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DESCRIPTORES TEMATICOS

-Sistema de Informacién
-Contrataciones con el Estado
-Empresa de Telecomunicaciones
-Gestion de Proyectos
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RESUMEN

En la actualidad las empresas que buscan sobresalir en un mercado donde
la adaptabilidad al cambio, se vuelve una constante primordial para generar
mas ingresos y poder subsistir; es indispensable plantear y ejecutar
proyectos que le generen una ventaja competitiva, tanto para el desarrollo de
nuevas herramientas que puedan utilizar u ofrecer, como el de nuevos

sistemas que le permitan operar.

Es por ello que, en el presente informe se muestra, cdmo una empresa de
telecomunicaciones decide implementar un sistema de informacion que le
permita identificar a tiempo las convocatorias del Estado, al igual que

mejorar el ratio de participacion de la Empresa en concursos vy licitaciones.

Asi mismo, se muestran los resultados que genero la implementacion del
sistema de informacién, y como se redujeron los tiempos de atencion a las
convocatorias, la generacion de nuevos ingresos econdémicos no previstos

para el ano, asi como una mejor administracion de los recursos.



INTRODUCCION

Es, en los ultimos anos, que la tecnologia ha permitido entre muchas cosas
que las empresas, ya sean privadas como estatales, se vean beneficiadas
con el uso de esta, tanto para ofrecer sus servicios como para adquirirlos de
otros proveedores.

Es en uno de estos escenarios donde el estado peruano, con el objetivo de
mantener la transparencia en la adquisicion de bienes, servicios y obras para
el funcionamiento de las Entidades Publicas, hace uso de una plataforma
digital, llamada Sistema Electrénico de Contrataciones del Estado (SEACE),
sistema mediante el cual publica sus necesidades institucionales en dos
etapas: La primera mediante el Plan Anual de Contrataciones (PAC), que es
la relacion de todas sus necesidades de manera estimada y concisa para el
ano; y la segunda etapa mediante la publicacion de la convocatoria, que no
es mas que la publicacion oficial de cada requerimiento, de manera mas
elaborada mediante un estudio de mercado, es en esta ultima etapa en la
cual pueden participar los proveedores como postores, y finalmente se
adjudica la buena pro a uno de ellos luego de una serie de evaluaciones

técnicas y economicas.

Por lo anterior se pueden considerar a estas convocatorias como
oportunidades de negocio, que debe ser evaluadas y examinadas con
detenimiento por los proveedores, y de esta forma prepararse de manera
anticipada para asegurar el destino de recursos , materiales , personal y
otro, que permitan cumplir y satisfacer la necesidad de la Entidad

convocante.

Para el desarrollo del presente informe se planted la siguiente estructura, en
el capitulo |, se detalla el pensamiento estratégico de la Empresa, en el
capitulo Il, el marco tedrico donde se revisaron las teorias de los sistemas de

XI



informacion, la Ley y Reglamento de Contrataciones del Estado del OSCE,
estadisticas de OSIPTEL de la evolucion del mercado de
telecomunicaciones en el pais y algunas buenas practicas que recomienda
el PMBOK ® para la direccion de proyectos, en el capitulo Ill, el proceso
de toma de decisiones y las actividades involucradas en la implementacion
del Sistema de Informacién, en el capitulo IV, un analisis de los beneficios
que resulté de la implementacion del Sistema en la Empresa, y finalmente
para concluir la presentaciéon del informe se indican las conclusiones y

recomendaciones del proyecto.
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CAPITULO I: PENSAMIENTO ESTRATEGICO

La Empresa de Telecomunicaciones en cuestion para el presente proyecto
es uno de los operadores integrados de telecomunicaciones lider a nivel
mundial en la provisidn de soluciones de comunicacion, informacion y
entretenimiento, con presencia en Europa y Latinoamérica. Esta presente en
25 paises y cuenta con una base de clientes que supera los 315,7 millones a
diciembre de 2012.

La companiia en el sector genera mas de un 76% de su negocio fuera de su
mercado doméstico, y se constituye como el operador de referencia en el

mercado de habla hispano-portuguesa.

Figura 1: Crecimiento del negocio

1989 2000 1989-2012
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Fuente: Perfil publico de la empresa en su pagina web
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Es asi que la Compania ocupa la séptima posicion en el sector de
telecomunicaciones a nivel mundial por capitalizacion bursatil, la primera
como operador europeo integrado, y la decimoctava en el ranking Eurostoxx
50, que agrupa las mayores companias de la zona Euro (31 de diciembre de
2012).

La.empresa tiene mas de 1,5 millones de ‘accionistas directos y cotiza en el
mercado continuo en las bolsas espanolas (Madrid, Barcelona, Bilbao y
Valencia) y en las de Londres, Nueva York, Lima y Buenos Aires.

En Latinoamérica, la compania presta servicios a mas de 211,9 millones de
clientes al 31 de diciembre de 2012, posicionandose como operador lider en
Brasil, Argentina, Chile y Peru y contando con operaciones relevantes en
Colombia, Costa Rica, Ecuador, El Salvador, Guatemala, México, Nicaragua,
Panama, Puerto Rico, Uruguay y Venezuela. En Europa, la compania tiene
presencia, ademas de Espana, en el Reino Unido, Irlanda, Alemania,
Republica Checa y Eslovaquia, dando servicio a mas de 103,1 millones de
clientes al cierre de diciembre de 2012.

Figura 2: Accesos en Latinoamérica a Diciembre del 2012

Accesos
Diciembre 2012 (millones)

Brasil: 91,4

°. = :
Argentina: 24.1 N '*
' -

Mexico: 20,3

Peru: 20.3

Colombia: 14,1
Chile: 13,1

Venezuela: 11,7 Accesos Totales

213 Mill.

Centroamerica: 10,0

Ecuador: 5,0 Lideres en penetracion da contrato’: 22 %

Lideres en penatracion de Smartphonaes: 13%

Uruguay: 1,8

Fuente: Perfil publico de la empresa en su pagina web.



Figura 3: Accesos en Europa a Diciembre del 2012

Accesos
Diciembre 2012 (millones)

Espana: 43,1
Alemania: 25.4

‘Reino Unido: 23,8

Repiblica Checa: 7,9
Irlanda: 1,6 ’
Eslovaquia: 1.4 «*
"

Accessos Totales

103 Mill.

Penetracion de contrato’: 60%

Penetracion de Smartphones: 35%

Fuente: Perfil publico de la empresa en su pagina web.

Debemos indicar que para el presente informe se tendra como alcance a una
de las Unidades de Negocio de la Empresa que reside en el pais.

En los ultimos diez anos, la Empresa ha dado un impulso trascendental a las
telecomunicaciones en el Peru instalando mas de dos millones y medio de
lineas telefonicas, un millon conexiones de banda ancha a internet y mas de
18 millones teléfonos celulares.

A continuacion exponemos para un mayor detalle el diagndstico funcional y

estratégico de la organizacion.
1.1DIAGNOSTICO FUNCIONAL
1.1.1 VISION
“Abrimos camino para seguir transformando posibilidades en realidad, con el

fin de crear valor para empleados, clientes, accionistas, socios a nivel global

y a toda la sociedad.”



1.1.2 MISION

“Queremos mejorar la vida de las personas, facilitar el desarrollo de los
negocios y contribuir al progreso de las sociedades y comunidades en las
que opera, invirtiendo en infraestructuras de telecomunicaciones, generando
empleo y desarrollando servicios que mejoran la productividad y la
competitividad. Pretende que el éxito empresarial camine paralelo al

progreso social.”

1.1.3 VALORES

a)Vision
Tenemos las ideas claras, por eso somos un referente del sector de las
telecomunicaciones, entendemos la realidad de las regiones donde
operamos Yy vislumbramos hacia dénde va el futuro de nuestra industria. De
este modo, vamos un paso por delante para transformar nuestro panorama

competitivo a través de la innovacion y la tecnologia.

b)Talento
Brillamos con luz propia, que nace de nuestra capacidad de atraer y retener
un equipo humano experimentado, con las mejores competencias técnicas,
dinamico, creativo y que participe de una diversidad que nos enriquece. Asi
transformamos nuestra vision en ideas, soluciones e innovaciones

relevantes para todas nuestras audiencias.

c)Compromiso
Nos volcamos con integridad y sentido ético en ser motor de progreso para
nuestros empleados y las comunidades donde operamos; en generar valor
para nuestros accionistas y socios; y en ofrecer productos y servicios de total
garantia para nuestros clientes. De este modo somos capaces de



transformar la relacion con todas nuestras audiencias en un camino de

confianza y respeto.

d)Fortaleza
Mas de ocho décadas de éxito y crecimiento constante, dotan a la Empresa
de experiencia, profesionalidad y un conocimiento global y local de la
industria. Su escala y posicidn en la cadena de valor la capacita como una
empresa que transforma la confianza que genera con sus audiencias en
valor reciproco y sostenible, permitiéndole acometer empresas que otros no
pueden abordar y colocandola como socio y referente privilegiado en el

nuevo ecosistema digital para generar potentes alianzas.

1.1.4 ORGANIGRAMA

Figura 4: Organigrama de la Empresa

Presidente
Ejecutivo
D. Finanzas y Secretaria
Control General
D. Redes y D. Recursos
Sistemas Humanos
D. Comunicacién D. Auditoria
Corporativa Interna
Direccién Direccién Direccién
Segmento Segmento Segmento
Empresas Negocios Residencial

Fuente: La empresa.




1.1.5 PRODUCTOS QUE OFRECE

La Empresa ofrece entre otros los siguientes productos, compuestos entre

bienes y servicios:

e Telefonia: fija y movil

e Internet: fijo y movil

e TV cable

e Soluciones empresariales: entre estas tenemos Lan Gestionada,
venta y mantenimiento de equipos de comunicacién (centrales
telefonicas, switches, routers), implementacion de Soluciones
Integrales, Seguridad administrada, servicios de outsourcing vy
muchos otras soluciones de TIC.

1.1.6 CLIENTES

La Empresa es uno de los principales promotores del desarrollo del sector
de las Telecomunicaciones en la sociedad, aprovechando sus habilidades y
conocimientos para hacerlo accesible a todo el mundo, consiguiendo una
sociedad mas inclusiva y asumiendo el compromiso de respeto al medio
ambiente como parte esencial de su responsabilidad corporativa. La
Empresa es un motor de desarrollo econdomico tecnoldgico y social de los
paises en los que opera.

Las investigaciones de mercado de la Empresa la indican que los clientes
desean un servicio personalizado. En un mercado cada dia mas competitivo,
la lealtad de los clientes es esencial para garantizar la sostenibilidad y
rentabilidad del negocio de la Empresa. En este escenario, los clientes
plantean nuevos retos a las empresas que ofrecen servicios de
telecomunicaciones, ya que demandan una mayor simplicidad en las tarifas,

los servicios y las propuestas comerciales. Los clientes se inclinaran por



aquellos que le hagan la vida mas sencilla y le permitan optimizar su uso de

la tecnologia.

Por tal razdn, en atencion a la demanda los divide en grupos o sectores que
permitan satisfacer de una mejor manera sus requerimientos, segmentado a

sus clientes de la siguiente manera:

-Administracion Publica
-Defensa y Seguridad
-Salud

-Educacion

-Banca

-Gobiernos locales

Algunas caracteristicas que se definen entre nuestros clientes son las

siguientes:

a)Productos y servicios
Ofrecemos a nuestros clientes productos y servicios innovadores, confiables
y que tengan una buena calidad y un precio ajustado.
Controlamos y aseguramos que nuestros productos y los que distribuimos
cumplan todos los estandares de seguridad y calidad de fabricacion.
Manifestamos cualquier caso en el que se detecte riesgo para la salud,
tomando las acciones oportunas para resolverlos.

b)Comunicaciones y publicidad
Somos honestos con nuestros clientes, aportandoles siempre informacién
veraz, clara, util y precisa al comercializar nuestros productos.
Ademas, comprobamos que cumplen todas las especificaciones requeridas y
publicitadas.
Facilitamos toda la informacion necesaria para satisfacer a nuestros clientes

si en algun momento estan disconformes con nuestros productos y servicios.



1.1.7 PROVEEDORES

Las unidades de negocio de la Empresa realizan sus compras de acuerdo a
un modelo de gestion comun, que se caracteriza por la globalizacion de las
compras, por la profesionalizacion de la funcion, por la transparencia en el

proceso y por la igualdad de oportunidades a todos los proveedores.

El volumen de compras adjudicado con cargo al presupuesto de 2012
ascendié a mas de 18,000 millones de euros. Su distribucién por paises
mantiene a Espana como el pais con mayor volumen de compras y a Brasil
en segundo lugar. Dicho volumen de compras fue adjudicado a 19,079
proveedores en todo el mundo (18,834 en 2011). Los diez principales
proveedores de la Empresa a nivel mundial fueron: Alcatel, Brightstar,
Ericsson, Huawei, LG, Motorola, Nokia, Samsung, Siemens y Sony Ericsson.
La mayor partida de las compras de la Empresa suele estar destinada a la
categoria de productos de mercado incluye los terminales fijos y moviles-
que junto a la de infraestructura de redes y servicios y obras, suponen mas
del 80% de las compras. La Empresa es una compania comprometida con el
progreso econdmico y social de los paises en los que opera, como
demuestra el alto porcentaje de proveedores adjudicatarios locales, cuya
media fue del 84% en 2012.

El gran poder de compra de la Empresa asi como el incremento de
competencia en el sector de infraestructura de redes y productos de
mercado derivada de la de proveedores chinos, hacen que la Empresa haya
aumentado su poder de negociacion, consiguiendo unos precios cada vez

mas ventajosos.

Algunas caracteristicas que definen la relacion de la Empresa con sus

proveedores son las siguientes:



a)Conflictos de interés

Establecemos controles para que ninguna persona con interés econdmico
significativo (sea a traveés de empleo, inversién, contrato o similar) esté
involucrada, directa o indirectamente, en un proceso de compra 0 en una

decision asociada a dicho proveedor

b)lgualdad y transparencia

Promovemos la competencia siempre que sea posible, garantizando la
transparencia e igualdad de oportunidades para todos los proveedores que
envien ofertas.

Utilizamos sistemas de compras corporativos para adjudicar contratos de
forma objetiva, que garanticen la disponibilidad de productos y servicios en

las mejores condiciones existentes.

c)Responsabilidad con la cadena de suministro
Requerimos a nuestros proveedores que desarrollen su negocio aplicando
principios similares a los nuestros, ademas de exigirles el cumplimiento de la
ley y la regulacién existente en cada pais. Cumplimos con los compromisos
de pago acordados con los proveedores.

1.1.8 PROCESOS

A continuacion se detalla el mapa general de procesos de la Empresa:



Figura 5: Mapa General de Procesos de la Empresa
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Fuente: Elaboracion Propia.

1.1.8.1 PLANIFICACION ESTRATEGICA
Trata de dirigir las actividades de planeacion y desarrollo de estrategias y
lineamientos orientados a alcanzar la vision, misién y objetivos corporativos

del negocio, alineando los esfuerzos de la compafia para su consecucion.
1.1.8.2 PROCESOS DE OPERACION
a)Desarrollo de Productos

Se encarga de Desarrollar e implantar nuevos productos o servicios que

generen beneficios para nuestros clientes y sean rentables para la Empresa.
b)Mercadeo y Ventas

Ejecuta actividades para gestionar la venta de productos y/o soluciones que
satisfagan las necesidades de los clientes y conseguir la aceptacion por
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parte de un Cliente actual o potencial de una oferta de servicios

comercializados por la Empresa.
c)Provision
Se encarga de gestionar las actividades con las areas de Red y Data Center,

para asegurar la correcta operatividad de las instalaciones y la entrega

oportuna de acuerdo a lo pactado con el cliente.

d)Operacion y Mantenimiento
Realiza actividades a fin de garantizar el cumplimiento del funcionamiento y
mantenimiento de los servicios ofrecidos a los clientes.

e)Facturacion y Cobranza
Asegura la conformidad de la informacion que se utilizara para la emisiéon de
facturas y trata de Reducir la cartera de clientes morosos.

f) Atencidn al Cliente
Administra toda la interaccion que se realiza con los clientes en los
diferentes canales de atencion.

1.1.8.3 PROCESOS DE SOPORTE

a)Gestion de Recursos Humanos

Se ocupa de seleccionar, contratar, formar, emplear y retener a los
colaboradores de la organizacion.

b)Gestion Administrativa

Esta orientada a desempenar todas las tareas administrativas propias de la
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Empresa, desarrollando sus actividades a través del cumplimiento de las
fases del proceso administrativo: Planear, organizar, dirigir, coordinar y

controlar.

c)Gestion de la Cadena de Suministro

Encargada de la planificaciéon, organizacion y control de las actividades de la
cadena de suministro, en el cual estd implicada la gestion de flujos
monetarios, de productos o servicios de informacion, a través de toda la
cadena de suministro, con el fin de maximizar el valor del producto/servicio

entregado al cliente.
d)Gestion Legal
Se ocupa de las actividades del ambito legal en las cuales esté involucrada
la empresa, mediante la asesoria, e identificacion de las mejores soluciones
de un caso y disenando estrategias para alcanzar resultados eficaces.
e)Gestion Financiera
Administra los recursos que se tienen en la empresa para asegurar que
seran suficientes para cubrir los gastos y pueda funcionar, de manera
eficiente y eficaz.
1.2DIAGNOSTICO ESTRATEGICO
La Empresa cuenta con buena reputacion, con tecnologia de vanguardia y

preparada para afrontar posibles cambios. El estudio del sector general y
especifico ha puesto de manifiesto una serie de oportunidades y amenazas,



que deberan ser tomadas en cuenta, junto a las fortalezas y debilidades
propias frente a las de la competencia, en la estrategia competitiva y de
crecimiento a seguir por la Empresa.

A continuacion mostramos dicho diagnéstico:

1.2.1 ANALISIS INTERNO

1.2.1.1  FORTALEZAS

« Es una empresa que abarca a un gran porcentaje del mercado de las
telecomunicaciones en el pais.

o Tiene casi 20 anos de experiencia en el mercado peruano.

e Es una empresa que brinda y posee alta tecnologia para sus clientes.

o Buena imagen corporativa.

o Alto nivel de satisfaccion entre sus clientes (45 %).

« Especializacién en atencion al cliente, respuesta inmediata y adaptacion
a las nueva necesidades de los clientes.

« Se beneficia de las sinergias operativas y comerciales que logra en
conjunto con su matriz como: economias de escala, poder de
negociacion con proveedores y productos comerciales.

« Amplio catdlogo de servicios de comunicacion, ocio e informacion, sobre
redes de telecomunicaciones fijas y moviles, tanto para empresas como
para hogares, consiguiendo nuevas fuentes de ingresos con un ambito
de negocios cada vez mas amplio

e Fuerte potencial en bolsa, con una atractiva remuneracion al accionista y
una gran credibilidad ganada cumpliendo lo prometido durante los
ultimos anos.
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1.2.1.2 DEBILIDADES

No se abastece para actuar rapidamente ante los pedidos, consultas y

quejas de sus usuarios.

e« Uso de activos fijos de otra empresa (lineas y equipos), por el cual
deben pagar un monto fijo, el cual repercute en la facturacion a los
clientes.

« Ofertas de mayor precio que el del resto de competidores, lo cual puede
ser negativo si la crisis econdmica es profunda.

« Continuas reestructuraciones de personal, que afectan negativamente al
clima laboral y a la motivacion de los empleados.

« Ineficiencias en varias areas, con actividades duplicadas, actividades de
bajo valor anadido o bajo aprovechamiento de sinergias.

o Deuda relativamente alta, que podria tener un notable impacto en los
resultados si continua la crisis crediticia y o se puede continuar
generando un buen flujo de caja.

e Al contar con mas de 18 MM de abonados celular el servicio post venta
no tiene la rapidez suficiente para atender a los clientes sin demora.

e En zonas rurales los puntos de venta no son lo adecuado ya que en

muchos casos se encuentran muy alejados de estas.

1.2.2 ANALISIS EXTERNO

1.2.2.1 OPORTUNIDADES

o Aceptacion y confianza en algunos sectores del mercado, debido a
la antigiiedad y tradicién de la empresa con respecto a otras.

e La insatisfaccidn de los usuarios por los servicios que brindan otras
companias.

e La penetracion del servicio mévil es baja en comparacion con otros

paises, en especial en los departamentos de la sierra y selva del pais,



asi como en las zonas rurales. Ademas el consumo promedio por cliente
es uno de los mas bajos de region. Estos indicativos hacen suponer que
el mercado de voz movil prepago aun tiene por desarrollarse.

Liderazgo en el despliegue de las redes de nueva generacion de fibra
optica hasta el hogar, que permiten ofrecer una amplia gama de
servicios presentes y futuros sobre una unica infraestructura.
Crecimiento econdmico por encima de la media en los paises
emergentes, donde las unidades de negocio de la Empresa tienen gran
presencia.

Integracion de los negocios fijo y movil sobre una misma infraestructura
de red, reduciendo inversiones y gastos de mantenimiento.

La reduccion del consumo afectara menos a los servicios de
telecomunicaciones e, incluso, hay oportunidades en los relacionados
con el ocio puesto que en crisis hay menos oportunidades de disfrutar

fuera de casa.

1.2.2.2 AMENAZAS

Precios mas bajos ofrecidos por la competencia.

Promociones mas atractivas que se ofrezcan en el mercado por parte de
la competencia.

Entrada de nuevas empresas en los sectores que solian ser exclusivos
de la Empresa.

Mayor regulacion del ente regulador Organismo Supervisor de Inversion
Privada en Telecomunicaciones - OSIPTEL (costos de interconexion y

terminacién de llamadas), tomando el rol de sancionador.
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es uno de los mas bajos de region. Estos indicativos hacen suponer que
el mercado de voz mévil prepago aun tiene por desarrollarse.

Liderazgo en el despliegue de las redes de nueva generacion de fibra
optica hasta el hogar, que permiten ofrecer una amplia gama de
servicios presentes y futuros sobre una unica infraestructura.
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emergentes, donde las unidades de negocio de la Empresa tienen gran
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Integracion de los negocios fijo y movil sobre una misma infraestructura
de red, reduciendo inversiones y gastos de mantenimiento.
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Privada en Telecomunicaciones - OSIPTEL (costos de interconexion y
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1.2.3 MATRIZ DE ESTRATEGIAS

Figura 6: Matriz de Estrategias

MLITRIT ITNATC
DRI 1)

Cuenta con un gran
porcentaje del mercado de
las telecomunicaciones en el
pais.

20 afos de experiencia en el
mercado peruano.

Buena imagen corporativa
Alto nivel de satisfacciéon
entre sus clientes.

No se abastece
rapidamente ante nuevos
pedidos, consultas o
quejas de sus usuarios.
Oferta mayores precios
que el resto de
competidores.

Continuas
reestructuraciones de

OPORTUNID

personal.

Insatisfaccion de los
clientes de la competencia.
Mercado mavil aun por
desarrollarse.

Liderazgo en el despliegue

de las redes de fibra optica.

Crecimiento economico del
pais.

Descentralizar el alcance de
Sus servicios a provincias.
Realizar mayores
promociones para el
segmento movil.

Cubrir la demanda
insatisfecha de la
competencia con nuestra
experiencia.

Realizar alianzas con
proveedores para
facilidades en la provision.
Crear nuevos canales de
atencion al cliente.
Utilizar nuestra amplia red
para ofrecer mayores
servicios (internet, fija,

TCTD AT
ESTRATE

moviles) a los clientes.

Precios mas bajos
ofrecidos por la
competencia.
Promociones mas
atractivas de la
competencia.
Entrada de nuevas
empresas.

Mayor injerencia de
OSIPTEL.

Aprovechar nuestra
experiencia para fidelizar a
los clientes.

Generar nuevas
promociones que permiten
aumentar el segmento de
clientes.

Coordinar con el gobierno
para mayores facilidades en
expansion de red nacional.

Reducir los costos de
distribucion e
infraestructura, de tal
manera que no impacte
en el precio final al cliente.
Mantener la estructura
del personal por lapsos
mayores de tiempo.
Obtener una ventaja
competitiva mediante la
diferenciacion.

Fuente: Elaboracién Propia.
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CAPITULO Il: MARCO TEORICO

2.1SISTEMA DE INFORMACION
2.1.1CONCEPTO

Un Sistema de Informacion es un conjunto de elementos que interactuan
entre si con el fin de apoyar las actividades de una empresa o negocio. En
un sentido amplio, un sistema de informacion no necesariamente incluye
equipo electronico (hardware). Sin embargo en la practica se utiliza como

sindbnimo de “sistema de informacién computarizado”.
Los elementos que interactuan entre si son:

v El equipo computacional.

v El recurso humano

v Los datos o informacion (fuente).

v Programas ejecutados por las computadoras.

v Las telecomunicaciones.

v Los procedimientos de politicas y reglas de operacion.

Un Sistema de Informacion realiza cuatro actividades basicas:

e Entrada de informacion: proceso en el cual el sistema toma los datos
que requiere para procesar la informacion, por medio de estaciones de

trabajo, teclado, diskettes, cintas magnéticas, codigo de barras, etc.
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e Almacenamiento de informacién: es una de las actividades mas
importantes que tiene una computadora, ya que a través de esta
propiedad el sistema puede recordar la informaciéon guardad en la sesion
O proceso anterior.

e Procesamiento de la informacion: esta caracteristica de los sistemas
permite la transformacion de los datos fuente en informacion que puede
ser utilizada para la toma de decisiones, lo que hace posible, entre otras
cosas, que un tomador de decisiones genere una proyeccion financiera a
partir de los datos que contiene un estado de resultados o un balance
general en un ano base.

e Salida de informacién: es la capacidad de un Sl para sacar la
informacion procesada o bien datos de entrada al exterior. Las unidades
tipicas de salida son las impresoras, cintas magnéticas, diskettes, la voz,

etc.

En definitiva, un Sistema de Informacion es un conjunto integrado de
personas y equipos que tiene por objetivo proveer a una organizacion de
la informacién necesaria para apoyar las operaciones, la administracion
y la toma de decisiones. [MONFORTE, 1994]

2.1.2ESQUEMA DE UN SISTEMA

Los sistemas estan compuestos por los siguientes elementos:

v Universo o Entorno.
v Entradas o inputs.
v Proceso.

v Salidas o outputs.
v Retroalimentacion



Entre los factores externos que se encuentran en el universo o entorno

estan:

v Los clientes
v’ Las Entidades Reglamentadoras
v Los proveedores
v' Competidores
v Accionistas, etc.
Como se observa en el siguiente grafico:
Figura 7: Esquema de un sistema

Capacldades Resunados: |
Recursos: administrativas - Bienes
- Humanos y tecnolégicas y servicios
- ldateriales - Planeacton - Perdidas
- Equipo - Organizacion y utilidades
- Financieros - Direccion - Desarrollo
- Informacion - Control y satisfaccion
- Tecnnlogla de ks empleos

PRODUCTOS

' PROCESOS DE.
INSUMOS : TRANSFORMACION

RETROALIMENTACION DEL AMBIENTE

informacion acerca de:
-Resultados

- Estatus organizacional
Fuente: Kenneth C. Laudon, Jane P. Laudon -2004.

Los Sistemas de Informacion de una empresa, “son el conjunto de medios
humanos y materiales encargados del tratamiento de la informacion
empresarial, mediante la entrada de datos, su proceso y almacenamiento y
su posterior salida, presentacion y a veces, su explotacion” [MONFORTE,

1994).
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2.1.3 CARACTERISTICAS DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

Tenemos las siguientes caracteristicas:

a) Precision
Aunque existen casos por buscar precision se puede llevar a la pérdida de
operatividad. En un hipermercado no es posible controlar la rotura de
envases 0 robos para un control de inventario. Por ello hay que aprender
a trabajar con “margenes de error”.

b) Oportunidad
Para que la informacion se obtenga en el momento en que se necesita.

c) Capacidad de proceso
A fin de dar todos los datos que se demandan de una sola vez y evitar
retrasos. El directivo o gerente, dispone asi de la informacién completa
para la toma de decisiones sin grandes esperas.

d) Concision
Que posibilita la presentacion de resumenes para que la informacién de
salida sea legible y facil de manejar. La concision requiere un enorme
esfuerzo de sintesis y mentalizacion para emitir informes que faciliten la

toma de decisiones en lugar de perjudicar, haciendo ruido y gasto de

papel y tiempo innecesario.
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e) Relevancia

f)

Que permita establecer niveles y prioridades en la toma de datos, su

proceso y salidas del sistema. No todos los datos son iguales ni deben ser
procesados por orden de llegada. Hay procesos que pueden programarse
con tiempo y pueden durar dias, sin embargo la respuesta en un cajero

por ejemplo siempre debera ser inmediata.

Disponibilidad

Que exige la posibilidad de acceso a la informacion siempre que sea
necesario. Esta posibilidad debe ser considerada cuando se realizan
cambios de versiones 0 actualizaciones por las cuales se pierde

informacién implicando graves pérdidas econdmicas.

g) Seguridad

Llegando a establecer niveles de acceso a los sistemas en funcién del
puesto del usuario en la organizacion de la empresa. Debe considerarse
siempre la seguridad fisica de la informacion, (pérdida por desastres
naturales, sabotajes, etc.), uso fraudulento de la misma o confidencialidad

y proteccion de la intimidad de clientes y empleados.

2.1.4PRINCIPALES TIPOS DE SISTEMAS DE INFORMACION EN LAS

ORGANIZACIONES

Dado que hay intereses, especialidades y niveles diferentes en una

organizacion, existen diferentes tipos de sistemas.
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Figura 8: Principales tipos de sistemas de informacion en las organizaciones

TiPO DE GRUPOS A
SISTEMA DE INFORMACION LOS OUE SIRVEN

Nivel del / R

conocimiento

Nivel
estratégico

Gerentes de
nivel medio

Trabajadores del
conoclmiento y de datos

Nivel Gerentes

operativo operativos
AREAS Vent: Manufact Fi Contabilidad R
entasy anufactura nanzas ontabilida ecursos
FUNCIONALES marketing humanos

Fuente: Kenneth C. Laudon, Jane P. Laudon -2004.

Las organizaciones se pueden dividir en niveles estratégicos,
administrativos, de conocimiento y operativos, y en cinco areas funcionales
principales: ventas y marketing, manufactura, finanzas, contabilidad vy
recursos humanos. Los sistemas de informacion dan servicio a cada uno de

estos niveles y funciones.

2.1.4.1 DIFERENTES TIPOS DE SISTEMAS

Cuatro principales tipos de sistemas de informacion dan servicio a los

diferentes niveles de la organizacion:
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a) Sistemas a nivel operativo

Apoyan a los gerentes operativos en el seguimiento de las actividades y
transacciones elementales de la organizacion como ventas, ingresos,
depdsitos de efectivo, ndmina, decisiones de crédito y flujo de materiales
en una fabrica. El objetivo principal de los sistemas a este nivel es
responder las preguntas de rutina y seguir el flujo de las transacciones a
través de la organizacion. ;Cudantas partes hay en el inventario? ;Qué
paso con el pago de la cuenta por pagar "XX"? Esta informacion debe

ser actual y precisa.

b) Sistemas a nivel de conocimiento

Apoyan a los trabajadores del conocimiento y de datos de una
organizacion. El propésito de estos sistemas es ayudar a las empresas
comerciales a integrar el nuevo conocimiento en los negocios y ayudar a la
organizacion a controlar el flujo de trabajo de oficina. Especialmente en
forma de estaciones de trabajo y sistemas de oficina, estan entre las

aplicaciones de crecimiento mas rapido en los negocios actuales.

c) Sistemas a nivel administrativo
Sirven a las actividades de supervision, control, toma de decisiones vy
administrativas de los gerentes a nivel medio. Por lo general este tipo de
sistemas proporciona informes periddicos mas que informacion instantanea
de operaciones.

d) Sistemas a nivel estratégico

Ayudan a los directores a enfrentar y resolver aspectos estratégicos y
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tendencias a largo plazo, tanto en la empresa como en el entorno
externo. Su funcion principal es compaginar los cambios del entorno
externo con la capacidad organizacional existente. ;Cuales son las
tendencias a largo plazo de los costos de la industria y donde encaja
nuestra empresa? ¢;Qué producto debemos estar elaborando dentro de

cinco anos?

2.1.4.2 SEIS TIPOS PRINCIPALES DE SISTEMAS

Los tipos especificos de sistemas de informacién que corresponden a cada

nivel organizacional, los cuales son:

a)Sistemas de Procesamiento de Transacciones(TPS)

Los sistemas de procesamiento de transacciones (TPS) son los sistemas
basicos de negocios que dan servicios al nivel operativo de la
organizacién. Un sistema de procesamiento de transacciones es un
sistema computarizado que efectua y registra las transacciones diarias
necesarias para dirigir negocios. Ejemplo de ello son las entradas de
pedidos de ventas, los sistemas de reservaciones en hoteles, la nédmina,

el registro de empleados y los embarques.

b)Sistemas de Trabajo del Conocimiento y Sistemas de Oficina

Los sistemas de trabajo del conocimiento (KWS) y los sistemas de oficina
satisfacen las necesidades de informacion al nivel del conocimiento de la
organizacién. Los sistemas del conocimiento auxilian a los trabajadores
del conocimiento, mientras que los sistemas de oficina auxilian
principalmente a los trabajadores de datos (aunque también los

trabajadores del conocimiento los utilizan ampliamente).
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c)Sistemas de Informacion Gerencial (MIS)

El término de sistemas de informacion gerencial designa una categoria
especifica de sistemas de informacién que dan servicios a funciones a
nivel administrativo. Apoyan al nivel administrativo de la organizacion
proveyendo de informes a los gerentes y, en algunos casos, de acceso en
linea al desempeno real de los registros historicos de la organizacién. Por
lo general, se orientan casi exclusivamente a eventos internos, no a

eventos externos ni del entorno.

Proporcionan informes periddicos para la planeacioén, el control y la toma
de decisiones a nivel administrativo. Los MIS resumen y reportan las
operaciones basicas de la compania. Los datos basicos de transacciones
de los TPS se comprimen y se suelen presentar en informes grandes que

se producen con regularidad.

d)Sistemas de Apoyo a la Toma de Decisiones (DSS)

Dan servicio al nivel administrativo de la organizacion. Los DSS ayudan a
los gerentes a tomar decisiones que son exclusivas, rapidamente
cambiantes y no especificadas facilmente con anticipacién. Abordan
temas donde el procedimiento para llegar a una solucion podra no estar

predeterminado con anterioridad.

Los DSS tienen mas poder analitico que los demas sistemas. Contienen
explicitamente una variedad de modelos para el analisis de datos de tal
forma que su analisis de datos sea sencillo para los encargados de tomar
decisiones. Los DSS estan disenados de modo que los usuarios puedan
trabajar directamente con ellos; el manejo de su software es sencillo para
el usuario. Son interactivos, es decir, el usuario puede cambiar supuestos,

hacer preguntas nuevas e incluir datos nuevos.
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También depende de una base de datos como fuente de informacion,
pero se distingue del sistema de informacion para la administracion, al
hacer énfasis en el soporte en cada una de las etapas de la toma de
decisiones. Sin embargo, la decision depende de la persona responsable.
Estos sistemas deben ser disefiados con una orientacidén de las personas
que lo van a utilizar, y no como un sistema tradicional para la

administracion.

e)Sistema de Apoyo a Ejecutivos (ESS)

Los directores utilizan sistemas de apoyo a ejecutivos (ESS) para tomar
decisiones. Estos sistemas dan servicio al nivel estratégico de la
organizacion y auxilian en las decisiones no rutinarias que requieren
juicio, evaluacion y comprension porque no hay un procedimiento
convenido para llegar a una solucién. Los ESS crean un entorno de
computo y comunicaciéon en vez de proporcionar cualquier aplicacion fija o
habilidad especifica. Los ESS estan disefios para incorporar datos sobre
eventos externos como leyes impositivas nuevas y competidores, pero
incluso extraen informacion resumida de los MIS y DSS internos. Filtran,
comprimen y dan seguimiento a datos criticos, y destaca la reduccién del
tiempo y esfuerzo que se requiere para que los ejecutivos obtengan
informacién util. Los ESS emplean el software de graficos mas avanzados
y tienen capacidad, por ejemplo, para entregar inmediatamente graficos y
datos provenientes de muchas fuentes a un director o una junta de

directores.

A diferencia de otros tipos de sistemas de informacion, el propdsito
principal de los ESS no es resolver problemas especificos. En cambio, los
ESS ofrecen una capacidad generalizada de computo y comunicaciones

que se pueda aplicar a una gama cambiante de problemas. Aunque
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muchos DSS estan disenados para ser altamente analiticos, por lo

general los ESS utilizan menos los modelos analiticos.

En resumen podemos indicar la siguiente tabla:

Figura 9: Caracteristicas de los sistemas de procesamiento de la

informacion

Datos Gréfico, Proyecciones, Directores
acumulados simulaciones, respuestas a
internos, externos interactivo consultas
DSS Datos de bajo Interactivo, Informes Profesionales;
volumen o bases simulaciones, especiales, gerentes de
de datos masivas analisis analisis de personal
optimizadas para decisiones,
el analisis de respuestas a
datos; modelos consultas
analiticos y
herramientas de
analisis de datos
MIS Datos resumidos Informes de Informes Gerentes de
de transacciones; rutina; modelos resumidos y nivel medio
datos de alto simples; andlisis  excepcionales
volumen; modelos de bajo nivel
simples
KWS Especificaciones Modelos; Modelos; Profesionales;
de diseno; base simulaciones gréaficos personal
del conocimiento técnico
SISTEMA Documentos, Administracion de  Documentos; Oficinistas
DE programas documentos; programas;
OFICINA programacion; correo
comunicacion
TPS Transacciones; Clasificacion; Informes Personal de
eventos listado; fusion; detallados; operaciones;
actualizacion listas; supervisores
resumenes

Fuente: Kenneth C. Laudon, Jane P. Laudon - 2004.

2.1.5 OBJETIVO DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

El objetivo de los Sistemas de Informacion tiene una triple dimension:
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e Deben facilitar, simplificar o realizar automaticamente procesos que
tradicionalmente se realizaban de forma manual. Ej. Procesos contables,
computo de piezas en una cadena de produccion, etc.

e Deben proporcionar informaciones y datos, que faciliten la toma de
decisiones dejando libertad plena a los usuarios. Se incrementa de esta
manera la calidad de la funcidn directiva al apoyar cada decision en una
base sdlida de informacion debidamente presentada y procesada.

e Deben interaccionar con el usuario en un plano mas profundo que el
mero apoyo al proceso de la toma de decisiones. Uso de sistemas
expertos, inteligencia artificial, etc. Analizaremos sus ventajas y
limitaciones en el mundo empresarial.

¢ Recibir datos con el menor coste posible y sin errores.

e Evaluar la calidad e importancia relativa de los datos de entrada. La
disposicion de filtros hace que no se pueda pedir operaciones imposibles
al ordenador. EI establecimiento de jerarquias posibilita la
racionalizacion de los recursos y el consiguiente beneficio operativo.

e Procesar la informacion sin corromperla y trastornarla para que sea util
al usuario, Existen casos en que los errores de redondeo inapreciables
conducen muchas veces a resultados absurdos e inutiles.

e Almacenar los datos de forma que estén accesibles cuando de requiera.

e Ofrecer la informacion de acuerdo con las necesidades del usuario,

distribuyéndola de la forma mas conveniente.

2.1.6 IMPORTANCIA DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

La informacioén es un recurso vital para toda organizacion, y el buen manejo
de esta puede significar la diferencia entre el éxito o el fracaso para todos los
proyectos que se emprendan dentro de un organismo que busca el

crecimiento y el éxito.
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Dentro de cualquier organizacién la informacion fluye dia con dia, y cada
actividad genera mas informacion que puede apoyar las distintas tareas que
se llevan a cabo para su buen funcionamiento. En todos los departamentos
de todas las organizaciones se genera informacion, como lo son en los
departamentos de recursos humanos, finanzas, contabilidad, limpieza,
produccion y todos los departamentos mas que se imaginen. La informacion
se genera debido a las actividades que se llevan a cabo en cada
departamento y el éxito de estos mismos depende de la visidon que se tenga
y en que se apoyen para lograr las metas establecidas, sin duda alguna, el
apoyo en la informacion que se genera dentro de ese departamento es una
base sumamente sustentable y creible para tomarse en cuanta para posibles

tareas.

Los datos histéricos de una empresa pueden marcar el camino a seguir para
las tareas que se lleven a cabo dentro de la organizacién, estos datos no son
sino informacion almacenada y procesada para su interpretacion y para ser
tomada en cuenta como una guia a seguir de lo que se debe de hacery lo
que no se debe de hacer segun experiencias de la misma empresa.
Cualquier empresa que no registe sus actividades, constantemente se vera
en los mismo errores una y otra vez hasta que se percate de cual es el error
y lo documente para su utilizacién en un futuro.

El manejo de la informacion es fundamental para cualquier empresa, con ello
puede lograr un alto nivel competitivo dentro del mercado y obtener mayores
niveles de capacidad de desarrollo. EI manejo de informacion nos permite
identificar cuales son nuestras fortalezas con las que contamos y cuales son
nuestras debilidades y sectores vulnerables como organizacién. Teniendo en
cuenta que se sabe con certeza cuales son nuestras debilidades y fortalezas
se puede tener una planeacion mas alcanzable y factible, podemos
identificar donde se tiene que trabajar mas y que parte de nuestra empresa
necesita mayor atencién. Esto nos ayudara a tener un control mas amplio

sobre el funcionamiento de todas las actividades de la organizacion.
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2.1.7 LAINFORMACION COMO RECURSO DE LAS ORGANIZACIONES

Desde hace ya algunos anos las organizaciones han reconocido la
importancia de administrar los principales recursos como la mano de obra y
las materias primas.

La informacién se ha colocado en un buen lugar como uno de los principales
recursos que poseen las empresas actualmente. Los entes que se encargan
de las tomas de decisiones han comenzado a comprender que la
informacion no es solo un subproducto de la conduccion empresarial, sino
que a la vez alimenta a los negocios y puede ser uno de los tantos factores
criticos para la determinacion del éxito o fracaso de éstos.

Los administradores deben comprender de manera general que hay costos
asociados con la produccion, distribucion, seguridad, almacenamiento vy
recuperacion de toda la informacion que es manejada en la organizacion.
Aunque la informacién se encuentra a nuestro alrededor, debemos saber
que ésta no es gratis, y su uso es estrictamente estratégico para posicionar

de forma ventajosa la empresa dentro de un negocio.

La facil disponibilidad que poseen las computadoras y las tecnologias de
informacion en general, han creado una revolucion informatica en la
sociedad y de forma particular en los negocios. EI manejo de informacion
generada por computadora difiere en forma significativa del manejo de datos

producidos manualmente.

2.2CONTRATACIONES DEL ESTADO

El Estado tiene una importante participacion en las compras de diferentes
bienes y servicios producidos por las empresas privadas, sean éstas del
tamano que sean. Este mercado de compras publicas, compras
gubernamentales o compras estatales esta compuesto por todas aquellas
adquisiciones de bienes, contrataciones de servicios y ejecuciones de obras
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que las entidades publicas contratan con el fin de cumplir las actividades
para las que fueron creadas [OSCE, 2012].

¢, Cudles son esas entidades publicas? Entre otras, las siguientes:

* El Gobierno Nacional y sus dependencias; asi como sus instituciones y los
organismos publicos descentralizados.

* Los Gobiernos Regionales y sus dependencias.

 Los Gobiernos Locales (Municipalidades) y sus dependencias.

* Las universidades publicas.

* Las Fuerzas Armadas y la Policia Nacional del Peru.

* Las empresas del Estado de derecho publico o privado, sean de propiedad
del Gobierno Nacional, Regional o Local; y las empresas mixtas en las
cuales el control de las decisiones esté en manos del Estado.

* Los proyectos, programas, organos desconcentrados y demas unidades
organicas, funcionales, ejecutoras y operativas de los poderes del Estado y

los organismos publicos descentralizados.

2.2.1 ORGANISMO SUPERVISOR DE LAS CONTRATACIONES DEL
ESTADO (OSCE)

El Organismo Supervisor de las Contrataciones del Estado (OSCE) es la
entidad encargada de velar por el cumplimiento de las normas en las
adquisiciones publicas del Estado peruano. Tiene competencia en el ambito
nacional, y supervisa los procesos de contratacidon de bienes, servicios y

obras que realizan las entidades estatales’.

Es un organismo técnico especializado adscrito al Ministerio de Economia y
Finanzas, con personalidad juridica de derecho publico, con autonomia
técnica, funcional, administrativa, econémica y financiera. El personal del

OSCE esta sujeto al réegimen laboral de actividad privada.

' Link: http://foro.osce.gob.pe/
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2.2.2 SISTEMA ELECTRONICO DE CONTRATACIONES DEL ESTADO
(SEACE)

El Sistema Electronico de Contrataciones del Estado (SEACE), es el
sistema electronico que permite el intercambio de informacién y difusion
sobre las contrataciones del Estado.

Las entidades del Estado estan obligadas a utilizar el SEACE para el registro
de su Plan Anual de Contrataciones, los procesos de seleccion, los contratos
y su ejecucion y, todos los actos que requieran ser publicados.

2.2.3 REGISTRO NACIONAL DE PROVEEDORES (RNP)

El Registro Nacional de Proveedores, en adelante RNP, es el unico registro
publico de caracter administrativo encargado de registrar, clasificar, validar y
mantener actualizada la informacién pertinente de personas naturales vy
juridicas, nacionales o extranjeras que son proveedores de bienes, servicios,
ejecutores y consultores de obras, las cuales desean contratar con el
Estado.

2.2.4 PRINCIPIOS QUE RIGEN LAS CONTRATACIONES PUBLICAS

Los principios son 13, los cuales son tomados como parametros para la
actuacion de los funcionarios y 6rganos responsables de las contrataciones,

siendo los siguientes?:

e Principio de Promocion del Desarrollo Humano.
e Principio de Moralidad.

e Principio de Libre Concurrencia y Competencia.
e Principio de Imparcialidad.

2 Link: http://portal.osce.gob.pe/osce/content/ley-de-contrataciones-del-estado-y-reglamento
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e Principio de Razonabilidad.

e Principio de Eficiencia.

e Principio de Publicidad.

e Principio de Transparencia.

e Principio de Economia.

e Principio de Vigencia Tecnoldgica.

e Principio de Trato Justo e Igualitario.
e Principio de Equidad.

e Principio de Sostenibilidad Ambiental.

2.2.5 FASE DE PROGRAMACION Y ACTOS PREPARATORIOS

Fase inicial donde participan, unica y exclusivamente, los 6rganos internos
de una entidad publica. Tiene como finalidad la organizacion para llevar a
cabo un proceso de seleccidon para la compra de bienes o para la
contratacion de servicios. De esa forma, la entidad podra cumplir su fin
publico. Dentro de los actos que se desarrollan en la etapa de preparacion,

vamos a estudiar los siguientes:

a) El Plan Institucional: Consiste en la planificacion de actividades que
realizara, mediante un determinado ejercicio presupuestal, la entidad que
desea realizar adquisiciones o contrataciones.

b) ElI Presupuesto Institucional: Instrumento de gestion institucional. Indica
las acciones que deben desarrollar las entidades tomando en cuenta sus
ingresos y egresos concernidos con relacion a dichas actividades.

c) Plan Anual de Contrataciones: Programacion detallada de la realizacion
de actividades referidas a las adquisiciones y contrataciones que, en un
determinado ano fiscal, la entidad debe cumplir.

d) La Designaciéon de un comité especial Comision responsable de llevar a
cabo la contratacion, desde la convocatoria hasta el otorgamiento de la

Buena Pro; pasando por etapas como la absolucion de consultas, absolucion
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de observaciones, la recepcidon de propuestas, la evaluacién y calificacion de
propuestas. Es decir, todos los actos mas importantes que se realizaran en
un proceso de seleccion. El comité especial es designado mediante una
resolucion emitida por aquel funcionario que cuenta con las facultades
suficientes para ello. EI comité especial es el drgano Ad. Hoc mas importante
para la realizacion de un procedimiento de seleccidn, ya que tiene a su cargo
todos los actos que conciernen al procedimiento en particular. La
responsabilidad de sus actos es de caracter solidario. EI numero de sus
miembros sera siempre impar.

e) La elaboracion y aprobacion de las Bases: Uno de los actos desarrollados
en la fase de programacion del proceso de seleccion se relaciona con las
reglas de juego (bases administrativas y técnicas que regulan el proceso de
seleccion). Estas bases son sometidas a aprobacion ante la autoridad
correspondiente; ya sea con resolucion, memorandum, o proveido; luego
son devueltas al comité especial para que ponga en funcionamiento el

mecanismo del proceso de seleccidn a través de la convocatoria.

2.2.6 PROCEDIMIENTO DE SELECCION DE PROVEEDOR

Dejamos atras todos los actos preliminares, donde el unico actor de
relevancia son aquellos que se hallan dentro de la entidad (funcionarios
publicos). Con el proceso de seleccion se va a iniciar a un procedimiento
administrativo, donde la Entidad, como administrador publico, se va a
relacionar con una serie de administrados (personas interesadas en vender
un bien u ofrecer un servicio a la entidad). Dentro del proceso de seleccion

veremos diferentes actos:

a) Convocatoria
Invitacion que realiza una entidad a todos aquellos individuos interesados en
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abastecer a la entidad, ofrecer un servicio o ejecutar obras para la entidad.
En el caso de licitaciones publicas, concursos publicos y adjudicaciones
directas publicas, la convocatoria se realiza mediante publicacion en el
SEACE, de conformidad con el articulo 104 del reglamento. En el caso de
adjudicaciones directas selectivas y adjudicaciones de menor cuantia, la
convocatoria se realiza mediante invitacién, de conformidad con lo expuesto
en el articulo 105 del reglamento. Estos procesos deben ser registrados en
el moédulo de registro de procesos del SEACE. Anteriormente, las
publicaciones se hacian en diarios de circulacién nacional, incluido en el
diario oficial, El Peruano. Esto fue sustituido por mecanismos electrénicos.

Cuando la convocatoria es para adjudicaciones directas selectivas vy
adjudicaciones de menor cuantia, se cursan invitaciones a los postores que
la entidad considere idoneos; siempre dentro del marco de competencia.
Este acto marca el punto de partida del proceso de seleccién. Todas las
personas que deseen participar en un proceso van a registrarse en una lista
de participantes: La inscripcion da derecho a una serie de situaciones, una

de las cuales da la posibilidad de presentar consultas.

b) Presentacion de consultas

Son consultas 0 es que los postores pueden platear con relacion a aspectos
ambiguos o contradicciones que las bases pueden contener. La finalidad de
este procedimiento es que el Comité Especial aclare las dudas.
El comité no debe limitarse a dar respuestas monosilabicas (si 0 no),
también debe sustentarlas, algo que esta expreso en la ley o reglamento. El
conjunto de preguntas absueltas forma parte de las bases administrativas y
deberan ser tomadas en cuenta por el comité especial y por los postores.
Registrarse en la lista de participantes no obliga a las personas a convertirse
en un postor. El postor sera aquella persona que va a manifestar su voluntad
de serlo. Un segundo derecho que el registro de participantes refiere es la

formulacién de observaciones.
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c) Presentacion de observaciones

A diferencia de las consultas, las observaciones tienen como finalidad
cuestionar las reglas de juego del procedimiento de seleccion; ya sea porque
las bases no cumplen las condiciones minimas o0 porque estarian
incumpliendo aspectos de la normativa relacionada con las contrataciones
del estado o con la normativa complementaria.

Los postores estan facultados para cuestionar las bases a través de un
mecanismo denominado observacion a las bases. Estas son formuladas, en
primera instancia, al Comité Especial, que debe resolverlas a través de un
pliego absolutorio. En cualquier caso, el comité debe sustentar esta
absolucion.

Si el pliego absolutorio no fuera acogido por el Comité especial o habiendo
sido acogido, otro postor se considera perjudicado por la absolucion, el
interesado tiene la opcién de acudir al OSCE para que a través de un
pronunciamiento, dirima en ultima instancia administrativa la observacion
planteada. La gerencia técnica del OSCE, a través de un acto administrativo
denominado pronunciamiento resolvera la observacion y dara por concluido
el procedimiento de cuestionamiento de las bases.

Con el procedimiento del OSCE las bases deben ser integradas de acuerdo
con lo resuelto en el pronunciamiento. Con Relacion a esto, la gerencia
técnica hace un seguimiento para que, al final de cuentas, el comité especial
cuelgue en el sistema electronico (SEACE) la integracion de las bases de
acuerdo con el pronunciamiento del OSCE.

d) Presentacion propuestas

El proveedor que ha venido desenvolviéndose como u participante dentro del
procedimiento de seleccidbn manifiesta a través de la presentacion de
propuestas. Estas se presentan en sobres cerrados que contienen una
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propuesta técnica y otra econdmica. El conjunto de ambos documentos
integra la propuesta del postor.

Para el caso de licitaciones publicas, concursos publicos y adjudicaciones
directas publicas, la presentacién de propuestas se hara, necesariamente,
en acto publico. Cuando se trata de adjudicaciones directas selectivas o de
menor cuantia, la presentacion de propuestas se hara en privado.

e) Evaluacion de Propuestas

Posteriormente el comité especial procederé a la apertura de sobres.
Primero la propuesta técnica y luego la propuesta econdmica, en ese orden.
La finalidad es evaluar y calificar de acuerdo con las pautas y lineamientos
contenidos en las bases. Para este efecto las bases deben contar con un
catalogo de factores de evaluacion.

El sistema, porque opto la ley de contrataciones y adquisiciones del Estado,
es aquel donde se asignan puntajes a cada uno de los factores de
evaluacion: plazos, experiencia, etc. El reglamento senala cuales son los
factores dependiendo de la naturaleza del bien que desea adquirir, de la
obra que desea ejecutar o del servicio que desea contratar.

El comité especial pondra un puntaje por la evolucion del sobre técnico y un
puntaje por la evolucion del sobre econdmico. La suma de ambos puntajes
dara la calificacion total de la propuesta. Con relacion a esta calificacion el
comité especial determinara quien fue ganador y dara la buena pro.

f) Adjudicacion Buena Pro

Es un Acto Administrativo en virtud del cual, el comité especial, en su calidad
de autoridad competente, determinada qué postor contratara con el estado
para el abastecimiento del bien, servicio u obra requerido. Estamos ante una
decision de indole estrictamente administrativa, donde se va a determinar al
contratante, aquel que va a celebrar un contrato con la entidad para el

aprovisionamiento.
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g) Perfeccionamiento del contrato

Finalmente, la buena pro genera un derecho por parte del adjudicatario, el
cual necesariamente, tiene que perfeccionarse a través de la celebracion de
un contrato.

El contrato puede tener formalidades exigentes, como por ejemplo, la firma
de un documento contractual dependiendo de la naturaleza del contrato,
como son el de licitaciones publicas, concursos publicos y adjudicaciones
directas publicas.

Sin embargo, en el caso de menores cuantias, la ley permite que un contrato
no se perfeccione a través de la firma de un documento. Nadie impide que
ello ocurra. Pero, la ley y el reglamento permiten que el perfeccionamiento
de este tipo de contratos se realice a través de la emision de ordenes de
compra u ordenes de servicio dependiendo del objeto de la convocatoria.

Figura 10: Procedimiento de Seleccion de Proveedor

Convocatoria del Presentacion de Presentacion de Presentacion de Evaluacion de Adjudicacion de Perfeccionamiento

proceso consultas observaciones propuestas propuestas buena pro del Contrato

Fuente: Elaboracion Propia.
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2.2.7 PROCESOS DE SELECCION

Los procesos de seleccion, son procedimientos por las cuales se realizan los
contrataos publicos, procesos en los cuales puede participar cualquier
persona que cumpla las bases y requerimientos y estén debidamente inscrito
en el Registro Nacional de proveedores. Los procesos de seleccion son los

siguientes®:

a) Adjudicacion De Menor Cuantia

La adjudicacién de menor cuantia es el procedimiento de seleccion menos
riguroso y formalista. En la adjudicacion de menor cuantia se respeta el
contenido minimo de la estructura del procedimiento de seleccion: EI Comité
especial formula una invitacidén a ofrecer y otorga un plazo a los proveedores
interesados. Luego, se realiza el registro de participantes que sera gratuito
en el caso de bienes y servicios; en el caso de ejecucion y asesoria de obras
el proveedor debera cancelar un derecho contenido en el registro de
participantes. Posteriormente se hace la presentacion de las ofertas del
proveedor. Se califican las propuestas y finalmente se otorga la Buena Pro.
En estos casos, como vimos anteriormente, el contrato puede perfeccionarse
a través de la emision de ordenes de compra o de servicios. El articulo 197
establece que en esos casos si es necesario suscribir un contrato, a
diferencia de la adjudicacion directa selectiva para bienes y servicios, en los
que no es necesario siendo suficiente la emision de una orden de compra o
de servicios. Cuando se trata de ejecucidn y consultaria de obras, el
reglamento establece un plazo minimo de seis dias habiles, entre la
convocatoria y la presentacion de propuestas.

b) Adjudicacion Directa Selectiva
La Adjudicacion Directa Selectiva (ADS) junto a la Adjudicacion Directa

Y Link: http://www.proveelealestado.com.pe/infor_preguntas.aspx
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Publica (ADP) supone un siguiente peldano en cuanto a formalidades vy
requisitos que el procedimiento debe cumplir.

Se inicia con una convocatoria a través de una invitacion. Los postores se
inscriben en el registro de participantes y tendran derecho a consultas y
observaciones, las cuales deberan ser formularse de manera conjunta y en
el mismo plazo. Luego de la absolucién de las consultas se hara la
presentacion de propuestas. Entre la convocatoria y la presentacion de
propuestas no debe haber menos del10 dias habiles. Posteriormente, el
comité especial evaluara y calificara las propuestas. Después, se

determinara que postor es el elegido para que se le adjudique la Buena Pro.

c) Adjudicacion Directa Publica

Antes de la convocatoria, todos los procesos deben registrarse en el
SEACE. A diferencia de la Adjudicacion DS, la Adjudicaciéon directa Publica
(ADP) se inicia mediante un aviso publico de registro de proceso publicado
en el SEACE. De esta manera, todos los proveedores tomaran conocimiento
de la misma. O solo seran proveedores invitados como en el ADS, seran
todos lo que hagan seguimiento de estas oportunidades de negocio.

Para ello, los proveedores deberan inscribirse en el registro de participantes
de esta ADP en particular. Tendran derecho a formular consultas y
observaciones respecto de las bases. Luego se presentaran las propuestas.
Entre la convocatoria y la presentacion de propuestas, debe mediar de diez
dias. Posteriormente se evaluan las propuestas, se determina los puntajes
correspondientes y finalmente el ganador de la Buena Pro. El contrato se
perfeccionara segun los parametros establecidos por el reglamento a través

de la firma de un documento contractual.
d) Licitacion y Concurso

La licitacién publica y los concursos publicos son procedimientos con mayor
rigurosidad y formalidad. En buena cuenta, aqui se sintetiza todos los
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principios y notas caracteristicas de los procedimientos de seleccion.

En este caso se inicia con una convocatoria publica en el SEACE, que
permitira a todo los interesados tomar conocimiento de la convocatoria. Los
participantes se inscribiran en el registro pagando los derechos
correspondientes. La inscripcion da derecho a formular consultas que seran
planteadas dentro de un Pliego de Consultas en los plazos establecidos (no
debe exceder de cinco dias). Culminada la presentacion de consultas el
comité especial absolvera en cinco dias las consultas formuladas. Vencido el
plazo para al a absolucion, los participantes tendran derecho de observar o
cuestionar las bases en el plazo de tres dias. El comité evaluara las
observaciones y las absuelve en cinco dias. El postor no conforme con el
sentido de la absolucion podra acudir al OSCE para que resuelva las

observaciones.

El comité especial tiene la obligacion de evaluar las observaciones de OSCE
que a través de subgerencia técnica — normativa, absolvera, mediante la
emision de un pronunciamiento, las observaciones planteadas. Luego de
resueltas las observaciones y de emitido el pronunciamiento se procede a la
integracién de las bases que debe realizarse de acuerdo con los
lineamientos establecidos en el pronunciamiento. Si ello no ocurre, OSCE no
dara pase al comité Especial para que pueda integrar las bases del
procedimiento.

Una vez realizada la integracion se colgara en el SEACE y debe mediar
cinco dias entre la integracion y la presentaciéon de propuestas. Los postores
presentan sus propuestas (sobre técnico y del sobre econdmico),
conteniendo la documentacion que las bases hayan requerido sobre el
particular.

Las ofertas son sometidas a evaluacion, obviamente siguiendo las pautas
precisadas en las bases. Posteriormente, se otorga los puntajes
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correspondientes y la Buena Pro. Se esperan cinco dias para que la Buena
Pro quede consentida finalmente, se suscribira el contrato dentro de los
plazos que establece el Reglamento.

Figura 11: Topes (*) en Soles (S/.) para cada proceso de seleccién para la
Contratacion de Bienes, Servicios y Obras — Régimen General (Ano Fiscal

2013 y en Nuevos Soles)

LICITACION PUBLICA >= a 400,000 >=a 1'800,000
CONCURSO PUBLICO >= a 400,000
y <de 400,000 <de 400,000 <de 1'800,000
PUBLICA
D ICACIoN > de 200,000 >de 200,000 > de 900,000
DIRECTA <=a 200,000 <= a 200,000 <=a 900,000
SELECTIVA
>= a 40,000 >=a 40,000 >= a 180,000
k <de 40,000 <de 40,000 <de 180,000
MENOR CUANTIA
>de 11,100(**) >de 11,100(**) >de 11,100(**)

Fuente: Elaborado por la Direccién del SEACE-OSCE*

2.2.8 CRITERIOS PARA DETERMINAR EL PROCEDIMIENTO DE
SELECCION

A continuacién se indican los criterios que son considerados por las
Entidades Publicas para la realizacion de una convocatoria:

a) Objeto del Contrato
Es distinta la contratacion de ejecucion de una obra que la contratacion de

servicios. El primer criterio que se debe tomar en cuenta es el objeto del

* Link: http://dger.minem.gob.pe/Transparencia/PAC/2013/Topes_2013.pdf

(*) Art. N° 13 de la Ley N° 29951 Ley de Presupuesto del Sector Puiblico para el afo 2013 y Art. N° 19 del
Reglamentode la Ley de Contrataciones deil Estado. aprobado mediante D.S. N® 184-2008-EF.

(**) Decreto Supremo N° 264-2012-EF publicado en el diario oficial El Peruanoel 20-12-12y el At N° 3
numeral 3.3 i) de la Ley de Contrataciones del Estado, aprobado mediante D.L N° 1017.
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contrato. La necesidad particular que requiere ser satisfecha a través de este

procedimiento de seleccion convocado por una entidad.

b) Naturaleza del organismo Contratante

Naturaleza de la entidad que va a llevar a cabo el procedimiento de
contratacion. En lineas generales, la mayor parte de los organismos publicos
estan sometidos a las reglas de la ley de contrataciones y adquisiciones del
Estado. Sin embargo, hay ciertos organismos, por ejemplo COFOPRI, que
han sido dispensados de la aplicacion de estos mecanismos contenidos en
la ley. Por ello, es importante determinar si estamos dentro de las
generalidades o dentro de las particularidades.

¢) Monto Econdomico del Contrato

Debe plasmarse en el denominado Valor Referencial. Los montos para
contratar en los diversos tipos de seleccion estan regulados en la ley anual
de presupuestos. Cada ano, la ley de presupuesto determina los montos
para convocar licitaciones publicas, concursos publicos o adjudicaciones
directas publicas.

Hay casos que debemos considerar, por ejemplo a todas aquellas empresas
que estan bajo el ambito del Fondo Nacional de Financiamiento de la
Actividad Empresarial del Estado (FONAFE). En este caso, la directiva que
emite este organismo determina los montos que usaran las empresas para
realizar procesos de seleccion.

Asimismo, se debe tomar en cuenta la autonomia institucional de la
Superintendencia de Banca y Seguros y del Banco Central de Reserva.
Finalmente un tercer organismo que tiene autonomia para fijar sus montos

de adquisicion es el Seguro Social de Salud.
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Normas de Austeridad.- Eventualmente se podran dictar algunas normas de
austeridad que tendran impacto en las adquisiciones y contrataciones que

las entidades del Estado realicen.

d) Exoneraciones a las Normas de Austeridad
Permiten contratar, a traves de procedimientos de seleccidn que regulados
por la ley, de acuerdo de estas exoneraciones y dispensas de la norma de

austeridad.

e) Normas para Entidades Especificas
Hemos visto normas especificas para ciertas entidades que tienen

autonomia en la seleccién de sus montos para contratar.

f) Causales de Exoneracion

De acuerdo con la ley hay determinadas situaciones que permiten a las
entidades dispensarse de la realizacion de determinada licitacion, concurso,
o adjudicacion, y realizarla a través de mecanismo mucho mas expeditivos
como son las compras secretas directas.

Estas causales estan reguladas en la ley y suponen permiso o dispensas
para realizar aquellos procedimientos que deberian realizarse
ordinariamente. Procedimientos con muchas formalidades como la licitacion
o el concurso, pueden verse afectados por situaciones de urgencia,

desabastecimiento inminente, etc.®

2.2.9 SOLUCION DE CONTROVERSIAS DURANTE EL PROCEDIMIENTO
DE SELECCION

Las decisiones administrativas del Comité Especial pueden ser discutidas

por los postores que se consideren perjudicados con su emision. El

> Link: http://www.osce.gob.pe/articulo.asp?ids=8&ido=22&idso=85
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reglamento ha estructurado procedimientos especiales para desarrollar este
tipo de situaciones, permitiendo a los postores impugnar los actos del
Comité Especial.

En relacién con los actos del Comité Especial, un postor podra interponer
una serie de recursos administrativos que seran resueltos por la maxima
autoridad institucional, por el titular del pliego. Si el postor no esta satisfecho
con la medida dictada en primera instancia, podra ser revisado por el tribunal
superior del OSCE, érgano resolutivo del consejo superior que tiene a su
cargo resolver las discrepancias o controversias administrativas que se
hayan iniciado. Cuando se agota la via administrativa, aun hay la posibilidad
de continuar el cuestionamiento ante el poder judicial, a través del
mecanismo de la accidén contenciosa contra la resolucién del tribunal.
Entonces, tenemos todo un esquema de resolucion de controversias
administrativas que se inicia al interior de la entidad, continua en el tribunal
administrativo del OSCE vy, agotada la via administrativa, finalmente ante el
poder judicial.

2.2.10 EJECUCION CONTRACTUAL Y LIQUIDACION

Aqui nos referimos a la ejecucion de las prestaciones. Luego de celebrado el
contrato, tendremos a una entidad contratante y a un proveedor contratista.
Cada una de ellas asume un conjunto de relaciones, obligaciones de indole
bilateral que une a las dos partes (contratante y contratista). En lineas
generales podemos decir que la obligacion que asume el proveedor
contratista es entregar el bien, realizar el servicio o ejecutar una obra. Un dar
0 un hacer algo. La obligacién de la entidad es pagar el precio pactado o la
retribucion convenida. Pagar el precio del bien, del servicio o de las obras
ejecutadas.

Una vez ejecutadas las prestaciones, en el caso de la adquisicion de bienes
y servicios, el contrato culmina con la declaracion de conformidad de parte
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del funcionario que cuente con la autoridad suficiente para emitir dicha
declaracion. Cuando se trata de una ejecucion de obras, el contrato termina
con una liquidacion, es decir, con un acto en el cual se determina las sumas
a favor y en contra de ambas partes. Eventualmente, si al final de la
liquidacion hubiese deudores o acreedores, éstos deberan cancelarse de la

manera convenida. De esta manera se cierra el ciclo de la contratacion.

2.2.11 SOLUCION DE CONTROVERSIAS DURANTE LA EJECUCION
CONTRACTUAL

Habiamos dicho que, en los procesos de seleccion, las controversias
administrativas que pudieran surgir son resueltas a través de recursos
administrativos. En una primera instancia seran vistos por la entidad, luego
por el tribunal del OSCE vy finalmente por el Poder Judicial.

Tratandose de controversias contractuales, es decir, de la puesta en practica
de un contrato, la ley y el reglamento han optado por un mecanismo
absolutamente distinto. En este caso, todas las controversias que surjan a
partir de la firma del contrato deben ser sometidas a arbitraje.

En este caso no ejercera ninguna influencia los recursos administrativos de
la entidad y del tribunal. Tampoco se vera la intervencion del poder judicial,
salvo que el laudo arbitral contenga causales de nulidad absolutamente
formal; en ese caso, podra ser sometida la nulidad del laudo a la decision de
los jueces. Pero el contenido del laudo se soluciona con la expedicion del
mismo. El tribunal arbitral que se forme, de acuerdo con lo convenido por las
partes, emite un laudo arbitral dirimiendo la controversia. Este laudo, salvo
por cuestiones eminentemente formales no puede ser revisado, ni por una
siguiente instancia arbitral, ni por el poder judicial. Esta es la opcion asumida
por la ley de contrataciones del Estado para dar celeridad a la contratacion
administrativa. De esta forma se cierran estas tres fases de la contratacion

administrativa.
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2.2.12 MODALIDADES ESPECIALES DE CONTRATACION DENTRO DE
LALEY

El capitulo VI del reglamento senala las modalidades Especiales de
Seleccion contemplados por la Ley, siendo estos: subasta inversa vy

convenio marco de precios.

a) Subasta inversa

La Subasta Inversa, es una modalidad especial de seleccién, por la cual una
Entidad realiza la adquisicion de bienes comunes a través de una oferta
publica y en la que, el postor ganador sera aquel que ofrezca el menor
precio. La Subasta Inversa, se puede realizar de manera Presencial o
Electronica. La Subasta Inversa Presencial, se realiza necesariamente en
Acto Publico, pudiendo realizarse a través de lances verbales 6 lances por
Medios Electronicos.

b) Convenio marco de precios

Se utiliza esta modalidad cuando, por las caracteristicas del bien o servicio,
hubiera necesidad de efectuar contrataciones frecuentes; cuando fuera mas
conveniente el suministro peridodico de bienes con entregas parciales;
cuando fuera conveniente la adquisiciéon de bienes o la contratacién de
servicios para atender a mas de una entidad; y cuando por naturaleza del
objeto no fuera posible definir previamente o cuantificar la demanda de la
administracion. Este proceso es ventajoso porque es rapido, y maneja un

catalogo de precios ya existente.
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2.3EMPRESA DE TELECOMUNICACIONES

2.3.1 ANTECEDENTES

Desde principios de la década del 90, en el Peru se han ejecutado una serie
de reformas estructurales orientadas a sentar las bases para un crecimiento
econdmico sostenido. Aparte del objetivo inmediato que fue lograr la
estabilizacion a nivel macro-economico, las reformas se orientaron a dirigir la
accion del Estado hacia aquellas actividades en la que es necesario y
eficiente (conduccion de la politica econémica, velar por el correcto
funcionamiento de los mercados, orientar el gasto social segun su rol
subsidiario, entre otros) y dejar al sector privado la tarea de generar riqueza
a través de la realizacion de actividades productivas®.

Es en el contexto de las reformas estructurales que se da la reestructuracion
del sector de las telecomunicaciones. Los elementos fundamentales que
caracterizan a esta reestructuracion son, en primer lugar, el establecimiento
de un marco legal moderno, transparente y flexible que define al Estado
como regulador y promotor de la actividad privada. [OSIPTEL, 1996]

2.3.2 DESARROLLO DE LAS EMPRESAS DE TELECOMUNICACIONES
EN EL PERU

A inicios de los noventa, dos empresas de telecomunicaciones brindaban el
servicio publico de telefonia fija: la Compania Peruana de Teléfonos (CPT) y
la Empresa Nacional de Telecomunicaciones (Entel Peru). La primera
empresa brindaba el servicio de telefonia fija local en Lima; la segunda, el
servicio de telefonia fija local para el resto del pais y el servicio portador de
larga distancia nacional e internacional (Begazo y Lopez 2004). En 1994,
como parte del proceso de reforma del sector de telecomunicaciones, se

® Link: http://www.fitel.gob.pe/archivos/F1509¢3a1fa9320.pdf
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transfirieron al sector privado las dos empresas a Telefénica del Peru y se

permitid que se fusionaran.

Aun cuando los objetivos formales de la privatizacion (Cepri Telecom 1994)
fueron expandir el servicio telefonico, mejorar la calidad, promover la
competencia, no afectar la seguridad nacional y atraer inversionistas
importantes, el objetivo de recaudacion, dada la crisis economica y de
credibilidad que atravesaba el pais, influy6 significativamente en el proceso.
Por esta razon, el gobierno decidi® mantener el monopolio integrado
(telefonia local y de larga distancia) y establecio un periodo de exclusividad
de cinco anos durante el cual las tarifas se ajustarian gradualmente para

eliminar los subsidios cruzados (Gallardo 2000).

Este periodo terminé en 1998 con la publicacion del decreto supremo 020-
1998-MTC, luego de un proceso de renegociacion de los contratos de
concesion. Este proceso se llevd a cabo a la par que concluian las
negociaciones de telecomunicaciones basicas en la OMC, donde se adopto
el documento de referencia que favorece la apertura y la competencia y
establece criterios para el acceso y uso de los servicios de
telecomunicaciones por parte de los entrantes (Bossio 2008).

En 2007, el gobierno peruano modificd el contenido del decreto supremo ya
mencionado, al que anadié un nuevo conjunto de lineamientos con los
objetivos de (i) consolidar la competencia, (ii) reducir la brecha de
infraestructura vy (iii) expandir el servicio hacia areas rurales y de preferente
interés social. Como en el caso anterior, este dispositivo (decreto supremo
003-2007-MTC) se dio dentro de un contexto de negociaciones comerciales:
el Peru acababa de cerrar las negociaciones del Acuerdo de Promocion
Comercial con los Estados Unidos (TLC), cuyo capitulo de

telecomunicaciones es, en definitiva, un acuerdo mas amplio que el
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negociado en la OMC, pues introduce conceptos como la portabilidad
numérica, la reventa y la ubicacion como obligaciones de los operadores

dominantes.

Los nuevos lineamientos establecieron las siguientes metas para el ano
2011: (i) alcanzar una teledensidad de doce lineas fijas y sesenta moviles
por cada cien habitantes; (ii) expandir los servicios de telefonia (fija y/o
movil) a todos los distritos a nivel nacional, (iii) llegar a un millén de
conexiones de banda ancha; e (iv) impulsar la convergencia’.

Las politicas desarrolladas para el cumplimiento de dichos objetivos
incluyeron principalmente elementos de politica tarifaria, transparencia,
comercializacibn  minorista  (reventa), fomento de la formalidad,
interconexién, administracion del espectro, portabilidad numérica y servicio
universal. Estos cambios al marco regulatorio favorecerian el desarrollo de
servicios convergentes, reducirian las barreras a la entrada y facilitarian el

ingreso de nuevos operadores (Razo 2007).

Por el lado de la demanda, los lineamientos brindarian mayor poder al
consumidor, al otorgarle la posibilidad de elegir la empresa que le provee
servicios de larga distancia y cambiar de proveedor de servicios moviles

conservando su numero de teléfono, a partir del ano 2010

2.3.3 SERVICIO DE TELEFONIA FIJA

El marco regulatorio post-privatizacién permitio la fusién de las dos
empresas transferidas a Telefénica de Peru y permitio, del mismo modo, el
monopolio por un periodo de cinco anos. Esta situacion ha marcado el
periodo inicial de la reforma particularmente en lo que se refiere a la

inversion y la competencia.

7 Link: http://www_dirsi.net/sites/default/files/DIRSI-10-TRE-PE.pdf
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A continuacién se muestran los datos correspondientes a la inversion vy
crecimiento de la red fija durante el periodo 2003-2008. En este caso, el
crecimiento de la inversion no ha sido constante: se puede ver una ligera
caida en los anos 2006 y 2007, para culminar el periodo con un explosivo
aumento de las inversiones en la red fija. Ello ha venido acompanado por un
moderado pero sostenido crecimiento en la densidad fija, que alcanzo en

setiembre de 2009 la cifra de 2 millones 981 mil lineas en servicio.

Figura 12: Inversion y penetracion de telefonia fija 2003-2009
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Fuente: OSIPTEL - 2010.

En el caso de la telefonia fija se observa un importante aumento de las
inversiones de la empresa Telmex del Peru. Esta invirtio, durante el ano
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2008, cerca de 145 millones de dolares, lo que representa el 36,67% de las
inversiones totales en el servicio de telefonia fija.
Figura 13: Participacion de las empresas en las inversiones de telefonia fija
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Cabe senalar que esta situacion podria estar marcando una tendencia. De
acuerdo con las declaraciones de Mauricio Escobedo, gerente general de
Telmex del Peru, a la prensa mexicana4, la empresa habria retrasado sus
planes de inversion en infraestructura entre los anos 2003 y 2008 debido a
dificultades para obtener licencias municipales para dichas obras.

Los principales resultados, como hemos senalado anteriormente, se refieren
tanto a la inversion como a la expansion del servicio. Como puede
observarse en el grafico 9, el numero de lineas fijas instaladas se ha
cuadruplicado desde 1994.

Se observan también cuatro etapas en este proceso: una primera de
crecimiento acelerado, correspondiente a la expansion requerida por los
contratos de concesidén; una segunda de estancamiento, correspondiente al
periodo desde la apertura del mercado (1998) hasta luego de la crisis de la
burbuja; y dos etapas mas de crecimiento: entre el 2003 y el 2006, por la
introduccion de los planes tarifarios en telefonia fija, y una ultima, a partir de
2007, marcada por la introduccion masiva de la telefonia fija inalambrica.
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Figura 14: Expansion de la red fija

4,000,000
3,500,000

3,000,000 /—
2,500,000 e
2,000,000 74—0——0—0—/
1,500,000

1,000,000 /

Lineas instaladas

¥

500,000

0
< wn O N [v] (o)) (@] [ o~ m < N [(s] N 00
(o)) (o)) (o)) (o)) (o)) (o)) (@] (@] (@] (@] (@] (@] o (@] o
o)} o)} o)} o)} o)} o)} (@] (@] (@] (@] (@] (@] (@] (@] (@]
— — — — — — ~N N N N N N N N N

Fuente: OSIPTEL - 2010.

Los indicadores de expansion del servicio de telefonia fija muestran un
incremento marcado, con tasas de crecimiento anual de entre 6% y 12%
durante el periodo 2003- 2008 en las lineas en servicio. Esto, luego de un
periodo de estancamiento de aproximadamente cinco anos, entre 1998 vy
2002, donde se produjeron incluso tasas negativas de crecimiento.

Figura 15: Lineas fijas instaladas y en servicio 1994-2009
- 100%

3.50 -
/ - 90%

3.00 / — a0%
2.50 70%
2.00 / [ 60%
/ - 50%

1.50  40%
1.00 A2 § 30%
- 20%
- 10%
0.00 e R 0%

Millones de lineas

0.50 -+— —

" 9 O A DO O DD OO OQA DO
F NS PSS LTSS S S &
TR LR LR L. . LI L L L ,190 S S ,199

A2 A D A AP ¢
e~
&

% de lineas sin servicio e ineas instaladas Lineas en servicio

Fuente: OSIPTEL - 2010.
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2.3.4 SERVICIO DE TELEFONIA MOVIL

El servicio de telefonia moévil se ofrece en Lima y Callao desde abril de 1990.
En ese entonces, Tele 2000, de propiedad de capitales locales, manejaba la
concesion de la telefonia movil. A partir de abril de 1991, CPT Celular
empezo6 a operar en la misma zona (Begazo y Lopez 2004). En 1992, Entel
Peru empezo6 a brindar el servicio de telefonia movil en Arequipa y Tacna.
Después de la fusion de CPT y Entel, Telefonica del Peru continué
brindando el servicio a través de la banda A de 800 MHz (Copri 1999).

A diferencia de la tendencia seguida en telefonia fija, la cantidad de
teléfonos modviles se ha incrementado casi exponencialmente, como se
puede apreciar en el siguiente grafico. El ano 1996 represento el punto de
partida para el espectacular crecimiento del numero de lineas moviles,
debido a la introduccion del sistema —el que llama pagall. Esto, junto con la
aparicion de las lineas prepago, incrementé considerablemente la densidad
en todos los niveles socioeconémicos (Barrantes y Pérez 2006).

Figura 16: Crecimiento de lineas méviles 1994-2009
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En el caso de la telefonia movil, la relacidn entre las inversiones registradas
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y el crecimiento de la densidad son directos y muy fuertes para el periodo
2003-2008. ElI grafico 15 muestra con claridad la relacion entre el
crecimiento de la inversion en redes moviles y el crecimiento de la densidad
telefénica movil.

Figura 17: Inversion y densidad en telefonia mévil 2003-2009
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Podemos observar, del mismo modo, que aunque todas las empresas han
incrementado considerablemente sus inversiones a lo largo del periodo, es
notorio el aumento de la participacion de Telefénica Moviles en las
inversiones. Los anos 2007 y 2008 fueron los mas altos proporcionalmente
(54% y 47%) dentro del periodo analizado.

Figura 18: Participacion en las inversiones de telefonia movil
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Estas inversiones han ido de la mano con un importante proceso de
expansidon del servicio. De hecho, el total de teléfonos mdviles en servicio
aumenté de 8,7 millones, a fines del 2006, a 23,4 millones en setiembre de
2009. Es asi que la meta de ochenta lineas por cada cien habitantes para el
ano 201131 se habria cumplido mucho antes de lo previsto.

La tasa compuesta anual de crecimiento para el periodo 2003-2008 fue de
48,2%. El ano 2007 se presentd la mayor tasa de crecimiento anual en diez
anos, pues llegé al 76%. Esto representa 6 millones 645 mil nuevas lineas
en dicho ano.

En términos de expansién geografica, el caso de la telefonia movil se

presenta mucho mas difundido a nivel nacional.

Figura 19: Densidad movil por departamentos 2003-2008
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De los 24 departamentos del Peru, 23 han sobrepasado las cincuenta lineas
por cada cien habitantes y nueve de ellos han sobrepasado las 75 lineas por
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cada cien habitantes. Por otro lado, el departamento con menor penetracion
movil es Huancavelica, uno de los mas pobres del Peru.

La cobertura de las redes moviles, segun el OSIPTEL, alcanzdé a 1.497
distritos en setiembre de 2009, lo que ha significado un crecimiento
sustancial frente a los resultados de fines de 2005. Con ello se avanza en el
cumplimiento de la meta de cobertura planteada por los lineamientos de
politica, que se presenta como un reto para las empresas moviles dado que
un 38% de los distritos del pais (mas de quinientos) no cuentan aun con
cobertura del servicio de telefonia movil.

Los resultados de la Encuesta Nacional de Hogares (INEI 2009) indican que
en el 66% de los hogares peruanos al menos un miembro cuenta con un
teléfono movil, o que significaria que el numero de hogares con acceso a
telefonia celular se habria duplicado en el periodo 2007-2009.

La encuesta también muestra que la expansién del servicio a nuevos
hogares ha tenido énfasis en las ciudades del interior del pais: asi, los
hogares que cuentan con por lo menos un celular representarian el 81,5%
en Lima Metropolitana y el 76,9% entre los hogares urbanos del resto del
pais. Del mismo modo, en el 40,1% de hogares rurales del Peru al menos un
miembro de la familia utilizaria teléfono celular, el triple de los hogares
rurales con acceso a telefonia movil registrados por INEI en 2007.

Es preciso senalar que, en diciembre del 2006, el MTC aprobo el
Reglamento del Canon por el Uso del Espectro Radioeléctrico para Servicios
Publicos Moviles. Este constituye un mecanismo de incentivos a las
empresas, que tendrian rebajas en los pagos por canon si deciden expandir
la oferta de servicios méviles en 250 distritos listados en la norma. La nueva
medicion del canon esta basada en el uso del ancho de banda para
determinar el monto a pagar, con lo que se sustituye el mecanismo anterior

que determinaba el monto a pagar segun el numero de terminales mdviles.
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2.4GESTION DE PROYECTOS

Podemos definir la Gestion de Proyectos como el proceso de planeacion y
manejo de tareas y recursos con el fin de cumplir con los objetivos definidos
para la implementacion de un proyecto nuevo en la empresa, y la
comunicacién permanente del progreso y avance de sus resultados.

Para ello la gestion de proyectos requiere de la coordinacion de tiempo,
equipo, dinero, tareas y personal. [Vértice, 2008]

2.4.1 LAS CARACTERISTICAS DE LOS PROYECTOS

a) Transcendencia
Una de las principales caracteristicas que diferencian a un proyecto de otras
actividades de la empresa, es que es algo muy importante y que supone un
esfuerzo para la entidad que lo realiza, y no solo porque requiere grandes
inversiones, sin0 porque su objetivo es conseguir unos resultados con

consecuencias trascendentales para la empresa.

b) Utilizacion de Recursos
El estar nuestro proyecto encaminado a realizar una obra de envergadura,
requiere por lo tanto una aportacion de medios importantes en cantidad y
calidad, tanto humano, como materiales y econdmicos. Un proyecto supone
poner en juego un conjunto de recursos que entranan para la empresa un
esfuerzo econdémico apreciable y que implican a diversos conjuntos de

personas, maquinas, mercaderia, etc.

Cada recurso se necesita en momentos determinados y en cantidades
precisas, siendo una de las condiciones de éxito que la intervenciéon de cada
recurso sea oportuna, lo que solo es posible mediante serios esfuerzos de

planificacion y coordinacion.
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c) Discontinuidad
Un proyecto por definicion tiene un principio y un final predeterminados y se
trata de una actividad esporadica, no repetida. Efectivamente el proyecto es
una actividad especial, que produce un cambio importante y que suele tener
un caracter excepcional, o al menos inusual. Aunque hay empresas que
trabajan con proyectos permanentemente, como el caso de las arquitecturas
o la ingenieria, lo cierto es que cada una de ellas es diferente, varia la
tecnologia, las circunstancias, los deseos del cliente, en definitiva no hay dos

obras idénticas, cada proyecto es diferente.

d) Dinamismo
Esta en continua evolucion y se caracteriza por un gran dinamismo derivado
de su caracter poco usual tendente a crear algo nuevo. A diferencia de otros
trabajos continuos que pueden llegar a ser mas estables o rutinarios, el
proyecto esta en continuo movimiento y ello requiere de un gran dinamismo

y agilidad por parte de todos los que trabajan en él.

e) Irreversibilidad
A lo largo de la vida del proyecto es necesario tomar una serie de
decisiones, para hacer progresar y avanzar la operacion, pero esas
decisiones normalmente son irreversibles, o al menos con un grado de
irreversibilidad mayor que las que suelen adoptarse en las actividades

continuas.

f) Influencias Externas
Es muy frecuente, sobre todo si la operacion es de gran envergadura, que el
proyecto esté sometido a influencias externas que ejerce el entorno social,
politico y econdomico, de forma que los responsables de la ejecucion pueden
ser incapaces de dominar algunas de las variables que son esenciales par
el éxito del proyecto y ello aunque actuen de forma correcta en cuanto a los

aspectos técnicos o gerenciales.
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De todo esto es facil deducir que algunos proyectos suponen un riesgo
econoémico o de otra naturaleza, al estar sometidos a contingencias

dificilmente dominables.

2.4.2 HERRAMIENTAS DE GESTION DE PROYECTOS

Tanto ha cambiado la manera de Manejar la Gestion de un proyecto que es
dificil identificar inclusive las herramientas que estan disponibles para apoyar
esta actividad.

Hoy en dia no solo se habla de aplicaciones que emplean los tradicionales
Diagramas de Gantt, PERT vy capacidades para elaborar reportes
rapidamente, sino que se habla de soluciones que las empresas emplean
como herramientas de apoyo que no se hacen llamar formalmente como
herramientas de Gestién de Proyectos.

De acuerdo con lo anterior se habla de herramientas de administracion de
procesos, de administracion de portafolios, de administracion de
conocimiento, portales, e inclusive Groupware o Sistemas Colaborativos
integrados con otras aplicaciones completamente distintas, las cuales ahora
son consideradas como Herramientas de Gestion de Proyectos.

Las herramientas de gestion de proyectos sirven para coordinar las
diferentes actividades que las empresas requieren administrar en sus
proyectos de manera efectiva y eficiente dia a dia, aun cuando esto se
puede lograr con las prdacticas tradicionales, existen companias que
enfrentan retos durante la ejecucion de proyectos que involucran la
coordinacion de equipos de desarrollo distribuidos mas alla de los limites
geograficos de la organizacion, falta de visibilidad entre las iniciativas de
varios proyectos y falta de estandares en la entrega de los avances del
proyecto.

Ante esta problematica, surge la necesidad de emplear herramientas de

colaboracion flexibles disenadas para la integracion de usuarios finales que

60



se encuentran distribuidos en localidades fisicamente apartadas. Por medio
de soluciones basadas en tecnologia web.

Existen multiples herramientas que podemos utilizar en la gestion de
proyectos. En la mayoria de los casos facilitaran nuestra labor, pero lo que
nunca podemos perder de vista, es que son simplemente eso: herramientas.
La gestion de proyectos efectiva dependera mas de una eleccion adecuada,
de la correcta aplicacion y uso, que de la propia herramienta en si.

La metodologia puede considerarse también dentro de este ambito, aunque
cuando usamos la palabra “herramienta” en la mayoria de los casos nos
estamos refiriendo a productos software, los EPM (Enterprise Project
Management) o herramientas de gestion de proyectos, dan soporte de forma
integral a la gestion y sirven para subrayar los procesos que se llevan a
cabo.

2.4.3 PMBOK ® (PROJECT MANAGEMENT BODY OF KNOWLEDGE)

Desarrollada por el Project Management Institute (PMI), la Guia del
PMBOK® es el conjunto de conocimientos en
Direccion/Gestién/Administracion de Proyectos generalmente reconocidos
como ‘"buenas practicas", y que se constituye como estandar de
Administracion de proyectos. La Guia PMBOK® comprende dos grandes
secciones, la primera sobre los procesos y contextos de un proyecto, la
segunda sobre las areas de conocimientos especificos para la gestion de un

proyecto.

En 1987, el PMI publico la primera edicion del PMBOK® en un intento por
documentar y estandarizar informacion y practicas generalmente aceptadas
en la gestion de proyectos. La edicion actual, la quinta, provee referencias
basicas a cualquiera que esté interesado en la gestion de proyectos. Posee
un Iéxico comun y una estructura consistente para el campo de la gestion de

proyectos.
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Otros Cuerpos del Conocimiento de la Gestidon de Proyectos han sido
desarrollados. Por ejemplo, en Inglaterra, el APMBOK de la Association for
Project Management (APM), en Europa, las Competencias de linea de base
de la International Project Management Association (IPMA), que reune a
miembros de por lo menos 43 paises de varios continentes, y en Japdn, el
P2M: A Guidebook for Project and Program Management for Enterprise

Innovation de la Engineering Advancement Association of Japan (ENNA)®.

a) Grupos basicos de Procesos

Los 5 grupos basicos de procesos son:

a.1) Iniciacion:
Define y autoriza el proyecto o una fase del mismo. Esta formado por
dos procesos.

a.2) Planificacion:
Define, refina los objetivos y planifica el curso de accion requerido
para lograr los objetivos y el alcance pretendido del proyecto. Esta
formado por veinte procesos.

a.3) Ejecucion:
Compuesto por aquellos procesos realizados para completar el
trabajo definido en el plan a fin de cumplir con las especificaciones del
mismo. Implica coordinar personas y recursos, asi como integrar y
realizar actividades del proyecto en conformidad con el plan para la
direccion del proyecto. Esta formado por ocho procesos.

a.4) Seguimiento y Control:
Mide, supervisa y regula el progreso y desempeno del proyecto, para
identificar areas en las que el plan requiera cambios. Esta formado
por diez procesos.

a.5) Cierre:

Formaliza la aceptacion del producto, servicio o resultado, y termina

¥ Link: http://es.wikipedia.org/wiki/Project_Management_Body_of_Knowledge
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ordenadamente el proyecto o una fase del mismo. Esta formado por
dos procesos.
Figura 20: Grupo de Procesos para la Gestion de Proyectos

Procesos de
Seguimiento y Control

Procesos
de Planificaclén

Procesos’ Procesos
de Iniciacion de Clerre

Procesos

de Ejecucion

Fuente: Project Management Institute PMI ® - 2008.

b) Areas de Conocimiento

Las diez areas del conocimiento mencionadas en el PMBOK® son:

b.1) Gestidon de la Integracion del Proyecto
Incluye los procesos y actividades necesarios para identificar, definir,
combinar, unificar y coordinar los diversos procesos y actividades de
la direccion de proyectos dentro de los grupos de procesos de
direccion de proyectos.

b.2) Gestion del Alcance del Proyecto
Incluye los procesos necesarios para garantizar que el proyecto
incluya todo (y unicamente todo) el trabajo requerido para completarla
con éxito.

b.3) Gestion del Tiempo del Proyecto
Incluye los procesos requeridos para administrar la finalizacién del
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proyecto a tiempo.

b.4) Gestidon de los Costos del Proyecto
Incluye los procesos involucrados en estimar, presupuestar y controlar
los costos de modo que se complete el proyecto dentro del
presupuesto aprobado.

b.5) Gestidn de la Calidad del Proyecto
Incluye los procesos y actividades de la organizacion ejecutante que
determinan responsabilidades, objetivos y politicas de calidad a fin de
que el proyecto satisfaga las necesidades por la cuales fue
emprendido.

b.6) Gestidn de los Recursos Humanos del Proyecto
Incluye los procesos que organizan, gestionan y conducen el equipo
del proyecto.

b.7) Gestion de las Comunicaciones del Proyecto
Incluye los procesos requeridos para garantizar que la generacion, la
recopilacion, la distribucion, el almacenamiento, la recuperacion y la
disposicion final de la informacion del proyecto sean adecuados,
oportunos y entregada a quien corresponda (interesados del proyecto
o stakeholders).

b.8) Gestion de los Riesgos del Proyecto
Incluye los procesos relacionados con llevar a cabo la planificacion de
la gestion, identificacion, el andlisis, la planificacion de respuesta a los
riesgos, asi como su monitoreo y control en un proyecto.

b.9) Gestidon de las Adquisiciones del Proyecto
Incluye los procesos de compra o adquisicion de los productos,
servicios o resultados que es necesario obtener fuera del equipo del
proyecto.

b.10) Gestién de los Interesados del Proyecto
Incluye los procesos involucrados en identificar a los interesados del

proyecto o stakeholders, asi como la planificacion, gestion y control
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de sus expectativas sobre el proyecto.

Figura 21: Areas de Conocimiento para la Gestion de Proyectos

DIRECCION DE PROYECTOS

4. Gestion de la Integracion
del Proyecto

4.1 Desarrollar el Acta de
Constitucion del Proyecto

4.2 Desarroliar el Enunciado del
Alcance del Proyecto (Preliminar)

4.3 Desarrollar el Plan de Gestion
del Proyecto

4.4 Dirigir y Gestionar I3 Ejecucion
del Proyecto

4.5 Supervisar y Controlar el Trabajo
de! Proyecto

4.6 Control Integrado de Cambios

4.7 Cerrar Proyecto

5. Gestion del Alcance
del Proyecto

5.1 Planificacion del Alcance
5.2 Definicion del Alcance
5.3 Crear EDOT

5.4 Verificacion del Alcance
5.5 Control del Alcance

7. Gestion de los Costes

del Proyecto

7.1 Estimacion de Costes

7.2 Preparacion del Presupuesto
de Costes

7.3 Contro! de Costes

10. Gestion de las

Comunicaciones del
Proyecto

10.1 Planificacion de las
Comunicaciones

10.2 Distribucion de 1a informacion

10.3 Informar el Rendimiento

10.4 Gestionar a los Interesados

8. Gestion de la Calidad
del Proyecto

8.1 Pianificacion de Calidad
8.2 Realizar Aseguramiento

de Calidad
8.3 Realizar Control de Calidad

6. Gestion del Tiempo

del Proyecto

6.1 Definicion de las Actividades

6.2 Establecimiento de Ia
Secuencia de las Actividades

6.3 Estimacion de Recursos de
las Actividades

6.4 Estimacion de la Duracion de
las Actividades

6.5 Desarrollo del Cronograma

6.6 Control del Cronograma

11. Gestion de los

Riesgos del Proyecto

11.1 Planificacion de la Gestion
de Riesgos
11.2 Identificacion de Riesgos
11.3 Analisis Cualitativo de Riesgos
11.4 Analisis Cuantitativo de Riesgos
11.5 Planificacion de 1a Respuesta a
los Riesgos
11.6 Seguimiento y Control
de Riesgos

9. Gestion de los Recursos

Humanos del Proyecto

9.1 Planificacion de los Recursos
Humanos

9.2 Adquirir el Equipo del Proyecto

9.3 Desarrollar el Equipo del
Proyecto

9.4 Gestionar el Equipo del Proyecto

12. Gestion de las

Adquisiciones
del Proyecto

12.1 Planificar las Compras

y Adquisiciones
12.2 Planificar Ia Contratacion
12.3 Solicitar Respuestas

de Vendedores
12.4 Seleccion de Vendedores
12.5 Administracion del Contrato
12.6 Cierre del Contrato

Fuente: Project Management Institute PMI ® - 2008.
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CAPITULO lll: PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3.1IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

3.1.1 ANTECEDENTES

Toda empresa para el cumplimiento de sus objetivos estratégicos, requiere
entre otros, contar con los insumos y/o las provisiones suficientes que le

permitan realizar sus operaciones.

Es asi que para el Sector Publico, se regula este conjunto de adquisiciones a
través la Ley de Contrataciones del Estado y su Reglamento, sefalando
entre otros los pasos y las reglas que deben ser cumplidas tanto las
Entidades Publicas como los proveedores que deseen participar, para la
adquisicidon de bienes, servicios y obras.

Aqui se puede hacer referencia al Sistema Electronico de Contrataciones
del Estado (conocido mas como SEACE)®, siendo el administrador y
responsable de su funcionamiento el Organismo Supervisor de las
Contrataciones del Estado (OSCE).

Es en esta plataforma web, de acceso publico, donde las Entidades del
Estado tienen la obligacion de acuerdo a Ley, de publicar la lista preliminar
de todos sus requerimientos que durante el ano seran contratados (mediante

° Enlace web: http://www2.seace.gob.pe/
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el Plan Anual de Contrataciones, en adelante PAC), mucho antes de lanzar

la convocatoria final de la oportunidad.

Figura 22: Procedimiento de la evaluacion y registro del PAC

Aprobacién del del Depuracion y : Pu'bthddn del
Presupuesto actualizacién de \ Plan Anual de

Registro Inicial de
Requerimientos de
la Entidad

Realizacion de Publicacién de
estudio de convocatoria del

Institucional para requerimientos Contrataciones
: mercado proceso

el ano segun presupuesto & (PAC)

Fuente: Elaboracion Propia.

Una vez se publique la convocatoria del proceso, es donde oficialmente los
proveedores pueden ser participantes y luego de una serie de evaluaciones
y etapas (consultas, observaciones, bases integradas, presentacion de
propuestas y evaluacion de propuestas), se declara al ganador de la
convocatoria(o ganador de la buena pro como es mayormente conocido).

Es asi que los datos que podemos obtener de la fase de publicacion del Plan
Anual de Contrataciones (PAC), se vuelven muy valiosos para los
proveedores que deseen brindar sus productos al Estado, ya que podemos
obtener de antemano un estimado de los montos economicos que
representa dicha convocatoria, al igual que la fecha posible en la cual se
publicara.

3.1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Tomando en cuenta lo expuesto anteriormente, el SEACE se vuelve una
herramienta muy importante para los proveedores, al permitir detectar de
manera anticipada los requerimientos de las Entidades durante el ano,
convirtiendose asi en una oportunidad de negocio, al permitir a los

proveedores estar preparados y tomar las previsiones del caso, como es
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destinar equipos 0 maquinarias para brindar el servicio, capacidad industrial,
control de inventarios, recursos humanos, capacidad financiera si requiere
realizar inversiones, entre otros mas, de tal manera de ser eficientes en la

administracion de sus recursos.

Pero no podemos dejar de mencionar que esta relacion de procesos cambia
continuamente durante el transcurso del ano, ya que las necesidades de
cada Entidad puede cambiar durante este tiempo, por lo que si en una
primera version puede aparecer una oportunidad, puede darse el caso que
en una nueva version esta oportunidad desaparezca y sea desestimada por
la Entidad para el presente ano, o también puede surgir una nueva
oportunidad al cambio de version ; implicando un trabajo constante de los
proveedores en la busqueda de oportunidades haciendo uso de la
plataforma del SEACE.

Es en este contexto, que el contar con informacién actualizada y fidedigna
sobre las nuevas oportunidades, genera una ventaja competitiva para la
empresa, surgiendo el siguiente cuestionamiento:

¢ Quien se debe encargar de buscar estas nuevas oportunidades?
3.2PLANTEAMIENTO DE ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Ante la problematica anterior se plantearon dos alternativas de solucion:
Alternativa 1:

El gestor comercial, persona encargada de la cuenta comercial, se dedique a
la busqueda de oportunidades en el Plan Anual de Contrataciones (PAC).
Este gestor comercial es un ejecutivo con conocimiento basico de los

productos de la Empresa, quien tiene la responsabilidad de captar las
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nuevas necesidades que tienen los clientes y poder satisfacerlas mediante la
prestacion de los servicios de la Empresa.

Alternativa 2:
Contratar a una unidad de servicio interna, quien tendra a su cargo la

busqueda de oportunidades a tiempo completo.

Este equipo sera proporcionado por otra unidad de negocio de la Empresa,
el cual estara conformada por una cantidad minima de personas (se evalua
la contratacién de dos a tres profesionales en total, con conocimiento y

experiencia en proyectos similares)

3.3SELECCION DE UNA ALTERNATIVA DE SOLUCION

Para la selecciéon de la mejor alternativa se reunio el Comité de Direccion de
la Empresa, el cual estaba compuesto por:

-1 Director del Segmento: quien posee conocimientos de direccion de
negocios y tiene una larga trayectoria en la Empresa.

-4 Gerentes de Productos: quienes poseen conocimiento técnico medio
sobre los productos que ofrece la Empresa.

-2 Gerentes Comerciales: quienes poseen conocimiento de administracion

de cuentas comerciales en el Sector Publico.

Para la eleccion de las alternativas se tomaran en cuenta tres criterios
principales: costo, tiempo y confiabilidad de la informacién. Los cuales se
detallan a continuacién:

a) Costo:
Este criterio califica el grado de inversion que se requiere en el proyecto,
para poder cumplir con el objetivo. Es decir tendra mayor puntaje aquella

alternativa que requiere un menor costo.
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Leyenda:
Alto: 1

Medio: 2
Bajo: 3

Los resultados del criterio costo se muestran en la Figura 23.

Figura 23: Resultado del criterio costo

Alternativa Evaluacion Resultado

Comentario
Tomando en cuenta que seria
realizado por los gestores
comerciales pertenecientes a la
empresa, los mismos no
reportarian gasto adicional que
no sea su sueldo mensual.

Alternativa Bajo 3
1

Alternativa Medio 2
2

Considerando que seria
realizado por una unidad de
servicio interna, representan un
gasto adicional al presupuesto
comercial de la empresa. Por lo
que se decidid que la cantidad
maxima de personas a contratar
para no impactar el
presupuesto, seria de dos
personas.

Fuente: Elaboracion Propia.

b) Tiempo:

Este criterio califica el tiempo que se requiere para la obtencion de

resultados. Es decir tendra mayor puntaje aquella alternativa que me permita

tener la informacion en el menor lapso de tiempo.

Leyenda:
Alto: 1

Medio: 2
Bajo: 3
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Los resultados del criterio tiempo se muestran en la Figura 24.

Figura 24: Resultado del criterio tiempo

Alternativa Evaluacion Resultado

Comentario
Considerando que los gestores
comerciales tiene funciones vy
tareas ya establecidas; esta
actividad de busqueda de
oportunidades debia ser realizada
en su tiempo libre, lo cual
representa una variabilidad muy
grande, ya que no aseguraba
contar con la informacién lo mas
pronto posible, sino que se estaba
avocando a su voluntad.

Alternativa Alto 1
1

Alternativa Bajo 3
2

Tomando en cuenta que la unidad
de servicio interna seria
contratada  unicamente  para
cumplir esta tarea, tendriamos por
lo tanto resultados en un lapso de
tiempo mucho menor.

Fuente: Elaboracion Propia.

c) Confiabilidad de la Informacion:

Este criterio califica el grado de confiabilidad de la informacion obtenida. Es

decir tendra mayor puntaje aquella alternativa que refleja mas grado de

confiabilidad.

Leyenda:
Alta: 3

Medio: 2
Baja: 1

Los resultados del criterio confiabilidad de la informacion se muestran en la

Figura 25.
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Figura 25: Resultado del criterio confiabilidad de la informacion

Alternativa Evaluacion Resultado Comentario

Alternativa Media 2 Tomando en cuenta que los
1 gestores comerciales ya tienen
experiencia en los productos de la

empresa, pero esta labor de

busqueda seria realizada en su

tiempo libre, por lo que factores

externos (personales, familiares,

otros) pueden alterar los

resultados que se quieren

obtener.
Alternativa Alta 3 Considerando que seria realizado
2 por una unidad de servicio

interna, esta seria capacitada en
los productos de la empresa, y se
dedicarian a tiempo completo y
en horario laboral al registro de
oportunidades, de tal forma que
no se vean influenciados por
factores externos.

Fuente: Elaboracion Propia.

En base a lo descrito anteriormente y a los pesos establecidos por el Comité
de Direccion para cada criterio:

Costo: 20%, debido a que consideraban que el costo no era lo mas
importante, sino la obtencion de resultados.

Tiempo: 50%, debido a que la obtencion de dicha informacion en el menor
plazo posible era una prioridad para la empresa.

Confiabilidad de la Informacion: 30%, debido a que la confiabilidad de la
informacioén es un aspecto fundamental porque a partir de ella trabajarian las

distintas areas comerciales.
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Se obtiene la siguiente matriz que determina la alternativa elegida.

Figura 26: Cuadro de seleccion de alternativa

Evaluacion Evaluacion
de Resultado de de Resultado de

Criterio Pesos

Alternativa Alternativa 1 Alternativa Alternativa 2

Costo 0.2 3 0.6 2 0.4
Tiempo 0.5 1 0.5 3 1.5
Confiabilidad de
) 2 0.6 3 0.9
la Informacion
Resultado 1 - 1.7 - 2.8

Fuente: Elaboracion Propia.

Segun los resultados observados en la Figura 26, la alternativa seleccionada
es la ALTERNATIVA 2 referente a la contratacion de una unidad de servicio
interna, quien tendra a su cargo la busqueda de oportunidades a tiempo

completo.

3.4PLANES DE ACCION PARA DESARROLLAR LA SOLUCION
PLANTEADA

Tomando en cuenta que la alternativa elegida fue:

“Contratar a una unidad de servicio interna, quien tendra a su cargo la
busqueda de oportunidades a tiempo completo.”

Y en consideracién de las buenas practicas que son sugeridas por el
PMBOK®, el Comité de Direccion de la Empresa decididé seguirlas,
adaptandolas al presente proyecto segun el tiempo, el alcance y los costos
involucrados, considerandose los hitos de la figura 27.
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Figura 27: Diagrama del proyecto

€ Nombre de tarea

1 '~ SISTEMA DE INFORMACION DE CONVOCATORIAS
2 - 1. Iniciacion del Proyecto
3 1.1 Desarrolio de acta de constitucion del proyecto
4 1.2 identificacion de los interesados
5 - 2. Planificacion
6 - Desarrollo del plan para la direccion del proyecto
7 2.1 Recopilacion de requisitos
8 2.2 Definicion del Alcance
9 2.3 Creacion de la Estructura de Desglose del Trabajo
10 2.4 Estimar los recursos
11 | 2.5 Desarrollo del cronograma
12 2.6 Estimar costos
13 | 2.7 Planificar la calidad
14 | 2.8 Identificar Riesgos y planificar su respuesta
s - 3. Ejecucion
16 | 3.1 Contratar a equipo de proyecto
17 | 3.2 Capacitar al equipo de proyecto
18 3.3 Dirigir el equipo de proyecto
19 3.4 Gestionar expectativas de interesados
20 | 3.5 Extraccion de Informacion del SEACE
- 3.6 Realizar cruce entre la informacion del SEACE y la empresa
=22 - 4. Sequimiento y control
2 | - Sequimiento y controlar el trabajo del proyecto
o 4.1 Verificar el alcance
25 4 2 Control de costos y el cronograma
2% | 4.3 Control de calidad de la informacion extraida
27 4 4 Seguimiento y control de riesges
28 | - 5. Cierre del Proyecto
29 5.1 Integracion de informacion validada
30 5.2 Creacion de reportes gerenciales
| 5.3 Exposicion integral a patrocinador
32 | 5.4 Publicacion a las areas involucradas

Fuente: Elaboracion Propia.

A continuacion se detalla las actividades involucradas:
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3.4.1 INICIACION DEL PROYECTO
a) Desarrollo de acta de constitucion del proyecto

Luego de una serie de reuniones del Comité de Direccion de la Empresa, se
decidio impulsar y formalizar el proyecto del Sistema de Informacion para la
conduccion de convocatorias, mediante la elaboracion del acta de
constitucion respectiva, en la cual se indicaron entre otros los siguientes
acapites:

-Fecha de acta

-Participantes en el proyecto (Jefe de Proyecto, Interesados, entre otros)
-Acuerdos establecidos (responsables internos, alcance, tiempo medio, etc.)

-Firma de responsables
b) Identificacion de los interesados

Se identificaron a los siguientes interesados:

-Clientes/Usuarios: compuesto por las Areas Comerciales y Areas de
Producto que conforman la Empresa, quienes utilizaran el producto final
(sistema de informacién) para estimar y provisionar los recursos a utilizar
durante el transcurso del ano.

-Patrocinador: conformado por el Comité de Direccion de la Empresa, el cual
es el encargado de patrocinar los gastos en que incurra el proyecto. Tiene
un alto interés en los resultados, por lo que mantenerlo satisfecho se vuelve
una prioridad.

-Jefe de Proyecto: es la persona que pertenece a la Empresa y sera
asignada en la direccion del proyecto.

-Equipo del Proyecto: es la unidad de servicio interno encargado de la

ejecucion del proyecto.
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-Socio de Negocios: encargo de proveedor la unidad de negocio interno, al
igual que las herramientas 0 materiales que usaran para la ejecucion del

servicio.

3.4.2 PLANIFICACION

Desarrollo del Plan para la direccién del proyecto

El jefe de proyecto, el cual fue elegido por el Comité de Direccion por su
experiencia en proyectos similares, sera el encargado de elaborar el
borrador del plan para la direccion del proyecto, documentando las acciones
necesarias que seran parte de la planificacién, ejecucion , supervision y
control, y cierre del proyecto.

Una vez concluido el borrador este debia ser aprobado por el Comité de
Direccion, el cual daria priorizaciones a ciertas actividades. Teniéndose
luego de la aprobacién respectiva el plan para la direccion del proyecto.
Cabe mencionar que este plan no sera el definido, y durante el transcurso

del proyecto se podra agregar, eliminar, 0 modificar estas.

a) Recopilacion de requisitos

El jefe de proyecto, junto a las areas comerciales y producto, definiran de
forma mas detallada los requisitos exactos, los cuales debera poder
satisfacer el sistema de informacién. Entre esto tenemos:

-Mostrar informacion fidedigna.

-De facil uso.

-Presentar un cruce de informacion entre el SEACE vy la informacion propia

de la Empresa.
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Figura 28: Esquema de integracion de la Informacion

INFORMACION DEL
SEACE <__H% @

\ SISTEMA DE
INFORMACION

INFORMACION
DE LA EMPRESA

Fuente: Elaboracién Propia.

b) Definicion del alcance

Tomando en cuenta que para el presente proyecto se haria uso de la
plataforma del SEACE para la busqueda de oportunidades, se considera
como parte del alcance los siguientes:

-Tiempo: ano 2013

-Tipos de empresas: empresas publicas.

-Montos economicos de los procesos: no existen limites, todos los montos
seran registrados.

-Tipo de moneda: soles y dolares.

c) Creacion de la estructura de desglose del trabajo

El presente proyecto seria dividido en los siguientes componentes:
-Recopilacién de requerimientos de los interesados.

-Disefio del Sistema de acuerdo a requerimientos.

-Extraccion de informacion del SEACE.

77



-Procesamiento de informacién del SEACE conjuntamente con la informacion de la Empresa.

-Implementacion de Sistema.

Figura 29: Flujo de Validacién de la Informacion

EQUIPO DE PROYECTO

PRODUCTO - COMERCIAL

inicio

Extraer Datos del Seace

Asignar linea genérica

Asignar linea especifica

Completar informacion

Consolidar informacion

Fuente: Elaboracion Propia.
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d) Estimar los recursos

Para el presente proyecto se estimo considerar los siguientes recursos:

Recurso humano:
-Unidad de servicio interno (en adelante el equipo de proyecto): quienes
seran los encargados de la parte operativa de extraccién, normalizacion
y explotacion de la informacion del SEACE.
-Jefe de Proyecto: Asignacion de Jefe de Proyecto que pertenece a la
empresa, el cual tendra a su cargo el equipo de trabajo. Esta persona
estaria asignado al proyecto a tiempo parcial, de tal forma que supervise
y oriente al equipo en caso sea necesario.
Materiales:
-Computadoras: los cuales seran utilizados por la unidad de servicio
para sus actividades diarias.
-Licencia sobre el cual correria el sistema: Microsoft Office Excel 2010.
Informacion:
-Bases de datos: lista de clientes publicos que servirdn como entrada en
la extraccion de informacion del SEACE.

e) Desarrollo del cronograma

El tiempo promedio para el presente proyecto consta de 33 dias habiles
(aproximadamente 2 meses). Asi mismo para una mejor inspeccion se
puede verificar el ANEXO N2 01 al presente informe, el cual detalla el tiempo

de cada actividad.

f) Estimar costos
Considerando que los costos estan ligados directamente a la contratacion de

la unidad de servicio interno y al Jefe de Proyecto asignado de manera
parcial, la distribucion de costos se dio de la siguiente manera:
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Figura 30: Estimacion de costos del proyecto

Distribucion de costos (S/.): Costo Numero de Costo

mensual(S/.) meses * total (S/.)

-EqQuipo de proyecto (dos 8,000 2 16,000
personas) **

-Jefe  de Proyecto (una 2,000 2 4,000
persona) ***

TOTAL 10,000 2 20,000

* Tiempo de Contratacion: 2 meses

** El costo relacionado al equipo de proyecto, es un costo integral de la
unidad de servicio interna que fue contratada, el cual incluye los materiales
usados por los mismos como son el uso de laptops, espacio fisico, licencias,
entre otros relacionados al proyecto.

*** El costo relacionado al jefe de proyecto se refiere a bonos que le fueron
otorgados por su dedicacion a tiempo parcial en el proyecto. Con respecto a
los materiales utilizados (maquina, espacio fisico, licencia) fueron
amortizados con el salario mensual percibido por pertenecer a la planilla de

la Empresa.

Fuente: Elaboracion Propia.

Es decir el costo total del proyecto es aproximadamente: S/ 20,000.00,
monto ejecutado durante el lapso de 33 dias habiles (aproximadamente 2

meses).

g) Planificar la calidad

Tomando en cuenta que el equipo de proyecto seria el encargado de extraer
la informacion del Plan Anual de Contrataciones (en adelante PAC), esta
debia ser revisada previamente para validar la calidad de la informacion, por
lo cual se decidié que eventual y semanalmente el Jefe de Proyecto seria el
primero en revisar el contenido, debido a su conocimiento en primer nivel de

los productos de la Empresa, ademas de experiencia previa en proyectos
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similares; y finalmente Areas de Producto de la Empresa, quienes tienen una

mayor conocimiento serian los ultimos en revisarla.

h) Identificar riesgos y planificar su respuesta

Algunos de los riesgos presentes, eran entre otros las altas expectativas del
patrocinador y su exigencia de tener el sistema de informacion en un plazo
muy corto, lo cual podia general una baja calidad del sistema y no cumplir
con los objetivos planteados del proyecto.

Es por eso que se decidid para mitigar este riesgo presentar de forma
modular el sistema de informacion, es decir cada semana se presentaria una
parte del sistema de tal forma que el patrocinador vea el avance y algunos
resultados.

3.4.3 EJECUCION

a) Contratar a equipo de proyecto
Para el presente proyecto se requiere contratar o asignar al siguiente
personal:

e Unidad de servicio interno (en adelante el equipo de proyecto):
dedicado a tiempo completo al proyecto, los cuales seran contratados

por otra unidad de negocio de la Empresa (socio de negocio).

Entre las capacidades y experiencias que debe contar el equipo son
-Profesional de ingenieria.

-Capacidades analiticas.

-Conocimiento de inteligencia de negocios.

-Experiencia en proyectos similares.
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o Jefe de Proyecto: quien sera una persona asignada de la misma
Empresa, el cual estara dedicado a tiempo parcial al proyecto, de tal

forma que supervise y gestione las actividades del mismo.

Entra las capacidades y experiencia que debe contar son:
-Profesional de ingenieria.
-Capacidades en gestion de proyectos.
-Conocimiento del PMBOK®

. -Conocimiento de inteligencia de negocios.
-Conocimiento en Contrataciones del Estado.

-Experiencia en proyectos similares.

b) Capacitar al equipo de proyecto

Mediante la capacitacion al equipo de proyecto en los productos (bienes y
servicios) de la empresa, se mejora las competencias para lograr un mejor
desempeno en el proyecto, y de esta forma se asegura que 10s procesos que
sean extraidos del SEACE, tengan relacion con el giro de negocio. Esta
capacitacion estaria a cargo de ingenieros responsables de la creacion y

supervision de los productos de la empresa.

c) Dirigir el equipo de proyecto

El jefe de proyecto seria el encargo de dar seguimiento al desempeno del
equipo de proyecto, proporcionando retroalimentacion, resolviendo los
problemas que puedan surgir durante la ejecucion del proyecto, y gestionar
los cambios a fin de optimizar el desempeno del proyecto.

d) Gestionar expectativas de interesados

Debido a las altas expectativas del patrocinador y su exigencia de tener el

sistema de informaciéon en un plazo muy corto, lo cual podia generar una
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baja calidad del sistema y no cumplir con los objetivos planteados del
proyecto.

Se decidié presentar de forma modular el sistema de informacion, es decir
cada semana se presentaria una parte del sistema de tal forma que el

patrocinador vea los resultados de manera gradual.

e) Extraccion de informacion del SEACE

Se comenzd con la extraccion de la informacion del SEACE a una plantilla
de Excel, el cual seria la plataforma del sistema de informacion, de la
siguiente manera:

Se ingresa a la pagina web del SEACE, tal como senala la Figura 31.

Figura 31: Pagina web de consultas de Planes Anuales por Entidad

Sistema Electringe
de Contrataciones
oe Estaco

1.hicio

Estadsticas de Plar

[ o .
Servoain S-E PERU | Ministe Cont
(atrom; de Econom y Finanzas SHESERN

ol

3 Procesos de Seleccion | 4.Subasta lnversa | S.Convenio Marco | 6 Compras Corporativas |  7.CUBSO

Bienvenido(a) { )

AR
| i AT
Consulta de Planes Anuales 2013 inarese el nombre o abreviatura de la entidad : Buscar
Tatal de planes regutrados hasta ls fecha - 2637 Otros a%s : 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Resultados : - de
tem entidad beaionn u|t|rpa nro de valor procesos valor procesos
version procesos en soles en dolares

Fuente: SEACE'®

Y es aqui que haciendo uso de la base de datos de clientes publicos que
cuenta la empresa, se realiza una busqueda de requerimientos por cada
Entidad:

19 Enlace web: http://www?2.seace.gob.pe/?_pageid_=20& _contentid =79
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Por ejemplo se muestra a continuacion los datos que reporta el sistema al
solicitarle informacion con respecto al PAC de la empresa SEDAPAL

(Servicio de Agua Potable y Alcantarillado de Lima) para este ano 2013:

Figura 32: Resultado al solicitar el Plan Anual de SEDAPAL para el 2013

Sistema Electrénk mtn £0a :

istema Electrénko iy ;

e Contratacionss scE Contrataconny s‘g PERU | Ministerio i ontratac
el Estado J e de Economla y Finanzas

7.CuBSO

B 1.hicio 2.Pianes Anuales 3Procesos de Seleccion 4.Subasta Inversa S.Convenio Warco 6.Compras Corporativas

Estadisticas de Pianes Anuales | Consulla de Planes Anuales

Bienvenido(a) ()
[ Consuta de pnes A RGN
Consulta de Planes Anuales Ingrese el nombre o abreviatura de la entidad :
ons
el
Total de planes registrados hasta la fecha = 2637 Otros a?o0s : 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Resultados : 1 - 1 de 1 pagina : [l
ultima | nro de salon Ll
Item entidad ubicacionn procesos | procesos

version |procesos
en soles |en dolares

SERVICIO DE AGUA POTABLE Y ALCANTARLLADO DE LIMA - |LRA / LIMA / EL
1 SEDAPAL AGUSTIO 17 661 899.792,404.71| 828,87094

Fuente: SEACE

Notandose para esta consulta, entre otros datos, los siguientes:

-Version del PAC: se refiere a la version del PAC publicado, debido a
que cualquier modificacion de este, ya sea agregando o eliminando
procesos, refleja una nueva version del mismo.

-Numero de procesos: indica la cantidad de procesos que la Entidad
planea convocar para el presente ano.

-Valor de procesos en soles/ddlares: indica el monto total en soles o
dolares que equivalen los procesos que la Entidad planea convocar para

el presente ano.

Luego de ingresar a la consulta realizada, recién se puede ver un mayor

detalle de estos procesos:
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Figura 33: Registro de Procesos que SEDAPAL desea convocar para el
2013

ixlels

onsulta d = all e ]
Consulta de Planes Anuales

SERVICIO DE AGUA POTABLE Y ALCANTARILLADO
DE LIMA - SEDAPAL

A:o 2013

Version 17

Documentio de . N
aprobacign RGG N*110-2012-GG

Ingrese la descripci¢n del! objeto: =
Estado det Publicado en Web 4 — : E—H Buscar
documento

Entidad (@ Volver a Planes anuales )

Resultados : 1 - 25 de 661 Pagina : n 234567891011 1213141516 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27

P:[c))c descripcion tipojdeJicant. vglor Cciiu fechg ’ '"ef“e Qe observaciones
proceso|items| estimado tentativa financiamiento

SERVICIO DE CONSULTORIA PARA LA

ELABORACION DEL ESTUDIO A NIVEL DE

PERFIL DEL PROYECTO: REHABILITACION Y

IMEJORAIIENTO DE LAS ESTACIONES DE -RECURSOS

BOMBEO DE AGUAS RESDUALES DE LA DIRECTAMENTE

' | ADMINISTRACION DE LA GERENCIA DE ce 1 [ 530330.24A099)01/04/2013] e 1|15 ADOS/RECURSOS

SERVICIOS SUR PROPIOS

Objeto : SERVICIOS

Lugar de ejecucion :

LIMA / LIMA 7/ CHORRILLOS

SERVICIO DE CONSULTORIA PARA LA
ELABORACION DEL ESTUDIO A NIVEL DE
PERFIL DEL PROYECTO: REHABILITACION Y
MEJORAMIENTO DE LAS ESTACIONES DE -RECURSOS
BOMBEO Y REBOMBEO DE LA DIRECTAMENTE
2 ADIINISTRACION DE LA GERENCIA DE cP ! $/4.540.628.81| 40991 01/0412013 RECAUDADOS/RECURSOS
SERVICIOS SUR PROPIOS

Objeto : SERVICIOS

Lugar de ejecucion :

LIMA 7 LIMA / CHORRILLOS

Fuente: SEACE.

La relacion que muestra la Figura 32, detalla los registros de cada proceso,

indicando entre otros los siguientes campos:

-Proceso ID: es un cdodigo interno que maneja el sistema para identificar
cada proceso.

-Descripcion: relata en forma resumida cual es el objeto de la
contratacion.

-Tipo de proceso: es el tipo de proceso que se espera que sea al
momento de ser convocado el proceso. Por ejemplo tenemos Concurso
Publico (CP), Licitacion Publica (LP), Adjudicacion Directa Publica
(ADP), Adjudicacion Directa Selectiva (ADS), Menor Cuantia (AMC),
Exoneracion (EXO).
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-Valor Estimado: es el monto econdmico referencial que representa la
oportunidad.
-Fecha tentativa: es la fecha estimada que el proceso puede ser

convocado.

f) Realizar cruce entre la informacion del SEACE y la Empresa

Para el sistema de informacion se requiere ingresar no sélo informacion
obtenida del SEACE sino hacer un cruce de informacion con la de la
empresa, por ejemplo estos clientes tiene gestores comerciales y personal
post venta de la empresa, quienes les dan soporte y atencion, ademas que
los clientes son segmentados de acuerdo a la industria a la cual pertenecen
y otros campos propios de la empresa que le permiten tener un mejor CRM
(Customer Relationship Management). Para mayor informaciéon sobre los
campos cruzados utilizados en el presente proyecto, ver el ANEXO N2 02

adjunto al presente informe.

3.4.4 SEGUIMIENTO Y CONTROL

Seguimiento y control del trabajo del proyecto

Tomando en cuenta que el sistema de informacion debia ser reportado
semanalmente al patrocinador, se requeria un alto control por el jefe de
proyecto para validar si se estaba cumpliendo con lo establecido. En la
evaluacion de los hitos se examina si se cumple entre otros con el alcance,
el cronograma establecido, los costos, los entregables acordados, entre

otros.

a) Verificar el alcance

De los reportes semanales se realiza la retroalimentacion respectiva, ya que
el patrocinador, al igual que las areas de productos, durante la evaluacion
daban sus opiniones con respecto a mejoras al sistema de informacion,
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incluso se agregaban campos que permitieran un mayor detalle de cada

convocatoria.

b) Control de costos y cronograma

Con respecto a la evaluacion de costos se pudo validar durante el transcurso
del proyecto que este vario levemente en forma ascendente, y con respecto
al cronograma existia el riesgo de extenderse mas de lo planeado debido a
problemas exdégenos como fueron las constantes caidas de la plataforma del
SEACE durante la ejecucion del proyecto. Esto ultimo fue manejado por el
equipo de manera extraordinaria trabajando por encima de las horas

planeadas semanales.

c) Control de calidad de la informacion extraida

Una vez que todos los campos estuviesen completos, se debid enviar el
desarrollo preliminar del sistema a las areas de producto de la empresa,
para que validen que todos los procesos extraidos correspondan al giro del

negocio. De esta forma se aseguraba que la informacion sea realmente util.

d) Seguimiento y control de riesgos
Como parte del seguimiento y control de riesgos se establecid la
presentacion continua del proyecto al patrocinador, debido al gran interés y

expectativas por parte de ellos.

3.4.5 CIERRE DEL PROYECTO

a) Integracion de informacién validada

Luego de ser validado por las areas de producto, el equipo de proyecto
debia realizar la depuracion respectiva de la informacion, operacion
mediante la cual se filtrarian aquellos procesos que representan realmente

oportunidades de negocio de los otros procesos que no.
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b) Creacion de reportes gerenciales

Una vez que se tenia la version final de la base de datos, se procedid a
expedir los reportes de nivel gerencial, comerciales y de marketing, tomando
en cuenta el modelo sugerido por los involucrados al inicio del proyecto.
Para mayor informacion sobre la estructura de dichos informes, ver el

ANEXO N°? 03 adjunto al presente informe.

c) Exposicion integral al patrocinador
Finalizado el sistema de informacion se realizo la exposicion al patrocinador,
quien finalmente quedd satisfecho del trabajo realizado, dando su

aprobacion al entregable final.

d) Publicacion a las areas involucradas

Teniendo la aprobacidon del patrocinador se procedio a remitir los reportes
realizados a las areas de producto y comerciales para el posterior
tratamiento de cada area, de acuerdo a las funciones especificas de cada

una de ellas.
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CAPITULO IV: ANALISIS BENEFICIO - COSTO

4.1 SELECCION DE CRITERIOS DE EVALUACION
Los criterios de evaluacion son los siguientes:

Presupuesto anual de ingresos: se refiere al monto econdémico que la
Empresa estima obtener como ingresos al final del ano por la prestacion de
Sus servicios.

Presupuesto anual de inversion en infraestructura: se refiere al monto
econdmico que la Empresa solicita a su Central Corporativa, para invertir en
la entrega de servicios a sus clientes.

Tiempo promedio de atencion a convocatorias: es el tiempo promedio
que la empresa toma en detectar una convocatoria, y asignar un equipo que
atienda dicha oportunidad de negocio.

Relacion comercial con proveedores: es el grado de relacion comercial
presente entre la Empresa y sus proveedores Tl, por ejemplo aquellos que
le proveen de servidores, datacenter, equipos de comunicacién (routers,
switches), para la presentacion de la empresa en licitaciones publicas.

4.2INFORMACION DE SITUACION ECONOMICA ACTUAL

Actualmente algunas de las oportunidades de negocio son detectadas por
las Areas Comerciales fuera de tiempo, lo cual impide realizar consultas y
observaciones, de tal forma que permita aclarar o subsanar temas técnicos.

89



Lo anterior produce retrasos en el trabajo o hasta incluso la NO participacion
de la Empresa.

Ademas el no contar con estas convocatorias a tiempo impide a la Empresa
tomar las previsiones del caso, como es destinar equipos 0 maquinarias para
brindar el servicio, capacidad industrial, control de inventarios, recursos
humanos, capacidad financiera para realizar inversiones, entre otros mas, de

tal manera de ser eficientes en la administracion de los recursos.

Es decir podemos encontrarnos con los siguientes escenarios:

a) La oportunidad ya fue cotizada por otra empresa con un valor
referencial por debajo del precio piso que se puede ofertar.

b) La presencia de requerimientos que no pueden ser cumplidos por la
Empresa, y soélo representa una ventaja a la competencia, quien es la
unica empresa que puede cumplir lo solicitado.

c) O por ultimo, la oportunidad nunca es detectada a tiempo, y la

competencia participa como unico postor.

4.3RESULTADOS DE LA SOLUCION PLANTEADA

Luego del desarrollo del proyecto se observaron entre otros los siguientes
resultados:

» Presupuesto anual de ingresos: se observd un aumento
considerable del presupuesto estimado de oportunidades que se
pensaba obtener para el presente ano, aproximadamente se obtuvo
un 30% adicional del presupuesto inicial de ingresos, segun se
muestra en la Figura 35.
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» Presupuesto anual de inversion en infraestructura: considerando
el futuro ingreso de nuevos servicios, se solicitd a la unidad
corporativa de la Empresa, la nueva asignacion de recursos con el
objetivo de invertir por ejemplo en nueva infraestructura o mejorar
esta en aquello clientes en los cuales se convocaria pronto un
concurso publico, previa evaluacion de factibilidad econémica como
técnica. De esta forma el mejor uso de recursos permite una mejor
distribucidn de los costos en los diversos proyectos y presentar
propuestas econdémicas mas competitivas en los concursos publicos.

El aumento de inversion promedio seria del 25% del presupuesto

inicial de inversion, segun se muestra en la Figura 35.

» Tiempo promedio de atencidn a convocatorias: el tiempo promedio
de deteccidn de una convocatoria, se vio reducido considerablemente
debido a que el sistema de informacion indicaba inclusive la fecha
tentativa de convocatoria, fecha por la cual el gestor comercial estaba
al tanto de su publicacion.

El tiempo de deteccion promedio, es decir el periodo entre la
convocatoria del proceso y la deteccion por parte del gestor comercial,

se redujo a 2 dias. (Ver Figura 35)

» Relacion comercial con proveedores: considerando que la
Empresa ya contaba con la relacidén de las convocatorias para el ano,
se pudo establecer alianzas con los proveedores y lograr la
preferencia_en los precios para la participacidon en las diversas

licitaciones publicas, segun se muestra en la Figura 35.

Para una mejor revision de los costos asociados al proyecto, y los beneficios
obtenidos se muestra a continuacién la Figura 34:
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Figura 34: Costos vs beneficios logrados

Costos involucrados Beneficios logrados

en el proyecto (S/.):

Presupuesto anual de ingresos: Incremento del
30% del presupuesto inicial de ingresos.
Presupuesto anual de inversion en
infraestructura:  Incremento del 25%  del

Monto ejecutado: presupuesto inicial de inversion.

S/. 20,000 Tiempo promedio de atencién a convocatorias:

El tiempo se redujo a 2 dias.
Relacion comercial con proveedores: preferencia
en los precios para la participacion en licitaciones
publicas.

Fuente: Elaboracién Propia.

Figura 35: Situacion antes y después de aplicar la solucién planteada

e Situacion de la Empresa Situacion de la Empresa
Criterios de : . . :
» antes de aplicar la solucion después de aplicar la
Evaluacion g
planteada solucién planteada
Presupuesto anual
p. Ingreso, 1.3 (Ingresoy)
de ingresos
Presupuesto anual
de inversién en Inversiong 1.25 (Inversiony)
infraestructura
Tiempo promedio
de atencion a To To-2
convocatorias
Relacion comercial | Buena (precios iguales para | Muy buena (preferencia de
con proveedores todos) precios)

Fuente: Elaboracion Propia.
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CONCLUSIONES

Luego de la implementacion del proyecto se obtuvo aproximadamente
un 30% adicional del presupuesto inicial de ingresos.

Para satisfacer la nueva demanda se invertiria un 25% adicional del
presupuesto inicial de inversion.

El tiempo de deteccion promedio de una nueva oportunidad, se redujo
a 2 dias.

Se logrd la preferencia en los precios de los fabricantes para la
participacion en nuevos concurso Y licitaciones.

Se puede senalar que el SEACE es una plataforma web que genera
la posibilidad a las empresas de ofrecer sus productos al Estado.

Se ha demostrado que el contar con informacion fidedigna y a tiempo,
permite a una empresa la generacion de una ventaja competitiva.

No se necesita de grandes sistemas, un gran presupuesto, ni una
gran cantidad de personas para generar una verdadera oportunidad
de mejora para la empresa.

Para que una iniciativa tenga verdadero éxito se requiere la
participacion de todas las areas involucradas, al igual que un gran

apoyo de la Alta Direccion.
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RECOMENDACIONES

Para que el sistema de informacion se de mayor utilidad, requiere ser
actualizada constantemente con informacion del SEACE, debido a
que el PAC de cada Entidad muestra una version determinada a una
fecha, la cual varia cuando se agrega, elimina, o modifica algun
proceso a convocarse para el ano.

Tomando en cuenta el éxito del sistema de informacion se
recomienda continuar no solamente considerandolo como un
proyecto, sino ubicar a este equipo como parte funcional de un area
de la empresa de tal forma que su funcion sea permanente.

Se deberia considerar en mejorar tecnoldgicamente el sistema de
informacion por medio de un desarrollo de sistemas, para no

depender de la licencia de otros proveedores.
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GLOSARIO DE TERMINOS

1. Bases:

Es el documento que contiene el conjunto de reglas formuladas por la
Entidad convocante, donde se especifica el objeto del proceso, las
condiciones a seguir en la preparacion y ejecucion del contrato y los
derechos y obligaciones de los participantes, postores y del futuro
contratista, en el marco de la Ley y el presente Reglamento.

2. Bienes:
Son objetos que requiere una Entidad para el desarrollo de sus actividades y

cumplimiento de sus fines.

3. Calendario del Proceso de Seleccidn:

El documento que forma parte de las Bases en el que se fijan los plazos de
cada una de las etapas del proceso de seleccion.

4. Consulta sobre las Bases:

La solicitud de aclaracion o pedido formulada por los participantes en un
proceso, referido al alcance y/o contenido de cualquier aspecto de las

Bases.

5. Contratacion:

Es la accion que deben realizar las Entidades para proveerse de bienes,
servicios u obras, asumiendo el pago del precio o de la retribuciéon
correspondiente con fondos publicos, y demas obligaciones derivadas de la

condicion del contratante.

6. Contrato:
Es el acuerdo para crear, regular, modificar o extinguir una relacién juridica
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dentro de los alcances de la Ley y del Reglamento.

7. Contratista:

El proveedor que celebre un contrato con una Entidad, de conformidad con
las disposiciones de la Ley y del presente Reglamento.

8. Entidad:
Se refiere a la empresa publica o cliente de la empresa de régimen estatal,

el cual publica sus necesidades en el SEACE.

9. Especificaciones Técnicas:

Descripciones elaboradas por la Entidad de las caracteristicas

fundamentales de los bienes, suministros u obras a contratar.
10. OSCE:
Es la entidad encargada de velar por el cumplimiento de las normas en las

adquisiciones publicas del Estado peruano.

11. Participante:

El proveedor que puede intervenir en el proceso de seleccion, por haberse

registrado conforme a las reglas establecidas en las Bases.

12. Postor:

La persona natural o juridica legalmente capacitada que participa en un
proceso de seleccion desde el momento en que presenta su propuesta o su
sobre para la calificacion previa, segun corresponda.

13. Prestacion:

La ejecucion de la obra, la realizacion de la consultoria, la prestacién del
servicio o la entrega del bien cuya contratacion seregulaenlalLeyyen el
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presente Reglamento.

14. Proceso de seleccion:

Es un procedimiento administrativo especial conformado por un conjunto de
actos administrativos, de administracién o hechos administrativos, que tiene
por objeto la seleccidn de la persona natural o juridica con la cual las
Entidades del Estado van a celebrar un contrato para la contratacion de

bienes, servicios o la ejecucidon de una obra.

15. Proforma de contrato:

El proyecto del contrato a suscribirse entre la Entidad y el postor ganador de
la buena pro y que forma parte de las Bases.

16. Proveedor:

La persona natural o juridica que vende o arrienda bienes, presta servicios
generales o de consultoria o ejecuta obras.

17. Requerimiento Técnico Minimo:

Son los requisitos indispensables que debe reunir una propuesta técnica

para ser admitida.

18. SEACE:
Es el sistema electronico que permite el intercambio de informacion y
difusion sobre las contrataciones del Estado.

19. Sistema de informacion:

Es un conjunto de elementos orientados al tratamiento y administraciéon de
datos e informacion, organizados y listos para su uso posterior, generados
para cubrir una necesidad u objetivo.
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ANEXO N2 01: A continuacién se detalla el diagrama de Gantt para el presente proyecto:

© Nombre de tarea Ouracion | Predeceso &,
1 - SISTEMA DE INFORMACION DE CONVOCATORIAS 33 dias?
2 - 1. Iniciacion del Proyecto 1dia?
3 1.1 Desarrolio de acta de constitucion del proyecto 1dia?
4 1.2 Identificacion de los interesados 1dia?
S - 2. Planificacion 2 dias?
6 - Desarrollo del plan para la direccion del proyecto 2dias?
7 2.1 Recopilacion de requisitos 2dias 3.4
8 2.2 Definicion del Alcance 1dia? 3,4
9 2.3 Creacion de la Estructura de Desglose del Trabajo 1dia 34
10 2.4 Estimar los recursos 1dia 3.4
1 2.5 Desarrollo del cronograma 1dia? 3,4
12 2.6 Estimar costos . 1dia? 3.4
13 2.7 Planificar la caldad 1dia? 3.4
14 [ 2.8 Wentificar Riesgos y planificar su respuesta 1dia? 3,4
15 | - 3.Ejecucion 31 dias
16 | 3.1 Contratar a equipo de proyecto 3dias 10
17 3.2 Capacttar al equipo de proyecto 4dias 16
18 3.3 Dirigir el equipo de proyecto 28 dias 16
19 3.4 Gestionar expectativas de interesados 31 dias 14 &
20 3.5 Extraccion de Informacion del SEACE 15dias 17
21 | 3.6 Realizar cruce entre la informacion de! SEACE y la empresa S dias 20
2| - 4. Seguimiento y control 31 dias
23 - Seguimiento y controlar el trabajo del proyecto 31 dias
24 | 4.1 Verificar el alcance 31dias 8
25 | 4.2 Control de costos y el cronograma 31dias 11,12
26 | 4.3 Control de calidad de la informacion extraida 3dias 13,20
27 4.4 Seguimiento y control de riesgos 6 dias 14,26
28 | - S5.Cierre del Proyecto 6 dias?
29 5.1 Integracion de informacion validada 2 dias 26
30 5.2 Creacion de reportes gerenciales 2dias 29 =¢
31 5.3 Exposicion integral a patrocinador 1 dia? 30 =
32 5.4 Publicacion a las areas involucradas 1 dia? 31 a
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ANEXO N2 02: A continuacion se detalla el disefio de la tabla de registros aplicado:

TiPO DE
RUC CLIENTE CONVOCATORIA OBJETO DESCRIPCION

COMPUTADORASDIVERSOS TIPOS Y

20169004359 UNIVERSIDAD NACIONAL DE INGENIERIA UNI AMC BIENES
COMPUTADORAS PORTATIL
MONEDA  MONTO REFERENCIAL FECHATENTATIVA LINEAS DE PRODUCTO
SOLES 981,700.00 01/01/2011 VENTA DE EQUIPOS
Leyenda
ESTADO
DATOS DEL CLIENTE ID_SEACE '~ OBSERVACION
XXXXX 5 ABIERTA Datos del SEACE

Datos internos

Nota: Por cuestiones de reserva de la informacion, la presente tabla muestra a grandes rasgos los campos realmente
utilizados.



ANEXO N2 03: A continuacion se detalla el diseno de la tabla de reportes alcanzados a las diversas areas.

La siguiente tabla muestra las fechas en las cuales las convocatorias seran publicadas:

Fecha tentativa de
publicaciones de las
convocatorias

Fila de Lineas de Producto Datos

La siguiente tabla muestra el numero de convocatorias por lineas de negocio o producto que tiene la Empresa:

Numero de convocatorias

Fila de Lineas de Producto Datos

La siguiente tabla muestra el monto econémico (en soles o dolares) por lineas de negocio o producto que tiene la
Empresa:

Monto(S/. 6 USS$) de
convocatorias

Fila de Lineas de Producto Datos

Nota: Por cuestiones de reserva de la informacion, la presente tabla muestra a grandes rasgos los campos realmente
utilizados.
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