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RESUMEN

El objetivo de este trabajo final de graduacion es proporcionar técnicas y
herramientas para la planificacion y control de las diferentes adquisiciones del
proyecto con el proposito de manejarlos de una forma eficiente y sencilla, bajo

el estandar que ofrece PMI.

Con la realizacion de la planificacion de la adquisicion se quiere estimar cuan
necesario es adquirir un servicio o producto de un proveedor, dimensionar los
posibles costos y tiempos que conllevaria efectuar dicha adquisicion. Asi como
también en base a la experiencia o a diferentes métricas poder realizar una mejor

seleccidn de proveedores que vayan acorde a las necesidades encontradas.

No obstante después de haber llevado adelante el proceso de seleccién de los
proveedores mas oOptimos para la adquisicion, se establece lineamientos o

estandares propios de la organizacion para realizar un comparativo entre los
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proveedores seleccionados, para con esto poder realizar la eleccion final del

Proveedor.

Una vez elegido el proveedor final, este debe garantizar que el producto o servicio
a entregar después de realizar la adquisicién es el acordado, siguiendo con los
estandares de calidad de la organizacion, mediante el contrato. Ademas que se el
equipo de proyecto debe realizar un debido seguimiento de la adquisicion con
diferentes herramientas como por ejemplo informes de desemperio. Esto se lo hace
también con el fin de anticipar cualquier eventualidad de retrasos en la entrega de

adquisicion o algun tipo de cambio que esta requiera.

Para dar por terminada una Adquisicion esta debe haber cumplido con lo requerido
en el contrato, asi como también con cualquier tipo de solicitud de cambio aprobada
por los interesados. El proceso de Cierre de Adquisicion va acompafado de la
aceptacion formal de lo entregado, por parte del Comprador, ademas de la

actualizacién de todos los documentos involucrados en la adquisicion desarrollada.

Por dltimo, en el quinto capitulo se presenta una aplicacion de los
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conocimientos relacionados a la gestion de adquisiciones a un proyecto real
facilitado por la empresa PlusProjects S.A, “SugarCRM para Marathon
Sports”, trata de un sistema CRM con la finalidad de retener y aumentar la

cartera de clientes de Marathon, aplicando el Marketing con el sistema.
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INTRODUCCION

Este documento se desarrollo con el objetivo de proporcionar al lector
un mejor punto de vista en un tema tan importante como el proceso de
gestion de adquisiciones, a través de un conjunto de mejores practicas,
para poder llevar a cabo las distintas actividades de una adquisicion en

un proyecto.

En su desarrollo se menciona el proceso de pre-eleccion, contratacion,
control y entrega de un producto o servicio, que brinda una persona o
entidad (proveedores), para la culminacién parcial o total de un
Proyecto. Estas adquisiciones se producen debido a que el equipo del
proyecto no conoce o no domina el entorno al cual se ha requerido la

intervencion de terceros.

No obstante se debe tener muy claro un punto crucial en la

administracion de proyectos, “no existen dos compafias exactamente



iguales”, por lo tanto no hay un enfoque Unico sobre las mejores
practicas en cada area de conocimiento, cada compafiia tiene sus
propias fortalezas y sus propias debilidades y la direccién tiene que
tomar decisiones sobre cual es la mejor estrategia para dirigir el
proyecto [1], en este caso en un tema especifico como la gestion de

adquisiciones.

Ademas se debe mencionar que la Gestion de Adquisiciones del
Proyecto se marcan cuatro procesos muy importantes como son:
Planificar las Adquisiciones, Efectuar las Adquisiciones, Administrar las

Adquisiciones y Cerrar las Adquisiciones.
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CAPITULO 1

1. PLANIFICAR LAS ADQUISICIONES

Un resumen breve y puntual de lo que trata este capitulo es que es un
proceso de documentar las adquisiciones de compra para el proyecto

e identificar como hacerlo junto con los posibles vendedores.

Planificar las adquisiciones ayuda a determinar si es necesario obtener
apoyo externo al equipo del proyecto, es decir realizar una adquisicion,

pero este capitulo también ayuda a determinar que adquirir, de qué



manera, que cantidad y cuando hacerlo, y asi como se ha mencionado
antes el proceso de gestionar las adquisiciones del proyecto también
incluye la evaluacion de los posibles vendedores, para lo cual estan las
herramientas y técnicas de como gestionar las adquisiciones [2] que se

veran en el siguiente capitulo.

Ya se ha descrito en parrafos anteriores que el proceso de gestionar
las adquisiciones opera de manera ciclica con las otras aéreas de
conocimiento, bueno pues los requisitos del cronograma del proyecto
elaborado en la fase de planificacion, también pueden influir de manera
considerable al planificar las adquisiciones, asi mismo las decisiones
de adquirir y llevar a cabo uno o varios contratos puede influir en el
cronograma del proyecto y mas aun en la linea base del presupuesto.
Este crucial paso de planificar las adquisiciones es otro gran proceso
estratégico de la administracion de proyectos, ya que en este paso se
incluyen los riesgos que conlleva la decision de hacer o comprar una

adquisicion.

Este primer capitulo se ha dividido los dos sub capitulos de la gestion
de adquisiciones, cada uno para realizar una mejor descripcion de los

procesos que conlleva el llevar a cabo un contrato.
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1.1.

Planificar las compras y adquisiciones

La planificacién de adquisiciones es esencial para una efectiva y
oportuna solicitud de ofertas, adjudicar contratos y entrega de los
bienes y servicios requeridos [3]. Pero para planificar una
adquisicion, primero hay que definir que necesidades, fases o
maodulos del proyecto necesitan que se realice una adquisicion de
productos o servicios fuera de la organizacion, cuando y como

hacerlo.

El cliente o empresa que desea realizar la adquisicion muchas
veces llega al punto de decisiones como desarrollar o comprar, y
si hay que comprar entonces a quien comprar y por ende cual es
el mejor producto o servicio a comprar, para estos tipos de
decisiones sirve mucho el juicio de expertos, es decir el
conocimiento de gerentes o administradores de proyectos en
temas como las adquisiciones fracasadas o exitosas hechas en
proyectos anteriores, de los cuales también hay documentacion
histérica como las lecciones aprendidas que pueden ayudar a

decidir en estas dudas.
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1.2.

19

El punto es que entre mas documentacion histérica de proyectos
anteriores y opiniones de expertos se tenga, sera mucho mas facil
despejar las dudas y definir el camino a seguir para gestionar,
efectuar, administrar y cerrar una adquisicion para el proyecto que

se requiera.

Después el siguiente paso serd la definicion de requisitos, que se
plasmaran en un documento que sera la base funcional del

contrato y servird como guia para el disefio de una solucion.

Planificar la contratacion

Planificar la contratacién consiste netamente en dos subprocesos
que si bien no son tan teodricos, se practican bastante para

planificar la contratacion:

PROCESO DE OFERTA J

PLANIFICAR LA

CONTRATACION

CRITERIOS DE
EVALUACION

DESARROLLO DE J

FIGURA 1.1 — Divisién del proceso de la planificacion de contrat acion

Fuente: INTECO — Guia préactica de gestion de adquisiciones



Planificar la contratacion consiste en preparar los documentos
qgue se necesiten para poder hacer un analisis de las respuestas
de los proveedores a los requerimientos de adquisiciones y

seleccionar los mejores.

1.2.1. Proceso de oferta

El proceso de oferta consiste en desarrollar los documentos
para comunicar las necesidades de la empresa que emite la
oferta a distintos proveedores sobre el producto o servicio a

contratar, para lograr esto existen cuatro formas distintas:

1.2.1.1. Solicitud de informacién

Una solicitud de informacién es sencillamente un
documento para recoger informacion por escrito
sobre las capacidades de los distintos proveedores y
al final poder compararlos para elegir el mejor (anexo

1).
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1.2.1.2.

1.2.1.3.

Solicitud de propuesta

Una solicitud de propuesta sirve para presentar una
invitacion a los proveedores, a menudo a través de
un proceso de licitaciobn, para presentar una
propuesta sobre el producto o servicio que se necesita,
Generalmente en solicitudes de propuestas se dan
contratos de grandes cantidades de dinero [4].

Este proceso aporta solidez a la decision de
contratacion y esta pensado para identificar riesgos y

beneficios con claridad (anexo 2).

Solicitud de presupuesto

Solicitud de presupuesto sirve para invitar a los
proveedores en un proceso de licitacion para presentar
ofertas en los productos o servicios que el proyecto

necesita (anexo 3).
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1.2.1.4.  Solicitud para ofertar

1.2.2.

Una solicitud para ofertar es practicamente lo mismo
gue una solicitud de presupuesto, una solicitud para
ofertar es una invitacion a los proveedores, a través
de un proceso de licitacion, para que presenten sus
propuestas sobre el producto o servicio requerido en el

proyecto.

La solicitud de presupuesto y la solicitud para ofertar se
centran en la fijacion de precios, y no en ideas o
conceptos, es por eso que son practicamente lo

mismo.

Desarrollo de criterios de evaluaciéon

Este paso se centra en responder una pregunta muy comun
al momento de planificar una adquisicion: ¢Como va a

decidir el equipo de proyecto entre las distintas opciones?

22



Para responder esta pregunta hay que establecer un marco
de evaluacion, es decir hay que basarse en factores
sumamente importantes para la empresa y el equipo de
proyecto, como por ejemplo el retorno de la inversion, el

costo de la solucion e incluso los riesgos.

También puede ser muy Util basarse en alguna estrategia de
negocio que puede ofrecer el proveedor, dando un valor
agregado al proyecto, finalmente después evaluar estos
puntos, se desarrollan los criterios de evaluacion de
producto como el tiempo, coste, permanencia del proveedor,
riesgo, fiabilidad, y los criterios de evaluacion del servicio

como responsabilidades (anexo 4).
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1.3.

EVALUACION DEL PROVEEDOR

Ltilice este tormulario para evaluar el rendimiento general de los proveedores con los que trabaja
actualmente o con los que planea trabajar. Incluya teda la informacidn asociada al mismo. Luege, aplique
un factor de fuerza, siendo 5 el més alto, & cada elemente evaluado. Totalice cada columna cuande
concluya la evaluacion. Sume las columnas para oblener un total. Compara el total con los lolales de

P d de caract £ il para medir el rendimiento del provesdor

Fecha | Preparado por |

Evaluacion N.* | Titulo. |
Praveedoriinformacién del proveedor

[MNOMERE DE SU COMPARMIA] Tipo de negocic

Direccion de la compafiia Forma juridica:

Ciudad: Estado: Telétono: Fa

Cddigo postal

Cantidad de empleados Cantidad de empleados en la casa central

Tamafno de la casa central Cantidad de lugares

Mombres de los vendedores. MNombres de aficiales clave

Evaluacion del proveedor 1 2 3 4 5

Funiualidad de las entregas

Calidad de partesfproductos/material al momento
de |a enfrega
Calidad general de pares/productes/matenal

Competitvidad en el precio

Calidad del servicio provisto

Compelltvidad Ge 155 [ermings y condiconss

Tasa de crédito

Candicién financiera general

Reputacion de la compania

Calidad del disefio en oh con g
especificaciones
Mivel de asistencia en investigacion v desarrollo

Experiencia del persanal de ventas

Mivel de experiencia del personal de sopora
lécnico
Totales de columna [ [

Total | |

FIGURA 1.2 — Desarrollo de criterios de evaluacion

Fuente: http://docs.biztree.com/es/templates/evaluacion-del-proveedor/3238/

Entradas, Herramientas y Salida

Esta claro que para iniciar el proceso de planificacion de
adquisiciones, se necesita ciertos documentos con los cuales se
empieza el trabajo de planificar, por ejemplo no se puede realizar
el proceso de oferta, sin tener antes un documento base del
alcance del proyecto, asi mismo en las herramientas aplicadas en

la planificacion de adquisiciones se necesita documentos base,
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por ejemplo para adjudicar un contrato, primero se tiene que tener
en cuenta los tiempos y coste del proyecto para definirlos en el
contrato, por lo tanto se clasificara todo el proceso de
planificacion de adquisiciones en 3 etapas, entradas,

herramientas y salidas.

1.3.1. Entradas

1.3.1.1. Linea base del alcance

La linea base del alcance si bien no tiene un formato
de documento propio, se puede definir muchas veces
con el documento del alcance, en el cual consta la
descripcion del alcance del producto o servicio,
criterios de aceptacion, entregables, exclusiones,
restricciones y supuestos del proyecto.

Linea base del alcance es un punto clave para el plan

de direccion del proyecto, y tiene 3 componentes:

El enunciado del alcance del proyecto: Que

contiene lo mencionado en el parrafo anterior, la

25



descripcion del alcance del producto o servicio,
criterios de aceptacion, entregables y restricciones del

proyecto.

Estructura de desglose de trabajo (EDT): Que
define cada entregable descrito en el documento del
alcance descomponiendo estos en otros mini
entregables hasta el nivel mas bajo denominados
paguetes de trabajo, sobre cada uno de estos
paguetes de trabajo, se puede encargar una misma
persona, pero si la tarea lo amerita se puede afiadir a
otra persona, dependiendo del nimero de personas
encargadas del paquete de trabajo, se puede estimar
el tiempo y el por ende el coste del paguete de trabajo,
esto es muy util para presentar al cliente en la reunién
“Kick-off” del proyecto, cuanto le costara cada paquete
de trabajo, los cuales en conjunto representan el

alcance del proyecto.
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IMPLEMENTACION
SUGAR ENTERPRISE
=

Levantamiento y
Documentacion de
Proceso

1E3)

dharmacon.net/unidades html/imagenes/archivos/EGPR 080 04.pdf

Instalacidn de
Sugary sus
Médulos
{on-Premise

FIGURA 1.3 - Estructura de desglose de trabajo (EDT)
Fuente: Project-Chart (EDT de CRM Marathon Sports)

ESPECIFICACION DE PAQUETES DE TRABAJO DEL WBS

DEFINR
RESPONS

Personalizacién
Modulos
SugarCRM

i

E3)

DESARROLLO
INTEGRACION
SISTEMA
TRANSACCIONAL >
SUGAR

I I I 1
Integracion Reportes Paso a ambiente Capacitacion Puesta en Marchay
Transaccional en de produccion Acompafamiento
Vista Cliente

T+

El diccionario del EDT: Que contiene una descripcion

detallada del trabajo y documentacion acerca de cada

componente del EDT necesario para producir los

entregables [5].

EL OBIETIVO DEL
SABILIDADES.

POT, DESCRIPCION DEL POT, DESCRIPCION DEL TRABAIO ¥ ASIGNACION DE

1. 1 iniciacién

Documento gue detalla: la definicion del proyecto,
definicion del producto, requerimiento de los

1.1.1 Project stakeholders, necesidades del negocio, finalidad y
Charter justificacion  del proyecto, cronograma de hitos,
organizaciones que intervienen, supuestos,

restricciones. riesgos, y oportunidades del proyecto.

Documento Que establece el trabajo gue debe
realizarse, y los producios entregables que deben
producirse.

1.1.2 Scope
Statement

1.2 Plan del
Proyecto

Documento formalmente aprobado que define como se sjecula, supervisa y
controla un proyecto. Puede ser resumido o detallado y estar compuesto
por uno o més planes de geslién subsidiarios y olros documentos de
planificacion. Contiene ©

WBS

DWBS.

Schedule.

Presupuesto.

Linea Base de Calidad.

Plan de Gestion de Calidad
Organizacion del Proyecto.

RAM.

Plan de Gestion de RR.HH

Plan de Gestién de Comunicaciones.
Plan de Respuesta a Riesgos
Plan de Gestion de Adquisiciones.

FASE 1: Gestién del Proyecto

1.3 Informe de
Estado del
Proyecto

Documento gue informaré el estado de avance de cada entregable del
proyecto (en cuanto a costos, liempos, alcance y calidad),
semanalmente se entregara un informe.

1.4 Reunitn de
Coordinacién
Semanal

Reunion de Coordinacion Semanal, del equipo de proyecto, en las
oficinas de Dharma, para informar el avance del proyecto, y presentar
los informes de la semana.

1.5 Cierre del
proyecto

Para el cierre del proyecto se realizard una reunidn con el equipo del
proyecto, donde el PM debera presentar los siguientes documentos:

- Informe de Performance del Proyecto.

- Lecciones Aprendidas del Proyecto.

- Métricas del Proyecto.

- Acta de Aceptacién del Proyecto.

- Archivo Final del Proyecto.

FIGURA 1.4 - EDT (Estructura de trabajo)

Fuente: http://www.e-
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1.3.1.2. Documentacion de requisitos

Es decir requisitos del producto y del proyecto, que
pueden ir desde los mas sencillos, hasta los mas
complejos y junto con esto los criterios de aceptacion,
adicionalmente a esto se pueden dar requisitos con
implicaciones contractuales, como por ejemplo la

salud, el desempeiio, etc. (anexo 5).

OBJETIVOS DEL NEGOCIO Y DEL PROYECTO! Derinif CON CLARIDAD LOS OSIETIVOS DEL NEGOCID ¥ DEL

PROYECTO PARA PERMITIR LAS TRAZABILIDAD DE ESTOS.

+  Cumplir los requerimientos establecidos por Constructores Asociados para el desarrollo del
Programa de Capacitacion de Gestion de Proyectos.
*  Concluir con el proyecto en el plazo solicitado por el cliente, y con el presupuesto sugerido.

REQUISITOS FUNCIONALES: DESCRISIR PROCESDS DEL NEGOCIO, INFORMACION, INTERACCION CON EL PRODUCTO,

ETL
F REQUERIMIENTOS
STAKEHOLDER OTORGADA POR EL
S ie Cobreo DEescrIPCION

Disefiar un Programa de Capacitacion en
Gestion de Proyectos, con base en el
estandar PMI. El cual se coordinara con el
personal de la OTCIT.
Organizar y coordinar la ejecucion del
Alto RE02 Programa de Capacitacion (logistica, lugar,
horarios v evaluaciones).
Realizar el dictado del contenido tedrico
ractico del Programa de Capacitacion, que
Muy alte RE03 geberé tener un:gminimo de Sg?'lorss Iecli?aas
Constructores i
A iados SA para 20 parficipantes. |
= Asesorar a los CITES en el uso del estandar
{Cliarita) Alto REO4 del PMI, a través de orientacion y trabajos
N -
Presentar 3 informes mensuales sobre los
avances del programa de capacitacion en el
estandar para la gestion de proyectos y uso
del MS Project.
Presentar un documento final que incluya
una memoria de las actividades realizadas,
resultados alcanzados y todo el material
elaborado durante la consultoria.
REQUISITOS NO FUNCIONALES: DESCRIBIR REQUISITOS TALES COMO NIVEL DE SERVICID, PERFORMANCE,
SEGURIDAD, ADECUACION, ETC.

Muy alto REO1

Alto REO5

Alto REO&

P REQUERIMIENTOS
ST, DER oT DA POR EL
< ki Cobreo DEescrIPCION

Cumplir con los acuerdos preser}tafjos en la
Dharma Consulting Alto REOT Elrl:ﬁl::sta respetando los requerimientos del

{ '] 5

L 7 —

{ Muy ato REOS El proyecto debe ser rentable y ejecutarse en

el tiempo previsto.

FIGURA 1.5 — Requisitos funcionales

Fuente: http://www.e-dharmacon.net/unidades _html/imagenes/archivos/EGPR 022 04.pdf




1.3.1.3.

1.3.1.4.

Acuerdos para trabajar en equipo

Estos acuerdos, son mas bien como una alianza
temporal conocidos también como consorcios o
corporaciones que duran mientras esté vigente el
proyecto, estos acuerdos estan definidos en un

documento legal.

Registros de riesgos

Este documento contiene todos los posibles riesgos
gue se pueden dar a lo largo del proyecto, la causa por
la que se pueden producir, el efecto que producen si
se dan estos riesgos, los entregables afectados, por
ejemplo la ida de recurso valioso para el proyecto
conlleva a la contratacion de otro ya sea temporal o
definitiva que tome las responsabilidades del recurso

antiguo.

De este documento se deriva otro muy importante que

es el documento de respuesta a riesgos, muy parecido
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al de registros de riesgos, pero en el de respuesta se
detalla el responsable del riesgo, las posibles

respuestas y el responsable de las respuestas (anexo

6).

Caodigo de Descripcion del riesgo ‘Causa raiz Trigger Entregables afectados ~ Estimacién de Objetivo Estimacion Probabilidad x Tipo de
riesgo probabilidad afectado de impacto Impacto riesgo
ROOL Mo tener los entregables Mo disponibilidad de Atraso en el - Madulos Alcance

de producto en las tiempo suficiente por cronograma. customizados Tiempo 04 0.1
fechas programadas. parte de los - Configuracion Costo
involucrados en el derolesy 07 calidad
proyecto (cliente)} permisos ‘ 0.1 Alto

TABLA 1 — Riesgo 1 (Entregables iniciales atrasados)

Fuente: Registros de riesgos de CRM Marathon Sports

1.3.1.5.  Acuerdos contractuales relacionados con lo s riesgos

Los acuerdos contractuales relacionados con los
riesgos pueden incluir acuerdos por seguros, garantias
y demas, que son preparados para asignar la
responsabilidad de cada parte ante riesgos

especificos.



1.3.1.6.

1.3.1.7.

Requisitos de recursos de la actividad

Estos requisitos contienen informacion sobre las
necesidades relacionadas a las tareas definidas del
proyecto por ejemplo con las personas, los equipos,

etc.

Si se trata de personas, estos requisitos estimados
tendran un efecto sobre la duracion de las actividades,
puesto que los recursos asignados a cada actividad y
la disponibilidad de los mismos influiran de manera
significativa en la duracion de la mayoria de las

actividades.

Cronograma del proyecto

El cronograma del proyecto que es como el alma del
mismo sobre el cual todo el trabajo gira, contiene
informacion sobre la duracibn de los procesos

requeridos y fechas relativas a los entregables, asi
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como también los recursos asignados a cada

actividad.

Si bien es verdad que la estimacion de costos y de las
actividades son procesos que se deben realizar
inicialmente con detalle y con documentacion dedicada
a cada proceso, cuando se utiliza una herramienta
como Microsoft Project para generar el cronograma del
proyecto, se puede acortar el trabajo, ya que Microsoft
Project abarca temas como:

» Costeo de las actividades por el tiempo y por el
namero de recursos designados a las
actividades.

 Coste de horas extras de trabajo por cada
recurso del proyecto.

» Definicion jerarquica de actividades.

» Asignacion de recursos a las actividades.

» Definicion de hitos.

» Definicion de linea base de alcance.

» Control de avance en las tareas (Anexo 7).
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1.3.1.8.

-/ Personalizacién Médulos SugarCRM
Creacion de usuarios
Configuracién de roles
Configuracion de permisos
Modificacion del modulo de Contactos
Workflows (logic hook)
Carga de Datos

“alidar la carga de datos

Estimaciones del costo de las actividades

Las estimaciones de costo de las actividades como se

lo menciond en el punto 1.3.1.7 es el costo que se

estima dependiendo del tiempo determinado para cada

tarea y del numero de recursos asignados a las

mismas, una buena estimacién de ambas dan un buen

costo por actividad.

Estas estimaciones de costo, una vez realizadas

pueden ser utilizadas para evaluar cuan razonables

son las ofertas

vendedores.

7% 11,10 dias
45% 5,5hrs
67% 3 hrs
50% 3hrs

0% 10 hrs
0% 47 hrs
0% 16 hrs

0% 4 hrs

realizadas por

mar 1710712
mar 17/0712
mié 18/07/12
jus 1800712
jus 1800712

vie 20007112
lun 30407112
mié 01/08M12

mié 01/08112 10
mie 180712

mig 180712 17
jue 19/0THZ 18
vie 2000712 19
lun 30/0712 20
mie 01/08M12 21
mie 01/0812 22

los potenciales

Jaime Haro]50%]

Wilmer Alcivar50%]

Jaime Haro[50%]

Jaime Haro[50%]

Wilmer Alcivar;Jaime Haro
Wilmer Alcivar;laime Haro[51

Wilmer Alcivar

FIGURA 1.6 — Estimacion de costo de las actividades

Fuente: Cronograma de actividades de CRM Marathon Sports
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1.3.1.9.

Linea base del desempefio de costos

Esta linea base proporciona informacion sobre el
presupuesto planificado y aprobado al inicio del

proyecto.

Se utiliza para medir y controlar que tan eficientemente
se utiliza el presupuesto en las tareas, es decir muestra
un costo actual que se compara en referencia al de la
linea base aprobado inicialmente, con este analisis se
pude obtener si se esta dentro del presupuesto inicial
0 No y si se esta dentro del presupuesto que tanto se
ha gastado del mismo lo cual también dice respecto a
las tareas que tanto se ha avanzado respecto a las

tareas en el tiempo.

Sin embargo, si no se define correctamente un tema
muy importante como los supuestos del proyecto, se
puede hacer una mala estimacion de la linea base de

costos es decir, malos supuestos, malos tiempos, por
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ende se puede sesgar el presupuesto inicial del

proyecto.

,/\
o | Falsos supuestos == mala
|5 ‘ estimacién de tiempo y
& costos

|

f

Tiempao

FIGURA 1.7 — Mala estimacidén de supuestos

Fuente: http://www.4shared.com/office/klwgwaH /12-pmp-procurement.html

1.3.1.10.

Factores ambientales de la empresa

Los factores ambientales tanto de la empresa que
contrata como la que provee, puede influir en las
adquisiciones que se realicen como por ejemplo:

Los proveedores, incluyendo el desempefio pasado o

Su reputacion.

Se puede dar el caso como por ejemplo el sponsor del

proyecto sea una persona sumamente estricta en
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1.3.1.11.

cuanto a fechas y calidad de los entregables, por lo
tanto si no se tiene se tendra que adquirir recursos
eficientes que aporten en las tareas, para esto es
posible que se recurra a una tercera empresa que

busque €S0S recursos.

Activos de los proceso de la organizacion

Este punto puede influir directamente en las

adquisiciones que se den en el proyecto.

La mayoria de las empresas en especial las publicas
cuentan con politicas formales de adquisicion y
organizaciones de compra, como por ejemplo en el
portal de compras publicas se dan licitacion de
proveedores o subasta inversa de proveedores a
diario, estos tipos de procesos conllevan una serie de
requerimientos de diferentes tipos descritos en lo que
se llaman pliegos del proyecto que sirven a los

proveedores para analizar las necesidades de la
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empresa que desea adquirir el producto o servicio y Si

califican o no al proceso de adquisicion.

Adicionalmente a los activos de los procesos de la
organizacion pueden sumarse la documentacion
histérica de proyectos anteriores y las lecciones
aprendidas de los mismos, que pueden ayudar a influir
en ciertos proveedores de buena reputacion, esto se

da especialmente en empresas privadas.

1.3.2. Herramientas

1.3.2.1.

Andlisis de hacer o comprar

Este andlisis es una técnica general de direccion que
se utiliza para determinar si un proceso del proyecto se
puede realizar con el mismo equipo de proyecto o debe
ser desarrollado por una empresa externa, muchas
veces la razon por la cual se encargan estos procesos

a empresas externas es por la aglomeraciéon de
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proyectos 0 procesos en poco tiempo y con poco
personal, pero el factor de presupuesto también puede
ser una razon por la cual se determine si se “hace o se

compra”.

Asi como las razones de comprar o hacer,
mencionadas en el parrafo anterior, existen 4
definiciones sumamente importantes en el proyecto, el
Alcance, la Descripcion del producto, la obtencion del
personal de adquisiciones y la evaluacion de las
condiciones del mercado que al final influyen mucho en
las decisiones de un administrador de proyecto sobre

hacer o comprar [6].

Definicion del alcance del proyecto.-  El alcance del
proyecto sirve como una entrada clave a las decisiones
de adquisicion, porque en el alcance del proyecto esta
defino el trabajo y solo el trabajo necesario para
completar el proyecto, en el alcance del proyecto

también se define las limitaciones y restricciones del
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mismo, saber estas limitaciones ayudan al
administrador de proyecto a determinar qué es lo que

se necesita comprar o hacer.

Descripcion del producto.- La descripcion del
producto define los detalles y los requerimientos para
gue el proyecto sea aceptado. Esta informacion
también sirve como una entrada clave para saber que
se necesita adquirir y que no. Cuando se trata con
vendedores para adquirir una porcién del proyecto, el
trabajo a ser adquirido por parte del vendedor, debe
soportar los requerimientos del proyecto del cliente.
Una estructura de trabajo (EDT) define el trabajo a ser
realizado en el proyecto, pero generalmente no define
la descripcion del producto como tal, sin embargo
cuando un proyecto entero es adquirido de un
vendedor, la EDT y la descripcion del producto se

transforma en la misma.
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Obtencién de los recursos de adquisiciones.- Muy
a menudo las empresas cuentan con recursos que se
encargan de todo el proceso de las adquisiciones,
incluyendo los contratos y la negociacion del proyecto,
pero si es que la empresa no contara con estos
recursos para el administrador de proyecto, es
obligacion del administrador de proyecto de proveer
estos recursos de administracion de adquisiciones
incluyendo las capacidades para negociar y para la
obtencion de una manera responsable de los
productos o servicios a un precio justo en el nombre de

la organizacion ejecutante.

Alcance del proyecto

Aquirir personal
adicional

Fecha limite de
entrega del

proyecto . )
< Tiempao necesario con el

personal actual

FIGURA 1.8 — Adquisicién de nuevo personal
Fuente: http://www.4shared.com/office/klwgwaH /12-pmp-procurement.html
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Evaluacién de las condiciones del mercado.- Parte
de la administracion de las adquisiciones es
determinar que fuentes estan disponibles para proveer
las necesidades del producto o del servicio para el

proyecto.

Razones para hacer Razones para comprar

Menos costo Menos costo

No se tiene o0 no existen los

Se tiene recursos necesarios
recursos necesarios

Control de trabajo Bajo volumen de trabajo
Control de propiedad intelectual Mas eficiente
Aprender nuevas habilidades Transferir riesgos

Enfocado en el core del trabajo del | Permite al PM enfocarse en otras

proyecto areas del proyecto

TABLA 2 — Razones de hacer o comprar

Fuente: http://www.euroi.ktu.It/lt/images/stories/Paskaitos/ch12.pdf
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1.3.2.2.

Juicio de expertos

Muchas veces se necesita el conocimiento de expertos
técnicos para evaluar estos procesos de planificacion,
incluso estos expertos también pueden ayudar en el
desarrollo de los criterios de evaluacion a los

vendedores.

La informacidn que se pueda generar en este proceso
puede ser obtenida dentro o fuera de la empresa para
lo cual se hace una contratacion como por ejemplo una
consultoria sobre las falencias, requerimientos y
efectos que pueda generar el producto o servicio a

adquirir.

En el caso de Marathon Sports se realizé6 una
consultoria de 6 meses en ambito del marketing
abarcando técnicas y sistemas para reconocer a los
clientes por decirlo asi “VIP”, los clientes en

crecimiento y los clientes que no representan
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1.3.2.3.

ganancias, y luego generar campafas de email

marketing en base a esta segmentacion de clientes.

Tipos de contrato

Antes de describir los tipos de contrato, se listara

algunas reglas generales que el PM debe saber:

Un contrato es un acuerdo formal entre el
comprador y el vendedor. Los contratos
pueden ser orales o escritos, aunque se prefiere
por escrito.

Los contratos deben establecer claramente
todos los requisitos para la aceptacion del
producto.

Cualquier cambio en el contrato debe ser
aprobado formalmente, controlado y
documentado.

Un contrato no se cumple hasta que todos los

requisitos del contrato se cumplan.
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* Los contratos se pueden utilizar como una
herramienta de mitigacion de riesgo, como en
transferir el riesgo.

* Los contratos de trabajo entre empleadores y
empleados privados se consignaran
necesariamente por escrito [7].

» Todos los contratos tienen algun nivel de riesgo,
dependiendo del tipo de contrato, el riesgo
puede ser transferido al vendedor.

* Si una estrategia de respuesta al riesgo es la
transferencia de los riesgos asociados con las
adquisiciones se consideran los riesgos
secundarios y deben pasar por el proceso de

gestion de riesgos.

Para que un contrato sea valido, debera:
» Contener una oferta
* Haya sido aceptado
* Tener un acuerdo de pago

* Tener un propodsito legal



» Ser ejecutado por una persona con capacidad y
autoridad

» Los términos y condiciones del contrato deben
definir las infracciones, derechos de autor,

derechos intelectuales y de fuerza mayor.

Esta claro que el riesgo entre el comprador y el
vendedor esta compartido en un contrato, por lo tanto

existen varios tipos de contratos como por ejemplo:

Los contratos de precio fijo, en estos tipos de contratos
siempre se establecen un precio fijo total para un
producto o servicio que se va a prestar, dentro de esta

categoria de contratos existen:

» Contratos de precio fijo cerrado.- Es el mas
comun y el mas usado en las compaiiias, dado
gue el precio de los bienes se fija al comienzo
sin sujeto a cambios salvo que se modifique el

alcance del proyecto
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* Los contratos de precio fijo mas honorarios
con incentivos.- En estos contratos hay cierta
flexibilidad ya que se permite desviaciones en el
desempefio con incentivos financieros respecto
al cumplimiento de los objetivos definidos

 Los contratos de precio fijjo con ajuste
econémico de precio.- [Estos contratos se
utiliza cuando el trabajo del vendedor lleva

afos, estos contratos son muy poco utilizados

También estan los contratos de costos reembolsables,
con estos contratos siempre hay flexibilidad ya que si
el vendedor incurriera en algun costo para completar
el trabajo, este costo se le es reembolsado por parte
del comprador, estos tipos de contrato son utilizados
cuando se necesita reorientar al vendedor si el alcance
del trabajo no puede definirse con precision y requiere
modificaciones o si es que el esfuerzo para cumplir los
objetivos implica riesgos elevados, en esta categoria

de contratos existen:
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Contrato de costo mas honorarios fijos.-

Este tipo de contrato se parece mucho al tipo de
contrato a precio fijo cerrado, con la diferencia
de que en un contrato de costo mas honorarios
fijos, al vendedor se le reembolsa todos los
costos autorizados para realizar el trabajo del
contrato si es que se tuviera que incurrir en
algun costo adicional, asi mismo el monto de los
honorarios solo puede cambiar si es que se

cambia el alcance del proyecto.

Contrato de costo mas honorarios con

incentivos.- Al igual que el tipo de contrato
anterior, al vendedor se le reembolsa los costos
autorizados para realizar el trabajo del contrato,
con la diferencia de que aqui se le da honorarios
con incentivos establecidos al inicio de la
planificacién, en este tipo de contrato si es que
los costos finales son inferiores o superiores a

los costos estimados en la fase de planificacion
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del proyecto, el vendedor y el comprador
comparten las desviaciones de costos de
acuerdo a una formula por ejemplo podria ser la
tipica regla del 80/20 por encima o debajo de los

costos.

Contrato de costo mas honorarios por

cumplimiento de objetivos.- Al vendedor se le
reembolsa todos los costos autorizados para
realizar el trabajo del proyecto, pero en este tipo
de contrato la mayor parte de los honorarios se
consigue solo en la satisfaccion de cierto criterio
de desempefio definido en el contrato, los
honorarios se establecen pro simple percepcion
de desempefio del vendedor por parte del
comprador y por lo general no esta sujeto de

apelacion.

También estan los contratos por tiempo y

materiales.- estos tipos de contrato son
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1.3.3. Salidas

1.3.3.1.

hibridos, entre el contrato de precio fijo y

reembolsable, muy poco utilizados.

Plan de gestion de adquisiciones

Este documento describe como se gestionara los
procesos de adquisicion, desde la elaboracion de los
documentos en la fase de planificacion de las
adquisiciones hasta el cierre del contrato, el plan de
gestion de adquisiciones puede incluir temas como por
ejemplo, procedimientos estandar a seguir para
efectuar las adquisiciones, formatos estandares de
manuales o contratos a utilizar, fechas de realizacion
de los contratos, coordinacion con los PM de otros
proyectos para los contratos, restricciones 'y
supuestos, riesgos y respuestas y las meétricas de

evaluacion a los proveedores.
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1.3.3.2.

1.3.3.3.

Este documento puede llegar a ser muy informal o muy
formal, depende del tipo de proyecto y de la empresa
gue adquiere el producto o servicio, en el caso de una
empresa publica puede llegar a ser muy formal (anexo

8).

Enunciado del trabajo relativo a la adquis  icion

Este documento se elabora a partir de la linea base del
alcance, y solo define la parte del alcance del proyecto
gue se incluira dentro del contrato en gestion, este tipo
de enunciado describe el articulo que se va a adquirir
con bastante detalle para saber si los futuros
vendedores tienen la capacidad de brindar el servicio
o producto, esto es lo que se menciond anteriormente

como los pliegos del proyecto.

Decisiones de hacer o comprar

Estas decisiones justifican de manera documentada

las conclusiones relativas al porque se decide que un
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producto o servicio se adquiera fuera del equipo de

direccion de proyecto o se desarrolle internamente.

estion de adquisiciones

Hacer o Comprar

Desarrollo de
producto o
senicio

Alcance del proyecto

\_‘

Solicitud de los proveedores

FIGURA 1.9 — Hacer o comprar

Fuente: http://www.4shared.com/office/klwgwaH /12-pmp-procurement.html

1.3.3.4. Documentos de la adquisicion

Los documentos de la adquisicion se utilizan para
obtener propuestas de los posibles y potenciales
vendedores, si es que la seleccion del vendedor se

basa en el precio se utiliza términos como licitacion,
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1.3.3.5.

oferta o0 cotizacion, mientras que si la seleccion del
vendedor se basa en otras consideraciones se utiliza

términos como propuesta.

El comprador organiza los documentos de la
adquisicion para facilitar la elaboracion de una
propuesta clara y precisa, asi como para evaluar las

posibles respuestas.

Estos documentos incluyen una descripcion de la
forma deseada de respuesta, del enunciado pertinente
del trabajo de la adquisicion y de cualquier disposicion

contractual requerida.

Criterios de seleccion de proveedores

Los criterios de seleccion de los proveedores se

desarrollan y se utilizan para evaluar a los vendedores.

Como se explicé anteriormente, el objetivo de estos

criterios es simple; responder a la pregunta ¢ COmo va
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a decidir el equipo de proyecto entre las distintas

opciones?

Los criterios de evaluacion generalmente manejan un

sistema de ponderacion.

El sistema de ponderacion lleva a cabo las
preferencias personales de la toma de decisiones en
la organizacién compradora, para asegurarse de que

se le otorga contrato al mejor vendedor.

Los pesos se asignan a las respuestas de las

propuestas y cada propuesta se le anota un puntaje.

Debido a que los pesos se determinan antes de revisar
las propuestas, el proceso de estd garantizado de
estar libre preferencias o favoritos. El vendedor con la

puntuacion mas alta se le adjudica el contrato.
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1.3.3.6.

Solicitudes de cambio

Las solicitudes de cambio se pueden dar al planificarse
las adquisiciones, por ejemplo se pueden detectar
problemas en el cronograma o la calidad del proyecto
o incluso en los costes del proyecto al realizar la
planificacion de adquisiciones, por lo que se emiten
solicitudes de cambio y junto con esto las posibles
acciones correctivas o preventivas o de reparacion de

defectos o de actualizacion.
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CAPITULO 2

EFECTUAR LAS ADQUISICIONES

Efectuar las adquisiciones es un conjunto de operaciones necesarias
para adquirir y entregar el producto o servicio necesarios para la
ejecucion del proyecto [8]. Este proceso es el que pone todo en
marcha, pues consiste en obtener respuesta de los vendedores,
seleccionar un vendedor y efectuar un contrato, el equipo de proyecto

recibira ofertas, propuestas y justo para estas ofertas y propuestas se



disefiaron los criterios de evaluacion en la etapa anterior a fin de

seleccionar uno o mas vendedores que estén aptos para el trabajo.

2.1.

Solicitar respuestas de los proveedores

En este punto se trata de obtener respuestas como ofertas y
propuestas de potenciales proveedores que encajen o cumplan
con los criterios de evaluacion para el proyecto y de los cuales se
tiene una lista [9], la mayor parte del esfuerzo de este proceso
esta del lado de estos potenciales proveedores, generalmente
este proceso no conlleva costos para el proveedor ni para el

adquiridor.

2.1.1.  Solicitud y gestion del proceso de oferta/re  spuestas

Para el proceso de solicitud de las ofertas de los potenciales
proveedores, se debe definir claramente la division de
responsabilidades en el proceso de la organizacion antes de

gestionar las ofertas, asi como deberia existir una sola

56



2.1.2.

persona que se encargue de las interacciones entre

proveedor — empresa adquiridora.

También es importante desarrollar el método de puntuacion
antes de tener las respuestas de los proveedores, en este
punto hay que saber priorizar los requisitos para facilitar la
evaluacion, y junto con esto desarrollar la hoja de costes

para la evaluacion de costes.

Hay un punto que siempre queda a decision del
administrador del proyecto, y es el informar sobre los
criterios de evaluacion a los proveedores, a veces los
proveedores quieren saber como se les va a evaluar, y mas
gue nada nunca se les debe revelar informacion innecesaria

0 competitiva a los proveedores.

Interaccién con los proveedores

Interactuar con los potenciales proveedores es

posiblemente el aspecto mas dificil de la gestibn de
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adquisiciones, por ello conviene tener en cuenta aspectos
como:
Interactuar con los potenciales proveedores es
posiblemente el aspecto mas dificil de la gestion de
adquisiciones, por ello conviene tener en cuenta aspectos
como:
» Establecer un tiempo para preguntas y comentarios
del proveedor tras la emision del documento de oferta
* Puede ser necesario aclarar ciertos temas en el
documento de oferta
» Definir un método de envié de la informacién revisada
de vuelta a los proveedores
* Mantener confidencialidad de los proveedores que
realizan preguntas
» Asegurarse de que los proveedores tienen suficiente
tiempo para desarrollar respuestas a la solicitud de
oferta
* Y por ultimo si es que se modifica la fecha plazo de

entrega de las respuestas, se debera enviar un
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2.2.

comunicado de forma inmediata a todos Ilos

proveedores.

Seleccion y gestion de los proveedores

Este proceso implica ya la recepcion de ofertas o propuestas de
los proveedores lo cual implica que justo aqui se aplican los

criterios de evaluacién para seleccionar un proveedor definitivo.

Por lo tanto una vez que los vendedores han presentado sus
propuestas, ofertas o cotizaciones (en funcion de lo que el
comprador solicita de ellos), sus documentos se examinan de
manera que el gerente de proyecto pueda seleccionar que
vendedor o vendedores son la mejor opcion para el trabajo del

proyecto.

En muchos casos, el precio puede ser el factor predominante para
la eleccion de un vendedor en particular, pero no siempre. Otros
factores ademas del precio también ser:

* El costo de un elemento puede no reflejar el verdadero

costo de la organizacion ejecutante si el articulo no se
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puede entregar en forma oportuna. Si un vendedor se
compromete a tener un producto en el sitio en una fecha
especificay deja de hacerlo, el proyecto puede retrasarse,
con un costo de la organizacion de miles 0 mas en
pérdidas.

» Las propuestas se pueden separar en dos categorias:
técnicas y comerciales. La categoria técnica se describe el
enfoque y la metodologia para completar el trabajo del
proyecto.

» La categoria comercial se adentra en el precio para
completar el trabajo del proyecto. La evaluacion toma en
consideracion las dos categorias con el fin de determinar

la mejor opcion para el proyecto.

Seleccion del vendedor o proveedor tiene tres entradas clave en
el proceso de toma de decisiones:

» Las propuestas, ofertas, y las citas proporcionadas por los

vendedores son insumos clave. Estos son los documentos

de la organizacion ejecutante, estos documentos se



evalian del lado del comprador para determinar qué
vendedor es el mejor proveedor para el proyecto.

Los criterios de evaluacion, tales como referencias,
muestras de trabajos anteriores, y las referencias se
consideran. Al aplicar los criterios de evaluacion, se
obtendrd la evidencia de la calidad, la profundidad y
experiencia de trabajo que el vendedor haya realizado en
el pasado y con suerte es capaz de realizar en el proyecto
actual. Los criterios de evaluacion se desarrollan en la
planificacion de la solicitud y aplicado en la seleccion del
proveedor.

Las politicas de organizacion. La organizacion ejecutora es
probable que tenga politicas y procedimientos de
adquisicion el director del proyecto se espera que siga en
lo que respecta a la seleccion del vendedor. Las politicas
de la organizacion deben ser conocidos antes de iniciar el
proceso de seleccidén de la fuente para evitar cualquier
discrepancia, los conflictos de interés, u otros
incumplimientos de las politicas, como por ejemplo esto se

puede conocer en una conferencia de licitadores.
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2.2.1. Aplicacion de criterios de evaluacion

La aplicacion de los criterios de evaluacion consiste en
aplicar siempre 4 puntos especificos

» Determinar participantes en la evaluacion

* Implementar un marco de evaluacion

» Evaluacion de respuestas

» Evaluacion de habilidades

2.2.1.1. Determinar participantes en la evaluacion

En este punto se determina quienes aplican para
cumplir con los requisitos del proyecto, segun las
respuestas al documento de oferta, y también quienes

ademas se ajusten al documento de costes.
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2.2.1.2.

2.2.1.3.

2.2.1.4.

Implementar el marco de evaluacion

En este proceso se realiza una reunién para el analisis
de las respuestas de quienes aplicaron para cumplir

con los requisitos del proyecto.

Evaluacion de las respuestas

La evaluacion de las respuestas puede hacerse a
través de matriz de evaluacién, hojas de calculo u

otras herramientas.

Evaluacion de las habilidades

La evaluacion de las habilidades puede realizarse a
través de visitas al proveedor, analizando el estado
financiero del mismo, hay que analizar el rendimiento
de la empresa incluso la calidad de productos que
provee. Las habilidades de los proveedores es clave
para determinar el producto o servicio mas competitivo

y que mejor satisfaga las necesidades de la empresa
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adquiridora. No esta demas aclarar la importancia de
determinar el nUmero adecuado de evaluadores, es
decir a mayor numero evaluadores mas exhaustivo
sera el proceso de evaluacién, sera mas lento con un

mayor reto y con mayor representacion.

CAPACIDAR

T%MF‘O ENEL
ERCADO

HABHLIDADES
DE
PROVEEDORES

RENDIMIENTO
PASADOQ

FACTORES

NANCJERDS

INTEGRIDAb HABILIDADES

FIGURA 2.1 — Habilidades de proveedores

Fuente: http://www.inteco.es/file/nnpNKZ2X tX80Y-S8r9Bmg




2.3.

2.2.2.

Gestion y seguimiento de proveedores

Para muchas compainias, la gestion de proveedores es una
parte compleja del proceso de adquisiciones. Sin embargo,
gracias a las nuevas tecnologias como las redes sociales, el
seguimiento de los proveedores se ha facilitado.

Para desarrollar buenas préacticas, las compafias deben
examinar primero las politicas actuales relacionadas con la
seleccion de proveedores y las estrategias de negociacion.
Se podrian considerar preguntas como las siguientes:
¢,Como se lleva a cabo el seguimiento del rendimiento de
los proveedores?, o alin mas importante, ¢ se realiza algun

tipo de seguimiento sobre los proveedores?

Entradas, Herramientas y Salidas

Bien, ya se ha visto todo lo que se debe de hacer para efectuar

las adquisiciones, ahora se describird que se necesita para llevar

a cabo todos estos procesos de efectuar las adquisiciones, al

igual que en la planificacion, en la ejecucion se necesitan

documentos bases para realizar estos procesos.
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2.3.1.Entradas

2.3.1.1.

2.3.1.2.

Plan para la direccidon del proyecto

El plan de gestion de adquisiciones es parte del plan
de gestion del proyecto, y se transforma en una
entrada al proceso de efectuar las adquisiciones, aqui
se mostrara como se gestiona al efectuar una

adquisicion hasta cerrar el contrato.

Documentos de la adquisicion

Los documentos de la adquisicion se utilizan para
obtener propuestas de los posibles y potenciales
vendedores, si es que la seleccion del vendedor se
basa en el precio se utiliza términos como licitacion,
oferta o cotizacion, mientras que si la seleccion del
vendedor se basa en otras consideraciones se utiliza

términos como propuesta.
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2.3.1.3.

El comprador organiza los documentos de la
adquisicion para facilitar la elaboracion de una
propuesta clara y precisa, asi como para evaluar las

posibles respuestas.

Estos documentos incluyen una descripcion de la
forma deseada de respuesta, del enunciado pertinente
del trabajo de la adquisicion y de cualquier disposicion

contractual requerida.

Criterios de seleccion de proveedores

Los criterios de seleccion de los proveedores se
desarrollan y se utilizan para evaluar a los vendedores.
Como se explico anteriormente, el objetivo de estos
criterios es simple; responder a la pregunta ¢ Como va
a decidir el equipo de proyecto entre las distintas

opciones?

Los criterios pueden basarse en el precio de compra,

pero también se pueden basar en comprension de la
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necesidad, costo capacidad técnica, riesgo, capacidad
financiera, desempefio pasado de los vendedores,

referencias, etc.

Possible Score 20 20 15 10 10 5 20 100
Value Experience | Certifications| Level IV | Security Staart Date Waste Price | Total Score
Engineers |Clearance Removal
ABC Constructions I5 20 7 10 10 5 12 74
Allen Builders 12 20 12 10 10 0 10 79
FRJ Construction 18 20 11 10 10 5 18 82
Howe & Who Construction 18 15 5 0 5 5 15 73
Martin & Martin 9 20 13 10 5 0 18 65
Ralph Engineers 15 8 8 0 10 5 17 73

FIGURA 2.2 — Criterios de seleccion

Fuente: http://www.4shared.com/office/klwgwaH /12-pmp-procurement.html

2.3.1.4. Lista de vendedores calificados

Este documento no es otra cosa que una lista con
todos los vendedores que califican para cumplir con los
requisitos del proyecto, por lo tanto las adquisiciones

solo seran dirigidas a estos vendedores.

Generalmente los vendedores que constan en la lista
de calificados, han tenido historia y experiencia con el

comprador, asi mismo hay otros factores para



2.3.1.5.

2.3.1.6.

determinar que vendedores califican como por
ejemplo: recursos (desarrolladores, etc.), asociaciones
comerciales, o incluso un factor muy comun “el costo”

por el que la mayoria de compradores se rigen.

Propuesta de los vendedores

Las propuestas de los vendedores sirven como un
paquete de informacion unificado para fines de

evaluacion a fin de seleccionar uno o mas vendedores.

Documentos del proyecto

De entre todos los documentos del proyecto, en el
proceso de la gestion de adquisiciones, se toma en
cuenta dos muy importantes como el registro de
riesgos relacionados a la adquisicion y los acuerdos

contractuales relacionados con el riesgo.
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2.3.1.7.

2.3.1.8.

Decisiones de hacer o comprar

Este andlisis es una técnica general de direccion que
se utiliza para determinar si un proceso del proyecto se
puede realizar con el mismo equipo de proyecto o debe
ser desarrollado por una empresa externa, muchas
veces la razon por la cual se encargan estos procesos
a empresas externas es por la aglomeracién de
proyectos 0 procesos en poco tiempo y con poco
personal, pero el factor de presupuesto también puede
ser una razon por la cual se determine si se “hace o se

compra”.

Decisiones Acuerdos para trabajar en Equip 0

El objetivo de este paso es elaborar un documento de
manera conjunta con el comprador (asumiendo que
usted es el vendedor o proveedor) que contenga el
enunciado de todo el trabajo relativo a adquisiciones
gue cumpla con los requisitos del proyecto, para luego

negociar un contrato final que debera ser adjudicado.
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2.3.1.9.

Activos de los procesos de la organizacion

La lista de potenciales vendedores que califican para
cumplir los requisitos del proyecto es un activo de los
procesos de la organizacion que puede influir al
momento de efectuar las adquisiciones, pero un factor
mucho mas importante que puede influir en la toma de
decisiones al efectuar las adquisiciones son las
experiencias pasadas o lecciones aprendidas con los

vendedores (ustedes) tanto positivas como negativas.

2.3.2. Herramientas

2.3.2.1.

Conferencia de licitadores

La conferencia de licitadores o conferencia de
contratistas (proveedores), son reuniones que llevan a
cabo con todos los potenciales vendedores o
proveedores antes de la presentacion de ofertas o
propuestas, el objetivo de estas reuniones es para

asegurarse de que todos los potenciales vendedores
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2.3.2.2.

comprenda el por qué la necesidad de adquisicion, en
este punto es primordial que los vendedores hagan
todas las preguntas necesarias al comprador para
aclarar los mas minimos detalles de los requerimientos
del proyecto, y asi efectuar una propuesta adecuada
para el comprador es una buena préactica el asegurarse
de que todos los potenciales vendedores escuchen las
preguntas de los demas vendedores, asi como la

respuesta por parte del comprador.

Técnica de evaluacion de propuestas

En casos en el cual el proceso de adquisicion sea
complejo y se base en las respuestas de los
vendedores a criterios de ponderacion definidos en la
etapa de planificacion, se elaborara un proceso formal

para revisar las evaluaciones.

Segun sean las normas de la empresa compradora, la

seleccion la hara el comité de evaluacion, y la
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2.3.2.3.

2.3.2.4.

aprobacion la haré la direccion, luego se llevara a cabo

el contrato.

Estimaciones independientes

En ocasiones la empresa compradora puede elegir
entre hacer sus propias estimaciones de costos o
contratar los servicios de un estimador profesional
externo para casos en los que son muchos elementos
a adquirir, esto se lo hace con la finalidad de comparar
las respuestas propuestas por los vendedores, en el
caso de que existieran diferencias significativas en las
estimaciones, es muy probable que el enunciado de
trabajo fue deficiente o los vendedores no lo

interpretaron bien.

Juicio de expertos

Muchas veces se necesita el conocimiento de expertos

técnicos para evaluar estos procesos de planificacion,
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2.3.2.5.

2.3.2.6.

incluso estos expertos también pueden ayudar en el
desarrollo de los criterios de evaluacion a los

vendedores.

Publicidad

Una herramienta muy poderosa para difundir la oferta
de la necesidad de adquisicion es la publicidad, esto
incluso ayudaria a ampliar la lista de vendedores
potenciales que cumplen con los requisitos para el

proyecto.

Blusqueda en internet

Este proceso es muy parecido a la publicidad, pero el
internet ejerce una influencia mucho mayor en las
adquisiciones del proyecto, muchos componentes
pueden estar a la venta en internet, y facilitarian el
proceso de efectuar las adquisiciones, pero las

adquisiciones complejas y de riesgo requieren un
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2.3.2.7.

2.3.3. Salidas

2.3.3.1.

monitoreo de cerca, en esos casos el internet no es

atil.

Negociacion de adquisiciones

Este proceso debe llevarse a cabo antes de firmar el
contrato, con la finalidad de aclarar requisitos y otros
términos relativos a la compra y asi llegar a un acuerdo
mutuo, los temas cubiertos aqui abarcan temas como
responsabilidades, la autoridad de efectuar cambios, el
financiamiento del contrato, enfoques técnicos,

cronograma final, pagos y precio.

Vendedores Seleccionados

Los vendedores seleccionados no es mas que un
documento en el cual constan todos los potenciales

vendedores los cuales califican para cumplir los
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2.3.3.2.

requisitos del proyecto en base al resultado de la
evaluacion de la oferta o propuesta, en el caso de
adquisiciones complejas de alto riesgo y valor,
requiere por lo general la aprobacién del alto mando

de la empresa compradora antes de la adjudicacion.

Adjudicacioén del contrato

A cada uno de estos vendedores seleccionados se le
adjudicara un contrato preliminar que se convertira en
contrato real cuando se realice la adjudicacion, pero de
lo que trata este punto de adjudicar un contrato es
sobre que trata el contrato y del contenido del mismo,
un contrato puede ser simple o complejo, depende de
la complejidad de la adquisicién, independientemente
de la complejidad, el contrato es un documento legal
gue compromete a ambas partes a cumplir con lo
especificado, al vendedor por ejemplo proporcionar el
producto o servicio y al comprador a retribuir al

vendedor.
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2.3.3.3.

2.3.3.4.

Calendarios de recursos

El calendario de recursos es un documento (puede ser
un project), en el que consta la cantidad de recursos
contratados y las fechas en las que estan disponibles

0 no.

Solicitudes de cambio

Esta muy claro que este proceso de adquisiciones, al
adjudicar contratos genera cambios al plan de
direccion del proyecto, sus planes subsidiarios y otros
aspectos como el tiempo del cronograma, estos
aspectos que pueden cambiar, son evaluados en el
proceso de integracién de cambios el cual se encarga
de revisar todas las solicitudes de cambio, aprobar y
entregar los cambios en los entregables, procesos de
la organizacion, documentos del proyecto y en el plan

para la direccion del proyecto.
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2.3.3.5.

2.3.3.6.

Actualizaciones al plan de direccion del p  royecto

Una vez que las solicitudes de cambio pasen por el
proceso de integracion de cambios, algunos
documentos cambiaran por ende cambiara el
documento del plan de direccion del proyecto, por
ejemplo si se adjudica uno o mas contratos, debera
cambiar la linea base de costos, la linea base del

cronograma, el plan de gestion de adquisiciones

Actualizacion a los documentos del proyect o

Como se nombré en el punto anterior, al adjudicar un
contrato, cambian algunos documentos como la linea
base de costos, la linea base del cronograma, el plan
de gestion de adquisiciones y otros mas como por
ejemplo la documentacion de requisitos, el registro de

riesgos asociados a la adquisicion.
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CAPITULO 3

Administrar las Adquisiciones

En este capitulo se trata de supervisar, gestionar y controlar las
Adquisiciones antes efectuadas, para asi poder medir el desempefio
de los contratados, segun métricas estandares o desarrolladas por el
equipo del proyecto, para asi poder tomar decisiones con anticipacion
y con esto que no se vea afectada la planeacion inicial del Proyecto.
Para una buena administracion de Adquisiciones se debe tener en

cuenta el contrato, ya que en este documento estan los términos,



clausulas y acuerdos obtenidos de parte del vendedor como del

comprador.

En esta etapa es muy importante la evaluacion que se le hace al
proveedor, para poder revisar asi si sus metas propuestas se estan
cumpliendo, o si se cumpliran al tiempo establecido. Con este paso se

garantizas el eficaz y eficiente desempefio del proveedor.

El equipo del proyecto debe tener en cuenta los términos legales del
contrato efectuado con el proveedor, ya que esto puede repercudir en
problemas juridicos entre el comprador y el proveedor de la

Adquisicion.

La administracion de las adquisiciones va también al campo financiero,
ya que se debe establecer fechas donde se les pagara a los
contratados, cumplir con esos compromisos. Cada compromiso
contractual que se tenga con el proveedor debe regirse al Cdadigo

Laboral del Pais.
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En la administracion de Adquisiciones se procede a administrar la
relacion con el proveedor contratado. El administrador del proyecto
deberd trabajar basicamente dia a dia con el representante o

encargado del proveedor.

En si la Administracion de Adquisiciones es el proceso de gestion de
la relacidon con la empresa contratada. El director del proyecto trabajara

en el dia a dia con el administrador de la cuenta del vendedor. [9]

Es funcién del administrador del contrato establecer un sistema que
evalle el logro de los objetivos, mediante el cual pueda obtenerse
informacion sobre su estado. Esto con el fin de tomar oportunamente
acciones correctivas o para informar a las autoridades de la entidad

sobre el desarrollo del proyecto. [10]

En resumen la administracion de adquisiciones es la etapa en la que

se verifica que el desarrollo del proyecto esta en linea con el Plan de
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Proyecto generado en la etapa de Planificacion. Si existen diferencias

se gestionan mediante: [11]

* Acciones correctivas

e Cambios
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FIGURA 3.1 — Administracion de Adquisiciones

http://cmaps.cmappers.net/rid=1HY5M5904-H2QFKM-H8L/12.3%20Administrar%20las%20Adguisiciones.cmap




3.1. Administrar las Adquisiciones: Entradas

3.1.1.

3.1.2.

Documentos de la Adquisiciéon

Estad conformado por diversos elementos, dependiendo de
la entidad compradora o de muchas veces de la Proveedora.
Estos elementos pueden ser: contratos de adquisicion,
enunciados de trabajo, actas o cualquier tipo de documento
gue sea de soporte legal o juridico, para que las partes
puedan respaldarse si es que llegase a ocurrir un
incumplimiento con lo previamente establecido. Pero
también sirve al Jefe de Proyecto para hacer un seguimiento
mas eficaz a la entidad proveedora de productos o servicios,
para con estos documentos de respaldo poder fijar si se esta

cumpliendo con lo acordado.

Plan para la Direccion del Proyecto

Se debe de tomar en cuenta este documento, ya que el
proyecto inicial se rige bajo unas métricas, normas o
parametros que deben de ser aplicadas a las adquisiciones,

es decir al trabajo que realiza nuestro proveedor. Este
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3.1.3.

documento servird de referencia en todo el proceso donde

se aplican las adquisiciones hasta el cierre de la misma.

Contrato

Este documento es el mas importante de todo el proceso de
adquisiciones, se diferencia del contrato de un miembro del
equipo de proyecto, ya que aqui se ve relacionadas
entidades, empresas u organizaciones, como también
puede ser a una persona especifica. Se debe tomar en
cuenta el Codigo Laboral actual, ya que aqui debemos de
contemplar si es que el proveedor serd una empresa, si se
le debe pagar por recursos, plazos, metas o cualquier otro

indicador, que debe estar especificado en la constitucion.

En este documento se especifica el alcance a que se
compromete el proveedor, con sus plazos y entregables.
Siendo asi el documento mas contundente para medir el
desempefio y poder aplicar las diversas clausulas de

ampliacion de tiempo, costos o cualquier tipo de multas.
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3.1.4.

3.1.5.

Informes de Desempeiio

Esta documentacion puede ser elaborada con una plantilla
previamente acordada por las partes, ya que servird para
medir el desempefio del proveedor con respecto al trabajo
acordado para realizarlo. Aqui pueden adjuntarse los
entregables de la adquisicion, asi como los hitos acordados

anteriormente en el contrato.

En este documento estara presentes los entregables, con
diversas métricas de evaluacion, para asi poder medir el

grado de satisfaccion del contratista.

Este informe sera supervisado por el Jefe de Proyecto.

Solicitudes de Cambio Aprobadas

Este documento se presenta cuando en el desarrollo de la
adquisicion se debe realizar un cambio, ya sea que el

cambio lo requiera el contratista o el proveedor. Aqui se
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especifica que modificaciones se realizaran en el contrato, y

gue condiciones cumplira.

Se especifica también que trabajos se realizaran, cuanto le
va a costar al proyecto, si se necesita mas mano de obra.
Todos los cambios a realizarse se deben presentar para su
respectiva aprobacion o negociacion, para asi que se

puedan poner en ejecucion.

3.2. Administrar las Adquisiciones: Herramientas y Técnicas

3.2.1.

Sistema de Control de Cambios del Contrato

Aqui se procede a elaborar un esquema o plantilla, por parte
del Equipo del Proyecto, para que por medio de este, la
adquisicion pueda ser modificada. Este es un procedimiento
por el cual cada solicitud de cambio ya sea de tiempos,

recursos o actividades debe pasar.

Para realizar un cambio en el contrato se debe identificar el

motivo por el cual se requiere hacer el cambio. Ya sean
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cambios en los requisitos, de alcance, mejoras 0 cambios
por detecciones de problemas o defectos. Estos cambios
pueden ser pequefios que no afectan a los tiempos del
proyecto, pero aun asi deben ser monitoreados vy

controlados por el jefe del proyecto.

Todo el proceso de cambio del contrato comienza con la
solicitud de cambio, en este documento se especifica el
motivo del cambio, el o los responsables, que areas del
proyecto se veran afectadas, una descripcion detallada del
cambio, alternativas a la solicitud, tiempos, recursos, etc. En
la siguiente imagen se muestra un formato modelo para la

solicitud de cambio.
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FIGURA 3.2 — Formato de Solicitud de Cambio

Fuente: http://proyectopspcob.files.wordpress.com/2008/03/formato-solicitud-

cambios.pdf




Esta solicitud realizada por un miembro del equipo del
proyecto o por un proveedor, debe ser evaluada por un
comité para cambios previamente establecido. Esta solicitud
de cambio es analizada para establecer el impacto que

tendra en el desemperio del proyecto.

En la siguiente grafica se muestra un formato para la

revision de la solicitud de cambio.
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FIGURA 3.3 - Formato para Revision de Solicitud de Cambio
Fuente: http://proyectopspcob.files.wordpress.com/2008/03/formato-solicitud-cambios.pdf




Este andlisis tiene una persona responsable, un desglose
del impacto, donde se pone todo lo analizado y concluido
por el comité, algo muy importante es llenar el Andlisis
preliminar del impacto en la programacion y el costo, ya que
esto es el peso que derivar4 en que se apruebe o no la
solicitud de cambio del contrato.

Toda peticion de cambio se envia a un Comité de Control de

Cambios. [12]

Este analisis hecho por el comité de revision de cambios
debe tener sus respectivas justificaciones del porque se
aprueba, rechaza o pospone el cambio solicitado, asi como
también debe de tener sus debidas recomendaciones y

prioridades.

Inmediatamente el Comité tomo una decision este debe de
comunicarlo a los interesados del proyecto, para que estos
puedan proceder con el cambio si este fue aprobado o tomar
las respectivas recomendaciones hechas. Este proceso de

comunicacion de la decision tomada por el comité debe
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estar debidamente documentada y firmada por el

responsable del comite.

Si la solicitud de cambio es rechazada, el proceso llega a su
fin con la comunicacion a los interesados del resultado, los
motivos del rechazo, recomendaciones y observaciones del

proceso.

Pero si la solicitud de cambio es aprobada se debe tomar en
cuenta lo siguiente:

* Recomendaciones realizadas por el comité.

* Modificaciones realizadas al cambio inicial.

» Condiciones del cambio.

» Clausulas de recision del nuevo contrato.

* Modificacion de la linea de base.

Después de estos pasos se puede seguir con la

planificacion de los cambios aprobados.
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3.2.2.

Revision del Desempefio de las Adquisiciones

El propdsito de esta seccion es establecer diferentes
métodos o acciones del equipo del proyecto y el
departamento de contratos tomaran para garantizar que los
proveedores seleccionados proporcionen todos los
productos o servicios acordados y que los niveles

adecuados de calidad se mantengan. [13]

Es una revision planificada de las Adquisiciones, tanto de
las metas cumplidas por el proveedor como también de su
desempefio, calidad, eficiencia y eficacia en desempefiar
sus actividades que le permitan completar sus compromisos
con el Contratista. Cada proveedor de adquisiciones debe
de llevar su propia documentacion con sus plazos, metas,
entregables, los cuales pueden ser revisados en esta etapa
en conjunto con el Contratista, para asi poder garantizar el

buen desempefio del Proveedor.

La revision del Desempefio de las Adquisiciones es Uutil

también para poder tener en cuenta si es que se esta
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3.2.3.

incumpliendo con el contrato originalmente acordado, ya
gue en este Ultimo se fijaron fechas y entregables, asi que
es un buen método de comparacion para asi poder medir el
desempefio realizado por la entidad que provee el producto

0 servicio solicitado.

Inspecciones y Auditorias

Por lo general estas Inspecciones y Auditorias estan
previamente acordadas por las dos partes, y esto se refleja
en el contrato de adquisicion. Estas inspecciones y
auditorias se realizan cuando las adquisiciones estan siendo
ejecutadas, con el fin de poder garantizar el desempefio del
proveedor y la satisfaccion del contratista con su labor.
Estas inspecciones son llevadas a cabo por personas
externas al proyecto, pero si se da el caso de que las partes
se ponen de acuerdo, puede que los inspectores o auditores

sean miembros actuales del proyecto.

94



3.2.4.

Informes de Desempeiio

Con los informes de desemperio se puede medir el grado de
eficiencia y eficacia que un proveedor esté desarrollando su
trabajo en el proyecto, tanto como sus objetivos planteados
y su cumplimiento con ellos. Estos informes son
desarrollados por el mismo proveedor y debe de entregarse
periddicamente al Jefe de Proyectos, para que asi este
pueda evaluar el desenvolvimiento de estos. La fecha de
entrega de los informes puede estar especificada en el
contrato de Adquisicion, ya que debe de cumplirse en los

plazos acordados.

Los informes de Desempefio van de la mano con el
compromiso que adquiere los proveedores con el vendedor
de asegurar que su sistema de calidad satisface las

indicaciones descritas en los informes.

Si es que llegase a existir un cambio en el formato
establecido del Informe de Desempefio, este debe ser

comunicado, justificado y aceptado por las dos partes.
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Muchas organizaciones cuentan ya con un elaborado plan
de Informes de Desempefio para sus proveedores de
productos o servicios, en este caso se deberé llegar a un
acuerdo con la parte contratada, para que estos se
comprometan a cumplir con esta norma anteriormente
establecida, realizando claramente sus recomendaciones
del documento a entregar, si es que existiese algun

comentario o sugerencia de este.

En el informe de desempefio del proveedor es importante

fijar la responsabilidad que adquiere la direccion de la

adquisicién en lo siguiente:

» Sistema de calidad documentado

Los proveedores de las adquisiciones dispondran de
un Manual de Calidad, donde se especifica cada
aspecto del sistema de gestion de calidad, donde se
incluye objetivos y compromiso de mejora. El
proveedor se compromete a realizar una exhaustiva

documentacion  acerca de los  procesos,
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procedimientos e instrucciones de trabajo

involucradas en las adquisiciones.

Responsabilidad de la direccion

El proveedor de la adquisicion debe definir las
responsabilidades que el adquiere con esta actividad,
Su gestion y administracion. También se debe tener
un documento claro donde consten todos los
involucrados en tomar decisiones con respecto a la
calidad desempefiada por la entidad proveedora y si
existiese un cambio en el documento mencionado,
deberd ser notificado inmediatamente a los

compradores de la adquisicion.

Auditorias internas

Esta parte desempafia un papel fundamental en el
proceso de la calidad de la adquisicion, es por este
motivo que se deben realizar auditorias internas de
forma regular en todo el proceso de la adquisicién

para que esto ayude a un buen andlisis y asi se
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pueda tomar decisiones con respecto a mejoras

continuas en la adquisicion.

Formacién y cursos

El proveedor de la adquisicion deberd realizar un
programa de capacitacion a todos sus empleados
involucrados, si es que es requerido para la actividad,
esto se lo realiza con el motivo de asegurar un nivel
de calidad oOptimo para el proyecto en desarrollo,
establecidos por las dos partes o por normas

externas al proyecto.

Requisitos legales y de los clientes

El informe de desempefio debe tener en cuenta cada
parametro o estandar de calidad amparado en la ley,
como por ejemplo licenciamiento, fecha de caducidad
u otros, ademas de disponer los medios necesarios
para cumplir los requisitos acordados en la
adquisicién, con la finalidad de llegar a una

satisfaccion plena del comprador.
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3.2.5.

3.2.6.

Sistemas de Pago

Los pagos que se realizan al proveedor de las adquisiciones
son ejecutados siguiendo rigidamente los establecido con
anticipacion en reuniones previas, donde quedo estipulado
los pasos a seguir para cancelar los servicios prestados en
un contrato. Los pagos pueden ser ejecutados de diversas
maneras, con previo acuerdo de las partes. Pueden
realizarse periédicamente (quincena, mensual, trimestral,
etc.), por entregables (hitos, documentos, producto o

servicio), o por otra variable acordada.

Los pagos deben estar debidamente documentados, con
copia a cada una de las partes, ademas que deben estar
debidamente archivados, para estar preparados para

cualquier tipo de auditorias.

Administracion de Reclamaciones

Las reclamaciones o conflictos se generan cuando las

partes (comprador y vendedor) no se ponen de acuerdo en
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3.2.7.

algun tipo de modificacion, ya sea de tiempos, recursos,
metas, acciones o cualquier otra indole que afecte el
proyecto. Cada reclamacion debe ser debidamente
documentada, para este proceso de documentacion lo
recomendable es seguir una plantilla, para el cual todas las
reclamaciones deben llenarse, para asi poder tener un buen
control de estas circunstancias, poder gestionarlas y poder

llegar a un término de conformidad.

Puede ser que las partes nunca lleguen a un acuerdo con
respecto a estas reclamaciones, se debe seguir el debido
proceso acordado anteriormente, el cual deberd ser
aceptado por las partes. Aunque el mejor método de
resolver y acordar estas reclamaciones es la resolucion por

medio de la negociacién de las partes.

Sistema de Gestion de Registros

Este sistema es de importancia fundamental, no solo para el

Director del proyecto, sino también del Patrocinador, ya que
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es el proceso en el cual se gestiona o monitorea toda la
documentacion realizada por las adquisiciones, donde se
incluye el contrato, los requerimientos, clausulas, hitos, etc.
Lo recomendable es automatizar esta Gestion de Registros,
para asi poder ser Util para toda la informacién del proyecto
y con esto poder tomar decisiones, realizar busquedas,
como también tener un respaldo mas robusto de toda la

informacion generada por las adquisiciones.

Esta data debe contar con su respectivo respaldo, ya que
puede ser usada para asuntos legales, contractuales o para
cualquier tipo de monitoreo que se deba hacer a la

adquisicion.

3.3. Administrar las Adquisiciones: Salidas

3.3.1. Documentacion de la Adquisicion

La documentacion de la adquisicion es el mismo documento
que se registré al inicio de este capitulo, pero con las

modificaciones de cambios efectuados o0 rechazados,



3.3.2.

cronogramas planificados, informes elaborados por el
proveedor, documentos de los resultados de las auditorias,
modificaciones realizadas a los costos 0 recursos,

reclamaciones realizadas a cualquiera de las dos partes.

Esta documentacion también involucra todos los correos
gue han usado como comunicacion ambas partes, asi como
cualquier documento técnico acerca de la adquisicion en
desarrollo, como los entregables, los informes, las actas o
cualquier otro documento que haya sido utilizado para la
adquisicion. Es muy importante incluir en esta parte todos
los pagos realizados, con su respectiva documentacion
respaldada y firmada, como también documentos

financieros como garantias, facturas, registros, etc.

Actualizaciones a los Activos de los Proceso sdela

Organizacién

Debido a que en el transcurso de la adquisicion se han
realizado modificaciones ya sea de costos, tiempos o datos,

en esta etapa es preciso actualizar ciertos procesos de la
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organizacion en si. Estos activos se refieren a procesos que
involucran a las organizaciones o personas involucradas en
el proyecto y debe ser correctamente actualizada ya que

influye directamente al éxito del proyecto.

Dichos activos de procesos comprenden politicas,
lineamientos, planes que se desarrollaron en el proyecto ya
sean estos formales o informales. Es preciso indicar que
también se debe actualizar activos de procesos como las
lecciones aprendidas, informacion historica y bases de
conocimiento con las que cuenta el equipo del proyecto

involucrado y/o la organizacion.

No obstante también se pueden incluir como dichos activos
de procesos los cronogramas completados, datos sobre el

valor ganado en el proyecto asi como datos sobre riesgos.

La actualizacion de los activos de los Procesos de la

organizacion tiene como fin proporcionar una guia o criterios
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para asi poder adaptar dichos procesos a las necesidades
especificas del proyecto, asi como también de un futuro

proyecto.

Sin embargo dadas las recomendaciones efectuadas por el
PMBook, los activos de los procesos de la organizacion que

pueden actualizarse tenemos:

o Correspondencia.
o Cronogramas y solicitudes de pago.
o Documentacion sobre la evaluacién del

desempefio del vendedor

3.3.3. Solicitudes de Cambio

En el transcurso en que se lleva a cabo las adquisiciones,
desde cuando se efectian se platean ciertos parametros
fijados en el contrato, como la linea base de los costos y del

tiempo, asi como los recursos a utilizarse y cronogramas.



En este proceso donde se desarrolla la adquisicion pactada
por la parte adquiriente y la proveedora, pueden generar o

solicitar cambios con respecto a lo acordado originalmente.

Cabe recalcar que estas solicitudes de cambio deben ser
archivados y/o copiado en lugares seguros, ya que estos
documentos pueden ser utilizados ya sea por el comprador
o por el proveedor de la adquisicion para tomar medidas
juridica, es decir si una de estos documentos presentados

no han sido cumplido por las partes satisfactoriamente.

Cabe mencionar que se debe tener en cuenta las solicitudes
de cambio aceptadas, modificadas, o devueltas, ya que esto
es una constancia de lo solicitado por el proveedor o

comprador dependiendo del caso.

Todas estas solicitudes de cambio ya sea con

modificaciones o no, afectan directamente al contrato y/o a
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3.3.4.

la linea base del proyecto ya que por lo general se
mencionan puntos cruciales como el tiempo o costos

involucrados en la mencionada modificacion.

Actualizaciones al Plan para la Direccion de | Proyecto

Los elementos claves que deben ser actualizados en este

documento son los siguientes:

* El plan de gestion de las adquisiciones.

* Lalinea base del cronograma.
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CAPITULO 4

Cerrar las Adquisiciones

El proceso de cierre de las adquisiciones es el proceso donde se
verifica el producto o servicio entregado por la persona o empresa
proveedora, respondiendo a la pregunta: ¢Se ha realizado
completamente el trabajo contratado? En el Cierre de las Adquisiciones
es donde se da por finalizada cada una de las adquisiciones realizadas

para complementar el trabajo del Equipo de Proyecto. Aqui se verifica



gue todos los Hitos y entregables que se comprometieron al inicio de
la Adquisicion sean aceptables mediante medicion de los pardmetros

expuestos en el Contrato.

El Contrato apoya el proceso de cierre del proyecto, ya que implica la
verificacion de que todo el trabajo y los resultados fueron aceptables.

[14]

Esta fase de cerrar adquisiciones va muy relacionada con el proceso
de Cierre de Proyecto, ya que las adquisiciones en si son pequefios

proyectos realizados por personas externas al Proyecto.

En el Cierre de Adquisiciones no se debe dejar ningun cabo suelto, por
consiguiente se debe realizar un exhaustivo trabajo administrativo que
conlleve a la finalizacion contractual con la persona o empresa
proveedora de la Adquisicion, actualizando todos los informes o
registros con el fin de que se refleje por escrito todos los resultados

finales de dicha Adquisicion. En esta etapa se debe tomar en
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consideracion si es que la Adquisicion cumplié con lo acordado en el

contrato.

Ademas en este cierre de las adquisiciones se debe tener en cuenta
gue toda la informacién generada por la ejecuciéon de la adquisicion

debe ser archivada para su posterior uso.

En si el cierre es la etapa que finaliza la adquisicion realizada en el

Proyecto, en la que:

* Formalmente se da por concluido
* Se reune y archiva toda la informacion generada para su uso

posterior en otros proyectos [15]
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[CERRAR LAS ADQU!SICIDNES]

proceso que consiste

finalizar cada adquisicién para el proyecto.
Brinda apoyo al proceso Cerrar el Proyecto o la Fase,
ya que implica verificar que la totalidad del trabajo y de los entregables sean aceptables.
El proceso Cerrar las Adquisiciones también implica actividades administrativas

SALIDAS

ENTRADAS

—— incluye

ARCHIVO DE ADQUISICION

ENTAS Y TECNICAS _

[AUBITBR]AS DE LA ADQUIS[CIONJ
!

ACUERDOS NEGOCIADOS

[SI'.STEMAS DE GESTION DE REGISTROS]

ACEPATACION DE LOS ENTREGABLES

politicas y procedimientos

sistemas de gestion

sistema de proveedores

FIGURA 4.1 — Cerrar las Adquisiciones

http://cmaps.cmappers.net/rid=1HY5LT88J-24BJHCK-NWZ/12.4%20CERRAR%20LAS%20ADQUISICIONES.cmap

4.1. Cerrar las Adquisiciones: Entradas

4.1.1. Plan para la Direccién del Proyecto

El Plan de Direcciéon del Proyecto es el conjunto de

documentos que ayuda al Equipo del Proyecto a desarrollar,

DOCUMENTACION SOBRE LECCIONES APRENDIDAS



controlar, monitorear y cerrar el proyecto, estos documentos
son aprobados tanto por el comprador como por el
proveedor, ya que ambos se comprometen a seguirlo a pie
de laletray es un método claro de como se ira desarrollando
la adquisicion. Este plan es elaborado por el Equipo del

Proyecto en conjunto con los Proveedores de la Adquisicion.

Este Plan de Direccion del Proyecto consta de:

* Procesos de Direccion de proyectos que seran
usados en cada etapa de la Adquisicion.

* Herramientas y técnicas a utilizar en la Adquisicion.

» Todas la relaciones entre los procesos y sus
dependencias.

» Descripcién de como se controlaran los cambios.

» Meétodos a seguir para mantener integra la linea base
del Proyecto.

» Técnicas de comunicacion a implementarse.

* Ciclo de vida del proyecto con cada una de sus

etapas.
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4.1.2.

* Cronograma de revision del Proyecto con la
Direccion.
» Otros planes de gestion (costos, tiempos, recursos,

calendario, compras, etc.).

Documentacion de la Adquisicion

Durante todo el proceso de Adquisicion se van elaborando
varios tipos de documentos que dan constancia del
compromiso que tienen ambas partes que realizan el
contrato. Estos documentos son los contratos, avances,

documentos de control, prorrogas, auditorias, etc.

Todos estos documentos debidamente elaborados y con la
debida validez, es decir con la firma de responsabilidad, es
indispensable para cualquier tipo de cierre de la adquisicion,
ya que en estos documentos se ve reflejado como se
desempefid toda la etapa de adquisicion. Es decir en estos

documentos se refleja si es que cada acuerdo que se llego
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entre la parte compradora y proveedora de la adquisicion se
cumplid, y si no se llegdé a cumplir, porque motivos fue que
no se cumplid, en qué porcentaje se llegoé a cumplirse, que
acuerdos de prorrogas existieron, que tipos de

modificaciones se acordaron para la linea base, etc.

Es por esto que estos documentos deben ser respaldados y
siempre tenerlo disponible ya que mucho después de
terminar la Adquisicion y el Proyecto en si, puede servir
como un recurso legal para cualquier tipo de percance o

incumplimiento de las partes.

4.2.Cerrar las Adquisiciones: Herramientas y Técni  cas

4.2.1.

Auditorias de la Adquisicion

Las Auditorias de la Adquisicion es la revision exhaustiva de
todo el proceso de Adquisicion, desde la Planificacion de las
Adquisiciones (Capitulo 1) hasta el proceso de

Administraciéon de la misma (Capitulo 3).
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Esta auditoria se lo hace con el fin de medir el desempefio
del proveedor de la Adquisicion y asi poder constatar si esta
fue realizada segun lo planificado y cumpliendo con las
metas establecidas, manteniendo el grado de calidad
comprometido inicialmente. Asi también se pueden
identificar las etapas en donde la adquisicion no fue
satisfactoria para el comprador, ya que el proveedor no
cumplié a carta cabal con el compromiso que asumio

originalmente en el contrato.

Todo este proceso de auditoria servird al Equipo de
Proyecto de la Organizacibn como una base de
conocimientos y asi poder aplicar esta experiencia
aprendida en otro tipo de adquisiciones a aplicarse en el

mismo proyecto o en otro.
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4.2.2.

Acuerdos Negociados

Los Acuerdos Negociados se refieren a cualquier tipo de
pacto realizado por la entidad compradora con la que brinda
el servicio de adquisicion. Estos acuerdos equitativos de
cada uno de los asuntos, reclamaciones o0 puntos en
cuestion deben de ser tratados de ser posible mediante
mutuo acuerdo entre ambas partes y asi evitar llegar a
Ultimas instancias para satisfacer a las partes, es decir llegar

a resolverlo mediante recurso legales.

En el caso de no llegar a un acuerdo en algin momento del
cierre de la adquisicién, lo recomendable es utilizar el
método de la mediacion o arbitraje ya que con esto
garantizamos que el acuerdo a llegar ser4 de una manera
justa e imparcial. Para esto se puede contar con una entidad

de arbitraje para que brinde este servicio.
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4.3. Cerrar las Adquisiciones: Salidas

4.3.1.

Adquisiciones Cerradas

Se llega a este punto cuando se cumplen cada uno de los
términos elaborados en el contrato, es decir cumpliendo los
plazos acordados, asi como la calidad del trabajo entregado.
El comprador mediante una notificacion formal y por escrito
debe hacer conocer al Proveedor de la Adquisicion que el
contrato acordado en la etapa donde se Efectud la

Adquisicion (Capitulo 2) fue cumplido y completado.

Después de ser entregado por escrito este documento y al
ser aceptado también por la parte que provee la Adquisicion

entonces se da por cerrado este proceso.
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4.3.2.
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Actualizaciones a los Activos de los Proceso sdela

Organizacién

Los activos de los procesos a ser actualizados después de

terminar con la Adquisicion son los siguientes:

» El archivo de la adquisicion.
» La aceptacion de los entregables.

* La documentacion sobre lecciones aprendidas.



CAPITULO 5

5. Analisis a Proyecto Real

5.1

Antecedentes

En este capitulo se aplicara todo lo descrito en los cuatro capitulos
anteriores para hacer un andlisis real de adquisiciones al proyecto
“MARATHON SPORTS CRM” suscrito entre las empresas Marathon

Sports (cliente) y PlusProjects (Proveedor).
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El proyecto consiste en implementar la solucion SugarCRM orientado
al drea de marketing, es decir se desea retener y crecer en clientes,
para esto se debe tener una clara clasificacion de los clientes, utilizando
el andlisis RFM (Recency — Frequency — Money value) el cual es un
meétodo que sirve para el andlisis de comportamiento de los clientes y

la definicion de los segmentos del mercado.

Segun este andlisis se los clasifica en clientes VIP, clientes con
potencial a crecer y clientes que definitivamente no representan mucho
para Marathon, de esta primera clasificacion se obtiene una segunda
sub clasificacion, clientes medalla de bronce, medalla de plata y
medalla de oro, luego de tener clara la clasificacion de los clientes, se
tiene una buena identificacion de quienes son los clientes VIP quienes
son los clientes con potencial de crecer y quiénes son los clientes que

no representan mucho para Marathon.

Finalmente con esta identificacion se puede realizar campafias de emalil

marketing a los diferentes tipos de clientes.
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Adicionalmente para la ayuda del analisis de los clientes se tiene una
herramienta de monitoreo de redes sociales que esta integrada al CRM

SugarCRM para saber que piensan los clientes sobre Marathon Sports.

A demés del contrato del proyecto se realizaron las contrataciones de
los recursos Wilmer Alcivar consultor técnico de CRM y de Gustavo
Salvador desarrollador técnico para completar el equipo de CRM

enfocado en este proyecto.

Las necesidades de contratar personal para este proyecto, surgieron

una vez realizada la consultoria del proceso de negocio a Marathon.

Se definio la necesidad de customizar y de integrar SugarCRM a varias
fuentes de datos como el sistema transaccional y el Bl (Business
Inteligence) que posee Marathon, asi como a las herramientas de emalil

marketing y de monitoreo de redes sociales.
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5.2  Planificar las adquisiciones

5.21 Entradas

Los procesos predecesores de la planificacion de adquisiciones
los cuales fueron negociaciones entre Marathon y PlusProjects,
permitieron desarrollar una documentacién muy detallada aunque

aun no se firmara el contrato del proyecto.

5.1.1.1. Linea base del alcance

El primer documento desarrollado fue el acta de alcance del
proyecto, en la cual se especifica la descripcion del alcance
del producto, este punto detalla los requerimientos y
caracteristicas que necesita el cliente solventar mediante el
producto involucrado en el proyecto.

Adicionalmente se especifica los criterios de aceptacion del
producto asi como los entregables del proyecto.

Finalmente se especifica las exclusiones, supuestos y

restricciones del proyecto (Anexo 9).



Descripcion del alcance del producto

Requerimientos

Caracteristicas

Consulta en tiempo real de data transaccional
delcontacto

Atravésde la integracion con el sistema
transaccional, serd posibles consultar data del
cliente como por ejemplo: las ultimas compras,
que comprd, en donde compro, etc

Integracion con el sistema transaccional

La data de la tabla cliente del sistema
transaccional pasard a SugarCRM mediante el
uso de procesos definidos a nivel de base de
datos y servicios de integracion

La data de un cliente actualizada desde
SugarCRM, pasard de regresoala unatabla
definida porel cliente en el sistema
transaccional para su respectiva actualizacion

Integracion con el Business Intelligence
Discoverer

Consumirdesde el Bl la informacidn
transaccionaly no transaccional definida para
efectos de segmentacion paragenerar una lista
de contactos objetivos para ejecutaruna
campana

Integracion con el sistema Constant Contact

Sincronizacion de contactos entre SugarCRM y
Constant Contact para ejecucién de campafias
de email marketing.

Los resultados de las campanas realizadas en
Constant Contact se visualizardn en SugarCRM
yen el historial del cliente.

Integracion con la herramienta de monitoreo
de redes sociales Insight-to-Action

La integracion de SugarCRM con la herramienta
Insight-to-Action permitird registrar
informacidn relacionadaa redes sociales
directamente en SugarCRM.

TABLA 3 — Alcance del proyecto

Fuente: Acta de alcance de CRM Marathon Sports

5.1.1.2.

Documentacién de requisitos
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Una vez con el alcance bien entendido y documentado,

PlusProjects realizo la documentacion de los requisitos

especificados por Marathon.
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El documento de requisitos detalla la necesidad del negocio
u oportunidad a aprovechar, asi como los objetivos del

negocio y del proyecto.

En este documento también se especifica los requisitos

funcionales, no funcionales y de calidad.

Otro punto que se detalla en este documento son los
criterios de aceptacion del proyecto asi como las reglas de

negocio y el impacto en otras areas del cliente.

Un punto muy importante que tal vez no se considera como
un requerimiento, son las capacitaciones que se le debe
proporcionar al cliente para que al cerrar el proyecto, pueda
ser capaz de administrar, manejar e interactuar por si mismo
con el producto entregado, este punto también se detalla en

este documento.
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Finalmente se detallan los puntos de supuestos relativos a
requisitos y las restricciones relativas a los requisitos (Anexo

5).

Requisitos Funcionales

Alto NA Capacidad de realizar campafias de email
marketing a los contactos en el sisterna
Alto NA Capacidad de consultar data en tiempo real del
contacto
Muy Alto NA Capacidad de realizar consultas integradas con el
Marathon Sisterna Transacdonal
Sports Alto NA Capacidad para exportar los contactos de
{Cliente) SugartuRl\a'I a ConstantContact para realizar envio de
campafias
Alto NA Capacidad de reflejar la data actualizada desde el
sisterna transaccional mediante los web services
Muy Alto NA Capacidad de realizar distintos reportes
(segmentacidén de RFM & de ORO, PLATA, BRONCE,

uisitos NO Funcionales

Marathon Muy Alta NA Plataformaen que correrd el sistemasera
Sports Windows 2008 Server R2
(Cliente) Muy Alta NA Base de datos serd en Oracle 11g standard
Muy Alta NA Servidor WAMP con:
PlusProjects ® PHPversion5.2.6
(Proveedor) Muy Alta NA Memoria fisica de 8GB
Muy Alta NA Disco Duro de 500GB de almacenamiento

TABLA 4 — Razones de hacer o comprar

Fuente: Acta de requisitos de CRM Marathon Sports



5.1.1.3.

125

Registro de riesgos

El registro de riesgos es un documento que se realizé muy
rapidamente para proceder con el cronograma del proyecto,
no sin antes coordinar una reunion interna con el director del
area de CRM (Wladimir Pazmifio) de PlusProjects para
determinar cudles serian las posibles respuestas en caso de
gue se presente alguno de estos riesgos durante el

desarrollo del proyecto.

Estas definiciones que se toman internamente se registran.
Este documento consiste en una matriz en la cual se
especifica la probabilidad, el impacto y el valor numérico del
mismo, la descripcion del riesgo la causa los entregables

afectados (Anexo 6).



Probabilidad Valor numérica Impacto Valor numérica
Muy improbable 0.1 Muy bajo 0.05 Nuy bajo Menaor 20.5
Relstivamente probable 0.3 Bsjo 0.10 Bajo Menor 20.5
Probable 0.5 Maoderado 0.20 IWoderado Menor 20.3
Muy probable 0.7 Alto 0.40 Alto Menor 2 0.1
Casi certera 0.9 Muy alto 0.80 Muy alto Menor 2 0.05

Descripcion del riesgo

Causa raiz

Trigger

Entregables afectados

Estimacidn de

probabilidad

Objetivo
afectado

Estimacion
de impacto
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Probabilidad x
Impacto

Tipo de
riesgo

ROO1 No tener los entregables No disponibilidad de Atraso en el - Modulos Alcance
de producto en las tiempo suficiente por cronograma. customizados Tiempo 0.4 o1
fechas programadas. parte de los - Configuracion Costo
involucrados en el de rolesy 07 Calidad
proyecto {cliente} permisos 01 Alto
ROOZ2 Insuficiente capacidad Escasos recursos de Atraso en el - Pasodel Alcance
del hardware para el hardware por parte del cronograma. proyecto del Tiempo 0.1 05
funcionamiento de la cliente para hostear el ambiente de Costo
herramienta SugarCRM. CRM desarralloal 03 calidad
ambiente de 0.5 Bajo

5.1.1.4.

TABLA 5 — Razones de hacer o comprar

Fuente: Acta de riesgos de CRM Marathon Sports

Estructura de trabajo (EDT)

Para tener claras todas las tareas necesarias que involucran

los entregables del proyecto, se desarrollo la estructura de

trabajo del proyecto, este documento especifica el objetivo,

descripcion,

actividades,

responsables,

fechas

programadas, criterios de aceptacion, supuestos, riesgos,

recursos asignados y las dependencias de cada paquete de

trabajo a realizarse en el proyecto (Anexo 10).




CRM MARATHON SPORTS
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CMS

Objetivo del PDT

Obtener toda los reguerimientos del cliente para el proyecto

Descripcion del PDT

Reunion con el cliente para obtener todos los requisitos del proyecto (reguisitos
técnicos v funcionales), gue servira de base para las respectivas creaciones y
modificaciones de funcionalidades en Sugar.

Descripcion del trabajo a realizar
[Actividades)

Se programara una reunion con el cliente, para obtener la informacicn necesaria,
Validar plataforma actual (software y hardware): Sistema Operative, Base de datos,
hardware de servidor para servidores de aplicaciony bases de datos y el levantamiento
de requerimientos para personalizacion.

Luego de la reunicn se documentara todos los puntos tratados en la misma y 5& haran
las respectivas modificaciones a los documentos del proyecto

Aszignacion de responsabilidades

Wilmer Alcivar y Jaime Haro

Fechas programadas

Inicio: 25/06/2012 Fin: 26/06/2012

Criterios de aceptacion

Los puntos tratados y discutidos seran aprobados por el cliente

Supuestos El cliente sabe sobre los reguerimientos técnicos sobre los gue gl desea trabajar
Riesgos Mo se levanto toda la informacion necesaria
Recursos asignados y CoOStOs Wilmer Alcivar y Jaime Haro
Dependencias MINGUNA
TABLA 6 — Razones de hacer o comprar
Fuente: Estructura de Trabajo de CRM Marathon Sports
5.1.1.5. Cronograma de trabajo

Luego de realizar el cronograma de trabajo se procedi6 con
el desarrollo del Project del proyecto, el cual contiene con
mas detalle las tareas que componen un paquete de trabajo
especificado en el EDT, con sus fechas de inicio y fin,
responsables, tiempo en dias y en horas y costo por cada

actividad (Anexo 11).



o Task Name

e e e e RN AN AN AN AN A AN AN AN AN (BN AN

=/ CRM Marathon Sports

- IMPLEMENTACION SUGAR ENTERPRISE
+ Levantamiento y Documentacion de Proceso

-/ Instalacion de Sugar y sus Modulos (on-Premise

-/ Personalizacion Mddulos SugarCRM

+

alidacion de Requerimientos Técnicos
Instalacion en el Servidor de desarrollo (ambiente de prueba)

Validacion de la Instalacion

Documentacion de los reguerimientos tecnicos
Documentacion del proceso de instalacion

Creacidn de usuarios
Configuracion de roles

Configuracion de permisos

Wodificacion del module de Contactos

Workflows (logic hook)
Carga de Datoz

Validar la carga de datos

Integracion Transaccional en Vista Cliente
Congultas en tiempo real al zistema transaccional

Reportes
Reporte Cargas RFW
Reporte de Campafias
Reporte de Segmentacion
Rporte 1 x definir
Reporte 2 x definir

Paso a ambiente de produccion

Capacitacion

Puesta en Marcha y Acompafiamiento

% completado

22%
30%
99%
86%
100%
100%
100%
100%
0%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%
100%

SEHEIEEIEEE

-

Duracion

83,88 dias
143,88 dias
94,44 dias
93,88 dias
1hr

3 hrs

1hr

1hr

1hr

8,81 dias
Shrs

4 hrs.

3 hrs

10 hrs
358,5hrs
16 hrs

4 hrs

58 dias
15,5 hrs
95,88 dias
32 hrs

32 hrs

32 hrs

32 hrs

32 hrs

9 dias

4 dias
9,868 dias

Comienzo ..

lun 09107112
lun 09/07/12
lun 09107112
lun 16107112
mar 170712
mi& 18/07/12
jue 10712
vie 2000712
vie 231112
lun 22110112
lun 221012
mar 231012
mig 24/10/12
jue 2511012
vie 26M10/M12
vie 26M0/M12
vie 26M0M12
jue 02/0812
lun 221012
lun 13108112
lun 26M112
vie 301112
jue 0611212
mig 1211212
mar 181212
mié 26/12112
mar 08/01/13
lun 1401113

Fin -
vie 02111112
vie 26101113
lun 191112
vie 2311112
mar 170712
mig 18/07/12
jue 1800712
vie 2000712
vie 231112
jue 0114142
lun 2210012
mar 231012
mig 2410012
wie 261012
jue M2
mar 30/10M2
vie 261012

mar 2310112
mar 231012
lun 241212
jue 281112
mig 05/12/12
mar 111212
lun A7M2M2
vie 211212
lun 0701113
vie 1100113
vie 26/0113

Predecesoras , |Nombres de los

9

11
12
13
14

15
17
18
19
20
21
22

23

23
27
28
29
30
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recursos

Jaime Haro;Wilmer Alcivar
Jaime Haro[50%];Wilmer Alc
Jaime Haro[50%];Wilmer Alc
Wilmer Alcivar

Wilmer Alcivar

Jaime Haro[50%]

Wilmer Alcivar[50%]

Jaime Haro[50%]

Jaime Haro[50%]

Wilmer Alcivar,Jaime Haro
Wilmer Alcivar;Jaime Haro[51

Wilmer Alcivar
Jaime Haro[50%],Wilmer Alc

Jaime Haro[50%]
Jaime Haro[50%]
Jaime Haro[50%]
Jaime Haro[50%]
Jaime Haro[50%]

5.2.2 Herramientas

5.2.2.1

Juicio de expertos

FIGURA 5.1 — Cronograma de trabajo

Fuente: Cronograma de trabajo de CRM Marathon Sports

Esta etapa fue en realidad una de las primeras que se llevo

a cabo en el proceso de negociacion con el cliente, ya que



5.2.3 Salidas

5.2.3.1
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Marathon primero pidid una consultoria sobre cémo llegar
con mas impacto al cliente, hacer mas ventas y tener mas

ganancias.

Como se detallé al inicio de este capitulo, el proveedor
PlusProjects llevd a cabo esta consultoria en la cual se
implementd una estrategia de segmentacion de clientes a
través de la metodologia RFM y es aqui cuando se

obtuvieron los requerimientos del cliente para el proyecto.

Por motivos de los acuerdos de confidencialidad firmados
entre el proveedor y el cliente no se detalla toda la

consultoria realizada a Marathon

Plan de gestion de adquisiciones

Mientras se realizaba la consultoria, el proveedor realizaba

las tareas de encontrar mas recursos dedicados a este
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importante proyecto, algunas de estas tareas fueron lanzar
anuncios en portales de trabajo de internet, asi mismo se
desarrollé un documento interno para el equipo de CRM que
estaria involucrado con este proyecto, este documento es el

plan de gestion de adquisiciones (Anexo 8).

Adquisiciones del proyecto

Wer matriz de adquisiciones.

Procedimientos estandar a seguir
Paralos contratos de adquisicion de recursos que se firman con el gerente generalde la empresa,
se realiza el siguiente proceso:
- Se registra un aviso de trabajo en el sitio web multitrabajos.com
- Se comunica al gerente los candidatos que han aplicado al aviso de trabajo
- S5e contacta con los candidatos
- 5e solicita una entrevista en un fechadeterminada
- 5e toma las pruebas de conocimientos
- Se selecciona al candidato con mayor calificacidn
- 5e confirma una entrevista con el gerente enunafecha determinada
- 5e adjudica un contrato en caso de que se llegue a un acuerdo de remuneracion
- El gerente y elrecurso firman el contrato
Paralos contratos de prestacidn de servicios con clientes se realiza el siguiente proceso:
- 5e realiza una visita inicial para levantarinformaciony entender el objetivo del cliente
- 5e confirma una reunion para presentarun demo de la solucidn a ofrecer
-5e preparael demode la solucidn a ofrecer
- 5e presentaeldemo de la solucion, y se acuerda una reunidn mas para entender mejor los
requerimientos especificos de los usuarios que utilizaran la solucion
- 5e envia una propuesta del proyecto con las tareas del cronogramay el costo de horas/hombre
delproyecto
- 5e confirma una reunion para adjudicar el contrato en caso de que el cliente elija la propuesta
enviada
- El cliente y el gerente firman el contrato
Paralos contratos de extension delpartnership con los proveedores de las soluciones que se
ofrecenalos clientes se realiza el siguiente proceso:
- Se contacta con el administrador de cuenta del proveedor
- Se confirma una reunion via skype con el vicepresidente de ventas de Latinoamérica del
proveedoren caso de que no se quiera renovar el partnership para conocer las rezones del

TABLA 7 — Acta de plan de gestién de adquisiciones

Fuente: Plan de gestion de adquisiciones de CRM Marathon Sports



Producto,/senido

aadquirir

SugarCRM

Cddigo de
elementn
WBS

Tipo de
contrato

Contrato
de precio
fijo

Procedimients
de contratacion

Coordinarlos
tiemposde
desarrolloylos
tiempaosde
entrega
-Firmarel
contrato

- Pago del CRM
-Entrega del
CRM
debidaments
terminado
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Este documento se complementa con otro muy importante
en esta etapa de planificacién, el cual es la matriz de
adquisiciones, quizas mas importante para el director de
CRM del proveedor por la informacién resumida y concisa

del documento (Anexo 12).

Formade Requerimientos Area{rolfpersora Manejo de Proveedores
contactar de estimaciones responsable dela miiltiples precalificados
proveedores  independientes compra proveedomres Planif. Solic. Selecc.
Contrat Resp. Proveed.
Reuniones No Gerenciz Proveedor ZugarCRM 20/08/11 | 20/09/11 | 20/10/11
Email tinico
Telefoniz

Admin.
Contrato
21,/10/11

Cronograma de adquisiciones requeridas

Cerrar
Contrato

Extension de
partnershipcon
Constant Contact

Contrato
de precio
fijo

Coordinar
reunian via
skype con
proveedor

- Enwiar
contrato al
administrador

Reunidn viz No Geranciz Proveedaor Constant 01/03/12 | 01/04/12 | 02/05/12
skype con el lnica Contact
provesdor

030512

TABLA 8 — Acta de plan de gestion de adquisiciones

Fuente:

Plan de gestién de adquisiciones de CRM Marathon Sports
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5.2.3.2 Decisiones de hacer o comprar

Una vez aplicada la consultoria se tuvo una reunion mas con
el cliente para definir si se realiza la contratacion del CRM o

si se desarrolla internamente el mismo.

Al final de la reunion se toma la decision de contratar el CRM
para cumplir los requisitos previos que se obtuvieron en la
consultoria.

Adicionalmente PlusProjects tomoé la decision de contratar

mas personal para la implementacion del CRM en el Cliente.

5.3  Efectuar las adquisiciones

Para efectuar las adquisiciones del personal adicional para el
proyecto de Marathon, se efectué anuncios a través de portales
de busqueda de trabajo en el internet como “Multitrabajos.com”,
para efectuar la adquisicion con Marathon se envio una propuesta
ya con el cronograma de trabajo y el costo por cada paquete de

trabajo.
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5.3.1 Entradas

53.1.1

Documentos de la adquisicion

PlusProjects no aplicé a un proceso estricto de calificacion
con otros proveedores, como en una licitacion o una subasta
inversa, ya que el cliente Marathon Sports es una empresa
privada y tampoco se lanzd este proyecto al portal de
compras publicas, por tal motivo no hubo documentos como
solicitud de propuesta o de presupuesto o de informacion
del proveedor, sin embargo para este tipo de procesos mas
formales se pueden aplicar formatos de documentos como
los de solicitud de informacion y de propuesta en los anexos

respectivamente.
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febrero 18, 2010

Mombre del contacto
Drracaion

Drreccion 2

Ciudad, EstadoFrovincia
Cadigo postal

PROPOSITO: INVITACION PARA PRESUPUESTAR EL PRECIO DE LOS PRODUCTOS

Estimaro [NOMBRE DEL CONTACTO):
Estamos interesados en comprar [DESCRIBIR LOS PRODUCTOE]

For favor haga un presupuesto de su precio unitario narmal para provieer eslos productos junto con su
descuenta por el volumen de la compra

For faver, indigue ademas:

a

5| sus presupuestos incluyen o no los impuesios a las ventas: si no se especifica, entenderemos
que sus presupuestos incluyen los impusstos a las ventas

b

lempa de entrega desde [a recepcion de nuestra orden de compra hasta la recepcion de su
envio, esta serd una de las condiciones de cualquier orden de compra gue realicemos

o

&i 5@ incluyen los coslos de entrega en sUS presupuestos, sUs precios para la recoleccidn a
nuestre costo por separado, silos costos de entrega ne estan incluides en sus presupuestos, por
favar infdrmels claramente; de lo contrario asumiremes que estdn incluidos.

d

sus condiciones de paga

Tedos los precios cotizados deben ser firmes y se debe establecer &l momento de vencimienta

[NOMERE]

[CARGO] .
[NUMER® DE TELEFONG] B
[CORRED ELECTRONICC@COMPAFRA COM)

FIGURA 5.2 — Solicitud de presupuesto

Fuente: http://docs.biztree.com/es/templates/solicitud-de-propuesta/3797/

Como se describi6 al inicio de este documento, la
descripcion que se da aqui es mas del punto de vista del
proveedor, asi PlusProjects lanz6 anuncios en varios

portales de trabajo en internet, con estos anuncios se



5.3.1.2
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consiguiod la hoja de vida de muchos candidatos, entre ellos

el del recurso Wilmer Alcivar.

Propuesta del proyecto

La propuesta se elaboro a partir de los requisitos levantados
de la consultoria y de las reuniones posteriores a la misma,
junto con el cronograma de trabajo y el acta de alcance
definida, se obtuvo un intervalo de tiempo y costo del

proyecto.

Después de obtener estos documentos esenciales para la
elaboracion de la propuesta, se procedio con la elaboracion
de la misma, Sin embargo por motivos de acuerdos de
confidencialidad el proveedor PlusProjects no pudo facilitar

la propuesta del proyecto al cliente Marathon Sports.
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Documentos del proyecto

Como se mencion6 en el punto anterior para realizar la
propuesta del proyecto se tomaron como entradas todos los

documentos realizados previamente:

Acta de alcance, EDT, cronograma de trabajo, registro de
requisitos, los cuales ya se han descrito previamente con
imagenes adjuntas pero si se requiere mayor detalle, en los
anexos se puede encontrar el formato completo de estos

documentos.

Posteriormente una vez iniciado el proyecto se empezo la
documentacion inicial del mismo, realizando documentos

como el acta de constitucion del proyecto (Anexo 13):



escripaon del Froyecto

El proyecto"CRM MARATHON SPORTS", consiste en implementar localmente el CRM "SugarCRM™y entregar
el desarrollo de todos los componentes deintegracidn y de reporteria del producto al cliente (Marathon
Sports).
Para el Desarrollo de los componentes de integracion y reportenia, se deben contemplar las actividades
incluidas en |as etapas definidas de todo desarrollo, comoson:

» Laetapa delevantamiento de informacin

» Laetapade Conceptualizacion, disefio y documentacian

» |LaetapadeDesamollode customizaciones

» Laetapa dePruebas de customizadones (web services, modulos, reportes, consultas de data)

» Laetapade Correcciones

» |aetapade Capacitaciones

» Laetapa dePuesta en produccion
El Desarrollo estard a cargo de |as dreas siguientes:

» Desarrolloy consultoria de CRM.

»  Gerencia General para |la validacion de toda documentacion hacia el diente

El proyecto serd realizado durante el tiempo previsto en el cronograma del proyecto, para el 01 de noviembre
de 2012 serd el momento en el que el nuevo sistema CRM deberd ser puesto en marcha con el cliente. La
gestidn del proyecto, asi comolas correcciones del mismo se realizard en las instalaciones delas Oficinas de
PlusProjeds =.4. (Ecuador) y los temas referidos a capacitaciones y pruebas finales se llevaran a cabo en las
oficinas del cliente (Ecuador).

El sistema SugarCRM al ser puesto en marcha en conjunto con el cliente presentara las siguientes
caracteristicas:
Términos Generales

» (Capacidadderealizar campafias de emailmarketing a los contactos en el sistema

s Capacidad de consultar data en tiempo real del contacto

» (Capacidadde realizar consultasintegradas con el Sistema Transaccional

» (Capacidadpam exportar los contactos de SugarCRM a ConstantContact para realizar envio de

campafias

» (Capacidadde reflejar la data actualzada desde el sistema transaccional mediante los web services

» Capacidad derealizar distintos reportes (segmentacidn de RFM & de ORQ, PLATA, BRONCE, etc.)
Términos de Presentaddn

»  Presentacion de mddulos customizados

»  Presentacidn de reportes customizados

»  Presentacidn de consultas customizadas

Sedeberesaltar quelainstalacidn del CRMserd en una primera etapa del proyecto, para despuésir
afiadiendo las nuevas customizaciones e ir revisando en conjunto con el cliente el sistema CRM

FIGURA 5.3 — Acta de constitucion del proyecto

Fuente: Acta de constitucion del proyecto CRM Marathon Sports
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De igual forma se desarroll6 un documento muy importante

para la comunicacion correcta entre proveedor y cliente en

casos de solicitudes de informacion para avanzar con el

desarrollo del proyecto, este documento es el de

Stakeholders (Anexo 14):



Identificacion

Evaluacion

138

Clasificacion

La decision tomada por el cliente luego de tener varias

reuniones iniciales con el proveedor y de analizar la

propuesta del mismo, fue de comprar el CRM que distribuye

el PlusProjects, asi como el este tomé las decisiones de

realizar las contrataciones de mas recursos para este

proyecto una vez firmado el contrato. Estas decisiones

fueron tomadas en la etapa anterior de planificacion.

Fausto Marathon Sports // Ecuador Comité facorral@aseyc | Ninguno Que el producto | Fuerte Cierre del Interno Apoyo
Corral Presidente Ejecutivo o.com terminado proyecto
cumpla con los
reguerimientos
solicitados
Rodrigo Marathon Sports // Ecuador Comité rr@aseyco.com Ninguno Que el producto | Fuerte Cierre del Interno Apoyo
Ribadeneira, | Accionista Ejecutivo terminado proyecto
mayoritario cumpla con los
reguerimientos
solicitados
Fernando Marathon Sports // Ecuador Gerentes fecorral@aseyc | Tenerel producto Que el producto | Fuerte Todo el proyecto Interno Apoyo
Corral Gerente General o.com enlafecha terminado
programada en el permita acceder
TABLA 9 — Acta de stakeholders
Fuente: Acta de stakeholders del proyecto CRM Marathon Sports
5.3.1.4 Decisiones de hacer o comprar
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5.3.2 Herramientas

Marathon Sports no es una empresa publica por lo tanto no
realizd una licitacion o una subasta inversa para llevar a

cabo la seleccion del proveedor.

Asi mismo PlusProjects no es una empresa publica y para
la adquisicidon del personal necesario para este proyecto se
realiz6 un proceso muy comun entre empresas privadas
para determinar cuales eran los recursos idéneos que se
necesitaban, entrevista y pruebas de conocimiento fue lo

gue el proveedor aplico.

5.3.3 Salidas

5.3.3.1 Adjudicacion del contrato de adquisicion

Una vez revisadas las pruebas de los candidatos se
obtuvo a dos candidatos sobresalientes y se les
adjudicé los contratos para trabajar en este proyecto

(Anexo 15).
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CONTRATO DE TRABAJO

Comparecen, por una parte la PlusProjects debidamente representada por su Gerente
General, el sefior Sebastidn Pachano, la que en adelante se podrda denominar
simplemente la "COMPANIA" o "EMPLEADORA"; y, por otra, el sefior Wilmer Alcivar,
de nacionalidad ecuatoriana, con cédula de identidad N© 0926633231, domiciliado
en la cdudad de Quito, mayor de edad, a quien en este Contrato se le denominarad
simplemente el "EMPLEADO" o el "TRABAJADOR", y convienen, libre y
voluntariamente, en celebrar el presente Contrato de Trabajo, con sujecidn a las
declaraciones y estipulaciones contenidas en las siguientes cldusulas:

PRIMERA: OBJETO.- La COMPANIA es una empresa ecuatoriana constituida y
existente de conformidad con la legislacion nacional que requiere para el cumplimiento
y desarrollo de las tareas propias de su actividad, de los servicios de un [CARGO]. El
EMPLEADO ha solicitado el trabajo y para ello ha convenido y aceptado someterse a
las disposiciones legales y a las estipulaciones del presente Contrato de Trabajo a
PLAZO FIO.

SEGUNDA: FUNCIONES, OBLIGACIONES Y CONVENIO DE
CONFIDENCIALIDAD.- El EMPLEADO se compromete a prestar sus servicios licitos
y personales bajo la dependencia de la COMPANIA en calidad de [CARGO] con
responsabilidad y esmero, que los desempefiard de conformidad con la Ley, las
disposiciones generales y las drdenes e instrucciones que imparta la Gerencia General.

En esta calidad, el EMPLEADO se compromete a realizar las funciones que las
autoridades de la empresa le asignen, y en especial las siguientes:

1. Colaborar con fiel sujecidn a las instrucciones del Gerente General y sus superiores
jerdrquicos; con extrema diligencia y responsabilidad;

2. Colaborar con otros miembros del personal, cuando las necesidades de la
COMPANIA asi la requieran;

3. Cumplir sus funciones con estricto apego a las politicas y procedimientos internos
de la COMPARIA;

FIGURA 5.4 — Contrato de trabajo

Fuente: Contrato de trabajo del proyecto CRM Marathon Sports

Con la decision clara, el cliente Marathon Sports mantuvo
una reunion kick off en la cual se firmo6 el contrato y se
despejaron dudas sobre el alcance inicial definido
previamente, para empezar con la implementacion del

producto. (Anexo 16)



Fuente: Contrato de prestacidn de servicios del proyecto CRM Marathon Sports

5.3.3.2

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS

En la ciudad de Quito, a los [XX] dias del mes de [XXXXXX] del [XXXX], celebran el presente
contrato de prestacion de Servicios para [*X000000000000000000KK"], libre v
voluntariamente, por una parte la empresa DOOOOOKKKXKX 5.A.], que en adelanie se
denominard [XOOOO0OOMKX] representada legalmente por su [OOOOOXKKKKXXK], el Sr.
[X20X XXXK]; v por otra |la empresa DOOOOOOOXKXX 5.A.], que en adelante se denominara
[X00KKKX], representada legalmente por su [OOOOGKOK], el Sr. [XXXXAXKX], al tenor de
las siguientes clausulas:

PRIMERA: ANTECEDENTES

DOOOBKXKXKXN]  estd interesado en [XXIOGOOOGXN XX JOCGO00GMKNK X XX X
KOO KOOOOKNKK XRHXRIKOKK HOBOOKK KXHXHKKK].

[¥AHHKAKKK] s una empresa ecuatoriana que estd en capacidad de proveer el servicio
requeride por [XXKXXKXKIKXK]. [XXXKXXXXX] ha presentado una propuesta que ha sido
evaluada por [XXOOOOXXXHXXXK] v considerada como conveniente, por lo que se procede a
detallar las responsabilidades.

SEGUNDA: OBIETO

El objeto del presente contrato es la prestacion de servicios por parte de [XXXXXXXX], para

[XOOOOOO000000OXKNK], el mismo gue fue detsllado en la propuesta aprobada por
[XOOOOOOOKK] (anexa a este contrato).

FIGURA 5.5 — Contrato prestacion de servicios

Actualizaciones a los documentos del proyec

Con los recursos listos para empezar a trabajar, lo
primero que se realizo fue la actualizacion a los

documentos previamente desarrollados, como la linea

to
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5.4

base del alcance, cronograma de trabajo, y requisitos
del proyecto, descritos anteriormente con imagenes
adjuntas, posteriormente de la fase inicial de
levantamiento y documentacion formal se inicial se
inicio con el desarrollo de las customizaciones del

producto SugarCRM.

Administrar las adquisiciones

Una vez efectuada la contratacion se procede a realizar el control
y la administracién de la adquisicion realizada, para con esto
poder realizar un seguimiento del desempefio del proveedor y asi
poder tomar las medidas adecuadas y a tiempo, para que la

planificacion no sea afectada en lo posible.
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5.4.1 Entradas

54.1.1

5.4.1.2

Documentos de la adquisicion

La adquisicién realizada tomo en cuenta los siguientes
documentos:

* Acta de Alcance

* Acta de Constitucion

» Acta de Requerimientos

» StakeHolders

Estos documentos ya han sido creados con
anterioridad en el proyecto, por lo que en la
administracion de la adquisicion se los utilizo para
tenerlos como una guia de referencia de a donde se

intenta llegar.

Contrato

Después de haber llegado al acuerdo entre el
proveedor y el comprador, se establecieron los

acuerdos contractuales en el contrato ya realizado en
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5.4.1.3

la parte de efectuar las adquisiciones, este documento
es (til para poder comparar lo deseado con lo que se
esta efectuando, asi como también poder aplicar los
acuerdos de pago que efectivamente se realizaron en

el desempeiio de la adquisicion.

Informe de Desempefio

Marathon Sports se baso en el documento de Informe
de Avance para asi poder evaluar y realizar informes
del desempefio de PlusProjects, este documento fue
realizado integramente por la empresa proveedora
pero aprobado por Marathon Sports.

Con este documento se puede mostrar el desempefio
en el tiempo del proveedor, por lo que sirve para medir

su desempefio (Anexo 7).
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Estado de avance del cronograma

Se ha retomado el proyecto en el 22 de octubre para proceder con la integracidn de consulta entre el sistema
transaccional de Marathon v SugarCRM.

proyecto.

febrero de 2013

Se han producido retrasos en el desarrollo del proyecto, va que el drea de tecnologia del cliente no ha
brindado respuestas oportunas a las solicitudes que el proveedor ha presentado para continuar con el

Se ha modificado el cronograma de trabajo v se ha dado unafecha limite de cierre del proyecto para el 28 de

Descripcion del avance del proyecto
Estado

Sugary sistemaBI

Fase Entregable Fecha inicio | Fecha fin Observaciones
Inicio del Documentacioninidal | 09/07/2012 16/07/2012 100% Se realiza el levantamiento
proyecto del proyecto formal de los requerimientos del
proyecto

Desarrollo Instalacion y 17/072012 23/07/2012 100% Seinstala Sugar en un ambiente
configuracidn inicial de desarrollo y se lo configurd
de Sugar para ser migrado después al

ambiente de produccidn
Personalizacidn de 22/10/2012 | 26/10/2012 [ 100% | Se modificd los médulos de
Mddulos de Sugar requeridos en &l
SugarCRM proyecto
Integracion de 30/11/2012 | 01/11/2012 | 100%
consulta entre Sugar
¥ sistema
Transaccional
Integracidn entre 13/08/2012 | 26/01/2013 80% Al momento se estd
Sugary basede realizando la interfaz de
datosde clientes auditoria para los reqgistros de
clientes integrados

Integracidn entre 13/08/2012 | 26/01/2013 0% Esta tarea se realizard en

paralelo junto con la
integracion de la base de
clientes

FIGURA 5.6 — Informe de desempefio del proyecto

Fuente: Informe de desempefio del proyecto CRM Marathon Sports

5.4.2 Herramientas y técnicas

5421

Revision del desempefio de las adquisiciones

En esta etapa la empresa Marathon Sports en conjunto

con PlusProjects establecieron metas durante el
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5.4.2.2

proyecto para asi poder medir el desempefio de la
adquisicion, estas metas en el documento del proyecto
son establecidas como hitos y cada uno de estos tiene
plazos para ser cumplidos, ademéas de que cada uno
fue debidamente evaluado para ser aprobado por

Marathon Sports.

Asi mismo el director de CRM del proveedor realizo
una revision interna mensual para obtener un feedback

de los desarrolladores sobre el estatus del proyecto.

Informes de Desempefio

En el documento de informe de avance del proyecto
se puede constatar el avance realizado por
PlusProjects, en este documento se observa el
porcentaje avanzado por cada una de las tareas
establecidas con anticipacion en el proyecto. Asi como
también podemos constatar cada una de las
observaciones realizadas en la elaboracion de cada

una de las actividades.
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5.4.2.3

Este informe sirvio para la toma de decisiones del
equipo del proyecto, ya que varias actividades
planteadas en el documento tuvieron un retraso en lo

planificado.

Sistemas de Pago

El sistema de pago acordado en la adquisicion por
Marathon Sport como la empresa compradora y
PlusProjects como los proveedores fue realizar cuatro
pagos durante la vida de la adquisicion y se efectuaran
terminados los siguientes hitos plateados en el
alcance:

» Personalizacion de Médulos de SugarCRM

* Integracién entre Sugar y base de datos de clientes
* Paso a ambiente de Produccion

» Cierre de Proyecto
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5.4.2.4

Cada uno de los pagos se acordo realizarlos por partes
iguales, es decir un 25% del valor total acordado por

cada hito entregado.

Sistema de Gestion de Registro

PlusProjects hace uso de un sistema completo llamado
“REDMINE”, donde se monitorea todos los pasos
realizados en la adquisicidn, en este programa se
registraron los documentos de alcance, plazos,
reclamaciones por parte de Marathon Sport, correos
electronicos, actas de reuniones, peticiones de
modificacion.

En este sistema también se pude medir el desempefio
de los recursos asignados a la adquisicién, asi como
también los avances que se van desarrollando en el

transcurso de la adquisicion.
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b lusprojects Proyectos > Marathon Sports » CRM - Basqueda: _ » CRM - Implementacion Sugar CRM en Marathon Sports [« |
Peticiones \d msms Calendario Noticias Documentos Wiki  Archivos Repositoric  Configuracién
Tarea #892 # Actualizar (& Tiempo dedicado Monitorizar Copiar T Borrar Doy
i . . o Ver tadas las peticiones
Paso de Sugar al ambiente de produccion « Anterior | 14/32 | Siguiente » Resumen
Calendario
Afiadido por Wilmer Alcivar hace 2 meses. Actualizado hace 2 meses. . Gantt
Estado: Resuelto Fecha de inicio: 2012-11-26 Consultas personalizadas
prl.Drldad: Normal Fecha f!n: 2012-11-26 Checklist
Asignado a: Wilmer Alcivar % Realizado: 100% Dashboard
Categoria: = Tiempo dedicado: 10.00 horas B
& . Seguidores (0) Afiadir
Version prevista: -
Checklist: No
Descripcién 2 Citar

Se realizd |a instalacion de los siguientes softwares en el servidor:

Wamp server

Framework .net

Plataforma de java

Notepad ++ para el cambio de cadigo

Servicio de lectura de Ia tabla intermedia

Toad for Oracle para crear los esguemas de Sugar v de la base intermedia

Se configurd lo siguiente:

Servicio tns para conexion con el oracle client

Conexiones de Sugar a los diferentes esguemas

Configuracion del servicio de lectura

Configuracion del wamp server

Configuracion del sgl developer para verificar la data de la base de datos

Subtareas Afadir

Peticiones relacionadas Afiadir

FIGURA 5.7 — Sistema de gestion de registro
Fuente: Sistema de gestion de registro del proyecto CRM Marathon Sports

5.4.3 Salidas

5.4.3.1 Documentacioén de la Adquisiciéon

Toda la documentacion realizada en la adquisicion, y
desarrollada durante la administracion de la misma fue
registrada en el sistema “REDMINE”. Los documentos

modificados y utilizados en el proceso de la adquisicién
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son los mismos especificados en las entradas de esta
etapa, adicionando otros documentos mas técnicos
como los de la integracién entre SugarCRM y la base

de clientes de Marathon Sports (Anexo 17).

Nombre Del Proyecto Siglas del Proyecto
CRM MARATHON SPORTS CM5

Nombre e IPs de equipos

Mombre de host: | Integraciones

IP delhast: | 192.158.1.100

Mambre de host: Sugarcrm2

IP delhost: 192,168,1.101

Urly puerto: hitp: §}192.168.1.101:80

Diireccion fisica de los scripts: Ct \wampiwww! IntegracionSugarMarathon

HETE

Usuario: ninguno |

Servidor contenedor de base deintegradon

Base de datos: GLOBAL
Schema dasugar: SUGARCRM
Schama intermedio: basz_intermedia
Schama de maratdn: miarsthon

Notzs de conexiones adicionales

El esquema de integracion se compona de dos partes esenciales:
s Servicioda lecturay actualizacion de |z tebls intermedia (desarrollzdo 2n onat),
s  Cadatres minutos 2l servicio de lectura monitorears |z tzbla intermediz por registros sin procesar
»  Scripts de lectura, inserdon y actualizacion de la base intermedia (desarrollzdo en PHR).
Esguema de respaldo recomendado
Scripts deintegracion | Guardar archivesfisicos en servidor de respaldo
Instalable del servicio de lectura de tabla intermadia | Guardar instzlable en servidor de respaldo
Base intermedia Ganerar backups a diaria
Estados de integracion

Estado

1]

2 hazsder {antes deinsartar 2n action) ES]

3 header {despugs de insartar en a

4 header {después daintegrar en i

Sugar)

5 intermedia 1
Secuencia Tabla Estado

1 header {antes deinsertar 2n action) 98

2 header {despugs de insertar =n 2

FIGURA 5.8 — Ficha técnica de la integracién SugarCRM y base de  clientes de Marathon Sports

Fuente: Ficha técnica de la integracion del proyecto CRM Marathon Sports
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De igual forma se necesitaba realizar un flujo de
proceso para el cliente, estos tipos de documentos
mas técnicos son direccionados a las personas de
sistemas del cliente para interactuar con ellos de
manera directa en los temas de integraciones del

producto SugarCRM (Anexo 18).

DESDE SUGARCRM HACIA DISCOVERER

Fal

{

ald

Tabla intermedia de tareas
= cedula/Ruc
_\\ #  Nombrz
| Fnal ) = apellide
A Tabla +  Teléfono
” - Di 5
Intermedia o
= Estado
= Tipa/Maotivo
/‘_HD | po)
\rlclu \
v
Esquema de Base de datos intermedia (Parte del esguema de
integracién con Integracidn con Sugar)
Sugar
Detalle de esquemna de integracidn con

Sugar

Senvicio
Windows de  ——
integracion

—

Api de
integraciona  f—|
Sugar

web service
local

Base de datos
Intamadia

s
SugarCRM L.

1

FIGURA 5.9 — Flujo de proceso de integracion entre SugarCRM y Ma  rathon Sports

Fuente: Flujo de proceso de integracion del proyecto CRM Marathon Sports



5.5

Cerrar las adquisiciones

En esta etapa especificamos el proceso de cierre de las
adquisiciones y es donde se debe llegar a un acuerdo de las
partes, donde el proyecto ha cumplido con lo estimado, de

acuerdo con sus plazos, costos y calidad.

Como la adquisicidén de este proyecto se encuentra en etapa de

desarrollo no se puede especificar esta parte del documento.

Pero cabe precisar que se ha fijado un tiempo limite para la
culminacion de esta adquisicion por parte de Marathon Sport que

es el 28 de Febrero del 2013.

La empresa proveedora PlusProjects acepto este plazo por lo que
antes de esta fecha el desarrollo de los documentos de
finalizacion, asi como de los manuales y reportes deben ser

terminados y entregados al comprador.
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CONCLUSIONES

Al haber descrito los cuatro primeros capitulos tomando como
referencia principal La guia de los fundamentos para la direccion de
proyectos (PMI), y luego de aplicar las mejores practicas para la
administracion de proyectos en el capitulo 5, podemos concluir lo

siguiente:

1) En la redaccion se describen muchos procesos formales que las
empresas deben seguir, ya sean que cumplan el rol de cliente o del

proveedor.



2)

3)

4)

5)

El proceso de contratacion entre Marathon y PlusProjects no fue el
indicado para la adquisicion del contrato, por tal motivo se detecta
un contraste fuerte en el capitulo cinco y sus predecesores, ya que
los procesos llevados a cabo por parte de Marathon como cliente y
PlusProjects como proveedor, no fueron los mejores como se

describi6 en los cuatro capitulos anteriores.

La razon de la no aplicaciéon de las mejores practicas de la
contratacion de un proyecto por parte de PlusProjects, radica en
que no se tiene una buena costumbre en la documentacion y

administracién de proyectos.

Un factor adicional que influye en la no aplicacion de las mejores
practicas de la contratacion de un proyecto por parte de Marathon
es la amistad como factor social entre el director de CRM vy el
gerente de PlusProjects, lo cual hace omitir ciertos procesos

estrictos de la contratacion y de la administracion del proyecto.

Adicionalmente se contaba con pocos recursos para el proyecto por

parte del proveedor, y como es comun los proyectos siempre



6)

7)

cambian a lo largo de su ejecucion, en este caso el proyecto de
SugarCRM no cambioé mucho pero si los otros proyectos de CRM a
los cuales los recursos de CRM tenian que prestar de su tiempo
para dar el soporte adecuado al cliente, razon por la cual el proyecto

de Sugar con Marathon tuvo tiempos de demora bastante altos.

A pesar de que se cuenta con un sistema de Gestion de registros y
con la documentacién de alcance, Acta de constitucion, Project y
otros documentos y. No se procede continuamente con reuniones
semanales o quincenales para validar el progreso del proyecto y en
base a estas reuniones proceder con el desarrollo de informes de

desempefio.

El punto mas critico del proveedor es que no se llevan a cabo
reuniones periodicas con el equipo de proyecto para validar el
desempefio y el alcance asi como los hitos del proyecto,

adicionalmente.



RECOMENDACIONES

En base a lo redactado anteriormente y a las conclusiones, podemos

recomendar lo siguiente:

Realizar reuniones periodicas con el equipo de proyecto para revisar el
progreso del mismo, y poder tomar decisiones en la marcha del

desarrollo del producto.

1. Presionar al cliente para tener asi mismo reuniones periddicas
para validar el correcto avance del desarrollo y el cumplimiento
de los requisitos del cliente como se definié al inicio en el acta

de alcance del proyecto
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2. Realizar reportes de desempefio de las tareas del proyecto en
base al tiempo estimado por el recurso y al tiempo que se ha
demorado en realizar la tarea

3. Implantar un estandar de documentacion de los proyectos,
como plantillas para el desarrollo de actas como alcance o acta

de constitucién
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