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I; INTRODUCCION I

Planear es un actividad caracteristica del mundo contemporaneo y es muy necesaria en
epocas de incertidumbre. Esto trata de preveer un camino sobre el que habremos de transitar y si

es posible cambiar su destino. Esto se conoce como planeacion estrategica.

La planeacion se ocupa de anticipar en lo posible eventos del futuro. Para la mayoria de
los individuos, esta actividad de pronosticar o predecir lo que tal vez sucedera en el futuro, es un
proceso relativamente sencillo . Los eventos del pasado son conocidos y el medio ambiente es
evaluado en terminos de cualquier cambio anticipado ; entonces , con base de estas
consideraciones , el pasado se proyecta al futuro. Todo esto se puede hacer con grado razonable
de seguridad, porque estas proyecciones estan basadas en gran cantidad de experiencia personal,

o sea los hechos en la vida de los individuos , en areas muy estrechas y limitadas.

Este trabajo esta orientado a analizar escenarios del sistema actual de la compaiiia y
formular diagnosticos en base de una mision y sus elementos : Mercado/cliente -
Producto/servicio. Se determinan objetivos y se desarrollan estrategias. En este ultimo punto es
donde se pasa de la planeacion estrategica a su administracion, es donde se ejecutan las estrategias

, se asignan responsables y se hace un ordenamiento de las tareas.

Se analizaran el medio ambiente tanto interno como externo, con sus oportunidades,

amenazas, fuerzas y debilidades y se definira un plan tactico y planes de accion.

Con esto se busca tomar desiciones bajo criterios estrategicos con la ayuda de un modelo

sencillo y aplicable con la finalidad de mejorar la productividad y los resultados.



Ademas de las funciones de planeacion descritas , una empresa debe tener una estartegia
basica para el futuro , un concepto a largo plazo de lo que hay que hacer en un negocio. Este
concepto a largo plazo se desarrolla mejor en una planeacion estrategica o a largo plazo. El plan
estrategico ayuda a asegurar que todas las actividades necesarias ocurran en la relacion adecuada

entre ellas en terminos de tiempo tanto de funcion y que en la medida de lo posible, disminuyan el

riesgo inherente en la mayoria de las situaciones.



I I.- ANTECEDENTES l

En el aflo de 1907 inicia sus actividades la empresa Ericcson prestando servicio
telefonico a 500 usuarios en la ciudad de México. Posteriormente la telefonia se fué
extendiendo por todo nuestro pais. Fué asi como el 12 de Noviembre del1928 la entonces
Secretaria de Comunicaciones y Obras Pablicas del Gobierno Federal, concedi6 a la
Compatlia Eléctrica y Telefonica Fronteriza, S.A. la concesion para la prestacion del
servicio telefonico en Baja California y parte del Estado de Sonora, por un periodo de 50
afios.

En un principio el suministro de energia eléctrica y el servicio telefonico lo
proporcionaba la misma empresa , pero en Septiembre de 1943 se constituyen la
Compailia Telefonica Fronteriza para ofrecer exclusivamente el servicio telefonico. Este se
inicié en la ciudad de Tijuana y luego se extendié a las ciudades de Mexicali, Tecate y
Ensenada.

En el transcurso de la decada 1948-1958, la Telefonica Fronteriza y el resto del
pais en general, registran un gran impulso. Tijuana contaba con 60,000 habitantes y el
territorio habia incrementado su poblacion de 78,907 a 226,861 pobladores entre 1940 y
1950. La cifra se habia triplicado y esto justifico que el territorio de Baja California fuera
eregido como estado libre y soberano, medio el decreto aprobado por el Congreso de la
Union en Diciembre de 1951.

El 5 de Diciembre de 1977 se publico en el diario oficial de la federacion, una
declaratoria de rescate mediante la cual el Gobierno Federal revocaba la concesién que se
le habia otorgado a la Compaiia Telefonica Fronteriza, S.A. propiedad del Seiior Miguel
Barbachano.

Por un periodo de aproximadamente tres meses, la propia Secretaria de
Comunicaciones y Transportes, operé directamente la explotacion del servicio telefonico y
el 24 de Febrero de 1978 se cred el organismo publico descentralizado Servicios
Telefonicos del Norte, cuyo objetivo era asegurar la continuidad en la prestacion del
servicio en el Estado de Baja California y Noroeste del Estado de Sonora.

En Septiembre de 1979 inicié su operacion una central telefonica con servicios de
larga distancia automatica, lada 91 y 98 en Tijuana. Y en Noviembre del mismo afio entro
en operacion otra central con los mismos servicios en Mexicali.

Posteriormente, este mismo servicio fué introducido en el puerto de Ensenada en el
afio de 1980. Durante ese mismo afio y el inmediato siguiente se instalaron 12 centrales
telefonicas digitales en el resto del estado.
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También, en 1980, la Secretaria de Comunicaciones y Transportes otorgd a
Teléfonica, S. A. de C.V. -TELEFONICA- la concesion para operar el servicio telefénico
por un periodo de 26 afios, prorrogables por 20 afios adicionales. Desde esa fecha hasta
ahora, TELEFONICA ha proporcionado el servicio telefonico manteniendo un
crecimiento acelerado de 13.5 por ciento anual en promedio, para contar al mes deAgosto
del presente afio con mas de 224,000 lineas instaladas, ofreciendo el servicio a cerca de 80
poblaciones de su sistema.

En la actualidad, como ya se mencion6 anteriormente, TELEFONICA cuenta con
poco mas de 224,000 lineas instaladas, lo que representa casi el 400% mas de las lineas
que le entregd la Compatiia Telefonica Fronteriza. El sistema de TELEFONICA, dividido
ahora en cuatro areas se encuentra como sigue: Tijuana con 124,032; Mexicali 62,320,
Ensenada 28,744 y San Luis Rio Colorado, Son. 10,912 lineas instaladas. Al finalizar este
aflo el total de lineas instaladas, a nivel sistema, sera de 235,164.

Las comunicaciones en el Noroeste de México se encuentran a la altura de las mas
avanzadas a nivel mundial y para poder conservar ese nivel, se esta digitalizando todo el
sistema de TELEFONICA, quien espera alcanzar el ciento por ciento de su digitalizacion
al finalizar el presente afio, para lo cual estd sustituyendo sus equipo y canales de
transmision analogicos por los de la ultima tecnologia, en el area de Tijuana se estan
sistituyendo 22,500 lineas y en Mexicali 5,400. Con una inversion de mas de veinte mil
millones de pesos.

La infraestructura tecnologica con la que cuenta el Noroeste de México, a través
de TELEFONICA ha facilidado el florecimiento en la region de industrias maquiladoras,
bancos, casas de bolsa, cadenas de tiendas de autoservicio, empresas de servicios de
telefonia celular, empresas turisticas, en fin, un sin niimero de orgnismos productivos que
no se hubieran establecido y desarrollado en este lugar si no contaran con todo lo
necesario para las telecomunicaciones de sus empresas.

En un futuro inmediato las telecomunicaciones del noroeste del pais se veran
beneficiadas por una nueva red satelital y enlaces de fibra optica que uniran a esta region
con todo el pais y el resto del mundo.

Las posibilidades de comunicacion de los sistemas construidos por TELEFONICA
sera ilimitada y servirda como base para el futuro desarrollo del pais y principalmente del
Noroeste de México.
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l 11.- ANALISIS DE LA SITUACION I

En todos los procesos, se realizan periodicamente, los analisis de resultados de
operacion, para certificar la Calidad de gestion en la atencion al cliente con los productos
y servicios revisando mensualmente aquellos indicadores de proyectos en desarrollo, asi
como los programas normales de la operacion.

Los tipos de analisis de datos que sistematicamente se llevan a cabo, son variados
segun la funcion, pero podemos mencionar los relevantes, que tienen efecto en el servicio
al cliente. :

Anélisis de la ocupacion de facilidades; con disponibilidad por distritos.
Anélisis de 1a atencion de solicitudes de servicio telefonico basico.
Anélisis de la dilatacion en instalacion de nuevos servicios.
Analisis de la completacion de conferencias de los clientes.
Anilisis de las quejas recibidas, reparadas, repetidas y sus causas/accion tomada.
Analisis del cumplimiento de citas para instalacion de servicios.
Anilisis de rentabilidad de distritos matriz ingreso/falla.
Anélisis de aclaraciones del cliente, accion tomada y casas (teleatencion).
Anilisis de tiempos de atencion al cliente en oficinas de TELEFONICA
Anélisis de Calidad de servicios en centrales.
Anilisis de ocupacion de mano de obra en:

* Mantenimiento preventivo.

* Mantenimiento correctivo

* Crecimiento.

* Andlisis de recuperacion de cartera.

* Anilisis de llamadas por operadora.

* Anilisis de intereses de trafico de los clientes.

El plan estratégico de TELEFONICA a través de nuestra mision, vision y el modelo de
planeacion, establece los objetivos corporativos, sus estrategias y metas anuales
fundamentales que estamos persiguiendo. En todos los elementos, la figura central es la
atencion de necesidades del cliente.

Anualmente la direccion general, difunde la carta de orientacion general. Por medio de
esta se guian las principales bisquedas, que deben orientar el énfasis que las areas de
apoyo y unidades estratégicas de negocio deben incluir en los proyectos para lograr.

Una vez acordada la estrategia para lograrlas se definen los indicadores que las
acciones de los proyectos deben mejorar o evolucionar en forma cudntica, se establecen
las metas y compromisos dando inicio a nuevos valores buscados por indicadores.
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En este proceso de revitalizacion anual del plan estratégico, sea analizan los datos que
se relacionan con las acciones a realizar y buscamos por método de parapeto
principalmente, las prioridades de atencion a las necesidades del cliente o de
administracion.

El modelo IMOP, de percepcion del cliente, es el elemento central, para orientar las
acciones hacia la atencién de las necesidades y requerimientos en los atributos de
diversidad, cobertura, precio y Calidad que el cliente percibe, analizando los datos
contenidos en las bases de datos del cliente, se toman las decisiones sobre las prevenciones
requeridas para mejorar dicha percepcion, por ejemplo, menor tiempo para pagos en
oficinas, robustecimiento de los filtros y validaciones al sistema para evitar deficiencias de
facturacion.

La operacion clave sin duda, es el propio proceso de las centrales telefonicas y su
software para comunicar al cliente al numero marcado o la utilizacion de los servicios de
operadora para establecer llamadas distantes persona-persona, teléfono-teléfono con cargo
al teléfono distante, busqueda de un numero teléfonico de una persona moral o fisica etc.

Toda la actividad, esta siendo registrado automaticamente o por la intervencion de
operadores: las bases de datos de las centrales y equipos de computo asociados, son
analizados por métodos estadisticos o detallados para determinar la efectividad de la
operacion. De aqui se desprenden indicadores fundamentales como:

* Efectividad de conmutacion.

* Completacion de llamadas.

* Niveles de utilizacion de elementos y rutas.
* Dilacion de contestacion de operadoras.

Con estos elementos, se toman constantemente las decisiones para configurar canales
de transporte, offecer al cliente servicios de buzon, llamada en espera, para redistribuir
cargas de trabajo de operadoras, etc. En resumen, estas mediciones constantes, no
permiten anticiparnos a las causas posibles de dificultades del cliente para lograr
efectivamente su comunicacion.

Los indicadores basicos del proceso, las metas y valores actuales se presentan a
continuacion.

Para operacion clave, la atencion de solicitudes de servicio del cliente, ya sea para
lineas teleféonicas o servicios de valor agregado a su linea, se analizan las condiciones de
disponibilidad de facilidades en cada distrito, asociado a la Informacion del estudio de
demando en el lugar para ampliar equipos o red oportunamente. En caso de lineas ya
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instaladas, analizando su actividad, se le ofrece via Tele-mercadeo, la solucion por medio
de servicios de valor agregado.

Todos los andlisis de datos, son basados en la informacion real, real, registrada en la
base de datos, siempre que se decide actuar en base a la informacion, se realizan analisis
de razonabilidad de los resultados, comiinmente con estudios de costo beneficio y pruebas
de campo, con muestras representativas con estos resultados, se revisan los métodos y se
ajustan adecuadamente para la mejora continia.
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INFORMACION Y ANALISIS.
HARDWARE SOFTWARE INFORMACION DECISIONES
LOS SISTEMAS Y EQUIPOS PARA PRODUCIR EL SERVICIO AL CLIENTE SON:
¢ CONMUTADO- | «OPERACION Y |eUTILIZACION Y EFICIENCIA DE LA | « PREVENCION DE FALTA DE
RES EN| MANTENIMIEN- INFRAESTRUCTURA TELEFONICA. CAPACIDAD(DIMENCIONAMIENTO DE LA RED).
CENTRALES TO. ¢ ESTADO DE LA LINEA TELEFONICA DE | « ACTIVACION/REACTIVACION DE LA LINEA
TELEFONICAS. | ¢« ADMINISTRA- CADA CLIENTE. TELEFONICA DEL CLIENTE.
CION DE | «ESTADO DE CONTADORES DEL | ¢« SUPERVICION DE CONSUMO DE LLAMADAS
o« COMPUTADO- LLAMADAS POR| SERVICIO. LOCALES(SERVICIO MEDIDO).
RAS OPERADORA(OS | ¢ ALARMA DE DANOS Y SITUACION DE | « MONITOREO Y PREVENCION DE
ASOCIADAS A | PS). LA RED. EVENTUALIDADES EN LA RED.
LAS e CONTROL DE | « TIEMPO DE RESPUESTA AL CLIENTE. » AUMENTO O DISMINUCION DE RECURSOS PARA
CENTRALES SERVICIOS ¢ VOLUMEN DE LLAMADAS | ATENCION AL CLIENTE.
TELEFONICAS. FACTURABLES ENTRANTES/SALIENTES. * BALANCEO DE FLUJOS DE

(LOCALES Y DE
LARGA
DISTANCIA).

* DATOS DE CADA LLAMADA(DESTINO,
TIEMPO Y COSTO).

LLAMADAS(REENRUTAMIENTOS).
o VALIDACION Y FACTURACION DE CONSUMOS.

LOS SISTEMAS Y EQUIPOS PARA ADMINISTRAR EL SERVICIO AL CLIENTE SON:

o RED CENTRAL
DE
COMPUTADO-
RAS
“MULTIPLATA-
FORMA “ CON
MAS DE 800
TERMINALES
DE
IMPRESORAS
CONECTADAS
EN TIEMPO
REAL.

« SISTEMA DE
ADMINISTRA-
CION Y APOYO A
LAS
OPERACIONES
(SIGMA).

¢ ORDENES DE SERVICIO DEL CLIENTE.

« RECEPCION DE QUEJAS Y ORDENES DE
REPARACION.

« DISPONIBILIDAD DE RED Y SERVICIOS.

¢ INVENTARIO DE VIVIENDAS CON O SIN
SERVICIO.

 FACTURACION.

o ACLARACIONES.

¢ CONSTRUCCION O AMPLIACION DE REDES Y
SERVICIOS.

* DAR CON OPORTUNIDAD EL SERVICIO AL
CLIENTE.

* RESTABLECER EL SERVICIO Y ACCIONES
PREVENTIVAS.

« ATENCION INMEDIATA DE PETICIONES DEL
CLIENTE.

* PLANEACION DE ATENCION DE DEMANDA.

* EMISION Y ENVIO DE FACTURA.

* CORTES, RECONEXIONES Y AJUSTES.

« INFORMACION DE NUMEROS TELEFONICOS.




Es aquella persona fisica o moral que percibe un servicio.

34110, 3{ra)

1.-CLIENTES

Tres principios importantes:

¢ La parte primordial de cualquier organizacion son los clientes.

Se tienen que satisfacer las necesidades de los clientes para atraerlos y mantenerlos
No se pueden satisfacer las necesidades de los clientes si no saben cuales son.

INTERNOS EXTERNOS
PRIMARIOS DEPTOS. DE OPERACION. USUARIOS
FINANZAS
SECUNDARIOS RECURSOS HUMANOS CLIENTE
FAMILIARES




2.-IDENTIFICACION DEL CLIENTE

En TELEFONICA hemos agrupado a nuestros clientes en segmentos de mercado con

necesidades de telecomunicacion homogénea.

L

Para identificar nuestros clientes nos hacemos las siguientes preguntas:

{Quienes son nuestros clientes.
Usuarios con necesidades y expectativas de telecomunicaciones.

({Quienes se benefician de nuestros productos o servicios?
Residenciales, comerciales e industriales.

RESIDENCIALES: Son aquellos clientes que ocupan una o mas lineas telefonicas en

su casa y que generalmente sus necesidades de comunicacion son basicas.

COMERCIALES: Son aquellos clientes que ocupan de una a seis lineas telefonicas

en su negocio y generalmente sus necesidades de comunicacion son basicas.

INDUSTRIALES: Son aquellos clientes que utilizan mas de seis lineas telefonicas y

sus servicios que requieren son avanzados.

3

4,

{Son internos o externos?

Externos: porque son nuestros clientes finales los que pagan nuestros servicios.
(Son primarios o secundarios?

Primarios.

(Cuales son las - __.uvas de nuestros clientes?

Calidad en la arencton.

Calidad en el servicio.

Bajo costo.

Versatilidad en servicios.

(En qué mercados encontramos nuestra clientela?

Residencial 60%
Comercial 30%
Industrial 10%

RESIDENCIAL 15% Adolescentes.
25% Amas de casa.

35% Bancos
COMERCIAL 50% Comercios.
15% Gobierno.

ECURRRT LI



10.

30% Ligera
INDUSTRIAL 60% Mediana
10% Pesada.

{Como estan distribuidos geograficamente nuestros clientes?

San Luis
ZONA CENTRO San Felipe
Mexicali

Tijuana

Ensenada
ZONA PACIFICO Rosarito

Tecate

San Quintin,

(Cuantos clientes compran mas de una vez?
Monopolizada.

(Cémo nos consideran nuestros clientes en términos de Calidad de producto, en
servicio, precio, etc.?

SERVICIO: Regular.

PRODUCTO: Bueno.

PRECIO: Alto.

JQué participacion del mercado tenemos actualmente?
100% en clientes, ya que no hay competencia.
85% en infraestructura.

esarr ico hacia la Calidad de coi a Telefonic
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l II.- MEJORAMIENTO CONTINUO DEL PROCESO I

Nuestros productos y servicios son calificados periodicamente mediante los indicadores
de desempefio que las areas utilizan para evaluar sus resultados, de estos, la concesion
establece los indicadores de referencia que utiliza la SCT para evaluarlos oficialmente.

La satisfaccion del cliente respecto al servicio que prestamos se determina mediante el
proceso de medicion de percepcion del cliente, respecto al cliente interno desarrollamos
los siguientes estudios: Medicion de la satisfaccion de los servicios prestados entre las
unidades organizacionales, la medicion del clima laboral y la satisfaccion en el trabajo.

Para evaluar lo anterior contamos con informacion referencial de indicadores de
desempefio, asi como de los procesos que integran los sistemas de apoyo a las operaciones
de: TELMEX, Southwestern Bell y France Telecom que nos ha servido como base de
comparacion para introducir mejoras a nuestros procesos.

TELEFONICA cuenta con proyectos y acciones de impacto en la sociedad, disefiados
para mejorar la Calidad de vida de los telefonistas, fomentar una cultura de apoyo a la
comunidad y mejorar los ecosistemas.

Para fomentar la superacion personal, la integracion familiar, las buenas relaciones
interpersonales y el compafierismo, llevamos a cabo actividades de salud, recreacion,
cultura, deportes y formacion, que son coordinadas por el departamento de Bienestar
Social, siendo las mas importantes:

» Brigadas de salud y revision medica.

» Escuela para padres.

» Platicas para adolescentes.

» Autovaloracion de la mujer.

» Visitas a la empresa de escolares y familiares.
= Eventos deportivos y miniolimpiada infantil.
» Preparatoria abierta,

» Reuniones con colaboradores jubilados.

» Plan vacacional anual.

» Festivales culturales y exposiciones.

* Rescate de juegos populares.

« Concursos de pintura y adornos navidefios.

* Celebracion a jubilados y colaboradores con 25, 30 y 35 aiios de servicio.
« Posada navideiia,
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Adicionalmente, en las areas de asistencia de operadoras (335 colaboradores), las
condiciones de trabajo estan disefiadas con base en estudios ergonomicos. Asi mismo, el
bienestar fisico de los colaboradores durante la jornada de trabajo o fuera de ella, es
reforzado con comedores, salas de descanso, dormitorios, gimnasio y concursos de
sensibilizacion corporal para el manejo de postura, relajacion muscular y estress.

Por lo que se refiere al impulso y estimulo para que la sociedad desarrolle programa de
mejora continua hacia la Calidad, nuestras principales acciones han sido la difusion por
medio de conferencias, seminario de ecologia, caminata ecoldgica y platicas a organismos
publicos, al sector educativo e iniciativa privada, como son : IMEF, COPARMEX,
CESPET, I1TESM, Grupos de industriales, grupos ecologistas, UABC, Asociacion de
Biologos, Direccion del bosque de la Ciudad de Mexicali, Instituto Mexicano de
Ingenieros Quimicos y Asociados de Scouts.

Por otra parte TELEFONICA cuenta con un “Plan de Emergencia” que garantiza la
continuidad de uso de los servicios de telecomunicaciones y cuyos objetivos son: Proteger
la vida, salud y seguridad de los colaboradores, clientes e infraestructura de
telecomunicaciones. Para ello, capacitamos a nuestros colaboradores para saber que hacer
antes, durante y después de un siniestro (sismo, inundacion, etc.), con el curso basico de
primeros auxilios y simulacros de incendio y evacuacion.

Es importante destacar también el papel que la empresa ha desarrollado dentro de fa
economia de la region. TELEFONICA ha mantenido

un crecimiento del 13% anual promedio durante los ultimos 18 afios, con la mas moderna
y avanzada tecnologia, lo que ha propiciado el impulso al desarrollo socioeconomico de la
region. No menos importante es la infraestructura rural que se tiene para proporcionar el
servicio telefonico a las pequeiias comunidades, siempre buscando un balance entre la
inversion y el beneficio social que conlleva la integracion de estas poblaciones al desarrollo
economico del pais.

En TELEFONICA cumplimos y apoyamos los lineamientos del marco juridico del
equilibrio ecologico y la proteccion del medio ambiente, es por ello que se constituyo el
Comité Interno de Ecologia Zona Centro, el cual ha desarrollado proyectos que buscan la
preservacion de espacios publicos, entre los cuales se encuentra el proyecto de mejora del
bosque de la ciudad de Mexicali, que consiste en beneficiar aproximadamente 9, 000 areas
verdes, asadores y modulos de servicios. Asi mismo, se han desarrollado programas que
impactan a la sociedad positivamente, como son;
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+ Plan de ahorro de energia.
» Reciclaje de aceite de maquinas generadoras de energia.
» Reciclaje de aceite de automotores.
» Siembra de vegetacion.
* Reciclaje de papel y aluminio.
« Programa de mantenimiento preventivo de afinacion de motor 645 vehiculos.

Las decisiones de modernizacion de la infraestructura y la sistematizacion de las
operaciones de la planta han propiciado bajos costos de mantenimiento, menores
inversiones unitarias y una alta Calidad en los servicios ofrecidos a nuestros clientes.

El beneficio mas importante de la digitalizacion de nuestra red, consiste en la capacidad
de manejar diferentes tipos de servicios: Voz, textos, imagen y video sobre la misma red
fisica.

11
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l IV.-ANALISIS SISTEMATICO |

Las herramientas estadisticas basicas para analizar los datos.

Para analizar estadisticamente los datos, se cuenta con siete graficos basicos que
permitiran ir sustituyendo poco a poco el criterio subjetivo en la toma de decisiones.

. NTROL.

Conocido también como grafico de control estadistico de Calidad y como grafico de
control estadistico del proceso, se usa para analizar rapidamente el comportamiento de los
procesos a través del tiempo y detectar variaciones en relacion a una medida de tendencia
central.

Consiste en un sistema de coordenadas, en el cual se indica el tiempo en el eje
horizontal y en el vertical las mediciones efectuadas. Los puntos se unen mediante lineas
. rectas.

Permite graficar el desarrollo de un proceso en relacion tanto a una medida de
tendencia central como a la variabilidad del mismo.

o EL DIAGRAMA DE FLUJO.

Consiste en presentar graficamente el desarrollo de un proceso y se utiliza para que
todos entiendan rapidamente en que consiste el mismo.

Cuando se busca mejorar un proceso es conveniente iniciarlo trazando un diagrama de
flujo del mismo para que todos entiendan en que consiste y hablen un solo lenguaje al
respecto.

¢« EL DIAGRAMA DE CAUSA-EFECTO.

Originalmente llamado luvia de ideas, también conocido por su forma como diagrama
de espina de pescado y diagrama de Ishikawa en honor al doctor Kaoru Ishikawa quien le
dio la forma actual, busca graficar las causas que influyen en el resultado de un proceso.
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Se usa para examinar los factores que pueden afectar una determinaba si.tuacién,
colocando el efecto en la parte derecha y las posibles causas en las partes de arriba y de
abajo del diagrama.

En los grandes apartados o categorias de las causas que se analizan estan las siguientes:
Personal.
Maquinaria.
Medio ambiente.
Materiales y
Procedimientos.

. DE PARETO. .

Se usa para separar a los pocos vitales de los muchos utiles, principio atribuido a
economista italiano Vilfredo Pareto.

Con el se visualizan rapidamente los factores mas importantes de una determinada
situacién y, por consiguiente, las prioridades de las causas a atacar; pues generalmente se
obtienen mas beneficios atacando primero el factor que incide mas en el resultado.

En otras palabras: Facilita e identificar los problemas mas importantes en cuanto a la
frecuencia, el tiempo y el costo.

. FICO DE TENDENCIA.

Igual que el grafico de control, consiste en un sistema de coordenadas, en el cual se
indica el tiempo en el eje horizontal y el vertical las mediciones efectuadas. Los puntos
también se unen mediante lineas.

o EL HISTOGRAMA.

Se usa para presentar rapidamente la frecuencia con que algo sucede, conjuntando y
presentando los datos de acuerdo a su ocurrencia, con los cuales se puede apreciar el
conjunto y su variabilidad. También se le conoce como diagrama de distribucion de
frecuencia.

Se utiliza para mostrar la tendencia de los datos medidos de un factor relevante.

Se grafica en unas coordenadas, cuyo eje horizontal se divide de un factor relevante.
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Se grafica en unas coordenadas, cuyo eje horizontal se divide de acuerdo con las
fronteras de clase, mientras que el vertical se gradia para medir la frecuencia de las
diferentes clases.

« ELDIAGRAMA DE DISPERSION,

Es un método para representar en forma gréfica la relacion entre dos variables. (Si el
comportamiento de una influye o no en el comportamiento de la otra y, si influye, en que
la medida lo hace).

En otras palabras: Se utiliza para encontrar relaciones entre dos variables o para
encontrar relaciones causa-efecto.

En unas coordenadas en el eje vertical se representa una variable (el efecto) y en el
horizontal (la causa).

Si hay correlacion, esta puede ser positiva o sea cuando al crecer una variable la otra
también lo hace o negativa, cuando al crecer una la otra disminuye.
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PROMOVER LA COLABORACION

En el curso de varios aflos hemos estudiado muchas organizaciones: sus culturas, sus
lideres, los grupos de trabajo y sus miembros. Con frecuencia pudimos observar un equipo
que iba mas alli de sus limitaciones organizacionales y obtenia resultados muy superiores a
las normas de la empresa. Nos encantaba especular acerca de lo que ocasionaba un
desempeiio tan sobresaliente, y podian hacer otros grupos para imitarlo.

Dondequiera que estén los problemas, debe hacerse un esfuerzo para reducirlos. Crear
equipos implica accion defiberada para identificar barreras y derribarlas, y cambiar
comportamientos indeseables por otros que puedan Hevar a un desempeiio optimo.

La falta de vision empeora el sentimiento de insatisfaccion que hay por el actual estado
de cosas, y ademas empeorar la incapacidad de efectuar los cambios que se necesitan.
Aparece el sentimiento de que “Los demas” son los que tienen la culpa y los convierten en
fuente de intranquilidad y en una excusa para hacer nada.

El trabajo en equipo es un proceso colectivo. No lo puede realizar una sola persona.
Cuando varios individuos se reinen para formar un grupo, cada cual aporta sus
conocimientos personales, sus habilidades, sus ideales y sus motivaciones. La forma de
interactuar estos individuos para algunos casos, los miembros se neutralizan muytuamente,
y, como resultado, hay ineficiencia o inaccion. El todo resulta menor que la suma de sus
partes. En otros casos, pueden ser parcial o totaimente aditivos y hay incluso una tercera
posibilidad:

La interaccion puede estimular un estado excelente que supera el aporte de cada
miembro o la suma de todos los miembros. Cuando esto ocurre, el equipo ha logrado
sinergia: E! todo es mayor que la suma de los aportes individuales. Ese es el sentido de
excelencia en el trabajo en equipo cuando este se vuelve especular,

15
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l V.- MISION Y VISION |

 MISION: El enfoque de mision en la Calidad se da como una direccion general, una
orientacion, la mision de Teléfonica S.A. de C.V. es la siguiente:

» Ser la empresa lider en proporcionar a sus clientes soluciones optimas, integrales
y personalizadas que satisfagan sus necesidades y expectativas de servicios de
telecomunicaciones,

VISION:  Futuro deseado o un destino especifico, como seran las cosas cuando
logremos nuestra mision.

En TELEFONICA dividimos la vision en:
El cliente.

Personal.

Corporativa.

¢ VISION CLIENTE: Durante todo el proceso utilidad con
crecimiento real cada afio.

* Una linea por cada vivienda.

* Infraestructura operativa y comercial en
telecomunicaciones al 100%.

* Niveles internacionales de Calidad de servicios.

. VISION PARA PERSONAL:

* Personal con plan de vida y carrera.
* Cultura de servicio.

* Fidelidad y reconocimiento,

* Clima laboral excelente.

. VISION CORPORATIVA:

* Rentabilidad.

* Productividad.
* Costo beneficio.
* Normatividad.
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l V1.-DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEGICO l

L-EVALUACION INTERNA

Para saber las metas y objetivos de nuestra empresa hay que saber como estamos
situados internamente, para evaluarnos conocernos nuestras fortalezas y debilidades, uno
de los métodos mas comunes es la tormenta de ideas, tomando en cuenta lo siguiente:

¢ Identificar las tendencias dentro de la organizacion.
¢ Averiguar cuales son las fortaleza y debilidades o ambas.
Caracterizar o valorar cada factor indicando su direccion

TORMENTA DE IDEAS

fortalezas y debilidades de la empresa,

IMAGEN PUBLICA
COSTOS DE CONTRATACION
COSTO DE CONTRATACION,
COSTO DE SERVICIO.

ALTA TECNOLOGIA
RECURSOS HUMANOS.,
FINANZAS,
INFRAESTRUCTURA.
RELACIONES PUBLICAS.
SOLUCIONES INTEGRALES.
MOTIVACION PERSONAL.
CAPACITACION.

RECURSOS MATERIALES.
PLAN DE CONTINGENCIA.
PUBLICIDAD.

BOLSA DE TRABAJO.

CLIMA LABORAL.

EQUIPO.

ESTABILIDAD LABORAL..
COMUNICACION INTERDEPARTAMENTAL,
ATENCION AL PUBLICO.
TIEMPO DE INSTALACION.




¢ FORTALEZAS
*IMAGEN PUBLICA.

*TECNOLOGIA.
*RECURSOS HUMANOS.
*FINANZAS.
*INFRAESTRUCTURA.
*RELACIONES PUBLICAS

*SOLUCIONES
INTEGRALES.
*MOTIVACION PERSONAL.
*CAPACITACION,
*RECURSOS METERIALES.
*PLAN DE CONTINGENCIA.
*PUBLICIDAD.

e FORTALEZAS
1.-INFRAESTRUCTURA,

2.-TECNOLOGIA.
3.-FINANZAS.
4.-SOLUCIONES INTEGRALES.
5.-CAPACITACION.
6.-IMAGEN PUBLICA.
7.-RECURSOS HUMANOS.
8.-MOTIVACION PERSONAL.
9.-RECURSOS HUMANOS.
10-RELACIONES PUBLICAS.
11.-PUBLICIDAD,

12.-PLAN DE CONTINGENCIA.

I

Himn
1111
HII
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1
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n
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1

¢ DEBILIDADES

6 *COSTOS DE Il 6
CONTRATACION.

2 *COSTOS DE SERVICIO. o 2

7  *BOLSA DE TRABAIJO. 8

3 *CLIMA LABORAL. 1111 4

1 *ESTABILIDAD LABORAL. 10 5

10 *COMUNICACION i 1
INTERDEPARTAMENTAL |

4  *ATENCION AL PUBLICO. ni 3

8 *TIEMPO DE INSTALACION. I 7

12
11

e DEBILIDADES

1.-COMUNICACION
INTERDEPARTAMENTAL.
2.-COSTO DE SERVICIO.
3.-ATENCION AL PUBLICO.
4.-CLIMA LABORAL.
5.-ESTABILIDAD LABORAL.
6.-COSTOS DE CONTRATACION.
7.-TIEMPO DE INSTALACION.
8.-BOLSA DE TRABAJO.
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2.-EVALUACION EXTERNA

Al igual que la evaluacion interna hay que evaluarnos por método de tormentas de
ideas pero en este caso necesitamos saber que nos puede afectar o ayudarnos en el medio
ambiente, tanto cualitativamente (cambios sociales, politicos, cambios de valores y estilos
de vida) cuantitativamente (cambios demograficos, sociales y econémicos, tendencias
tecnolégicas, cientificas, politicas estatales y federales, etc).

TORMENTA DE IDEAS
AMENAZA Y OPORTUNIDADES DE LA EMPRESA,

TLC
COMPETENCIA
DEVALUACION
CAMBIOS POLITICOS
NORMALIZACION
ECOLOGIA

CLIENTES
PROVEEDORES
DESASTRES NATURALES
ALCANCE GEOGRAFICO
VANDALISMO
TOPOGRAFIA
IMPUESTOS

S.C.T.
FINANCIAMIENTO
GOBIERNO.

BANCOS,
INFRAESTRUCTURA
COMUNIDAD,
POSESIONAMIENTO
ALIANZAS ESTRATEGICAS.




¢ AMENAZAS

*T.L.C.. I
*COMPETENCIA. HIII
*DEVALUACION. I
*CAMBIOS POLITICOS. I
*DESASTRE NATURAL. 1
*ALCANCE GEOGRAFICO. I
*VANDALISMO.

*TOPOGRAFIA. 11
*IMPUESTOS. I
*S.C.T. IHI
*GOBIERNO. 1111

o = WO = 9 0N WM N e

o AMENAZAS,

1.-8.C.T.
2.-COMPETENCIA.
3.-IMPUESTOS.
4.-GOBIERNO.
5.-DEVALUACION.
6.-CAMBIOS POLITICOS.
7.-ALCANCES GEOGRAFICOS.
8.-DESASTRE NATURAL.
9.-TOPOGRAFIA.
10.-T.L.C.
11.-VANDALISMO.

ico hacia la Calidad de una C,

e OPORTUNIDADES

*NORMALIZACION. I
*ECOLOGIA |
*CLIENTE. i
*PROOVEDORES. mni
*FINANCIAMIENTO. 1
*BANCOS. 1
*INFRAESTRUCTURA. I
*COMODIDAD. 1
*POSESIONAMIENTO.

*ALIANZAS ESTRATEGICAS.

e OPORTUNIDADES.

1.-INFRAESTRUCTURA.
2.-ALIANZAS ESTRATEGICAS.
3.-CLIENTE.
4.-NORMALIZACION.
5.-FINANCIAMIENTO.
6.-BANCOS.
7.-PROOVEDORES.
8.-COMUNIDAD.
9.-ECOLOGIA.
10.-POSESIONAMIENTO

20
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3.-IDENTIFICACION DEL RESULTADO ESTRATEGICO.

Usando las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas mas significantes
identificamos los resultados y/o preguntas sobre politicas mas criticas que confronta la
organizacion.

Expresar cada resultado como pregunta de forma que no se puede responder con un si
o no. Afine las preguntas y establezca prioridades.

FORTALEZAS VS. DEBILIDADES.

Como utilizar la infraestructura para mejorar la comunicacion interdepartamental.
Como utilizar la infraestructura para mejorar costo servicio.

Como utilizar la infraestructura para mejorar atencion al publico.

Como utilizar la infraestructura para mejorar clima laboral.

Como utilizar la infraestructura para mejorar estabilidad laboral.

Ll ol o

FORTALEZAS VS. DEBILIDADES

Como utilizar la tecnologia para mejorar comunicacion interdepartamental.
Como utilizar la tecnologia para mejorar costo servicio.

Como utilizar la tecnologia para mejorar atencion al publico

Como utilizar la tecnologia para mejorar clima laboral.

Como utilizar la tecnologia para mejorar la estabilidad laboral.

Ll o o B

FORTALEZAS VS DEBILIDADES

Como utilizar finanzas para mejorar comunicacion interdepartamental.
Como utilizar finanzas para mejorar costo servicio.

Como utilizar finanzas para mejorar atencion al publico.

Como utilizar finanzas para mejorar clima laboral.

Como utilizar finanzas para mejorar estabilidad laboral,

oW
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FORTALEZAS VS. DEBILIDADES

Como utilizar soluciones integrales para mejorar comunicacion interdepartamental,
Como utilizar soluciones integrales para mejorar costo servicio.

Como utilizar soluciones integrales para mejorar atencion al publico.

Como utilizar soluciones integrales para mejorar clima laboral.

Como utilizar soluciones integrales para mejorar estabilidad laboral.

FORTALEZAS VS. DEBILIDADES

Como utilizar capacitacion para mejorar comunicacion interdepartamental.
Como utilizar capacitacion para mejorar costo servicio.

Como utilizar capacitacion para mejorar atencion al publico.

Como mejorar capacitacion para mejorar clima laboral.

Como utilizar capacitacion para mejorar estabilidad laboral

FORTALEZAS VS, DEBILIDADES

Como utilizar infraestructura para contrarrestar S. C. T.
Como utilizar infraestructura para contrarrestar competencia.
Como utilizar infraestructura para contrarrestar impuestos.
Como utilizar infraestructura para contrarrestar gobierno.
Como utilizar infraestructura para contrarrestar devaluacion.

FORTALEZAS VS. DEBILIDADES

Como utilizar tecnologia para contrarrestar S. C.T.
Como utilizar tecnologia para contrarrestar competencia.
Como utilizar,tecnologia para contrarrestar impuestos.
Como utilizar tecnologia para contrarrestar gobierno.
Como utilizar tecnologia para contrarrestar devaluacion.
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FORTALEZAS VS. DEBILIDADES.

Como utilizar finanzas para contrarrestar S. C. T.
Como utilizar finanzas para contrarrestar competencia,
Como utilizar finanzas para contrarrestar impuestos
Como utilizar finanzas para contrarrestar gobierno.
Como utilizar finanzas para contrarrestar devalvacion,

FORTALEZAS VS. DEBILIDADES

Como utilizar soluciones integrales para contrarrestar S. C. T.
Como utilizar soluciones integrales para contrarrestar competencia.
Como utilizar soluciones integrales para contrarrestar impuestos.
Como utilizar soluciones integrales para contrarrestar gobierno
Como utilizar soluciones integrales para contrarrestar devaluacion.

FORTALEZAS VS. DEBILIDADES.

Como utilizar capacitacion para contrarrestar S. C. T.
Como utilizar capacitacion para contrarrestar competencia.
Como utilizar capacitacion para contrarrestar impuestos.
Como utilizar capacitacion para contrarrestar gobierno
Como utilizar capacitacion para contrarrestar devaluacion.

OPORTUNIDADES VS. DEBILIDADES.

(Como utilizar la infraestructura para mejorar comunicacion interdepartamental?

(Como utilizar la infraestructura para mejorar costo servicio?
(Como utilizar la infraestructura para mejorar atencion al publico?
(Como utilizar la infraestructura para mejorar clima laboral?
{Como utilizar la infraestructura para mejorar estabilidad laboral?
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OPORTUNIDADES VS. DEBILIDADES.

(Como utilizar la alianza estratégica para mejorar comunicacion interdepartamental?
(Como utilizar la alianza estratégica para mejorar costo servicio?

(Como utilizar la alianza estratégica para mejorar atencion al publico?

(Como utilizar la alianza estratégica para mejorar clima laboral?
(Como utilizar la alianza estratégica para mejorar estabilidad laboral?

OPORTUNIDADES VS. DEBILIDADES

(Como utilizar clientes para mejorar comunicacion interdepartamental?
(Como utilizar clientes para mejorar costo servicio?

(Como utilizar clientes para mejorar atencion al publico?

(Como utilizar clientes para mejorar clima laboral?

(Como utilizar clientes para mejorar estabilidad laboral?

OPORTUNIDADES VS. DEBILIDADES

. {Como utilizar normalizacion para mejorar comunicacion interdepartamental?
. ¢Como utilizar normalizacion para mejorar costo servicio?

. {Como utilizar normalizacion para mejorar atencion al publico?

. ¢Como mejorar normalizacion para mejorar clima laboral?

. {Como utilizar normalizacion para mejorar estabilidad laboral?

OPORTUNIDADES VS. AMENAZAS

(Como utilizar infraestructura para contrarrestar S. C. T.?
(Como utilizar infraestructura para contrarrestar competencia?
(Como utilizar infraestructura para contrarrestar impuestos?
(Como utilizar infraestructura para contrarrestar gobierno?
(Como utilizar infraestructura para contrarrestar devaluacion?
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QPORTUNIDADES VS, AMANEZAS

JComo utilizar alianza estratégica para contrarrestar S. C.T.?

. {Como utilizar alianza estratégica para contrarrestar competencia?
. ¢Como utilizar alianza estratégica para contrarrestar impuestos?

(Como utilizar alianza estratégica para contrarrestar gobierno?

, (Como utilizar alianza estratégica para contrarrestar devaluaciones?

OPORTUNIDADES VS, AMENAZAS

. {Como utilizar clientes para contrarrestar S. C. T.?

. (Como utilizar clientes para contrarrestar competencia?

. ¢{Como utilizar clientes para contrarrestar impuestos?

. ¢{Como utilizar clientes para contrarrestar gobierno?

. (Como utilizar clientes para contrarrestar devaluaciones?

TUNIDADES V. ZA

. {Como utilizar normalizacion para contrarrestar S. C. T.?

. {Como utilizar normalizacion para contrarrestar competencia?
. ({Como utilizar normalizacion para contrarrestar impuestos?

. {Como utilizar normalizacion para contrarrestar gobierno?

. (Como utilizar normalizacion para contrarrestar devaluacion?

NIDADES VS, AMENAZAS

. {Como utilizar financiamiento para contrarrestar S. C. T.?

. ({Como utilizar financiamiento para contrarrestar competencia?
. {Como utilizar financiamiento para contrarrestar impuesto?

. {Como utilizar financiamiento para contrarrestar gobierno?

. ¢(Como utilizar financiamiento para contrarrestar devaluacion?
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4.-RESULTADOS ESTRATEGICOS

SUGERIR LAS ALTERNATIVAS PRACTICAS QUE IDENTIFIQUEN
LOS RESULTADOS ESTRATEGICOS MAS SIGNIFICANTES.

e POR CADA ALTERNATIVA, IDENTIFIQUE LAS BARRERAS QUE
PUEDAN INHIBIR LA IMPLEMENTACION DE LA ALTERNATIVA.

e SUGIERA METAS EXPLICITAS A LAS QUE SE PUEDA ASPIRAR Y QUE
PUEDAN SUPERAR ESAS BARRERAS.

FUERZAS VS DEBILIDADES

.- COMO UTILIZAR INFRAESTRUCTURA PARA MEJORAR EL
COSTO DE SERVICIO?

a.-con infraestructura de calidad se reducen gastos de mantenimiento y
mejoramos los costos de servicio.

b.-con infraestructura suficiente mejora costos de servicio.

c.-con infraestuctura se evitan traslados, tiempos muertos de personal,
mejorando costos de servicio.

a.-sin ella se limita el servicio al cliente.
b.-sin ella aumentan los costos de mantenimiento.

2.- COMO UTILIZAR TECNOLOGIA PARA MEJORAR COSTOS DE
SERVICIO ?

a.-con tecnologia de equipo de transimision y datos se simplifican las
operacion para mejora de servicio.

b.-con tecnologia aumenta la velocidad de datos mejorando los costos de
servicio.

c.-con tecnologia de nuevas centrales automatiza procesos mejorando
costos de servicio.

a.-sin tecnologia se reduce la velocidad de datos.

b.-sin tecnologia aumentan los costos de mantenimiento provocando alto
costo de servicio.
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3.- COMO UTILIZAR SOLUCIONES INTEGRALES PARA MEJORAR
LA ATENCION AL PUBLICO?

a.-con sol. integrales mejoramos servicio telefonico y aclaraciones via

telefonica.
b.-con sol. integrales mejoramos la rapidez en atencion al publico.
¢.-con sol. integrales ofrecemos servicios adicionales al servicio basico.

a.-sin sol. integrales reducimos rapidez de servicio,
b.-sin sol. integrales varios servicios tienen un alto costo al publico.

4.- COMO UTILIZAR CAPACITACION PARA MEJORAR ATENCION
AL PUBLICO ?

a.-con capacitacion se concientiza al personal mejorando la atencion al
publico.

b.-con capacitacion se ofrecen herramientas para identificar situaciones
dificiles de los clientes.

c.-con capacitacion se eficientiza la atencion al publico.

a.-sin capacitacion la atencion al publico es deficiente.
b.-sin capacitacion los procesos de atencion al publico se deterioran.

FORTALEZAS VS AMENAZAS

5.-COMO UTILIZAR INFRAESTRUCTURA PARA CONTRARRESTAR
COMPETENCIA ?

a.-con infraestructura de redes se le dificulta a la competencia entrar al
mercado.

b.-con infraestructura de fibra optica excedemos los servicios de los
clientes de la competencia.

c.-con infraestructura de edificios se contrarresta la competencia, por
ubicacion y acond. de estos.

a.-sin ella no podriamos competir a corto plazo.
b.-sin ella no competiriamos a largo plazo.
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6.- COMO UTILIZAR TECNOLOGIA PARA CONTRARRESTAR
COMPETENCIA ?

a.-con tecnologia de transimision y datos se dificulta a la competencia.
b.-con tecnologia se automatizan procesos contrarrestando la competencia,
c.-con tecnologia digital se atendien multiples servicios que para la
competencia serian costosa.

a.-sin tecnologia nos limitaria los servicios y la competencia tendria
oportunidades.
b.-sin tecnologia a corto plazo, la competencia tendria el mercado.

FORTALEZA VS AMENAZA

7.- COMO UTILIZAR SOLUCIONES INTEGRALES PARA
CONTRARRESTAR COMPETENCIA ?

a.-con sol. integrales el servicio de recepcion de mensaje de voz y fax
conectados a una linea telefonica virtual que la competencia no ofrece.
b.-con sol. integrales se ofrecen servicios de circuitos y lineas privadas que
la competencia no ofecen.

c.-con sol. integrales en servicio de mensajeria electronica que la
competencia nolo ofrece.

a.-sin sol. integrales la competencia nos acaparara los clientes.
b.-sin sol. integrales nuestros servicios se reducen unicamente al servicio
basico, dejando toda la oportunidad a la competencia.

OPORTUNIDADES VS AMENAZA

8.- COMO UTILIZAR ALIANZA ESTRATEGICA PARA
CONTRARRESTAR COMPETENCIA ?

a.-con alianza estrategica se mejora la imagen hacia el cliente,
contrarrestando la competencia.

b.-con una alianza estrategica se aumenta el capital en infraestructura y
contrarresta la competencia.

c.-con una alianza estrategica la tecnologia se fortalece contrarrestando la
fortalece.
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a.-sin alianza estrategica estariamos mas debiles tecnologica y
financieramente ante la competencia.

b.-sin alianza estrategica las espectativas de desarrollo estarian amenazadas
por la competencia.

9.- COMO UTILIZAR FINANCIAMIENTO PARA CONTRARRESTAR
LA DEVALUACION ?

a.-con financiamiento se planearia a corto, mediano y largo plazo
contrarrestando los efectos de la devaluacion.

b.-con financiamiento no se detendrian los proyectos planeados
contrarrestando la devaluacion.

c.-con financiamiento aumentan las espectativas de desarrollo
protegiendonos de la devaluacion.

a.-sin financiamiento estamos expuestos a que nuestros proyectos se vean
afectados en tiempo y/o ejecucion debido a la devaluacion.

b.-sin financiamiento las espectativas de expansion se detienen por la
devaluacion.

QPORTUNIDADES VS DEBILIDADES

10.- COMO UTILIZAR ALIANZA ESTRATEGICA PARA MEJORAR
COSTOS DE SERVICIO ?

a.-con una alianza estrategica buscamos reforzar finanzas y mejorar costos
de servicio.

b.-con una alianza estrategica fortalecemos con infraestructura , mejoramos
y reducimos costos de servicio.

c.-con una alianza estrategica fortalecemos tecnologia y en consecuencia
mejoramos costos de servicio.

a.-sin una alianza estrategica los costos de servicio se verian afectados
debido a la poca versatilidad de los nuevos servicios.

b.-sin una alianza estrategica los costos de servicio se verian afectados
debido a que entrariamos en competencia.
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de servicio.

b.-con una alianza estrategica fortalecemos con infraestructura , mejoramos
y reducimos costos de servicio.

c.-con una alianza estrategica fortalecemos tecnologia y en consecuencia
mejoramos costos de servicio.

a.-sin una alianza estrategica los costos de servicio se verian afectados
debido a la poca versatilidad de los nuevos servicios.

b.-sin una alianza estrategica los costos de servicio se verian afectados
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5.-METAS ESTRATEGICAS (OBJETIVOS)

IDENTIFICAR LAS METAS ESTRATEGICAS LOS PROCESOS
CRITICOS Y PLANES DE ACCION.

QUE PROCESO ES EL PRINCIPAL RESPONSABLE PARA
IMPLEMENTAR UNA META.

1.- CREAR INFRAESTRUCTURA DE CALIDAD DISMINUYENDO
LOS GASTOS DE MANTENIMIENTO, TRASLADO Y TIEMPOS DE
PERSONAL.

a.-crear redes de telefonia en zonas faltantes.

b.-instalacion de enlaces de fibra optica para crear redundancia.
¢.-construccion de centros de trabajo para minimizar los traslados y tiemps
muertos.

2.-CREAR TECNOLOGIA COMPATIBLE CON LAS CARACTERISTICAS
DE UNA RED UNIVERSAL DE INFORMACION, MEJORANDO LOS
COSTOS DE SERVICIO.

a.-instalacion de equipos de transmision y conmutacion.
b.-implementar una red intelegente.
c.-instalacion de tecnologia digital en todos sus elementos.

3.-IMPLANTAR UN SISTEMA DE SOLUCIONES INTEGRALES
MEJORANDO LA ATENCION AL PUBLICO.

a.-crear un centro de teleatencion con amplia facultades en toma de
desiciones en ajuste a.-facturacion.

b.-introducir los servicios mas avanzados que sean compatibles con
servicio basico.

c.-incrementar el pago del servicio telefonico de cualquier area en
cualquier oficina.

30




Desarrollo de un Plen Estrateico hagia lo Calidad de una compalia Telefonica

4.- CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ORIENTAR
AL PERSONAL CON UN ENFOQUE HACIA LA ATENCION AL
PUBLICO.

a.-crear un programa de capacitacion para que el personal conozca los
diferentes tipos de servicios para atencion personalizada.

b.-crear capacitacion al personal de campo para atencion y asesoria al
cliente.

c.-crear un programa de capacitacion para atender a los grandes usuarios.

S.- CONSTRUIR INFRAESTRUCTURA EN EDIFICIOS, REDES Y
FIBRA OPTICA PARA CONTRARRESTAR LA COMPETENCIA.

a.-construir dos edificios centrales en area de crecimiento al este de la
ciudad.

b.-construir una red con el fin de satisfacer las necesidades al este de la
ciudad.

c.-instalar enlaces de fibra optica en los concentradores y centrales
faltantes.

6.-CREAR TECNOLOGIA DE EQUIPOS DE TRANSMISION,
AUTOMATIZACION DE PROCES Y DIGITAL.

a.-instalar equipos de transmision con caracterisitcas que satisfagan los
avances en telecomunicacion.

b.-ampliar en un 50% las posiciones de aperturas con proceso de
automatizacion.

c.-instalar equipos de computo en cada uno de los edificios para crear la
red interna de comunicacion.

7.- CREAR SOLUCIONES INTEGRALES PARA OFRECER LOS
SERVICIOS MAS AVANZADOS EN EL LMERCADO.
a.-introducir el software necesario para ofrecer rellamada automatica.

b.-instalar 3 nuevas centrales telefornicas en el centro bancario.
c.-instalar servicio recordatorio de pago del servicio telefonico.
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8.- CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS PARA
INCREMENTAR LOS RECURSOS FINANCIEROS Y TECNOLOGICOS.

a.-aliarze con televisa para ofrecer servicios por cable.
b.-asociarse con un banco extranjero para atraer divisas y lograr avances en

los procesos tecnologicos.
c.-crear alianza con constructoras de cables telefonicos.

9.- ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LAS
ESPECTATIVA DE DESARROLLO Y NO DETENER LOS PROYECTOS
PLANEADOS A CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO.

a.-adquirir un prestamo en la banca en moneda nacional para contrarrestar
los efectos de una devaluacion.

b.-adquirir financiamiento con el fin de comprar equipo y desarrollar los
proyectos.

c.-solicitar financiamiento para tener liquidez inmediata para los proyectos
a corto plazo.

10.- CREAR UNA ALJIANZA ESTRATEGICA PARA AUTOMATIZAR
LOS PROCESOS Y REDUCIR LOS COSTOS DE SERVICIO.

a.-instalar sistemas de computo para automatizar el proceso.

b.-asociarnos con ibm para obtener la red de datos mas poderosa del pais.
c.-asociarnos con cablevision para reforzar nuestra infraestructura el cual
nos permite amplia gama de servicios al cliente.

32




Desarrollo de un Plan Estrategico hacia la Calfdad de una compahia Telefonica

6.-ACTIVIDADES

1.- CREAR INFRAESTRUCTURA DE CALIDAD DISMINUYENDO
LOS GASTOS DE MANTENIMIENTO, TRASLADO Y TIEMPOS DE

PERSONAL.
- nig_en zonas faltan

1.-Pasar la red existente a plano general.
tiempo: 5 dias.

2.-Determinar las zonas sin red.
tiempo: 1 dia.

3.-Solicitar a IMTSA (filial de TELEFONICA) inventario de las zonas.
tiempo: 1 dia.

4.-Realizar investigacion en .campo.
tiempo: 15 dias.

5.-Entregar inventarios a Ing. de proyectos.
tiempo: 2 dias.

6.-Analizar las zonas a incrementar red.
tiempo: 15 dias.

7.-Presentar anteproyecto a finanzas.
tiempo: 5 dias.

8.-Autorizar la bolsa a trabajar.
tiempo: 5 dias.

9.-Solicitar imtsa preparar proyectos autorizados.
tiempo: 1 dia.

10.-Entregar proyectos finales,
tiempo: 20 dias.

11.-Administrar, revisar y entregar los proyectos al dpto de construccion.
tiempo: 3 dias.

12.-Ejecutar los trabajos.
tiempo: 90 dias.
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13.-Entregar la red funcionando a operacion para su venta.
tiempo: 2 dias.

- fibr i rear r nci

1.-Analizar centrales y concentradores a trabajar.
tiempo: 10 dias. )

2.-Presenta a finanzas el anteproyecto y costos para su autorizacion.
tiempo: 3 dias.

3.-Autorizamonto para trabajarse.
tiempo: 2 dias.

4.Solicita a imtsa zonas trabajar.
tiempo: 2 dias.

5.-Elaborar proyectos.
tiempo: 30 dias.

6.-. Entregar proyectos para su revision.
tiempo: 2 dias.

7.-Administrar, revisar y entregar los proyectos al dpto de construccion.
tiempo: 2 dias.

8.-Ejecutar las obras.
tiempo: 30 dias.

9.-Realizar pruebas electricas de las obras en conjunto con el proyecto de
operacion.
tiempo: 2 dias.

10.-Entregar la red funcionando al dpto de centrales.
tiempo: ldia.

34




- r i r inimizar los traslados

tiemps mucrtos.

1.-Analizar plano general para redistribuir las zonas con centro de trabajo
actual.
tiempo: 1 dia.

2.-Analizar los puntos estrategicos para la posible construccion de los
edificios.
tiempo: 1dia.

3.-Realizar anteproyecto.
tiempo: 1 dia.

4.-Analizar el presupuesto a autorizar.
tiempo: 10 dias.

5.-Ajustar anteproyecto.
tiempo: 10 dias.

6.-Presentar anteproyecto a operacion para definir detalles.
tiempo: 2 dias.

7.-Concursar la obra.
tiempo: 15 dias.

8.-Analisar propuestas de contratistas.
tiempo: 5 dias.

9.-Entregar el proyecto para su construccion.
tiempo: 1 dia.

10.-Construir el edificio.
tiempo: 150 dias.

2.- CREAR TECNOLOGIA COMPATIBLE CON LAS
CARACTERISTICAS DE UNA RED UNIVERSAL DE INFORMACION,
MEJORANDO LOS COSTOS DE SERVICIO.

=i ion i igi
1.-Investigar en el mercado los tipos de equipo.
tiempo: 5 dias.
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2.-Programar demostraciones.
tiempo: 5 dias.

3.-Analizar compatibilidad de los equipos contra las redes actuales.
tiempo: 3 dias.

4.-Presentar el anteproyecto.
tiempo: 2 dias.

§.-Solicitar autorizacion de inversion.
tiempo: 1 dia.

6.-Autorizar inversion.
tiempo: 1 dia.

7.-Programar tiempos y movimientos.
tiempo: 1 dias.

8.-Adquirir el equipo autorizado.
tiempo: 3 dias.

9.-Instalar equipo.
tiempo: 30 dias.

10.-Realizar pruebas y entregar equipos.
tiempo: S dias.

=i na red intelegen

1.-Investigar tipo de redes inteligentes.
tiempo: § dias.

2.-Solicitar demostraciones de equipos.
tiempo: 5 dias.

3.-Realizar estudios de mercado.
tiempo: 3 dias.

4.-Determinar el tipo de red a implantar.
tiempo: 3 dias.

S5.-presentar anteproyecto para su autorizacion.
tiempo: 2 dias.
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6.-Autorizar inversiones.
tiempo: 1 dias.

7.-Adquirir el equipo. '
tiempo: 5 dias.

8.-Instalacion del equipo.
tiempo: 60 dias.

9.-Realizar prubas.
tiempo: S dias.

10.-Entregar el equipo a centrales.
tiempo: 2 dias.
- i nologia digital en todos sus elementos.

1.Realizar inventarios de elementos por central.
tiempo: 5 dias.

2.-Detectar la tecnologia analogica.
tiempo: 3 dias.

3.-Investigar tecnologia digital compatible para la sustitucion.
tiempo: 5 dias.

4.-Solicitar presupuesto de los equipos digitales.
tiempo: S dias.

5.-Autorizar inversion,
tiempo: 2 dias.

6.-Adquirir los equipos.
tiempo: 3 dias.

7.-Instalar los equipos.
tiempo: 60 dias.

8.-Conectar en paralelo los equipos con los existentes.
tiempo: 5 dias.
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9.-Realizar pruebas.
tiempo: 5 dias.

10.-Desmontar los equipos analogicos.
tiempo: 3 dias.

3.- [IMPLANTAR UN SISTEMA DE SOLUCIONES INTEGRALES
MEJORANDO LA ATENCION AL PUBLICO.
- 1 ncion _con lia_facul s en
ion
1.Analizar cantidad de quejas.
tiempo: 7 dias.

2.-Determinar el personal que se requiere.
tiempo: 3 dias.

3.-Determinar disponibilidad de lineas telefonicas.
tiempo: 7 dias.

4.-Determinar el equipo telefonico que se requiere.
tiempo: 2 dias.

5.-Verificar capacidad en sistema central de computadora.
tiempo: 1 dia.

6.-Adquirir equipo de computo.
tiempo: 15 dias.

7.-Construir infraestrucura para ubicar al personal.
tiempo: 21 dias.

8.-Construir infraestructura para instalar equipo.
tiempo: 7 dias.

9.-Contratar personal.
tiempo: 2 dias.

10.-Capacitar al personal,
tiempo: 7 dias.

11.-Entrada en operacion.
tiempo: 1 dia.

38 7




- i icios m vanz sean compatibles con
servicio basice.
1.-Analizar tipo de servicio en el mercado de telecomunicaciones.
tiempo: 4 dias.

2.-Definir tipo de servicios.
tiempo: 2 dias.

3.-Analizar cuales servicios son compatibles con nuestra tecnologia.
tiempo: 2 dias.

4.-Analizar cual mercado se tiene para los diferentes tipos de servicio.
tiempo: 2 dias.

5.-Definir que cantidad de equipo se requiere.
. tiempo: 1 dia.

6.-Definir lugar donde se instalaran.
tiempo: 2 dias.

‘7.-Definir el area donde se dara el servicio.
tiempo: 2 dias.

8.-Comprar los equipos necesarios,
tiempo: 21 dias

9.-Instalar los equipos.
tiempo: 7 dias.

10.-Probar los equipos.
tiempo: 7 dias.

1.-Analizar cuantas oficinas comerciales existen por ciudad.
tiempo: 1 dia.

2.-Definir a cuales de las oficinas comerciales se les instalara.
tiempo: 2 dias.
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3.-Analizar caracteristicas compatibles con nuestra red.
tiempo: 2 dias.

4 -Investigar precios de equipo y software existentes en el mercado.
tiempo: 3 dias.

§.-Pedir autorizacion del presupuesto.
tiempo: 1 dia.

6.-Adquirir el equipo determinado.
tiempo: 21 dias.

7.-Instalar el equipo.
tiempo: 15 dias.

8.-Hacer pruebas correspondientes.
tiempo: 7 dias.

9.-Capacitar al personal.
tiempo: 7 dias.

10.-Poner en operacion el servicio.

tiempo: 1 dia.

4.- CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA
ORIENTAR AL PERSONAL CON UN ENFOQUE HACIA LA
ATENCION AL PUBLICO.

a.=Ccrear uyn programa de capacitacion para gue ¢l personal conozca_los
r i rvici r ncion personalizada.

1.-Negociar con sindicato para aceptar propuesta.
tiempo: 2 dias.

2.-Convocar al personal demostrador para el nuevo programa.
tiempo: 1 dia.

3.-Hacer evaluacion al personal.
tiempo: 2 dias.

4.-Seleccionar al personal ideoneo.
tiempo: 1 dia.

5.-Programar cursos de capacitacion.
tiempo: 3 dias.
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6.-Seleccionar los instructores.
tiempo: 2 dias.

7.-Determinar los horarios para impartir los cursos.
tiempo: 1 dia.

8.-Determinar el lugar donde impartir los cursos.
tiempo: 5 dias.

9.-Programar personal por curso.
tiempo: 1 dias.

10.-Impartir los cursos de capacitacion.
tiempo: 7 dias.
- itacion al personal d mpo para atencion soria al

1.-Negociar con sindicato para aceptar propuesta,
tiempo: 2 dias.

2.-Convocar al personal demostrador para el nuevo programa.
tiempo: 1 dia.

3.-Hacer evaluacion al personal.
tiempo: 2 dias.

4.-Seleccionar al personal ideoneo.
tiempo: 1 dia.

5.-Programar cursos de capacitacion.
tiempo: 3 dias.

6.-Seleccionar los instructores.
tiempo: 2 dias.

7.-Determinar los horarios para impartir los cursos.
tiempo: 1 dia.

8.-Determinar el lugar donde impartir los cursos.
tiempo: 1 dias.
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9.-Proporcionar el material didactico.
tiempo: 2 dias.

10.-Impartir los cursos de capacitacion.

tiempo: 7 dias.

- rogr ca itacion tender los gran

usuarios,

1.-Negociar con sindicato para aceptar propuesta.
tiempo: 2 dias.

2.-Convocar al personal demostrador para el nuevo programa.
tiempo: 1 dia.

3.-Hacer evaluacion al personal.
tiempo: 2 dias.

4.-Seleccionar al personal ideoneo.
tiempo: 1 dia.

S.-Programar cursos de capacitacion.
tiempo: 3 dias.

6.-Seleccionar los instructores.
tiempo: 2 dias.

7.-Determinar los horarios para impartir los cursos.
tiempo: 1 dia.

8.-Determinar el lugar donde impartir los cursos.
tiempo: 1 dias.

9.-Proporcionar el material didactico.
tiempo: 2 dias.

10.-Impartir los cursos de capacitacion.
tiempo: 7 dias.
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8.- CONSTRUIR INFRAESTRUCTURA EN EDIFICIOS, REDES Y
FIBRA OPTICA PARA CONTRARRESTAR LA COMPETENCIA.
- recimiento al

1.-Ver internamente el dpto de obra civil especificaciones del proyecto y
presupuesto.
tiempo: S dias.

2.-Buscar terreno segun especificaciones,
tiempo: 10 dias.

3.-Comprar terreno.
tiempo: 10 dias.

4.-Concursar el proyecto.
tiempo: 5 dias.

5.-Analizar los proyectos entregados.
tiempo: 10 dias.

6.-Junta para seleccionar proyecto ganador.
tiempo: 1 dia.

7.-Contactar compania ganadora.
tiempo: 1 dia.

8.-Hacer contrato.
tiempo: 5 dias.

9.-Construir obra..
tiempo: 95 dia.

10.-Intalar equipo
tiempo: 95 dias.

1.-IMTSA realiza inventario de la zona.
tiempo: 30 dias

2.-Se revisa el estudio de conjunto.
tiempo: 2 dias.
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3.-Se analiza autorizacion de desembolso.
tiempo: S dias.

4.-IMTSA ejecuta proyectos.
tiempo: 15 dias.

5.-Se revisan los proyectos.
tiempo: 5 dia.

6.-Administrar, revisar y entregar los proyectos.
tiempo: 3 dias.

7.-Se solicitan y reciben materiales.
tiempo: 10 dias.

8.-Se ejecuta la obra.
tiempo: 60 dias.

9.-Realizar pruebas electricas.
tiempo: 2 dias.

10.-Entrega de red a operacion..
tiempo: 1 dia.

- r_enl fi i n ncentradores

faltantes.

1.-Hacer recorrido de las rutas de fibra optica.
tiempo: 2 dias.

2.-Hacer ingenieria de la ruta,
tiempo: 5 dias.

3.-Contactar contratista.
tiempo: 3 dias.

4.-Se analiza autorizacion de desembolso.
tiempo: 5 dias.

§.-Tramita: permisos ante dependencias de gobierno.
tiempo: 30 dias.
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6.-IMTSA ejecuta los proyectos.
tiempo: 15 dias.

7.-Se entregan y revisan los proyectos.
tiempo: 5 dias.

8.-Administrar y entregar al depto. de contruccion.
tiempo: 1 dia.

9.-Se ejecuta la obra.
tiempo: 60 dias.

10.-Entrega de la red funcionando a operacion.

tiempo: 1 dia.

6.- INSTALAR TECNOLOGIA DE EQUIPOS DE

TELECOMUNICACIONES AVANZADOS QUE REFUERCEN LA

INFRAESTRUCTURA EXISTENTE.
i 00 ipos

icaciones.
1.Hacer estudio de mercado y ver que tecnologia SDH cumpla con normas
de CCITT.
tiempo: 4 dias

2.-Proveedor.
tiempo: 2 dias.

3.-Solicitar propuestas.
tiempo: 1 dias

4.-Analizar propuesta.
tiempo: 15 dias

5.-Seleccionar propuesta ganadora.
tiempo: 2 dias

6.-Negociar con proveedor.
tiempo: 5 dias

7.-Firmar contrato.
tiempo: 2 dias

8.-Implementar los 100 nodos.
tiempo: 90 dias
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9.-Supervisar instalacion.
tiempo: 10 dias

10.-Prueba y recepcion de-nodos.
tiempo: 10 dias

- 50% ici r

1.-Revisién del sitio donde se hara el aumento.
tiempo: 2 dias

2.-Verificacion de equipo de aire acondicionado y fuerza.
tiempo: 2 dias.

3.-Realizar orden de compra,
tiempo: 1 diss.

4.-Enviar orden de compra.
tiempo: 1 dias.

5.-Entrega y recepcion de equipo.
tiempo: 2 dias.

6.-Realizar instalacion.
tiempo: 30 dias.

7.-Pruebas al equipo.
tiempo: 30 dias.

8.-Contratar operacdoras.
tiempo: § dias.

9.-Capacitar.
tiempo: 10 dias.

10.-Implementacion.
tiempo: 1 dia.
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'g-instalar equipo de computo en cada uno de los edificios para crear Ia
red_interna de comunicacion.

1.-Hacer plan estrategico de intalacion del equipo de computo.
tiempo: 10 dias.

2.-Hacer juntas con diferentes edificios.
tiempo: 5 dias.

3.-Ver provedores.
tiempo: 2 dias.

4.-Solicitar cotizaciones.
tiempo: 5 dias.

5.-Analizar las mejores opciones de equipo.
tiempo: 3 dias.

6.-Equipar sitios donde se instalara las computadoras,
tiempo: 10 dias.

7.-Comprar el equipo.
tiempo: 1 dia.

8.-Instalar equipo.
tiempo: 30 dias

9.-Provar equipo de computo.
tiempo: 5 dias.

10.-Aceptar equipo de computo.
tiempo: 1 dia.

7.- IMPLEMENTACION DE SOLUCIONES INTEGRALES PARA
OFRECER LOS SERVICIOS MAS AVANZADOS EN EL MERCADO.

=i ir el software necesario para ofrecer rellamada automatica.
1.-Aceptacion del programa de instalacion software

tiempo: 20 dias.

2.-Verificacion de central telefonica.
tiempo: 10 dias.
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3.-Anteproyecto de programa de instalacion
tiempo: 2 dias.

4 .-Revision del programa.
tiempo: 3 dias

§.-Se introduce el software.
tiempo: 5 dias.

6.-Tiempo en tabulizacion de la central.
tiempo: 3 dias.

7.-Prueba el software.
tiempo: 5 dias.

8.-Se reporta oficina de ventas.
tiempo: 1 dia.

9.-Se comercializa,
tiempo: 20 dias.

10.-Se verifican ganancias.
tiempo: 2 dias.
- lar nuev ntrales telefornicas en

1.-Revicion de edificio.
tiempo: 3 dias.

2.-Ingenieria de la central.
tiempo: 3 dias.

3.-Ejecucion de planes de piso.
tiempo: 10 dias.

4.-Recepcion del equipo.
tiempo: 5 dias.

5.-Instalacion del equipo.
tiempo: 30 dias.
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ELSTA TESIS N9 prer

6.-Pruebas de recepcion. s BE LA BBalinesa
tiempo: S dias.

7.-Capacitacion personal.
tiempo: 30 dias.

8.-Funcionamiento de la central.
tiempo: 5 dias.

9.-Soporte técnico.
tiempo: 3 dias.

10.~-Servicio banca.
tiempo: 2 dias.

1.-Aceptacion del programa de instalacion software.
tiempo: 5 dias,

2.-Verificacion de central telefonica.
tiempo: 4 dias.

3.-Tentativo de programa de instalacion
tiempo: 2 dias. '

4.-Revision del programa. '
tiempo: 3 dias.

5.-Se introduce el software.
tiempo: 10 dias

6.-Tiempo en tabulizacion de la central.
tiempo: 5 dias.

7.-l$rueba el software.
tiempo: 10 dias.

8.-Se reporta oficina de ventas.
tiempo: 1 dia.
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9.-Se comercializa.
tiempo: 15 dias.

10.-Se verifican ganancias.
tiempo: 5 dias.

8.- CONSOLIDAR ALIANZAS

INCREMENTAR LOS
TECNOLOGICOS.

ali clevi i - bl

1.-Cita para contratarse.
tiempo: 1 dia.

2.-Acuerdo de alianzas.
tiempo: 2 dias.

3.-Acordar proyecto de contrato.
tiempo: 1 dia.

4.-Revicion contrato.
tiempo: 3 dias.

5.-Firma contrato.
tiempo: 1 dia.

6.-Negociar posicion de empresas.

tiempo: 3 dias.

7.-Analizar clausulas de contrato.
tiempo: 1 dia.

8.-Implementacion de la alizanza.
tiempo: 3 dias.

9.-Fecha a reunirnos,
tiempo: 5 dias.

10.-Revision de la implementacion de la alizanza.

tiempo: 2 dias.

RECURSOS
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- n xtranier r raer
nologi

1.-Entrevistas de banco.
tiempo: 5 dias.

2.-Oferta de banco.
tiempo: 3 dias.

3.-Revicién oferta de banco.
tiempo: 2 dias.

4.-Junta Interna para decision del banco.
tiempo: 2 dias.

§.-Desicion final.
tiempo: 2 dias.

6.-Contactar banco ganador.
tiempo: 1 dia.

7.-Negociacion de acuerdo en clausulas de contratto.
tiempo: 3 dias

8.-Revision de clausulado de contrato.
tiempo: 3 dias.

9.-Firma de contrato.
tiempo: 1 dia.

10.-Implementacion del contrato.
tiempo: | dia.

- lianz n_constructoras | lefonicos.

1.-Hacer estudio de mercado.
tiempo: 5 dias.

2.-Solicitar ofertas de compaiiias de cable.
tiempo: 5 dias.

3.-Analizar ofertas.
tiempo: 5 dias.
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4.-Revisar currila e infraestructura de compafia de cable.
tiempo: 3 dias.

5.-Junta de directivos para analizar la oferta.
tiempo: 1 dia.

6.-Decision final de alianza.
tiempo: 1 dia.

7.-Contactar con empresa ganadora.
tiempo: 1 dia.

8.-Entrevista con empresa ganadora.
tiempo: 1 dia.

9.-Revision de proyecto de contrato.
tiempo: 2 dias.

10.-Firma de contrato.
tiempo: 1 dia.

9.- ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LAS
ESPECTATIVA DE DESARROLLO Y ;NO DETENER LOS
PROYECTOS PLANEADOS A CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZOQ.
- iri ] n n_moneda nacional r
un | i
1.-Seleccionar un banco
tiempo: 3 dias

2.-Determinar las condiciones del prestamo
tiempo: 5 dias

3.-Entrevista con el funcionario del banco
tiempo: 1 dias

4.-Comparar con otros bancos
tiempo: 2 dias

5.-Reunir los dctos necesarios para el financiamiento
tiempo: 5 dias
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Desarrollo de un Plan Egtrategico hacia la Calidad de una compahia Telefonica

6.-Presentar la documentacion
tiempo: 1 dias

7.-formular contrato
tiempo: 1 dias

8.-Analizar cada una de las clausulas del contrato
tiempo: 1 dias

9.-Firmar el contrato
tiempo: 1 dias

10.-Recibir los recursos
tiempo: 1 dias

- 1 _proveedor financie el ipo ra_desarrollar los

provectos.

1.Buscar un proveedor
tiempo: 5 dias

2.-Plantearle al proveedor las condiciones de trabajo
tiempo: 2 dias

3.-Cotizar el equipo con diferentes proveedores
tiempo: 5 dias

4.-Seleccionar el proveedor
tiempo: 1 dias

5.-Analizar con el proveedor la forma de pago
tiempo: 1 dias

6.-Acordar fecha para adquirir el equipo
tiempo: 1 dias

7.- Elaborar un contrato
tiempo: 2 dias

8.- Revisar clausulado
tiempo: 2 dias
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Desorrollo de un Plan Extrategico hacia lo Calidad de una compahia Telefonica

9.-Negociar las condiciones de contrato.
tiempo: 2 dias.

10.-Firmar el contrato.
tiempo: 1 dia.

1.-Citar a una junta con socios capitalistas.
tiempo: 1 dias.

2.-Plantearles el problema de la necesidad de aportacion.
tiempo: 1 dia.

3.-Exponerles el plan de trabajo.
tiempo: 1 dia.

4.-Analizar cantidades de aportacion.
tiempo: 5 dias

5.-Sugerir la situacion de la aportacion.
tiempo: 1 dias

6.-Exponerles ¢l programa de recuperacion de capital.
tiempo: 3 dias

7.-Revisar las recuperaciones del capital

tiempo: 1 dias

8.-Analizar la aceptacion del capital.
tiempo: 1 dias

9.-Proporcionar la informacién que se necesita.
tiempo: 1 dia.

10.-Firma de documentos.
tiempo: 1 dia.
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Lid ia {o Calidad d\ compah

10.- CREAR UNA ALIANZA ESTRATEGICA PARA AUTOMATIZAR
LOS PROCESOS Y REDUCIR LOS COSTOS DE SERVICIO.
- i i 0 oder

pais.

1.-invitar una reunion con sus directivos
tiempo: 2 dias

2.-Llegar a un acuerdo
tiempo: 1 dia.

3.-Revisar el proyecto de contrato
tiempo: 2 dias

4.-Negociar la posicion de las empresas
tiempo: 3 dias

5.-Analizar las clausulas del contrato
tiempo: S dias

6.-Implementacion de la alianza
tiempo: 1 dias

7.-Firmar el contrato
tiempo: 2 dias

8.-Programar fechas de reuniones
tiempo: 1 dias

9.-Revision de la implementacion de la alianza
tiempo: 2 dias
- iar n levision para reforzar nuestra_infraestructura el
i i m servici 1 cliente.

1.-Citar a una reunion con cablevision.
tiempo: 1 dias

2.-Exponer las ventajas de la alianza
tiempo: 1 dias
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3.-Establecer condiciones de la sociedad
tiempo:1 dias

4 .-Elaborar un convenio
tiempo: 3 dias

§.-Negociar las utilidades de ambas empresas
tiempo: 1 dias

6.-Llegar a un acuerdo
tiempo: 1 dias

7.-Hacer un programa de reuniones con directivos
tiempo: 3 dias

'8.- Revisar el contrato
tiempo: 2 dias

9.-Firmar el contrato
tiempo: 1 dias

C.-instalar sistemas de computo para antomatizar el proceso.

1.-Seleccionar tipo de computadora.
tiempo: 5 dias.

2.-Cotizar precios.
tiempo: 5 dias.

3.-Seleccionar un proveedor.
tiempo: 3 dias.

4.-Analizar el sistema deseado.
tiempo: 4 dias.

5.-Entrevista con el provedor.
tiempo: 1 dias.

6.-Instalacion del sistema de computo.
tiempo: 10 dias.

7.-Aceptacion,
tiempo: 1 dia.
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8.-Revisar el contrato.
tiempo: 2 dias.

9.-Firmar el contrato.
tiempo: 1 dia.

10.-Funcionar el sistema.
tiempo: 1 dia.
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META 1: CREAR INFRAESTRUCTURA DE CALIDAD

3.1996 | Qe 1995 | Qur1,1986 | Qt
ID_IName Duration |
1 |CREAR REDES DE TELEFONIA EN ZONAS FALT 174d
2 pasar red existente 8l plano actualizsr plano ge 5d
3 determinar las zonas sin red 1d
4 solicitar & imtsa inventario de las zonas 1d
H] realizar investigacion en campo 15d
[] entregar inventarios a ing. de proysctos 2d :
7 analizar las zonas a incrementar red 18]  omes| | mm R — ’
8 presentar anteproyecto a finanzas 5d 10/3/85 ] !
9 autorizar la bolsa de trabajo 5d| 10/1095 [ ! ’
10 preparar proyectos autorizados 1d| 10/16/85 i | ) ;
1 entregar proycios finales 20d] 10/17/85 -
12 entregar proyectos al depto. de construccion u 11/9/95 ! i !
17 ejecutar los trabajos 90d| 11/13/85 ! I X
14 entregar |a red a operacion 2d 226/96 ' =
15 [ CONST. ENLACE DE FIBRA OPTICA PARA CREA 114d 8/9/95 )
16 analizar centrales y concentradores a trabajar 10d 8/9/95 :
17 presentar a finanzas el anteproyecto para su a 30d 8/21/95 - i
18 autorizar costo del proyecto 5d 9725195 '
19 solicitsr a imtsa zonas a trabajar 2d] 9730195 i
20 elaborar proyectos 30d 10/3/95 ;- '
21 entregar los proyectos al depto. de proyectos . | 11/7/95 : ] :
22 adm.,, revisar y entregar proyecto a construccio 2d 11/9/95 |
23 ejecutar las obras 30d| 111195 i I
24 realizar pruebas electricas junto con operacion 2d| 12/16/95 , I
25 entregar la red funcionando a centrales 1d| 12/19/95 . - ———
26 |CONSTRUCCION DE CENTROS DE TRABAJO 196d 8/9/95 ~
27 analizar planos para redistribuir las zonas con | 1d 8/9/95 ] ;
28 analizar puntos estrategicos 1d 8/10/95 | .
29 realizar anteproyecto 1d 8/11/95 | '
30 analizar el presupuesto a autorizar 10d 8/12/95 @
kil ajustar el anteproyecto 10d 8/24/195
32 p tar anteproyecto a op i 2d 9/5/195 | ‘ :
X concursar obra 153]  9rmies 7 | ‘ !
34 analizar propuestas de contratistas §d 9/25/95 H:‘ 7
35 entregar el proyecto a construccion 1d 9/30/95 | .
3 construlr edificio 150d  10/295 m !
Criticat PZZZZZZZ2 Rolled Up O
) Noncritica! NN ODelay —————
Sr:tj::céh 4195 ' Progress msassssesesss  Slack e i
. Milestone @
Summary




META 1: CREAR INFRAESTRUCTURA DE CALIDAD

pasar red existente al plano
actualizar plano general

determinar las zonas sin
red

de las zonas

solicitar a imtsa inventario I

autorizar la bolsa de trabajo

3 Jid
8715195 [8/15/95

L ____}

presgntar anteproyecto

g 5d l g~ I
10710/95 ~ |10714/95 103755 10995}
v
preparar proyectos entregar proyctos finales ent: 2gar proyectos al
Iautorizados ll JI ’Jldepto. de construccion
o 1d l I 70d 1 2 ] i3 pod
[ftone/os—— fronné6/es — ]| Jfrost7/95— Tiieos | ||| 1/9/95 11/11/95 J 11/13/95 /24/96
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META 1: CREAR INFRAESTRUCTURA DE CALIDAD

ICONST. ENLACE DE
FIBRA OPTICA PARA

15 Tiiad
l’f/gms {12/19/95

Ilanalizar centrales y

presentar a finanzas el
anteproyecto para su

LA

concentradores a trabajar

|3 Tiod
| GRS

pd

adm., revisar y entregar
proyecto a construccion
1122 d
H11/9/95 11/10/95

entregar los proyectos al
depto. de proyectos |

ad | E] Pd ]
11/6/95 117795 1/89s H

elaborar proyectos

entregar la red funcionando
a centrales

25 id

12/19/95 12/19/95 !
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META 1: CREAR INFRAESTRUCTURA DE CALIDAD

CONSTRUCCION DE

CENTROS DE TRABAJO

26 196d

8/9/95 3/23/96

analizar planos para ] Hinalimr puntes realizar anteproyecto
redistribuir las zonas con estrategicos
7 —Jid 28 ga 79 Ed
[8/9/95 [8/9/95 I 8/10/95 /10/95 [Bll 1/95 11/95
lanalizar propuestas de concursar obra ’pruenur anteproyecto a ajustar el anteproyecto
contrallslas operacion

33 I‘ 33 Ti5d 32

9/25/95 129/95 ] | 9/7/95 ~pr23ds l 9/5/95

entregar el plroyecto a construir edificio

construccion

35 Tid | 36 150d

9/30/95  19/30/95 | 102/95 P23/96
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META 1: CREAR INFRAESTRUCTURA DE CALIDAD

Sun

August 1995

Tue Wed Thu

Fn

Sat

9* 10° 11

analizar centrales y concentrad

12°

CONSTRUCCION DE CENTROS DE TRABAJO,196d H
jores a trabajar, 10d H
A CREAR REDUNDANCIA, 114d

i 14

1e*

realizar inves!

CREAR REDES DE TELEFONIA EN ZONAS FALTANTES, 174d

on .15d H

T

23° L 25°

CONSTRUCCION DE CENTROS DE TRABAJO,196d

r 8 finanzas el an o para su autorizacion,30d

CONST. ENLACE DE FIBRA OPTICA PARA CREAR REDUNDANCIA, 114d

realizar en ., 15d

CREAR REDES DE TELEFONIA EN ZONAS FALTANTES, 174d
*—7

r

Tz

29*

CONSTRUCCION DE CENTROS DE TRABAJO, 196d

M i
gmamdwgmwlmiw H

CONST. ENLACE DE FIBRA OPTICA PARA CREAR REDUNDANCIA.114d
T T T e

reakizar

CREAR REDES DE TELEFONIA EN ZONAS FALTANTES. 174d
o, S e———S———r——es SSE—————

30° 31

en 15d
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META 1: CREAR INFRAESTRUCTURA DE CALIDAD
September 1995

Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat
1° 2°
{CONSTRUCCION DE CENTROS DE TRABAJO.... -!
presentar a finanzas e} anteproyecto sy autori...:
{CONST. ENLACE DE FIBRA OPTICA PARA CRE...:
-: realizas lnvest‘gacion en ugd 5d
{CREAR REDES DE TELEFONIA EN ZONAS FAL...:
3 ] 4° 5 [ : 7° 8" 1 9°
CONSTRECCION DE CENTROS DE TRABAJO.196d I

. gmsentar a finanzas el antegrog_go para su autorizacion.30d '!
CONST. ENLACE DE FIBRA OPTICA PARA CREAR REDUNDANCIA 114d H

CREAR REDES DE TELEFONIA EN ZONAS FALTANTES,174d R :
T [ [ 12 [ e u | 60
CONSTRUCCION DE CENTROS DE TRABAJO,196d :
YTy * —7 clo 18 SuU llﬂm 3“ T T H
CONST. ENLACE DE FIBRA OPTICA PARA CREAR REDUNDANCIA, 114d i
analizar las zonas a incramentar red, 15d ’
— . CREAR REDES DE TELEFONIA EN ZONAS FALTANTES, 174d :
7 e 1K [20° - FIR [ 22 ‘] 25
CONSTRUCCION DE CENTROS DE TRABAJO, 196d :

a— M—
ghr a finanzas el antgmgo para su autorizacion,30d i

CONST. ENLACE DE FIBRA OPTICA PARA CREAR REDUNDANCIA.114d o
anakizar las Zonas a incrementar red.15d L
. CREAR REDES DE TELEFONIA EN ZONAS FALTANTES,174d
FII i ]2 ] 27 28 [ [ 30
CONSTRUCCION DE CENTROS DE TRABAJO.1963 :
il analizar propuestas de contratistas. 5d JI el 2.
CONST. ENLACE DE FIBRA OPTICA PARA CREAR REDUNDANCIA, 114d H

CREAR REDES DE TELEFONIA EN ZONAS FALTANTES, 174d ) ]
SE IMPRIMEN SOLO 2 PAGs. DE 24




META 2: IMPLEMENTAR TECNOLOGIA COMPATIBLE CON LAS CARACTERISTICAS DE UNA RED UNIVERSAL

September October November Dece
ID _|Nsme _ %T?ﬂzﬂahorwlza 1[8f15]22/29]5 [12[19]26]3 [10
1 |INSTALACION DE EQUIPOS DE TRANSMISION Y
2 investigar en mercado equipcs
3 programar demastraciones B |
4 analizer compatibilidad de los equipos .
5 presentar el anteproyecto ] '
[} solicitar autorizacion de inversion ,
7 autorizar inversion )
8 programar tismpos y movimientos b i
9 adquirir equipo B !
10 instalar equipo —
1" entraga de equipo a centrales ! 1 —
12 |IMPLEMENTAR UNA RED INTELIGENTE :
17 investigacion de tipos de redes inteligentes f !
1 solichtar demosiracion de equipos = 3
15 realizar estudios de mercado [ :
18 determinar ¢l tipo de red a implementar . ' :
17 presantar anteproyecto para su autorizacion ||3 ! ]
18 autorizar inversion b '
19 adquirir el equipo [N :
20 instalar e) equipo _
21 realizar prusbas : - - m
22 entregar el equipo a centrales | ; .:
23 | INSTALACION DE TECNOLOGIA DIGITAL ’
24 realizar inventario de elementos por central I
25 detectar la tecnologia analogica existente % ;
26 investigar tecnologia digital compatible en merc 2 : !
27 solicitar presupuestos
28 autorizar inversion g
29 programar el cambio paulatino de los equipos ;
30 instaiar los equipos I m
k)] conectar en paralelo los equipos 5 . v i
32 realizar pruebas l 78
3 desmontar los equipos analogicos : 7
Critical Rolled Up ¢
Noncritica! (SNENEENEENE Oelay [eem———|
S:Le:c;:“ 4195 Progress s  Slack ———

Milestone ¢

Summary ~




META 2: IMPLEMENTAR TECNOLOGIA COMPATIBLE CON LAS CARACTERISTICAS DE UNA RED UNIVERSAL

investigar en mercado
equipos

programar demostraciones

2 d
8/14/95 /18/95

solicitar autorizacion de
inversion

3 d
8/19/95 B/24/95

autorizar inversion

4 d
E8/25/95 /28/95

programar tiempos y
‘movimientos

presentar el anteproyecto

S

Rd

3 T4

1[8/31/95  {8/31/95

'[
t
7 id |
571795 o195 ||

instalar equipo I ___—{lentraga de equipo a
e oo | d
11977195 10/1195 10/13/95

8 [id

o725 7295
I 2
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META 2: IMPLEMENTAR TECNOLOGIA COMPATIBLE CON LAS CARACTERISTICAS DE UNA RED UNIVERSAL

TMPLEMENTAR UNA
IRED INTELIGENTE I
iz 1d
[871a595 1 1/27/95:|

investigacion de tipos de
redes inteligentes

presentar anteproyecto para
su autorizacion

solicitar demostracion de

fautorizar inversion

realizar estudios de

quirir el equipo

inmlar elequi

2d
9/1/95 9/2/95

Irealimr pruebas

id

19/4/95

entregar el equipo a

5d

21
LII 1/20/95 11724/95

2d

11/27/95 n

P55 poms |

0 650d

P fmes |
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META 2: IMPLEMENTAR TECNOLOGIA COMPATIBLE CON LAS CARACTERISTICAS DE UNA RED UNIVERSAL

INSTALACION DE
[ TECNOLOGIA DIGITAL

[realizar inventario de

elementos por central

24

814795 [5/i8/95

detectar la tecnologia . investigar tecnologia r presupuestos
analogica existente digital compatible en
27

25 26
8/19/95 2095 8/23/95

872995 12195

|autorizar inversion programar el cambio |instalar los equipos conectar en paralelo los
IP_aulaﬁno de los equipos equipos

28 7] | 29 3d 30 Jeod 31

9/4/95 9/5/95 l 9/6/95 /8/95 I 9/9/95 ]l 117195 11/18195 [I 1723195

realizar pruebas r/ desmontar los equipos
analogicos

33 Bd | 33 Pd

11/24/95 [I 1/29/95 l 11/30/95 ﬁ2/2/95
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META 2: IMPLEMENT AR TECNOLOGIA COMPATIBLE CON LAS CARACTERISTICAS DE UNA RED UNIVERSAL

August 1995
Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sst
1 2 3 4 s
7 8 9 10 11 12
MR 15 16* 17* 18° 19°
Ar INSTALACION DE TECNOLOGIA DIGITAL 960 — —— -
IMNTARUNA DINTELIENTEOIH _ ————
e ' ‘I[A.
S ~ __INSTALACION DE EQUIPOS [ oemmsmsuonvcomum ION,53d ;
200 . 21 T 22 Jar 2¢° B | %

INSTALACION DE TECNOLOGIA DIGITAL 96d }
— —
solicitar demo. ion de gu‘gs ,5d ! ll realizar estudios de memdoisd -!
e —
IMPLEMENTAR UNA RED INTELIGENTE 91d H
programar demostraciones,5d - lizar compatibilidad de los aquipos,
INSTALACION DE EQUIPOS DE TRANSMISION Y CONMUTACION,53d !

27 :‘L 28* IT 29 30* r3‘|'
INSTALACION DE TECNOLOGIA DIGITAL,96d
realizar estudios de mercado,3d Ii determinar el tipo de fed a implementar,3d
IMPLEMENTAR UNA RED INTELIGENTE.S1d

analizar compatibilidad de los eguipos. I presentar el anteproyecto,2d I solicitar autorizacion d...
INSTALACION DE EQUIPOS DE TRANSMISION Y CONMUTACION 53d H

Y » T 4
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META 2: IMPLEMENTAR TECNOLOGIA COMPATIBLE CON LAS CARACTERISTICAS DE UNA RED UNIVERSAL

September 1995
Sun Mon Tue Wed Thu
: |NSTALA(JON DE TECNOLOGlA DIG"'AL 96d H
L[ autorizar inversion.‘ld]lr uim'el uipo,5d i

IMPLEMENTAR UNA RED INTELIGENTE 91d
|[ adquirir equipo.3d
INSTALACION DE EQUIPOS DE TRANSMISION Y CONMUTACION&M
| 12 13° 14° ]
INSTAU\LION DE TECNOLOGIA DlGlTAL m !

100

INSTALACION DE EQU!POS DE TRANSMISION Y CONMUTACION 530 ) .
. S ST e e

] 19° [20' 21°
INSTALACION DE TECNOLOGIA DIGITAL,96d :

17°

iG

INSTALACION DE EQ

instalar el

instalar equi

.60d

IMPLEMENTAR UNA RED INTELIGENTE.91d
,30d

T T o Tt
u

UIPOS DE TRANSMISION Y CONMUTACION.53d
——————_

24

27 28

j 75 j 26

T

INSTALACION DE TECNOLOGIA DIGITAL96d

instalar el ,60d

M

instal

S ———
IMPLEMENTAR U!
e ————

NA RED INTELIGENTE.91d

lar equipo,.30d

T y

e ———————— ————
INSTALACION DE EQUIPOS DE TRANSMISION Y COWUTACION.SM
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META 3: IMPLANTAR UN SISTEMA DE SOLUCIONES INTEGRALES

N 03,1995 | Qtr4, 19956 | Qu1. 1996
ID__INsme Duration | Stat [ Jul [Aug [Sep [ Oct | Nov | Dec I Jan [ Feb [ Mar
1 |CREAR CENTRO OE TELEATENCION CON AMPL. 73 8/9/95 !
2 analizar cantidad de quejas 7d 8/9/95
3 determinar ¢! personsl que se requiere 3d 817/95 ;
4 determinar disponibilidad de lineas telefonicas 7d 8/21/95 . :
] determinar ¢l equipo telefonico que se requiere 2d 8/29/95 { i
] verificar capacidad en sistema central computa 1d 8/31/95 | '
7 adquirir equipo de computo adecuado 15d 911195 . A
8 construir infraestructura para instalar al person 21d 9/18/95
[) construlr infraestructura para instalar equipo 7d| 10113985 !
10 contratar personal 2d{ 10/21/95 ; 8
1 capacitar al personal 7d| 10/24/95 P
12 entrads en operacion 1d 11/1195
13 |INTRODUCIR LOS SERVICIOS MAS AVANZADOS 50d 8/9/95 !
14 analizar tipo de servicio en el mercado de telec 4d 8/9/95
15 definir tipo de servicics 2d 8/14/95
16 analizar cuales servicios sson compatibies con 2d 8/16195 ] :
17 analizar que mercado se tiene para los diferent 2d 8/18/95 b :
18 definir que cantidad de equipos se adquieren 1d 821195 |
19 definir el luger donde se instalaran 2d 8/22/95 |
20 definir el area donde se dara el servicio 2d 8/24/95 1
21 comprar los equipos necesarios 21d 8/26/95 e
22 instalar los equipos 7d 9/20/95 8
23 probar los equipos 7d 9/28/95 —
24 | IMPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFONI 60d 8/9/95 F
25 analizar cuantas oficinas comerciales existen p ] 8/9/95 |
26 definir a cuales de las oficinas comerciales se | 2d 8/10/95 i
27 analizar caracteristicas compatibles con nuestr 2d 8/12/95 1
28 investigar precios de equipo y software existent 3d 8/15/95 ]
29 pedir autorizacion de! presupuesto 1d 8/18/95 i
30 adquirir el equipo determinado 21d 8/19/95 [ ]
kil instalar el equipo 15d 9/13/85 B
2 hacer las pruebas correspondientes 7d 9/30/95 B
3 capacitar al personal 7d 10/9/95 B
K’} poner en operacion ef servicio 1d] 10/17/95 ’ e
Critical Rolled Up &
Noncritical (NN Delay m—m——1
I:P):];c;h 495 Progress e Slack —
Milestone 4
Summary (EEE———




META 3: IMPLANTAR UN SISTEMA DE SOLUCIONES INTEGRALES

CREAR CENTRO DE

TELEATENCION CON '

1 [73d

8/9/95 11/1/95 | |

analizar cantidad de I |determinar el personal I determinar determinar el equipo
quejas que se requiere disponibilidad de lineas telefonico que se requiere
2 fd | | 3 |2 | | 4 %;Iz S

8/9/95 T | sn79s — Bross R 8/21/95 8/95 8/29/95 E,:nns

verificar capacidad en dquirir equipo de construir infraestructura constrair infraestructura
sistema central computo adecuado I para instalar al personal para instalar equipo

6 P | 7 ;ES(I || 3 d 9 J7d

8/31/95  [8/31/95 I 9/1/95 /18/95 J 19/119/95  ]10/12/95 10/13/95 10720195

contratar personal capacitar al personal

entrada en operacion

10 P 1 Ta

10/21/95  |10/23/95 I 10124/95  110/31/95

£ fia

Page 1




META 3: IMPLANTAR UN SISTEMA DE SOLUCIONES INTEGRALES

INTRODUCIR LOS

analizar cuales servicios
sson compatibles con

16 d
8/16/95 /17/95

analizar tipo de servicio
en el mercado de

Jdeﬁnit tipo de servicios

s d
(lB1ams 715195

definir el area donde se comprar los equipos

dara el servicio

20 d
8/24/95 /25/95

definir que cantidad de
equipos se adquieren

R1d
9/19/95

probar los equipos

23 [7d
9/28/95 10/5/95

instalar los equipos

| [ 7d
ifor20/95 0/27/95 i

Page 2




META 3: IMPLANTAR UN SISTEMA DE SOLUCIONES INTEGRALES

[[MPLANTAR EL PAGO I
DEL SERVICIO
iz Jeod
8/9/95 10/1795 &

|analizar cusntas oficinas definir a cuales de las analizar caracteristicas investigar precios de
comerciales existen por I oficinas comerciales se les I compatibles con nuestra i I
25 Jid | 27 Pd

8/9/95 jBr9/95 l 1§8/12/95 18/14/95

pedir autorizacion del adquirir el equipo instalar el equipo hacer las prucbas

presupuesto determinado correspondientes
129 id R1d ol E] i5d [1d
{18718/95  [8118/95 1871995 o/12/95 | {19/13/95 D29/95 | 10/7/95

capacitar al personal poner en operacion el
" servicio
33 [7d || 34 1d
"lOIQI‘)S 10/16/95 l] ]l 10/17/95 10/17/95 ﬂ

Page 3




META 3: IMPLANTAR UN SISTEMA DE SOLUCIONES INTEGRALES

August 1995
Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat
1 2 3 4 5
7 8 9 10* 1 12
s__.__.a_____—.
IMPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO DE CUALQUIER AREA EN CUALQUIER .2

analizar tipo de SErviCio en ef mercado de telecomunicaciones 4d
INTRODUCIR LOS SERVICIOS MAS AVANZADOS QUE SEAN COMPATIBLES m SERVIClO BASl

= CREAR CENTRO DE TELEATENCION CON AMPLIAS FACULTADES EN TOMA DE DESICIONESEN ..
A3 RS 18 16* (i 18° {18
IMPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO DE CUALQUIER AREA EN CUALQUIER OFICINA 60d i

" CREAR CENTRO DE TELEATENCION CON AMPLIAS FACULTADES EN TOMA DE DESICIONES EN AJUSTE A RACION,73¢ —

200 j 21° 22° 23 P 25 Izs"

IMPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO DE CUALQUIER AREA EN CUALQUIER OFICINA.60d _ :
{{gefinir que cantidad de_} |[____definir el luger donda se instalaran.2d____}|[__ definir ol area donde se dara el senvicio.2d__} {fpomprat ios equioos ne._
"‘_m.os SERVICIOS MAS AVANZADOS QUE SEAN COMPATIBLES CON SERVICIO BASICO,50d :
determinar disponibilidad de lineas telefonicas 7d

CREAR CENTRO DE TELEATENCION CON AMPLIAS FACULTADES EN TOMA DE DESICIONES EN AJUSTE A FACTURACION,73d !
_—

2 28 29* 30 31
S A E——
fMPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO DE CUALQUIER AREA EN CUALQUIER OFICINA.60d !

b — - — - T ]
comgrar los guig necesarios,21d :

INTRODUCIR LOS SERVICIOS MAS AVANZADOS QUE SEAN COMPATIBLES CON SERVICIO BASICO 506 :

e S
determinar disgonvbilidad de lineas telefonicas.7d §

| delerminar el equipo telefonico que se requiere,2d “
CREAR CENTRO DE TELEATENCION CON AMPLIAS FACULTADES EN TOMA DE DESICIONE! DESICIONES EN AJUSTE A FACTURACION....
e eSS YA . oS ———S I~ S Y = S —————

SE IMPRIMEN SOLO 2 PAGs. DE 12




META 3: IMPLANTAR UN SISTEMA DE SOLUCIONES INTEGRALES
September 1935

Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat
1* 2*

~: IMPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFO... '!

H % los g nomuiosizld -!

INTRODUCIR LOS SERVICIOS MAS AVANZADO..:
CREAR CENTRO DE TELEATENCION CON AMP.
e 5 6 7" 8 1
MPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO DE CUALQUIER AREA EN CUALQUIER OFICINA 60d
INTRODUGIR LOS SERVICIOS MAS AVANZADOS QUE SEAN COMPATIBLES CON SERVICIO BASICO.50d ]
adguirir uipo de uto adecuado.15d
CREAR CENTRO DE TELEATENCION CON AMPLIAS FACULTADES EN TOMA DE DESICIONES EN AJUSTE A FACTURACION,73d :
TR [ 1z I " 15 [
; IMPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO DE CUALGUIER AREA EN CUALQUIER OFICINA,80d i
prar 103 8gui necesarios,.21d

AS AVANZADOS QUE SEAN COMPATIBLES CON SERVICIO BASICO,50d -

INTRODUCIR LOS SERVICIOS MAS AV/

adquirir equipo de uto adecuado, 15d
CREAR CENTRO DE TELEATENCION CON AMPLIAS FACULTADES EN TOMA DE DESICIONES EN AJUSTE A FACTURACIONI73¢

ar - J 18* 19° ] 20° | 21* | 22* j 23
: IMPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO DE CUALQUIER AREA EN CUALQUIER OFICINA 60d !

comprar los equipos necesarios,21d instatar los equipos, 7d B
INTRODUCIR LOS SERVICIOS MAS AVANZADOS QUE SEAN COMPATIBLES CON SERVICIO BASICO.50d M
adquirir equipo de computo adecuado, 15d construir infraestructura para instalar 8! personal,21d !
CREAR CENTRO DE TELEATENCION CON AMPLIAS FACULTADES EN TOMA DE DESICIONES EN AJUSTE A FACTURACIONI73¢! ;

24° [ 25° 2* 2r S 29° Lao-
IMPLANTAR EL PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO DE CUALQUIER AREA EN CUALQUIER OFICINA 80d !
em— instalar los equipos,7d robar los equipos.7d H

INTRODUCIR LOS SERVICIOS MAS AVANZADOS QUE SEAN COMPATIBLES CON SERVICIO BASICO,50d H
e ————— e ]
construir infraestructura para instalar a! personal,21d H

S ——————————————
CREAR CENTRO DE TEI%ATENCION CON AMPLIAS FACULTADES EN TOMA DE DESICIONES EN AJUSTE A FACTURACION.73d
v e

SE IMPRIMEN SOLO 2 PAGs. DE 12




META 4; CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION ORIENTADO HACIA LA ATENCION AL PUBLICO

July August [ s b

D [Name MLﬂL 2751872373076 [13[20]27 T3 T10[17[24
1 |CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PAR 20d 75105 | QR
2 negociar con sindicato para aceptar propuesta 2d 7/5/95 [
3 convocar 8l personal de mostrador para ei nue 1d mnes i
4 hacer avaiuacion al personal 2d 78RS B ‘ .
s seleccionar al personal mas idoneo d] mimes| 1 :
6 programar los cursos de capacitacion d| 71295 & : i
7 suleccionar loy instructores ] 7M595| . ! )
] determinar los horarios para impartir los cursos 1d 7011795 b .
9 determinar el lugar donde se impartican los cur d 7/118/95 b ’ :
10 programar personal por curso 1d| 7119185 b .
11 impartir los cursos de capacitacion 7d{ 712005 -
12 | CREAR CAPACITACION AL PERSONAL DE CAM 22d 7/5195 L e .
1 negociar con sindicato para aceptar propuesta 2d 7/5/5] p '
14 convocar 8! parsonal de campo para el nuevo p 1id 771195 |
15 hacer svaiuacion al parsona! 2d 8195 & '
18 sseleccionar al personal mas idoneo 1d 7/11/85 |
17 programar los cursos de capacitacion 3d TH2/95 7%
18 seleccionar fos instructores 2d 715185
19 determinar los horarios para impartir los cursos 1d 7/118/95 |
20 determinar el iugar donde se impartican los cur 1d 7/119/95 |
21 proporcionar el material didactico 2d 7120195 B
22 impartir os cursos de capacitacion 7d 7/22/95 )
23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PAR 22d 715195 P
24 negociar con el sindicato para aceptar propuest 2d 715195 8
25 convacar al personal para el nuevo programa id 777/9% |
26 hacer svaiuacion al personal 2d 708195 7
27 seleccionar al personal mas idoneo 1d 7/11/95 |
28 programar cursos de capacitacion 3d 7112/95 7
29 seleccionar a los instructores 2d 7/15/95
30 determinar {os horarios para impartir los cursos 1d 7118/95 }
31 determinar e lugar donde se impartiran los cur 1d 7/19/95 {
32 proporch el ial didacti 2d 7/20/95 B .
33 impartir los cursos de capacitacion 9| 722095 7 i

Critical Rolled Up ¢

Noncritical (NNNNIMNENEEE Delay o

8’;:1::?;“ 41B5 Progress wmmsmessaew  Slack = oy

Mitestone @

Summary ﬁ




META 4: CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION ORIENTADO HACIA LA ATENCION ALA PUBLICO

CREAR UN PROGRAMA
DE CAPACITACION

1 0d
7/5/95 127/95 I

lLZ/5/95 7/6/95

programar los cursos de
capacitacion

negociar con sindicato para C
aceptar propuesta mostrador para el nueva
2 2d 3 1d

onvocar al personal de

7/7/95 71/7/95

hacer evaluacion al
personal

seleccionar al personal mas
idoneo

4 Rd
7/8/95 [7/10/95

determinar los horarios
para impartir los cursos

5 Tid
iP5 11795

determinar el lugar donde
fse impartiran los cursos

!

il 3d
lf7r12/95 17/14/95 I

llseleccionar los instructores l

17 Id

{7715/95 7/15/95

programar personal por
curso

g fid
[7/17/95

impartir los cursos de
capacitacion

{10 1d

]

I7/ 19/95 7/19/95 I

|!7/20/95

[1d
17127195

Page 1




META 4: CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION ORIENTADO HACIA LA ATENCION ALA PUBLICO

[CREAR CAPACITACION
AL PERSONAL DE

2 pod

7/5/95 [7/29/95

negociar con sindicato
para aceptar propuesta

convocar al personal de
campo para el nuevo

\

hacer evaluacion al
personal

ionar al personal
mas idoneo
16

13 2d

7/5/95 [7/6/95

4 —_ [id

795 [1171195

|programar los cursos de
capacitacion

I,

seleccionar los

15 d
7/8/95 [7/10/95

determinar los horarios
para impartir los cursos

id
7111195 11195

determinar el lugar
donde se impartiran los

17 B3d

712095 [7/14/95

instructores I
18 2d | |
7/15/95 [7/17/95 I

19 1d
7/18/95

118/95 l

proporcionar ¢l material limpartir los cursos de
didactico capacitacion

21 d 22 d
7/20/95 [7/21/95 I 7122195 7729195

0 - i
7719, /19/95

Page 2




META 4: CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION ORIENTADO HACIA LA ATENCION ALA PUBLICO

CREAR UN PROGRAMA

DE CAPACITACION I

23 122d ]

775795 [7729/95 |

negociar con el sindicato [convacar al personal para hacer evaluacion al seleccionar al personal
para aceptar propuesta I el nuevo programa personal 'mas idoneo

24 Pd | 25 Tid 26 Ed

7/5/9S [7/6/95 1 7/7/95 e 7/8/95 /10/95
Wprogramar cursos de seleccionar a los } determinar los horarios determinar el lugar
capacitacion instructores l para impartir los cursos Jdonde se impartiran los
23 Bd | 29 2d | 30 Jid

7/12/95 [7/14/95 I 7/15/95 [7/17/95 | 7/18/95 [7/18/95

proporcionar ¢l material limpartir los cursos de
didactico jcapacitacion

32 | 33 d

720095 [112195 7/22/95 %ms ]

Page 3




META 4: CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION ORIENTADO HACIA LA ATENCION AL PUBLICO
July 1995

Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat

S _ 10 1°

hacer evaluacion al personal,2d sseleccionar al person...
CREAR CAPACITACION AL PERSONA

~ "hacer evaluacion al p

— CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA QUE EL P PERSONAL ‘CON/
18° : 17* 18° 19°
— jonar los ,2d [geterminar {os horario... determinar el lugar do...
CREAR CAPA
[determinar los horario.. [m 2
CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA QUE EL PERSONAL CONAZCA LOS DIFERENTES TIPOS DE SERVICIOS PARA. ATENCION PERSONALISADA 20d
23° l 24° 25° 26" J 21 ] 28° ] 29*

—_ impartir los cursos de capacitacion,7d I
CREAB;QAPACITACION A£ PERSONAL DE CAMPO PARA ATENCION Y ASESORIAS AL CUENTEIZZd
impartir los cursos de capacitacion,7d

CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA QUE EL PERSONAL CONAZCA LOS DIFERENTES TIPOS DE SERVICIOS ...
“E—— S s s s —




META 4: CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION ORIENTADO HACIA LA ATENCION AL PUBLICO

Additional Tasks
i

715195
Status iD Name
Start 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
Start 24 gociar con el sindi para aceptar propu
716195
Status iD Name
" Finish 24 | negociar con el sindicato para it ¢
In Prog 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
717195
Status 1D Name
Start, Finish | 25 | convacar al personal para el nuevo programa
In Progress ] 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
7/8195
Status [2] Name
Start 26 | hacer evaluacion al personal
in Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
719195
Status 1D Name
In Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
tn Progress | 26 | hacer evaluacion al personal
7/10/95
| _ Status 1D Name
Finish 26 | hacer evaluacion al personal
in Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
7111195
Status 1D Name
Start, Finish | 27 | seleccionar al personal mas idoneo
In Progress | 23 { CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS




META 4: CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION ORIENTADO HACIA LA ATENCION AL PUBLICO

112195
Status iD Name
}?tan 28 | programar cursos de capacitacion
In Prog 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
9/13195
Status 1D Name
in Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
In Progress | 28 | programar cursos de capacitacion
7114195
Status ID Name
Finish 28 | programar cursos de capacitacion
In Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIQOS
7115195
%_ﬁSlatus D Name
Start 29 | seleccionar a los instructores ,
inProgress { 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
7/16/95
Status D Name
In Progress [ 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
In Prog 29 lecci a los instructores :
5/1 7/95
|___Status 1D Name
Finish 29 | seleccionar a los instructores
In Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A L.OS GRANDES USUARIOS
116195
Status ID Name
Stant, Finish | 30 | determinar los horarios para impartir los cursos
In Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
7/19/95
Status iD Name
Start, Finish | 31 | determinar e! lugar donde se impartiran los cursos
in Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS




META 4: CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION ORIENTADO HACIA LA ATENCION AL PUBLICO

720195
I Status 1D Name
Start 32 | proporcionar el material didactico
in Progi 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
7121195
Status D Name
Finish 32 | proporcionar el ial di i
In Prog 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
17122195
Status 1D Name
Start 33| impartir los cursos de capacitacion

In Progress { 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS

7/23/95
Status ID Name
In Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
In Progre 33 { impartir los cursos de capacitaci
7/24/95
Status iD Name

in Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
In Progress | 33 | impartir los cursos de capacitacion

l7125195

Status 1D Name
In Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS

In Progress | 33 | impartir los cursos de capacitacion

7/26/95

Status iD Name
In Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
In Progress | 33 | impartir los cursos de capacitacion

7/27/95

Status D Name :
In Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS

in Progress | 33 | impartir los cursos de capacitacion




META 4: CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION ORIENTADO HACIA LA ATENCION AL PUBLICO

/28195
Status 1D Name
In Progress | 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A LOS GRANDES USUARIOS
In Prog 33 | impartir ios cursos de capacitacil
[7/29/95
Status iD Name
Finish 23 | CREAR UN PROGRAMA DE CAPACITACION PARA ATENDER A L.OS GRANDES USUARIOS
Finish 33 | impartir los cursos de capacitacio:




META 5. CONSTRUIR INFRAESTRUCTURA EN EDIFICIOS, REDES Y FIBRA OPTICA

1996

ID_{Name Duration { _Start ﬂs]oﬁ:}n}ﬂsfﬂ;\wuIJ]AISJOIN Dl
1 CONTRUIR DOS CENTRALES EN AREA DE CRE 326d &/14/85 )
2 analizar espacificaciones 163d /14195
3 buscar terreno 10d 2120196 2
4 comprar tefreno 10d 96 g
H) concurear el proyecto 5d 314196 i
] analizar losl proyectos 10d 3/20/96
7 seleccionar proyecto gansdor 1d 4/1/96 | :
8 contactar compania ganadors 1d 412/96 | ' |
9 firmar contrato 1d 413196 ] ‘
10 construir edificio 95d 4/4196
1 instalar equipo 30d 7/24/96 72 !
12 |CONSTRUIR RED 1330]  &/145 r- f‘
7 imtsa realiza inventario de la 2ona 30d 8/14/85 5
14 se revisa e! estudio de conjunto 2d 9/18/95 | i
15 se analisa autorizacion de desembolso sd|  9/20195 i '
16 imtsa ejecuta proyectos 15d 9/26/95 B
17 se entregan y revisan los proyectos Sd| 10/13/85 i
18 administrar, revisar y entregar a construccion 3d| 10/19/95 i
19 se solicitan y reciben materiales 10d{ 10/23/85 (']
20 se ejecuta la obra 60d 11/3/95 -
21 realisar pruebas electricas 2d 112/86 |
22 entrega de la red a operacion 1d 1/15/96 = ,
23 |INSTALAR ENLACES DE FIBRA OPTICA 123d 8/14/95 P—————
24 realisar recorrido 2d 8/14/95
25 hacer ingenieria de la ruta 54| 86195 §
26 contactar contratistas 3d 8/22/95 {
27 se analisa la autorizacion de ia bo!sa 5d 8/25/95 }
28 tramitar permisos ante dependencias de gobler 30d 8/31/95 -
29 imtsa ejecuta los proyectos 15d 10/5/95 8
30 se entregan y revisan [os proyectos 1d]  10/23/95 ]
31 administrar y entregar a construccion 1d) 10/24/95 |
32 se ejecuta la obra 60d]  10/25/95 _
33 entrega de la red funcionando a operacion 1d 1/3/86 — "

Critical Rolled Up &

Noncritical (I SESSEREEE Oclay ——

Project: :

Date: 8/14/95

Milestone ¢

Progress SESesamamsm

Summary YEEE———

Slack ey




META 5: CONSTRUIR INFRAESTRUCTURA EN EDIFICIOS, REDES Y FIBRA OPTICA

[CONTRUIR DOS
CENTRALES EN AREA I
] 26d

[snams 127/96

ranaliur especificaciones

%buscar terreno

rcompnr terreno

concursar el proyecto

4 10d
3/2196 /13/96

z [ic3d 3 10d 5
[grians — prisss | 2096 BilG 371496 pr1ome

analizar los] proyectos seleccionar proyecto contactar compania firmar contrato
ganador ganadora

6 Tiod 7 Tid 3 — Jid o [id

|3/20/96 IJ/30/96 I 4/1/96 ]4/! 196 l [4/2/96 |4l2/96 4/3/96 |4/3/96

construir edificio |instalar equipo
10 Pp5d | 11 Poa
4/4/96 [7/23/96 I 7/24/96 18/27/96

Page 1




META 5: CONSTRUIR INFRAESTRUCTURA EN EDIFICIOS, REDES Y FIBRA OPTICA

CONSTRUIR RED

12 133d
8/14/95 1/15/96 I

imtsa realiza inventario de
la zona

se analisa autorizacion de

se revisa el estudio de imtsa ejecuta proyectos
conjunto

3

30d

18/14/95

I
pr16/95 |

se entregan y revisan los
proyectos

{14 2d
[lorisrs— pros ||

16 Jisd
92695 1012/95

administrar, revisar y II se ejecuta la obra

entregar a construccion

| Ik

[5d

Jor13/95

10/18/95 ||

20 ﬁOd

11/3/95 Ji/11/96

18 Bd
||10/19/95 10/21/95 | [lror23/95 — iis2i9s

realisar pruebas electricas entrega de lared a

l operacion

I2| Pd | 22 [id
1/12/96 1/13/96 !I 1/15/96 Jt1596

Page 2




META 5: CONSTRUIR INFRAESTRUCTURA EN EDIFICIOS, REDES Y FIBRA OPTICA

[INSTALAR ENLACES
DE FIBRA OPTICA

123 123
8/14/95 173796

rzalisar recorrido hacer ingenieria de la ruta n contactar contratistas e anatisa 1a autorizacion
| P Pd 1 25 d 26 Bd
(Brans_— Jnses | 87603 pr2195 |t 872295 [8/24/95

administrar y entregar a
construccion

tramitar permisos ante se entregan y revisan los
dependencias de gobiemo proyectos
28 30d 129 15d 30 id

| CEIE (- | orsies— Joz1es | (02385 110723585

imtsa ejecuta los proyectos "

i —_—

1d
10/24/95 li0/24/95

entrega de la red
funcionando a operacion

"se ejecuta la obra 1
33 Tid

32 0d
02595 1112196 I! H1/3/96 J1/3/96

Page 3




META 5: CONSTRUIR INFRAESTRUCTURA EN EDIFICIOS, REDES Y FIBRA OPTICA

August 1995
Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat
1 2 3 4 5
8 9 10 1 12
15° 16° 17 18° 19°
. " — ‘_ —
200, . 21 E3 23 P PO |3

INSTALAR ENLACES DE FIBRA OPTICA.123d

. imtsa realiza inventario de ia zons,30d
——— e __ __

CONSTRUIR RED.133d
m—— e I s

analizar especificaciones, 163d e ———
CONTRUIR DOS CENTRALES EN AREA DE CRECIMIENTO.326d 3
27 28° 29° 30" 3

INSTALAR ENLACES DE FIBRA OPTICA,123d
imtsa realiza inventario de la zonai:wd
CONSTRUIR RED, 133d
S ————————
analizar especificaci ,163d
CONTRUIR DOS CENTRALES EN AREA DE CRECIMIENTO,3264

T — o Y

————
———

~

SE IMPRIMEN 2 PAGs. DE 30




META 5: CONSTRUIR INFRAESTRUCTURA EN EDIFICIOS, REDES Y FIBRA OPTICA

Seplember 1995
Sun Mon Tue Wed Thu ° Fri Sat
1* 2*
i INSTALAR ENLACES DE FIBRA OPTICA,123d
H imisa realiza inventario de la zona, 30d :
; CONSTRUIR RED.133d :
: snalizer i 163d
+CONTRUIR DOS CENTRALES EN AREADE CR...:
SR P D 5 6 i [3 9
INSTALAR ENLACES DE FIBRA OPTICA 123d
imtsa realiza inventatio de la zona,30d
CONSTRUIR RED,133d — H
analizar especificaciones,163d H
CONTRUIR DOS CENTRALES EN AREA DE CRECIMIENTO,326d i
o ] T Tz = e [ (&

Tz [ G 20" 2 E3 [z
INSTALAR ENLACES DE FIBRA OP'TICA.J_23G
I[ se revisa el estudio de conjunto 2d ] se analisa autonzacion de desemboiso.5d
CONSTRUIR RED,133d S

analizar especificaciones, 163d

CONTRUIR DOS CENTRALES EN AREA DE CRECIMIENTO.326d H
e —————— ———————— - -

22 [ 28 1z IES 26 3 E3
iNSTALAR ENLACES DE FIBRA OFTICA.123d :
o analica = ion de g e ols0 50 '“ W
CONSTRUIR RED,133d

analizar especificaciones, 163d
CONTRUIR DOS CENTRALES EN AREA DE CRECIMIENTO,326d
g *

SE IMPRIMEN 2 PAGs. DE 30




META 6: INSTALAR TECNOLOGIA DE EQUIPOS DE TELECOMUNICACIONES AVANZADOS

3,1995 | Q4,1996 | Qtr1,1996 | Q¢
ID__|Name Duration | Start | Aug | Sep | Oct | Nov | Dec | Jan | Feb {-Mar | Apr
1 |INSTALAR 100 NODOS DE EQUIPOS DE TRANS 141d 8/14/95 i
2 realizar estudio de mercado L] /1485
3 contactar proveedor 2d 8/18/85 1
4 solicitar presupuesto 1d 82195 | ;
5 snalizar propuesta 15d 822195 22 ' '
[} seleccionar propuesta 24 9895 | ' i
7 negocisr con proveedor 5d 8111195 g i . :
8 firmar contrato d 9/16/95 8 | ‘
9 implementar los 100 nodos 90d 8/19/05 7 !
10 supervisar instatacion 10d|  2me [ (% ’
11 prueba y recepcion de fos nodos 10d 113/96 . A
12 [AMPLIAR EN UN 50% LAS POSICIONES DE LAS 59d 8/14/95 h
13 revisar ¢l lugar 2d 8/14/95 f i
14 verificacion de clima y fuerza 2| enems| | ‘ ‘
15 realizar orden de compra 1d 8/18/95 |
18 enviar orden de compra 1d 8/19/95 }
17 entrega y recepcion del equipo 2d 8/21/95 |
18 reslizar instalacion 30d 8/23/95 [}
19 prusbas al equipo 5d 927195 ]
20 contratar operadoras 5d 10/3/95 [}
21 capacitar 10d 10/9/95 B
22 implementacion 1d! 1020795 —_—
23 |INSTALAR EQUIPO DE COMPUTO 72d 8/14/95
24 realizar plan estrategico 10d 8/14/95
25 realizar juntas 5d 8/25/95
26 ver proveedores 2d 8/31/95
27 solicitar cotizaciones 5d 8/2/95 ]
28 analizar las mejores opciones 3d 9/8/95 }
29 equipar lugares 10d 9/12/95 B
30 comprar equipo 1d 9/23/95 )
3 instalar equipo 30d 9/25/95 R
32 provar equipo 5d| 10/30/95 (]
3 aceptacion del equipo 1d 11/4/195 ——
Critical PZZZZZZZZZZA RolledUp
Noncritical (NNENNENENR Oelay e——
3215%}1 4195 Progress =mmwsassss—— Slack ———]

Milestone @
Summary (R




META 6: INSTALAR TECNOLOGIA DE EQUIPOS DE TELECOMUNICACIONES AVANZADOS

DE EQUIPOS DE

INSTALAR 100 NODOS }

T llaid

8/14/95 {1/24/96

realizar estudio de
mercado

contactar proveedor fsolicitar presupuesto

E d
[871ar9s /1795

3 d 4 1d
8/18/95 [8/ 19/95 8/21/95 1/95

seleccionar propuesta negociar con proveedor firmar contrato implementar los 100
nodos

6 d | 7 Fa 8 pd

'9/8/95 9/9/95 l 9/11/95 f)ll5/95 |9/l6/95 P/I8195 49/19/95 1/1/96

Hsupcrvisar instalacion prueba y recepcion de los
nodos

10 Trod 11 ~Jiod

1/2/96 |l/l2/96 1/13/96 ll/24196

Page 1




META 6: INSTALAR TECNOLOG!A DE EQUIPOS DE TELECOMUNICACIONES AVANZADOS

AMPLIAR EN UN 50% I
LAS POSICIONES DE

2 T5od

S 10/20/95 |

revisar el lugar verificacion de clima y realizar orden de compra
fuerza
4 pd

13 d
8/14/95 8/15/95

ﬂB/ 16/95 IB/17:95

entrega y recepcion del 1l realizar instalacion i pruebas al equipo contratar operadoras
equipo
7 pd | s Bod | {E] Bd 30 Bd
f82ims 822195} 18123195 p26195 ]| 527195 1072/95 10/3/95 10/7/95

lcapacitar | implementacion

iz 70d I 2 1d
| EEZCER (ICCE I | | CEZEEN (ETCEI |

Page 2




META 6: INSTALAR TECNOLOGIA DE EQUIPOS DE TELECOMUNICACIONES AVANZADOS

INSTALAR EQUIPO DE
COMPUTO

23 2d

[8/14/95 11/4/95

[realizar plan estrategico

realizar juntas

| Ti0d

[ls71a795 [§12a155

8/25/95

ver proveedores solicitar cotizaciones
26 pd
| | 873195 P/1/95

analizar las mejores 1l cquipar lugares comprar equipo instalar equipo
opciones
"28 d n 29 10d II 30 ]id B 31 pod
||9/8/95 /11/95 II 9/12/95 [9/22/95 || 9/23/95 19/23/95 n 9/25/95 J0/28/95
Frovar equipo I aceptacion del equipo
32 d | 33 1d
" 10/30/95 11/3/95 " I_ 11/4/95 11/4/95

Page 3




META 6: INSTALAR TECNOLOGIA DE EQUIPOS DE TELECOMUNICACIONES AVANZADOS

August 1995
Sun Mon Tue Wed Thu Fd
1 2 3 4 5
9 10 " 12
16° 17 18 19

INSTALAR EQUIPO DE COMPUTO,.72d

e ——————
AMPLIAR EN UN 50% LAS POSICIONES DE LAS OPERADORAS.59d

realizar instalacion,30d H
S ———————————————————

INSTALAR 100 NODOS DE EQUIPOS DE TRANSMISION SDH.141d
— - e ——————

- P ———————
analizar propuesta, 15d

=

y =

o O INSTALAR 100 NODOS DE EQUIPOS DE 1 SOH,141d :
20 2r |22 FES 7S [z [
INSTALAR EQUIFO DE COMPUTO,72d '
1[ enirega y recepcion del equipo.2d } reafizar instalacion,30d :
AMPLIAR EN UN 50% LAS POSICIONES DE LAS OPERADORAS, 59d :
1[solicitar presupuesto. 1§ “ analizar grogues!a!lﬁd :
. INSTALAR 100 NODOS DE EQUIPOS DE TRANSMISION SDH, 141d :
27" ] 28* 29* 30° J 31°
INSTALAR EQUIPO DE COMPUTO 720 ;

SE IMPRIMEN 2 PAGs. DE 15




META 6: INSTALAR TECNOLOGIA DE EQUIPOS DE TELECOMUNICACIONES AVANZADOS

September 1995
Sun Mon Tue Wed Thu : Fii sat

1 2*
': INSTALAR EQUIPO DE Cmolm ‘!
H ceakizar instalacion, 30d H
‘:AIAPLIAR EN UN 50% LAS POSICIONES DE LA... '!
: analizar ,45d :
1 INSTALAR 100 NODOS DE EQUIPQS DE TRAN... ;

" 5. 6. 7. a' 9.

———d
INSTALAR EQUIPO DE COMPUT 0.729r H
Pt ey
realizar instalacion,30d — H
e
AMPI;.IAR EN UN 50% LAS POSICIONES DE LAS OPERADORASiSN ‘
analizar propuesta.15d ] |l seleccionar .20
INSTALAR 100 NODOS DE EQUIPQS DE TRANSMISION SDH 141d H
160 [ IES 3 w [ 15 e

INSTALAR EQUIPO DE COMPUTO,72d }

B e e

b
AMPLIAR EN UN 50% LAS POSICIONES DE LAS OPERADORAS 56d 7 — — :

Ik

INSTALAR 100 NODOS DE EQUIPOS DE TRANSMISION SDH, 1416 ¢

iy
e ———————————
T

T ]r T [e 20 g iL 7] [z
INSTALAR EQUIPO DE COMPUTO.72d : ;
AMPLIAR EN UN 50% LAS POSICIONES DE LAS OPERADORAS 800
firmar contrato,2d imglementar fos 100 nodos,S0d
INSTALAR 100 NODQS DE EQUIPOS DE TRANSMISION SDH.141d
24 125 | 26° 27 26 S I
WSTALAR EQUIPO DE COMPUTO.72d :

realizar instaiacion,30d ruebas 8l 8quipo,5d

1
AMPLIAR EN UN 50% LAS POSICIONES DE LAS OPERADORAS.59d :

e e ———————————————
implementar los 100 nodos.90d -

m—— e ————————————
INSTALAR 100 NODOS DE EQUIPOS DE TRANSMISION SDH,141d

——

SE IMPRIMEN 2 PAGs. DE 15




META 7: IMPLEMENTACION DE SOLUCIONES INTEGRALES

3,1996 | Qu4,1995 | arr1,1896 | at

10 |Name Duration |  Start [ Aug [ Sep | Oct [Nov | Dec | Jan | Feb | Mar | Apr
1 INTRODUCIR EL SOFTWARE NECESARIO PARA 71d /14195
2 sceptacion del programa de instalacion softwar 20d 8/14/95
3 verificacion de centrales telefonicas 10d 9/6/95 B
4 anteproyscto de programa de instalacion 2 9/18/95 }
-] fevision del programa i 9/20/95 i
s %4 introduce ol software 5d| o8 U
7 tiempo en tabulscion de la cantral 3| w2em5 i i
8 $9 pueba ¢l software Sd oes| | i} ) '
9 80 reporta a oficina de ventas 1 1019/95 { ! i
10 se comarcialize 20d| 10/10/85 | ]
11 se verifican ganancias 2 1172195 I  — ‘ ;
12 |INSTALAR NUEVA CENTRAL TELEFONICA ENE 968d| 8/14/95 * .
13 revision ds edificio 3a]  anams ‘
14 ingenieria de la central 3 8/17/95 3
15 ejecucion de planes de piso 10d 8/21/95 7
18 recepcion del equipo 54 9/1/95
17 instalacion del equipo 30d 9/7/195 V222
18 pruebas de recepcion Sd{ 10/12/95 ' a
18 capacitacion del personal 30d| 10/18/95 2
20 funcionamiento de la cntral S5d| 112295 : 2
21 soporte tecnico d| 11728195 i
22 servicio a banca 2d 12/1/95 l
23 |INSTALAR SERVICIO REPORDATORIO DE PAG 60d 8/14/95 M
24 aceplacion dei programa 5d 8/14/95 1
25 verificacion de central telefonica 44 8/19/95 )
26 tentativo de programa de instalacion 2d 8/24/95 )
27 revision del programa 3d 8/26/95 |
28 se introduce el software 104 8/30/95 B
29 tiempo en tabulacion de la cantral 8d 9/11/95 ]
30 se prueba ei software 10d Bi16/95 B
a se reporta a oficina de ventas 1d 9/28/95 i
32 se comercializa 15d|  9r20/95 -
KX} se verifican ganancias N Sdl 10/17/95 N

Critical QZZzZzZ7ZZZ72Z3 Rolled Up <&

Noncritical INNENNREEEEN Oclay emere——

S',‘?,}'%}, 485 Progress mssmsssssmas  Siack mamsmeeve g
Milestone ¢
Summary (PRI




META 7: IMPLEMENTACION DE SOLUCIONES INTEGRALES

7

[INTRODUCIR EL i

verificacion de centrales § . anteproyecto de programa

telefonicas I de instalacion

aceptacion del programa de
instalacion software

2 0d I 3 10d a q
[Bams__pses s priess | fonsms 719/95

tiempo en tabulacion de Ia |

se introduce el software se pueba el software se reporta a oficina de

ite J5d d Bd
o35 prosis | 152595 fi02/55 || 10/7/95 10/9/95

sc comercializa se verifican ganancias

{{ro 0d 11 Pd
[fro/10/95 11/1/95 Il l!l 1/2/95 11/3/95

Page 1




META 7: IMPLEMENTACION DE SOLUCIONES INTEGRALES

INSTALAR NUEVA
CENTRAL TELEFONICA

12

[&r7arss

6d
1212195

revision de edificio I |ingenieria de la central Jejecucion de planes de recepcion del equipo
piso

i3 Pd | 13 a s T0d

81495 [neos 8 [s717/95 E/l9/95 | [821795 3155 |

[instalacion del equipo ﬁ)ruebas de recepcion ' capacitacion del personal {funcionamiento de la
cntral

17 0d 1 18 Bd ] 19 Pod 20

9/7/95 101195 § 101295 Jron7e5 | 1018795 1121795 § 1172295 |11/27/95

[soporte tecnico

servicio a banca

21

3d

11/28/95

11/30/95

22 Rd
127155127295 ]

Page 2




META 7: IMPLEMENTACION DE SOLUCIONES INTEGRALES

RECORDATORIO DE
[3 Jpod
[&71ams 110721795

IINSTALAR SERVICIO

7 enf' icacion de central tentativo de programa de
telefomca instalacion

| pd | I12e d

" |8/ 19/95 l8/23/95 }j8724/95 18/25/95

[{8/14/95 18718195

iempo en tabulacion de la
central

Jse prueba el software ]

Ise introduce el software l

B

28 10d \ 1125 pd i 30 T0d
8/30/95 9/9/95 i {Jo/11/95 P/15/95  } |!9/I6/95 0/27/95

lsc comercializa ll‘/nsc verifican ganancias I

Bz 15d 1l 33 bd
[§9729/95 10/16/95 || 10/17/95 10/21/95

" Page3




META 7: IMPLEMENTACION DE SOLUCIONES INTEGRALES

INSTALAR SERVICIO RECORDATORIO DE PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO.60d !

ejecucion de planes de piso,10d
INSTALAR NUEVA CENTRAL TELE_!"ONICA EN EL. CENTRO BANCARIO.96d

INTRODUCIR EL SOFTWARE NE

aceptacion d é grgrama de instalacion software 20d .

ESARIO PARA OFRECER RELLAMADO AUTOMATICO.71d
_ -

"

August 1995
Sun Mon Tue Wed Thu Fei Sat
1 2 3 4 5
7 8 9 10 1 12
14° 15 16* 17 18° 19°
A S ——— T———
msm.AR — o [NSTALAR SERVICIO RECORDATORIO DE PAGO DEL SERVICID TELEFONICO,80d — :
: ][ aumu
~ INSTALAR NUEVA csunw. ONICA EN EL CENTRO BANCARIO 98d : 7 :
tacion del programa do Instalacion software, 20d - H
S INTRODUCIR EL SOFTWARE NECESARIO PARA OFRECER RELLAMADO AUTOMATICO,71d — :
ot —— e — W ——————— e
20° - 21* BES 23 P 25 12
INSTALAR SERVICIO RECORDATORIO DE PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO 80d )
[[ sjecucion de planes de piso,10d .l
INSTALAR NUEVA CENTRAL TELEFONICA EN EL CENTRO BANCARIO,96d ;
W =
o acegtacion del ggrama de instalacion software,20d '
INTRODUCIR EL SOFTWARE NECESARIO PARA OFRECER RELLAMADO AUTOMATICO.71d §
.8 - A ye 4_
27 ] 28° 29° 30* 31"

SE IMPRIMEN 2 PAGs. DE 13




META 7: IMPLEMENTACION DE SOLUCIONES INTEGRALES
September 1995

Sun Mon Tue Wed Thu

E TIREEE 9T 5 6 7 g o
—— INSTALAR SERVICIO RECORDATORIO DE PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO50d !
recgginn del equipo.5d instalacion del equipo,30d
INSTALAR NUEVA CENTRAL TELEFONICA EN EL CENTRO BANCARIO,96d
a;ce;ptacion del programa de instalacion software.20d verificacion de centrales telafonicas. 10d
INTRODUCIR EL SOFTWARE NECESARIO PARA OFRECER RELLAMADO AUTOMATICO,71d -
6 T 2 T 7 5 [1e
INSTALAR SERVICIO RECORDATORIO DE PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO,80d !

inatalacion del equipo,30d

INTRODUCIR EL SOFTWARE NECESARIO PARA OFRECER RELLAMADO AUTOMATICQ.71d - H
. - m - o
17° - [ 18* 19* 20* 21° 22 J 23

INSTALAR SERVICIO RECORDATORIO DE PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO,50d ‘!

instalacion del gu‘g,sw !
INSTALAR NUEVA CENTRAL TELEFONICA EN EL CENTRO BANCARIO,96d H

]L anteproyecto de programa de instalacion 2d I
NTRODUCIR EL SOFTWARE NECESARIO PARA OFRECER RELLAMADO AUTOMATICO.71d . H
24° j 25° [ Z6r 27 1 ES 29° ] 30°

INSTALAR SERVICIO RECORDATORIO DE PAGO DEL SERVICIO TELEFONICO.60d :
V
INSTALAR NUEVA CENTRAL TELEFONICA EN EL CENTRO BANCARIO,96d '
se introduce el software,5d

INTRODUCIR EL SOFTWARE NECESARIO PARA OFRECER RELLAMADO AUTOMATICO.71d
- mp— e e

en fabulacion de la central,3d :

h

- ’

SE IMPRIMEN 2 PAGs. DE 13




META 8: CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

August | September I
1D__ {Neme Duration [10 1316 [18]22[25]28]31] 3|6 19 [12[15]18]21 2427 (30
1 JALIANZA CON TELEVISA 22 :
2 cita pars contactarse 1d E ;
] 3 scuerdo de alianza 2d B ’ ;
{4 scordar proyscto de contrato 1 b :
s revision de contrato E” ;- I !
e firma de contrato 1d b I '
] negociar pocision de emprasas 3 [N !
8 analisar clausulss de contrato 1d b i l ‘
P9 implementacion de la alianza k| - l !
¢ 10 reuniones posteriores 5d - ‘,
o1 revision de ia implementacion de la alianzs 2d , [ i
712 |ASOCIARSE CON UN BANCO 23 . !
13 entrevista con bancos &d % ;
i aferta de bancos 3 : i
15 revision oferta con bancos 2 7 .
16 junta intema para desicion de banco 2d % . ’ v
17 desicion del banco 2d . : -
18 contactar banco ganador 1d 8 R
19 ‘negociacion de acuerdo en clausulado de contr 3 A
, 20 revision de clausulado de contrato 3d | B2
L2 firma de contrato 1d :
22 implementacion del contrato 1d 8
)
‘ 23 | CREAR ALIANZA CON CONSTRUCTORAS DE CA 21d ! :
|24 hacer estudio de mercado 5d :
‘ 25 solicitar ofertas de cias. de cble Sd [
26 analisar ofertas de cias. de cable 1d b |
‘ 27 revisar curricula e infraestructura de cias. de ca 3d N
; 28 Junta de directivos para analizar la oferta 1d b i !
[ 2 decision final de alianza 1d b : i !
i 30 contactar con empresa ganadora 1d b
3 entrevista con empresa ganadora 1d b i1y
k7] ravision de proyecto de contrato 2d t: s ; ,
a3 firma de contrato 1d l = B i
Citical YZZZZZZZZZZZ Miestone @ Delay —————y
Prolect 25 Noncriical SUSMNSMSNNNN Summary QNS  Siack
Progress =mmmmsssssmm Rolled Up & ERR




META 8: CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

ALIANZA CON
TELEVISA

] Tod
8712195 Pi6/9s

acuerdo de alianza

cita para contactarse

2 Id 3 d
8/12/95 1?/ 12/95 fIs/14/95 /15/95

firma de contrato

implementacion de la

8126195 %29/95

reuniones posteriores revision de la
implementacion de la )
10 | 11 Pd '
l-l8/30/95 9/4/95 ||9/5/95 9/6/95

" -Paget -~




META 8: CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

ASOCIARSE CON UN entrevista con bancos aferta de bancos

BANCO

12 3d 13

|8/12/95 0/7/95 8/12/95 17195

|negociacion de acuerdo contactar banco ganador {duicion del banco unta interna para
en clausulado de contrato desicion de banco
19 d 18 1d 17 d

gi3oss__ pss | 82995 812995 | 8/26/95 ans

lrevision de clausulado de Ifirma de contrato limplementacion del

contrato I I contrato

20 d J 21 ]ld l 22 Jid

9/2/95 9/5/95 | 9/6/95 Ppr6195 | | 9/7/95 11195

Page 2




META 8: CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

CREAR ALIANZA CON
ICONSTRUCTORAS DE

solicitar ofertas de cias. de

23 ]
8/12/95 /5195

contactar con empresa decision final de alianza junta de directivos para revisar curricula e
ganadora L IL analizar la oferta infraestructura de cias. de
30 1d | 29 Ild
I813 1/95 |813 1195 “ “8/30/95 /30/95 ll

entrevista con empresa revision de proyecto de

Rfirma de contrato

ganadora contrato
31 id { 32 d “
9/1/95 9/1/95 1 {t9/2/95 9/4/95 49/5/95 9/5/95 ‘

Page 3




META 8: CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

August 1995
Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat
1 2 3 4 H]
8 9 10 1"
‘15' E — 14° 15* 16* 17 18
.
CREAR ALIANZA CON CONSTRUCTORAS DE CABLE TELEFONICO,21d — . . H
antrevista con bancos.5d [ - . —
- ASOCIARSE CON UN 8BANCO,23d ) . H
I[ acuerdo de alianza.2d I
ALIANZA CON TELEVISA 22d — ;
20° 21 22* 23° 24 25° X 26°
CREAR ALIANZA CON CONSTRUCTORAS DE CABLE TELEFONICO,21d

aferta de bancos,3d revision oferta con bancos.2d

ASOCIARSE CON UN BANCO,23d :
—— —— S —
|| firma de contrato,1d_} II_ negociar pocision de empresas,3d ) |Bnalisar dlausulas de c.. | ntacionde laa...:
ALIANZA CON TELEVISA.22d H
27 28* 29* 30* 3ar
CREAR ALIANZA CON CONSTRUCTORAS DE CABLE TELEFONICO,21d
desicion del banco,2d B Eontzdaf banco éanac_.:"l iacion de io en cl lado de contrat...

ASOCIARSE CON UN BANCO.23d !

implementacion de la aliafnza,.!d |r[i feuniones posteriores.5d H

ALIANZA CON TELEVISA 22d .




META 8: CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

Septlember 1995
Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat
. 1 2
" SRR I 5° 6 7
CREAR ALIANZA CON CONSTRUCTORAS DE CABLE TELEFONICO.21d '
e ;
revision de clausulado de contrato,3d Cﬁrma de contrato,1d_J}
A ___________
ASOCIARSE CON UN BANCO.23d | 1
I ———
reuniones posteriores.5d revision de la impiementacion de la alianza 2d
ALIANZA CON TELEVISA.22d implementacion del co...
11 12 12 14 15 16
18 19 20 21 2 . 23
2B e 28 . coibar - 28 29 30




META 8: CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

Additional Tasks
birzss
[ Status [ 1D | Name 1
[ Stant T 24 | hacer io de d 1
pr1ares ,
[ Status [ ID ] Name ]
[in Progre ] 24 | hacer o de d |
14/95 RS
{ "status [ ID | Name 1.
{"in Progress | 24 | hacer estudio de d 1
15/95 S
[ Status™ [iD | Name ]
{ In Progress | 24 | hacer estudio de mercado ]
B/16/95 S
[ Status | ID ] Name I
| In Prog 1 24 | hacer dio de o
Br17/95 S
[ Satus [ O] Name -]
| Finish | 24 | hacer estudio de mercado )
B/18/95 S
[ status TID [ Name - EE
[ Start | 25 | solicitar ofertas de cias. de cble 1o
B/19/95 S
[ Staws D] Name 1
{ In Progress | 25 [ solicitar ofertas de cias. de cbie o a
B/20/95 i
Status | 1D | Name 1
in Prog 1 25 | solicitar ofertas de cias. de cble 1




META 8: CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

1/95

l Status
In Prog|

5 | solicitar ofertas de cias. de cbie

I—:L

B/22/95

[ Status

L1l

[InProgress | 25 | solicitar ofert:

/23195

Status
l Finish

[ 25 { solicitar ofertas de cias. de cble

-

B/24/95

1 Status

|
| Start, Finish | 26 | analisar ofertas de cias. de cable

Ll

pr25/95

Status

Start

de cias. de cabie |

B/26/95

[ Status

{ In Progress |

tura de Cias. de cable |

B/27/95

[ Status

[ inProgress | 27 | revisar curricula e infi

de cias. de cable |

B/28/95
Status .
Finish | 27 | revisar curricula e infraestructura de cias. de cable |
/29/95
[ Stats |

la oferta 1

| Stan, Finish_|




META 8: CONSOLIDAR ALIANZAS ESTRATEGICAS

-

[ “status [ ID ] Name 1
[Stant. Finish | 29 | decision final de al 1
1/95
[Status_ [ 1D ] Name ]
| Stant, Finish | 30 | con emp g ] ‘
1195 v
[ Status [ 1D ] Name 1
[ Stanrt. Finish | 31 | entrevista con empresa ganad -
/2/95
[ Status  TID ] Name ]
[ Start 1 32 | revision de proyecto de contrato |
13195
[ Staus DT Name 1
{InProgress | 32 | revision de proyecto de ¢ }
/4/95
[ Staus TiDT Name ]
[ Finish { 32 | revision de proyecto de contrato 1
B/5/95

Status [ ID | Name
Stant, Finish | 33 | firma de t




META 9: ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LA ESPECTATIVA DE DESARROLLO

Milestone ¢

sllmmary _

|__August September October
1D__INsme Duration | Stat | 6 [13]20]27[ 3 [10]17]24] 1] 8 [i5]22]28
1 |ADQUIRIR UN PRESTAMOS EN LA BANCA EN M 40d 81288 ( W l
2 adquirir finan, aumen. espec desarollo 20d 81295 :
3 seleccionar el banco | oS ‘ i
] condiciones del prestamo 5|  omms % :
5 entreviata con el funcionario del banco 19 w14ns I i '
8 comparar com otros bancos 2| 9/15m5 g ‘ ‘
7 reunir los requistos 5d| w/aes i |
s revisar la documentacion 1d]| o288 : .
9 formular contrato 1d] 2505 !
10 fimmar of contrato 10| 92695 |
11 recibir el recurso 1d ¥27/95 : x
12 |LOGRAR QUE EL PROVEEDOR FINANCIE EL EQ 23 8/12/95 i i
) buscar un proveedor 5d| a5 : : !
14 plantear proves. las condiciones de trabsjo 2d 8/18/95 b ;
15 cotizar con otros proveedores 5d 821/95 B '
18 seleccionar el proveedor 1d 8/26/95 b ,
17 analizar con el proveedor (a forma de pago 1d 8/28/95 b ;
18 acordar fecha para adquirir el equipo 1d 8/29/95 b
19 elaborar un contrato 2d 8/30195 b
20 revisar clausulas 2d 9/1/85 b
. 21 |-. negociar.las condiciones del cantrato k5] 9/4/95 B
22 firmar e! contrato 1d 9/7/95 Rl
23 |APORTACION DE ACCIONES DE SOCIOS 15d 8/12/95 h,
24 citar a una junta de socios capitalistas 1d 8/12/95
25 plantearies el problema de la necesidad de apo 1d 8/14/95 Fl) ‘
26 exponeries ¢ plan de trabajo 1d 8/15/95 b
27 analizar cantidades de aportacion 5d 8/16/95 [}
28 sugeriries la situacion de la aportacion 1d 8/22/95 b .
29 exponeries el programa de recuperacion de ca 3d 823/95 [ :
30 revisar como se aplican las aportaciones a los 1d 8726195 b :
31 analizar (a aceptacion del capital 1d 8/28/95 b
32 proporcionaries informacion que se necesita 1d 8/29/95 l::‘:: . i
Critical Rolied Up ¢
Noncritical (NN Delay T
835%}12,95 Progress wmaeEsmmwms  Slack e




META 9: ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LA ESPECTATIVA DE DESARROLLO

[APORTACION DE
ACCIONES DE SOCIOS

23 75d
(8712795 729195

plantearles el problema de exponerles el plan de

citar a una junta de socios
capitalistas

revisar como se aplican las
aportaciones a los proyec

exponerles el programa de
recuperacion de capital

29 d

I 8/23/95 /25/95

sugerirles la situacion de la
aportacion

i

28 id
{{822755 l@/zzms 1

32 1d

Page 3




META 9: ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LA ESPECTATIVA DE DESARROLLO

LCOGRAR QUE EL
PROVEEDOR FINANCIE

buscar un proveedor cotizar con otros

plantear provee. las
condiciones de trabajo

[ K] d
| ZIEES 19/95 ||

N ]
fjelaborar un contrato

analizar con el proveedor
la forma de pago

17 id i
8728195 72895 ||

acordar fecha para

8/29/95  18/29/95 ]J

finmar el contrato

Iz d iz Td
11974795 Joi6/95 |!9/7/95 1/7/95

negociar las condiciones
del contrato

Page2 .




META 9: ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LA ESPECTATIVA DE DESARROLLO

ADQUIRIR UN
PRESTAMOS EN LA

[ 0d

8/12/95 /27/95

Wseleccionlr ¢l banco

|condiciones del prestamo

entrevista con el

adquirir finan. aumen.

espec desarollo funcionario del banco

Iz pod q Ba 1d
9/8195 |o/1385

8712795 poraros

]

comparar com otros
bancos

3 d
9/5/95 /1195

reunir los requisitos

revisar la documentacion

formular contrato

6 d 7 “Bd 8 id 1d
l9/ 15/95 . {9/16/95 9/18/95 /22/95 I9/23/95 /23/95 9/25/98 /25/95
Wﬁrmar el contrato recibir el recurso

10 Ttd 11 ~Tid

5726/95 __ Pi26/95 o795 s

Page 1




META 9: ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LA ESPECTATIVA DE CRECIMIENTO
- August 1995

Sun Mon Tue Wed Thu Fd Sat

8 9 ' 10 1 12*

[;busar un 5d :
[LOGRARQUEEL PR
l seleccionar el banco,3d i

UIRIR UN PREST...!

14° 15* 16* 17° 18° 19°

seisccionar el banco,3d

20° 21° 22* 23* 24 25* . 26°
APORTACION DE ACCIONES DE SOCIOS, 16d :

cotizar con olros proveedores.5d - — ) |[ssleccionar el proveed_ ]

LOGRAR QUE EL PROVEEDOR FINANCIE EL EQUIPO.23d H

iones del pre ,5d lllintrevisla con el funci... Ili comEam com olros bancos.2d ili reunir los guisitos.Sd !'

ADQUIRIR UN PRESTAMOS EN LA BANCA EN MONEDA NACIONAL 21d
N S
27 28* 29* 30° 31
APORTACION DE ACCIONES DE SOCIOS. 16d

[analizar con el pmvee...' acordar fecha para ad... elaborar un contrato,2d

LOGRAR (EU_E EL PROVE_EDOR FINANCIE EL EQUIPO.23d H

.
d

ADQUIRIR UN PRESTAMOS EN LA BANCA EN MONEDA NACIONAL .21d
e e e R

g L




META 9: ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LA ESPECTATIVA DE CRECIMIENTO

September 1995
Mon Tue Wed Thu Fri
1 2
|
5 6 7 8 9
negociar las condiciones del contrato.3d -
LOGRAR QUE EL PROVEEDOR FINANCIE IE_L EOUIPOng | ]
firmar el contrato, 1d
ADQU!R!R UN PRESTAMOS EN LA BANCA EN MONEDA NACIONAL, 21d firmar el contrato,1d
10 : 11 12 13 14 15 16
19 20 21 2 23
.| 26 27 28 . 29 30




META 9: ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LA ESPECTATIVA DE CRECIMIENTO
Additional Tasks
12/95
[ Status” [ 1D | Name ]
{ Stant, Finish [ 24 [ citar a una junta de socios capitalistas ]
pr14r9s5
Status™ [ID | Name ]
Start, Finish | 25 | planiearies el problema de 1a idad de aportacion |
B/15/95
[ Status [IDT Name 1
[ Stant, Finish | 26 | exp el plan de trabajc ]
B/16/95 ’
[ Status  [JID ] Name B
| Start 1727 1 analizar i de aportac 1
B17195 o
[ Staus JID | Name 1]
|_In Progress | 27 | anafizar canti de ap i S E
o
B/18/95 -
[ Status  TID [ Name o]
[ In'Progress | 27 | analizar cantidades de aportacion |
B/19/95
[ Staws JD7 Name
{Tin Progress | 27 [ anali idades de aportacion
B/20/95
[ Status  [ID ] Name
{In Progress | 27 | analizar cantidades de aportacion
1/95
[ status [1D | Name

[ Finish "| 27 | analizar cantidades de aportacion




META 9: ADQUIRIR FINANCIAMIENTO PARA AUMENTAR LA ESPECTATIVA DE CRECIMIENTO

Bi22/95
l Status [ ID | Name
Start, Finish_{ 28 | sugerirles la situacion de ia ap

L/ZBIBS

L L

[ Status ] 1D Name
| Start 1 29 | exponeries el prog de recuperacion de capita! 1
B/24/95
{ status [IDT Name |
{InProgress | 29 | exponeries el programa de recuperacion de capital |
/25195
Status [ 1D | Name ]
Finish 1 29 | exponeries el programa de recuperacion de capital | .
B/26/95
[ Status [ 1D ] Name ]
|_Start, Finish_| 30 | revisar como se apfican las aportaciones a los proyec |}
B/28/95
[ Staws [ D[ Name ]
[ Stant, Finish | 31 | analizar la aceptacion del capital 1
P/29/95
[ Status 1D | Name |
| “Start, Finish | 32 | proporcionarles informacion que se necesita 1
B/30/95
Status [ 1D | Name

Stant, Finish | 33 | firma de documentos




META 10: CONSOLIDAR ALIANZA ESTRATEGICA PARA INCREMENTAR LOS RECURSOS FINANCIEROS Y TECNOLOGICOS

August [ September | October | N
ID___|Name Ouration | _Stast 6[13[@[27[3{10!17[24f1IBMgQIS
1 |ACSOCIARSE CON IBM PARA OBTENER LA R 19d Y1295
2 invitar & una reunion con sus directivos 2d 8/12/95 ;
3 liegar 8 un acusrdo 19| 81SR5 A i
4 revisar el proyecto de contrato 2d]  a1ens 1
5 negocisr la posicion de las empresas 3d] enems B !
0 analzar las clausulas del contrato sd| a22ms . f ,
7 impiementacion de a alianza 1d 8728095 1 i
8 firmar el contrato 2d 829005 .: :
] progsmar fechas de reuniones 1d| 8nwes " !
10 revision de la implementacion de 1 allanza 28] anms _
11 |ASOCIARNOS CON CABLEVISION PARA REF 44| 1205 gme——y ‘
12 citar a una reunion con cablevision 1d 8/12/95 h i
13 exponer las ventajas de la alianza 1d|  8/14/95 b . ;
14 establecer condiciones de |a sociedad 1d /1585 b ;
15 elaborar un convenio d 8/16/85 )
16 negociar las utilidades de ambas empresas 1d 8/19/95 b i
17 llegar a un acuerdo 1d{ e b ;
18 hacer un programa de reuniones con directiv ad|  &22ms [} .
19 revisar el contrato 2d 8725195 kb !
20 firmar el contrato 1d 8/28/95 —_ :
21 |INSTALAR ISTEMAS DE COMPUTO PARA AUT 3 8/12/95 :
22 seleccionar tipo de computadora Sd 812195
23 cotizar precios Sd 8/18/95 2
24 seleccionar un proveedor 3d 8724195 7 i
25 analizar e! sistema deseado 4d 8/28/95 7 '
26 entrevista con el proveador 1d 9/1/95 |
27 instalacion del sistema de computo 10d 9/2/95 7
28 aceptacion 1d 9/14/95 |
29 revisar el contrato 2d 9/15/95 8 :
30 firmar el contrato 1d 9/18/95 | |
3 funcionar e! sistema 1d 9/19/95 1 ;
Critical PZZ7Z77Z777) RolledUp &
Noncritical INEENNENEER Oelay —————
ng::c:“ms Progress cwsessssssess ~ Slack ]

Milestone @

Summary |ESE——




META 10 CONSOLIDAR ALIANZA ESTRATEGICA PARA INCREMENTAR LOS RECURSQS FINANCIEROS Y TECNOLOGICOS

AOSOCIARSE CON IBM
PARA OBTENER LA
T o4

invitar a una reunion con
sus directivos

2 [Zd

8/12/95 Ell4/95

ez s —

firmar el

analizar Jas clausulas del |}

i
contrato |

implementacion de [a

negociar Ia posicion de las
empresas

| d
||8/ 18/95 /21/95

8 Rd

6 d
{Is2295 26795 ‘Il

revision de la
implementacion de la

10 d
571755 72195

progamar fechas de

Paget . -




META 10 CONSOLIDAR ALIANZA ESTRATEGICA PARA INCREMENTAR LOS RECURSOS FINANCIEROS Y TECNOLOGICOS

ASOCIARNOS CON citar a una reunion con exponer las ventajas de la
ICABLEVISION PARA cablevision

T Trad 12 Ed i

8/12/55  [8/28/95 | PR 71295 ||

laborar un convenio

negociar las utilidades de
ambas empresas

hacer un programa de
reuniones con diréctivos

{I8722/95  [8r24/95 I

revisar ¢l contrato Il firmar el contrato II

2 pd i
| EEEEERN ECEE

Page 2




META 10 CONSOLIDAR ALIANZA ESTRATEGICA PARA INCREMENTAR LOS RECURSOS FINANCIEROS Y TECNOLOGICOS

INSTALAR ISTEMAS DE seleccionar tipo de cotizar precios seleccionar un proveedcr
; COMPUTO PARA computadora
; ] 3d 22 24
. 8/12/95 /19/95 8/12/95 P/l 7195 8/24/95 .
i
;
: |analizar el sistema entrevista con el instalacion del sistema de
i |deseado proveedor computo
: 5 d 26 Tid
8/28/95 /31/95 9/1/95 p/19s ] 97295 /13195
revisar el contrato wﬁrmar el contrato ﬂfuneionar el sistema
29 d | 30 Jid 31 —Jid
9/15/95 9/16/95 I 9/18/95 I‘)/ 18/95 9/19/95 —P/ 19/95

Page 3




META 10: CONSOLIDAR ALIANZA ESTRATEGICA PARA INCREMENTAR RECURSOS FINANCIEROS Y TECNOLOGICOS

August 1995
Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sst
1 2 3 4 5
8 9 10 1
T % T T T2 T
INSTALAR ISTEMAS DE COMPUTO PARA AU‘I’OMATIZAR PRESO 336 :
]Iexponer las ventajas d_} | stablecer condiciones. | ||

ASOCIARNOS CON CABLEVISION PARA REFORZAR LAINFRAESTRUCTURA14d____—_
invitar a una reunion con sus directivos.2d | | ] i

ASOCIARSE CON 1BM PARA OBTENER LA RED DE DATOS.'I“ —
e ——— e ———————————re o

200 ] 21° ] 22 23° Tae [ 25° T 26°
INSTALAR ISTEMAS DE COMPUTO PARA AUTOMATIZAR PROCES033d :
"
ASOCIARNOS CON CABLEVISION PARA REFORZAR LA INFRAESTRUCTURA 14d AR -
negociar la posicion de las empresas,3d "I analizar las clausulas del contrato,S5d |
ASOCIARSE CON I8BM PARA OBTENER LA RED DE DATOS,19d
27 [ 28* 29" [ 3o ] 31°
INSTALAR ISTEMAS DE COMPFUTO PARA AUTOMATIZAR PROCESO.33d_ B

[ firmar el contrato,1d |

ASOCIARNOS CON CABLEVISION PARA REFO...'

[implementaciondela .. }{{ firmar el contrato,2d ! [eggamar fechas de rel
ASOCIARSE CON IBM PARA OBTENER { A RED DE DATOS, 19d

n - an - T

SE IMPRIMEN 2 PAGs. DE §




META 10: CONSOLIDAR ALIANZA ESTRATEGICA PARA INCREMENTAR RECURSOS FINANCIEROS Y TECNOLOGICOS
September 1995

Sun Mon Tue Wed Thu Fri Sat

instalacion del sistema de computo.10d '
INSTALAR ISTEMAS DE COMPUTO PARA AUTOMATIZAR PROCESO0.33d H
- e e————

11 12 13 14 15 16

instalacion del sistema de computo,10d

INSTALAR ISTEMAS DE COMPUTO PARA AUTOMATIZAR PROCESO 33 _
Lo [__aceptacion.td___J[ revisar el contrato.2d 1
17. 18 19 20 21 22 23

INSTALAR ISTEMAS DE COMPUTO PARA AUTOMATIZAR PROCESO0.33d }
e ————————————— m—

[ firmar el contrato.1d ~ ) {[funcionar el sistema,1d §

24 25 26 27 28 29 0

SE IMPRIMEN 2 PAGs. DE 5§




VII.- CONCLUCIONES

Cualquier empresa como Telefonica, sin importar su tamafio, enfrenta dos problemas.
Primero,tiene recursos limitados. Para cualquier operacion se dispone de una cantidad limitada de
dinero, tiempo y personal capacitado. Segundp , puesto que la empresa tiene en general objetivos
multiples, es muy probable que enfrente serias dificultades para distribuir sus escasos recursos
entre la variedad de propositos alternativos que compiten por su utilizacion. Acoplar los
objetivos de una compaflia a sus recursos, es de por si una tarea muy dificil. Asegurar que los
objetivos sean cumplidos es una tarea aun mayor. Una actividad de planeacion estrategica

apropiada ayuda a realizar estas tareas,

Ademas de aplicar planeacion estrategica Telefonica debe de actualizar anualmente su plan
estrategico y planes operativos, hacer un benchmarking con la planeacion de actividades de
calidad total de otras empresas (France Telecom, Southwester Bell, Telmex, Alcate!l, Condutel)
para tener una mejora continua. Tambien tiene que hacer una revision anual de estructura

organizacional y de su efectividad atraves de un diagnostico por area.

Para sobrevivir en el mundo moderno de las telecomunicaciones se requiere un vigoroso
liderazgo, una intensa concentracion en los clientes y en sus necesidades y superiores disefio y
ejecucion de proceseos. La planeacion estrategica es uno de los instrumentos que otras compaiiias
como Telefonica deben de poseer y saber utilizar para adquirir aquellos requisitos previos del

exito.
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