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CRM de Ventas a Medida para Supervisores

Lima, 11 de enero de 2,024

Sefores:
Grupo Muya
Presente.-

Atencién : Sr. Juan Carlos Barros
Gerente de Operaciones

Estimados Sefiores:

Por medio de la presente le hacemos llegar la propuesta para el servicio de
“Implementacion del CRM de Ventas a Medida para Supervisores y Jefes”, basados el
analisis preliminar de sus necesidades de informacion determinado a partir de las
reuniones llevadas con su equipo de trabajo. Basado en esta etapa presentamos el
alcance y el plan de desarrollo que deberan de aplicarse para el presente proyecto.

La informacién presentada ha sido estructurada de la siguiente manera:

01, ANTECEUBNTES. ... .evteteite ettt bbbttt et sresbesbenreenes 3
02, ALCANCE ... ettt ettt et et e st e e ene e st e e nteeneeere e te et e aneenreetearaenreenneas 4
03. Pantallas consideradas — CRM SUPEIVISOIES ........cccccvevueeieiieiieeiiesiesieesiesieseennens 5
04. Factores Criticos de EXito del PrOYECHO ...........cccovevcueveeereeeeeeieee s 10
05. Supuestos — Consideraciones del Proyecto ..........cccccevvveveeie e v 10
06. Valor agregado de 12 PrOPUESEA ...........cierieiieiiiieiieie s 11
07. Plazo de IMpPIemeNntaCiOoN...........ccvciveiiiiccie e 12
08. Profesionales — Recursos del ProyeCtO..........covveieriieneiinisieeeese e 12
09. EStimados de INVEISION.........cuoiiiiieiiiieesee et 14
10. CondicioNeS del SEIVICIO ......ccueieiieiieie e 15

Sin otro particular me despido,
Muy atentamente,

Julio César Chavez, MSc. PMP
Avanza Soluciones
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01. Antecedentes

El Grupo Muya desde su fundacién mostro una vision y planes de crecimiento muy
ambiciosos. De tal forma que pasaron de tener la administracién de dos parques
cementerios en Huancayo a nueve sedes operativas y otras mas por implementar

en los siguientes afios.

Este crecimiento esta soportado en liderazgo, estandarizacion de procesos y
automatizacion de sus sistemas. En este Ultimo punto, Muya ha implementado un
conjunto de soluciones, entre ellos el CRM del Grupo Muya, que permite la
automatizacion de los procesos de atencién de servicios SAC y los procesos de
gestion de ventas. Solucién Tecnoldgica que tomo como punto de partida el CRM
de Software libre Vtiger en su versién 7. Solucion que ha funcionado correctamente
hasta ahora, sin embargo, con 9 sedes en funcionamiento y con otras por venir el
rendimiento de la version estandar del CRM ya esta siendo lento debido a que

es una solucion estandar que esta dirigido a diferentes tipos de clientes.

En razon de lo anterior, el Grupo Muya ha solicitado crear una i)
solucion a medida para el modulo de Ventas para los
Supervisores y Jefes que utilice una plataforma tecnol6gica
actual, eficiente y de facil uso que se integre a la solucion

actual manteniendo las funcionalidades de integracion con el

sistema de contratos SG5 y demas funcionalidades actuales.

Avanza Soluciones interesada en reafirmar la alianza estratégica con el Grupo
Muya, se involucra en la problematica y cumple con presentar la presente propuesta
para la atencién de las necesidades planteadas, ofertando la implementacion del

“CRM de Ventas a Medida para Supervisores y Jefes”.

Basado en nuestro conocimiento y experiencia en este tipo de soluciones, ademas
de la experiencia de nuestros consultores en soluciones similares, se presentan a
continuacion los objetivos y alcanc es del proyecto propuesto por esta
consultoria, el plan de trabajo, la metodologia a utilizar, los recursos humanos

involucrados y el estimado de inversién para su ejecucion.
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02. Alcance

Alcance general

1. Andlisis, Disefio, Construccion, Pruebas e Implementacién del CRM de Ventas
a Medida para los Supervisores y Jefes de Ventas del Grupo Muya.

2. Ajustes en el uso del modelo de datos del CRM actual para que la informacién
de la Oportunidad se gestione usando el concepto de: Oportunidad, Cotizacion

y Detalle de Cotizacion.

Alcance Especifico — CRM Supervisores

e Andlisis y Disefio del médulo de ventas supervisor respetando el modelo de
datos actual del sistema para que se conserven su integracion con el sistema de
contratos SG5

e Presentacion de dos estilos de disefio grafico para el médulo, para aprobacion
del Grupo Muya

e Construccion del Sistema en .Net en arquitectura de 3 capas (Presentacion,
l6gica de negocios y Base de datos). Modelo utilizado para organizaciones que
manejan 2 millones de usuarios por vez.

e Pruebas funcionales (unitarias e integrales) y de performance - Avanza.

e Presentacion y Pruebas con el Grupo Muya.

¢ Implementacion del Sistema en los ambientes del Grupo Muya

Alcance Especifico — Ajuste al Modelo de Datos

Actualmente las oportunidades de Venta de manejan solo en la tabla de
Oportunidades, esto debido a que inicialmente solo se manejaban pocas variables
adicionales. Con los afios se fue incluyendo poco a poco campos adicionales
llegando al limite que puede manejar una sola tabla en el CRM. En razén esto, se
propone implementar un modelo completo donde la oportunidad maneje tres tablas:
Oportunidad, Cotizacion y Detalle de Cotizacién. Para esto se debe disefiar el
cambio, ajustar las aplicaciones y hacer la migracién de la informacién segun sea
necesario.

e Disefio del cambio de uso de tablas

e Ajustes de la aplicacion a medida de Vendedores

e Programas de Migracion de la data actual

e Pruebas de los ajustes g g @ G" @

Opartunidad Cotizacién Cerado

e 2

r'vr

¢ Implementacion del Sistema
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03. Pantallas consideradas — CRM Supervisores

A continuacion, se sefialan las pantallas involucradas en esta propuesta, que toman
como referencia la version del CRM de Ventas. El disefio propuesto es referencial y
sera confirmado con mayor precision en la etapa de Analisis y Disefio una vez
aprobada esta propuesta.

1. Ingreso alaaplicacion: Ventana donde ingresan supervisores y jefes de ventas

CAMPOSANTO ECOLOGICO
9 Supervisores de
Ventas del Grupo

Usuario

Contrasena

Iniciar Sesién

Clvido la Contrasefa?

2. Ventanade lalistade Oportunidades: Aqui se mostraran las oportunidades de
su equipo asignado. Es decir, podra ver las oportunidades de sus asesores
directos (si fuera supervisor) o de los vendedores de la sede a la que pertenece
(si fuera Jefe de ventas).

a. El supervisor podra editar la oportunidad en los campos que tenga permitido.
b. Los jefes de ventas solo podran visualizar las oportunidades a su cargo.

s = 0
(OPORTUNIDADES >

3. Editar la Oportunidad: Solo el campo Fase de la Oportunidad seré editable, el
resto sera de lectura.

a. El supervisor puede: pasar la oportunidad a CERRADO, solo de las
oportunidades que estan en B-SEGUNDA VALIDADO, el sistema valida los
datos necesarios y lo pasa a CERRADO VALIDADO vy se activa para editar
el campo ENVIAR OPORTUNIDAD: (Pendiente, Enviado).

b. El Usuario a demanda enviara la Oportunidad al SG5. Si él envi6 de la
oportunidad al SG5 es exitoso se cambia el estado de la oportunidad y de
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propietario, se pasa al GRUPO CERRADO PARA CONTRATO SEDE y la

oportunidad ya no es visible por el supervisor.

c. Encaso de que el envio fracase, no se realiza ningln cambio y en el campo:
MENSAJE KUNAQ: aparece el mensaje de retorno del error.
d. El supervisor puede hacer una Agenda (Actividades) relativas a la

Oportunidad

e. El Supervisor puede ver los contactos relacionados a la Oportunidad.
f.  El supervisor puede retornar la Oportunidad el estado RESERVADO, en el
caso que la revision de los campos no este conforme. En este caso la

Oportunidad Retorna el CONSEJERO.

~ Informacién de Oportunidad:

GRUPO emu\u N
OPORTUNIDADES > > 2024102 - ZUMA.
u 20240102 - ZUMARAN RAMIREZ CARLA VERONICA
+ Afadir etiqueta
etalles  Actusiiaciones [ S

~ Datos Generales

w Datos de Primera

- Datos de Primera Opclonales

+ Segundo Titular

~ Datos de Segunda

= Derecha de Uso

%vanza
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+ Derecho de Sepultura

~ Serviclo Funerario

+ Serviclo Cremacion

i Financlado

2 15883

1000

a pag Deposito / Tranterencs

e oooon2sa2

el 950520050

1o
10
o500

s

o

B
Bava

Eecha 14 ero: 2024-02.25 D000/ Fetha 24 et/ fecha page cusk 2231231

Alorso Rodriguez Belico

= Beneficlarios.

a0 ' Prospect Nanay

Fecha de maddicacion 05.01.2024 136 AM

Monto en Sokes 511000

GO CROMUNKIAE CEIT30ES PAra CONTTATD Arequps
0
0201:2004 4292

05012024

~ Respuesta del Sistema Kunaq

Gpera: 3012024

aric BEALEZ

~ Detalles de la descripcion

DDUU - MINIMD PARA INHUMAR ERRADO.
50750

MINIM PARA IMHUMAR ERRADD EN L PRCFORMA, POR FAVOR VERIFCAR
DATOS EN GEMERAL

Fva

Nza
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4. Crear Agenda: Son actividades que el supervisor debe realizar respecto a la
Oportunidad.

Resumen  Defalles  Actualizaciones ;

* ez

Asignadoa

Fecha de término Recurrendia

Relacionado con Fecha y hora de inicio

Estado Tipu detarea Asunto

Interfaz para crear la tarea:

Asunto *
10-01-2024 i)
a 10-01-2024 i3]
10:59 AM @
Aslgnada s = Administrador CRM -

Selecciona una opcién

Ir a forma completa [TETGET Cancelar

5. Ver Contactos: son los contactos que estén relacionados a la Oportunidad

Resumen  Detalles  Actualzaciones [:] .
alge? -

MlertadeDeuda Doumento de dentidad Tipo de Contacta + Segmentacion x Valor  Segmentacidn Ciente Potencial  Segmentation SAC + Segmentacidn Cobranza + Asignadoa

Nombre Apelidos Herta

105 Tiiar ] Siana faneme (250

s CABLAVERON TUMARAN B
b

Interfaz para ver los datos completos del contacto: se pulsa sobre el lapiz. Los
datos son de lectura. Para ver los detalles del contacto es decir sus actividades,

otras oportunidades y etc pulsar Detalle:
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CARLA VERONICA ZUMARAN RAMIREZ
Qver mapa

~ Datos personales

CARLA VERONIC

o 10

Thotar e

708

EENy

o3

‘‘‘‘‘‘
.

Detalle de la informacién respecto del contacto:

H CARLA VERONICA ZUMARAN RAMIREZ
Pver mapa

petates 3@ B B MO O B 1 e cmoe

~ Datos personales

CABLAVERONICA

pras
RaMREz
= Detalles de la direccién
Disscin
L
Depar
- Detalles de la descripeién
o hay

» Informacién del Cliente

Cuando se quiere ver las oportunidades relacionadas al Contacto: pulsar

8 n
———
B CARLA VERONICA ZUMARAN RAMIREZ
9ver mapa

[+ A coqueca J

0 B B M@ ZE 8 ¢ e cmowe

so0 2012004 £29PM Emma del Rosaro Adriarola Satazar Eiana jeaneme Caso ce Caoala emado valiaco 20240102 - ZUMARAN RAVAREZ CARLA VERONICA
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E CARLA VERONICA ZUMARAN RAMIREZ
e ma

[+ Anad soqueta

Para ver la lista de correos enviadas al contacto pulsar

B CARLA VERONICA ZUMARAN RAMIREZ
@vermapa

[T S B0 2NN ) B - R —

04. Factores Criticos de Exito del Proyecto

Los principales factores para el éxito del proyecto son:

e El compromiso de todos los integrantes y el apoyo de la Gerencia, sin éstos,
no sera posible llevar a cabo el proyecto adecuadamente.

e  Cumplir con los tiempos establecidos

o Disponibilidad de herramientas y equipos necesarios en las fechas

requeridas.

05. Supuestos — Consideraciones del Proyecto
Los supuestos del proyecto considerados en esta propuesta son:

e El desarrollo de las adecuaciones/personalizaciéon del CRM se realizara en
las instalaciones de Avanza Soluciones.

e La propuesta considera la implementacion CRM en los Servidores del Grupo
Muya en sus oficinas de Lima Metropolitana. En el caso de que se tengan
que realizar un despliegue en otro departamento se realizara en forma
remota para el cual el cliente brindara los accesos para la instalacion remota.

e La capacitacion ofrecida podra ser atendida en sus oficinas en Lima o alguna
Sede. En el caso de que se necesite realizar en otra Sede esta capacitacion
se programara en una sola visita cubriendo el Grupo Muya los pasajes y
viaticos necesarios para el traslado de un consultor de Avanza.
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e La construccion del sistema se realizard sobre servidores de Avanza
Soluciones

e Para las pruebas el sistema serd publicado en un servidor de Avanza
soluciones (Hosting) cuyas consideraciones de performance no seran
garantizados. Ni podran ser considerados como elementos transitorios en la
etapa de implementacion.

e Las pruebas, configuracion y soporte se haran sobre una sola locacién, con
el objetivo de poner en funcionamiento la solucion. La implementacion en
otras instalaciones no esté incluida en este alcance.

06. Valor agregado de la propuesta

Pensando en el mejor aprovechamiento de nuestra solucion, proponemos las

siguientes funciones adicionales que sin impactar mucho en el alcance del

proyecto resultan practicas para brindar un mejor servicio y soporte a los
procesos ya descritos.

¢ Enfoque Metodoldgico orientado a retornos rapidos de inversion.
¢ Disponibilidad de toda la documentacién generada en el proyecto.

e Utilizacion de las mejores practicas y metodologias para la gestion de
proyectos.
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07. Plazo de Implementacion

Plazo de implementacion del CRM de Ventas es de 66 dias utiles (90 dias
calendarios).

CRM Venta a Medida Supervisores vy Jefes

Presentacion
y Pruebas

Pase a
Produccion

Analisis y Programacio Pruebas
Disefio n Internas

Muya

2 sem. 5 sem. 3 sem. 1 sem.

2 sem.

Ajuste al Modelo de Datos

Disefio Tablas Ajustes a la Programas
aplicacién Migracion Data

Pruebas Pase y Ejecucion
de los
Vendedores Actual

Programas

2 sem. 2 sem. 1 sem.

08. Profesionales — Recursos del Proyecto

Para que las actividades del plan se realicen segun lo programado, se debe contar
con los siguientes roles:

Por parte del Cliente:

Usuario Lider: Responsable principal de Cliente que tendrd la funcion revisar y
aprobar los entregables preestablecidos, priorizar los requerimientos y canalizar los
requerimientos de los otros interesados del proyecto.

Lider Técnico: Responsable de los sistemas actuales, encargado de brindar a los
consultores las facilidades para su trabajo, asi como a dar respuesta a consultas
relacionadas con la plataforma actual o la proyectada (Base de datos, modelos,
tablas, campos, valores, etc.). Cuando no lo conozca podréa ser canal

Sponsor: Responsable de la aprobacion final de los entregables y de revisar y
mediar en la solucion de conflictos que pudieran originarles durante el proceso de
implementacién de este proyecto.
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Por parte de la Consultoria:

Consultor : Julio César Chévez,

Rol : Gerente de Proyecto

Licenciado en Computacion con mas de 20 afios de experiencia en la
implementacion de proyectos de sistemas, Business Intelligence y CRM. Sera el
responsable del proyecto, de la aplicacibn metodolégica y mejores practicas
descritas en esta propuesta. Es ademas, un profesional certificado por el PMI como
Project Management Professional PMP, lo que asegura el conocimiento y
experiencia de una reconocida metodologia de gestion de proyecto.

Como Gerente del Proyecto es el responsable de establecer la comunicacion con el
Coordinador de Proyecto y asegurar las condiciones de alcance, tiempo y calidad se
realicen dentro de lo establecido dentro de esta propuesta.

2 Programadores Web
Responsable de realizar el desarrollo de la solucidon de los Supervisores/Jefes

1 Disefiador Web
Responsable de realizar los disefios graficos y html de la solucién
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09. Estimados de Inversién

e El estimado de inversion por la implementacién del CRM de Ventas a Medida
para Supervisores al Grupo Muya es de S/68,150.

Forma de Pago :

e 30% a la Aprobacion de la Propuesta
e 30% a la Aprobacion de la Solucién en los Servidores de Avanza
e 40% a la aprobacion final del proyecto

Condiciones de Pago :

e Los precios noincluyen el IGV.

e Todos los pagos deben ser de contado.

Los retrasos del equipo de profesionales que participen en el proyecto que
sean atribuibles al Cliente, seran informadas por escrito al cliente, y a los
interesados que correspondan, y seran gestionadas con pro-actividad y
prontitud por el cliente. En caso de que no se subsanen inmediatamente, los
interesados coordinaran las reprogramaciones respectivas a conveniencia
de las partes. Esto no condicionara los pagos correspondientes a los
productos que ya hayan sido desarrollados de acuerdo a los términos de
referencia.

o “Retrasos” son todas aquellas demoras por causas atribuibles al cliente,
como por ejemplo, por falta de suministros oportunamente especificados,
contradicciones en las especificaciones que producen re-trabajo, retrasos en
la entrega de especificaciones, etc.

¢ La oportuna realizacién de cada una de las actividades del proyecto podra
requerir de la adquisicion por parte del cliente de suministros imprescindibles,
tales como equipos de computo y herramientas de software. Por parte del
Cliente, en la procura de tales suministros esenciales podra causar atrasos
en la ejecucion del proyecto, con el consecuente impacto en los tiempos de
ejecucion, los cuales seran tratados segun los parrafos anteriores.

J Péagina : 14/15
4:VaNZa



CRM de Ventas a Medida para Supervisores

10. Condiciones del Servicio

a. Confidencialidad de la Informacion
Se garantiza la confidencialidad de la informacion y la propiedad intelectual de
los sistemas del cliente.

b. Limite de Responsabilidad
Aun cuando este tipo de soluciones no afectan directamente la informacion
operativa del cliente (el acceso del sistema desarrollado solo es de lectura a la
base de datos operacional), es pertinente sefialar que esta propuesta no incluye
responsabilidad por dafios o0 perjuicios causados por el uso o mal uso del
sistema, bien sea por parte de su personal o por parte del personal del Cliente.

c. Cambio de Alcance

Considerando que los cambios son un tema inherente en el desarrollo de los
proyectos se establece un procedimiento para su gestion.

Se considera cambio toda aquella solicitud por parte del Cliente que modifique

los productos o servicios, 0 que agregue nuevos productos entregables y que,

como consecuencia de ello, modifiquen el plan mas alla del tiempo y/o de los
recursos totales acordados. Estableciéndose:

a. Especificacion del Cambio: La finalidad de esta fase es la definicion clara y
especifica de un cambio que se quisiera introducir en el proyecto

b. Evaluacion del cambio: Durante esta fase, se efectia la evaluacion del
cambio, para examinar la necesidad del mismo, y el impacto que puede tener
en el proyecto, tanto en las actividades, en los productos a entregar y en los
planes. Esta evaluaciéon culmina con una propuesta de cambio de alcance.
Para esto se nombrara un equipo de evaluacion de comuin acuerdo,
conformado por un representante de Avanza Soluciones y otro por el Grupo
Muya.

c. Aprobacion del Cambio: La propuesta de cambio de alcance sera aprobada
por el cliente, teniendo en consideracién las modificaciones en productos,
tiempo y costos que correspondan

d. Ejecucién del Cambio: Se procede a incorporar los cambios en la ejecucion
del proyecto segun corresponda,

d. Garantia
A partir del momento de Aceptacién, el trabajo gozard de seis (06) meses de
periodo de garantia. Se entiende por garantia que el Cliente podra, durante ese
periodo, hacer reclamos sobre caracteristicas del trabajo que no cumplan con
las especificaciones de esta propuesta y de documentos posteriores aprobados
por ambas partes. Cada uno de los reclamos debera ser comunicado por escrito
gue seran recibidos antes de la conclusion del periodo de garantia.

e. Validez de |la Oferta
La presente propuesta es valida por 10 dias a partir de la fecha de recepcion.
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