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2 TÍTULO 

Propuesta de diseño de un tablero de control como Sistema de Inteligencia de Negocios para el 

seguimiento de los proveedores en el área de compras de la empresa de consultoría y construcción 

Daniel Bejarano Arquitectos. 

 

3 RESUMEN 

3.1 Español 
 

Dentro de los diferentes aspectos a tener en cuenta dentro del negocio de la construcción se 

encuentra uno de suma importancia para determinar las ganancias del proyecto a construir como 

negocio: gestión de los proveedores asociados a la construcción. Dentro del proceso constructivo 

se deben tener en cuenta variables como los materiales, la mano de obra, los gastos indirectos, 

licencias, lotes y costos. Sin embargo, de todos estos un factor que puede desnivelar el control de 

costos de un proyecto, es la gestión de proveedores y aprovisionamiento, esta puede afectar 

significativamente las ganancias de los dueños del proyecto. Es claro que su impacto a nivel 

financiero y de ejecución genera pérdidas o ganancias de acuerdo a la optimización del proceso 

desde la selección hasta la estimación detallada mediante análisis de selección. La presente 

investigación tiene como objetivo diseñar un tablero de control como una herramienta para la 

planeación y administración estratégica en al área de compras y para tener una mayor ventaja en 

la aplicación de sistemas de auto control y mejora continua. 

3.2 Ingles 
 

Within the different aspects to be considered within the construction business is one of utmost 

importance to determine the profits of the project to build as business: management of suppliers 

associated with construction. Within the construction process must take into account variables 



6 
 

such as materials, labor, indirect costs, licenses, lots and costs. However, of all these a factor that 

can lower the control of costs of a project, is the management of suppliers and approving. This can 

significantly affect the profits of the project owners. It is clear that their financial and execution 

impact generates losses or gains according to the optimization of the process from the selection to 

the detailed estimation through selection analysis. 

 

4 TEMA 

El presente proyecto requiere el diseño de un tablero de control que permita la eficiencia en el 

seguimiento de proveedores, eliminación de cuellos de botella, minimización de pérdidas y 

maximización del valor de cada proyecto y por ende de la utilidad en la empresa de consultoría y 

construcción Daniel Bejarano Arquitectos. 

 

4.1 Dedicación 

 
 
 
 
 
 
 
 

5 PROBLEMA 

Uno de los grandes retos que enfrentan las pymes es la innovación tecnológica y de procesos. La 

empresa de consultoría y construcción analizada, cuenta con procesos administrativos poco 

eficientes, especialmente en el área de compras, toda vez que se tiene un registro de cada 

proveedor, se da trazabilidad a los pagos por medio de tablas realizadas en Excel que incluyen 

anticipos, facturaciones por cada uno de los contratos realizados, pero no se genera una base de 

datos relacional, ya que manualmente se relacionan las tablas y los gastos por proveedor generados 

por cada proyecto, además, estos proveedores participan de varios proyectos al mismo tiempo, por 

Tipo de Actividad Sub-actividad % de Dedicación 

Investigación teórico N/A 10% 

Diseño del Proyecto N/A 10% 

Desarrollo 
Prototipo/Piloto 25% 

Ambiente de Producción 55% 
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lo tanto, la Gerencia para tomar decisiones financieras, depende del análisis manual de estos datos, 

incurriendo en tiempos excesivos que se evidencian por medio de un diagrama de Ishikawa y de 

un cuadro de análisis de tiempos. 

 

 
 

Ilustración 1 Diagrama de Ishikawa.  

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 
 

PROCESO TIEMPO/JORNADA LABORAL 

TIEMPO TOTAL 

PROCESO 

Proceso de pago 40 horas 

80 horas máximo –  

10 días 

 

Inclusión proveedor 

en tabla excel por 

proyecto 

4 horas 

Revisión trazabilidad 8 horas cuando están digitalizadas las 
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de anticipos y 

facturación 

facturas 

24 horas si se requiere de búsqueda en 

archivo físico 

Conciliación pagos 

por proveedor 

4 horas (teniendo en cuenta que existe un 

outsourcing contable que maneja la 

información que debe estar alineada con 

la interna de la empresa) 

Desarrollo de informe 

para la gerencia de 

gastos por proyecto 

8 horas 

 
Tabla 1 Tiempo estimado para realizar un informe gerencial por el área encargada 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

Dando por hecho, que la empresa ha ido obteniendo contratos de mayor valor desde su creación, 

la falta de un tablero de control para los proveedores como sistema de inteligencia de negocios 

establecido para el área de compras, es un punto álgido para el crecimiento de la compañía, para 

la alta gerencia es desgastante los tiempos muertos en espera de informes para llevar a cabo su 

planeación estratégica y denota una pérdida de productividad en el personal. 

 

Todo lo anterior, representa sobrecostos mensuales estimados en $2.500.000 (sobrecostos 

salariales, tiempos muertos y gastos administrativos), teniendo en cuenta que los ingresos del 

último año fueron $1.800.000.000, el tener una herramienta eficaz para la gestión de los 

proveedores, representaría un ahorro de $30.000.000, es decir un 2% anual sobre los ingresos de 

la empresa. 
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6 JUSTIFICACIÓN 

Para resaltar la importancia de realizar este proyecto se profundiza un poco sobre las pymes las 

cuales “ocupan un renglón importante en la economía del país, según el DANE las pymes generan 

alrededor del 67% del empleo del país y aportan 28% del Producto Interno Bruto (PIB), pero uno 

de los mayores problemas que enfrentan estas organizaciones son la poca importancia que le dan 

al tema de innovación, al manejo de la información, al seguimiento de los procesos internos, al 

desarrollo tecnológico tanto en procesos como en productos, a los clientes y a la gestión del 

conocimiento, sobreviviendo al tercer año de funcionamiento solo el 20% de este tipo de 

empresas” 

En muchas de estas empresas no se profundiza en el control de la información, razón por la cual 

se busca desarrollar una oportunidad para la utilización de los resultados obtenidos, al realizar este 

proyecto que pretende reunir los elementos más importantes referentes al tablero de control como 

herramienta de seguimiento a los proveedores en el área de trabajo de compras de la empresa. 

 

El sistema de implementación de inteligencia de negocios, y los beneficios obtenidos, podrán 

ofrecer los lineamientos necesarios para la toma de decisiones paralelas al cumplimiento de las 

metas establecidas desde el inicio en la empresa,  para la optimización de recursos en tiempo 

(disminución en 10 días laborales para realización de análisis a la alta gerencia) y costos 

($30.000.000 MCOP anuales), contribuyendo a la mejora continua, mejorando el panorama de 

competitividad e innovación, así mismo la confiabilidad y oportunidad de la información. 
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Este proyecto pretende alinearse al desarrollo de la empresa de consultoría y construcción Daniel 

Bejarano Arquitectos, constituida legalmente en 2012 y que ha tenido un crecimiento paulatino 

desde su creación, con ventas en el primer año de $200 millones y en el cuarto año de $1.800 

millones, contribuyendo a mejorar su competitividad utilizando una herramienta de inteligencia 

de negocios para administrar las bases de datos de proveedores, permitiendo así, conocerlos e 

identificarlos, extraer sus características y poder realizar un seguimiento, monitoreo y control 

adecuado al desarrollo de cada contrato a través de un tablero de control que ayude y procure la 

toma de decisiones basada en datos cualitativos y cuantitativos. 

 

CUALITATIVA 

CUANTITATIVA 

INDICADOR VALOR 

La empresa ha tenido un crecimiento sostenido desde 

su constitución en 2012. 

Flujo de ingresos (2016) $1.800.000.000 

   

Mayor control por parte de la Gerencia del flujo de 

caja de la organización. 

Flujo de Egresos (2016) $1.200.000.000 

Ahorro anual con la estructuración de la herramienta VAN $30.000.000 

 

Tabla 2 Justificación proyecto 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

7 MARCO CONTEXTUAL 

La empresa Daniel Bejarano Arquitectos, nació como un emprendimiento de su fundador, un 

estudiante de arquitectura reconocido, que se hizo un nombre en el medio, que luego se convirtió 

en profesor de prestigiosas universidades y a quien comenzaron a llamar para que se hiciera cargo 

de proyectos arquitectónicos de diversa índole. Es así como un proyecto a corto plazo, sin ningún 
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tipo de pretensiones y que nació en 2012, se convirtió en un proyecto a largo plazo y cuya 

facturación superó los 1.800 millones de pesos en el último año, siendo ya considerada una mi 

pyme que genera empleo y contribuye al crecimiento de la economía del país. 

 

Pero así como el área técnica de la empresa es la razón de ser de la misma y la que le ha dado el 

valor agregado y la ha diferenciado de otras similares o que ofrecen el mismo tipo de servicios o 

productos y la que en general está con una tecnificación mayor, que cuenta con un equipo amplio 

de personal para llevar a cabo los productos, el área de compras es la encargada de mantener el 

flujo de caja constante, de manejar los ingresos que genera la compañía, de controlar el presupuesto 

mensual y garantizar que los egresos no afecten la operatividad, pero siendo así las cosas, no tiene 

el personal necesario para cubrir la carga efectiva de trabajo y la trazabilidad de los procesos no 

está garantizada y tampoco existe un sistema de monitoreo y control ante posibles errores 

humanos. 

 

Por lo tanto, en esta área se genera un gran impacto en la calidad de los servicios que se ofrecen y 

en la agilidad con la que se manejan cada uno de los procesos, es así, que este departamento debe 

ser manejado no solamente con el rigor necesario que implica el movimiento de dinero constante, 

sino también, como una base de toda la información que administra contablemente la empresa y 

el lugar donde se generan las transacciones operativas de la compañía.  

 

En el caso puntual de una empresa que ofrece servicios y que maneja a su vez proveedores y 

suministros, como lo es la empresa objeto de análisis, enfocada en el sector de diseño 

arquitectónico y construcción, el departamento de compras realiza todo el trabajo administrativo 
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relativo a la compra y a la venta, facturación, manejo de anticipos a través de cuentas de cobro, 

soportes de caja, recibos, requisiciones, órdenes de compra, manejo de retenciones de ley para el 

pago de impuestos y amortización de los anticipos. En una empresa tipo mipyme el departamento 

de compras, por tanto, debe trabajar estrechamente con el departamento de contabilidad para 

asegurarse de que haya capital suficiente para efectuar las compras, garantizar una gestión 

adecuada a los proveedores y que haya un flujo constante de caja. 

 

El departamento de compras también debe asegurarse de que se cumplan todas las políticas de la 

empresa en cuanto a la gestión de proveedores, que se generen protocolos que garanticen la calidad 

de los servicios ofrecidos y la mejora continua en los procesos. 

8 MARCO CONCEPTUAL 

La gestión de los proveedores es un mecanismo importante en la administración actual de las 

empresas dedicadas al sector de la construcción, sobre todo si se considera que a partir de la calidad 

de las entradas se puede garantizar la calidad de las salidas. Es por ello, que se hace necesario que 

los equipos encargados del aprovisionamiento tengan herramientas que les permitan tomar 

decisiones ágilmente, y en la medida de lo posible, que sean objetivas, ágiles y fáciles de usar. 

 

Este tipo de empresas, cuentan con un gran número de proveedores de distintos materiales e 

insumos y su control y administración se hace compleja, por esto se requiere contar con una 

herramienta que permita su adecuada gestión. 
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COMPRA: acto mediante el cual un sujeto económico entra en posesión de un bien o servicio 

mediante el pago del precio, para el desarrollo de la actividad empresarial.  (Monzó, Llidó, García, 

2014). 

 

CICLO DE COMPRAS: fases concatenadas que se inician con la necesidad de abastecimiento y 

concluyen cuando el producto y la factura de compra son recibidas.  (Monzó, Llidó, García, 2014). 

 

EFICACIA: capacidad de la organización para alcanzar los objetivos que se haya fijado. (Casado, 

2012). 

 

EFICIENCIA: capacidad de la organización para alcanzar los objetivos que se haya fijado con la 

menor inversión posible de tiempo, esfuerzos, recursos y dinero. (Casado, 2012). 

 

ESTRATEGIA: selección, definición y aceptación de un curso de acción futuro que permita, con 

miras al logro de los objetivos y metas de venta establecidos, guiar y controlar el uso óptimo de 

los recursos disponibles. (Casado, 2012). 

 

VENTA: representa el ingreso que genera la empresa como resultado de las compras que realizan 

los clientes de los productos o servicios que ofrece. (Casado, 2012). 

 

INDICADOR: medida utilizada para cuantificar la eficiencia y/o eficacia de una actividad o 

proceso (Alvaro, 2000). 
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PROYECTO: actividad temporal para producir un producto, servicio, o resultado, que es único. 

(PMI, 2017). 

 

TABLERO DE INDICADORES: Los tableros de control o dashboards permiten medir el estado 

actual de una serie de indicadores y evaluarlos frente a unos objetivos definidos previamente. 

 

FACTURA: documento que se expide en las operaciones que se realicen con comerciantes, 

importadores o prestadores de servicios, que comprenden ventas a consumidores finales. (DIAN, 

2016). 

 

ANTICIPO: suma de dinero que se entrega a un proveedor para ser destinado al cubrimiento de 

los costos en que debe incurrir para iniciar la ejecución del objeto contractual, se amortiza durante 

la ejecución y/o entrega de los bienes o servicios. (Confecámaras, 2017). 

AMORTIZACIÓN: hace referencia al descuento que se realiza al momento de emitir la factura 

sobre los dineros previamente recibidos para el cumplimiento del objeto contractual. 

 

PROVEEDOR: persona o empresa que abastece a otras personas o empresas con existencias o 

servicios dirigidos directamente a la actividad. (Confecámaras, 2017). 

 

CLIENTE: persona o empresa receptora de un bien, servicio, producto o idea, a cambio de dinero 

u otro artículo de valor. (Confecámaras, 2017). 
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IMPUESTO: tributo que se paga al estado para soportar los gastos. Estos pagos obligatorios son 

exigidos a personas naturales y a personas jurídicas. 

9 ESTADO DEL ARTE 

Para referenciar el estudio, es necesario enmarcar la teoría general de los sistemas y las leyes del 

pensamiento sistémico, que establecen que los problemas de hoy provienen de las soluciones de 

ayer y que el todo es mayor que la suma de las partes. (Bertalanffy, 1925). Es así como la estructura 

de la corporación puede ser entendida como un patrón establecido de relaciones entre los 

componentes o partes de la organización (Kast, Rosenzweig, 1982), toda vez, que el departamento 

de compras es solamente una parte del sistema que integra el todo. 

 

La gestión de compras en las organizaciones ha sido un tema ampliamente abordado, como afirma 

(Parra, 2014), “para lograr que una compañía sea realmente competitiva y que pueda sostenerse 

en el mercado, es de gran importancia la adecuada administración y la correcta ejecución de los 

procesos del departamento de compras, buscar el equilibrio entre el costo y beneficio de la 

organización”. Es finalmente en esta área donde se maneja el flujo de caja, se gestionan los 

ingresos y se controlan los egresos de la empresa porque “la capacidad de servicio - empresa de 

seguir generando beneficios en el futuro, es función de aspectos tales como el fondo de comercio 

o su imagen de marca (Good Will)” (Rioja, 2007).  

 

En su libro Administración de Compras, (Sangri, 2014), afirma que las compras deben seguir tres 

principios básicos, el primero calidad, que es la base para que los productos o servicios que ofrece 

la empresa sean los que el cliente quiere y bajo las condiciones que él espera basado en las tres 

utilidades de un producto (lugar, tiempo y precio). La segunda tiene que ver con la cantidad y la 
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tercera con el precio. 

 

Según (Mintzberg, 1998), basado en el mercado que la empresa opera, se identifican cinco fuerzas 

en el entorno de una organización que influyen en las condiciones de competencia,  la amenaza de 

los nuevos competidores que puedan superar las barreras de entrada protectoras; el poder de 

negociación de los proveedores; el poder de negociación de los clientes; la amenaza de los 

productos sustitutos y la intensidad de la competencia. Ventajas competitivas, en cambio, sólo ve 

dos: el precio y la diferenciación, las que en el marco de un determinado negocio se combinan para 

producir tres estrategias genéricas: liderazgo por precio, por diferenciación y por foco.  

 

Estas medidas encuentran sus límites en el entorno en el cual actúan. La empresa se desarrolla en 

una economía y un marco legal. Este entorno, permite, prohíbe, incentiva o desincentiva cursos de 

acción de modo que la gerencia no es libre de adoptar cualquier estrategia de reflotamiento. (Flint, 

2003). 

 

Es por esto que para garantizar que el proceso de gestión de compras se enmarque dentro del marco 

legal y comercial que envuelve a la organización, es necesario que se normalicen los procesos. 

Según el ICONTEC, la normalización es la actividad que establece para problemas reales o 

potenciales, disposiciones ante usos comunes y repetitivos, con el fin de obtener un nivel de 

ordenamiento óptimo en un contexto dado y consta de los procesos de formulación, publicación e 

implementación de normas. 
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9.1 Marco legal 

Ley 1314 de 2009.  Por la cual se regulan los principios y normas de contabilidad e información 

financiera y de aseguramiento de información aceptados en Colombia, se señalan las autoridades 

competentes, el procedimiento para su expedición y se determinan las entidades responsables de 

vigilar su cumplimiento.  

 

Decreto 1851 de 2013. Por el cual se reglamenta la Ley 1314 de 2009 sobre el marco técnico 

normativo para los preparadores de información financiera que se clasifican en el literal a) del 

parágrafo del artículo 10 del Decreto 2784 de 2012 y que hacen parte del Grupo 1. 

 

Decreto 3023 de 2013. Por el cual se modifica parcialmente el marco técnico normativo de 

información financiera para los preparadores de la información financiera que conforman el Grupo 

1, contenido en el anexo del Decreto 2784 de 2012. 

 

Decreto 3022 de 2013. Por el cual se reglamenta la Ley 1314 de 2009 sobre el marco técnico 

normativo para los preparadores de información financiera que conforman el 

Grupo 2. 

 

Decreto 3019 de 2013. Por el cual se modifica el Marco Técnico Normativo de Información 

Financiera para las Microempresas, anexo al Decreto 2706 de 2012. 

 

Decreto 2784 de 201. Por la cual se reglamenta la Ley 1314 de 2009 sobre el marco técnico 

normativo para los preparadores de información financiera que conforman el Grupo 1. 
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Anexos Decreto 2784 de 2012 

Decreto 2706 de 2012. Por el cual se reglamenta la Ley 1314 de 2009 sobre el marco técnico 

normativo de información financiera para las microempresas. 

10 FUNDAMENTACIÓN DEL PROYECTO 

La Pymes operan con tecnología primaria en la mayoría de las situaciones, sobre todo en los 

aspectos que afectan los procesos productivos en cualquiera se los servicios que ofrecen, sin 

embargo, el nivel tecnológico no es igual en cuanto a la implementación de tecnología en los 

procesos de administración y gestión de las pymes, como las buenas prácticas de procesos de 

administración, de gestión, y sistemas de gestión de calidad y certificación de procesos de 

producción. Ahora es cada vez es más complejo el nivel de negocio por volátil e inestable, debido 

a la competencia y la globalización, se  requiere realizar reingeniería mediante el presente proyecto 

como forma urgente de contar con el manejo de la información, fundamentalmente contar con 

procedimientos adecuados de revisión sistémicos metodológicos y regulares con ayuda de 

herramientas al alcance, como es el formato de Tablero de Control, siendo este clave para el 

funcionamiento de en la gestión y seguimiento del área de compras de la empresa. 

 

10.1 Objetivo General 

Diseñar un tablero de control de seguimiento de los proveedores en el área de compras de la 

empresa de consultoría y construcción Daniel Bejarano Arquitectos, que permita optimizar 

recursos, reduciendo gastos en un 2% anual sobre los ingresos totales de la empresa. 
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10.2 Objetivos Específicos, actividades y cronograma 

 

Objetivo Específico No. 1 

Establecer un diagnóstico general del funcionamiento actual del sistema de gestión de proveedores en la organización. 

Alcance 

Identificar la metodología, las fortalezas y debilidades en la gestión de proveedores. 

Actividades 

No Descripción 

Cronograma 

M1 M2 M3 M4 M5 M6 

1 

Realizar un mapa conceptual de la gestión 

de los proveedores 

X      

2 

Determinar las fortalezas y debilidades que 

tiene el proceso. 

X X     

3 

Establecer un nivel de criticidad de las 

debilidades encontradas e identificar 

acciones de mejora posibles. 

 X     
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Objetivo Específico No. 2 

Identificar las principales fuentes de datos con las que se construirá el modelo de inteligencia de negocios.  

Alcance 

Establecer las llaves y relaciones claves en la gestión de compras. 

Actividades 

No Descripción 

Cronograma 

M1 M2 M3 M4 M5 M6 

1 

 Identificar los principales proveedores y 

clientes por proyecto. 
 X X    

2 

Establecer las llaves principales para 

construir los modelos relación.  
  X X   

3 

Describir la estructura de la base de datos a 

implementar. 

   X   
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Objetivo Específico No. 3 

Elaborar un dashboard, que permita realizar un control eficaz para la toma de decisiones 

Alcance 

Generar tablas, vistas y tableros de control para el análisis de datos. 

Actividades 

No Descripción 

Cronograma 

M1 M2 M3 M4 M5 M6 

1 Diseñar el modelo de entidad – relación.     X  

2 

Desarrollar atributos, tablas y vistas de las 

entidades identificadas previamente. 
    X X 

3 

Implementar un tablero de control para 

monitorear el proceso de gestión de 

compras. 

     X 
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10.3 Metodología 

Se realizarán reuniones periódicas con cada uno de los involucrados internos del proyecto, los 

cuales se pueden observar en la siguiente tabla. 

 

ORGANIZACIÓN ROL  

Involucrados internos Daniel Bejarano 

Arquitectos SAS. 

 Gerencia General. 

 Dirección Administrativa. 

 Coordinación de Compras y 

contratación. 

 Dirección Técnica. 

 
Tabla 3 Stakeholders proyecto 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

El fin de cada una de estas reuniones y presentaciones del proyecto, será que ellos entiendan y 

empoderen el rol que tiene la gestión de compras al interior de la organización. 

 

Las estrategias que se evidencian para realizar el estudio son: 

 

• Encuestas con los involucrados. 

• Reuniones periódicas. 

• Entrevistas con el personal del área de compras. 

• Presentaciones finales ante los miembros del equipo para sensibilizar la necesidad de llevar 

a cabo el proyecto 
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10.4 Presupuesto General del Proyecto 

 

 

Presupuesto aproximado en miles de pesos 

 

Rubro UPB Financiación propia Otra institución Total 

Personal 3 2.000.000  6.000.000 

Equipos 2 1.200.000   2.400.000 

Materiales     

Software gl  3.600.000    3.600.000 

Bibliog.        

Viajes     

Total 12.000.000 

 
Tabla 4 Cuadro 4 Stakeholders proyecto 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

 

10.5 Plan de Adquisiciones 

 

Incluye los procesos de compra o adquisición de los productos, servicios o resultados que es 

necesario obtener fuera del equipo del proyecto, para garantizar el éxito del mismo. (Project 

Management Institute, Inc., 2013) 

 

1. Procedimiento de compras: 

Se deberán solicitar tres cotizaciones de cada insumo requerido y de estas se seleccionará la que 

demuestre menor valor en el mercado, garantizando la calidad. A partir de ahí, se elaborará una 

requisición y una orden de compra con el proveedor para realizar la compra solicitada. Se deberán 

tener en cuenta las garantías ofrecidas y servicio de mantenimiento disponible en caso de fallas. 

Al final se calificará al proveedor para garantizar la mejora continua del proceso. 
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2. Compras requeridas para el proyecto: 

 

A continuación, se detallan las compras que se requieren para lograr el éxito en el proyecto. 

 

ADQUISICION REQUERIMIENTO 

Proveedor del sistema de 

inteligencia de negocios. 

Solución eficiente, segura, 

confiable, y con capacidad para 

adaptarse al cambio y al plan de 

crecimiento de la compañía. 

Proveedor internet y telefonía, en 

caso de requerirse una mayor 

cobertura de la capacidad instalada. 

Megabytes ofrecidos y rapidez de 

la instalación en sitio 

 

Tabla 5 Adquisiciones requeridas 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

10.6 Plan de Interesados  

 

La identificación de involucrados "consiste en identificar a todas las personas u organizaciones 

impactadas por el proyecto, y en documentar información relevante relativa a sus intereses, 

participación e impacto en el éxito del proyecto”.  (Project Management Institute, Inc., 2013) 

 

3. Registro, identificación e impacto: 

En esta sección se documenta el registro de cada uno de los interesados y las expectativas e 

impactos esperados de cada uno, y su influencia con respecto al proyecto, así: 
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 Nombre: nombre del interesado. 

 Rol: cargo que ocupa dentro del proyecto. 

 Expectativas: que espera cada interesado del proyecto. 

 Grado de influencia: Alto, involucrado cuyo poder podría afectar significativamente el 

proyecto. Medio, involucrado cuyo poder sobre el proyecto no es crítico. Bajo, 

involucrados cuyo poder es mínimo sobre el proyecto. 

 Tipo de influencia: Positiva que apalanca el proyecto.  Negativa, que está en desacuerdo 

con el proyecto. Indiferente, que no toma partida ni positiva ni negativa sobre el proyecto. 

 Interno: involucrado perteneciente a la organización. Externo: involucrado que no 

pertenece a la organización. 

          

INFORMACIÓN DE IDENTIFICACIÓN INFORMACIÓN DE EVALUACIÓN 

NOMBRE ROL 
EXPECTATIVA

S/IMPACTOS 

GRADO 

INFLUENC

IA 

TIPO DE 

INFLUENCI

A Y 

PARTICIPA

CIÓN 

INTERN

O 

EXTER

NO 

Gerente 
Dirección 

General 

Garantizar las 

áreas de la 

compañía 

alineadas con el 

plan estratégico 

A 
Positiva/ 

Partidario 
Interno 

Dirección 

Administrativ

a 

Coordinació

n 

Administrat

iva y 

financiera 

Garantizar que los 

procesos 

administrativos 

sean eficientes y 

eficaces. 

A 
Positiva/ 

Partidario 
Interno 
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Tabla 6  Registro, identificación e impacto involucrados proyecto 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

A continuación, se determina la estrategia que se tomará para cada interesado de acuerdo con la 

participación previamente definida y la interacción clave que define cuál es la razón fundamental 

de la participación del involucrado en el proyecto 

 

Interacciones: 

 Aprobaciones: Indica que la razón fundamental de la participación del involucrado es 

realizar aprobaciones sobre documentos, continuación de actividades, entre otros. 

 Validaciones: Indica que la razón fundamental de la participación del involucrado es 

realizar validaciones que enriquecen y aseguran el éxito. 

Coordinador 

de compras y 

contratación 

Gerente 

proyecto 

Garantizar el 

desarrollo de un 

programa de la 

mejor calidad, 

eficiente y eficaz 

A 
Positiva/ 

Partidario 
Interno 

Equipo 

proyectos 

Planeación, 

seguimiento

, y control 

proyecto 

Garantizar el 

desarrollo de un 

programa de la 

mejor calidad, 

eficiente y eficaz 

A 
Positiva/ 

Partidario 
Interno 

Proveedores Contratista 

Garantizar el 

desarrollo de un 

programa de la 

mejor calidad, 

eficiente y eficaz 

A 
Positiva/ 

Partidario 
Externo 

Director 

Técnico 

Dirección 

área 

operativa de 

la empresa 

Garantizar que los 

procesos técnicos 

y administrativos 

de la empresa 

estén alineados 

B 
Indiferente/ 

Neutral 
Interno 
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 Toma de decisiones: Indica que la razón fundamental de la participación del involucrado 

es decidir sobre puntos clave. 

 Ejecuciones: Indica que la razón fundamental de la participación del involucrado es 

ejecutar actividades durante el desarrollo del proyecto. 

 

INTERESA

DO 

GESTIONAR 

ATENTAMEN

TE 

MANTENE

R 

SATISFEC

HO 

MANTENE

R 

INFORMA

DO 

MONITORE

AR 

INTERACCI

ÓN CLAVE 

Gerente  X X X 
Validaciones 

Aprobación 

Dirección 

Administrati

va 
 X X X 

Validaciones 

Aprobación 

Coordinador 

de compras y 

contratación 
  X X 

Validaciones 

Toma de 

decisiones 

Aprobación 

Equipo 

proyectos   X X 
Validaciones 

Proveedores    X Ejecución 

Director 

Técnico  X X X 
Validaciones 

 
Tabla 7  Estrategia de comunicación involucrados proyecto 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

¿Qué y cómo comunicar? 

En el cuadro a continuación se incluye información a distribuir entre los interesados, motivo para 

distribución, plazo y frecuencia. 
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INFORMAC

IÓN 

NECESARI

A 

CONTENIDO 

FORMATO 

RESPONSA

BLE DE 

COMUNICA

R 

GRUPO 

RECEPTOR 

CANALE

S/ MEDIO 

FRECUENCI

A TIEMPO 

DE 

COMUNICAC

IÓN 

 

Actas de 

reuniones 

realizadas 

Resumen de 

reunión y 

compromisos 

adquiridos en 

Acta de 

reunión  

 

Gerente de 

Proyecto. 

Participantes 

de las 

reuniones, 

equipo de 

trabajo 

 

Correo 

electrónico 

Mediante 

programación 

las reuniones 

se realizarán 

mensualmente 

 

Requerimient

o 

Especificació

n 

Funcional. 

Relevamiento 

y detalle del 

requerimiento 

para el 

desarrollo del 

producto,  

 

Gerente de 

Proyecto 

 

 

Equipo de 

Desarrollo 

 

Acta y 

Correo 

electrónico

. 

Reunión 

semanal de 

Control de 

cambios 

cuando se 

requiera 

 

Seguimiento 

Desarrollo y 

avance 

técnicos y 

financiero en 

informes de 

gestión  

Control de 

cambios y 

tratamiento de 

requerimientos 

de desarrollo 

  

 

Equipo de 

desarrollador

es 

 

 

Gerente de 

Proyecto. 

 

Acta y 

Correo 

electrónico

. 

 

Mediante 

programación 

las reuniones 

se realizarán 

mensualmente 

 

Seguimiento 

temas 

técnicos del 

proyecto  

Dudas, 

requerimientos 

e información 

relevante sobre 

los aspectos 

técnicos del 

proyecto. 

 

 

Equipo de 

desarrollador

es 

 

 

Gerente de 

Proyecto. 

 

Correo 

electrónico 

y/o actas 

de reunión. 

 

 

 

Cuando se 

requiera. 

 
Tabla 8  Cómo comunicar 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

10.7 Plan de Riesgos 

 

 

Los objetivos de la Gestión de los Riesgos del Proyecto son aumentar la probabilidad y el impacto 

de eventos positivos, y disminuir la probabilidad y el impacto de eventos negativos. (Project 

Management Institute, Inc., 2013) 
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4. Identificación y Cuantificación de los Riesgos 

 

A continuación, se elabora una matriz con los riesgos que pueden afectar la ejecución del proyecto, 

su probabilidad y el impacto que puede generar sobre el mismo. El análisis final, determina un 

resultado valorado en términos de alto, medio o bajo nivel de ocurrencia. 

 

RIESGO 
PROBABILIDAD IMPACTO 

RESULTADO 
BAJA MEDIA ALTA BAJO MEDIO ALTO 

Demoras en la 

optimización de la 

infraestructura 

tecnológica de la 

empresa que hacen 

inviable la solución. 

 X    X MEDIO 

Información 

vulnerable ante 

ataques cibernéticos 

y pérdida de 

seguridad. 

 X    X MEDIO 

Los usuarios finales 

no utilizan 

adecuadamente la 

implementación 

tecnológica y no se 

cumplen los 

objetivos del 

proyecto. 

  X   X ALTO 

El Project Manager 

no tiene las 

capacidades 

necesarias para la 

toma de decisión que 

garantice la 

X     X BAJO 
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culminación exitosa 

del proyecto. 

Tiempos 

insuficientes de 

implementación que 

implican cambios en 

el alcance y 

modificaciones 

presupuestales. 

 X    X MEDIO 

 
Tabla 9  Identificación y Cuantificación de riesgos 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

5. Respuesta a los Riesgos Identificados 

 

Después de analizar y cuantificar los riesgos, de acuerdo con el resultado obtenido en la matriz, 

se identifica la respuesta a los riesgos para controlarlos y monitorearlos, así: 

 

RIESGO 
RESULTA

DO 
RESPUESTA 

Demoras en la optimización de la 

infraestructura tecnológica de la 

empresa que hacen inviable la 

solución. 

MEDIO 
Programar una reunión semanal 

entre los involucrados. 

Información vulnerable ante ataques 

cibernéticos y pérdida de seguridad. MEDIO 

Establecer desde el inicio del 

proceso, protocolos de seguridad y 

manejo de la información. 

Los usuarios finales no utilizan 

adecuadamente la implementación 

tecnológica y no se cumplen los 

objetivos del proyecto. 

ALTO 

Realizar una capacitación semanal 

al personal de la empresa que va a 

hacer uso de la solución 

tecnológica desde el inicio del 

proyecto, para generar primero 

expectativa, después interés y 

empoderamiento. 
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El Project Manager no tiene las 

capacidades necesarias para la toma 

de decisión que garantice la 

culminación exitosa del proyecto. 

BAJO 

Realizar una sesión de coaching 

con el gerente del proyecto para 

fortalecer sus capacidades de 

liderazgo y negociación. 

Tiempos insuficientes de 

implementación que implican 

cambios en el alcance y 

modificaciones presupuestales. 

MEDIO 

En la reunión semanal del equipo, 

llevar cronograma de tareas con 

curvas de avance y desviaciones. 

 
Tabla 10  Respuesta a los riesgos 

Fuente: Grupo 4 OPGII 

 

 

10.8 Viabilidad Financiera 

 

 

Variables 
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6. Diferencia de situaciones 

 

 

 
 

 

7. Estado de resultados 
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8. Flujo neto de efectivo 

 

 

  
 

 

9. Cálculo de tasa de oportunidad promedio 

 

 

  
Análisis de sensibilidad – Escenario Homologado 

 



34 
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10.8.1 Conclusiones y Recomendaciones 

 

1. Después de realizar los tres escenarios de análisis se concluye que realizar un proyecto que 

incrementa la utilidad operacional de la empresa a partir del ahorro en tiempos y 

rendimientos, resulta rentable para la compañía en cualquiera de sus tres escenarios: 

realista, optimista y pesimista, porque al tener un sistema de inteligencia de negocios que 

mejore la operatividad del área de compras, se observa como la utilidad de la compañía se 

incrementa.  

 

2. En cada uno de los escenarios de análisis estudiados:  homologado, con reinversión y con 

financiamiento, se evidencia que la evaluación financiera, en todos los casos da una 

estimación positiva, siendo el escenario optimista el que mejor rentabilidad operacional 

genera para la compañía. 

 

3. El nivel de riesgo del proyecto es muy bajo comparado con la oportunidad de identificación 

de los mismos, financieramente la empresa está en la capacidad de controlar el presupuesto 

garantizando que los egresos no afecten la productividad, del mismo modo se mantiene un 

flujo de caja constante, pues los ingresos están por el 70% gracias a las compras de los 

proveedores. Frente a las alternativas de análisis de escenarios financieros se cumple la 

ecuación VPN<0, TIR <TIO, B/C<1. 

 

4. Es un proyecto muy atractivo para la constructora Daniel Bejarano, por sus multiplex 

beneficios que posee en el área de compras, donde va a mejorar la productividad y la 

estructura organizacional, puesto que tendrá un sistema de monitoreo y control a la 

vanguardia de las grandes constructoras del país, también se generará un valor agregado a 



38 
 

la constructora ya que será un modelo que seguir, para aquellas Pymes que quieren alcanzar 

un crecimiento en el mercado de la construcción. 

 

5. El tablero de control que implementaremos además de ser una herramienta de inteligencia 

de negocios permitirá mayor eficiencia y eficacia en el seguimiento de proveedores, a 

través del análisis de la información y administración de datos específicamente de los 

proveedores, dando un valor agregado de utilidad a la empresa de consultoría y 

construcción Daniel Bejarano Arquitectos por medio de optimización de recursos y un 

mejoramiento del nivel de competitividad. 

 

6. Cualquier empresa es susceptible de mejorar sus procesos internos a través de una solución 

de inteligencia de negocios que le permita contar de una manera más confiable y ágil con 

su información de negocio en tiempo real. 

 

7.  La metodología del PMI integra de manera eficiente y eficaz los recursos tanto internos 

como externos necesarios para la realización del proyecto y sienta las bases para que la 

interacción entre los mismos no produzca pérdidas en el tiempo. 

 

8. Dentro del desarrollo del proyecto se considera relevante tener una buena planeación, sin 

embargo, existen tantas metodologías como personas responsables de los mismos en una 

compañía, estas visiones pueden hacer parte de un modelo innovador o un factor 

determinante en el fracaso de la concepción de los planes (axeleratum.com, 2011). 

 

9. Es importante analizar el entorno competitivo de la empresa para hacer un planteamiento 

correcto del plan de trabajo; si se logra establecer una relación de armonía con el entorno 

esto incrementa sustancialmente la probabilidad de éxito (axeleratum.com, 2011). 
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10. El proyecto se orienta a satisfacer una necesidad identificada en los proyectos, a cerca del 

manejo de la información y gestión de los proveedores, aspecto tan importante para 

mantener el control de los costos y el rendimiento de las obras. 
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