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PROYECTOPROYECTO


 

Un proyecto informUn proyecto informáático es un sistema de cursos de accitico es un sistema de cursos de accióón n 
simultsimultáánea y/o secuencial que incluye personas, nea y/o secuencial que incluye personas, 
equipamientos de hardware, software y comunicaciones, equipamientos de hardware, software y comunicaciones, 
enfocados en obtener uno o menfocados en obtener uno o máás resultados deseables s resultados deseables 
sobre un sistema de informacisobre un sistema de informacióón.n.


 

Es inquietante ver el gran nEs inquietante ver el gran núúmero de proyectos que no mero de proyectos que no 
logran satisfacer sus objetivos blogran satisfacer sus objetivos báásicos. Este es uno de los sicos. Este es uno de los 
motivos principales por el cual se debe plantear una motivos principales por el cual se debe plantear una 
planificaciplanificacióón sobre la gestin sobre la gestióón de los proyectos que se n de los proyectos que se 
deban afrontar.deban afrontar.
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
 

Fase de AprobaciFase de Aprobacióón:n: La direcciLa direccióón de la compan de la compañíñía identifica a identifica 
un problema, lo interpreta o conceptualiza en forma de un problema, lo interpreta o conceptualiza en forma de 
proyecto, encarga y analiza su viabilidad tproyecto, encarga y analiza su viabilidad téécnica y cnica y 
econeconóómica, y los riesgos, y en su caso lo aprueba.mica, y los riesgos, y en su caso lo aprueba.


 

Fase de DefiniciFase de Definicióón:n: Se analizan con mSe analizan con máás detalle los s detalle los 
requerimientos del proyecto y objetivos que se desean requerimientos del proyecto y objetivos que se desean 
alcanzar y el contexto de la organizacialcanzar y el contexto de la organizacióón y sus sistemas, n y sus sistemas, 
para proceder a una definicipara proceder a una definicióón mas precisa del proyecto y n mas precisa del proyecto y 
una planificaciuna planificacióón inicial de recursos.n inicial de recursos.
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
 

Fase de PlanificaciFase de Planificacióón:n: Se debe marcar y documentar los hitos o Se debe marcar y documentar los hitos o 
resultados del proyecto y ponerlos en el tiempo. Se realiza y resultados del proyecto y ponerlos en el tiempo. Se realiza y 
documenta la organizacidocumenta la organizacióón de los roles y distribucin de los roles y distribucióón de las n de las 
cargas de trabajo dentro del equipo del proyecto.cargas de trabajo dentro del equipo del proyecto.


 

Fase de ejecuciFase de ejecucióón:n: Se realiza una preparaciSe realiza una preparacióón de planes mn de planes máás s 
detallado, revisidetallado, revisióón de los planes elaborados, comprobacin de los planes elaborados, comprobacióón de su n de su 
estado de avance y replanificaciestado de avance y replanificacióón de trabajos.n de trabajos.


 

Fase de cierre:Fase de cierre: Se debe documentar la realizaciSe debe documentar la realizacióón de pruebas n de pruebas 
del rendimiento y robustez del sistema entregado, su asimilacidel rendimiento y robustez del sistema entregado, su asimilacióón n 
y el cumplimiento de los objetivos y esty el cumplimiento de los objetivos y estáándares definidos en el ndares definidos en el 
inicio.inicio.
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FASE DE DEFINICION DE UN PROYECTO FASE DE DEFINICION DE UN PROYECTO 
INFORMATICOINFORMATICO


 
Tras la fase de aprobaciTras la fase de aprobacióón del proyecto, comienza la fase n del proyecto, comienza la fase 
de definicide definicióón.n.


 

Definir un proyecto consiste en analizar un problema Definir un proyecto consiste en analizar un problema 
concreto en un entorno determinado y proponer una concreto en un entorno determinado y proponer una 
solucisolucióón, que debern, que deberáá implementarse o no.implementarse o no.


 

La Fase de DefiniciLa Fase de Definicióón se puede subdividir en tres etapas:n se puede subdividir en tres etapas:

☞☞DefiniciDefinicióón de requerimientos.n de requerimientos.
☞☞AnAnáálisis de riesgos.lisis de riesgos.
☞☞PreparaciPreparacióón de la propuesta.n de la propuesta.
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PUNTOS CLAVE PARA DAR UN ENFOQUE MAS PUNTOS CLAVE PARA DAR UN ENFOQUE MAS 
COMERCIAL A LA FASE DE DEFINICION DE COMERCIAL A LA FASE DE DEFINICION DE 

UN PROYECTO INFORMATICOUN PROYECTO INFORMATICO

☞☞La NegociaciLa Negociacióón.n.
☞☞DetecciDeteccióón de Oportunidades Comerciales.n de Oportunidades Comerciales.
☞☞EvaluaciEvaluacióón del proyecto.n del proyecto.
☞☞Minimizar Costes.Minimizar Costes.
☞☞IntegraciIntegracióón de la Incertidumbre en el Presupuesto.n de la Incertidumbre en el Presupuesto.
☞☞GestiGestióón de Riesgos en la Definicin de Riesgos en la Definicióón.n.
☞☞PreparaciPreparacióón de la Oferta. n de la Oferta. 
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LA NEGOCIACIONLA NEGOCIACION


 
Podemos pensar que en la presentaciPodemos pensar que en la presentacióón de un proyecto n de un proyecto  
informinformáático, lo tico, lo úúnico importante es la parte tnico importante es la parte téécnica, pero cnica, pero  
deberemos tener en cuenta que, posiblemente en la fase de deberemos tener en cuenta que, posiblemente en la fase de 
definicidefinicióón, tendremos que negociar en cierta manera con el n, tendremos que negociar en cierta manera con el 
Cliente.Cliente.


 

El buen negociador es aquel que obtiene lo que quiere, pero sin El buen negociador es aquel que obtiene lo que quiere, pero sin 
““arrasararrasar”” con todo, es decir, sin quemar al interlocutor de forma con todo, es decir, sin quemar al interlocutor de forma 
que se eliminen futuras posibles negociaciones.que se eliminen futuras posibles negociaciones.


 

BBáásicamente hay dos culturas de negociacisicamente hay dos culturas de negociacióón:n:

☞☞ La tLa tááctica amigablectica amigable: propugna una buena relaci: propugna una buena relacióón humana.n humana.

☞☞ La tLa tááctica agresivactica agresiva: promueve la competitividad y un : promueve la competitividad y un 
constante estado de tensiconstante estado de tensióón. n. 
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DETECCION DE OPORTUNIDADES  DETECCION DE OPORTUNIDADES  
COMERCIALESCOMERCIALES


 

Para potenciar el enfoque comercial de las fases iniciales de unPara potenciar el enfoque comercial de las fases iniciales de un 
proyecto, deberemos tener en cuenta la fase de detecciproyecto, deberemos tener en cuenta la fase de deteccióón de n de 
oportunidades, que consiste en localizar posibles Clientes.oportunidades, que consiste en localizar posibles Clientes.


 

Para que las actuaciones comerciales sean eficientes, tienen Para que las actuaciones comerciales sean eficientes, tienen 
que responder a las necesidades reales del proyecto, y tienen que responder a las necesidades reales del proyecto, y tienen 
que adaptarse a la peculiaridades del mercado, el cliente, que adaptarse a la peculiaridades del mercado, el cliente, 
nuestra empresa y el producto o servicio en venta.nuestra empresa y el producto o servicio en venta.


 

Una vez tenido en cuenta estas cuestiones nos centraremos en:Una vez tenido en cuenta estas cuestiones nos centraremos en:

☞☞ Realizar un buen Plan de Negocio.Realizar un buen Plan de Negocio.

☞☞ Profundizar en las VProfundizar en las Víías de Deteccias de Deteccióón de Oportunidades n de Oportunidades 
Comerciales.Comerciales.

GG
EE
SS
TT
II
OO
NN

DD 
EE

PP 
RR 
OO 
YY 
EE 
CC 
TT 
OO 
SS



PLAN DE NEGOCIOPLAN DE NEGOCIO


 

Un Plan de Negocio es la informaciUn Plan de Negocio es la informacióón bn báásica necesaria para sica necesaria para 
planificar una nueva actividad empresarial, un nuevo producto, planificar una nueva actividad empresarial, un nuevo producto, 
un nuevo servicio o un nuevo Proyecto.un nuevo servicio o un nuevo Proyecto.


 

El El ííndice de un Plan de Negocio debe contener los siguientes ndice de un Plan de Negocio debe contener los siguientes 
puntos:puntos:

☞☞ Sumario Ejecutivo.Sumario Ejecutivo.
☞☞ DescripciDescripcióón del Entorno y la Competencia.n del Entorno y la Competencia.
☞☞ DescripciDescripcióón del Proyecto.n del Proyecto.
☞☞ Estrategia del Mercado.Estrategia del Mercado.
☞☞ Planes Operativos y de GestiPlanes Operativos y de Gestióón.n.
☞☞ Estimaciones EconEstimaciones Econóómicas y Financieras.micas y Financieras.
☞☞ Estrategia de Salida.Estrategia de Salida.
☞☞ SSííntesis y Conclusiones.ntesis y Conclusiones.
☞☞ ApApééndices.ndices.
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VIAS DE DETECCION DE OPORTUNIDADES VIAS DE DETECCION DE OPORTUNIDADES 
COMERCIALESCOMERCIALES

☞☞Concursos.Concursos.
☞☞ InformaciInformacióón acerca de las necesidades del Cliente.n acerca de las necesidades del Cliente.
☞☞CreaciCreacióón de necesidad en el Cliente.n de necesidad en el Cliente.
☞☞AmpliaciAmpliacióón del alcance de un proyecto.n del alcance de un proyecto.
☞☞DivulgaciDivulgacióón y publicidad.n y publicidad.
☞☞CampaCampaññas de Marketing.as de Marketing.
☞☞PromociPromocióón Web.n Web.
☞☞EE--Mailing y eMailing y e--NewsletterNewsletter..
☞☞ TelemarketingTelemarketing..
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EVALUACION DEL PROYECTOEVALUACION DEL PROYECTO


 

Tras detectar una oportunidad de negocio hay que determinar Tras detectar una oportunidad de negocio hay que determinar 
hasta quhasta quéé punto nos resulta interesante ese trabajo.punto nos resulta interesante ese trabajo.


 

Preparar una oferta supone tiempo, esfuerzo y, por tanto, dineroPreparar una oferta supone tiempo, esfuerzo y, por tanto, dinero. . 
Deberemos considerar si nos interesa realmente realizarla.Deberemos considerar si nos interesa realmente realizarla.
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ESTIMACION DEL COSTE Y PRECIO DEL PROYECTOESTIMACION DEL COSTE Y PRECIO DEL PROYECTO


 

AnAnáálisis del trabajo a realizar:lisis del trabajo a realizar:
☞☞

 
El anEl anáálisis se realiza descomponiendo el proyecto en actividades lisis se realiza descomponiendo el proyecto en actividades 
independientes o paquetes de trabajo, compuestos por tareas y, sindependientes o paquetes de trabajo, compuestos por tareas y, si i 
es preciso, es preciso, subsub--tareastareas..


 

Esfuerzo requerido:Esfuerzo requerido:
☞☞

 
La estimaciLa estimacióón de horas permite conocer cun de horas permite conocer cuáál serl seráá una de las una de las 
partidas del coste de la realizacipartidas del coste de la realizacióón de trabajo ofertado.n de trabajo ofertado.


 

Otros costes y gastos:Otros costes y gastos:
☞☞

 
Subcontrataciones, Costes internos, Otros costes (material y Subcontrataciones, Costes internos, Otros costes (material y 
equipo, viajes y estancias, otros gastos).equipo, viajes y estancias, otros gastos).


 

Presupuesto y precio de venta del proyecto:Presupuesto y precio de venta del proyecto:
☞☞

 
El presupuesto fija el precio final de venta o suministro al CliEl presupuesto fija el precio final de venta o suministro al Cliente, ente, 
desglosado por conceptos.desglosado por conceptos.
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COMO MINIMIZAR COSTESCOMO MINIMIZAR COSTES


 

Al planificar un proyecto, la meta fundamental deberAl planificar un proyecto, la meta fundamental deberáá 
ser siempre maximizar la diferencia entre las ser siempre maximizar la diferencia entre las 
ganancias descontadas del proyecto y su coste.ganancias descontadas del proyecto y su coste.


 

Al calcular el coste total, el gestor debe considerar Al calcular el coste total, el gestor debe considerar 
todos los costes relevantes para encontrar el mejor todos los costes relevantes para encontrar el mejor 
plan para el proyecto informplan para el proyecto informáático. Debertico. Deberáá fijarse en:fijarse en:

☞☞ Reducir costes cara al Presupuesto.Reducir costes cara al Presupuesto.
☞☞ La gestiLa gestióón de los Flujos de Efectivo.n de los Flujos de Efectivo.
☞☞ La relaciLa relacióón Tiempon Tiempo--Coste.Coste.
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INTEGRACION DE LA INCERTIDUMBRE EN EL INTEGRACION DE LA INCERTIDUMBRE EN EL 
PRESUPUESTO.PRESUPUESTO.


 

Debemos considerar la importancia de prever posibles Debemos considerar la importancia de prever posibles 
alteraciones en los tiempos de desarrollo y su alteraciones en los tiempos de desarrollo y su 
trascendencia tanto en el aspecto econtrascendencia tanto en el aspecto econóómico del mico del 
Proyecto, como en el aspecto comercial cara a la imagen Proyecto, como en el aspecto comercial cara a la imagen 
que queremos dar al Cliente.que queremos dar al Cliente.


 

Un mUn méétodo para incluir estas incertidumbres es preparar todo para incluir estas incertidumbres es preparar 
un intervalo de confianza para el presupuesto. Cuando se un intervalo de confianza para el presupuesto. Cuando se 
definen estos ldefinen estos líímites explmites explíícitos, todos los interesados son citos, todos los interesados son 
conscientes de los riesgos relacionados con cualquier conscientes de los riesgos relacionados con cualquier 
presupuesto/pronpresupuesto/pronóóstico.stico.


 

Los Gestores de los proyectos pueden usar, como ayuda Los Gestores de los proyectos pueden usar, como ayuda 
a estos ca estos cáálculos, herramientas como el PERT.lculos, herramientas como el PERT.
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GESTION DE RIESGOS EN LA DEFINICIONGESTION DE RIESGOS EN LA DEFINICION


 

Una parte crUna parte críítica al administrar cualquier Proyecto es tica al administrar cualquier Proyecto es 
definir, analizar y administrar el riesgo del Proyecto, y definir, analizar y administrar el riesgo del Proyecto, y 
su repercusisu repercusióón comercial.n comercial.


 

Existen dos elementos que definen el riesgo en los Existen dos elementos que definen el riesgo en los 
Proyectos InformProyectos Informááticos:ticos:

☞☞La probabilidad de un evento o resultado adverso.La probabilidad de un evento o resultado adverso.
☞☞La severidad o coste de ese evento o resultado.La severidad o coste de ese evento o resultado.


 

Para cada riesgo/evento se deben identificar dos Para cada riesgo/evento se deben identificar dos 
acciones posibles a realizar:acciones posibles a realizar:

☞☞AcciAccióón preventiva.n preventiva.
☞☞Plan de contingencia.Plan de contingencia.
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LA OFERTALA OFERTA


 

El hecho de detectar una buena oportunidad de negocio, no El hecho de detectar una buena oportunidad de negocio, no 
basta. Se debe desarrollar una Oferta que le transmita al basta. Se debe desarrollar una Oferta que le transmita al 
potencial Cliente, qupotencial Cliente, quéé se va a hacer, cse va a hacer, cóómo, en cumo, en cuáánto tiempo y a nto tiempo y a 
ququéé precio.precio.
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PREPARACION DE LA OFERTAPREPARACION DE LA OFERTA


 
El documento de oferta es aquel que se remite al potencial El documento de oferta es aquel que se remite al potencial 
Cliente ofreciCliente ofreciééndole un proyecto a cambio de una cierta ndole un proyecto a cambio de una cierta 
contraprestacicontraprestacióón econn econóómica.mica.


 

Debe adecuarse en estructura a lo solicitado por el Debe adecuarse en estructura a lo solicitado por el 
Cliente, pero al menos debe contener:Cliente, pero al menos debe contener:

☞☞ Una IntroducciUna Introduccióón.n.
☞☞ Los antecedentes y propLos antecedentes y propóósitos del trabajo.sitos del trabajo.
☞☞ El alcance del mismo.El alcance del mismo.
☞☞ La oferta TLa oferta Téécnica.cnica.
☞☞ La oferta de GestiLa oferta de Gestióón.n.
☞☞ La oferta econLa oferta econóómica.mica.
☞☞ Referencias.Referencias.
☞☞ CualificacionesCualificaciones de la Empresa y/o Personal.de la Empresa y/o Personal.
☞☞ CurrCurríículum culum VitaeVitae del personal clave.del personal clave.
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PRESENTACION DE LA OFERTAPRESENTACION DE LA OFERTA


 

Debemos tener en cuenta que el Documento de Oferta, es Debemos tener en cuenta que el Documento de Oferta, es 
el elemento principal por el que nuestro futuro Cliente el elemento principal por el que nuestro futuro Cliente 
juzgarjuzgaráá nuestra capacidad tnuestra capacidad téécnica, nuestra organizacicnica, nuestra organizacióón y n y 
nuestro precio.nuestro precio.


 

Aunque la propuesta se entregue correctamente finalizada Aunque la propuesta se entregue correctamente finalizada 
y a tiempo, sigue sin terminar el trabajo del Director o y a tiempo, sigue sin terminar el trabajo del Director o 
responsable de la Oferta, pues comienza la fase de responsable de la Oferta, pues comienza la fase de 
seguimiento de la Oferta.seguimiento de la Oferta.


 

SerSeráá conveniente mantenerse en contacto con el Cliente y conveniente mantenerse en contacto con el Cliente y 
ponerse a su disposiciponerse a su disposicióón para presentar, comentar o n para presentar, comentar o 
complementar aspectos puntuales de la documentacicomplementar aspectos puntuales de la documentacióón n 
entregada.entregada.
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CONCLUSIONESCONCLUSIONES


 
En esta presentaciEn esta presentacióón, se han planteado y matizado los n, se han planteado y matizado los 
puntos mpuntos máás importantes a tener en cuenta para poder dar s importantes a tener en cuenta para poder dar 
un mejor enfoque comercial a la fase de definiciun mejor enfoque comercial a la fase de definicióón del n del 
proyecto informproyecto informáático, el cual, queremos que el Cliente lo tico, el cual, queremos que el Cliente lo 
vea como la mejor opcivea como la mejor opcióón del mercado, para su negocio.n del mercado, para su negocio.


 

Debemos tener en cuenta que si la negociaciDebemos tener en cuenta que si la negociacióón cliente n cliente 
proveedor falla en la fase inicial del proyecto, proveedor falla en la fase inicial del proyecto, ééste dejarste dejaráá 
de tener sentido.de tener sentido.


 

Para que las actuaciones comerciales sean eficientes, Para que las actuaciones comerciales sean eficientes, 
tienen que responder a las necesidades reales del tienen que responder a las necesidades reales del 
proyecto informproyecto informáático, y tienen que tratar de adaptarse a las tico, y tienen que tratar de adaptarse a las 
peculiaridades del mercado, del consumidor o cliente, de peculiaridades del mercado, del consumidor o cliente, de 
nuestra empresa y del proyecto en venta.nuestra empresa y del proyecto en venta.
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