTIGACION
18 J DEFINIR EL AREA DEPARTAMENTAL DE NUESTROS CLIE
19 DEFINIR ESTRATEGIAS QUE SIGUEN NUESTROS COMPE
20 | HACER UN ANALISIS DE FUERZAS Y DEBILIDADES POR C
21 HACERUNAMATRIZ DE TODOS LOS COMPETIDORES C
22 DEFINIR FUERZAS Y DEBILIDADES COINCIDENTES DE N
23 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTE
24 DEFINIR EL AREA
26 | ADQUIRIR EL MOBILARIO

26 DEFINIR EL ORGANIGRAMA DEL AREA




Meta # 4 : Establecer politicas para la atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/85 /Fin : 12/1585 >

Sep 10, ‘98 Sep 17, 95 Sep 24, '95
1D __ | Task Narme Duration FiS”S‘iM]TJW]TlFLS siMlITIwliTlFls|isImITIW][TIFlS
27 DEFINIR PERFILES DE LOS PUESTOS 5d LA "
28 ENTREVISTA A CANDIDATOS 3d
29 SELECCION DE CANDIDATOS 5d -

30 CAPACITACION DEL PERSONAL 5d
31 INSTALACION DE LINEAS TELEFONICAS 2d
32 INSTALACION DEL EQUIPO ELECTRICO 3d
33 REPARTO DE CARTERA DE CLIENTES 2d




Meta # 4 : Establecer politicas para la atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin 1 12/15/95 >

26

DEFINIR EL ORGANIGRAMA DEL AREA

1d

Oct1, 95 Oct 8, '95 Oct 13, '35 Oct 22, ‘85
ID__|{Task Name Duration | T[W[T[F{S|[S[M[TIWITIF[s[s{M[TIWIT[F[s|sIM[TIWI[T[F
1 | ESTABLECER LAS EXPECTATIVAS DE NUESTROS CLIENTES 42d ' i _

|2 | DEFINIR CATALOGO DE CLIENTE 2d
- 3- SELECCION DE CLIENTES - s
4 JUNTA CON CLIENTES 2d
5 ORGANIZAR LA INFORMACION OBTENIDA , 5d
6 ' ANALISIS DE INFGRMACION OBTENIDA 5d
7 SELECCION DE EXPECTATIVAS 2d
| 8 | ELABORAR CUESTIONARIO DE CLIENTES 5d
8 APLICACION DE CUESTIONARIOS 1d
T10 *' EVALUAR RESULTADOS DE CUESTIONARIO 10d
| 11 ELABORAR DOCUMENTO DE EXPECTATIVAS , 5d
12 EVALUACION DE LOS SERVICIOS DE ATENCION A CLIENTES 30d
T DEFINIR NUESTRA COMPETENCIA 3d
14 ESTABLECER CLIENTES QUE QUEREMOS OBTENER sd
15 SELECCION DE LA COMPETENCIA 3d
| 16 ESTABLECER METODOS DE INVESTIGACION 5d
17 APLICAR METODOS DE INVESTIGAGION 5d
18 OEFINIR EL AREA DEPARTAMENTAL DE NUESTROS CLIE 1d
18 DEFINIR ESTRATEGIAS QUE SIGUEN NUESTROS COMPE 3d
720 HACER UN ANALISIS DE FUERZAS Y DEBILIDADES POR C 2d
' 21 | HACER UNAMATRIZ DE TODOS LOS COMPETIDORES C 2d
22 | DEFINIR FUERZAS Y DEBILIDADES COINCIDENTES DE N 1d
23 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTE 18d
24 DEFINIR ELAREA 1d
25 ADQUIRIR EL MOBILARIO 10d




Meta # 4 : Establecer politicas para la atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/85 / Fin : 12/15/35 >

Oct 1,96 Oct 8, ‘95 Oct 15, ‘95 Oct 22, '95
ID__| Task Name Duration | TIW[T[F[s|s[M[TIWITIFT]S sLMrTinT[F[s‘_ _1M7lejTTF
27 | DEFINIR PERFILES DE LOS PUESTOS 5d . .
28 ENTREVISTA A CANDIDATOS 3d
28 SELECCION DE CANDIDATOS 5d -
Tl CAPACITACION DEL PERSONAL 5d
31 INSTALACION DE LINEAS TELEFONICAS 2d
32 INSTALACION DEL EQUIPO ELECTRICO 3d
"33~ REPARTO DE CARTERA DE CLIENTES 2d




Meta # 4 : Estabiecer politicas para la atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 12/15/95 >

Oct 29, "96 Nov §, "85 Nov 12, 9§ No
ID | Task Name Duration SIMITIWITIF[s|siM|TIWITIF|s|S[{MITIW[T[F]s|siM|T
1 | ESTABLECER LAS EXPECTATIVAS DE NUESTROS CLIENTES 42af i LR R
2 DEFINIR CATALOGO DE CLIENTE 2d] "
3 - SELECCION DE CLIENTES et
4 JUNTA CON CLIENTES 2d
5 ORGANIZAR LA INFORMACION OBTENIDA 5d
e ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA 5dl
7 SELECCION DE EXPECTATIVAS 2d}
'3 | ELABORAR CUESTIONARIO DE CLIENTES 5d|:
s APLICACION DE CUESTIONARIOS 1d}
RET EVALUAR RESULTADOS DE CUESTIONARIO 10a]
11 ELABORAR DOCUMENTO DE EXPECTATIVAS 5di
12 EVALUACION DE LOS SERVICIOS DE ATENCION A CLIENTES 304
13| DEFINIR NUESTRA COMPETENCIA 3|
14 ESTABLECER CLIENTES QUE QUEREMOS OBTENER 5
Ti5 T SELECGION O LA COMPETENGAA 3|
16 | ESTABLECER METODOS DE INVESTIGACION 5d
37 | APLICAR METODOS DE INVESTIGACION 5df-
18 DEFINIR EL AREA DEPARTAMENTAL DE NUESTROS CLIE 1d
19 DEFINIR ESTRATEGIAS QUE SIGUEN NUESTROS COMPE 3d
20 " HACER UN ANALISIS DE FUERZAS Y DEBILIDADES POR C 2d
21 HACER UNA MATRIZ DE TODOS LOS COMPET!DORES C 2d
22 DEFINIR FUERZAS Y DEBILIDADES COINCIDENTES DE N 1d
23 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTE 184
24 | DEFINIR EL AREA 1d] i
25 ADQUIRIR EL MOBILARIO 10d
26 DEFINIR EL ORGANIGRAMA DEL AREA ]

i




Meta # 4 : Establecer polfticas para la atencién a nuestros Clientes < Iricio : 8/14/95 /Fin: 12/15/95 >

v 12,

Nov §, ‘95
SIM[TIWITIFLS

No' ‘95
siMITIwlTIF (‘_s

Oct 29, ‘95
ID | Task Name Duration sIMITIWITIFISs
27 DEFINIR PERFILES DE LOS PUESTOS
28 ENTREVISTA A CANDIDATOS
29 SELECCION DE CANDIDATOS -
30 CAPACITACION DEL PERSONAL

31

INSTALACION DE LINEAS TELEFONICAS

32

INSTALACION DEL EQUIPO ELECTRICO

33

REPARTO DE CARTERA DE CLIENTES




Meta # 4 : Establecer politicas para la atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/9S / Fin : 12/15/85 >

19,95 Nov 26, ‘95 Dec 3, '95 Dec 10, ‘95
ID | Task Name Duration |WITIF[s{s[M[TIwlT|FlsisIM]ITIwlTIFIsisImMmITIwlIT[F s
1 | ESTABLECER LAS EXPECTATIVAS DE NUESTROS CLIENTES 42d S BRI :

‘2| DEFINIR CATALOGO DE CLIENTE 2d

3 . SELECCION DE CLIENTES - 5d
4 JUNTA CONCLEENTES 2d
5 = ORGANIZAR LA INFORMACION OBTENIDA 5d
’L "6 | ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA i 5d
7 SELECCION DE EXPECTATIVAS 2d
"8 ELABORAR CUESTICNARIO DE CLIENTES 5d
9 APLICACION DE CUESTIONARIOS 1d
10 . EVALUAR RESULTADOS DE CUESTIONARIO 10d
' 11 7 ELABORAR DOCUMENTO DE EXPECTATIVAS 5d
12 EVALUACION DE LOS SERVICIOS DE ATENGION A CLIENTES 30d
13 DEFINIR NUESTRA COMPETENCIA 3d
14 . ESTABLECER CLIENTES QUE QUEREMOS OBTENER 54
16 SELECCION DE LA COMPETENCIA 3d
16 ESTABLECERMETODOS DE INVESTIGACION 5d
17 APLICAR METODOS DE INVESTIGAGION 54
18 | DEFINIR EL AREA DEFARTAMENTAL DE NUESTRGS CLIE 1d
19 DEFINIR ESTRATEGIAS QUE SIGUEN NUESTROS COMPE 3d
20 HACER UN ANALISIS DE FUERZAS Y DEBILIDADES POR C 2d
21 HACER UNA MATRIZ DE TODOS LOS COMPETIDORES C 2d
22 | DEFINIR FUERZAS Y DEBILIDADES COINCIDENTES DE N 1d
23 | CREAR UN DEPARTAMENTO DE SERVICIO A CLIENTE 184
24 DEFINIR EL AREA 1d
25 ADQUIRIR EL MOBILARIO 10d
26 |  DEFINIR EL ORGANIGRAMA DEL AREA




Meta # 4 : Establecer politicas para fa atencion a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/85 / Fin: 12/15/85 >

19,96 Nov 26, ‘95 Dec 3, '96 Dec 10, 95
iD__ | Task Name Duration W]T]F]MSV_S_]MIT!WSTIF}_S sSIMITIW[TIFIslisiMITIWITIFISs
27 DEFINIR PERFILES DE LOS PUESTOS 5d : -
28 ENTREVISTA A CANDIDATOS 3d
29 SELECCION DE CANDIDATOS 5d
30 CAPACITACION DEL PERSONAL 5d
31 INSTALACION DE LINEAS TELEFONICAS 2d
32 INSTALACION DEL EQUIPO ELECTRICO 3d
33 :  REPARTO DE CARTERA DE CLIENTES 2d




ESTABLECER LAS
EXPECTATIVAS DE

Meta # 4 : Establecer Poiiticas para Ia atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin: 12/115/95 >

1 42d

8/14/95 10/10/95 '

DEFINIR CATALOGO SELECCION DE JUNTA CON CLIENTES ORGANIZAR LA ANALISIS DE

DE CLIENTE CLIENTES INFORMACION INFORMACION

2 2d 3 5d 4 2d | 5 5d 6 £
BA4/95  [B/15/95 816/95  |8/22/95 &23/95  fer2ams |} Jeses  lemimes Jorires 977195

SELECCION DE ELABORAR APLICACION DE EVALUAR ELABORAR
EXPECTATIVAS CUESTIONARIO DE CUESTIONARIOS RESULTADOS DE DOCUMENTO DE
7 2d 8 Sd S 1d | 10 10d 11 Sd

9/8/95 9/11/95

8/12/85 9/18/95

8/19/95 9/19/95

9/20/95 10//95

10/4/95 10/10/95




EVALUACION DE LOS
SERVICIOS DE

Meta # 4 . Establecer Politicas para la atencién a nuestros Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin: 12/15/95 >

12 30d

10/11/85 11/21/95

DEFINIR NUESTRA ESTABLECER SELECCIONDE LA ESTABLECER APLICAR METODOS DE
COMPETENCIA CLIENTES QUE COMPETENCIA METODOS DE INVESTIGACION

13 3d 14 5d 15 2d 16 5d 17 5d

10/11/95  [10/13/95 10/16/95  {10/20/95 10/23/95  |10/25/95 Jiorzeres  |11/1795 1172/95 11/8/95
DEFINIR EL AREA DEFINIR ESTRATEGIAS HACER UN ANALISIS HACER UNA MATRIZ DEFINIR FUERZAS Y
DEPARTAMENTAL DE QUE SIGUEN DE FUERZAS Y DE TODOS LOS DEBILIDADES

18 1d 19 3d 20 2d H 21 2d 22 1d

11/9/95 11/9/95 11/10/85  |11/14/95 111505  l1inenss | 111795  h120me5 112185 |11/21/95




CREAR UN
DEPARTAMENTO DE

23 18d

11/22/95 12/15/85 -

Meta # 4 : Establecer Politicas para la atencién a nuestros Clientes < inicio : 8/14/95 / Fin: 12/15/95 >

DEFINIR EL
ORGANIGRAMA DEL

DEFINIR EL AREA ADQUIRIR EL INSTALACION DE INSTALACION DEL REPARTO DE
MOBILARIO LINEAS TELEFONICAS EQUIPO ELECTRICO CARTERA DE

24 1d 25 10d 31 2d ] 32 3d 33 Pd

11/22/95  |11/22/95 1172395 |12/6/95 12705 |1285 || 12/11/95 _ [12/13/85 121495 |12/15/95

26 id

11/22/85 11/22/95

DEFINIR PERFILES DE ENTREVISTA A SELECCION DE CAPACITACION DEL
LOS PUESTOS CANDIDATOS CANDIDATOS PERSONAL

27 5d 28 3d 1 29 5d 30 5d
11/22/95  |11/28/95 §11/205  j1211/95 § f12/4795 12/8/95 F121135 12115085




Meta # 5 : Crear un Plan de desarrollo de Proveedores < Inicio : 8/14/95 / Fin : 10/9/95 >

Aug 13, 96 Aug 20, 95
ID__| Task Name Duration M[T?WITLFTS siImMjTIw]TIF]S
1 |[CONTAR CON PROVEEDORES CERTIFICADOS 10d
2 CONTACTAR A EMPRESA CON LISTA DE PROVEEDOR 2d
3 CONTACTAR PROVEEDORES - 5d
4 SOLICITAR INFORMACION A PROVEEDORES ad
5 SOLICITAR DOCUMENTACION DE CERTIFICACION ad
6 SOLICITAR GARANTIAS 1d
7 SOLICITAR TERMINOS DE CREDITO 1d
8 SOLICITAR REFERENCIAS A PROVEEDORES 1d
9 SOLICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS 1d
10 SELECCIONAR PROVEEDORES 1d
11 |  CONTRATAR PROVEEDORES 1d
12 |CREAR UN CATALOGO DE PROVEEDORES 31d
13 CONTACTAR DEPARTAMENTO DE INFORMATICA 1d
14 SOLICITAR DESARROLLO DE BASE DE DATOS 1d
15 PRUEBAS PRELIMINARES DEL SISTEMA 5d
16 PRUEBAS FINALES DEL SISTEMA 5d
i

17 APROBACION DEL SISTEMA 3d
18 CAPACITACION DEL PERSONAL DE COMPRAS 5d
19 CAPTURA DEL CATALOGO DE PROVEEDORES 5d
20 INSTALACION DEL SISTEMA EN LA RED ad
21 PROCESO DE PRUEBAS DEL SISTEMA 2d
22 ACEPTACION DEL SISTEMA 1d
23 |ENLACE A INTERNET PARA CONSULTAR PROVEEDORES 13d
24 DEFINIR PERSONAL QUE ACCESARA A INTERNET 2d
25 CREAR EL GRUPO 1d
28 DEFINIR HERRAMIENTA DE ACCESO 1d




Meta # 5 : Crear un Plan de desarrollo de Proveedores < Inicio : 8/14/85 / Fin: 10/9/95 >

Aug 13, ‘96 A%gzo. 95 Aug 27, '95
ID__ | Task Name Duration | M | 7 (W] 7 [ F|s | s M[T[W[T[F[s|sIm[T]W]T]F
77 CAPACITAR PERSONAL DE COMPRAS 5d
28 DEFINIR HORAS DE CONSULTA 1d
29 | - CREAR CATALAGO DE ACCESSO A PROVEEDORES 3
30 INSTALACION DE RED ACCESO A INTERNET A DPTO D 3d
31 INSTALAR EQUIPQO DE ACCESO DE INTERNET 2d
32 PRUEBAS DE LA RED INSTALADA 1d
33 PRUEBAS DEL SISTEMA DE ACCESO A INTERNET 1d




Meta # 5 : Crear un Plan de desamolio de Proveedores < Inicio : 8/14/85 / Fin : 10/9/95 >

Task Name

Duration

Sep 3, '95

Sep 10,95

Sep 17,

S]M]T}WjTTF[_SV

: CONTAR CON PROVEEDORES CERTIFICADOS

10d|

" CONTACTAR A EMPRESA CON LISTA DE PROVEEDOR

"~ CONTACTAR PROVEEDORES -

SOLICITAR INFORMACION A PROVEEDORES

SOLICITAR DOCUMENTACION DE CERTIFICACION

SOLICITAR GARANTIAS

' SOUCITAR TERMINOS DE CREDITO

SOLICITAR REFERENCIAS A PROVEEDORES

"SOUICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS

SELECCIONAR PROVEEDORES

CONTRATAR PROVEEDORES

"~ "CREAR UN CATALOGO DE PROVEEDORES

~ CONTACTAR DEPARTAMENTO DE INFORMATICA

" SOUICITAR DESARROLLO DE BASE DE DATOS

PRUEBAS PRELIMINARES DEL SISTEMA

PRUEBAS FINALES DEL SISTEMA

APROBACION DEL SISTEMA

CAPACITACION DEL PERSONAL DE COMPRAS

20

CAPTURA DEL CATALOGO DE PROVEEDORES

" INSTALACION DEL SISTEMA EN LA RED

24

PROCESO DE PRUEBAS DEL SISTEMA

22

ACEPTACION DEL SISTEMA

23

ENLACE A INTERNET PARA CONSULTAR PROVEEDORES

i

24

DEFINIR PERSONAL QUE ACCESARA A INTERNET

26

CREAR EL GRUPO

26

! DEFINIR HERRAMIENTA DE ACCESO

SIMI T |W[T] F1s

V:S%MJ T I W




Meta # 5 : Crear un Pian de desarrolio de Proveedores < inicio : 8/14/95 / Fin: 10/9/95 >

Sep 3, ‘96 Sep 17,

ID | Task Name Duration sIM]ITIW]TIF|s

7 CAPACITAR PERSONAL DE COMPRAS s
28 DEFINIR HORAS DE CONSULTA
29 CREAR CATALAGO DE ACCESSO A PROVEEDORES
30 INSTALACION DE RED ACCESO A INTERNET A DPTO D
31 INSTALAR EQUIPO DE ACCESO DE INTERNET
32 PRUEBAS DE LA RED INSTALADA

33

PRUEBAS DEL SISTEMA DE ACCESO A INTERNET




Meta # 5 : Crear un Plan de desarrolio de Proveedores < Inicio : 8/14/95 / Fin : 10/9/85 >

iD | Task Name

5

Sep 24, '95

Oct 1,86

1 CONTAR CON PROVEEDORES CERTIFICADOS

2

CONTACTAR A EMPRESA CON LISTA DE PROVEEDOR

3

CONTACTAR PROVEEDGRES

4

SOLICITAR INFORMACION A PROVEEDORES

&

SOLICITAR DOCUMENTACION DE CERTIFICACION

SOLICITAR GARANTIAS

SOLICITAR TERMINOS DE CREDITO

SOLICITAR REFERENCIAS A PROVEEDQRES

_;a_.,. i

9

SOLICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS

SELECCIONAR PROVEEDORES

11

CONTRATAR PROVEEDORES

12 . CREARUN CATALOGO DE PROVEEDORES

13

CONTACTAR DEPARTAMENTQO DE INFORMATICA

14

SOLICITAR DESARROLLQ DE BASE DE DATOS

1

PRUEBAS PRELIMINARES DEL SISTEMA

16

PRUEBAS FI'~_1‘ALES DEL SISTEMA

APRQOBACION DEL SISTEMA

17

138 CAPACI.TACION DEL PERSONAL DE COMPRAS
19 CAPTURA DEL CATALOGO DE PROVEEDORES
20 INSTALACION DEL SISTEMA EN LA RED

21 PROCESQ DE PRUEBAS DEL SISTEMA

22 ACEPTACION DEL SISTEMA

23 | ENLACE A INTERNET PARA CONSULTAR PROVEEDORES

24 |

DEFINIR PERSONAL QUE ACCESARA A INTERNET

25

CREAR EL GRUPO

26

DEFINIR HERRAMIENTA DE ACCESQO

T F]s

sIMITIw][TIFTS

SJM]T]W]TIFI“S

S | M




Meta # 5 : Crear un Plan de desarrolio de Proveedores < inicio : 8/14/95 / Fin : 10/9/35 >

33

PRUEBAS DEL SISTEMA DE ACCESO A INTERNET

1d

5 Sep 24,95 Oct 1, ‘95

ID__ | Task Name Duration | T | F | S | S IMITIWITIFlsis[MITIwlITI][FIS
27 CAPACITAR PERSCONAL DE COMPRAS 5d S e : B
23 | DEFINIR HORAS DE CONSULTA 1d
29 | ~CREAR CATALAGO DE ACCESSO A PROVEEDORES 3d{ - -
1] INSTALACION DE RED ACCESO A INTERNET A DPTO D 3d

| 731 | INSTALAR EQUIPO DE ACCESO DE INTERNET ! 2d
32 PRUEBAS DE LA RED INSTALADA 1d




CONTAR CON
PROVEEDORES

Meta # 5 : Crear un plan de desarrolio de Proveedores < Inicio : 8/14/95 / Fin . 10/9/85 >

1 10d

8/14/85 8/25/95

CONTACTAR A CONTACTAR SOLICITAR SOLICITAR

EMPRESA CON LISTA PROVEEDORES INFORMACION A DOCUMENTACION DE
2 2d 3 5d 4 3d 1 5 3d

81495  |8/15/85 8/16/35  |8/22195 fezams ™ je2ses  § 82395  [8/25m5

SOLICITAR TERMINCS
DE CREDITO

SOUICITAR
REFERENCIAS A

7 id

8 id

8/23/95 8/23/95

8/23/95 8/23/95

SOLICITAR GARANTIAS
6 1d
8/23/85 8/23/95

SOLICITAR TIEMPOS | SELECCIONAR CONTRATAR

DE ENTREGAS PROVEEDORES PROVEEDORES

9 [1d | 10 1d 11 1d
a23e5  lezames | | PSS 8/24/95 jerses 8/25/95




DE PROVEEDORES

CREAR UN CATALOGO

12 31d

8/28/85 10/9/35

Meta # 5 : Crear un plan de desarrolio de Proveedores < Inicio : 8/14/35 / Fin : 10/8/85 >

CONTACTAR SOLICITAR PRUEBAS PRUEBAS FINALES APROBACION DEL
DEPARTAMENTO DE DESARROLLO DE PRELIMINARES DEL DEL SISTEMA SISTEMA
13 1d 14 1d 15 15d 16 Sd 17 3d

9/18/8S 9/22/195

9/25/95 9/29/35

10/2/95 10/4/85

10/9/85 10/9/95

8/28/95 8/28/95 8/29/95 BI29/95 j830/85 9/5/95 Joress 19/12/95 9/13/95 9/15/95
CAPACITACION DEL CAPTURA DEL INSTALACION DEL PROCESO DE ACEPTACION DEL
PERSONAL DE CATALOGO DE SISTEMA EN LA RED PRUEBAS DEL SISTEMA

18 5d 19 5d 20 3d 21 2d 1 2z 1d

£10/5/95 10/6/85




ENLACE A INTERNET
PARA CONSULTAR

23 13d

8/14/95 8/30/95

Meta # 5 : Crear un plan de desarrollo de Proveedores < Inicio : 8/14/85 / Fin : 10/8/95 >

DEFINIR PERSONAL CREAR EL GRUPO DEFINIR CAPACITAR DEFINIR HORAS DE
QUE ACCESARA A HERRAMIENTA DE PERSONAL DE CONSULTA
24 2d 25 id 26 1d 27 5d 28 1d

8/14/95 8/15/95

8/16/35 8/16/95

81785 8/17/35

8/18/85 8/24/95

8/265/85  {B8/25/95

o/

CREAR CATALAGO DE INSTALACION DE RED INSTALAR EQUIPO DE PRUEBAS DE LA RED PRUEBAS DEL
ACCESSO A ACCESO AINTERNET ACCESO DE INTERNET INSTALADA ' SISTEMA DE ACCESO
29 3d 30 3d 31 2d 32 1d 33 id

8/28/95 8/30/95

8/14/95 8/16/95

8/17/95 8/18/95

8/21/85 8/21/95

8/22/95  |8/22/95




Meta # 6 : Mejcrar el Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin: 11/1296 >

Task Name

Duration

Jun 30, 96 T Jul7, 96

Jun 23, 96
 S{MITIW[TIF]S

si{MITIWI[TIFls]simM{TIW]TIF

CREAR ENCUESTA PARA LA MOTIVACION PERSONAL

3gdf i

CREAR SISTEMA DE CUESTIONARIO

SELECCION DE PREGUNTAS SEGUN EL TIPO DE PERSONAL

3d}:

SELECIONAR BUZON DE CORRESPONDENCIA

REPARTICION DE CUESTIONARIO

ARCHIVAR PROPUESTAS DE RESPUESTAS

" ANALISIS DE SELECCION DE PROPUESTAS

APROBACION DE DIRECCION O STAFF

IMPLEMENTAR DICHA PROPUESTA EN EL SISTEMA DE FINANZAS

10

APLICACION DE PROPUESTA

11

" ENCUESTAS DE SATISFACCION DEL EMPLEADO

12

CREAR PROGRAMA DE REUNIONES INTERFAMILIARES

13

ENCUESTAR AL PERSONAL

14

SELECCIONAR EL MEJOR PROGRAMA DE LA ENCUESTA

15

DEFINIR AREA DE REUNION

16

bONTACTAR@ PROPIETAR!OS DEL AREA DE REUNION

17

SOLICITAR PRESUPUESTOS

18

VISITA DE INSPECCION A LAS AREAS DE REUNION

19

CONTRATAR AREA DE REUNION

20

DEFINIR FECHAS

21

CONTRATAR VEHICULOS DE TRANSPORTE

22

SOLICITAR COTIZACION DE EQUIPO DE ENTRETENIMIENTO

23

CREAR PROGRAMA DE ADQUISICION DE VIVIENDA

24

CONTACTAR A EMPRESA CON LISTA DE CONSTRUCTORAS CERTIFI

26

CONTACTAR CONSTRUCCTORES

26

CONSEGUIR PRESUPUESTOS




Meta # 6 : Mejorar el Nivel de vida de nuestros Empleados < lnicio : 6/22/96 / Fin: 11/12/96 >

Jun 23, '96 Jun 30, '96 Jul 7, 98
ID | Task Name Duration | S s{M[TIW][TIF|sS sJeriW[T[F[_s SIMITIWITI]F
7 SELECCIONAR CONSTRUCTORA 5di: . i L kS 5

28 CONTRATAR CONSTRUCTORA 1d}

29 - SOLICITAR DOCUMENTACION DE PLANOS CERTIFICADOS 15d | -

30 SOLICITAR GARANTIAS 1df

31 SOLICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS 1d}

32 SOLICITAR REFERENCIAS A CONSTRUCTORA 1d

33 SOLICITAR TERMINOS DE CREDITO 10d




Meta # 6 : Mejorar ei Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin: 11/12/96 >

iD Task Name

Duration

Jul 14, ‘96

Jul 21, '96

Jut 28, '96

SMITIW[TIFLS

SsIMITIWITTF[S

S‘.[MTTTW]TTF

1 [ CREAR ENCUESTA PARA LA MOTIVACION PERSONAL

2 CREAR SISTEMA DE CUESTIONARIO 5d|
3 SELECCION DE PREGUNTAS SEGUN EL TIPO DE PERSONAL 3d|
4 SELECIONAR BUZON DE CORRESPONDENCIA
5 | REPARTICION DE CUESTIONARIO 24}
iy ARCHIVAR PROPUESTAS DE RESPUESTAS 3l
77 ANALISIS DE SELECCION DE PROPUESTAS 5d
R APROBACION DE DIRECCION O STAFF 3d
"s ' IMPLEMENTAR DICHA PROPUESTA EN EL SISTEMA DE FINANZAS 10d}
T10 APLICACION DE PROPUESTA 5d

11

"ENCUESTAS DE SATISFACCION DEL EMPLEADO

12 . CREAR PROGRAMA DE REUNIONES INTERFAMILIARES

21d

. ENCUESTAR AL PERSONAL

SELECCIONAR EL MEJOR PROGRAMA DE LA ENCUESTA

"DEFINIR AREA DE REUNION

CONTACTARA PROPIETARIOS DEL AREA DE REUNION

17

SOLICITAR PRESUPUESTOS

18

VISITA DE INSPECCION A LAS AREAS DE REUNION

19

CONTRATAR AREA DE REUNION

20

DEFINIR FECHAS

21

CONTRATAR VEHICULOS DE TRANSPORTE

T 22

SOLICITAR COTIZACION DE EQUIPO DE ENTRETENIMIENTO

23 | CREAR PROGRAMA DE ADQUISICION DE VIVIENDA

24 CONTACTAR A EMPRESA CON LISTA DE CONSTRUCTORAS CERTIFI
26 ; CONTACTAR CONSTRUCCTORES
26 | CONSEGUIR PRESUPUESTOS

gl v e Blel 8l e alalzal8ge




Meta # 6 : Mejorar el Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 11/12/96 >

Jul 14,96 Jul 21,98 Jul 28,796
Task Name Duration | S |SIM| T |WIT]FIs|Is[MITIWIT][FI[s|IsIMITIwW][TITF
27 SELECCIONAR CONSTRUCTORA Sd i SoEi
28 CONTRATAR CONSTRUCTORA 1di:
29 “SOLICITAR DOCUMENTACION DE PLANOS CERTIFICADOS 15d
30 SOLICITAR GARANTIAS 1d

SOLICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS 1d

SOLICITAR REFERENCIAS A CONSTRUCTORA 1d

SOLICITAR TERMINOS DE CREDITO 10d




Meta # 6 : Mejorar el Nivel de vida de nuestros Empleados < inicio : 6/22/96 / Fin: 11/12/96 >

“Aug 4, 96 11,96 Aug 18,96
ID_ | Task Name Duration SIMITIW]TIF]s|siIM|TiwITIF]s|[sIM|[TIw]TI[F
1 | CREAR ENCUESTA PARA LA MOTIVACION PERSONAL 38d [ — o
2 CREAR SISTEMA DE CUESTIONARIO 5d f"i:‘
3 SELECCION DE PREGUNTAS SEGUN EL TIPO DE PERSONAL |
4 SELECIONAR BUZON DE CORRESPONDENCIA 1d
s REPARTICION DE CUESTIONARIO 2]
§ | ARCHIVAR PROPUESTAS DE RESPUESTAS ad
7 ANALISIS DE SELECCION DE PROPUESTAS sd}:
| '8 APROBACION DE DIRECCION O STAFF 3d
) IMPLEMENTAR DICHA PROPUESTA EN EL SISTEMA DE FINANZAS 104}
10 APLICACION DE PROPUESTA sd}:
T 'ENCUESTAS DE SATISFACCION DEL EMPLEADO 2d}
12 CREAR PROGRAMA DE REUNIONES INTERFAMILIARES 21|
13 ENCUESTAR AL PERSONAL i
14 ' SELECCIONAR EL MEJOR PROGRAMA DE LA ENCUESTA sd
15 T DEFINIR AREA DE REUNION sdf -
16 " CONTACTAR A PROPIETARIOS DEL AREA DE REUNION 1d}f
17 SOLICITAR PRESUPUESTOS 1d
18 VISITA DE INSPECCION A LAS AREAS DE REUNION 1d
19 CONTRATAR AREA DE REUNION 1d]
‘20 DEFINIR FECHAS 3d}f-
21 CONTRATAR VEHICULOS DE TRANSPORTE |
22 SOLICITAR COTIZACION DE EQUIPO DE ENTRETENIMIENTO 3d
"23 | CREAR PROGRAMA DE ADQUISICION DE VIVIENDA 43d}
24 CONTACTAR A EMPRESA CON LISTA DE CONSTRUCTORAS CERTIFI 3d}”
25 CONTACTAR CONSTRUCCTORES 2d
T CONSEGUIR PRESUPUESTOS sd




Meta # 6 : Mejorar el Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin - 11/12/96 >

4,96 11,96 18,96
ID | Task Name Duration | S SFMFTA%!W[TIFIS siMiTiwlTIFTIsisIMITIWITIF
27 | SELECCIONAR CONSTRUCTORA sdl : :
28 CONTRATAR CONSTRUGTORA 1l
29 30LICITAR DOCUMENTACION DE PLANOS CERTIFICADOS 15| -
T30 SOLICITAR GARANTIAS d}
31 SOLICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS 1df
T2 SOLICITAR REFERENCIAS A CONSTRUCTORA 1d}
E SOLICITAR TERMINOS DE CREDITO 10d i




Meta # 6 : Mejorar e! Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin: 11/12/96 >

iD Task Name

Duration

Sep 1, '96 Szp 8, ‘85
siMITIW]T]IFIs|sIMITIW][TTF

1 1 CREAR ENCUESTA PARA LA MOTIVACION PERSONAL

38d}

2 = CREAR SISTEMA DE CUESTIONARIO
3 SELECCION DE PREGUNTAS SEGUN EL TIPO DE PERSONAL
4 SELECIONAR BUZON DE CORRESPONDENCIA
5 REPARTICION DE CUESTIONARIO
"‘E‘“*‘g’ ARCHIVAR PROPUESTAS DE RESPUESTAS
7 ANALISIS DE SELECCION DE PROPUESTAS
8 | APROBACION DE DIRECCION O STAFF
9 | IMPLEMENTAR DICHA PROPUESTA EN EL SISTEMA DE FINANZAS
"10 APLICACION DE PROPUESTA
11 T ENCUESTAS DE SATISFACCION DEL EMPLEADO

12 | CREAR PROGRAMA DE REUNIONES INTERFAMILIARES

13 | ENCUESTAR AL PERSONAL
' 14 . SELECCIONAR EL MEJOR PROGRAMA DE LA ENCUESTA
15 . DEFINIR AREA DE REUNION
16 CONTACTAF A PROPIETARIOS DEL AREA DE REUNION

17 T SOLICITAR PRESUPUESTOS

18 VISITA DE INSPECCION A LAS AREAS DE REUNION

18 CONTRATAR AREA DE REUNION

20 DEFINIR FECHAS
21 CONTRATAR VEHICULOS DE TRANSPORTE
" 22 |  SOLICITAR COTIZACION DE EQUIPO DE ENTRETENIMIENTO

23 | CREAR PROGRAMA DE ADQUISICION DE VIVIENDA

24 CONTACTAR A EMPRESA CON LISTA DE CONSTRUCTORAS CERTIF!

26 |  CONTACTAR CONSTRUCCTORES

26 CONSEGUIR PRESUPUESTOS

§(Mirivz:'j.§(r=[s




Meta # 6 : Mejorar el Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 11/12/96 >

10

T APLICACION DE PROPUESTA

11

ENCUESTAS DE SATISFACCION DEL EMPLEADO

12 CREAR PROGRAMA DE REUNIONES INTERFAMILIARES

13 ENCUESTAR AL PERSONAL

14 SELECCIONAR EL MEJOR PROGRAMA DE LA ENCUESTA
"5 DEFINIR AREA DE REUNION

16 |  CONTACTARA PROPIETARIOS DEL AREA DE REUNION
Ry SOLICITAR PRESUPUESTOS

18 VISITA DE INSPECCION A LAS AREAS DE REUNION
19 CONTRATAR AREA DE REUNION

20 ‘ DEFINIR FECHAS

21| CONTRATAR VEHICULOS DE TRANSPORTE

22 ; SOLICITAR COTIZACION DE EQUIPO DE ENTRETENIMIENTO

23 rCREAR PROGRAMA DE ADQUISICION DE VIVIENDA

24 | CONTAGTAR A EMPRESA CON LISTA DE CONSTRUGTORAS CERTIFI

25 CONTACTAR CONSTRUCCTORES

26 CONSEGUIR PRESUPUESTOS

Sep 16, 96 Sep 22, '96 Sep 29, 96
ID__ | Task Name Duration S‘STMFU\NIT[FI‘S‘STMTTWV[T!F[_S<STMT[W]7TJF
1 | CREAR ENCUESTA PARA LA MOTIVACION PERSONAL I-dl . T T
3 CREAR SISTEMA DE CUESTIONARIO 5d{ _
3 SELECCION DE PREGUNTAS SEGUN EL TIPO DE PERSONAL 3d ~ -
4 SELECIONAR BUZON DE CORRESPONDENCIA 1d} [
5 |  REPARTICION DE CUESTIONARIC 2| i
s ARCHIVAR PROPUESTAS DE RESPUESTAS 3d
7 ANALISIS DE SELECCION DE PROPUESTAS ‘
8 APROBACION DE DIRECCION O STAFF
) IMPLEMENTAR DICHA PROPUESTA EN EL SISTEMA DE FINANZAS




Meta # 6 : Mejorar el Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 /Fin : 11/12/96 >

Oct 6, '96 Oct 13, '96 Oct 20, 56
ID | Task Name Durationvs_b§!M1TLWIT[FTS'SLM]TIW[TFF[S(S[MTTTW]T{F
1 | CREAR ENCUESTA PARA LA MOTIVACION PERSONAL 38d| D
2 CREAR SISTEMA DE CUESTIONARIO 5d : ¢
3 SELECCION DE PREGUNTAS SEGUN EL TIPO DE PERSONAL ad| 4 R : -
4 SELECIONAR BUZON DE CORRESPONDENCIA : :
5 REPARTICION DE CUESTIONARIO
& ARCHIVAR PROPUESTAS DE RESPUESTAS
7 M ANALISIS DE SELECCION DE PROPUESTAS
"8 APROBACION DE DIRECCION O STAFF .
T8 IMPLEMENTAR DICHA PROPUESTA EN EL SISTEMA DE FINANZAS 3
10 APLICACION DE PROPUESTA i
11 | ENCUESTAS DE SATISFACCION DEL EMPLEADO

12 | CREAR PROGRAMA DE REUNIONES INTERFAMILIARES

13 ENCUESTAR AL PERSONAL
14 SELECCIONAR EL MEJOR PROGRAMA DE LA ENCUESTA
15 | - DEFINIR AREA DE REUNION

18 | CONTACTAR A PROPIETARIOS DEL AREA DE REUNION
17 SOLICITAR PRESUPUESTOS

18 VISITA DE INSPECCION A LAS AREAS DE REUNION

18 CONTRATAR AREA DE REUNION
20 | DEFINIRFECHAS
21 | CONTRATAR VEHICULOS DE TRANSPORTE

22 | SOLICITAR COTIZACION DE EQUIPO DE ENTRETENIMIENTO

23 CREAR PROGRAMA DE ADQUISICION DE VIVIENDA

24 CONTACTAR A EMPRESA CON LISTA DE CONSTRUCTORAS CERTIFI

]
26 CONTACTAR CONSTRUCCTORES

26 |  CONSEGUIR PRESUPUESTOS




Meta # 6 : Mejorar el Nivel de vida de nuestros Empleados

< lnicio : 6/22/96 /Fin:11/12/96 >

Sep 18, '96 Sep 22,'96 Sep 29, ‘98
ID__| Task Narne Duration s_v__s‘lMlT[w[TJFls‘s“LMLTwaTfFis sIM]TIW]TIF
27 SELECCIONAR CONSTRUCTORA sd} - Chade
28 CONTRATAR CONSTRUCTORA 1d e B b
29 SOLICITAR DOCUMENTACION DE PLANOS CERTIFICADOS 5] -
30 SOLICITAR GARANTIAS 1df
T3 SOLICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS 1d
32 SOLICITAR REFERENCIAS A CONSTRUCTORA 1d
33 SOLICITAR TERMINOS DE CREDITO 10d




Meta # 6 : Mejorar el Nive! de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin: 11/12/96 >

Oct 27,96 Nov 3,96 Nov 10, 98
ID__ | Task Narne Duration| S | SIMITIWITI{F[SsIM[TIWITIFlsisIMITI[WI[TI[F
1| CREAR ENCUESTA PARA LA MOTIVACION PERSONAL sal o :
2 CREAR SISTEMA DE CUESTIONARIO ! s .
3 SELECCION DE PREGUNTAS SEGUN EL TIPO DE PERSONAL 3| i - ‘ -
N SELECIONAR BUZON DE CORRESPONDENCIA 1]
s REPARTICION DE CUESTIONARIO 2d
6 ARCHIVAR PROPUESTAS DE RESPUESTAS
7 | ANALISIS DE SELECCION DE PROPUESTAS
8 ‘ APROBACION DE DIRECCION O STAFF -
9 | IMPLEMENTAR DICHA PROPUESTA EN EL SISTEMA DE FINANZAS &
0| APLICACION DE PROPUESTA €
1 ENCUESTAS DE SATISFACCION DEL EMPLEADO
12 CREAR PROGRAMA DE REUNIONES INTERFAMILIARES
3 ENCUESTAR AL PERSONAL
14 SELECCIONAR EL MEJOR PROGRAMA DE LA ENCUESTA
16 DEFINIR AREA DE REUNION
16 CONTACTAR A PROPIETARIOS DEL AREA DE REUNION
17 | SOLICITAR PRESUPUESTOS
18 ‘ VISITA DE INSPECCION A LAS AREAS DE REUNION
19 CONTRATAR AREA DE REUNION
20 | DEFINIR FECHAS
21 | CONTRATAR VEHICULOS DE TRANSPORTE
22 SOLICITAR COTIZACION DE EQUIPO DE ENTRETENIMIENTO
23 | CREAR PROGRAMA DE ADQUISICION DE VIVIENDA
24 CONTACTAR A EMPRESA CON LISTA DE CONSTRUCTORAS CERTIFI
26 CONTACTAR CONSTRUCCTORES

26

CONSEGUIR PRESUPUESTOS




Meta # 6 : Mejorar e] Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin: 11/12/96 >

Oct 6, '96 Oct 13,96 Oct 20,96

ID__ ! Task Name Duration sIMITIWITIF][s siM][TIwlTIFlisisimITIW]TTF
27 | SELECCIONAR CONSTRUCTORA 5d L I B

28 | CONTRATAR CONSTRUCTORA 1d}

29 . SOLICITAR DOCUMENTACION DE PLANOS CERTIFICADOS 5]

30 SOLICITAR GARANTIAS d}

31 SOLICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS 1al

32 SOLICITAR REFERENCIAS A CONSTRUCTORA 1d

33 | SOLICITAR TERMINGS DE CREDITO

10d




Meta # 6 : Mejorar el Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin: 11/12/96 >

25,96 Sep 1, ‘96 Sep 8,
ID__ | Task Name Duration | S_ szﬁwTT[Tjs_ sIMITIWITIFlslisIMITIW]TIF
27 SELECCIONAR CONSTRUCTORA 5d} nbi fi DR
28 CONTRATAR CONSTRUCTORA 1al p
29 SOLICITAR DOCUMENTACION DE PLANOS CERTIFICADOS P= asdf r
30 SOLICITAR GARANTIAS d} i
31 SOLICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS 1d} ”'
32 SOLICITAR REFERENCIAS A CONSTRUCTORA 9]
33 SOLICITAR TERMINOS DE CREDITO 10d

—



Meta # 6 : Mejorar el Nivel de vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin: 11/12/96 >

Oct 27, ‘96 Nov 3, '96 Nov
iD__| Task Name Duration sImM[TIW[TIF[s|sIM[TIWITIF[S|STM[T]
27 SELECCIONAR CONSTRUCTORA sdf i O T
28 CONTRATAR CONSTRUCTORA 1d
29 SOLICITAR DOCUMENTACION DE PLANOS CERTIFICADOS 15d f .

30 SOLICITAR GARANTIAS 1d]

3 SOLICITAR TIEMPOS DE ENTREGAS 1al i
32 SOLICITAR REFERENCIAS A CONSTRUCTORA al

33 | SOLICITAR TERMINOS DE CREDITO 104




CREAR ENCUESTA

PARA LA MOTIVACION

Meta # 6 : Mejorar el Nivel de Vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/9€ / Fin : 11/12/96 >

1 38d

6/24/86 8/14/96

CREAR SISTEMA DE SELECCION DE SELECIONAR BUZON REPARTICION DE ARCHIVAR
CUESTIONARIO PREGUNTAS SEGUN DE CUESTIONARIO PROPUESTAS DE

2 Sd 3 3d 4 1d 5 2d 6 3d
6/24/96  [6/28/96 711196 7/3/96 7/4/96 7/4/96 7/4/96 7/596 7/8i96 7110/96
ANALISIS DE APROBACION DE IMPLEMENTAR DICHA APLICACION DE ENCUESTAS DE
SELECCION DE DIRECCION O STAFF PROPUESTA EN EL PROPUESTA SATISFACCION DEL
7 5d 8 3d S 10d 1 10 5d 11 2d
7111196 {71796 718196  |7/2296 72396 |8/506 Jeier96 8/12/96 81396  [8/14/9%




CREAR PROGRAMA DE

REUNIONES

Meta # 6 : Mejorar el Nivel de Vida de nuestros Empleados < inicio : 6/22/96 / Fin : 11/12/96 >

12 21d

8/15/96 9/12/96

SOLICITAR

ENCUESTAR AL SELECCIONAR EL CONTACTARA VISITA DE }NSPECCION‘
PERSONAL MEJOR PROGRAMA DE PROPIETARIOS DEL PRESUPUESTOS A LAS AREAS DE
13 3d 14 Sd 16 1d 17 1d 18 1d

8/15/96 8/19/96

8/20/96  }8/26/96

Jezzss  Jaziree

8/28/96 8/28/96

8/29/96 - |8/29/96

DEFINIR AREA DE
REUNION

15 Sd

8/20/96  {8/26/96

CONTRATAR AREA DE DEFINIR FECHAS CONTRATAR SOLICITAR
REUNION VEHICULOS DE COTIZACION DE
19 1d 20 3d 21 3d 22 3d
8/30/96 8/30/96 9/2/96 {araro6 foiso6 lo/ar96 Jsr1o/e6 9/12/96




Meta # 6 : Mejorar el Nivel de Vida de nuestros Empleados < Inicio : 6/22/96 / Fin 1 11/12/96 >

CREAR PROGRAMA DE
ADQUISICION DE

23 43d

9/13/96 11/12/96 _l -

CONTACTAR A CONTACTAR CONSEGUIR SELECCIONAR CONTRATAR
EMPRESA CON LISTA CONSTRUCCTORES PRESUPUESTOS CONSTRUCTORA CONSTRUCTORA
24 2d 25 2d 26 5d 27 5d 28 1d
9/13/96 9/17/96 9/18/96  [9/19/96 Jorzo06  lorzeros Jorz7196 10/3/96 10/4/96 10/4/96
SOLICITAR SOLICITAR TIEMPOS SOLICITAR SOLICITAR TERMINOS

DOCUMENTACION DE DE ENTREGAS REFERENCIAS A DE CREDITO

29 15d 31 1d 32 1d 1 33 10d

10/7/96 10/25/96 10/28/96  ]10/28/96 10/29/96  [tor2e6 | Jio30m6  {11/12/96

SOLICITAR GARANTIAS]

30 1d
9/13/96 9/13/96




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Task Name

Duration

Jun 23, ‘96

Jun 30, ‘88

S|IsIMITIWITIF]Ss

sIM|TIWITIF]s

CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE

90d

CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION

EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL

SELECCION DEL PERSONAL TECNICO

EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO

CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO

ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA

SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR

COMPRA DE EQUIPO

10

COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA

"

ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS

12

DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES

13

DEF!NICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA

14

DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR

15

DETERMINAR NUESTRA COMPETENCTIA

16

CLASIFICAR COMPETIDORES

17

DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR

18

IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS

13

IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR

20

IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS

21

DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E

ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES

23

CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA

24

RECABAR INFORMACION

25

CREAR BANCOS DE INFORMACION

26

DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercados < lnicio | 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Jun 23, ‘96 Jun 30, 96 Jul 7, ‘96
iD__|Task Name Duration | S[S[M[TIWI|T[FIs[sIM[TIWITIF]s|s[mM[T[wW[T
27 ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS adl g
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCI V .

29 ASIGNAR PERSONAL - -
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL

31 CAPACITACION DE PERSONAL

32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS ad

33 ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS 10d




Meta # 7 . Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Jui 14,96 Jui 21,96 Jui 28,

1D__| Task Name Duration | F{S|S{M[T{W]T]F[s|sIM[T]wlTTF]s]|sImMITIw
1 | CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE sod
2 CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2d
3 | EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TEGNOLOGIGA ACTUAL 5d
4 SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d
"5 EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO i 5d
"6 | CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO 10d
7 ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA ! 20d
'8 | SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 15d
s | COMPRADE EQUIPO 15d
40 COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA 5d
11~ ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS 5d
Tz fEEHMR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES 67d
i “55‘"}”“' DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA 2d
14 = DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR 2
15 DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA : s5d
16 CLASIFICAR COMPETIDORES 15d
17 DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR 15d
18 ' IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS 15d
19 | IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR 5d
20 IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS 5d
21 = DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2d
T2 ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES 3d
23 CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA 43d
24 RECABAR INFORMACION 5d
25 | CREAR BANCOS DE INFORMACION 3
3d

26 DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin: 328/97 >

Jul 14,96 Jul 21,96 Jul 28,
1D | Task Name Duration | FIS|{sIMITIW[TI|F]sis{MITIW[T[F]s]|s[M[TIw
27 | ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3d S

|28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANC! 1d
29 ASIGNAR PERSONAL - 3d h
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL 5d
31 CAPACITACION DE PERSONAL 10d
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS 3d
33 ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS




Meta # 7 : Cumpilir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercados < Inicio : 68/22/96 / Fin : 3/28/97 >

3 Aug 4, ‘96 Aug 11, ‘96 Au
10| Task Name Duration [T]F | S| SIMITI{W]T[F[S|SIMIT[W[T[F[S[S[M[T
1 | CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE 80d — ;
2 CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2d
3 EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL 5d -
4 SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d
5 EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO 5d
) CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO 10d
7 ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA 20d
8 SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 15d
9 COMPRA DE EQUIPO 15d ,?
10 COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA 5d ‘
11 | ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS sd
12| DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES 67d
13 DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA 2d
14 DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR 2d
15 DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA 54
15 CLASIFICAR COMPETIDORES 15d
17 DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR 154
18 IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS 15d
19 IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR 5d
20 IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS 5d
21 DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2d
22 ELABORAR LISTA OE POSIBLES CLIENTES 3d
23 | CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA 43d
24 RECABAR INFORMACION sd
25 CREAR BANCOS DE INFORMACION 3d
26 DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR 3d




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercades < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

96 Aug 4, '96 Aug 11, '96 Au
1D | Task Name Duration [T | F|S|SIMITIWIT]F]S slmiqung]Fjs sIMIT
27 ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3d o T ‘

28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCI 1d
29 ASIGNAR PERSONAL - 3d -
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL 5d
31 CAPACITACION DE PERSONAL 10d
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS 3d
33 ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS 10d




Meta # 7 - Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercades < inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

18, 96 26, 96 Sep 1,
1D | Task Name Duration |[W][ T I F|S|SIM]IT|WIT|FIS|ISIMIT|WIT]FIsS|sIM
1 1 CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE 90d I s .
2 CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2d . : F S
3 EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL 5d - i i
4 SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d g
5 EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO 5d o
6 | CAPACITAGION DEL PERSONAL TEGNICO 10d |
7 ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA 20d :
"8 | SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 15d ‘ : _
$ | COMPRA DE EQUIPO 154 o R
10 COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA Sd :
11 ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIERGS 5d
12 DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES 67d

23 | CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA

13 DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA 2d
14 ’ DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR 2d
15 DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA Sd
16 CLASIFICAR COMPETIDORES 15d
17 DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR 15d
18 ', IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS 15d
19 IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR Sd
20 ‘ IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS Sd
21 DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2d
22 ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES 3d

43d
24 RECABAR INFORMACION Sd
26 CREAR BANCOS DE INFORMACION 3d
26 DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR 3d




Meta # 7 . Cumplir las exdigencias de Caiidad y Eficiencia de los nuevos mercados < lnicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

18, ‘96 Aug 26, ‘36 Sep 1, '96
ID__| Task Name Duration |WIT|F|S|s|IMITIW[TIF[s|[sIMIT{w[TI[F[s|s]|m
2r ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3d L o . R
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCI 1d
29 ASIGNAR PERSONAL - 3d -
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL 5d
31 ] CAPACITACION DE PERSONAL 10d
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS 3d
33 ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS 10d




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Sep 8. 96 Sep 15, 96 Sep 22, '96
ID__|Task Name Duration | TIW[T|F[s|SIMITIWITIF[sS|SIMITIWITIF]S
1 | CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE sod ‘ :
2 CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2d .
3 EVALUACION DE NUESTRA CDNDICION TECNOLOGICA ACTUAL 5d - ' -
s SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d
5 EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO 5d
6 " CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO 10d
i 7 | ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA 20d
8 SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 15d
e COMPRA DE EQUIPG 150
10 COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA sd
11 ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS 54
12 | DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES 67d
13 |  DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA 2d
14 | DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR 2d
15 DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA sd
16 CLASIFICAR COMPETIDORES 15d
17 DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR 15d
18 IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS 15d
19 IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR 5d
20 IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS 5d
21| DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2d
| 22 ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES 3d
23 CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA 43d
24 RECABAR INFORMACION 5d
26 |  CREAR BANCOS DE INFORMACION 3d
26 DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR 3d




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

10d

Sep 8, ‘96 Sep 15, 96 Sep 22, °36
ID__| Task Name Duration | T{W[TI{F|s|s[mMITIw|T|F|sS|S[{MITIW[TIF]S]
27 ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3d B o : i
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCI 1d ; P
29 ASIGNAR PERSONAL . 3d .
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL Sd
31 CAPACITACION DE PERSONAL 10d
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS 3d
33 | ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Task Name

Sep 29, "96 Oct 6, '96 Oct 13, '96
Duration {MJ T IWITI[F[s S[MJTJWIT[F[S‘S[M]TIW]TIFIS

i

| CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE

S0 |

CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION

2d

EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL

54 -

SELECCION DEL PERSONAL TECNICO

10d

EVALUACION DEL PERSONAL TECNICQ

CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO

ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA

SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR

COMPRA DE EQUIPQ

10

COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA

11

ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS

’ DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES

13

DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA

14

DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR

15

DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA

16

17

CLASIFICAR COMPETIDORES

DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR

18

IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS

19

IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR

IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS

DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E

ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES

CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA

RECABAR INFORMACION

CREAR BANCOS DE INFORMACION

DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR




Meta # 7 . Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR

Oct 20, '96 Oct 27, 96 Nov 3, ‘96
ID__| Task Name Duration | SIMITIWITIF|S[SIM]TIW]T]F]s|s|MITIWITIF
1 | CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE 504 E——— ;
2 CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2} E
3 | EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL saf - -
4 SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d
5 EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO 5d
' 6 CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO 10d
7 ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA 20d|
) SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 154}
""" § | COMPRA DE EQUIPO 154
10 COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA sdf
1 ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS
12 DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES 87d
13 DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA 2d :
s DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR 2|
15 = DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA 5d}|
16 CLASIFICAR COMPETIDORES 15d
a7 DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR 15d}
12 IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS 15d|
19 IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR 54
20 IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS sd}
21 | DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2a
| 22 ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES o
23| CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA 43d
24 RECABAR INFORMACION 5d
25 CREAR BANCOS DE INFORMACION 3
3d}




Meta # 7 : Cumnplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < Inicio : 6/22/95 / Fin : 3/28/97 >

Oct 20, '96 Oct 27, 86 Nov 3, ‘86
ID__| Task Name Duration [S[MITIW]T]Fls|sIM|TIW|T|Fis|[siM[TIWITI]F
27 | ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3df e :
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCH 4] ‘ .
29 ASIGNAR PERSONAL - 3d ' :
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL 5d |
31 CAPACITACION DE PERSONAL Todl
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS 3l

10d

33

ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Task Name

Duration

Nov 10, 98

Nov 17, ‘96

Nov 24, ‘96

s]nﬂ*r[w{*r

CONTAR CON LA TECNOLGGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE

90d ¢

CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION

24}

EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL

sdl

SELECCION DEL PERSONAL TECNICO

10d |

EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO

5d}-

CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO

10d

ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA

20d

SV\S!MleWfoF[S‘

SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR

15d

COMPRA DE EQUIPO

190

COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA

11

ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS

: DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES

13

1

DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA

14

DEFINICION DEL AREA QUE PODEMbS ABARCAR

DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA

16

; CLASIFICAR COMPETIDORES

17

DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR

18

IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS

19

IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR

20

| IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS

21

DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E

22

ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES

23

' CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA

24

RECABAR INFORMACION

25

! CREAR BANCOS DE INFORMACION

26

7

DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR

SIMITIWITIF]S]




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < lnicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Nov 10, ‘96 Nov 17, 86 Nov 24, ‘96
ID _ | Task Name Duration | S| STMITIWIT]F[s|sImMITiw|[TIFls]sImMITIw]T
27 ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS df S
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCI |l
23 - ASIGNAR PERSONAL - 3d -
30 | DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL 5d|
31 | CAPACITACION DE PERSONAL .
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS
33 ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercados < Inicio : 8/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Dec 1, 96 Dec 8, 96 Dec 15,
iD__| Task Name Duration | F [ S {STMITIwIT]F]sisMmlTIwiT][Fis|sim[TIw
1 | CONTAR GON LA TECNOLOGIA DE COMUNIGACION MAS RECIENTE sod|  : ' i
2 CREAR UN AREA DE REGEPCION DE INFORMAGION 2d )
3 - EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL = 5d -
4 SELECCION DEL PERSGONAL TECNICO 10d
s EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO sd
6 CAPAGITAGION DEL PERSONAL TECNICO : 10¢
7 | ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA '-’ 20d
8 SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 15d
8 | COMPRA DE EQUIPO 154
"30 7 COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA 54
BT ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIERQS 5d
12 DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENGIALES 67d
13 | DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA 2d
3% DEFINICION DEL AREA GUE PODEMOS ABARCAR 2d
5 DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA 5d
16 CLASIFICAR COMPETIDORES 15d
17 DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR 15d
T IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS 15d
18 | IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR 5d
20 | IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS 5d
21 DETERMINAR CON CUALES DE NUESTRQS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2d
22 | ELABORARLISTA DE POSIBLES CLIENTES 3d
23 CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA 43d
24 RECABAR INFORMACION 5d
28 CREAR BANCOS DE INFORMACION 3d
. -

26 DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR




Meta # 7 . Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS

Dec 1, 96 Dec 8, '96 Dec 15,
ID | Task Name Duration | FIS[SIMITIwW[TIFlIs|sIMITIw]TIFis|simMIT]w
27 ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3d : g I
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCI 1d
29 ASIGNAR PERSONAL - 3d -

30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL 5d
31 CAPACITACION DE PERSONAL 10d
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS 3d




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < inicio : 6/22/96 / Fin 1 3/28/97 >

'S6 Dec 22, 86 Dec 29, ‘96 Ja|
ID__|Task Name Duration | T [F|S|S[MITIWIT]F]s|siMITIWITIF]s[sImM]T
1 | CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE sod e : L
' 2 | CREARUN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2d
E EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL -~ 5d -
4 SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d
5 EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO 5d
s CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO 10d
T ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA 20d
e SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 154
s COMPRA DE EQUIPO 15d
10 COMPRA DE BiBLIOGRAFIS NECESARIA 5d
11 ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS 5d
12 DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES 67d
13 | DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA 2d
14 DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR 2d
1 | DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA 5d
16 CLASIFICAR COMPETIDORES 15d
17 .  DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR 154
18 IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS 15d
13 IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR 5d
20 IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS 5d
21 DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2d
22 ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES 3d
23 CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA 43d
28 | RECABAR INFORMACION Sd
25 CREAR BANCOS DE INFORMACION 3d
26 DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR 3d




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de ios huevos mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

‘96 Dec 22, 96 Dec 29, '96 — Ja]

ID | Task Name Duration | TIFISISIM]ITIWITIFlsIsIMITIWI[TIFIs]|s[M[T
27 ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3d Sl S ER
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDQ A SU IMPORTANCI 1d
29 ASIGNAR PERSONAL - 3d :
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL sd
31 CAPACITACION DE PERSONAL 10d
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS 3d

ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS 10d

33




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercados < inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/87 >

5. 97 Jan 12, '97 Jan 19, '97
ID__| Task Name Duration [W] T Fs|SIM[TIWITIFIS|SIMITIWI[T|F|sisim
1 CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE 304 i : ;
2 CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2d
3 EVALUACION DE NUESTRA CORDICION TECNOLOGICA ACTUAL 5d = -
4 SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d
5 EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO 5d
s CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO 10d
7 ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA 20d
8 SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 15d
9 COMPRA DE EQUIPO 15d .
10 COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA 5d J‘
11 | ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS
12 DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES
13 DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA
14 DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR
15 DETERMINAR NUESTRA COMPETENGIA
16 | CLASIFICAR COMPETIDORES
17 DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA GOMPETIDOR
18 IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS
BETY IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR 5d
20 : IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS 5d
T2 DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2d
22 ELABORARLISTA DE POSIBLES CLIENTES 3d
23 | CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENGIAS EN LA COMUNICA 43d
24 REGABAR INFORMACION 5d
25 | CREAR BANCOS DE INFORMACION ad
26 : DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR 3d




Meta # 7 . Cumplir ias exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

5,97 Jan 12, '97 Jan 19,97
ID__| Task Name Duration [WIT|F|s{siMiTIW|T]FIs|s|iMITI{w][T[F]s|sTm
27 ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS ad g
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANC! 1d
29 ASIGNAR PERSONAL - 3d -
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL sd :
BEX CAPACITACION DE PERSONAL 10d :
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS 3d
33 ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS 10d




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Jan 26, 97 Feb 2, 97 Feb 9, 97

ID__| Task Name Duration | T [W[T[FI S| S M[TIW[TIFIS|SIM[TIW[TIFIS

1 CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE 90d TR S
"2 " CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2d
3 EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL 5d
" Ta SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d
"% T TEVALUACION DEL PERSONAL TECNICO sd
5 CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO 104
"7 U ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA 20d
'8 | SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 15d
‘s COMPRA DE EQUIPO 154
16 COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA 5d
11 | ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS 5d
12 DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES 67d
13 DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA 2d
14 DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR 2d
15 | DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA “5d
""" %6 | CLASIFICAR COMPETIDORES 15d
37 DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR 15d
18 . IDENTIFICAR LOS CUENTES INSATISFECHOS 15d
19 IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR sd
20 | IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS sd
21 | DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2d
22 | ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES 3d
23 ‘ CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA 43d
24 | RECABAR INFORMACION 5d
25 CREAR BANCOS DE INFORMACION 3d
; 3d

26 DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR

i




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercades < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Jan 26, '97 Feb 2,97 Feb 8, 87
ID__| Task Name Duration | TIW| T Fls]siMITIWIT]IFlIsIsiM]TIWITIF]S
27 |  ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3d : :
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCI 1d
29 ASIGNAR PERSONAL - 3d -
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL 5d
3t CAPACITACION DE PERSONAL 10d
32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS 3d
T ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS 10d




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercados < lnicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Feb 16, 97 Feb 23, 97 Mar 2, 97
ID__| Task Name Duration |MITIWITIF|S|SIMITIW|TI|FIS|SIMITIWITIF[S
1| CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE 90d , i Sk '
2 CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2d :
3 “EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL - 5d 5
4 \ SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d
§ | EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO sd
8§  CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO 10d
7 ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENCIA 20d
|8 ' SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR 154
e COMPRA DE EQUIFO 15d
| 18 ' COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA 5d
11 ASIGNACION DE RECURSGS FINANGIERGS 5d
12 DEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES s7d
T3 " DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA 2d
14 .  DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR ‘ 2d
3% DETERMINAR NUESTRA COMPETENGIA : 5d
716 CLASIFICAR COMPETIDORES 15d
7 DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR 15d
18 IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS 15d
19 IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR 5d
20 | IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS 5d
21 DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E 2d
22 | ELABORAR LISTA OE POSIBLES CLIENTES 3d
23 | CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA 43d
24 RECABAR INFORMACION 5d
25 CREAR BANCOS DE INFORMACION 3d
3d

28 DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de fos nuevos mercados < Inicio - 6/22/96 / Fin : 3/268/97 >

Feb 16, 97 Feb 23, 97 Mar 2, 97
I0__[Task Name Dustion (M TJWITI{F]sS|sS|M{TIWIT|F]s|sIMITIWI|TIF|S
27 | ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3d
28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCI 1d
29 ASIGNAR PERSONAL 3a .
30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL 5d
"31 | CAPACITACION DE PERSONAL 10d
732 | EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS ad
33 ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS 10d




Meta # 7 : Cumplir Ias exigencias de Calidad y Eficiencia de los nueves mercados < liicio : §22/96 / Fin : 3/28/97 >

Mar 8, ‘97 Mar 16, 97 Mar 23, 57
ID | Task Name Duration | S IMITIw]TIFisisimMITIwlTI{Fls]simITIWITIF
1 CONTAR CON LA TECNOLOGIA DE COMUNICACION MAS RECIENTE 90d| :
"2 | CREAR UN AREA DE RECEPCION DE INFORMACION 2d|
T3 EVALUACION DE NUESTRA CONDICION TECNOLOGICA ACTUAL 5d}. - -
4 SELECCION DEL PERSONAL TECNICO 10d|
5 EVALUACION DEL PERSONAL TECNICO sd
i ’?"T CAPACITACION DEL PERSONAL TECNICO 10a]
7 T ENCUESTAS DE AVANCES TECNOLOGICOS DE LA COMPETENGIA 20d}

SELECCION DE NUEVAS TECNOLOGIAS A IMPLANTAR

15d

3§  COMPRA DE EQUIPO
10 COMPRA DE BIBLIOGRAFIS NECESARIA
11 . ASIGNACION DE RECURSOS FINANCIEROS

12 ISEFINIR NUESTROS MERCADOS POTENCIALES

13 DEFINICION DE SERVICIOS QUE PUEDEN OFRECER LA EMPRESA
14~ DEFINICION DEL AREA QUE PODEMOS ABARCAR
15~ DETERMINAR NUESTRA COMPETENCIA
6 T ClasiFicaR COMPETIDORES
T37 | DETERMINAR LA COBERTURA DE CADA COMPETIDOR
18 IDENTIFICAR LOS CLIENTES INSATISFECHOS
19 | IDENTIFICAR DEBILIDADES DE CADA COMPETIDOR
20 4 IDENTIFICAR CAUSA DE CLIENTES INSATISFECHOS
21 DETERMINAR CON CUALES DE NUESTROS SERVICIOS CUBRIMOS LAS E
22 | ELABORAR LISTA DE POSIBLES CLIENTES
23 | CREAR UN PLAN PARA CAPTAR LAS NUEVAS TENDENCIAS EN LA COMUNICA 43d
24 | RECABAR INFORMACION
26 CREAR BANCOS DE INFORMACION

26 , DETERMINAR HERRAMIENTAS ESTADISTICAS A EMPLEAR




Meta # 7 : Cumplir Ias exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos mercades < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

Mar 23, '87

Mar 8, ‘97

Mar 186, '97

siMITIWITIF]s

s_;mjﬂw[*r“

1D | Task Name Duration | SIMITIW]T]FI|S
27 ELABORAR GRAFICAS DE NUEVAS TENDENCIAS 3

28 JERARQUIZAR LAS TENDENCIAS DE NUEVO ACUERDO A SU IMPORTANCI

29 ASIGNAR PERSONAL -

30 DETERMINAR UN PLAN PARA LA EVALUACION DE PERSONAL

5‘7 CAPACITACION DE PERSONAL

32 EVALUACION DE NUEVAS TECNOLOGIAS

"33

ORGANIZACION DE DICHAS TECNOLOGIAS




Meta # 7 ;. Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos Mercados < Inicio : 6/22/86 / Fin : 3728/97 >

CONTAR CON LA

TECNOLOGIA DE

1 50d

6/24/96 10/25/96 - -

CREAR UN AREA DE EVALUACION DE SELECCION DEL EVALUACION DEL I CAPACITACION DEL
RECEPCION DE NUESTRA CONDICION PERSONAL TECNICO PERSONAL TECNICO PERSONAL TECNICO
2 2d 3 5d 4 10d 5 5d | | 6 10d
6/24/96 6/25/96 6/24/96 6/26/96 7/1/96 7112196 R711506  |risee | 722/96 {82196
ENCUESTAS DE SELECCION DE COMPRA DE EQUIPO | COMPRA DE ASIGNACION DE
AVANCES NUEVAS BIBUIOGRAFIS RECURSOS

7 20d 8 15d 9 15d | 410 S5d 11 5¢
8/5/96 830196 9/2/96 9/20/96 9r23/96 1011196 |} J10/14/96  {10/18/96 §1021/06  |10/25/96




DEFINIR NUESTROS
MERCADOS

Meta # 7 . Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de Ics nueves Mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

12 67d

10/268/96  [1/28/97 - ]

DEFINICION DE DETERMINAR CLASIFICAR DETERMINAR LA IDENTIFICAR LOS
SERVICIOS QUE NUESTRA COMPETIDORES COBERTURA DE CADA CLIENTES
13 2d 15 Sd 16 15d 17 15d 18 15d

10/28/96 10/29/96

10/30/96 11/5/96

F1ieee  J1126m6

11/27/96 12/17/96

12/18/96 1/7/97

ELABORAR LISTA DE

DEFINICION DEL AREA
QUE PODEMOS

14 2d

IDENTIFICAR IDENTIFICAR CAUSA DETERMINAR CON

DEBILIDADES DE CADA DE CLIENTES CUALES DE POSIBLES CLIENTES
19 5d 20 5d 21 2d 2 f3d

1/8/97 1/14/97 1/15/87  [1721/97 1722197 |1r23097 | IR

10/28/96 10/29/96




Meta # 7 : Cumplir las exigencias de Calidad y Eficiencia de los nuevos Mercados < Inicio : 6/22/96 / Fin : 3/28/97 >

CREAR UN PLAN PARA
CAPTAR LAS NUEVAS

23 43d

1/29/97 3/28/97

RECABAR CREAR BANCOS DE ELABORAR GRAFICAS JERARQUIZAR LAS ASIGNAR PERSONAL
INFORMACION INFORMACION DE NUEVAS TENDENCIAS DE

24 5d 25 3d 27 3d 28 1d 23 3d |
1/29/97 2/4/97 2/5/97 2/7/97 211097 211297 J213m97 2/13/97 214/97 2nsne7 |}

DETERMINAR DETERMINAR UN PLAN

CAPACITACION DE

EVALUACION DE

ORGANIZACION DE

HERRAMIENTAS PARA LA EVALUACION PERSONAL I NUEVAS DICHAS TECNOLOGIAS|
26 3d 30 Sd 31 10d | | 32 3d 33 10d
1/28/97 1/31/97 2/19/97 2/25/97 2/26/97 3/11/87 l I3Ii 2/97 3/14/97 IN7/97 3/28/97




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 814/35 / Fin : 3/7/96 >

26

COMPRAR EQUIPO DE DEMOSTRACION

1Cd

[ 13, ‘96 20, '98 Aug 27, "85 Se
ID__| Task Name Duration MJ'AT“?WTTT FIs _V_SVIML:IWJUFIS SIMITIWITIF IS siMIT
1 |CREAR DEPARMEMNTO DE VENTA DIRECTO A USUARIO FINAL 56d
2 SOLICITAR VENDEDORES 5d
3 SELECCCIONAR VENDEDORES 5d
4 CONTRATAR VENDEDORES 2d
5 DEFINIR CANALES DE VENTAS A USUARIO FINAL 2d
3 COMPRAR MATERIAL DE VENTAS 2d
7 INSTALAR LINEA 800 PARA DPTO. DE VENTAS 20d
g FORMULAR PLAN DE COMISIONES 54
8 |  DEFINIR SALARIOS BASICOS 2d
10 |  ADQUISICION DE COMPUTADORAS PORTATILES 5d
11 |  CAPAGITACION EN VENTAS DIRECTAS A USUARIO FiNAL 10d
12 CREAR DEPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE 43d
13 |  DEFINIR AREA DE TRABAJO 2d
14 CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS 20d
15 DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURA DE QUEJ 3d
16 CONTRATARTECNICOS 5d
17 CAPACITAR TECNICOS 10d
18 VISITA A CLENTES 5d
19 DEFINIR CARTERA DE CLIENTES 10d
20 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS 3d
21 CREAR HISTORIA DE CLIENTES 5d
22 CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES 3d
23 |PROGRAMA DE DEMOSTRACION DE NUESTROS PRODUCTOS A 50d
24 DEFINIR AREA DE DEMOSTRACION 3d
25 CREAR UN AREA DE DEMOSTRACION ad




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicic : 8/14/95 / Fin : 3/7/96 >

13,86 20, '95 27,95 Sel
1D | Task Name Duration (M TIWIT[F s simlﬁwl“erT s[M}":‘ngfT[F{s simiT
27 DISENAR RED DE DEMOSTRACION 5d - :

25 IMPLANTAR RED DE DEMOSTRACION 5d
29 HACER CARTERA DE CLIENTES PARA LA DEMOSTRACION' 5d
30 DEFINIR FECHAS Y HORARIOS d
31 SELECCIONAR EXPOSITOR 3d
32 CAPACITAR AL EXPOSITOR 10d
" DEFINIR MATERIAL DIDACTICO PARA EL EXPOSITOR 3d

33




Meta # 8 : Eliminar intermediarics entre Jos productos y los Clientes < Inicio : &14/95 / Fin : 3/7/96 >

D Task Name

3.9

10, '98

17,98 | Sep 24, ‘95

Duration |[W[T|F|S

Sep
SIMITIWITIFIS

Sep
| siMITIwITIF]s|sImMITIw]T

1 ! CREAR DEPARMEMNTO DE VENTA DIRECTO A USUARIO FINAL

66d

2 SOLICITAR VENDEDORES 5d
'3 ' SELECCCIONAR VENDEDORES - 5d
4 | CONTRATAR VENDEDORES 2d
5 DEFINIR CANALES DE VENTAS A USUARIO FINAL 2d
8  COMPRAR MATERIAL DE VENTAS 2d

77 ' INSTALAR LINEA 800 PARA DPTO. DE VENTAS

8 " FORMULAR PLAN DE COMISIONES

"9 DEFINIR SALARIOS BASICOS 2d
"0 ADQUISICION DE COMPUTADORAS FORTATILES 5d
11 | CAPACITACION EN VENTAS DIRECTAS A USUARIO FINAL 10d
"4z CREAR DEPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE 43d
93 DEFINIR AREA DE TRABAIO 2d
TS ‘ CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS 20d
—Ts’"'f'_h DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURA DE QUEJ 3d
‘;EW?U‘WEONTRATAR JECNICOS 5d
a7 h’_ ~ CAPACITAR TECNICOS 10d
18 VISITA A CLIENTES 5d
"9 DEFINIR CARTERA DE CLIENTES 104
20 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS 3d
[ 21 CREAR HISTORIA DE CLIENTES 5d
- 22 CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES 3
23 PROGRAMA DE DEMOSTRACION DE NUESTROS PRODUCTOS A s0d
e DEFINIR AREA DE DEMOSTRACION 3d
25 | CREAR UN AREA DE DEMOSTRAGION ad

2 | COMPRAR EQUIPO DE DEMOSTRACION

10d




Meta # 8 . Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 3/7/96 >

3,96 10, '98 Sep 24, 95

Sep Sep 17,95
Task Name Duration |W] T F s |sS[MITIW]ITIFIsIsIMITIWITIF]s|sIMITIW]T
‘ DISENAR RED DE DEMOSTRACION ]

IMPLANTAR RED DE DEMOSTRAC!ION

‘ DEFINIR FECHAS Y HORARIOS

Sd
Sd
HACER CARTERA DE CLIENTES PARA LA DEMOSTRACION = Sd
: 3d
3d

: SELECCIONAR EXPOSITOR

CAPACITAR AL EXPOSITOR 10d

DEFINIR MATERIAL DIDACTICO PARA EL EXPOSITOR 3d




Meta # 8 : Eliminar intermediarics entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/85 / Fin : 3/7/96 >

I Oct 1, ‘86 Oct 8, 96 Oct 15, 86
ID__| Task Name Duration [ F[S [STM]TIW]T]FisS|sSIMITIW|T|FIs]|s|M]TIWI[TIFIS
1 CREAR DEPARMEMNTO DE VENTA DIRECTO A USUARIO FINAL 86d
Z  SOUCITAR VENDEDORES 5d

"3 SELECCCIONAR VENDEDORES - 5d
4 CONTRATAR VENDEDORES 2d

5 DEFINIR CANALES DE VENTAS A USUARIO FINAL 2d
s COMPRAR MATERIAL DE VENTAS 2d
7 7 INSTALAR LINEA 800 PARA DPTO. DE VENTAS 20d

"8 FORMULAR PLAN DE COMISIONES 54

"9 DEFINIR SALARIOS EASICOS 2d

10 . ADQUISICION DE COMPUTADORAS PORTATILES 54

7141 CAPACITACION EN VENTAS DIRECTAS A USUARIO FINAL 10d

12 CREAR DEPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE 434

13 DEFINIR AREA DE TRABAJO 2d

714 7 T CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS 20d

15 DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURA DE QUEJ 3d

18 CONTRATAR JECNICOS 5d
17 CAPACITAR ;Ecmcos 10d

18 VISITAA CLIENTES 5d
18 DEFINIR CARTERA DE CLIENTES 10d

""" 20 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS 3d

21 CREAR HISTORIA DE CLIENTES 5d

22 CREARMETAS DE RESPUESTA A CLIENTES 3d

23 PROGRAMA DE DEMOSTRACION DE NUESTROS PRODUCTOS A 50d

24 DEFINIR AREA DE DEMOSTRAGION 3d
P CREAR UN AREA DE DEMOSTRACION 3d

COMPRAR EQUIPO DE DEMOSTRACION 10d




Meta # 8 : Eliminar intenmediarios entre ios productos y los Clientes < inicio : 8/14/85 / Fin : 3/7/96 >

Oct 1,96 Oct 8, '96 Oct 18, '95
1D _ | Task Name Duration [ F S | STM[TIW[TIF[S|SIM[TIW[T]FISISIM[TIWIT[F[sS
27 DISENAR RED DE DEMOSTRACION sd] i : : :
28 IMPLANTAR RED DE DEMOSTRACION 5d

20 - HACER CARTERA DE CLIENTES PARA LA DEMOSTRACION - 5d -
20 DEFINIR FECHAS Y HORARIOS 3d
31 SELECCIONAR EXPOSITOR 3d
32 | CAPACITAR AL EXPOSITOR 10d
33 DEFINIR MATERIAL DIDACTICO PARA EL EXPOSITOR 3d




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/85 / Fin : 37/96 >

Oct 29, 96 Nov §, ‘95
SIMITIW|TIFISISIMITIWITIFIS|SIM

D Task Narmme Duration

Oct 22, '95
SIMITIw]TIF] S

1| CREAR DEPARMEMNTO DE VENTA DIRECTO A USUARIO FINAL s6d
N ' SOLICITAR VENDEDORES 5d}
3 SELECCCIONAR VENDEDORES - 5d :
4 CONTRATAR VENDEDORES 2d] -
5 DEFINIR CANALES DE VENTAS A USUARIO FINAL 2d
6  COMPRAR MATERIAL DE VENTAS 2d}
"7 T INSTALAR LINEA 800 PARA DPTO. DE VENTAS 20d
"8 FORMULAR PLAN DE COMISIONES sa]
"s ' 'DEFINIR SALARIOS BASICOS 2] %
10 | ADQUISICION DE COMPUTADORAS PORTATILES ' sl
11 CAPACITACION EN VENTAS DIRECTAS A USUARIO FINAL 700
12  CREAR DEPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE a3d]
"33 77 DEFINIR AREA DE TRABAJG 2d}:
. 14 CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS 20d}
I35  DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURA DE QUEJ ad}
"8 CONTRATAR TECNICOS 5d
17| CAPACITAR TECNICOS 10d} "~
18 VISITA A CLIENTES 5d
19 | DEFINIR CARTERA DE CLIENTES E 10d
20 Hﬁ ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS ad
21 ‘*‘ CREAR HISTORIA DE CLIENTES Sd
22 CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES ad
23 | PROGRAMA DE DEMOSTRACION DE NUESTROS PRODUCTOS A 50d
24 _ DEFINIR AREA DE DEMOSTRACION 3d
2 CREAR UN AREA DE DEMOSTRAGION 3d
2 COMPRAR EQUIPO DE DEMOSTRACION 10d




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 3/7/96 >

Mov §, '85

Oct 22, '98
SIM]TIW]TIF]S

Oct 29, '98
siMITIWITIFTS

SIMITIWITIF]S

Sim

D Task Nam? Curation !
27 | DISENAR RED DE DEMOSTRACION sdl” :
28 IMPLANTAR RED DE DEMOSTRACION sdf:’

29 = - HACER CARTERA DE CLIENTES PARA LA DEMOSTRACION &}
30 DEFINIR FECHAS Y HORARIOS 3d|

31 SELECCIONAR EXPOSITOR 3d

32 CAPACITAR AL EXPOSITOR

DEFINIR MATERIAL DIDACTICQO PARA EL EXPQOSITOR




Meta # 8 : Eliminar infermediarios entre los productos y fos Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 3/7/96 >

Nov 12, 96 Nov 19, 95 Nov 26, 95 Dec 3,
ID__ | Task Name Duration | TIWITJFIs|simMITIWIT]FisisimM|TIWwlITIFlsisIMmlITW
1 | CREAR DEPARMEMNTO DE VENTA DIRECTO A USUARIO FINAL 564 SR ForEs -
2 SOLICITAR VENDEDORES
3 SELECCCIONAR VENDEDORES -
4 | CONTRATAR VENDEDORES
s DEFINIR CANALES DE VENTAS A USUARIO FINAL
§  COMPRARMATERIAL DE VENTAS
7 “ INSTALAR LINEA 800 PARA DPTO. DE VENTAS
& | FORMULAR PLAN DE COMISIONES
"8 | DEFINIR SALARIOS BASICOS
T " ADQUISICION DE COMPUTADORAS PORTATILES
11 CAPACITACION EN VENTAS DIRECTAS A USUARIO FINAL

12 CREAR DEPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE

13 DEFINIR AREA DE TRABAUIO
" 14 CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS
15 ,_ DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURA DE QUEJ
16 | CONTRATARTECNICOS
T CAPACITAR TECNICOS
18 | VISITA A CLIENTES
s DEFINIR CARTERA DE CLIENTES
20 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS
21 , CREAR HISTORIA DE CLIENTES
22 | CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES

23 | PROGRAMA DE DEMOSTRACION DE NUESTROS PRODUCTOS A

24 DEFINIR AREA DE DEMOSTRACION

25 CREAR UN AREA DE DEMOSTRACION

26 I COMPRAR EQUIPO DE DEMOSTRACION




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 3/7/96 >

Nov 12, ‘96 Nov 19, ‘86 Nov 26, 95 Dec 3,
ID | Task Name Duration | T (W] T[FIs|siMITIw[Tlr]sIsiMIT[w][TIFs|isImM[TIW
27 DISENAR RED DE DEMOSTRACION 5d P i
28 IMPLANTAR RED DE DEMOSTRACION 5d
29 | * HACER CARTERA DE CLIENTES PARA LA DEMOSTRACICON - 5d -
30 DEFINIR FECHAS Y HORARIOS 3d
31 SELECCIONAR EXPOSITOR 3d
32 CAPACITAR AL EXPOSITOR 10d
33 - DEFINIR MATERIAL DIDACTICO PARA EL EXPOSITOR 3d




Meta # 8 : Efiminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 3/7/96 >

3 Dec 10, '95 Dec 17, 36 Dec 24, 95
1D__| Task Name Duration | T[F s |S[mMITIWIT]F]s|siM[TIWIT]F]s|{s{M[TIW[T]F
1 CREAR DEPARMEMNTO DE VENTA DIRECTO A USUARIO FINAL 56d R TR
2 SOLICITAR VENDEDORES 5d
3T SELECCCIONAR VENDEDORES - 5d
4 | CONTRATAR VENDEDORES 2d
s DEFINIR CANALES DE VENTAS A USUARIO FINAL 2d
5 COMPRAR MATERIAL DE VENTAS
7 INSTALAR LINEA 800 PARA DPTO. DE VENTAS
8 FORMULAR PLAN DE COMISIONES
iy DEFINIR SALARIOS BASICOS
16 ADQUISICION DE COMPUTADORAS PORTATILES
R " CAPACITACION EN VENTAS DIRECTAS A USUARIG FINAL

Y] CREAR DEPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE

13

DEFINIR AREA DE TRABAJO

14 CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS
" 15 DISERAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURA DE QUEJ
46 CONTRATARJECNICOS

17 CAPACITAR ‘;'Ecmcos
T ViSITA A CLIENTES

13 DEFINIR CARTERA DE CLIENTES

20 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS

21 | CREAR HISTORIA DE CLIENTES

22 | CREARMETAS DE RESPUESTA A CLIENTES

23 | PROGRAMA DE DEMOSTRACION DE NUESTROS PRODUCTOS A

24

DEFINIR AREA DE DEMOSTRACION

25 |

CREAR UN AREA DE DEMOSTRACION

26

COMPRAR EQUIPO DE DEMOSTRACION




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin 1 3/7/96 >

os Dec 10, 98 Dec 17, '88 Dec 24, '95
ID__ | Task Name Duration | T {FiS|SIM|TIWITIFs|isIMITIW]ITIFIs]IsImMITIWITIF
27 DISENAR RED DE DEMOSTRACICN sd
28 IMPLANTAR RED DE DEMOSTRACION 5d
29 * HACER CARTERA DE CLIENTES PARA LA DEMOSTRACION - 5 -
30 DEFINIR FECHAS Y HORARIOS 3d
31 SELECCIONAR EXPOSITOR 3d
32 CAPACITAR AL EXPOSITOR 10d
T DEFINIR MATERIAL DIDACTICO PARA EL EXPOSITOR 3d




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin: 3/7/96 >

10

ADQUISICION DE COMPUTADORAS PORTATILES

11

CAPACITACION EN VENTAS DIRECTAS A USUAR!O FINAL

12 | CREAR DEPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE

17

DEFINIR AREA DE TRABAJO

14

CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS

15

DISENAR SISTEMA DE COMPUTC PARA CAPTURA DE QUEJ

16

CONTRATAR JTECNICOS

7

CAPACITAR TECNICOS

18

VISITA A CLIENTES

19

DEFINIR CARTERA DE CLIENTES

20 ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS
21 CREAR HISTORIA DE CLIENTES
22 CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES

23 PROGRAMA DE DBEMOSTRACION DE NUESTROS PRODUCTOS A

24 DEFINIR AREA DE DEMOSTRACION
26 | CREAR UN AREA DE DEMOSTRACION
1
26 COMPRAR EQUIPO DE DEMOSTRACION

Dec 31, 86 Jan7, '96 Jan 14, 96

ID | Task Name Duration | S| sIMITIwW[T]F|s SV[M[T[WITIF[S sIMITIWITIF]Ss
1 | CREAR DEPARMEMNTO DE VENTA DIRECTO A USUARIO FINAL sed| | SR B
2 SOLICITAR VENDEDORES sl
3 SELECCCIONAR VENDEDORES - 5df

"4 | CONTRATAR VENDEDORES 2l b
& & DEFINIR CANALES DE VENTAS A USUARIO FINAL v

e COMPRAR MATERIAL DE VENTAS

7 INSTALAR LINEA 800 PARA DPTO. DE VENTAS

8 FORMULAR FLAN DE COMISIONES
) DEFINIR SALARIOS BASICOS




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productes y los Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 3/7/96 >

Jan 14, ‘96

Dec 31, ‘98 Jan 7, ‘96
1D | Task Name Duration {S [ S IMITIWI T FISs|sIMITIW[TIFIS]|sIM[TIW][T][F[S
27 DISENAR RED DE DEMOSTRACION sd}: i E TR
28 IMPLANTAR RED DE DEMOSTRACION
29 “HACER CARTERA DE CLIENTES PARA LA DEMOSTRACION
30 DEFINIR FECHAS Y HORARIOS
31 SELECCIONAR EXPOSITOR
32 CAPACITAR AL EXPOSITOR

33

DEFINIR MATERIAL DIDACTICO PARA EL EXPOSITOR




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 3/7/96 >

Jan 21, 96 Jan 28, 96 Feb 4, 96 Fe
1D | Task Name Duration | M] T JWIT[FI[s s]eﬂrlwfr[sl_s‘ S__[MleWlT]Fis simiT
1 | CREAR DEPARMEMNTO DE VENTA DIRECTO A USUARIO FINAL 56d e
' SOLICITAR VENDEDORES 5d
3 SELECCCIONAR VENDEDORES - 5d
N CONTRATAR VENDEDORES 2d
s DEFINIR CANALES DE VENTAS A USUARIO FINAL 2d
6 COMPRAR MATERIAL DE VENTAS
7 INSTALAR LINEA 800 PARA DFTO. DE VENTAS
"8 | FORMULAR PLAN DE COMISIONES
9  DEFINIR SALARIOS BASICOS
1@ | ADQUISICION DE COMPUTADORAS PORTATILES
11| CAPACITACION EN VENTAS DIRECTAS A USUARIO FINAL
712 CREAR DEPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE

13 DEFINIR AREA DE TRABAJO
14 CONSEGUIR UNEAS TELEFONICAS

ET; DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURA DE QUEJ
16 CONTRATAR JECNICOS

T CAPACITAR TECNICOS
18 VISITA A CUENTES

s ‘ DEFINIR CARTERA DE CUENTES

20 | ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS
21 CREAR HISTORIA DE CLIENTES

22 | CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES
23 | PROGRAMA DE DEMOSTRACION DE NUESTROS PRODUCTOS A
24 DEFINIR AREA DE DEMOS TRACION
25 CREAR UN AREA DE DEMOSTRACION
26 | COMPRAR EQUIPO DE DEMOSTRACION




Meta # 8 : Eliminar intermediarics entre los productos y fos Clienfes < inicio : 8/14/85 / Fin: 3/7/96 >

Jan 21, '96 Jan 28, 96 Feb 4, 'S6 Fe
1D | Task Name Duration IMJTIW]T[FIsisIMITIw[T[Fis|sIM[TIWITIFis|isimM[T
27 | DISENAR RED DE DEMOSTRACION 5d :

28 IMPLANTAR RED DE DEMOSTRACION 5d
28 HACER CARTERA DE CLIENTES PARA LA DEMOSTRACION 5d7
30 DEFINIR FECHAS Y HORARIOS ad
31 SELECCIONAR EXPOSITOR 3d
32 CAPACITAR AL EXPOSITOR 10d
33 DEFINIR MATERIAL DIDACTICO PARA EL EXPOSITOR 3d




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y ics Clientes < Inicio : 8/14/S5 / Fin : 3/7/96 >

2% | COMPRAR EQUIPO DE DEMOSTRACION

11, '96 Feb 18, 96 Feb 25, 96 Mar 3, 96
ID__ | Task Name Duration [W] T[F[s simM{T{w[T[FTS s__{nﬂTIwTTTFT_s s_TMFTinT
1 (CREAR DEPARMEMNTO DE VENTA DIRECTO A USUARIO FINAL 56d i : v '
2 1 SOLICITAR VENDEDORES 5d
3 SELECCCIONAR VENDEDORES 5d -

4 7 CONTRATAR VENDEDORES =
5 DEFINIR CANALES DE VENTAS A USUARIO FINAL 2d
§ | COMPRAR MATERIAL DE VENTAS 2d
T 77 T INSTALAR LINEA 800 PARA DPTO. DE VENTAS 20d
'8 ' FORMULAR PLAN DE COMISIONES 5d
! ' DEFINIR SALARIOS BASICOS 2d
10 ADQUISICION DE COMPUTADORAS PORTATILES 5d
41 CAPACITACION EN VENTAS DIRECTAS A USUARIO FINAL 10d
' 12 CREAR DEPARTAMENTO DE SOPORTE DIRECTO AL CLIENTE 434
33 7 DEFINIR AREA DE TRABAJO 2d
14 . CONSEGUIR LINEAS TELEFONICAS 20d
"1§ ' DISENAR SISTEMA DE COMPUTO PARA CAPTURA DE QUEJ “3d
R CONTRATAR TECNICOS 5d
17T CAPACITAR TECNICOS 10d
[ 18 T TViSITA A CLIENTES 5d
" 19 7 DEFINIR CARTERA DE CLENTES 10d
20 ©  ASIGNAR CARTERA DE CLIENTES A TECNICOS 3d
21 | CREAR HISTORIA DE CLIENTES 5d
“22 | CREAR METAS DE RESPUESTA A CLIENTES ad
23 | PROGRAMA DE DEMOSTRACION DE NUESTROS PRODUCTOS A | sod
24 DEFINIR AREA DE DEMOSTRACION 3d
25 CREAR UN AREA DE DEMOSTRACION 3d
10d




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/85 /Fin: 3/7/96 >

11, '86 Feb 18, '9¢ - Feb 26, '8¢ Mar 3, 96
1D | Task Name Duraticn wlTLFLs simrlwa[Fl_§ ”S“[MITFWFT[FL‘S sIMITIiW]T
27 | DISENAR RED DE DEMOSTRACION 5d L Viidenn :

28 IMPLANTAR RED DE DEMOSTRACION 5d
29 HACER CARTERA DE CLIENTES PARA LA DEMOSTRACION 5d
30 DEFINIR FECHAS Y HORARIOS 3d
31 SELECCIONAR EXPOSITOR 3d
2 CAPACITAR AL EXPOSITOR 10d

3d

a3

DEFINIR MATERIAL DIDACTICO PARA EL EXPOSITOR




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/85 / Fin : 3/7/96 >

CREAR

DEPARMEMNTO DE

1 56d

8/14/95 10/30/95 - COMPRAR MATERIAL -
DE VENTAS
] 2d
8/30/85 8/31/85

SOLICITAR SELECCCIONAR CONTRATAR DEFINIR CANALES DE

VENDEDORES VENDEDORES VENDEDORES VENTAS A USUARIO

2 Sd 3 5d 4 2d S j2d

8/14/95 8/18/95

821/95 8/25/95

8/28/35 8/29/95

8/30795 8/31/95

INSTALAR LINEA 800
PARA DPTO. DE

FORMULAR PLAN DE
COMISIONES

DEFINIR SALARIOS
BASICOS

ADQUISICION DE
COMPUTADORAS

CAPACITACION EN
VENTAS DIRECTAS A

7 20d

8 Sd

9/1/85 9/28/95

9/29/85 10/5/95

g 2d

10 15d

11 10d

10/6/95 10/9/95

10/10/95 10/16/95

10/17/35 10/30/95




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/95 /Fin : 3/7/96 >

CREAR
DEPARTAMENTO DE
12 43d

10/31/95 12/28/95

DEFINIR AREA DE CAPACITAR TECNICOS CONTRATAR VISITA A CLIENTES DEFINIR CARTERA DE
TRABAJO TECNICOS CLIENTES
13 2d 17 10d 16 5d 18 5d | | 19 10d
10/31/95  |[11/1/85 11/9/95 11/22/95 11/2/95 11/8/95 11235 |11ems | f1130/05  [1211385
CONSEGUIR LINEAS
TELEFONICAS
14 20d
10/31/95  [11/27/95

ASIGNAR CARTERA DE

CLIENTES A TECNICOS
DISENAR SISTEMA DE 20 3d
COMPUTO PARA 12/114/95 12/18/95 X
15 3d CREAR HISTORIA DE CREAR METAS DE
11/2/65 11/6/95 CUENTES RESPUESTA A

21 5d | 22 3d

fi2r1995

12/25/95

J1226/95 12128095




Meta # 8 : Eliminar intermediarios entre los productos y los Clientes < Inicio : 8/14/95 / Fin : 3/7/96 >

PROGRAMA DE
DEMOSTRACION DE

23 50d
12/29/95  |3/7196 - -

DEFINIR AREA DE CREAR UN AREA DE I COMPRAR EQUIPO DE DISENAR RED DE IMPLANTAR RED DE
DEMOSTRACION DEMOSTRACION DEMOSTRACION DEMOSTRACION DEMOSTRACION

24 3d 25 3d | 26 10d 27 5d 28 5d
1212095  [1/2/96 1/3/96 1/5196 1 1/8/96 1/19/96 fi2zre6  |1726096 Ji/20m6  |272196
HACER CARTERA DE DEFINIR FECHAS Y SELECCIONAR CAPACITAR AL DEFINIR MATERIAL

CLIENTES PARA LA HORARIOS EXPOSITOR EXPOSITOR DIDACTICO PARA EL

29 5d 30 3d 31 3d 32 10d 3 3d

2/5/96 2/9/96 2112/96  |214196 215/096 | 2/19/96 2/20/96  |3/4/96 | B 377/96




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entorno econémico saludable < Inicio : 3/28/97 /Fin : 8/12/97 >

Task Name

Mar 30, 97

Duration | F | S slMlT[wlergs

ESTABLECER UN PROGRAMA PARA CLIENTES DEUDORE

CONSEGUIR INFORMAC!ION ACERCA DE CLIENTES

DETERMINAR LOS CLIENTES CON PROBLEMAS DE PAGO

IDENTIFICAR LAS CAUSAS COMUNES

APLICAR ANALISIS DE PARETO

ELABORAR PROPUESTA DE SOLUCIONES

DEFINIR SOLUCIONES PARA CADA CAUSA

ELABORAR PROPUESTA DE PAGO A CLIENTES

10

PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES

" FIRMAR ACUERDOC DE PROPUESTAS DE SOLUCIONES ACEPTADAS

11

' 'ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS

12

CONTAR CON UN FONDO CON PROGRAMAS DE INCENTIV

13

ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS

14

DETERMINACION DEL ALCANCE DEL PROYECTO

15

" RECABAR INFORMACION ACERCA DEL PROYECTO

16

IDENTIFICACION DE NUESTROS PROCESOS

17

ASIGNACION DE TIEMPOS EN EL PROYECTO

18

DETERMINAR NUESTROS COSTOS

19

ELABORAR PLANES DE ADQUISICIONES

20

ELABORACION DE PRESUPUESTOS

21

ASIGNACION DE RECURSOS EN BASE A PRESUPUESTOS

22

FORMULAR PLANES PARA CONTROL DE NUESTRAS EROGACIONES E

23

ESTABLECER-UN PROGRAMA PARA EL APOYO DE CLIEN

24

DETERMINAR EL NUMERO DE PERSONAL

26

HACER EVALUACION DE NUESTRO PERSONAL

26

DETERMINAR LOS VALORES DE PERSONAL

o @l n 8| gl & w g 2 ¥ 2w ga




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entorno econémico saludable < Inicio : 3/28/97 / Fin : 8/12/97 >

33

DEFINIR EL MONTO DE FONDO

F Mar 30, '97 Apr 8,97 Apr 13,
ID | Task Name Duration Fle SIMITIW]TIFIs}isIMITIW][TIFIs]sImMITIW
27 CLASIFICAR AL PERSONAL EN BASE A SU RESPUESTA DE MOTIVACIO 3d oy i
28 EVALUAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA 5d
29 ELABORAR PLANES DE INCENTIVOS DE LA EMPRESA 5d -

30 EVALUAR LOS PLANES A IMPLANTAR 3d
31 DEFINIR COSTOS PARA INCENTIVOS 5d
32 DEFINIR TIEMPOS DE APLICACION 3d

3d




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entorno econémico saludable < inicio : 3/28/97 / Fin : 8/12/97 >

10 Task Name

197

27, ‘87

Duration

TlFI_s_

Apr 20, '97
simMITI{W[T[F[S

Apr
SIMIT [WITIF[S

1 ' ESTABLECER UN PROGRAMA PARA CLIENTES DEUDORE

37d

"2 | CONSEGUIR INFORMACION ACERCA DE CLIENTES 5d
T3 DETERMINAR LOS CLIENTES CON PROBLEMAS DE PAGO 3d
e IDENTIFICAR LAS CAUSAS COMUNES 5d
"5 | APLICAR ANALISIS DE PARETO 3d
& | ELABORAR PROPUESTA DE SOLUCIONES 5d
"7 DEFINIR SOLUCIONES PARA CADA CAUSA ! 5d
8 ELABORAR PROPUESTA DE PAGO A CLIENTES 3d
"9 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
16 FIRMAR ACUERDO DE PROPUESTAS DE SOLUCIONES ACEPTADAS 3d
T ' ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS 3d
12 CONTAR CON UN FONDO CON PROGRAMAS DE INCENTIV 3d

" 13 7 ELABORAR PLAN FINANCIERG EN BASE A ANTICIPOS 1d
34 DETERMINACION DEL ALCANCE DEL PROYECTO 5d
16 RECABAR INFORMACION ACERCA DEL PROYECTO 3d
16 | IDENTIFICACIDN DE NUESTROS PROCESOS 2d
BT AsxGNAmor: DE TIEMPOS EN EL PROYECTO 2d
18 DETERMINAR NUESTROS COSTOS 5d
) ELABORAR PLANES DE ADQUISICIONES 3d
20 1 ELABORACION DE PRESUPUESTOS 3d
21 | ASIGNACION DE RECURSOS EN BASE A PRESUPUESTOS 3d
22 FORMULAR PLANES PARA CONTROL DE NUESTRAS EROGACIONES E 5d

- n ! ESTABLECER‘UN PROGRAMA PARA EL. APOYO DE CLIEN 30d
24 | DETERMINAR EL NUMERO DE PERSONAL 2d

26 HACER EVALUACION DE NUESTRO PERSONAL 3d

26 DETERMINAR LOS VALORES DE PERSONAL




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entormno econémico saludable < Inicio : 3/28/97 /Fin: 8/12/97 >

o7 Apr 20, ‘97 Apr 27,97 [
ID__| Task Name Duration [T [ F | S| SIMI[TIW[T[Fls|sIMI[TIwl[TIFI[Ss|SIMIT
27 CLASIFICAR AL PERSONAL EN BASE A SU RESPUESTA DE MOTIVACIO 3d : ;
28 EVALUAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA 5d
29 ELABORAR PLANES DE INCENTIVOS DE LA EMPRESA 5d -
30 EVALUAR LOS PLANES A IMPLANTAR 3d
31 DEFINIR COSTOS PARA INCENTIVOS 5d
32 DEFINIR TIEMPOS DE APLICACION 3d
33 DEFINIR EL MONTO DE FONDO 3d




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entorno econfmico saludable < Inicio : 3/28/97 / Fin : 8/12/97 >

v 4,97 May 11, 57 May 18, 97
ID__ | Task Name Duration |[WI T F [_§ S LMjle( T 1 FJWSH sl MITIW[T[F[s [sim
1 ! ESTABLECER UN PROGRAMA PARA CLIENTES DEUDORE 37d s

2 CONSEGUIR INFORMACION ACERCA DE CLIENTES 5d
3 DETERMINAR LOS CLIENTES CON PROBLEMAS DE PAGO 3d
4 IDENTIFICAR LAS CAUSAS COMUNES 5d
5 APLICAR ANALISIS DE PARETO 3d
) ELABORAR PROPUESTA DE SOLUCIONES 5d
7 DEFINIR SOLUCIONES PARA CADA CAUSA 5d
'8 ELABORAR PROPUESTA DE PAGO A CLIENTES 3d
) PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
10 FIRMAR ACUERDO DE PROPUESTAS DE SOLUCIONES ACEPTADAS 3d
11 | ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS 3d
12 CONTAR CON UN FONDO CON PROGRAMAS DE INCENTIV 31d
7137 " ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS 1d
34 DETERMINACION DEL ALCANCE DEL PROYECTO 5d
'!”Tsw T RECABAR INFORMACION ACERCA DEL PROYECTO 3d
16 | IDENTIFICACION DE NUESTROS PROCESOS 2d
T4 ' ASIGNA'CION. DE TIEMPOS EN EL PROYECTO 2d
18 DETERMINAR NUESTROS COSTOS 5d
19 T ELABORAR PLANES DE ADQUISICIONES 3d
20 ELABORACION DE PRESUPUESTOS 3d
21 ASIGNACION DE RECURSOS EN BASE A PRESUPUESTOS 3d
22 FORMULAR PLANES PARA CONTROL DE NUESTRAS EROGACIONES E 5d
23 ! ESTABLECER'UN PROGRAMA PARA EL APOYO DE CLIEN 30d
24 [ DETERMINAR EL NUMERO DE PERSONAL 2d
26 HACER EVALUACION DE NUESTRO PERSONAL 3d

% |

DETERMINAR LOS VALORES DE PERSONAL




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entorno econdémico saludable < Inicio : 3728/97 / Fin: 8/12/97 >

y 4, 97 May 11, 97 May 18, ‘97
ID__| Task Name Ouration [WI T F|S | SIMITIWITIFIs|SsTMITI|WITIF[s]s]m
27 CLASIFICAR AL PERSONAL EN BASE A SU RESPUESTA DE MOTIVACIO 3d
28 EVALUAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA Sd
29 ELABORAR PLANES DE INCENTIVOS DE LAEMPRESA Sd =
30 EVALUAR LOS PLANES A IMPLANTAR 3d
31 DEFINIR COSTOS PARA INCENTIVOS Sd
32 DEFINIR TIEMPOS DE APLICACION 3d
33 DEFINIR EL MONTO DE FONDO 3d




Meta # S : Establecer en nuestra Empresa un entomo econémico saludable < Inicio : 3/28/87 / Fin : 8/12/97 >

May 28, '97 Jun 1, 97 Jun 8, ‘97
ID__ | Task Name Duration | TIWITJIF]Ss S]M]TLW[TJFI“S‘ SIMI|TIWITIFJS

1 'ESTABLECER UN PROGRAMA PARA CLIENTES DEUDORE 37d P i
"2 T CONSEGUIR INFORMACION ACERCA DE CLIENTES 5d
3 DETERMINAR LOS CLIENTES CON PROBLEMAS DE PAGO 3d
4 IDENTIFICAR LAS CAUSAS COMUNES 5d
8 T APLICAR ANALISIS DE PARETO 3d
§ . ELABORAR PROPUESTA DE SOLUCIONES 5d
"7 DEFINIR SOLUCIONES PARA CADA CAUSA 5d
8 ELABORAR PROPUESTA DE PAGO A CLIENTES 3d
8 = PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
10 FIRMAR ACUERDO DE PROPUESTAS DE SOLUCIONES ACEPTADAS 3d
11 ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS 3d
12 CONTAR CON UN FONDO CON PROGRAMAS DE INCENTIV 31d
13 ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS 1d
14 DETERMINACION DEL ALCANCE DEL PROYECTO 5d
RT3 RECABAR INFORMACION ACERCA DEL PROYECTO 3d
1% L- IDENTIFICACION DE NUESTROS PROCESOS 2d
17 ASIGNACION DE TIEMPOS EN EL PROYECTO 2d
18 T DETERMINAR NUESTROS COSTOS sd
s é ELABORAR PLANES DE ADQUISICIONES 3d
20 ELABORACION DE PRESUPUESTOS 3d
21 ASIGNACION DE RECURSOS EN BASE A PRESUPUESTOS 3d
22 FORMULAR PLANES PARA CONTROL DE NUESTRAS EROGACIONES E 5d
23 [ESTABLECERUN PROGRAMA PARA EL APOYO DE CLIEN 30d
24 |  DETERMINAR EL NUMERO DE PERSONAL 2d
25 ‘ HACER EVALUACION DE NUESTRO PERSONAL 3d
26 ' DETERMINAR LOS VALORES DE PERSONAL 3d




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entorno econdmico saludable < Inicio : 3/28/97 / Fin: 8/112/97 >

33

DEFINIR EL MONTO DE FONDO

ﬁ May 26,97 Jun 1,97 Jun 8, 97
ID__|Task Name Duration | T (W] T[F[s|SIMITIWITIFIs|sIM[TIWITIFISs
27 . CLASIFICAR AL PERSONAL EN BASE A SU RESPUESTA DE MOTIVACIO 3d ' -

28 EVALUAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA 5d
28 | ELABORAR PLANES DE INCENTIVOS DE LA'EMPRESA 5d
30 EVALUAR LOS PLANES A IMPLANTAR ad
3 DEFINIR COSTOS PARA INCENTIVOS s5d
3z DEFINIR TIEMPOS DE APLICACION 3d

=




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entorno econdmico saludable < Inicio 1 3/28/97 / Fin . 8/12/97 >

Jun 18, ‘97 Jun 22, ‘97 Jun 28, 97
ID__|Task Name Duration |M| TIW|TIFIS|SIM|TIWIT|FIS|SIMITIWI[TI]F}Ss
1 ESTABLECER UN PROGRAMA PARA CLIENTES DEUDORE 37d y o
2 CONSEGUIR INFORMACION ACERCA DE CLIENTES
3 DETERMINAR LOSTLIENTES CON PROBLEMAS DE PAGO -
4 IDENTIFICAR LAS CAUSAS COMUNES
5 APLICAR ANALISIS DE PARETO
) ELABORAR PROPUESTA DE SOLUCIONES
7 DEFINIR SOLUCIONES PARA CADA CAUSA
3 ELABORAR PROPUESTA DE PAGO A CLIENTES
9 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES
10 ‘ FIRMAR ACUERDO DE PROPUESTAS DE SOLUCIONES ACEPTADAS
1 ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS
12 ECONTAR CON UN FONDO CON PROGRAMAS DE INCENTIV
13 ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS
14 DETERMINACION DEL ALCANCE DEL PROYECTO
15 RECABAR INFORMACION ACERCA DEL PROYECTO
16 IDENTIFICAC.ON DE NUESTROS PROCESOS
17 ASIGNACION DE TIEMPOS EN EL PROYECTO
18 DETERMINAR NUESTROS COSTOS )
19 ELABORAR PLANES DE ADQUISICIONES
20 ELABORACION DE PRESUPUESTOS T
21 ASIGMACION DE RECURSOS EN BASE A PRESUPUESTOS .
22 FORMULAR PLANES PARA CONTROL DE NUESTRAS EROGAGIONES E
23 ESTABLECER UN PROGRAMA PARA EL APOYO DE CLIEN =~ 30d
74 DETERMINAR EL NUMERO DE PERSONAL 77777
25 HACER EVALUACION DE NUESTRO PERSONAL  +  3d
2 DETERMINAR LOS VALORES DE PERSONAL 34




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entomo econdmico saludable < Inicio : 3/28/97 /Fin : 8/12/97 >

Jun 28, '97

Jun 18, 97 Jun 22, 97

ID__| Task Name Duration M[*rjwr*ﬂrf_s STMLT[W[T[F[‘S sjm}T[w[TjFLs
27 CLASIFICAR AL PERSONAL EN BASE A SU RESPUESTA DE MOTIVACIO 3d i : ; :

28 | EVALUAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA 5d

28 ELABORAR PLANES DE INCENTIVOS DE LA EMPRESA 5d

30 EVALUAR LOS PLANES A IMPLANTAR 3d

31 ‘ DEFINIR COSTOS PARA INCENTIVOS Sd

32 ‘ DEFINIR TIEMPOS DE APLICACION 3d

33 DEFINIR EL MONTO DE FONDO 3d




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entorne econémico saludable < Inicio : 3/28/97 / Fin : 8/12/97 >

Jul 8, 97 Jul 13, 97 Jul 20, 97
ID__ | Task Name Duration [S M| TIW[T[F|S|SIMITIW[TIF|s|s[M[TIWITIF
1t | ESTABLECER UN PROGRAMA PARA CLIENTES DEUDORE 37d; e o k :
e CONSEGUIR INFORMACION ACERCA DE CLIENTES s
) DETERMINAR LOS CLIENTES CON PROBLEMAS DE PAGO 3d - -
Pl IDENTIFICAR LAS CAUSAS COMUNES 5d
s APLICAR ANALISIS DE PARETO 3d
6§ . ELABORAR PROPUESTA DE SOLUCIONES 5d
"7 7 T DEFINIR SOLUCIONES PARA CADA CAUSA 5d
'8 | ELABORAR PROPUESTA DE PAGO A CLIENTES 3d
s PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2|
10 FIRMAR ACUERDO DE PROPUESTAS DE SOLUCIONES ACEPTADAS ad}
11 ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS d '
12 CONTAR CON UN FONDO CON PROGRAMAS DE INCENTIV 3al
13 ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS df
14 DETERMINACION DEL ALCANCE DEL PROYECTO 5d|
16 = RECABAR INFORMACION ACERCA DEL PROYECTO : 3d
15 h  IDENTIFICACION DE NUESTROS PROCESOS 2]
" 47 ASIGNACION DE TIEMPOS EN EL PROVECTO 2}
48 | DETERMINAR NUESTROS COSTOS =l
19 | ELABORAR PLANES DE ADQUISICIONES 3d
20 ELABORACION DE PRESUPUESTOS 3d
21 b ASIGNACION DE RECURSOS EN BASE A PRESUPUESTOS 3d
22 FORMULAR PLANES PARA CONTROL DE NUESTRAS EROGACIONES E ¢ -
23 ESTABLECER UN PROGRAMA PARA EL APOYO DE CLIEN 30d
2 DETERMINAR EL NUMERO DE PERSONAL 2d}
25 HACER EVALUACION DE NUESTRO PERSONAL e
26 | DETERMINAR LOS VALORES DE PERSONAL 3d}




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entorno econémico saludable < Inicio : J/28/97 / Fin : 8/12/97 >

Jul 8,°97 Jul 13,97 ' Jul 20,97
ID__| Task Name Duraion | S [MTTIWIT[F[s|sIM[TIWITIFIs|[s[mM[TIWITI[F
27 | CLASIFICAR AL PERSONAL EN BASE A SU RESPUESTA DE MOTIVACIO 3dfii ' :
28 EVALUAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA 5d
29 ELABORAR PLANES DE INCENTIVOS DE LA EMPRESA 5d
30 EVALUAR LOS PLANES A IMPLANTAR 3d|
31 DEFINIR COSTOS PARA INCENTIVOS sa|
"2 DEFINIR TIEMPOS DE APLICACION 3df
33 DEFINIR EL MONTO DE FONDO 3} -




Meta # 9 . Establecer en nuestra Empresa un entorno econémico saludable < Inicio - 3/28/97 / Fin : 8/12/97 >

iD

Task Name

Jul 27, '97

Aug 3, '97

Aug 10, '97

Duration

simiTiWwlT

1 ESTABLECER UN PROGRAMA PARA CLIENTES DEUDORE

37d

2

CONSEGUIR INFORMACION ACERCA DE CLIENTES

3

DETERMINAR LOS CLIENTES CON PROBLEMAS DE PAGO

4

IDENTIFICAR LAS CAUSAS COMUNES

&

APLICAR ANALISIS DE PARETO

6

ELABORAR PROPUESTA DE SOLUCIONES

7

DEFINIR SOLUCIONES PARA CADA CAUSA

9

10

" PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES

ELABORAR PROPUESTA DE PAGO A CLIENTES

FIRMAR ACUERDO DE PROPUESTAS DE SOLUCIONES ACEPTADAS

s sTM[TthTiFis

11

ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS

13

12ECONTMRCONUNFONDOCONPROGRAMASDEmmENﬂV

ELABORAR PLAN FINANCIERO EN BASE A ANTICIPOS

14 DETERMINACION DEL ALCANCE DEL PROYECTO 5d
15 RECABAR INFORMACION ACERCA DEL PROYECTO 3d|
36 IDENTIFICACION DE NUESTROS PROCESOS zd
17 ASIGNACION DE TIEMPOS EN EL PROYECTO 2}
18 DETERMINAR NUESTROS COSTOS sd
13 ELABORAR PLANES DE ADQUISICIONES ad
20 | ELABORACION DE PRESUPUESTOS ad
21 ASIGNACION DE RECURSOS EN BASE A PRESUPUESTOS 3]
22 FORMULAR PLANES PARA CONTROL DE NUESTRAS EROGAGIONES E 5d
23 | ESTABLECER'UN PROGRAMA PARA EL APOYO DE CLIEN 30d
24| DETERMINAR EL NUMERO DE PERSONAL 2d}
26 HACER EVALUACION DE NUESTRO PERSONAL 3d

26

DETERMINAR LOS VALORES DE PERSONAL

siIM{TIWlITIF]l]s




Meta # 9 : Eslablecer en nuestra Empresa un entorno econémico saludable < Inicio : 3/28/87 /Fin : 8/12/97 >

Jul 27, 97 Aug 3, ‘97 Aug 10, ‘87
ID__ | Task Name Duration sIM]TIwlTiF]s|sIMITIwWw[T]F[s slMiT"valT
27 CLASIFICAR AL PERSONAL EN BASE A SU RESPUESTA DE MOTIVACIO 3diah 5
28 EVALUAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA Sd}
28 ELABORAR PLANES DE INCENTIVOS DE A EMPRESA od -
30 EVALUAR LOS PLANES A IMPLANTAR 3d
31 DEFINIR COSTOS PARA INCENTIVOS 5d &
32 DEFINIR TIEMPOS DE APLICACION 3d ; “
33 DEFINIR EL MONTO DE FONDO 3d




ESTABLECER UN
PROGRAMA PARA

Meta # O : Establecer en nuestra Empresa un entorno econdmico saludable < Inicio : 3/28/87 /Fin : 8/12/97 >

1 37d

3/28/97 5/19/97

CONSEGUIR DETERMINAR LOS IDENTIFICAR LAS APLICAR ANALISIS DE ELABORAR
INFORMACION CLIENTES CON CAUSAS COMUNES PARETO PROPUESTA DE

2 5d 3 3d 4 5d S 3d 6 Sd
3/28/97 4/3/97 4/4/97 4/8/97 l4/9/97 4/15/97 4/16/97 4/18/97 421/97 4/25/97
DEFINIR SOLUCIONES ELABORAR PRESENTAR FIRMAR ACUERDO DE ELABORAR PLAN

PARA CADA CAUSA PROPUESTA DE PAGO PROPUESTAS A PROPUESTAS DE FINANCIERO EN BASE

7 Sd 8 3d g 2d 10 3d 11 3d

4/28/97 5/2/97 5/5/97 5/7/97 5/8/97 5/9/97 S/12/97 S/14/97 1597 5/19/97




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entomo econdmico saludable < Inicio 1 3/28/97 / Fin: 8/12/87 >

CONTAR CON UN
FONDO CON

12 31d

5/20/97 7/1/97 -

ELABORAR PLAN

FINANCIERO EN BASE

13 1d

5120/97 5120i97

DETERMINACION DEL RECABAR IDENTIFICACION DE ASIGNACION DE DETERMINAR
ALCANCE DEL {INFORMACION NUESTROS TIEMPOS EN EL NUESTROS COSTOS
14 Sd 15 3d 16 2d 17 2d ' 18 Sd
5/20/97 S5/26/97 5/27/97 S5/29/97 5/30/97 6/2/87 6/3/97 6/4/97 l I615I97 6/11/97
ELABORAR PLANES DE ELABORACION DE ASIGNACION DE FORMULAR PLANES

ADQUISICIONES PRESUPUESTOS RECURSOS ENBASE A PARA CONTROL DE

19 3d 20 3d 21 3d 22 Sd

6/12/97 6/16/97 6/17/97 6/19/37 6/20/97 6/24/97 l5’25/97 7/11/87




Meta # 9 : Establecer en nuestra Empresa un entomo econdmico saludable < Inicio : 3/28/37 / Fin: 8/12/97 >

ESTABLECER UN EVALUAR LOS

PROGRAMA PARA EL RECURSOS

23 [30d 28 5d

7/2/87 lenze7 7i297 718197 - -
DETERMINAR EL HACER EVALUACION DETERMINAR LOS CLASIFICAR AL ELABORAR PLANES DE
NUMEROQ DE DE NUESTRO VALORES DE PERSONAL EN BASE A INCENTIVOS DE LA
24 2d 35 3d 26 3d 27 3d 1 29 5d
7/2/97 7/3/97 71497 7/8/97 7/9/97 7/11197 Yriam7  jmiemr } 797 |7r23097
EVALUAR LOS PLANES DEFINIR COSTOS DEFINIR TIEMPOS DE DEFINIR EL MONTO DE

A IMPLANTAR PARA INCENTIVOS APLICACION FONDO

30 3d 31 5d 32 3d 3 3d

7/24/97 7/26/97 7/29/97  |ei4/97 8/5/97 8/7/97 | B 812197




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

10, '97 Aug 17, '87 1 24,°97
W]TLF{_?ﬂ_;__[MlTlW[TQ[S__J_ﬁS]M[T WITITF

1D Task Name Duration
1 |INTRODUCIR EL CONCEPTO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED 31d
2 CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS 5d
3 SELECCIONAR NIVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS 3d
4 SELECCIONAR UN GRUPO REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTAR A IN 3d
5 DEFINIR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES 5d
5 " ENTREVISTAR A LOS CLIEENTES 2d
7 DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMACION OBTENIDA 3d
) " ELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUCIONES CON VALORES AGREGADOS INC 3d
9 " PRESENTAR PLAN POR CADA TIPO DE INSTITUCION EDUCATIVA 3d

i 10 ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTOS POR PLAN ACEPTADO 3d

SO T

1 FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS E ICANET 1d
12 |UTILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A DE 54d
13 " DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR 10d
14 " ESTABLECER UN MEDIC DE CONTACTO 5d
15 ' ELABORAR UN CALENDAR!O DE JUNTAS CON LAS DIFERENTES DEPENDENCIAS P 3d
16 PRESENTAR POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS 5d
17 ~ DETERMINACION DE PROYECTOS VIABLES 3d
18 ELABORACIONES DE PLANES DE IMPLEMENTACION 3d
19 FORMACION DE EQUIPOS PARA PROYECTOS ad
20 |  ANAULSIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYECTO 15d
21 PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES 5d
22 FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES 2d
23 |OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO | 3rd
24 DETERMINAR TiPO DE EMPRESAS A CONTACTAR 3d
25 ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES 10d
26 ENTREVISTA CON CLIENTES 2d




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

10,97 Aug 17, ‘97 Aug 24,97

ID__| Task Name Duration |[WIT[FJS|SIMITIWITIFIs|sIMITIWITITF
27 ORGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA 5d o :
28 CREAR MATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES 3d
29 ELABORAR POSIBILIDADES DE SOLUCION 3d -
30 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
31 AJUSTE DE PROPUESTAS 2d
32 PLAN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS 5d

ELABORACION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUCIONES 2d

33




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/28/98 >

Aug 31, 97

7,97

Sep
SiMITIW[TIF]S

_IEF!N!R UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES

ENTREVISTAR A LOS CLIENTES

11

DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMACION OBTENIDA

" ELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUCIONES CON VALORES AGREGADOS INC

PRESENTAR PLAN POR CADA TIPO DE INSTITUCION EDUCATIVA

ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTOS POR PLAN ACEPTADO

'FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS E ICANET

12 ' UTILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A DE

DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR

14

ESTABLECER UN MEDIO DE CONTACTO

15

ELABORAR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON LAS DIFERENTES DEPENDENCIAS P

18

PRESENTAR POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS

17 DETERMINACION DE PROYECTOS VIABLES
18 | ELABORACIONES DE PLANES DE MPLEMENTACION
13 ] FORMACION DE EQUIPQS PARA PROYECTOS
20 | ANALISIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYECTO
S 21 PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES
22 FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES
23 | OFRECER BNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO |
24 DETERMINAR TIPO DE EMPRESAS A CONTACTAR
25 ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES

286

ENTREVISTA CON CLIENTES

ID__ | Task Name Duration sjmeJw[T[FI_s SIm
1 : INTRODUCIR EL CONCEPTOQO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED 31d &
2 CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS 5d j,'

T3 SELECCIONAR NIVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS 3d}

s SELECCIONAR UN GRUPO REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTAR A IN




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < lnicio : 8/13/97 / Fin: 1/28/98 >

30

PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES

31

AJUSTE DE PROPUESTAS

PLAN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS

ELABORACION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUCIONES

Aug 31, ‘87 Sep 7, '97
I | Task Name Duration | S s[l\ﬂT!vﬂT[F(s siMITIwlTIFlislisim
27 ORGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACICN OBTENIDA - . - N
28 CREAR MATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES
28 ‘ ELABORAR POSIBILIDADES DE SOLUCION




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

Sep 14, '97 Sep 21,97 Sep 28, 97
ID__| Task Name Duration | T [WITIFIs|sIM]ITIW][TIFIs|sIM[TIW]T
1 |INTRODUCIR EL CONCEPTO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED 31d N e
2 ' CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS 5d
3 SELECCIONAR NIVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS d| - -
4 SELECCIONAR UN GRUFO REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTARA IN 3d
5 DEFINIR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES 5d
§ 7 ENTREVISTAR A LOS CLIENTES 2d
7 DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMACION OBTENIDA ad
8 ELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUCIONES CON VALORES AGREGADOS INC 3d
"9 | PRESENTAR PLAN POR CADA TIPO DE INSTITUCION EDUCATIVA 3d
10 ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTOS POR PLAN ACEPTADO 3¢
"T11 " FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS E ICANET 1d
| 12 UTILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A DE 54d
13 DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR 10d
14 | ESTABLECER UN MEDIO DE CONTACTO 5d
15 ~  ELABORAR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON LAS DIFERENTES DEPENDENCIAS P 3d
" 16 PRESENTAR POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS sd
a7 DETERMINAGION DE PROYEGTOS VIABLES 3d
18 ELABORACIONES DE PLANES DE IMPLEMENTACION 3d
19 FORMACION DE EQUIPOS PARA PROYECTOS 3d
20 ANALISIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYEGTO 15d
21 PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES 5d
22 FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES 2d
23 ' OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO | 37d
| 24 DETERMINAR TIPO DE EMPRESAS A CONTACTAR 3d
26 ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES 10d
26 ENTREVISTA CON CLIENTES 2d




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/88 >

Sep 14, 97 Sep 21, 97 Sep 28, 97
10| Task Name Duration [T W[ T[F]s|{s[MITIw][T]Fls|Ism[TI{w][T
27 | ORGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA 5d :

28 CREAR MATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES 3d
29 ELABORAR POSIBILIDADES DE SOLUCION - 3d
30 ; PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
31 AJUSTE OE PROPUESTAS 2d
32 PLAN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS 5d
33 ELABORACION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUCIONES 2d




Meta # 10 : Acaparar e Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

Oct 6, '97 Oct 12, 97
ID__| Task Name Duration | F | S| SIM|TIW]|T|F|S|SIMITIW[T]F[s|s
1 INTRODUCIR EL CONCEPTO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED 31d i i Y
2 CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS 5d
'3 SELECCIONAR NIVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS 3d
4 = SELECCIONAR UN GRUPO REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTAR A IN 3d
5 DEFINIR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES 54
"6 T ENTREVISTAR A LOS CLIENTES 2d
7 T DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMAGION OBTENIDA 3d
"8 TELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUCIONES CON VALORES AGREGADOS INC 3d
F) ” " PRESENTAR PLAN POR CADA TIPO DE INSTITUCION EDUCATIVA ad
" 10 ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTQS POR PLAN ACEPTADO 3d
11 FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS £ ICANET 1d
12 UTILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A DE
13 DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR
" 14 ESTABLECER UN MEDIO DE CONTACTO
15 ‘T' ELABORAR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON LAS DIFERENTES DEPENDENCIAS P
5 PRESENTAR POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS
BT DETERMINAGION DE PROYECTOS VIABLES
T ELABORAGIONES DE PLANES DE IMPLEMENTACION
19 | FORMACION DE EQUIPOS PARA PROYECTOS
20 ANALISIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYECTO
21 PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES
22 FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES
23 | OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO | 37d
24 DETERMINAR TIPO DE EMPRESAS A CONTACTAR
25 ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES
2 ENTREVISTA CON CLIENTES




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/28/88 >

33

Oct 5,97 Oct 12, 97
10| Task Name Duration | F 1S [ SIM]TIWITIF]S|SIMITIWIT]F]S
27 | ORGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA Sd i wE
28 CREAR MATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES 3d
29 ELABORAR POSISBILIDADES DE SOLUCION - 3d -

30 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
31 | AJUSTE DE PROPUESTAS 2d
32 PLAN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS 5d
ELABORACION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUCIONES 2d




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : &13/97 / Fin: 1/29/98 >

Oct 19, 97 Oct 26, 97 Nov 2,

ID__| Task Name Duraion [MTT /W] T|F[S|SIMITIWITIF]S|SIM[T[W
1 INTRODUCIR ELL. CONCEPTO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED 31d e

2 CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS
3 SELECCIONAR NIVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS

s SELECCIONAR UN SRUPC REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTAR A IN
5 DEFINIR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES

6 ENTREVISTAR A LOS CLIENTES

7 DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMACION OBTENIDA
8 | ELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUCIONES CON VALORES AGREGADOS INC
"9 PRESENTAR PLAN POR CADA TIPO DE INSTITUCION EBUCATIVA

" ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTOS POR PLAN ACEPTADO

11 . FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS E ICANET

12 UTILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A DE

13 DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR
14 ESTABLECER UN MEDKj DE CONTACTO
15 ELABORAR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON LAS DIFERENTES DEPENDENCIAS P’
16 : PRESENTAR POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS
R DETERM”‘\JAC(ON DE PROYECTOS VIABLES
18 ELABORACIONES DE PLANES DE IMPLEMENTACION

FORMACION DE EQUIPOS PARA PROYECTOS

20 ANALISIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYECTO
21 ! PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES
22 FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES

23 | OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO |

24 DETERMINAR TIPO DE EMPRESAS A CONTACTAR

25 ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES

26 | ENTREVISTA CON CLIENTES




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < inicio : 8/13/97 / Fin: 1/28/88 >

Oct 19, 97 Oct 26, 97 Nov 2,
ID__ | Task Name Duration [ M TIW[T]|Fis|{SIMIT|W[TIFis|SiMITIW
27 | ORGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA sd '
28 | CREARMATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES 3d
29 ELABORAR POSIBILIDADES DE SOLUCION - 3d
30 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
31 AJUSTE DE PROPUESTAS 2d
|3z PLAN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS 5d
33 ELABORACION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUCIONES 2d




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

7 Nov 9, 97 Nov 16, 97
1D__| Task Name Duration | T{FIS|SIMITIW[T|FIS|s|mMITIWIT]F]Ss
1 leTRODUCIR EL CONCEPTO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED ; : o
2 ( CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS
3 | SELECCIONAR NIVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS
4 SELECCIONAR UN GRUPO REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTAR A IN

5 DEFINIR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES

5 ENTREVISTAR A LOS CLIENTES

7 . DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMACION OBTENIDA

"8 ELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUGIONES CON VALORES AGREGADOS INC
"8 PRESENTAR PLAN POR CADA TIPO DE INSTITUCION EDUCATIVA

T 10 ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTOS POR PLAN ACEPTADO

11 FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS E ICANET

oz “"UTILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A DE

13 . DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR

14 ESTABLECER UN MEDIO DE CONTACTO '

15 " ELABORAR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON LAS DIFERENTES DEPENDENCIAS P

16 PRESENTAR POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS
7 DETERMINACION DE PROYECTOS VIABLES
18 ELABORACIONES DE PLANES DE IMPLEMENTAGION
18 FORMACGION DE EQUIPOS PARA PROVECTOS
20 . ANALISIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYECTO
"21 | PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES
22 | FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES
23 | OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO |
24 DETERMINAR TIPO DE EMPRESAS A CONTACTAR
26 ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES

26 | ENTREVISTA CON CLIENTES




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/88 >

ls7 Nov 9, '87 Nov 16, ‘87
ID__ | Task Name Duration | T FIS|SIMITIW]TIF{s]|sIM|TIW]TIFI]s
27 ORGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA 5d o
28 CREAR MATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES 3d
29 ELABORAR POSIBILIDADES DE SOLUCION - 3d -
30 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
31 AJUSTE DE PROPUESTAS 2d
32 PLAN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS 5d
T3 ELABORACION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUCIONES 2d




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

Nov 23, 97 Nov 30, 97 D
ID__| Task Name Duration VS[M[TIWjTIFFS s_[MjTLw[TlFIs _SVIMIT
1 INTRODUCIR EL CONCEPTO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED 31d f . 3 e
"2 | CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS: 5d
3 SELECCIONAR NIVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS 3d
s SELECCIONAR UN GRUPO REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTAR A IN s
& DEFINIR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES
"E';f ENTREVISTAR A LOS CLIENTES
7 DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMACION OBTENIDA

8

""" "ELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUCIONES CON VALORES AGREGADOS INC

,,9 —

PRESENTAR PLAN POR CADA TIPO DE INSTITUCION EDUCATIVA

10

IRTRE

" "ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTOS POR PLAN ACEPTADO

" FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS E ICANET

DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR

ESTABLECER UN MEDIO DE CONTACTO

ELABORAR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON LAS DIFERENTES DEPENDENCIAS P

PRESENTAR POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS

DETERMINACION DE PROYECTOS VIABLES

ELABORACIONES DE PLANES DE IMPLEMENTACION

T
19 FORMACION DE EQUIPOS PARA PROYECTOS
20 ANALISIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYECTO
21 PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES
22 FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES

i

23 |OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO |

24 DETERMINAR TIPO DE EMPRESAS A CONTACTAR
26 ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES
26 ENTREVISTA CON CLIENTES




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

Nov 23, ‘87 Nov 30, '97 D
ID__ | Task Name buration | S [M{ T[WIT[F[s{s|Im[TIWITIF]s{simI[T
27 ORGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA 5d : )
28 CREAR MATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES 3d
29 ELABORAR POSISILIDADES DE SOLUCION - 3d
30 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
- 31 AJUSTE DE PROPUESTAS 2d
32 PLAN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS Sd
2a}

33

ELABORACION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUCIONES




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/28/98 >

Task Name

Duration

7,97

Dec 21, 97

§_IM|T]W1TTF

 INTRODUCIR EL CONCEPTO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED

31d

CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS

Sd

SELECCIONAR NIVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS

3d

SELECCIONAR UN GRUPO REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTAR A IN

DEFINIR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES

ENTREVISTAR A LOS CLIENTES

DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMACION OBTENIDA

 ELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUCIONES CON VALORES AGREGADOS INC

" " PRESENTAR PLAN POR CADA TIPO DE INSTITUCION EDUCATIVA

ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTOS POR PLAN ACEPTADO

" FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS EICANET

u

TILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A DE

" DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR

1_57-

P s

ESTABLECER UN MEDIO CE CONTACTO

" ELABORAR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON L AS DIFERENTES DEPENDENCIAS P

PRESENTAR POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS

a7

DETERMINACION DE PROYECTOS VIABLES

18

20

ELABORACIONES DE PLANES DE IMPLEMENTACION

" FORMACION DE EQUIPOS PARA PROYECTOS

ANALISIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYECTO

21

PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES

22

FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES

23

OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO |

24

DETERMINAR TIPO DE EMPRESAS A CONTACTAR

25

ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES

ENTREVISTA CON CLIENTES

Dec 14, '97
wiT]FislsimMITIw[TIF]S




Meta # 10 : Acaparar el Mercade de INTERNET en Méxco < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

c7, 97 Dec 14, 57 Dec 24, 97
ID__| Task Namne Duration |{W[ T [F S |SIMITIWITIF][ siMiTIWITIF
27 | ORGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA 5d ;
28 CREAR MATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES 3d
29 ELABORAR POSTBILIDADES DE SOLUCION - ad -
30 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
a1 AJUSTE DE PROPUESTAS 2d
'?{mfkm’ﬁx_AN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS 5d
"3 | ELABORACGION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUGIONES 2d




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

Task Name

Dec 28, ‘97

Jan 4, '88

SIM[TIWITIF[s

INTRODUCIR EL CONCEPTO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED

CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS

SELECCIONAR NIVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS

SELECCIONAR UN GRUPO REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTAR A IN

DEFINIR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES

ENTREVISTAR A LOS CLIENTES

DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMACION OBTENIDA

ELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUCIONES CON VALORES AGREGADOS INC

PRESENTAR PLAN POR CADA TIPO DE INSTITUCION EDUCATIVA

ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTOS POR PLAN ACEPTADO

12

FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS E ICANET

'UTILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A DE

13

DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR

ESTABLECER UN MEDIO DE CONTACTO

ELABORAR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON LAS DIFERENTES DEPENDENCIAS P

) PRESENTAR POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS

17

DETERMINACION DE PROYECTOS VIABLES

18

ELABORACIONES DE PLANES DE IMPLEMENTACION

18

FORMACION DE EQUIPOS PARA PROYECTOS

20

ANALISIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYECTO

21

PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES

22

FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES

23

OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDOC |

24

DETERMINAR TIPO DE EMPRESAS A CONTACTAR

26

ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES

26

ENTREVISTA CON CLIENTES

simMITIWw]TIF]Ss

SiM




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

Dec 28,97 Jan 4, ‘88
ID | Task Name sIMITIwliTlFls
27 CRGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA 5d R
28 CREAR MATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES 3df
29 ELABORAR POSIBILIDADES DE SOLUCION - 3F
30 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
31 AJUSTE DE PROPUESTAS 2d
3z PLAN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS sdf

ELABORACION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUCIONES




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

Task Name

Jan 11, ‘88

Jan 18, ‘88

Jan 26, ‘98

Duration

sIM]TIWI]T

. INTRODUCIR EL CONCEPTO DE ICANET EN LAS INSTITUCIONES ED

31d

2

i
i
]
|

CONSTRUIR UN DIRECTORIO DE INSTITUCIONES EDUCATIVAS

SELECCIONAR NiVEL DE EDUCACION DESDE BACHILLERATO A LICENCIATURAS

SELECCIONAR UN GRUPO REPRESENTATIVO DE ICANET PARA CONTACTAR A IN

DEFINIR UN CALENDARIO DE JUNTAS CON CLIENTES

ENTREVISTAR A LCS CLIENTES

DEFINIR SUS NECESIDADES EN BASE A LA INFORMACION OBTENIDA

ELABORAR UN PLAN DE POSIBLES SOLUCIONES CON VALORES AGREGADOS INC

10

PRESENTAR PLAN POR CADA TiPO DE INSTITUCION EDUCATIVA

ELABORAR LISTA DE REQUERIMIENTOS POR PLAN ACEPTADO

11

FIRMA DE ACUERDOS ENTRE INSTITUCIONES EDUCATIVAS E ICANET

12 UTILIZAR LAS VENTAJAS DE ICANET PARA DAR SOLUCIONES A DE

DEFINIR DEPENDENCIAS O SECRETARIAS A CONTACTAR

" TESTABLECER UN MEDIO DE CONTACTO

ELABORAR UN CTALENDARIC DE JUNTAS CON LAS DIFERENTES DEPENDENCIAS P

PRESENTAé POSIBLES PROYECTOS DE DIFERENTES DEPENDENCIAS

DETERMINACION DE PROYECTOS VIABLES

ELABORACIONES DE PLANES DE IMPLEMENTACION

FORMACION DE EQUIPOS PARA PROYECTOS

20

ANALISIS Y PRESUPUESTO DE CADA PROYECTO

21

PRESENTACION DE PLANES A CLIENTES

wl gl 8] w ) o 2 ¢ 2] 8] & 2] ¢ @ ¢ ¢ ¥l ¢ ¢ ¢ @

22 i FIRMA DE ACCEPTACION POR PARTES DE CLIENTES

' 23 | OFRECER UNA GAMA DE SOLUCIONES A EMPRESAS UTILIZANDO | 37d
24 ! DETERMINAR TiPO DE EMPRESAS A CONTACTAR 3d
25 ESTABLECER UN EQUIPO PARA DETERMINAR EXPECTATIVAS DE CLIENTES 10d

26

ENTREVISTA CON CLIENTES

2d

TIWITI[F[s

SIMITIWITIF]:




Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio: 8/13/97 / Fin: 1/29/98 >

Jan11, 98 Jan 18, 98 Jan 25,98
ID__| Task Name Duration | T [W]TJF]s{s|IMITIW][T[FI]S
27 ORGANIZACION Y ANALISIS DE INFORMACION OBTENIDA 5d v
) CREAR MATRIZ CRUZADA DE SERVICIOS Y NECESIDADES 3d
T 23 ELABORAR POSIBILIDADES DE SOLUCION - ad
| 30 PRESENTAR PROPUESTAS A CLIENTES 2d
31 AJUSTE DE PROPUESTAS 2d
32 PLAN DE IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS ACCEPTADAS 5d
33 ELABORACION DE AGENDA DE ACUERDO DE SOLUCIONES 2d




INTRODUCIR EL
CONCEPTO DE ICANET

Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < Inicio : 8/13/97 /Fin:

1/28/98 >

1 31d

8/13/97 9/24/97

CONSTRUIR UN SELECCIONAR NIVEL SELECCIONAR UN DEFINIR UN ENTREVISTAR A LOS
DIRECTORIO DE DE EDUCACION GRUPO CALENDARIO DE CLIENTES
2 5d 3 3d 4 3d 5 5d 6 2d
8/13/97 8/19/97 8/20/197 8/22/97 8/25/97 ar27rs7 §  Jaremr  leraer | B B2 9/5/97
DEFINIR SUS ELABORAR UN PLAN PRESENTAR PLAN ELABORAR LISTA DE FIRMA DE ACUERDOS
NECESIDADES EN DE POSIBLES POR CADA TIPO DE REQUERIMIENTOS ENTRE
7 3d 8 3d 9 3d 11 1d

9/8/97 9/10/97

9/11/97 9/15/97

9/16/97 9/18/97

Jor24/97 9/24/97




UTILIZAR LAS
VENTAJAS DE ICANET

Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México

< Inicio : 8/13/97 / Fin:1/29/98 >

12 54d
9/25/97 12/9/97

DEFINIR ESTABLECER UN ELABORAR UN PRESENTAR POSIBLES DETERMINACION DE
DEPENDENCIAS O MEDIO DE CONTACTO CALENDARIO DE PROYECTOS DE PROYECTOS VIABLES
13 10d 14 Sd 15 3d 16 5d 1 17 3d

9/25/97 10/8/97 10/9/97 10115197 10116/97  [10720/97 fio2197  Jorrer §1028097  110/30/97

ELABORACIONES DE FORMACION DE ANALISIS Y PRESENTACION DE FIRMA DE

PLANES DE EQUIPOS PARA PRESUPUESTO DE PLANES A CLIENTES ACCEPTACION POR
18 3d 19 3d 20 15d 21 5d 2 2d
1031/97 11407 11/5/97 11/7/97 111007  28e7  § h2ner 12/5/97 §12av97 12/9/97




OFRECER UNA GAMA
DE SOLUCIONES A

23

37d

12/10/197

1/29/98

Meta # 10 : Acaparar el Mercado de INTERNET en México < inicio : 8/13/97 / Fin : 1/28/93 >

DETERMINAR TIPO DE ESTABLECER UN ENTREVISTA CON ORGANIZACION Y CREAR MATRIZ
EMPRESAS A EQUIPO PARA CLIENTES ANALISIS DE CRUZADA BE
24 3d 25 10d 26 2d | 27 5d | 28 3d
121097  {12/12/97 12/15/87  |12/26/87 12/29/97  |12/30/97  § §123107  lis6rs8 | 177798 1/9/98
ELABORAR PRESENTAR AJUSTE DE PLAN DE ELABORACION DE
POSIBILIDADES DE PROPUESTAS A PROPUESTAS IMPLEMENTACION DE AGENDA DE ACUERDO
29 3d 30 2d 31 2d | | 32 5d | 33 2d
1/12/98 1114/98 1/15/98 116/98 §1/19/98 172008 | §1r21/98 1zriee 1128798 1/29/98




Conclusiones




Aplicando las técnicas creativas de la planeacion estratégica obtendremos
mejores resultados, ya que contamos con programas para alcanzar nuestras
metas y romper las barreras de las limitaciones; ésta metodologia sefalara el

camino para lograr los objetivos de la Empresa.

Tendra que implementarse para su aplicacion la conciencia del cambio en

todos los empleados de la Empresa.

1

Desarrollar métodos para motivar la creatividad de los trabajadores,

teniendo como marco de referencia los valores individuales.

Los resultados se reflejaran paulatinamente en el futuro hacia el camino de

las metas trazadas.

La planeacion estratégica debera de ser flexible, para captar 6 tomar en
cuenta los cambios que se pudiesen presentar para tomar las acciones
correctivas, 6 en su debido caso efectuar una replaneacion, para tratar de preveer

un rumbo y orientar nuestro destino.

La planeacion estratégica es una metodologia que no solo se puede aplicar
a las Empresas, sino también en nuestra vida personal para lograr nuestros
propésitos familiares, desarrollo personal y profesional, fijando nuestros objetivos
y trazando nuestras metas, para alcanzar un desarrollo pleno y una mejor calidad

de vida.

Asi es pues, empezemos a tener una vision del futuro de nuestras

Empresas y comenzemos a desarrollar nuestros planes estratégicos ...
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